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Les gens ne meurent pas moins
 qu'on ne les oublie...

Il y a peu, j'ai vécu une grande perte. J'ai perdu mon meilleur ami, un partenaire, un 
mentor... J'ai perdu mon père. Dans la vie, certains événements se produisent sans ex-
plication et sans raison. Comme la perte d'un être cher ; ce genre de choses arrive tout 
simplement. Ce qui ne signifie pas que nous sommes préparés à ce qui va arriver.
En fait, les gens qui quittent ce monde ne quittent jamais notre vie. Ils sont toujours là 

à travers les souvenirs, bons ou mauvais, pour se démarquer et nous quitter à la fin avec un 
doux sourire. Tout est dans notre esprit, tout est dans notre cœur à jamais. Les souvenirs, les 
moments, l'amour.
Beaucoup de gens prétendent - et je suis d'accord - que nous devons laisser le passé der-
rière nous et aller de l'avant, mais aller de l'avant ne signifie pas oublier. Car la vérité, c’est 
que les gens ne meurent que lorsque nous les oublions. Mais comment peut-on oublier 
quelqu'un qu'on aime ? Ceux qui ont vraiment été aimés restent toujours en nous. L'amour 
n'est pas perdu. Bien qu'il ne puisse être touché, il existe, car l'amour ne meurt pas. Et si la 
personne que vous aimiez n'est plus là, cette personne tient une place dans votre cœur pour 
toujours.
Ce n'est que lorsque nous le permettons, lorsque nous cessons d'en parler, de nous en souve-
nir, de le mémoriser, que cette personne peut quitter notre vie.
Sinon, elle est là, quelque part, près de nous. Elle nous voit et nous observe d'en haut.
Quand nous devons prendre une décision, quand nous réalisons quelque chose. Souvent, 
nous essayons même de réaliser quelque chose pour qu'elle soient fière de nous, parce que 
nous sentons sa présence.
Tant que notre âme se souvient de son nom, elle est avec nous. Elle est à nos côtés 
et nous tient la main... Nous continuerons à essayer, tous ensemble, d'atteindre les 
objectifs que le fondateur de notre société avait prévu de mettre en œuvre et n'a pas 
eu le temps de faire. 

Pour le rendre fier là-haut !

EDITORIAL
PAR MANOLIS SVOURAKIS
Président et directeur  

général de MOBIAK
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Dans ce nouvel ensemble de catalogues de 
luxe, MOBIAK a veillé à renforcer le caractère 
de « super marché des équipements de lutte 
contre l'incendie »

Dans la dernière édition de MOBIAKpress, il y avait 

une brève référence au nouveau catalogue de notre 

société et aux 11 numéros qui le composent. Après 

ces premiers mois suivant sa sortie, c'est l'occasion 

de dire quelques mots de plus.

Dans ce luxueux nouveau lot de catalogues, 

MOBIAK a veillé à renforcer le caractère du « super marché des 

équipements de lutte contre l'incendie », puisque près de 2000 

codes produits offrent actuellement une variété plus grande que 

jamais. De la plus petite pièce au type d'extincteur le 

plus spécialisé et du gadget le plus original au type de 

bâtiment à haut risque d'incendie le plus spécifique, les 

partenaires MOBIAK ont maintenant accès à tout ce dont 

ils ont besoin grâce à un stock directement disponible.

La vaste diversification du nouveau catalogue MOBIAK concerne 

toutefois la mise à niveau dans le domaine des systèmes fixes, 

ainsi que l’appui accru en matière de partie technique. Détenant 

des certificats en son nom pour tous les systèmes, 

MOBIAK peutdésormais fièrement inclure dans ses catalogues 

les éléments suivants :

• �Systèmes fixes HFC-227ea (ΤΑLOS),  

FK-5-1-12, ΙG (THESEUS), IG (MINOAS) Tous certifiés 

selon VDS

• �Systèmes de cuisine fixes ; tous certifiés par LPCB 

(Alexandre le Grand) et ANPI (MOBIAK DIAS)

• �Ensembles d'extinction d'incendie certifiés par  UL, 

composants du réseau d'approvisionnement en eau (UL/FM) et  

gicleurs certifiés

• �Générateurs d'aérosols certifiés par  UL

•� Gamme complète de bâtiments à haut risque d'incendie  

certifiés, de dévidoirs, d'enseignes fluorescentes certifiés, 

  etc.

Afin d'assurer le meilleur soutien possible de tout ce qui précède, nous 

avons également veillé à investir dans :

• �La fourniture de calculs hydrauliques

• �La mise en place d'une équipe d'installateurs (pour 

soutenir nos partenaires)

• �Un effectif composé d’un dixième d'ingénieurs

• �Nouvelles installations (la plus récente étant la ligne 

d'embouteillage de 300 bars de l'usine de La Canée)

Répondant aux exigences toujours croissantes de l'époque, et forte de 

son expérience d'exportation dans plus de 72 pays, MOBIAK reste une 

entreprise leader dans notre pays, dotée d'un nouveau catalogue qui 

peut répondre pleinement à vos exigences pour tout projet.

Toutefois, les investissements et le renouvellement de notre catalogue 

ne se limitent pas à ce qui précède. Dans un avenir proche, vous pouvez 

vous attendre à de nouvelles surprises, tant en termes de modèles 

d'extincteurs que de certifications de systèmes fixes !

Nouveau Catalogue | New Age !

PAR MANOS STEFANOGIANNIS
El. Ingénieur et informaticien
Chef du service de vente de matériel 
de lutte contre l'incendie
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Institut britannique de normalisation BSI

Histoire

E
n 1901, l'institution actuellement connue 
sous le nom de British Standards Institu-
tion ou BSI a été créée grâce à la participa-
tion des institutions britanniques ICE, de 
l'Institut d'ingénierie mécanique, de l'In-
stitut des architectes marins et de l'Institut 

du fer et de l'acier et de l'Institut d'ingénierie élec-
trique qui les a rejoint l'année suivante. Le comité 
BSI initial s'est réuni pour la première fois le jour de 
la mort de la reine Victoria, le 22 janvier 1901.

L'homme derrière tout cela était Sir John 
Wolfe-Barry - l'homme qui a conçu le Tower 
Bridge de Londres et un leader reconnu dans l'in-
dustrie britannique. Sir John (qui a été surnom-
mé en 1897) a conçu plusieurs ponts à Londres, 
dont le Blackfriars Bridge, et a achevé l'embléma-
tique Tower Bridge. Il a également travaillé sur 
une grande partie du métro de Londres et sur de 
nombreux projets de chemin de fer et de quai au 
Royaume-Uni et à l'étranger.

Wolfe Barry a joué un rôle de premier plan dans le 
développement de la normalisation industrielle, 
en incitant le Conseil de l'ICE à créer un comité 
axé sur les normes relatives au fer et à l'acier.

BSI a été la première institution nationale de 
normalisation au monde. L'une des premières 
normes qu'elle a publiées concernait les sections 
d’acier des tramways.

Les étapes de sa création 
jusqu’à aujourd’hui
1914 - 1945 : La normalisation s’étend
Au cours des années 1920, la normalisation s’est 
étendue au Canada, à l’Australie, à l’Afrique du Sud 
et à la Nouvelle-Zélande. Un intérêt a également 
été manifesté aux États-Unis et en Allemagne.

1946 - 1975 Consolidation et préoccupations 
des consommateurs à l’échelle internationale
Des normes ont été publiées sur des questions 
telles que la lutte contre la pollution atmosphéri-
que, l’énergie nucléaire, les peintures de sécurité à 
utiliser dans l’industrie, les écoles et le mobilier de 
bureau et le transport d’animaux vivants par voie 
aérienne.

1975 - 2000 : Normes des systèmes de gestion
Au cours de cette période, BSI a contribué à l’élab-
oration de nombreuses normes mondiales de sys-
tèmes de gestion, dont les trois plus largement 
adoptées concernant la qualité, l’environnement 

et la santé et la sécurité. Pendant cette période, BSI 
a également lancé son expansion internationale.

2000 - Aujourd’hui : 
BSI augmente considérablement son empreinte 
globale et son offre de services
BSI a investi dans de nouveaux secteurs d’activité, 
dans de nouveaux bureaux et a créé de nouveaux 
partenariats

Le marquage de la qualité
Le label de qualité BSI est le Kitemark ™.
Le Kitemark a été enregistré pour la première fois 
par BSI le 12 juin 1903 , la même année que la nais-
sance de Harley Davidson, des crayons Crayola et 
du Tour de France ! Connue à l’origine sous le nom 
de British Standard Mark, elle est devenue l’une 
des marques de qualité les plus importantes et les 
plus reconnues auprès des consommateurs britan-
niques.

BSI Kitemark™ pour les produits
BSI Kitemark™ est un label de qualité qui appar-
tient à BSI et qui est mis en œuvre par cette dern-
ière. C’est l’un des symboles de qualité et de sécu-
rité les plus reconnus et il offre une réelle valeur aux 
consommateurs, aux entreprises et aux pratiques 
d’achat.
Avec l’accréditation UKAS - dont les avantages 
comprennent la réduction des risques, l’augmen-
tation de la satisfaction des clients et l’accès à de 
nouveaux clients dans le monde entier.
La BSI Kitemark est une marque de qualité ap-
partenant à BSI et n’était initialement utilisée qu’au 
Royaume-Uni. Mais aujourd’hui, elle est reconnue 
dans le monde entier.

MOBIAK et BSI
MOBIAK est titulaire de nombreux certificats du 
BSI pour un grand nombre de ses produits. Ces 
derniers sont :

• Kitemark
- Extincteurs d’incendie portables de toutes sortes
- Extincteurs portatifs.
- Couvertures anti-feu

• Directive sur les équipements marins
Extincteurs à usage marin conformément à la di-
rective sur les équipements maritimes (MarED)

• CoC
Certificats de conformité pour les Émirats arabes 
unis (EAU) pour les extincteurs et les couvertures 
anti-feu

L'homme 
derrière tout 
cela était Sir 
John Wolfe 
Barry - l'homme 
qui a conçu le 
Tower Bridge à 
Londres et un 
leader reconnu 
dans l'industrie 
britannique

PAR MAGDA CHARALAMPAKI
Master en chimie
Chef du service qualité, matériel de lutte contre l'incendie
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Chers partenaires,

Dans le cadre de la mise à niveau qual-

itative des systèmes d'extinction fixes 

et selon les informations déjà fournies 

sur la période précédente, notre société 

a procédé à la certification VdSdes systèmes IG - 
541, IG - 55, IG - 100 & IG - 01. Ces systèmes sont 

déjà disponibles avec succès sur le marché grec et à 

l'étranger sous le nom commercial « MINOAS ». 

Le mélange IG est un agent d'extinction utilisé pour 

l'immersion totale et la protection des installations et 

des biens en cas d'incendie. En fonction de sa com-

position chimique, le mélange IG est divisé en plu-

sieurs catégories

• �IG - 541 composé d'azote, d'argon et de dioxyde 

de carbone

• IG - 55 composé d'argon et d'azote

• IG - 100 composé d'azote

• IG - 01 composé d'Argon

Le mélange n'est ni corrosif ni conducteur d'élec-
tricité et ne provoque donc aucun court-circuit ou 
dommage résiduel aux composants sensibles. Il 
est incolore, inodore et inerte sous forme gazeuse 
à température ambiante. Ses molécules sont con-
stituées d'azote, d'argon et de dioxyde de carbone 
(IG541). Le mélange IG réduit la concentration d'ox-
ygène dans l'espace, interrompant ainsi le proces-
sus de combustion. Le système de mélange IG fonc-
tionne en toute sécurité à des températures allant de 
-20 °C à 65,6 °C.
Le système d'extinction d'incendie à mélange IG est 
un système d'extinction d'incendie de classe A, B et 
C qui est particulièrement utile pour supprimer les in-
cendies dans les zones où un milieu électrique non 
conducteur est nécessaire, ou lorsque le danger est 
situé dans une zone résidentielle (avec présence hu-
maine) et nécessite un agent extincteur non toxique.
En outre, le système de lutte contre l'incendie à 
base de mélange IG est destiné à la prévention ou 
à l'extinction des incendies dans les situations où les 
moyens d'extinction conventionnels tels que l'eau, 
la poudre sèche et le dioxyde de carbone sont in-
acceptables car ils peuvent causer des dommages 
collatéraux, interrompre de manière significative le 
bon fonctionnement des entreprises sous protection, 
ou présenter un risque pour la sécurité. 

Le système est principalement installé là où se 
trouvent des installations électriques ou des 
équipements électroniques sensibles servant à 
des fonctions critiques, dont la perte impliquerait à 
la fois des coûts liés à la valeur des équipements 
et des coûts liés à la perturbation du bon fonction-
nement des entreprises. Les autres applications 
comprennent les sites qui contiennent des matériaux 
sensibles ou précieux tels que les musées, les bibli-
othèques et les monuments historiques.

Les applications les plus appropriées pour l'installa-
tion de systèmes de mélange IG sont les salles infor-
matiques, les salles de matériel de télécommunica-
tion (salles de serveurs), les centres de données, les 
installations de production électronique, les centres 
de données, etc. D'autres exemples d'application 
sont les moteurs de yachts de plaisance, les installa-
tions de produits pétrochimiques, les zones de stock-
age de produits chimiques et d'autres applications 
industrielles.

Le système est 

principalement 

installé là 

où il y a des 

installations 

électriques 

ou des 

équipements 

électroniques 

sensibles 

servant à 

des fonctions 

critiques

PAR STRATOS KORONIS
Master ingénieur mécatronique,
Département des exportations, 

Matériel de lutte contre l'incendie

Système IG fixe 
CERTIFIÉ VDS

®MINOAS

IG - 541 IG - 55 IG - 100 IG - 01
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Le remplissage du système est effectué dans les 
installations de MOBIAK à La Canée, suite à un 
nouvel investissement de la société dans une ligne 
d'embouteillage d'une capacité allant jusqu'à 300 bars. 
Un hommage détaillé du nouvel investissement est 
fourni à la page 24 de ce numéro.

Le système d'extinction certifié VdS IG "MINOAS" complète la large gamme  
de systèmes certifiés de MOBIAK 

Le mélange IG est stocké sous forme liquide dans des 

bouteilles de 200 ou 300 bars selon les besoins de chaque 

projet - les capacités des bouteilles sont de 13,9 m3 (bou-

teille de 68 litres), 16,4 m3 (bouteille de 80 litres), 28,7 m3 

(bouteille de 140 litres) à une pression de remplissage de 

200 bars tandis que les bouteilles à pression de 300 bars 

sont disponibles dans des capacités de 24,6 m3 (bouteille 

de 80 litres) et 43,1m3 (bouteille de 140 litres). 

En fonctionnement automatique, le système est activé 

par des paires de détecteurs de fumée et de chaleur qui 

sont connectés à un panneau de détection/extinction 

d'incendie ; le panneau active la sortie d'extinction, ce 

qui entraîne l'activation électrique du vérin principal du 

système qui active ensuite pneumatiquement les autres 

vérins (vérins esclaves) du système. En fonctionnement 

manuel, l'utilisateur peut activer le système a) mécan-

iquement en utilisant le mécanisme d'activation manuelle 

(poignée) du vérin principal, b) en appuyant électrique-

ment sur le bouton-poussoir d'activation électrique ma-

nuelle. L'extincteur, encore à l'état liquide à ce stade, est 

expulsé par la canalisation vers les buses de décharge 

où il s'évapore et inonde directement et efficacement la 

zone protégée.

Pour une libération en douceur du matériau, le système 

est équipé d'un régulateur de débit et de pression à 

60 bars et de buses spécialement conçues en laiton. Les 

manomètres équipés d'un pressostat fournissent une in-

dication continue du niveau de pression sur la bouteille 

afin de garantir l'information de l'utilisateur en cas de 

perte de pression. En cas d'installation de 2 ou plusieurs 

bouteilles, il est prévu des collecteurs ayant une pression 

de fonctionnement de 100 bars, ainsi que des tuyaux a) 

pour relier les bouteilles entre elles et b)pour la décharge 

des matériaux. De plus, les vannes de retour nécessaires 

qui sont placées avant le raccordement au collecteur 

sont disponibles. En option, une vanne de décharge de 

pression de collecteur et un interrupteur à détection de 

pression et de débit sont également disponibles.

Avantages du système IG « MINOAS » 
• �Sans danger pour l'environnement, sans impact sur la couche 

d'ozone et sans effet de serre

• �Excellent rapport coût/performance 

• �Construction robuste, coûts d'entretien relativement faibles

• �Dépressurisation rapide - Extinction
• �Sûr pour les lieux avec présence de personnes

• �Pas de résidus après application non corrosif ou électroconducteur

• �Conception simple. Les calculs hydrauliques sont disponibles sur 

demande à l'aide du logiciel VDS.

• �Capacité à mettre en œuvre des Systèmes de protection multizone

En résumé, le système IG « MINOAS » certifié VDS complète la large 

gamme de systèmes certifiés de MOBIAK afin de vous offrir une solution 

hautement professionnelle et respectueuse de l'environnement, tant 

pour la protection des équipements électroniques sensibles que pour les 

classes de feu A, B, C.

Il est à noter que notre société dispose d'un programme de calcul 
hydraulique, qui n'est disponible gratuitement que sur commande.
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PAR KOSTAS PAPATHANASIOU
Ingénieur en environnement

Département des exportations,  
Matériel de lutte contre l'incendie

Depuis 17 ans, MOBIAK connaît un grand succès 
dans l'exportation d'équipements médicaux et 
d'extinction des incendies à l'étranger, ayant jusqu'à 
présent réussi à exporter vers plus de72 pays dans le 
monde entier. Notre objectif est de faire évoluer et de 

promouvoir nos produits en permanence dans le monde entier. L'une de nos récentes initiatives est le lancement de nos produits 
en Australie et en Nouvelle-Zélande !
Chaque marché a des exigences différentes et nous devons à chaque fois nous adapter aux exigences de chaque marché.
En particulier, pour le marché australien et par conséquent le marché néo-zélandais (puisque les mêmes lois et 
exigences s'appliquent), notre objectif premier, afin de pouvoir y promouvoir nos produits, est d'obtenir les certifica-
tions requises. Ces certificats sont délivrés par l'institution australienne compétente et nos produits doivent être con-
formes aux lois du marché australien.
Pour les extincteurs et les systèmes qui constituent également notre principal domaine d'activité, nous avons 
besoin de l'AS / NZS 1841.1 : 2007 Certification.
Nous sommes actuellement en cours d’obtention de cette certification pour la gamme australienne de nos extincteurs et elle 
sera disponible dans un avenir proche. 
Bientôt, nous disposerons des certifications requises et nous avons déjà entrepris toutes les actions et démarches nécessaires à la 
réussite de l'importation de MOBIAK sur les marchés d'Australie et de Nouvelle-Zélande.
Malgré les conditions difficiles causées par la pandémie de COVID-19 qui a frappé (et continue de frapper) le monde,MOBIAK inves-
tit dans de nouveaux marchés et poursuit sa croissance.
Nous préparons donc un nouveau voyage transatlantique, avec une destination différente cette fois, et nous allons bientôt explorer une 
autre partie du monde !

MOBIAK en Australie 
et en Nouvelle - 
Zélande

Notre objectif est 
de faire évoluer 
et de promouvoir 
nos produits en 
permanence dans 
le monde entier
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La première personne à partir de la gauche est 
Shandy, le chef de l'équipe depuis 15 ans.
Les personnes suivantes sont : Joycy, Jessica et 
Terry, qui complètent l'équipe d'inspection GEM 
FIRE.

L'équipe de contrôle  
de la qualité s'agrandit

PAR DIMITRIS MARAGOUDAKIS
Ingénieur de production et d'administration
Département des importations,  
Département du matériel de lutte contre l'incendie

MOBIAK en Chine

Dans le cadre du développement et de l'amélioration continus de 
ses produits, MOBIAK a renforcé l'équipe de contrôle de la qual-
ité dans ses installations en Chine, en recrutant deux nouveaux 
inspecteurs de la qualité hautement qualifiés. L'objectif de notre 
société et des dirigeants en question était et restera la recherche, 
la sélection, l'approvisionnement et le contrôle des matières 
premières et du produit final.
La présence de l'équipe tant lors de la sélection d'excellentes mat-
ières premières que lors du processus de production garantit une 
qualité élevée, un fait qui est maintenant reconnu mondialement.

Faisant preuve d'un zèle exceptionnel et dévouée à l'objectif qui a 
toujours été d'améliorer la qualité, l'équipe de Mobiak en Chine, 
composée aujourd'hui de quatre personnes, est prête à répondre 
à toutes nos exigences en surmontant toutes les difficultés possi-
bles.
Nous souhaitons donc la bienvenue aux nouveaux membres, Ter-
ry et Jessica, et souhaitons que notre coopération soit mutuelle-
ment prospère et contribue aux objectifs de notre entreprise.

Avant de circuler sur le reste des médias, les premiers 
rapports ont commencé à la fin de 2019, principale-
ment sur les médias sociaux (Facebook, Tweeter, 
Instagram)
 La question a commencé à occuper une part crois-

sante de l'actualité, jusqu'à ce que l'Organisation mondiale de la 
santé annonce qu'il s'agissait d'une pandémie début mars et alors 
que sa propagation dans les pays était en cours. Dans notre pays, 
les mesures pour faire face à sa propagation ont été prises très tôt, 
la plus notable étant le confinement.
Alors, nous sommes restés à la maison. Nous avons réduit nos 
déplacements au minimum et cessé de contacter nos proches...
Mais comment se déroule la vie quotidienne quand tous les élé-
ments qui la composent sont... différents ?
C'est ainsi qu'a débuté un essai et un défi sans précédent 
qui impliquait - et implique encore - la planète entière !
Et c'est alors que l'Internet a rapidement prévalu partout, nous 
aidant simplement... pour tout ! 
L'utilisation de ce média a connu un essor fulgurant, tant en 
termes de durée de connexion que de nombre de nouveaux uti-
lisateurs. Nous connaissons tous dans notre environnement im-
médiat des personnes âgées qui ont commencé en pleine quaran-
taine, à communiquer avec leurs proches par ... des appels vidéo. 
Quelque chose qu'ils n'ont probablement jamais imaginé !
Grâce à Internet, nous avons pu poursuivre nos activités quoti-
diennes - du moins dans une large mesure... Nous avons été in-
formés, nous avons fait nos courses, nous avons bénéficié d’un 
enseignement, nous avons travaillé, nous avons fait nos paie-
ments et nous avons été payés, nous nous sommes amusés, nous 
avons partagé, nous avons soutenu, nous avons eu des disputes, 
nous étions inquiets, nous avons joué, nous avons ressenti, nous 
nous sommes vus... nous avons tout fait ! 
Tout était là ... et ceux qui avaient le bon débit Internet étaient 
les plus chanceux ! Les autres se sont empressés d'améliorer leur 
service, car nombre des activités susmentionnées se déroulaient 
en temps réel et le besoin d'un Internet rapide était plus essentiel 
que jamais.
En même temps, les sociétés de services internet ont travaillé 
rapidement et efficacement pour répondre au besoin qui s'est fait 
jour de manière si inattendue et ont finalement réussi à maintenir 
en vie et à faire fonctionner ce qui était peut-être notre seul lien 
avec la vie quotidienne d'avant la Covid-19.
La menace nous a peut-être effrayés et isolés et le défi mondial 
pour l'humanité peut continuer à exister, mais reconnaissons le 
potentiel impressionnant de l'homme à trouver des alternatives, 
à s'adapter et à continuer à vivre au quotidien, en utilisant tous 
les moyens disponibles. 
Et essayons de nous concentrer sur les avantages importants de 
ce média de masse le plus « above the line. »

Le rôle vital 
de l'internet à 
l'époque de la 
Covid-19 
Notre premier contact avec la 
Covid-19 en Grèce s'est fait par 
Internet...
PAR  EVI BALLA
Diplôme de marketing
Département des exportations, équipement de lutte contre les incendies/
support administratif
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MOBIAK 
accueille le 
WMS 

PAR LEFTERI KYRALAKIS
Master Ingénieur de production et d’administration

Responsable de la production de matériel de lutte contre l'incendie / 
Responsable des importations de matériel de lutte contre l'incendie

Dans le cadre de la réorganisation du centre de distribution 
d'Attique (Grèce centrale, méridionale et îles), 
MOBIAK a récemment procédé à l'acquisition d'un nou-
vel entrepôt ayant une capacité de stockage deux fois 
supérieure à celle du précédent. Cet investissement con-

stitue une étape importante pour l'entreprise et marque le début 
d'une restructuration générale de tous les centres de distribution 
(Thessalonique, Héraklion, La Canée), y compris le renouvellement 
de la flotte de véhicules en propriété.

Le nouveau centre de distribution de l'Attique (Grèce centrale, 
méridionale et îles) sera le premier à mettre en œuvre le système 
de gestion des entrepôts de la société. MOBIAK a choisi comme 
partenaire stratégique dans cette étape très importante une société 
reconnue qui est un des principaux fournisseurs de logiciels de ges-
tion d'entrepôt (WMS) en Europe. Elle est présente dans le monde 
entier avec des bureaux aux États-Unis, au Canada, en Pologne, en 
Roumanie, à Chypre, en Israël et en Turquie, et dispose d’un vaste 
réseau de partenaires bénéficiant d'un soutien local important dans 
presque tous les pays.

L'installation et la configuration du WMS ont déjà commencé et 
trois équipes y travaillent : l'équipe MOBIAK en Attique et à La 
Canée, l'équipe WMS à Athènes et l'équipe Softone à La Canée et 
à Athènes. L'objectif est de terminer la configuration dans les deux 
prochains mois et de mettre en service le WMS d'ici la fin octobre 
2020.

Le WMS permet essentiellement de cartographier l'entrepôt et de 
déterminer géographiquement la localisation de chaque produit 
(voie de roulement, rayonnage horizontal, rayonnage vertical). Au-
cun produit ne peut être transporté à l'intérieur de l'entrepôt, que 
ce soit vers un client ou vers un autre entrepôt, si ce transit n'a pas 
déjà été enregistré dans le WMS via les terminaux RF dont dispose 
chaque utilisateur.

Voici quelques-uns des avantages de l'utilisation d'un système 
avancé de gestion d'entrepôt :
•	� Meilleur service à la clientèle. Élimination des erreurs dans 

la préparation des commandes et minimisation de leurs délais 
d'exécution.

•	� Augmentation de la productivité. La productivité de l'équi-
pe augmente verticalement, en automatisant le fonctionnement 
de l'entrepôt.

•	� Réduction des coûts de fonctionnement. Le coût de ges-
tion de l'entrepôt est considérablement réduit, ce qui crée un en-
vironnement informatique homogène pour toutes les opérations.

•	� Meilleure gestion des stocks. 
•	� Exportation immédiate des rapports et données cumulés

L'installation et la configuration du WMS 
ont déjà commencé et trois équipes y 
travaillent : l'équipe MOBIAK en Attique 
et à La Canée, l'équipe WMS à Athènes et 
l'équipe Softone à La Canée et à Athènes.

Le nouveau centre de distribution de 
l'Attique (Grèce centrale, méridionale et 
îles) sera le premier à appliquer le système 
de gestion des entrepôts 
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Stratégies d'expansion de 
MOBIAK depuis sa création 
jusqu'à aujourd'hui
Il est bien connu que toutes les entreprises, qui veulent renforcer leur capacité 
et leur influence dans le domaine où elles opèrent, utilisent différents types de 
stratégies de développement pour répondre à leurs attentes. 

D'une part, l'une des stratégies mentionnées ci-dessus est la diversification, qui permet à l'entreprise d'ajouter des domaines d'activité, 
différents de ceux qui existent déjà, ce qui en fait une organisation en constante évolution et en développement. Ce type de stratégie a 
également été choisi par MOBIAK, qui a été créé en 1977 par M. Emmanouel Svourakis en se concentrant initialement sur la production 
d'acétylène. Par la suite, en 1986, la société s'est développée dans le domaine de la vente et de l'embouteillage de gaz industriels et médi-
caux avec la création du département MOBIAKGAS, mais aussi dans la commercialisation de matériel de lutte contre l'incendie sous le 
nom de MOBIAKFIRE. Quelques années plus tard, plus précisément en 2001, le département MOBIAKCARE a été créé. Il comprenait le 
commerce de matériel médical, des produits orthopédiques et des produits de soins à domicile. 
Enfin, la société a récemment créé le département MOBIAKTRAINERS qui comprend des formations et des séminaires dispensés  
par du personnel qualifié sur les systèmes d'extinction et autres produits innovants. 
Par conséquent, d'après le bref aperçu historique de l'entreprise ci-dessus, il est facile de comprendre qu'elle a utilisé au  
maximum la stratégie de diversification susmentionnée.

D'autre part, MOBIAK a choisi une 
autre stratégie de développement, celle de 

l'internationalisation. Avec la mise en œuvre de 
cette dernière, elle a réussià s'imposer au niveau 

mondial.

En 2006, l'entreprise avait déjà commencé à exporter ses pro-
duits vers 5 pays et, à ce jour, quelques années seulement après ce 

projet, elle a réussi à s'étendre à plus de 72 pays dans le monde, en 
jouant un rôle important et en étant très présente. 

En conclusion, le choix des stratégies de développement ci-dessus et la meil-
leure façon possible de les mettre en œuvre, combinés à l'excellente qualité des 

produits, aux prix compétitifs et au personnel hautement qualifié, ont fait deMO-
BIAK le plus grand producteur et exportateur de son industrie en Europe du 

Sud-Est, mais aussi l'une des plus grandes entreprises au monde, malgré les difficultés 
rencontrées par le marché et l'industrie ces dernières années. 

PAR MATINA 
GKATZIA 

Ingénieur en économie 
et gestion

Département des 
exportations, Matériel 

de lutte contre 
l'incendie
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Système d'extinction automatique FIDIAS :

Système d'extinction automatique AMFE :

C'EST POURQUOI MOBIAK PROPOSE 3 SYSTÈMES DIFFÉRENTS D'EXTINCTION 
D'INCENDIE ET DE PROTECTION DES PANNEAUX ÉLECTRIQUES

Il s'agit essentiellement d'un extincteur miniature comportant un 

gicleur 360O à une extrémité. Il est disponible à 3 températures dif-

férentes de 63oC, 79oC et 93oC. Dans ce cas, NOVEC est utilisé comme 

moyen d'extinction, tandis que les tailles de bouteilles disponibles sont 

24, 72, 120, 241, 360 et 603 ml et couvrent un volume de 0,04 m3 

à 1,61 m3. Dès que la température est atteinte, le gicleur se casse et le 

matériau d'extinction se répand au sein du panneau. Le système d'ex-

tinction automatique AMFE a également la capacité d’émettre un aver-

tissement et peut être connecté à un système de surveillance par le biais 

de contacts pour la lecture de signaux numériques. Cela se fait par l'in-

termédiaire des contacts proposés dans la série S-AMFE, tandis que la 

série R-AMFE permet l'activation à distance du système par un courant 

de signal, ce qui provoque une augmentation rapide et précise de la 

température dans la lampe. 

Il s'agit essentiellement d'un tuyau avec une quantité appropriée de 

matériau d'extinction. 

Le matériau d'extinction HFC-227 est utilisé pour remplacer le Halon 

1301, ce avec des résultats très satisfaisants. Il est inodore, incolore, 

électriquement non conducteur et assure une protection incendie de 

haut niveau pour les équipements électroniques sensibles tels que les 

salles de panneaux, les installations de stations de télécommunication, 

les salles de contrôle de traitement industriel, etc. L'activation du sys-

tème se produit à 105oC alors que les tailles de tuyaux disponibles vont 

de 1à6mètres, couvrant une surface de 0,35 m3à 3,45 m3. Les princi-

paux avantages du système sont sa longue durée de vie (jusqu'à 10 ans), 

son installation très simple et l'absence de maintenance. Il s'agit donc 

d'une option très économique et rapide pour la protection des pan-

neaux électriques et elle peut être installée par un seul utilisateur.

Des recherches antérieures ont montré que la plupart des incendies dans les bâtiments et les installations 
industrielles sont en grande partie causés par des équipements électriques, en particulier des câbles et 
des panneaux électriques. Les câbles électriques contribuent à propager l'incendie très rapidement, tan-
dis que la fumée et les gaz émis pendant la combustion causent souvent plus de dommages que l'incendie 
lui-même. En matière de protection contre l'incendie, l'objectif n'est pas d'éteindre un feu qui a déjà pris 
de l'ampleur, mais de prévenir un incendie avant qu'il ne se produise, ou de l'éteindre avant qu'il ne devi-
enne incontrôlable.

Systèmes d'extinction  
des panneaux électriques

PAR LEFTERIS AGGELIS
Ingénieur de production et d'administration

Service des ventes, matériel de lutte contre l'incendie

F ID IAS
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En matière de protection contre l'incendie, 
l'objectif n'est pas d'éteindre un feu qui a 
déjà pris de l'ampleur, mais de prévenir 
un incendie avant qu'il ne se produise, 
ou de l'éteindre avant qu'il ne devienne 
incontrôlable.

Système d'extinction automatique avec 
tuyau pneumatique :

Il s'agit d'un système d'extinction à grande échelle pour les pan-
neaux électriques. Dans ce cas, la détection est effectuée par un 
tuyau de chaleur flexible spécial qui traverse toute la longueur et 
la largeur du panneau en passant par toutes les zones sensibles 
d'un éventuel incendie. Le tuyau pneumatique a une température 
de rupture de 110οC tandis que le HFC-227, le FK-5-1-12 ainsi 
que le dioxyde de carbone peuvent être utilisés comme matériau 
d'extinction.
Le système est divisé en 2 catégories : DIRECT et INDIRECT alors 
que les différences entre ces 2 systèmes résident dans la méthode 
par laquelle le système est libéré lors de l'activation. 

Dans le cas du système DIRECT, la libération est effectuée directe-
ment par le tube pneumatique lui-même à son point de rupture, 
libérant ainsi le matériau d'extinction.
Dans le cas du système INDIRECT, le système comprend un ré-
seau de tuyauterie tandis que la décharge pendant l'activation 
est effectuée par des buses au niveau du panneau. Une différence 
majeure entre les 2systèmes est qu'en cas d'activation indirecte, 
l'utilisateur peut activer le système à distance manuellement via 
un bouton poussoir. Le bouton-poussoir fait principalement sauter 
le tube pneumatique et l'agent d'extinction se diffuse à partir de la 
tuyauterie par les buses dans la zone du panneau, tandis que dans 
les 2 cas, un pressostat peut être branché, permettant une sortie de 
signal lors de l'activation du système.

Pour un soutien optimal de tout ce qui précède, notre département 
technique se charge de l'installation complète et de la livraison clé 
en main des systèmes en votre nom !

Consultez MOBIAK et faites nous confiance ! 

Les membres de l'équipe MOBIAK se sont rencontrés au Tibet au palais 
du Potala.
Le palais du Potala était la résidence principale du Dalaï Lama. Il est situé 
à Lhassa, au Tibet. Aujourd'hui, il abrite un musée et depuis 1994, il est 
déclaré patrimoine mondial de l'UNESCO. 

ΜΟΒΙΑΚ  
au Tibet

PAR ANTONIS GEZEPIS
Licence en informatique appliquée 
à l'administration et à l'économie.

Département Marketing
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PAR GIANNIS GKIOUMES
Ingénieur en environnement

Service Qualité, Matériel de lutte 
contre l'incendie

Mise à niveau des extincteurs 
MOBIAK pour le marché 
Grec

Jusqu'à présent, MOBIAK a suivi le principe d'inscrire sur l'étiquette  
de chaque extincteur commercialisé en Grèce, la capacité minimale  
de lutte contre l'incendie conformément à la capacité selon la  
norme EN3-7. Le tableau ci-dessous énumère les capacités  
d'extinction minimales requises pour chaque extincteur  
au dioxyde de carbone selon la capacité :

Toutefois, l'étiquette de chaque extincteur indique la capacité de 
lutte contre l'incendie que l'extincteur en question a atteint dans les 
différents laboratoires accrédités pour les essais conformément à la 
norme EN3-7, comme suit :

Voici un exemple concernant les étiquettes des extincteurs actuelle-
ment commercialisés par notre société :

•�MIRTEC - EBETAM (Grèce)

•�APRAGAZ (Belgique)

• ANPI (Belgique)�

• BSI (Angleterre)

• MPA Dresde (Allemagne)

Une caractéristique des nouveaux labels est que désormais tous les 
numéros de certification EN3-7 reçus par chaque extincteur par 
l'organisme respectif doivent être indiqués.
Des actions similaires seront effectuées pour tous les extincteurs 
portables produits et commercialisés par notre société, inversant 

à notre profit l'impression créée par nos 
concurrents auprès des professionnels 

du domaine de la lutte contre l'incendie.
MOBIAK continue d'investir dans la qualité et 

démontre systématiquement que tous les pro-
duits fabriqués ou manipulés par notre entreprise 

sont des produits de qualité, certifiés pour leur 
efficacité par plus d'une 1Institution, sans calculer et 

transférer ce coût de tests supplémentaires et non néces-
saires à nos clients, ce qui leur donne confiance dans les pro-

duits fournis par notre entreprise.

L’étiquette supérieure est installée sur un produit 
de 2 kg de CO2 à sortie frontale ou latérale avec 
le code MBK06 - 020CA - P1D

La concurrence a considéré à tort cette pratique comme une faib-
lesse, créant délibérément la confusion sur le fait que les extinc-
teurs produits par MOBIAK ont une capacité d'extinction inférieure 
à ceux que l'on peut trouver sur le marché. Pour cette raison, toutes 
les étiquettes installées sur les extincteurs de MOBIAK seront pro-
gressivement remplacées et auront désormais le format suivant aux 
points respectifs :

L'étiquette ci-dessus doit maintenant être placée sur 
le produit à sortie frontale de 2 kg de CO2 avec le 
code MBK06 - 020CA - P1D

 Capacité d'extinction
 pour la catégorie 

d'incendie B

 Remplissage 
 d'un extincteur

en Kg

21Β

34Β

55Β

70Β

89Β

113Β

144Β

183Β

233Β

2

2

5 , 2

5 , 2

5 , 2

5 , 2

5 , 2

5 , 2

5 , 2

MPA
Dresden

Une caractéristique 
des nouveaux labels 
est que désormais 
tous les numéros de 
certification EN3-
7 reçus par chaque 
extincteur par 
l'organisme respectif 
doivent être indiqués.
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Développement de produits
Le cas des extincteurs avec flacon 
interne

L’existence et le déroulement de la vie d'une 
entreprise sont inextricablement liés à la vie de ses 
produits. Tant qu'une entreprise de fabrication se 
développe, les produits qu'elle fabrique doivent 
suivre le même chemin.

PAR BAGGELIS KARTERIS
Ingénieur en mécanique

Service Qualité, Matériel de lutte 
contre l'incendie

Examinons, dans le cadre d’une étude de cas, l'extincteur et les sys-

tèmes d'extinction d'incendie étant un produit clé pour la protection 

contre les incendies dans les industries, les entreprises, les en-

trepôts, les maisons et le secteur maritime.

Chez MOBIAK, les extincteurs sont un produit de spécialisation en termes 

de qualité et d'efficacité immédiate. Une attention particulière est accordée 

à la fois à l'extinction d'un incendie et à la sécurité de l'utilisateur. Ce pro-
duit est développé et évolue de manière à répondre aux nouvelles 
exigences du public consommateur. 

L'un des produits d'extinction d'incendie dominants et en pleine évolution 

sur le marché est l'extincteur avec un flacon interne (percuteur). Depuis 

le début de la vente de ce type d'extincteur par notre société, sa forme a 

évolué de sorte à améliorer sa fonctionnalité et son efficacité dans l'extinc-

tion des incendies d'huiles de cuisson (Modèles : ΜΒΚ13-060ABF-P1L, 

MBK13-090ABF-P1L). Une version plus sophistiquée a récemment été 

approuvée et certifiée. 

Pour ce type d'extincteur, dans la catégorie des extincteurs à base d'eau 

(modèles : ΜΒΚ13-060BSX-P1L, MBK13-090BSX-P1L) il y a eu l’ajout et 

l’amélioration de pièces liées à sa fonctionnalité dans son assemblage. 

En bref:
1. �La modification de la pointe de Paphilla et la modification de son point 

de rupture vers un cadre plus sensible.

2. �La nouvelle conception de la poignée de transport de l'obturateur de 

l'extincteur adopte un design plus ergonomique pour un transport op-

timal. En outre, le point de fixation de la poignée a été redessiné pour 

une meilleure rétention sur le corps de l'obturateur.

3. �Ajout d'un tuyau d'alimentation en gaz propulseur à la surface de 

l'agent d'extinction, à l'intérieur de l'extincteur.

4. �Amélioré par la gravure au laser des indications sur le flacon interne. 

De plus, ajout d'un joint torique au flacon pour améliorer l'étanchéité.

5. �Construction plus robuste du tube du siphon par rapport à la version 

originale. 

6. �Ajout de la couleur noire pour le placage de l'obturateur.

Dans les extincteurs avec flacon interne de matériau à base d'eau, la 

technologie de remplissage rapide en matériaux d'extinction a été dével-

oppée. 

Une technologie qui permet un contrôle / remplissage plus rapide 

et plus efficace. Il suffit d'ajouter la quantité d'eau et d'installer un 

flacon en plastique avec le contenu en mousse approprié pour des 

capacités de 6L et 9L. 

Cette nouvelle innovation a été certifiée pour les extincteurs MBK13-

060BSX-P1L, MBK13-090BSX-P1L. 

Un autre produit qui a évolué en partant de la catégorie des extinc-

teurs au dioxyde de carbone est la teneur en CO2 de 2 kg d'alliage de 

fer avec une sortie latérale. L'entonnoir de pulvérisation de l'extinc-

teur a été modernisé. L'entonnoir a été étudié et conçu de manière 

à ce que l'opérateur puisse le guider avec ses mains sans que la 

poignée de l'entonnoir ne gèle pendant le fonctionnement de l'extinc-

teur. Cela garantit une extinction ciblée par l'utilisateur à la base de 

l'incendie.

Le développement et l'évolution des extincteurs est la principale 

préoccupation du département « Matériel de lutte contre l'incendie » 

de notre société afin de fournir au consommateur un produit 

de qualité et sûr. 
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TABLEAU 1
VIOLATIONS ET BASE DU MONTANT DE L'AMENDE (FB) DANS LES MESURES, MOYENS ET  

LES SYSTÈMES DE PROTECTION ACTIVE CONTRE LES INCENDIES

MESURES, MOYENS ET SYSTÈMES 
DE PROTECTION ACTIVE CONTRE LES 

INCENDIES

INFRACTIONS ET BASE DU MONTANT DE L'AMENDE (FB)
(en euros)

MANQUE DE 
FACILITÉ - 

INSTALLATION

EXPLOITATION 
OU ENTRETIEN 
NÉGLIGENT(E) - 

OMISSIONS

NON-RESPECT DES 
SPÉCIFICATIONS

VIOLATION CODE Α S P
Systèmes portatifs et autres moyens de protection contre l'incendie

1 Extincteurs (portatifs - sur roues - au 
plafond) 200 100 100

2 Réseau d'approvisionnement en eau 
simple 200 100 100

3 Détecteur de fumée autonome 150 100 100

4
Détecteur simple et/ou dispositif de 
coupure du gaz/carburant liquide 
inflammable

200 100 100

5 Agents moussants 350 200 100

6 Station d'outils et d'instruments 
spéciaux pour la lutte contre l'incendie 250 150 100

6.1 Appareil respiratoire complet à un 
poste d'outillage 400 200 200

7 Système de refroidissement manuel 400 200 100
Systèmes permanents de protection contre l'incendie

8 Système de détection automatique 
des incendies 700 300 200

9 Système d'alarme incendie manuel 300 150 100

10 Système de détection automatique des 
gaz et des liquides inflammables 400 200 100

11 Système d'extinction automatique des 
incendies à l'eau (sprinklers à eau) 2000 700 400

12

Autres systèmes d'extinction 
automatique des incendies (utilisant 
de la poudre, de la mousse, du dioxyde 
de carbone, des gaz, un aérosol 
concentré, etc.)

800 300 300

13 Réseau d'extinction d'incendie à 
approvisionnement permanent en eau 1500 600 400

14 Système d’extinction local 100 200 150
15 Systèmes de moussage 100 200 150

Mesures préventives et spécifiques de protection contre l'incendie
16 Éclairage de sécurité 200 100 100
17 Marquage de sécurité 200 100 100
18 Plans d'évacuation 300 100 100

13
Mesures de protection préventive en 
fonction de l'utilisation du bâtiment/
de l'installation

150
(pour chaque omission de mesure préventive)

TABLEAU 3
VIOLATIONS ET BASE DU MONTANT DE L'AMENDE (FB) POUR NON-RESPECT  

DES PROCÉDURES ADMINISTRATIVES

VIOLATION 
CODE PROCÉDURES ADMINISTRATIVES

BASE DU MONTANT 
DE L'AMENDE (FB)

(en euros)

TD-1

Absence d'une étude approuvée/archivée de la protection active 
contre l'incendie / Rapports d'inspection (et/ou plans d'étage), et/
ou descriptions techniques validées des systèmes permanents, si 
demandés

350

TD-2
Non-respect de l'étude de protection active contre l'incendie approuvée/
archivée (document et/ou plans d'étage) et/ou des descriptions 
techniques validées des systèmes permanents

200

TD-3 Absence de certificat (actif) de protection contre l'incendie, si 
nécessaire 300

TD-4
Absence d'un registre de contrôle pour l'entretien et le bon 
fonctionnement des moyens de protection active contre l'incendie, 
si nécessaire

150

TD-5 Défaut de tenue d'un registre de contrôle de l'entretien et du bon 
fonctionnement des moyens actifs de protection contre l'incendie 100

TD-6
Absence des documents et pièces justificatives requis dans un dossier 
au siège de l'entreprise - l’établissement (c'est-à-dire dans le cadre de 
la notification de l'exploitation d'activités économiques)

200

TD-7 Refus ou obstruction au contrôle des organismes de contrôle par le 
propriétaire - l’exploitant de l'entreprise - l’installation 300

TD-8 Délivrance de données, documents inexacts, etc. 250

TABLEAU 2(1)

VIOLATIONS ET BASE DU MONTANT DE L'AMENDE (FB) POUR LES ÉLÉMENTS DE  
PROTECTION STRUCTURELS CONTRE L'INCENDIE ET DISPOSITIONS SPÉCIALES

VIOLATION 
CODE ÉLÉMENT STRUCTUREL DE PROTECTION CONTRE L'INCENDIE

BASE DU MONTANT 
DE L'AMENDE (FB)

(en euros)
D-1 Non-respect de l'indice de résistance au feu requis 1000

D-2 Non-respect du cloisonnement du compartiment résistant au feu 
(surface ou volume maximum requis du compartiment résistant au feu)

1000

D-3
Non-respect du cloisonnement du compartiment résistant au feu des 
zones ou des bâtiments dangereux (murs intérieurs) par des volets 
roulants résistants au feu ou des rideaux coupe-feu

500

D-4 Non-respect des issues requises/des issues de secours finales 500

D-5
Non-respect des spécifications des issues de secours finales, telles que 
la hauteur, la largeur et la direction, le respect de la distance requise 
entre elles, etc.

300

D-6
Non-respect des chemins de fuite horizontaux et/ou verticaux requis 
(avec ou sans protection incendie, limite du chemin de fuite réel non 
protégé)

400

D-7 Non-respect des spécifications des chemins de fuite horizontaux et / ou 
verticaux, telles que la hauteur, la largeur des marches, etc.

250

D-8 Non-respect de la longueur maximale sans issue 300
(1) En cas de violations de la protection passive contre l’incendie affectant les éléments de protection 

active contre l’incendie dans les bâtiments - installations inclus dans le p.d. 41/2018 (A 80) et p.d. 71/1988 
(A 32), les montants des amendes de la catégorie d'infractions A (absence d'équipement - installation) 

du Tableau 1 sont imposés pour les moyens et systèmes respectifs de protection active contre l'incendie, 
affectés par le manque de résistance à l'infraction de protection passive contre l'incendie.

TABLEAU 5 :
CLASSIFICATION DES ENTREPRISES - INSTALLATIONS ET ACTIVITÉS  

EXERCÉES EN CATÉGORIES DE RISQUE D'INCENDIE
UTILISATION D'UN 
BÂTIMENT - D’UNE 

ENTREPRISE - D’UNE 
INSTALLATION - 
D’UNE ACTIVITÉ

CATÉGORIE A  
(Niveau de risque faible)

CATÉGORIE B  
(Niveau de risque moyen)

CATÉGORIE C  
(Niveau de risque élevé)

SÉJOUR TEMPORAIRE <100 lits 100-300 lits > 300 lits

FORMATION Les écoles qui n'entrent pas 
dans les catégories B et C

• Écoles pour personnes 
handicapées
• Maternelles
• ≥ 4 étages
• Immeubles à étages 
> 1500 m²

• >23 m.
• Métro avec f.d.  
> 150 personnes

BUREAUX Les bureaux qui ne relèvent 
pas des catégories B et C

•> 2500 m²
•> 200 personnes f.d. > 23 m.

COMMERCE • <1000 m²
• Magasins en plein air

• 1000 m². - 2500 m²
• Magasins à haut risque 
≤ 750 m²

• > 2500m².
- Métro avec f.d.  
> 150 personnes
• Magasins à haut risque 
> 750 m²

RASSEMBLEMENT 
PUBLIC

• ≤ 150 personnes f.d. 
- Espaces en plein air
• Installations sportives de 
plein air avec f.d.  
> 2000 spectateurs
• Installations sportives 
intérieures avec f.d.  
< 1000 spectateurs

•> 150 personnes f.d. 
• Installations sportives 
fermées f.d. > 1000 
spectateurs
- Musées, galeries  
> 1 500 m²

• Centres de 
divertissement 
• Théâtres et salles de 
spectacle
• Cinémas
• Centres d'exposition  
> 3500 sq.m.
• Métro avec f.d. > 
150 personnes

SANTÉ ET BIEN-ÊTRE 
SOCIAL

Bâtiments de santé et 
deprotection sociale ne 

relevant pas des catégories 
B et C

• Catégorie E1 <500 m²
• Catégories E2> 3000 m²
ou f.d. > 200 personnes 
- Catégorie E3 > 100 lits

• Catégorie E1 > 500 m².
- Catégories E1, E2, E3 > 
23 m. Hauteur
- Métro catégorie E3 avec 
f.d. > 150 personnes

ÉTABLISSEMENTS 
PÉNITENTIAIRES

Les établissements 
pénitentiaires qui ne 

relèvent pas des catégories 
B et C

• > 150 personnes f.d. 
• > 15m de hauteur > 3 500 m².

STATIONNEMENT DES 
VOITURES

Les aires de stationnement 
qui n'entrent pas dans les 

catégories B et C

Espaces souterrains  
Hauteur > 15 m

Zones souterraines  
> 300 m²

De nouvelles amendes, 
ainsi qu'un nouveau 
mode de calcul, sont 
en vigueur depuis un 
certain temps déjà, en ce 
qui concerne les mesures 
de sécurité incendie dans 
les lieux publics et privés.

LA MISE EN ŒUVRE DE LA SÉCURITÉ INCENDIE 
DES MAGASINS PAR L'IMPOSITION D'AMENDES 

Le système de sécurité incendie est très important 
pour les espaces publics et privés où les gens se ras-
semblent, ce principalement pour protéger leur vie 
en cas d'accident ou même d'action délibérée qui en-

traînerait un incendie. 

Une décision ministérielle conjointe (Journal officiel 2233 
/ B / 11-6-2020) comprend une disposition spécifique aux 
pompiers qui prévoit des amendes pouvant aller jusqu'à 
5 000 euros. 

Catégories d'amendes - Calculs 
Les amendes sont calculées sur la base des tableaux 
ci-dessus 

PAR Georgios 
Theodorakis 

Ingénieur en mécanique
Directeur de magasin de 

protection contre les
 incendies
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Les zones sont classées en :  
Faible (catégorie A), moyen 
(catégorie B) et haut risque 
(catégorie C) et chacune d'entre 
elles a un coefficient différent qui 
multiplie chaque amende imposée. 

Les zones sont classées en : Faible (catégorie A), 
moyen (catégorie B) et haut risque (catégorie C) 
et chacune d'entre elles a un coefficient différent 
qui multiplie chaque amende imposée. 
En même temps, il existe différentes catégories 
dans lesquelles chaque zone est classée selon son 
type d'utilisation, comme le commerce, le bureau, 
l'hôpital, etc. et sa capacité, tandis que dans le 
même temps, les types d'infractions à la sécurité 
incendie sont également classés. 
Toutes ces données, complètent la formule ci-des-
sus : (amende) = (BP1 + BP2 +... BPν) * SΒ (où 
ΒP : base d’amende et SB : Facteur de pondéra-
tion, calculé en fonction de la catégorie de risque). 

Exemple Un magasin de restauration d'une sur-
face de 600 m² qui accueille moins de 150 per-
sonnes, n'a pas installé d'extincteurs (infraction 
1) et ne respecte pas les dispositions relatives aux 
entrées/sorties de secours (infraction 2). Ce ma-
gasin, en raison de sa taille et de sa capacité, ap-
partient à la catégorie de risque A (risque faible), 
d'où le facteur de pondération de l’amende est de 
1. 
Par conséquent, ses deux violations sont tarifées 
respectivement à 200 et 500 euros : P = [200 eu-
ros (violation 1) + 500 euros (violation 2)] * 1 (fac-
teur de pondération) = 700 euros. Cette amende 
doit être payée dans un délai de 15 jours et en cas 
de défaillance de plus de 30 jours, l'amende est 
alors perçue par le trésor public.

Il est entendu que des mesures sont prises pour 
organiser les entreprises, même par cette manière 
d'imposer des amendes, afin de rendre les magasins 
plus sûrs.

Mise à niveau  
numérique de 

l'entreprise 
« Pyroprostasia » 

Membre du groupe MOBIAK

Au fur et à mesure que le groupe MOBIAK se développe, les filiales 
du groupe sont également sur la même trajectoire de croissance. 
Plus précisément, PYROPROSTASIA Designs & Installations Ltd. 
vient de terminer un certain nombre de projets et d'installations 
importants de haut niveau dans la région de La Canée.
 
Le besoin du marché d'informer les ingénieurs sur les nouveaux 
systèmes certifiés et la transmission d'informations par des per-
sonnes expérimentées qui connaissent bien les installations à 
grande échelle nous a amenés à créer un site web offrant justement 
cela. Un point de référence pour une orientation complète 
dans la mise en œuvre de l'étude de sécurité incendie, même la 
plus exigeante.

Vous pouvez également visiter le site de PYROPROTASIA à 
l'adresse pyroprostasia-chania.gr

Pour faire un bref rappel, PYROPROSTASIA a été créée en 1987 
et est l'une des plus anciennes sociétés de matériel de lutte contre 
l'incendie de La Canée. En 2002, elle a été rachetée par MOBIAK 
et est devenue membre du groupe. Aujourd'hui, PYROPROSTASIA 
LTD est une entreprise innovante dans le domaine de la sécurité 
incendie. Elle fournit des solutions complètes offrant des services 
spécialisés et des produits et systèmes de haute qualité.

PAR ANTONIS GEZEPIS
Licence en informatique appliquée à l'administration et à l'économie 
Département Marketing
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Le rôle de la communication 
dans la vente 
Tout d'abord, donnez au client toutes les informations 
nécessaires pour prendre une décision. En général, les clients 
veulent avoir confiance dans leurs choix. 

PAR MANOLIS STAVROULAKIS
Lutte contre l'incendie 

Département des ventes 
d'équipements de la Grèce

Dans une vente, la façon dont nous communiquons avec le client est très importante.
Essayez de sécuriser la vente sans devenir pesant. 
Souvent, l'agressivité provoque des résultats contraires et devient manipulatrice envers le client, tandis 
qu'elle crée des sentiments négatifs pour le vendeur (et l'entreprise) et affiche le désespoir de l'augmenta-
tion du chiffre d'affaires.

Il est certain qu'une vente doit être conclue dans un court laps de temps et à des conditions favorables pour 
les deux parties, de sorte que le client consomme immédiatement le produit souhaité et que l'entreprise 
réalise des ventes. Mais comment est-il possible de réaliser une vente sans faire pression sur 
le consommateur ?

Tout d'abord, donnez au client toutes les informations nécessaires pour prendre une décision. En général, 
les clients veulent avoir confiance dans leurs choix. La meilleure technique consiste à présenter les avan-
tages et les inconvénients de votre produit et à laisser le client traiter l'information et, bien sûr, comparer 
votre offre avec celle d'un autre concurrent. Structurer correctement le produit / service avec l'avantage 
concurrentiel, le soutien et le prix appropriés, vous permet de ne pas éviter la comparaison avec la concur-

rence, mais de la rechercher ! 
De plus, la présentation détaillée et claire des avantages du produit permet d'éviter toute remise 

en question.

Nous ne devons pas oublier que les clients tergiversent généralement pour di-
verses raisons, principalement financières, prioritaires ou douteuses. Es-

sayez de faire en sorte que l'acheteur ait le sentiment que l'achat a 
été effectué selon son propre souhait et qu'il s'agit d'une chose 

vraiment nécessaire et non d'un achat qui doit être fait. 
Si le client comprend l'utilité de l'achat, il doit y procéder 
aujourd'hui et non demain.
En conclusion, essayez de faire en sorte que le client se 

sente bien et que vous lui soyez familier, en étant la per-
sonne qui le sert, et non une machine sans visage.

Il est certain qu'une vente doit être conclue dans un 
délai court et à des conditions qui favorisent les deux 

parties 
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PAR NATASSA TZEVELEKOU
Licence Économiste
Département des exportations, 
équipement de lutte contre les
 incendies/support administratif

Le processus décisionnel 
des entreprises

L a prise de décision est le proces-
sus qui consiste à choisir entre 
plusieurs propositions alterna-
tives afin d'obtenir le meilleur 
résultat à court et à long terme 

pour la durabilité et la croissance 
d'une entreprise. Toutefois, pour pren-
dre les bonnes décisions, il faut de 
l'expérience, des connaissances, des 
compétences et la capacité de combin-
er différentes informations. 
Selon les niveaux hiérarchiques d'une 
entreprise, les décisions sont réparties 
ainsi : stratégique, tactique ou admin-
istrative et opérationnelle. Les déci-
sions stratégiques sont principalement 
du ressort de la direction générale, 
car celle-ci bénéficie d’une vue plus 
générale de l'ensemble de l'entreprise 
et est en mesure de donner un avis 
plus efficace. Les décisions tactiques ou 
administratives concernent générale-
ment les directeurs de branche ou de 
département, et les décisions opéra-
tionnelles sont prises par le niveau in-
férieur et concernent les activités quo-
tidiennes et leur déroulement.
Les conditions dans lesquelles les dé-
cisions sont prises sont des conditions 
de certitude, d'incertitude et de risque. 
Compte tenu de la complexité et des 
évolutions qui caractérisent une entre-
prise et de l'environnement dans lequel 
elle opère, il convient de noter que les 
entreprises opèrent souvent dans des 
conditions d'incertitude et de risque.
Dans des circonstances précises, les 
résultats d'une décision sont connus à 
l'avance. La relation entre la produc-
tion d'un produit de base et le niveau 
des stocks des composants utilisés 
pour sa production en est un exemple. 

Dans des conditions de risque, l'incer-
titude est décrite sous forme de prob-
abilité, et bien qu'aucune information 
précise ne soit disponible, il est pos-
sible d'utiliser des techniques et de 
choisir les résultats qui conviennent le 
mieux à l'occasion.
Dans le cas où un exécutif ne peut pas 
prévoir le résultat d'une décision, cela 
peut être dû aux raisons suivantes :
1) La situation comporte de nom-
breuses variables
2) Il existe quelques variables, 
mais on ne les connaît pas suffis-
amment 
3) Il y a beaucoup de variables et 
peu de connaissances à leur sujet. 
Tous les éléments ci-dessus rendent 
l'évaluation du résultat de la décision 
matériellement impossible.

Mais quelles sont les étapes pour pren-
dre une décision ?
• Identification du problème 
ou une occasion lors de laquelle une 
décision devrait être prise. L'analyse de 
la situation nécessite une compréhen-
sion de la réalité externe (maîtrise de 
l'environnement externe) et une ana-
lyse interne - FFPM (forces et faibless-
es d'une entreprise)
• Définition du problème 
qui nécessite une formulation claire et 
détaillée afin d'analyser les situations 
actuelles et souhaitables (s'il y a une 
différence, cela signifie qu'un problème 
a été identifié)
• Trouver des solutions alterna-
tives
(le brainstorming est une technique 
souvent utilisée avec un petit groupe 
d'employés pour formuler plusieurs 
alternatives dans un court laps de 
temps)
• Évaluation des décisions alter-
natives
Afin d'évaluer les alternatives, la direc-
tion doit poser 3 questions :
1) Y a-t-il des effets indésirables ?
2) L'objectif est-il atteint 
3) L'entreprise peut-elle se permettre 
cette solution ?
• Essai ou mise en œuvre com-
plète
Peu importe à quel point nous es-
sayons d'organiser une entreprise au 
niveau des décisions, il y aura toujours 
de la place pour une mauvaise déci-
sion. Cela est dû à la perception et à 
la capacité de l'exécutif d'une entre-
prise, ainsi qu'à la carte mentale qu'il a 
développée au fil du temps.
 
Il est donc important, pour les 
problèmes complexes et graves, de 
rassembler le plus d'informations pos-
sible et d'évaluer correctement les al-
ternatives.

« Un pessimiste voit des difficultés dans chaque opportunité. 
 Un optimiste voit des opportunités dans chaque difficulté » 
 Winston Churchill

Références : 
• Internet and "Management". 
Troisième édition américaine. 
(publications Kleidarithmos) par le professeur 
Patrick J. Montana et Bruce H. Charnov
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PAR EFI MANAROLAKI 
Master en chimie
Département du gaz

L
’hydrogène est l'élément le plus simple. Un 
atome d'hydrogène est constitué d'un seul 
proton et d'un électron. C'est aussi l'élément 
le plus abondant de l'univers. Malgré sa sim-
plicité et son abondance, l'hydrogène n'appa-

raît pas naturellement sous forme gazeuse sur Terre ; 
il est toujours combiné à d'autres éléments. Sur Terre, 
l'utilisation de l'hydrogène comme source d'énergie 
a commencé il y a 227  ans. La combustion du gaz 
naturel est considérée comme l'alternative la plus 
propre au charbon pour la production d'électricité. 
Cependant, en tant que combustible fossile, il génère 
des émissions de dioxyde de carbone qui contribuent 
au réchauffement de la planète. Ainsi, la prochaine 
transition énergétique serait la recherche d'un rem-
placement du carbone et c'est l'objectif qui conduit 
à la promotion de l'hydrogène comme gaz combusti-
ble. L'hydrogène est également présent dans de nom-
breux composés organiques, en particulier dans les 
hydrocarbures qui constituent nombre de nos carbu-
rants, tels que l'essence, le gaz naturel, le méthanol et 
le propane. L'hydrogène peut être séparé des hydro-
carbures par l'application de chaleur  ; un processus 
connu sous le nom de reformage. Actuellement, la 
plupart des molécules d'hydrogène sont donc pro-
duites à partir du gaz naturel. Certaines algues et 
bactéries, qui utilisent la lumière du soleil comme 
source d'énergie, émettent également de l'hydrogène 
sous certaines conditions. Bien que la production 
d'hydrogène en tant que gaz urbain ait commencé il y 
a 227 ans, son lancement dans l'industrie gazière est 
beaucoup plus récent et remonte à 1902 environ. Il a 
suffi de ce premier départ et depuis lors, l'hydrogène 
s'est imposé au sommet des gaz industriels, à côté de 
l'oxygène et de l'azote. Les entreprises de gaz indus-
triel continuent à fournir de grandes quantités d'hy-
drogène par le biais de l'exploitation de pipelines sur 
place dans les raffineries de pétrole et de gaz. L'évo-
lution du gaz dans l'industrie au cours de la dernière 
décennie a quelque peu ralenti la demande de pétrole 
et, par conséquent, le besoin de produire de grands 
volumes d'hydrogène ne cesse de croître. 
D'autres applications majeures de l'hydrogène, bien 
qu'en volumes beaucoup plus faibles, sont la mé-
tallurgie, la verrerie, l'électronique, l'aérospatiale et 
l'hydrogénation alimentaire. Plus précisément, le 
secteur du verre est la principale industrie qui utilise 
l'hydrogène comme atmosphère protectrice dans la 
fabrication du verre. 

Bien que la production de verre remonte à l'Antiq-
uité, elle reflète à bien des égards les mêmes pro-
cessus fondamentaux aujourd'hui. Une chaîne de 
fabrication de verre commercial comprend une 
série d'étapes qui commencent lorsqu'un mélange 
d'ingrédients à grain fin, de sable, de carbonate de 
sodium, de calcaire, de dolomie et de quelques au-
tres éléments secondaires sont combinés et fond-
ent pour former du verre fondu, dans un four à une 
température de 15000C. La grande majorité des fours 
utilisés pour le processus ci-dessus consomment 
d'énormes quantités de gaz naturel et d'air. Les pro-
cessus suivants de raffinage et d'homogénéisation 
sont réalisés en plusieurs étapes distinctes qui né-
cessitent des températures extrêmement élevées. Ce 
processus de fusion continue peut prendre jusqu'à 
50 heures pour créer un verre de bonne qualité 
sans bulles. Ici, avec l'utilisation nécessaire d'azote 
et d'hydrogène, le verre liquide flotte sur un bain 
d'étain fondu, tandis qu'il durcit et que son épais-
seur et son poids sont ajustés. En ce qui concerne 
les métaux et les applications de construction, le 
traitement thermique à l'hydrogène est utilisé dans 
les industries du transport telles que les avions, les 
automobiles et les équipements de transport. Dans 
l'atmosphère du four de traitement thermique, l'hy-
drogène réagit avec l'oxygène pour produire un fini 
lumineux sur les pièces en acier. La fusion du silici-
um, des diamants industriels et la fusion des lampes 
utilisent également l'hydrogène dans le processus 
de fabrication.

Bien que la 

production 

d'hydrogène 

en tant que 

gaz urbain ait 

commencé il 

y a 227 ans, 

son lancement 

dans l'indus-

trie gazière est 

beaucoup plus 

récent et re-

monte à 1902 

environ. 

L'AMBITION « VERTE » DE L'HYDROGÈNE
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L'hydrogène en tant que carburant 
ne contient aucun atome de 
carbone, il n'émet donc pas de 
dioxyde de carbone ni d'autres 
gaz à effet de serre

La cartographie d'un nouvel univers de l'hydrogène 
basé sur son rôle croissant en tant que source 
d'énergie ou de carburant est peut-être l'un des do-
maines les plus prometteurs pour les marchés de 
l'hydrogène. L'hydrogène a un contenu énergétique 
élevé, mais un moteur qui brûle de l'hydrogène pur 
ne produit presque pas de pollution ! C'est ainsi qu'il 
a été décrit comme le carburant de l'avenir. Les piles 
à hydrogène ont fait leur apparition et alimentent 
les systèmes de transmission électrique, produisant 
un seul sous-produit pur : l'eau pure ! L'hydrogène 
en tant que combustible ne contient pas d'atomes 
de carbone et n'émet donc pas de dioxyde de car-
bone ni d'autres gaz à effet de serre, ce qui fait que 
les technologies des piles à hydrogène sont utilisées 
dans le monde entier dans des applications porta-
bles, fixes et mobiles. Les piles à hydrogène ont un 
large éventail d'applications et peuvent être utilisées 
presque partout et à tout moment, là où il y avait 
auparavant une alimentation par des sources élec-
triques ou des combustibles fossiles. La recherche 
a montré que l'hydrogène et les piles à combustible 
peuvent permettre un avenir énergétique plus ré-
sistant et plus sûr en offrant des avantages à de nom-
breux secteurs d'activité. 
Une pile à combustible combine l'hydrogène et 
l'oxygène pour produire de l'électricité, de la cha-
leur et de l'eau. On compare souvent les piles à com-
bustible aux batteries. Elles convertissent toutes 
deux l'énergie générée par une réaction chimique 
en énergie électrique utilisable. Cependant, la pile 
à combustible produira de l'électricité tant qu'elle 
sera alimentée en hydrogène, sans que celui-ci ne 
perde jamais sa charge. Contrairement aux batte-
ries, les piles à combustible n'ont pas d' « effet mé-
moire » lors du ravitaillement. La maintenance des 
piles à combustible est simple car il y a peu de pièces 
mobiles dans le système. Les piles à combustible 
sont une technologie prometteuse qui peut être uti-
lisée comme source de chaleur et d'électricité pour 
les bâtiments et comme source d'électricité pour les 
moteurs électriques qui propulsent les véhicules.

Les piles à combustible fonctionnent mieux avec 
de l'hydrogène pur. Mais des carburants comme le 
gaz naturel, le méthanol ou même l'essence peu-
vent être reformulés pour produire l'hydrogène 
nécessaire aux piles à combustible. Certaines piles à 
combustible peuvent même être alimentées directe-
ment avec du méthanol sans utiliser de reformeur. 
En outre, une pile à combustible fixe de la taille d'un 
climatiseur suffit à alimenter toute une maison. Les 
piles à combustible à hydrogène alimentent déjà 
des milliers de foyers au Japon et sont utilisées aux 
États-Unis. À l'avenir, l'hydrogène pourrait égale-
ment être intégré dans le secteur de l'électricité en 
tant qu'opérateur important. Un opérateur d'éner-
gie se déplace et fournit de l'énergie sous une forme 
utilisable aux consommateurs. Les sources d'éner-
gie renouvelables, telles que le soleil et le vent, ne 
peuvent pas produire de l'énergie en permanence. 
Comme l'hydrogène peut être produit partout où il 
y a de l'eau et une source d'énergie, la production de 
carburant peut être répartie et ne doit pas dépendre 
du réseau électrique. 

L'hydrogène 

a un contenu 

énergétique 

élevé, mais un 

moteur qui 

brûle de l'hy-

drogène pur 

ne produit 

presque pas de 

pollution ! 

Un nouvel univers avec la 
présence de l'hydrogène
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Environnement + Papier
L'environnement et sa protection sont une obligation 
pour nous tous et chacun, individuellement ou en 
groupe, doit faire son devoir à cet égard.

PAR NEKTARIA PSEGIANNAKI
Graphiste / Département Marketing

Toute recherche affirmant que la produc-
tion de papier détruit les forêts manque 
tout simplement d'informations. Ce man-
que d'information n'est pas seulement la 
faute des citoyens qui véhiculent ce point 

de vue, mais une grande partie de la responsabil-
ité incombe à l'industrie du papier qui, tout en in-
vestissant des sommes énormes pour améliorer les 
processus de production du papier, afin de fournir 
un papier parfait aux consommateurs et d'utiliser 
de plus en plus de vieux papiers pour le recyclage, 
n'a pas suffisamment investi dans la communica-
tion et l'information des citoyens sur ce qu'elle a 
réalisé dans un laps de temps relativement court 
(environ 25 ans).
Pour mieux comprendre le problème, il est néces-
saire de l'analyser en fonction des deux principaux 
processus par lesquels passe une industrie pa-
petière pour la production d'une feuille de papier.

L'un des procédés consiste à obtenir sa matière 
première, qui est le bois ou le vieux papier usagé 
(recyclage). 
L'autre procédure est celle de la production de 
papier. Cela nécessite beaucoup d'eau, beaucoup 
d'énergie et une petite proportion d'autres facteurs 
qui, par nature, ne pèsent pas sur l'environnement. 
Quant à l'acquisition de la matière première, prin-
cipalement le bois, les fabricants de papier eux-
mêmes ont vite compris le problème et ont com-
mencé à temps le reboisement immédiat des zones 
de culture.

Grâce à un travail sérieux, responsable et contrôlé 
par l'État, l'Europe du Nord, l'Amérique du Nord 
et le Canada ont réussi à avoir plus de terres cou-
vertes de forêts qu'il y a un siècle.
Ce développement impressionnant a été favorisé 
par l'institutionnalisation centrale qui a imposé à 
l'industrie du papier l'utilisation annuelle ac-
crue de papier usagé pour le recyclage en tant 
que matière première. Cet arrangement a progres-
sivement réduit la coupe des arbres, mais a main-
tenu l'industrie du papier en vie.
Ce n'est pas un hasard si les dernières mesures 
montrent que 54 % de l'utilisation mondiale de 
matières premières pour la fabrication du papier 
provient du recyclage, alors que dans le même 
temps, 1,3 arbre est planté pour chaque arbre 
coupé pour la production de papier.

Le fait important est que le recyclage a offert beau-
coup, mais il atteint rapidement ses limites. Déjà, 
trouver et collecter des documents à cette fin est 
très coûteux et difficile par rapport au passé im-
médiat. Le processus simple mais complexe de 
fabrication du papier d'un point de vue écologique 
et environnemental a également été grandement 
amélioré.
De grands efforts ont commencé à la fin des an-
nées 1970 et au début des années 1980, lorsque, 
sous la pression massive des organisations envi-
ronnementales et des citoyens, la législation en 
question a commencé à changer, imposant une 
réduction progressive des polluants dans l'eau et 
dans l'air, mais en même temps la réduction des 
quantités d'énergie nécessaires à la production, 
principalement des serviettes en papier blanchies 
et des produits en papier.
Ainsi, l'industrie papetière a investi des sommes 
énormes dans la purification de l'eau qu'elle uti-
lise avant de retourner à la nature, ainsi que dans 
les gaz d'échappement qu'elle rejette dans l'at-
mosphère.

Je suis d'avis que l'environnement et les forêts 
ne sont pas menacés par l'industrie du papi-
er, le papier et les imprimés qui en sont issus, ni 
par aucune forme d'exploitation de ce bien hu-
main précieux depuis des millénaires. Que le 
problème soit recherché dans l'exploitation 
forestière pour d'autres applications et utili-
sations ou, pire encore, dans les actions d'in-
cendie criminel.

Quant à 
l'acquisition de  

la matière 
première, 

principalement 
le bois, les 

fabricants de 
papier eux-
mêmes ont 

vite compris 
le problème et 
ont commencé 

à temps le 
reboisement 

immédiat 
des zones de 

culture. 
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*Dans notre 

pays, la saison 

de lutte contre 

les incendies 

commence 

généralement 

en juin et se 

termine à la 

mi-octobre ou 

à la fin du mois 

d'octobre 

(cette anée, elle 

a commencé 

le 1er mai et 

se termine le 

31 octobre), la 

plupart des 

incendies se 

produisant 

pendant la 

saison sèche de 

l'été et au début 

de l'automne.

Risque d'incendies importants
es mois d'été et d'automne dans notre pays sont tou-
jours caractérisés par un risque élevé d'incendie car 
les conditions climatiques y sont malheureusement 
favorables. 
Nous devons tous être vigilants et très prudents à ce-
tte époque de l'année afin de ne pas provoquer un in-
cendie par nos actions ou nos omissions. 
Cependant, cette année, plus que toute autre, nous 
devrions être encore plus prudents, car selon un 
rapport de l'agence de presse CNN Greece (publié le 
20/06/2003), l'Union européenne, par l'intermédiaire 
du commissaire chargé de la gestion des crises, Janez 
Lenartzic, a indiqué que « cette année, la saison des 
incendies devrait être supérieure à la moyenne nor-
male, en termes de nombre d'incendies et de zones 
incinérées en Europe », en faisant spécifiquement 
référence à la « dangereuse » période de juin à sep-
tembre.

Ces craintes sont fondées car elles découlent des con-
ditions climatiques très sèches qui règnent sur l'en-
semble du continent européen depuis le printemps 
et qui ont provoqué des incendies de forêt depu-
is le mois de mai dans des pays comme le Portugal 
et l'Italie, mais aussi en Suède et dans le nord de la 
France, selon les données diffusées par le Système 
européen d'information sur les feux de forêt (EFFIS). 
Tous ces éléments sonnent l'alarme pour nous tous et 
devraient nous inciter à rester vigilants pendant les 
mois d'automne où les conditions climatiques con-
tinuent à favoriser la présence d'incendies.
Dans notre pays, la saison de lutte contre les incen-
dies commence généralement en juin et se termine à 
la mi-octobre ou à la fin du mois d'octobre (cette an-
née, elle a commencé le 1er mai et se termine le 31 oc-
tobre), la plupart des incendies se produisant pen-
dant la saison sèche de l'été et au début de l'automne. 

Il est donc de la responsabilité de chacun d'entre 
nous, individuellement et collectivement, d'être deux 
fois plus prudent pendant cette période de l'année et 
de faire de notre mieux pour ne pas contribuer par 
nos actions ou nos omissions à la survenance d'incen-
dies. 
Nous avons la responsabilité envers nos semblables et 
envers les générations futures de faire de notre mieux 
pour qu'il n'y ait plus de catastrophes comme celle de 
Mati il y a deux ans, fin juillet 2018, où 102 vies hu-
maines ont été perdues. Les souvenirs sont encore 
frais et doivent servir d'élément pour nous maintenir 
vigilants et préparés.

Quelques informations 
concernant la période  
actuelle 

Nous devons tous être vigilants et très 
prudents à cette époque de l'année afin 
de ne pas provoquer un incendie par 
nos actions ou nos omissions. 

PAR ALEXANDROS BOLANIS
Économiste
Service des ventes, matériel de lutte contre l'incendie

L
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PAR Argyro Scholinaki
Master en chimie

Chef du département du gaz

Nouvelle ligne d'embouteillage dans les installations de 

MOBIAK avec une capacité de remplissage de 300 bars 

Reconnaissant les tendances actuelles et la demande crois-
sante du marché, et en particulier pour les bouteilles IN-
ERGEN 300 bars, afin de répondre à la quantité requise en 
utilisant moins d'espace, MOBIAK a procédé à l'installation 
d'une nouvelle usine d'embouteillage. La nouvelle unité est 
capable d'embouteiller des gaz inertes et leurs mélanges à 
300 bars.

L'installation de la nouvelle unité a été achevée en février 2020. La 
nouvelle unité a été créée et installée selon des spécifications qui ré-
pondaient aux besoins de MOBIAK. L'installation d'embouteillage 
existante a été fusionnée avec la nouvelle. L'usine a ouvert de nou-
velles possibilités et installations à la production puisqu'il est 
désormais possible de réaliser l'embouteillage à partir d'une 
seule bouteille jusqu'à une rampe entière de bouteilles.

D
epuis l'interdiction de l'utilisation du halon et, par la suite, 
les systèmes d'extinction INERGEN ne cessent de gagner 
du terrain. Le type le plus courant parmi les systèmes d'ex-
tinction INERGEN est l'IG 541, un mélange de gaz inertes 
composé de 52 % d'azote, 40 % d'argon et 8 % de dioxyde 

de carbone. 
Le choix des systèmes d'extinction INERGEN est dû à l'efficacité du 
« matériau » dans l'extinction et la prévention de la résurgence du 
feu. INERGEN présente des avantages qui le rendent unique dans le 
domaine de la lutte contre l'incendie. La première est que son utili-
sation est sans danger, même dans les zones où il y a une présence 
humaine. Même lorsque le système est activé, il laisse suffisamment 
de temps au personnel travaillant dans la région pour évacuer le site 
concerné. Des études médicales ont montré qu'INERGEN maintient 
les niveaux d'oxygène dans le sang à des niveaux normaux, n'affectant 
ainsi pas les fonctions cardiaques et cérébrales, au moins pendant le 
temps minimum nécessaire à une évacuation en toute sécurité. 

En outre, le mélange INERGEN n'affecte pas la couche d'ozone et ne 

contribue pas au réchauffement climatique, puisqu'il est constitué 

de gaz déjà présents dans l'air ambiant. 

Le principe de fonctionnement du matériel d'extinction INERGEN 

est basé sur le déplacement de l'oxygène; en réduisant le pourcentage 

d'oxygène dans l'espace, le feu ne peut pas respirer. 

En tant que matériau propre et non conducteur de l'électricité, il 

convient aux zones comportant des équipements électriques ou aux 

zones comportant des objets, des équipements de grande valeur. Vo-

ici quelques exemples d'installations: 

• Salles informatiques (serveur, unités centrales, etc.) 

• Tours de contrôle des aéroports, METRO, etc. 

• Unités de contrôle de la production centrales

• Spécial - Salles blanches

• Télécommunications 

• Musées, etc. 

Le mélange INERGEN n'affecte pas la 
couche d'ozone et ne contribue pas au 
réchauffement climatique, puisqu'il est 
constitué de gaz déjà présents dans l'air 
ambiant. 
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En plus de remplir nos propres systèmes certifiés, il a 
également été prévu de remplir des cylindres portant 
différents types de volets et liés à des cylindres qui sont 
introduits pour être revérifiés et rechapés au Centre de 
Re-inspection certifié de MOBIAK. Par conséquent, 
avec la nouvelle unité, nous pouvons fournir des so-
lutions intégrées pour toute la gamme de systèmes 
d'extinction INERGEN.

Modernisation radicale 
du centre de distribution 
d'Attique (centre, sud de 

la Grèce et îles)
Nouveau système de gestion  

d’entrepôt (WMS)

MOBIAK, suivant le rythme de développement moderne, investit 
dans un nouveau système de gestion d'entrepôt (WMS) qui peut 
contrôler le flux de marchandises et d'informations du fournisseur 
au destinataire final.

Comme cela a été largement mentionné dans un précédent article, le 
nouveau système WMS sera d'abord installé dans le nouvel entrepôt 
privé - centre de distribution à Aspropyrgos, puis dans les autres cen-
tres de distribution de MOBIAK.

Certains des avantages du WMS sont :
•� Amélioration de la gestion de l'accueil
•� Stockage amélioré - Gestion du transit
•� Amélioration de la gestion des prélèvements
•� Amélioration de la gestion des stocks et des lots (traçabilité) 
•� Connaissance améliorée et précise du stock avec toutes ses car 
actéristiques et son emplacement dans l'entrepôt

•� Amélioration de la gestion des stocks

Dans un avenir proche, le personnel de MOBIAK commencera à se 
former à l'utilisation des terminaux sans fil (RF).

Grâce à l'application du système ci-dessus, l'enregistrement et le 
contrôle de l'entrepôt sont complets, ce qui permet d'assurer un 
service plus rapide et amélioré des commandes des clients de notre 
société.

PAR ANTONIS PANTELIDAKIS
Administration des entreprises
Chef du centre de distribution d'Attique
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Centre de 
distribution 
de La Canée 
Histoire - Évolution

En 1977, MOBIAK a commencé la production et 

l'embouteillage d'acétylène et un peu plus tard 

l'embouteillage d'oxygène qui a été distribué par 

ses propres moyens de transport (camion-citerne) 

dans toute la Crète. Son développement continu, comme 
son entrée sur le marché des produits de lutte contre 
les incendies, ou l'embouteillage et la consommation 
de liquides et de gaz en 1986, ainsi que son implica-
tion sur le marché dans le domaine des équipements 
médicaux (orthopédie et produits de soins à domicile) 
créent le besoin d'un centre de distribution moderne 
au siège de la société à Kathiana d'Akroterio. L'un des 

principes de base de MOBIAK est de toujours respecter et 

fournir un service direct à la clientèle. En conséquence, la so-

ciété a été amenée à acheter des camions privés afin de répon-

dre à ses besoins en Crète, à Athènes et à Thessalonique. Au-

jourd'hui, le centre de distribution de La Canée dispose d'un 

camion-citerne pour la distribution d'oxygène et d'azote médi-

caux dans toute la Crète. Trois camions opèrent quotidien-

nement pour répondre aux besoins de l'entrepôt d'Héraklion 

(préfecture d'Héraklion - Lassithi), des succursales de vente au 

détail (sociétés du groupe) Pyroprostasia et PYROMEDICAL 

disponibles à La Canée, ainsi que de la distribution individuelle 

en gros et des grands hôtels de l'est et de l'ouest de la Crète. 

Enfin, pour répondre à ses besoins dans les entrepôts d'Aspro-

pyrgos d'Athènes et de Kalochori de Thessalonique, elle a prévu 

des itinéraires hebdomadaires tous les lundis à Athènes et les 

mercredis à Athènes - Thessalonique, en utilisant au total deux 

camions remorqués qui lui appartiennent.

Suite aux avancées technologiques et au développe-
ment de la société, nous améliorons constamment le 
niveau des provisions et nous nous réservons pour de 
nouvelles mises à niveau, avec nos nouvelles installa-
tions qui sont en plein 
développement.

L'un des principes fondamentaux 
de MOBIAK est de toujours 
respecter et fournir un service 
direct à la clientèle.

PAR STATHIS PAFITIS ET VOULA PETAKAKIS
Centre de distribution de La Canée
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Gestion des changements dans 
l'ère post - COVID - 19
La nécessité d’une méthode de gestion du 
changement

PAR MAIRI NIKOLOUDAKI
Économiste

Responsable 
de la comptabilité

Dans l'ère post-Covid, l'adaptation des en-
treprises à l'évolution rapide de l'envi-
ronnement et l'adoption de méthodes de 
gestion du changement sont désormais 
considérées comme nécessaires.

Le concept de gestion du changement est aujo-
urd'hui familier à la plupart des entreprises. Néan-
moins, sa mise en œuvre devient encore plus impor-
tante en raison des changements actuels que nous 
connaissons dans le monde entier.

 La manière dont chaque entreprise gère tout 
changement et la manière dont elle peut y parvenir 
varient, car cela dépend de la nature de ses activités, 
du type de changement et, en fin de compte, des res-
sources humaines qui la composent. La gestion du 
changement est essentiellement la mise en œuvre 
d'un processus bien structuré et d'outils respectifs 
conçus pour donner aux individus ou aux groupes 
la possibilité de passer d'une situation existante à 
une autre, en obtenant le résultat souhaité. Lorsque 
la gestion du changement est menée correctement, 
les employés eux-mêmes ressentent un engagement 

envers l'entreprise et l'ensemble du processus, 
et on observe qu'ils travaillent collective-

ment à la réalisation de l'objectif 
commun.

La culture de 
chaque entre-
prise, c'est-à-dire 
l'ensemble des 

valeurs auxquelles 
adhèrent ses membres, 

est particulièrement impor-
tante, car elle est directement 

liée aux résultats financiers, mais 
aussi à sa viabilité globale. Ainsi, toute 

entreprise confrontée à des changements 
dans son environnement interne et externe 

est invitée à identifier en temps utile la nécessité 
d'un changement et à adopter immédiatement les 
plans d'action appropriés afin de prendre la tête du 
maintien d'un avantage comparatif.
Chaque changement, aussi difficile soit-il, offre 
à son dirigeant l'opportunité de transformer ses 
stratégies de leadership en de nouvelles stratégies 
plus progressistes.
Selon la théorie de Kurt Lewis, le fondateur 
de la psychologie sociale, il existe une tend-
ance dynamique interne à toute entreprise 
qui affecte son fonctionnement.

Selon le modèle « débloquer, changer, regeler », 
tout changement organisationnel est caractérisé par 
un processus qui passe par 3 étapes principales.
La première étape est celle du « déblocage » où la 
perturbation de la situation existante est présentée 
et où un écart évident est créé entre la situation ex-
istante et la situation souhaitée. Le résultat immédi-
at est un examen de ce qui se passe jusqu'à présent 
et, surtout, une compréhension de la nécessité d'un 
changement. 
Suit alors l'étape du « changement » qui est es-
sentiellement la période de transition jusqu'à l'ar-
rivée du changement. Souvent, à ce stade, ce qui se 
passe jusque-là est remis en question et chacun est 
appelé à adopter de nouveaux codes de communica-
tion et de comportement, tandis que, dans le même 
temps, de nouvelles structures et procédures sont 
appliquées. Le résultat immédiat de ce qui précède 
est de pousser les cadres de leur position actuelle, 
dans la « zone de confort » où ils sont susceptibles 
de montrer des tensions et un climat général de 
troubles. 
En fin de compte, le «regèle» a lieu 
c'est-à-dire s'adapter à un nouvel ordre des choses. 
À ce stade, le changement a pris forme et a com-
mencé à s'établir, qu'il soit petit ou grand, ce qui 
a permis de rétablir le calme et la fluidité dans le 
fonctionnement de l'entreprise. Cela se fait par di-
vers moyens tels que la communication, la récom-
pense du succès, l'engagement des dirigeants et une 
formation adéquate. 
Ce qui est crucial pour les organisations, sur le 
modèle de K. Lewis, c'est l'homéostasie, c'est-à-dire 
la tendance de chaque entreprise, lorsqu'elle est 
appelée à faire face à un changement, à revenir à son 
point d'équilibre initial. 

Elle propose donc que ce point d'équilibre soit 
déplacé ailleurs (dégel - changement) puis ferme-
ment stabilisé (changement - regeler) pour que le 
changement organisationnel soit réussi. 
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Extroversion des 
entreprises
PAR GEORGIOS CHOUDALAKIS
Ingénieur en informatique
Département des exportations de matériel médical

Sans aucun doute, la crise économique et la récession 
traversées par notre pays au cours des dernières années 
ont affecté pratiquement tous les secteurs d’activité.
Mais en même temps, avec l'effondrement de l'économie 
grecque de ces dernières années, les mauvaises normes sur 

lesquelles la prospérité économique artificielle des années précé-
dentes avait été construite se sont révélées. La Grèce n'a pas cher-
ché à développer les secteurs dans lesquels elle disposait d'avantag-
es compétitifs et à tirer profit de l'économie moderne mondialisée, 
mais elle a eu recours à l'emprunt extérieur et à la consommation 
intérieure de produits principalement importés, ce qui a 
constamment détérioré la balance des transactions 
courantes.
Malgré ces blocages, la crise économique 
pourrait être le point de départ d'une 
nouvelle ère pour l'économie grecque 
sur la base d'une croissance saine, 
grâce à la production de produits 
de haute qualité capables d'af-
fronter et de surmonter la con-
currence internationale. Ainsi, la 
voie se trouve actuellement sur 
les marchés étrangers et donc 
la stratégie d'extraversion des 
entreprises est un besoin urgent 
pour les entreprises grecques.
En effet, dans leurs efforts pour faire 
face à la réduction des ventes sur le 
marché intérieur, qui résulte de la baisse 
de la consommation, de nombreuses entre-
prises se sont tournées vers les marchés étrangers 
et ont tiré parti des opportunités commerciales qui 
existaient sur ces derniers. Des stratégies similaires peuvent être 
suivies par d'autres entreprises afin d'augmenter leur taille, voire 
d'assurer leur survie, mais aussi de contribuer à la relance de l'écon-
omie grecque.

Malgré le fait que les exportateurs grecs rencontrent un cer-

tain nombre de problèmes au niveau national et international, la 

stratégie d'extroversion des entreprises est un catalyseur pour la 

restructuration de l'économie grecque et son retour sur une trajec-

toire de croissance. Il est désormais bien établi dans les entreprises 

que les exportations, qui constituaient auparavant une part assez 

faible de leur activité, doivent désormais couvrir la majeure partie 

de leur production afin d'assurer leur croissance et leur rentabilité à 

long terme. L'innovation, le marketing ciblé et la différenciation de 

la qualité peuvent asseoir les produits grecs sur les marchés inter-

nationaux, conduire à un excédent de la balance des 

transactions courantes et aider les entreprises 

à se libérer des fluctuations de la demande 

intérieure.

Il est toutefois entendu que la 

stratégie organisée d'extraversion 

des entreprises n'est pas une ac-

tivité aux bénéfices temporaires, 

mais une perspective importante 

pour le développement futur de 

l'économie grecque et sa survie 

dans le contexte de la concur-

rence internationale. À cette fin, 

une modification du tissu produc-

tif du pays et un développement des 

activités existantes sont nécessaires 

pour mieux s'aligner sur la demande 

mondiale de biens et de services. Ce n'est 

certainement pas une option facile et elle né-

cessite des efforts considérables, mais c'est une bonne 

occasion pour les entreprises grecques de gérer la récession et d’en-

tamer une trajectoire de croissance à long terme.

Dans ce contexte, les exportations du département médi-
cal ont connu un essor remarquable, avec un chiffre d'af-
faires multiplié par quatre au coursdes deux dernières années 

et un réseau de vente assez impressionnant qui compte désormais 

plus de 65 partenaires dans les Balkans, en Europe centrale et au 

Moyen-Orient, et qui s'est récemment ajouté aux marchés très exi-

geants et compétitifs de la Belgique et de l'Italie.

... de nombreuses 
entreprises, pour faire 
face à la baisse de leurs 
ventes sur le marché 
intérieur, qui résulte 
de la diminution de 
la consommation, se 
sont tournées vers les 
marchés étrangers 
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Vivez le rêve !
L'extension à Kathiana, 
Akroterio progresse rapidement...

PAR ANTONIS GEZEPIS
Licence en informatique appliquée à l'administration et 

à l'économie 
Département Marketing

Comme indiqué lors d’une annonce précédente, une rénovation à grande 
échelle des locaux existants et neufs de MOBIAK aura lieu au siège de la 
société à La Canée.
C'est avec une grande fierté que nous informons que les travaux 
ont commencé et avancent de manière intensive marquant des 

progrès au quotidien!

MOBIAK, dans le cadre de l'extension de ses installations, y compris la construction 
de nouveaux bâtiments, abritera une ligne robotisée moderne supplémentaire pour 
l'assemblage de matériel de lutte contre l'incendie, ainsi qu'une nouvelle ligne pour 
l'emballage automatique des produits et la palettisation des commandes.

En outre, il doit être possible d'effectuer un emballage / une palettisation personnal-
isés en fonction des quantités.

Dans ces nouvelles infrastructures de bâtiments d'une superficie totale de 
3  000  m2, il y aura également un centre de distribution et une zone de 

stockage des produits. 
En même temps, des centres de formation modernes, un centre 

d'événements et une salle de conférence sont prévus.
Cet investissement rapproche encore plus 

MOBIAK de l'élite mondiale, ce qui était 
un rêve du fondateur et du 

visionnaire de la 
société.
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Hommage:  
Emmanuel Emm. Svourakis 
(senior)
Manolis Svourakis (fondateur du groupe MOBIAK), qui est 
"décédé" le 9/5/2020 à l'âge de 81 ans, était l'un des entrepreneurs 
autonomes les plus prospères non seulement à La Canée, mais 
aussi en Crète en général. 

Dès l'âge de 13 ans, 
ilm'a semblé que j'avais 

pour vocation à être 
entrepreneur, et ce parce que 

même à partir de cet âge, 
 je me suis intéressé aux

 petites entreprises

Ayant un esprit en ébullition depuis son plus jeune âge et descend-
ant d'une famille pauvre, s'étant fixé un but dans sa vie : 
la prochaine génération de Svourakis vivra des jours 
meilleurs et y parviendra de manière impression-
nante. C’est grâce à son ingéniosité, son courage, 

son travail acharné, mais aussi à l'exploitation d'oppor-
tunités commerciales spécifiques, que l'homme de81 
ansde Kissamos (né en 1939 à Anoskeli) a réussi à 
« identifier ».
Il y a des années, M. Svourakis a décidé d'écri-
re son autobiographie. Un livre intitulé « Em-
manouil Svourakis : Souvenirs d'une 
vie », un récit révélateur, émouvant, intéres-
sant, dans lequel le fondateur de MOBIAK par-
le, sans détours, de toute sa vie ! 

Voici quelques extraits caractéristiques...
« Il est important de savoir que rien dans 
la vie n'est accidentel et que le travail 
acharné, l'honnêteté et la confiance en soi 
donnent toujours de bons résultats », note 
dans la préface de son livre M. Svourakis.
« Dès l'âge de 13 ans, il m'a semblé que j'avais tendance 
à devenir entrepreneur, et ce parce que même à partir de 
cet âge, je me suis intéressé à la petite entreprise. Mais mes 
parents, tous deux religieux, voulaient m'envoyer au séminaire ,qui 
était situé dans le monastère de la Sainte Trinité à Akrotiri, à La 
Canée (le seul en Crète à l'époque), pour devenir prêtre, ce que je ne voulais pas. 
J'ai donc terminé l'école primaire dans la région de Nea Chora avec la note Excellent. 
J'ai ensuite passé les examens à l'école du séminaire à la demande de mes parents et j'ai 
reçu une bourse (études gratuites). Cependant, je n'aimais pas l'isolement et le mode de 
vie de l'école et je voulais la quitter dès la 1ère année d'études. J'étais un bon étudiant mais 
en même temps... une nuisance. Je ne laissais pas mes camarades de classe étudier, je 
taquinais les gens dans l'église (nous allions à l'église 3 fois par jour), dans la salle de 
classe, dans les aires de repos (il y avait environ 50 personnes dans la même pièce), je 
taquinais tout le monde... partout ! J'ai toujours été difficile malgré les appels de mes 
professeurs et cela parce que je voulais quitter l'école. J'ai terminé la deuxième année 
du lycée et au début de l'année scolaire de la troisième année du lycée (à l'âge de 15 
ans), lors d'un incident avec un de mes camarades de classe (je l'ai frappé - ce qui n'est 
pas approprié pour les étudiants du Séminaire), ils ont décidé qu'ils en avaient assez 
de moi - les professeurs m'ont convoqué devant le Conseil Ecclésiastique (y compris 
feu le doyen Ireneos Galanakis) et ont décidé de me notifier mon expulsion de 
l’École. Non seulement ils m'ont expulsé de l'école, mais aussi de tous les 
lycées de Crète » se souvient M. Svourakis.

 Emm. Svourakis à
un jeune âge
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Le retour en Grèce
M. Svourakis décrit comment il a rencontré et épousé sa femme, 
parle de l'arrivée de ses deux enfants et évoque son retour dans 
son pays natal en 1976, après 14 ans au Canada.

« Après nous être installés, nous avons dû investir l'argent que 
nous avions rapporté du Canada dans une entreprise, qui serait 
rentable, si possible originale pour La Canée et, pourquoi pas, 
pour toute l'île de Crète. J'ai eu beaucoup d'idées et j’ai beaucoup 
réfléchi pendant des années avant de retourner en Grèce avec l'in-
tention de les mettre en œuvre à La Canée, comme la construction 
d'un mini parc d'artisans, où j'accueillerais des ateliers tels que 
des moulins, des carrosseries, des ateliers électriques, des répara-
tions de pneus, des réparations de freins et, d'une manière géné-

rale, tout ce qui concerne les voitures et je gérais un magasin 
(stock-house) pour leur vendre des pièces détachées. De 

plus, j'avais l'intention de construire un bâtiment avec 
l'infrastructure appropriée pour accueillir tous les 

avocats de La Canée ensemble, ou un bâtiment 
similaire pour les médecins (maison médi-

cale), comme au Canada. Mais aucune de 
ces idées n'a été mise en œuvre. »

« A travers des discussions 
et des recherches me-
nées dans toute la Crète, 

j'ai découvert qu'il n'exis-
tait pas d'usine de produc-

tion d'oxygène, cet élément im-
portant pour la santé des Crétois, 

mais aussi nécessaire pour l'indus-
trie et l'artisanat puisqu'avec l'acéty-

lène, il est utilisé pour couper et souder les 
métaux. Les bouteilles ont ensuite été transportées 

vides vers Athènes à un coût énorme et sont revenues 
pleines. Ainsi, en coopération avec les experts avec lesquels 

j'ai mené des recherches sur cet investissement, j'ai conclu qu'il 
y a un grand intérêt à poursuivre cette entreprise ; j'ai contac-
té les hôpitaux, les cliniques et la station navale de Crète afin de 
connaître les prix auxquels ils achetaient à Athènes, ainsi que leur 
consommation. La conclusion a été facile... 
cet investissement devait se poursuivre. »

« ... Pendant mes années de lycée, je travaillais le dimanche 
(sans qu'on me le demande) - je vendais des petits pains devant 
les églises sur un vélo que j'avais acheté avec mon propre ar-
gent, tandis que l'été, je vendais du maïs bouilli sur les plages 
parce que je voyais que ma famille en avait encore besoin. Non 
seulement j'ai vendu le maïs, mais j'ai aussi dû l'acheter. Je me 
suis levé très tôt le matin, je suis allé au marché public, je les ai 
achetés, je les ai mis dans un chariot que j'avais à ce moment-là, 
je les ai ramenés à la maison, je les ai fait bouillir et à 10 heures 
du matin, je devais aller pieds nus sur les plages pour les vendre. 
Je vous assure que c'était une entreprise très rentable. »
« ... En même temps, lorsque j'étais sur le marché public, je col-
lectais des pastèques, des tomates, des courgettes et 
tous les autres légumes étaient donnés aux animaux que ma 
mère élevait, je les mettais tous dans le chariot et je rentrais 
chez moi. Je dois également ajouter que, puisqu'à cette 
époque il n'y avait pas de téléphones portables et que 
les lignes fixes étaient très peu nombreuses, j'étais le 
coursier de confiance de nombreux riches hommes 
d'affaires de La Canée, effectuant en leur nom 
diverses tâches personnelles qui nécessi-
taient une confidentialité absolue. Ils 
m'appelaient, me donnaient une 
lettre, un paquet, un cadeau ou 
les courses qu'ils voulaient en-
voyer à différentes dames, 
et en retour j'obtenais une 
bonne récompense. »

Canada
« Après avoir purgé mon mandat dans 
l'armée de l'air, j'ai soumis les documents 
nécessaires à l'ambassade du Canad »... En-
fin, « j'ai été invité par l'ambassade du Cana-
da à me rendre à Athènes pour les examens néces-
saires (médicaux et en anglais), pour me rencontrer 
en personne et bien sûr pour leur fournir toutes les autres 
pièces justificatives. Finalement, on m'a informé que je pou-
vais immigrer à Montréal, au Canada. Le 29 septembre 1962 
(samedi), avec des billets à crédit et 100 dollars en poche, j'ai 
pris l'avion pour le long voyage et je suis arrivé à l'aéroport de 
Montréal à 23 heures (Dorval, Pierre Elliott Trudeau comme on 
l'appelle actuellement). Dès lors, mon grand tourment a com-
mencé... parce que, premièrement, je n'avais pas de famille pour 
m'accueillir et pas de logement, deuxièmement, l'argent dont je 
disposais ne durait que quelques jours et, troisièmement, les 
vêtements venant de Grèce n'étaient pas adaptés aux conditions 
climatiques qui régnaient au Canada. Septembre - début oc-
tobre au Canada, c’est l'hiver. »

« ... Le soir, je me rendais dans une école d'anglais publique 
(gratuite) pour améliorer mon anglais car sans une excellente 
connaissance de la langue, je ne pouvais pas progresser, mon 
but étant de devenir entrepreneur. Au fil du temps, j'ai passé 
un examen au ministère canadien de l'industrie et obtenu mon 
diplôme en génie électrique, et je me suis immédiatement inscrit 
comme membre de l'association des électriciens, ce qui m'a ou-
vert la voie du bon travail. »

 SUITE À LA PAGE SUIVANTE
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« En même temps, une étude a été réalisée pour l'achat de terrains et d'équipements mécaniques et ainsi 
en avril 1977,la société en nom collectif a été créée et un terrain de 4 500 m² a été acheté 
à Kathiana, Akroterio,ainsi que les équipements mécaniques de Milan, Italie pour la production 
et la mise en bouteille d'acétylène dans des bâtiments de 800 m². (J'ai commencé principalement par 
la production d'acétylène car les machines étaient prêtes à être livrées). Les premiers clients étaient 
la station navale de Crète et tous les produits artisanaux crétois pour lesquels le produit était néces-
saire. »

« ... Ainsi, en mars 1981, j'ai transformé la société en nom collectif en 
une société anonyme, que j'ai nommée MOBIAK S.A. (Mo-
nopole des gaz industriels de Crète)et j'ai agrandi 
les installations du bâtiment avec une surface supplé-
mentaire de 1200 m². En même temps, l'équipement 
mécanique pour la production et l'embouteillage 
de l'oxygène a été acheté et installé en mai de 
la même année. J'ai nommé la société comme 
telle parce que, d'une part, elle représentait ef-
fectivement un monopole en Crète dans son 
genre, et d'autre part, à cette époque, le mo-
nopole était soutenu par l'État (subventions, 
programmes d'investissement, etc.). Mais en 
1999, le monopole a cessé d'être soutenu, au 
contraire. C'était un défi. Le mot « Monopole » 
a donc dû être modifié sans changer le nom com-
mercial MOBIAK car tout le monde connaissait la 
société sous ce nom. J'ai changé le nom en ( Μονάδα 
Βιομηχανικών Ιατρικών Αερίων Κρήτης  (Unité 
des gaz industriels et médicaux de Crète) et publié le 
nom dans la Gazette du Gouvernement (GG 9074/12-11-
1999). Et elle le reste encore aujourd'hui. »

Le reste est plus ou moins connu. Depuis lors, la famille Svourakis, avec l'importante contri-

bution de Manolis Svourakis (junior), a élargi les activités commerciales du groupe MO-

BIAK (PYROMEDICAL LTD, PYROPROSTASIA LTD, GEM) avec M. Svourakis qui sou-

ligne dans son autobiographie que « Considérant le rôle particulier des sociétés 
que j'ai créées sous l'égide du Groupe MOBIAK, dans les secteurs sensibles 
de la lutte contre l'incendie, du gaz et des équipements médicaux, mais aus-
si en réponse à la confiance de nos partenaires, je m'engage à poursuivre 
les efforts de mise à niveau continue de nos produits et services. »

Comme il le mentionne lui-même dans son autobiographie 

«...Dans la période économique, certes difficile, que nous vivons, ce livre 
peut et doit devenir un guide de réussite pour les personnes qui ont des 
rêves, l'amour et la passion du travail. »

 J'ai changé le nom en 
Μονάδα Βιομηχανικών 

Ιατρικών Αερίων 
Κρήτης (Unité des gaz 

industriels et médicaux 
de Crète) et publié le 
nom dans la Gazette 

du Gouvernement 
(GG 9074/12-11-1999). 

Et il demeure encore 
aujourd'hui
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Le 
showroom 
MOBIAK en 
Indonésie !
Notre distributeur 
exclusif 

Notre distributeur exclusif en 
Indonésie a envoyé du matériel 
photographique du tout nouveau Show-
room construit à Jakarta.

Une coopération hautement qualitative et honnête des deux 
côtés est meilleure en ouvrant les perspectives de croissance 
sur les marchés indonésiens et d'Asie du 
Sud-Est en général.
Linda et Hindra doivent être considérées non seulement 
comme des partenaires mais également comme des amies de 
toute la famille MOBIAK! 

PS: Vous en saurez plus sur cette collaboration et sur l'expression 
sans précédent de leur amour pour MOBIAK dans le prochain 
numéro.

Linda et Hindra doivent être 
considérées non seulement 
comme des partenaires mais 
également comme des amies de 
toute la famille MOBIAK ! 

PAR MICHAEL KAPETANAKIS
Ingénieur électricien et ingénieur informaticien

Département des exportations,  
Matériel de lutte contre l'incendie
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L'Incoterm® est enregistré par la 
Chambre de commerce internationale

Les termes commerciaux internation-
aux (mieux connus sous le nom d'In-
coterms® de l'abréviation anglaise pour 
International Commercial Terms) sont 

des termes commerciaux codés établis par la 
Chambre de commerce internationale (CCI) et 
concernent le transport de marchandises. Ces 
termes commerciaux sont regroupés de manière 
à ce que chaque groupe identifie clairement qui 
(l'acheteur ou le vendeur) est responsable du 
transport des marchandises de l'expéditeur au 
destinataire, le lieu de réception et le lieu de 
livraison, ainsi que qui doit payer les frais en-
courus à chaque étape du transport.
Ils sont largement acceptés par les gouverne-
ments, les autorités douanières et judiciaires, 
mais aussi par les commerçants, car ils sont ap-
pliqués tant au niveau local qu'international. 
L'objectif de leur adoption est d'être interprétés 
de la même manière par tous, en limitant les 
mauvaises interprétations entre les pays.
La première introduction des Incoterms® a eu 
lieu en 1936 et, à partir du 1er janvier 2020, la 
dernière version des Incoterms® a été mise en 
application, ce qui constitue une continuation de 
l'édition des Incoterms 2010, qu'elle remplace.
Le terme Incoterm® est breveté par la Chambre 
de commerce internationale.
La nouvelle version de 2020 clarifie davantage les 
différents termes et le changement le plus impor-
tant de la nouvelle version est le remplacement 
du terme DAT (Delivered at Terminal) par le 
terme DPU (Delivered at Place Unloaded).

Quels sont-ils et que signifient-ils ?
EXW (En usine): 
De l'usine... lieu désigné
(Pour chaque moyen de transport)
La seule responsabilité du vendeur est de fournir 
les marchandises à l'acheteur dans ses locaux, 
dans un emballage adapté au transport.
L'acheteur assume tous les coûts et risques du 
transport, depuis le départ de l'usine jusqu'au 
lieu de destination. Le terme EXW représente la 
responsabilité minimale du vendeur. 

FCA (franco transporteur): 
Franco transporteur ... lieu désigné (Pour chaque 
moyen de transport)
La livraison a lieu dans les locaux du vendeur, 
ce dernier étant responsable du chargement des 
marchandises, dans un emballage approprié, sur 
le véhicule de l'acheteur. Le dédouanement à 
l'exportation est à la charge du vendeur.
L'acheteur choisit le moyen de transport et le 
transporteur avec lequel il conclut le contrat de 
transport et s'engage à payer le transport prin-
cipal. Le transfert des coûts et des risques a lieu 
au moment où le transporteur prend en charge 
les marchandises. Les parties doivent s'entendre 
sur le lieu de livraison des marchandises (termi-
nal du transporteur ou locaux du vendeur)
FAS (franco le long du navire) : 
Franco le long du navire ... port de chargement 
désigné (Pour le transport maritime)
Les obligations du vendeur sont remplies lor-
sque les marchandises sont dédouanées le long 
du navire au quai du port de chargement con-
venu.
À partir de ce moment, l'acheteur assume tous 
les coûts et risques de perte ou de dommage dès 
que les marchandises sont livrées à quai. L'ache-
teur désigne le transporteur, conclut le contrat 
de transport et paie le tarif.
FOB (Franco bord) : 
Franco à bord ... port de chargement désigné 
(pour le transport maritime)
Le vendeur doit disposer des marchandises au 
port de chargement qui a été désigné, sur le 
navire choisi par l'acheteur et accomplir toutes 
les procédures douanières d'exportation, le cas 
échéant.
Avec un contrat de type FOB, le vendeur rem-
plit l'obligation de livraison lorsque les march-
andises se trouvent à bord du navire au port de 
chargement, d'où, en cas de ventes consécutives, 
le vendeur reçoit les marchandises livrées pour 
le transport au lieu de destination défini et men-
tionné dans le contrat de vente.
L'acheteur sélectionne le navire, paie les frais et 
l'assurance et s'occupe des formalités à l'arrivée. 
Il assume également tous les coûts et risques de 
perte ou de détérioration éventuelle des march-
andises dès leur livraison

Incoterms® (International 
Commercial Terms)

Les Incoterms® 
sont largement 
acceptés par les 
gouvernements, 
les autorités 
douanières 
et judiciaires 
ainsi que par les 
consommateurs, 
car ils 
s'appliquent tant 
au niveau local 
qu'international

PAR  FILIPPOS CHRISTODOULAKIS
Licence en Organisation et administration des affaires

Responsable de l'importation de matériel médical
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CFR (Coût et fret) : 
Valeur et tarif... port de destination désigné
(Pour le transport maritime)
Le vendeur sélectionne le transporteur, conclut et prend en charge 
les frais en payant le tarif jusqu'au port de destination convenu, 
sans déchargement. Il prend en charge les coûts des marchandises 
dédouanées à bord et des procédures d'expédition. Cependant, le 
transfert des risques s'effectue de la même manière que le FOB.
L'acheteur assume le risque du transport, lorsque les marchandis-
es ont été livrées au navire dans le port de chargement ; il assume 
la responsabilité du transporteur et reçoit les marchandises au 
port de destination convenu.
CIF (Coût, assurance et fret) 
Valeur, assurance et tarif... port de destination désigné
(Pour le transport maritime)
Semblable au CFR, avec l'obligation supplémentaire pour le ven-
deur de souscrire une assurance maritime pour le risque de perte 
ou de dommage aux marchandises. Le vendeur paie les primes. 
Selon les règles du CIF des Incoterms® 2020, le vendeur est tenu 
d'obtenir une couverture d'assurance limitée contre tout risque 
de transport. Toutefois, les parties sont libres de convenir d'un 
niveau de couverture d'assurance plus élevé.
L'acheteur assume le risque de transport lorsque les marchandises 
sont livrées à bord au port de chargement. La réception et l'accep-
tation des marchandises par le transporteur au port de destination 
convenu.
CPT (Port payé jusqu’à) : 
Transport payé jusqu'à ... lieu de destination désigné (Pour chaque 
moyen de transport)
Le vendeur est responsable de la gestion du transport. Après le 
dédouanement de l'exportation, il sélectionne les transporteurs et 
paie tous les frais jusqu'à la destination convenue.

Tout dommage ou destruction ou perte de la cargaison pendant 
le voyage est à la charge de l'acheteur à partir du moment où les 
marchandises sont livrées au premier transporteur. L'acheteur 
prend alors en charge le dédouanement de l'importation et les 
frais de déchargement. 
CIP (Carriage and Insurance Paid to) : 
Transport et assurance payés jusqu'à ... lieu de destination désigné 
(Pour chaque moyen de transport)
Le terme CIP est similaire à CPT, mais le vendeur doit également 
fournir une assurance transport. Le vendeur conclut le contrat de 
transport, paie le tarif et la prime. Le vendeur est tenu de fournir 
une couverture d'assurance « tous risques » complète ou un type 
de couverture d'assurance similaire. Toutefois, les parties sont li-
bres de convenir d'un niveau de couverture d'assurance inférieur.
Tout dommage ou préjudice subi par le navire ou la cargaison pen-
dant le voyage ou la perte de la cargaison est pris en charge par 
l'acheteur à partir du moment où les marchandises sont livrées 
au premier transporteur. L'acheteur prend alors en charge le 
dédouanement de l'importation et les frais de déchargement.
DAP (rendu au lieu de destination) : 
Livrable pour le déchargement ... lieu de destination désigné
(Pour chaque moyen de transport)
Le vendeur doit livrer les marchandises en les mettant à la dis-
position de l'acheteur à l'endroit convenu au lieu de destination, 
à une date précise ou dans un délai convenu. Le vendeur doit, à 
ses frais, conclure un contrat pour le transport des marchandises 
vers ce lieu et les décharger du moyen de transport qui y arrive. 
Le vendeur n'a aucune obligation envers l'acheteur de souscrire 
à une police d'assurance. Toutefois, il doit fournir à l'acheteur, à 
ses frais, le document pertinent (CMR, B/L, AWB) qui permet à 
l'acheteur de recevoir la marchandise. Le terme Incoterm® DAP 
oblige le vendeur à dédouaner les marchandises pour l'exporta-
tion. 
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Toutefois, ce dernier n'a pas l'obligation d'effec-

tuer le dédouanement à l'importation.

L'acheteur doit payer les marchandises comme 

prévu dans le contrat de vente et recevoir les 

marchandises dès leur livraison.

DPU (Delivered at Place Unloaded) : Livra-

ble pour le déchargement ... lieu de destination 

désigné, différent du « terminal » (pour chaque 

moyen de transport).

Le vendeur doit livrer les marchandises en les 

mettant à la disposition de l'acheteur à l'endroit 

convenu au lieu de destination, à une date pré-

cise ou dans un délai convenu. Le vendeur doit, 

à ses frais, conclure un contrat pour le transport 

des marchandises vers ce lieu et les décharger du 

moyen de transport qui y arrive. Le vendeur n'a 

aucune obligation envers l'acheteur de souscrire 

à une police d'assurance. Toutefois, il doit fournir 

à l'acheteur, à ses frais, le document pertinent 

(CMR, B/L, AWB) qui permet à l'acheteur de re-

cevoir la marchandise. Le terme Incoterm® DPU 

oblige le vendeur à dédouaner les marchandises 

pour l'exportation. Toutefois, ce dernier n'a pas 

l'obligation d'effectuer le dédouanement à l'im-

portation.

L'acheteur doit recevoir les marchandises dès 

leur livraison et en payer le prix comme prévu 

dans le contrat de vente. L'acheteur doit égale-

ment informer le vendeur de la nécessité de lui 

fournir toute information sur l'assurance requise 

pour l'exportation, l'importation et le transport 

des marchandises jusqu'à leur destination finale. 

Cette règle et le terme Incoterms® ont été créés 

spécifiquement pour le transport de conteneurs. 

Il convient également de demander un transport 

maritime par des moyens de transport conven-

tionnels lorsque le vendeur souhaite conserver 

les risques de déchargement du navire au port 

de destination. Dans ce cas, il est nécessaire de 

préciser le lieu de livraison/déchargement (quai, 

plate-forme élévatrice, etc.).

DDP (Delivered Duty Paid) : 
Livraison en droits acquittés ... lieu de destina-

tion désigné 

(Pour chaque moyen de transport). 

Le vendeur s'engage sous cette condition à l'obli-

gation maximale, le transfert des coûts et des ris-

ques a lieu à la livraison sur le site de l'acheteur. 

Il est également responsable du dédouanement 

des importations.

L'acheteur doit assurer la réception sur le site 

de destination convenu et payer les frais de 

déchargement. L'acheteur doit également in-

former le vendeur et lui demander toute in-

formation nécessaire concernant l'assurance 

afin d'exporter, d'importer ou d'acheminer les 

marchandises vers leur destination finale.

Si les parties souhaitent exclure certaines 

dépenses des obligations du vendeur, les dépens-

es découlant de l'importation des marchandises, 

cela doit être précisé. Par exemple : « Livrable 

droits acquittés, TVA non acquittée (DDP, TVA 

non acquittée). »

Lorsque les parties incorporent dans le contrat 

de vente une clause des Incoterms®, il doit toujo-

urs y avoir une référence explicite à la version ac-

tuelle des Incoterms® 2020, indiquant : le terme 

choisi des Incoterms®, le port ou le lieu désigné, 

suivi des mots « Incoterms® 2020 ».

Exemple CIF Shanghai Incoterms® 2020 ou 

DAP Aspropyrgos - localisation Schineza Inco-

terms® 2020 

Le choix de l'Incoterm approprié pour chaque 

transaction est une question de négociation 

commerciale entre l'acheteur et le vendeur, et le 

terme choisi doit être approprié à la fois pour les 

marchandises à transporter et pour le moyen de 

transport.

Le choix doit être fait en fonction des capacités 

d'organisation des parties, du moyen de trans-

port à utiliser, de la nature et de la sensibilité 

du produit, du degré de service que le vendeur 

souhaite offrir à l'acheteur, de la solvabilité de 

l'acheteur vis-à-vis du vendeur et du moyen de 

transport ou encore en fonction des pratiques 

courantes du marché, de la concurrence et de ce 

qu'offre le secteur concerné. 

Le bon choix des Incoterms® 2020 com-
bine les coûts de transport et de livraison 
du produit avec les coûts de réduction du 
risque de perte ou de dommage, qui sont 
des éléments clés inclus dans le coût final 
du produit. Mieux ils sont gérés, plus le 
vendeur ou l'acheteur en tire profit. 

Le bon choix des 
Incoterms® 2020 
combine les coûts 
de transport et 
de livraison du 
produit avec 
les coûts de 
réduction du 
risque de blessure 
ou de perte, qui 
sont des éléments 
clés inclus dans 
le coût final du 
produit. Plus 
ces aspects sont 
bien gérés, plus 
le vendeur ou 
l'acheteur en tire 
profit. 

Bibliographie - Sources de référence :
Laios L. (2010) Διοίκηση Εφοδιασμού 
(Gestion de la logistique).  
Athènes: Humantec
www.alphainternationaltrade.gr
iccwbo.org
wikipedia.org
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Ce que nous avons réalisé jusqu'à présent et quels 
sont nos prochains objectifs : 
•	 Nous avons créé un réseau de partenaires stratégiques 
dans plus de 25 pays africains (Maroc, Tunisie, Maurit-
anie, Libye, Côte d'Ivoire, Congo, etc.) 
•	 Développement du réseau de partenaires exclusifs, 
•	 Mise en œuvre de notre savoir-faire par l'application 
de méthodologies spécifiques 
•	 Recrutement d'un nouveau responsable des exporta-
tions pour le marché africain.
 
Notre but ultime n'est pas simplement de promouvoir 
des solutions innovantes sur le marché africain, mais 
plutôt de construire des bases solides pour l'avenir de 
ces marchés, afin de transmettre notre vision de l'im-
portance de la sécurité.
Nous espérons que grâce à notre travail, nous pour-
rons changer la structure de ces marchés en matière de 
culture et que chacun suivra notre vision de la qualité 
globale des produits et services de sécurité incendie. 
 
Nous poursuivons nos actions avec dynamisme, en 
investissant dans la qualité et la valeur de la sécu-
rité humaine, qui est notre principale préoccupa-
tion. 

Malgré la tendance actuelle en matière de développement de la 

santé et de la sécurité humaine, les statistiques montrent mal-

heureusement que le secteur de la protection contre les incen-

dies est relativement sous-développé à l'échelle mondiale, et 

cela est encore plus évident dans les pays sous-développés dont 

l'économie est faible, comme les pays du continent africain où le risque d'in-

cendie est élevé. 

 

Il est particulièrement intéressant de noter que les recherches modernes mon-

trent que la plupart des incendies dans le monde sont causés chaque année en 

Afrique, et plus particulièrement en Afrique subsaharienne. Le marché de la 

protection contre les incendies en Afrique est donc en croissance constante et 

la demande augmente chaque année, l'expansion des industries et des servic-

es ayant entraîné une demande énorme dans de nombreux secteurs. 

Ainsi, MOBIAK, ayant l'expérience de l'investissement dans de nouveaux 

marchés, a pour objectif principal la création d'un réseau de distribution 

sélectif de partenaires stratégiques dans les pays africains, en ayant toujours 

à l'esprit la responsabilité sociale et en respectant pleinement les réglemen-

tations de chaque pays. MOBIAK vise toujours à développer des services et 

des produits innovants, adaptés aux besoins des pays dans lesquels ils doivent 

être promus, en suivant toujours les normes de qualité européennes et mon-

diales.

Ces dernières années, notre priorité a été : 
A) La recherche constante de nouveaux partenaires 

stratégiques avec lesquels nous pouvons partager notre 

objectif commun, 

B) la participation à tous les types de rapports 

de sécurité, dans le but de promouvoir 

et de transmettre les solutions mod-

ernes que nous proposons dans le 

monde entier. 

Le projet MOBIAK en Afrique 
L'importance de développer de 
nouvelles solutions dans les marchés 
sous-développés 

PAR CHRISTOS STAVRIDIS
Ingénieur de production et 
d'administration
Département des exportations, 
Matériel de lutte contre l'incendie
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MOBIAK est particulièrement heureux d'annoncer le début de sa 

coopération avec l'un des plus grands fabricants dans le domaine 

de l'oxygénothérapie, Philips Respironics. Il s’agit d’un colosse 

mondial qui se distingue par ses efforts continus et ininterrom-

pus pour fournir des solutions visant à améliorer la santé des pa-

tients. Il est largement admis que Philips Respironics, ayant son 

innovation à l'esprit, fournit au marché mondial des produits de 

pointe dans le domaine de la santé tels que l'oxygénothérapie, les 

appareils de nébulisation, etc.

MOBIAK, fidèle à sa philosophie et ayant un sens élevé des res-

ponsabilités envers le secteur de la santé, avait, a et continuera 

d'avoir l'obligation de conclure des accords de taille et de portée 

similaires, dans le seul but de fournir des services de meilleure 

qualité à ses partenaires. 

À ce stade, il est jugé impératif de noter que ce partenariat ne 

se limite pas à la conclusion d'un accord mais s'étend également 

à l'engagement par MOBIAK du service certifié des produits 

d'oxygénothérapie et de nébulisation de la société Philips. 

À ce stade, ce serait une grande omission de notre part de ne pas 

faire référence à nos partenaires au côté desquels nous cherchons 

à être au quotidien, quels que soient les coûts ; ce qu'ils nous ren-

dent au maximum en nous donnant la satisfaction et l'énergie de 

continuer à investir dans la Qualité.

Nouveau partenariat
MOBIAK - PHILIPS RESPIRONICS

PAR EFI ANDREADAKI
Comptabilité et finances
Département de la comptabilité

PAR MAKIS GIANNOPOULOS
El. Ingénieur et informaticien

Département des exportations de matériel médical

Depuis le début de la pandémie mondiale actuelle en décem-
bre 2019, nous comptons actuellement des centaines de milliers de 
décès. Malheureusement, l'Europe n'a pas pu rester indemne, car 
des États membres comme l'Italie, la France et l'Espagne semblent 
avoir été incapables de réagir efficacement au virus de la Covid-19. 
En fait, ils font partie des dix pays qui comptent le plus grand nom-
bre de décès. 

Reconnaissant la détérioration de la maladie, l'UE a essayé, par le 
biais de programmes de soutien, d'aider les pays touchés en utilisant 
le Centre de coordination des interventions d'urgence et le pro-
gramme rescEU et a réussi à créer une réserve médicale européenne 
commune qui a d'abord été accueillie en Allemagne et en Rouma-
nie, puis répartie dans d'autres États membres. La réserve médicale 
constituait un moyen de soutien pour l'équipement médical et de 
laboratoire existant ainsi que pour les consommables existants tels 
que les masques et les fluides de désinfection. L'Union européenne 
a également pris en charge la totalité des coûts d'approvisionne-
ment, de transport et d'entretien du matériel médical. 

En outre, dans le cadre de la protection civile de l'Union eu-
ropéenne, il y a eu la mise en œuvre du plan de rapatriement des 
citoyens situés en dehors de l'Europe. Grâce à cette action, un 
demi-million de personnes ont réussi à rentrer dans leur pays. 
Cela a été possible grâce à la couverture de 75 % de leurs frais de 
transport par des fonds de l'UE. 

Au vu de l'actualité mondiale, il est entendu que des efforts sont 
déployés par de nombreux pays, notamment l'UE, pour mainte-
nir une faible proportion de personnes infectées par la Covid - 19. 
Bien que cet effort soit particulièrement important et nécessaire, 
il est malheureusement insuffisant si la responsabilité personnelle 
fait défaut. Chacun de nous devrait s'efforcer individuellement de 
contribuer à cet effort global afin d'obtenir un résultat significatif. 
Nous devrions tous développer un sens des responsabilités 
et essayer de nous protéger et de protéger ceux qui nous en-
tourent.

Programmes de soutien de l'UE
À l'ère de la pandémie
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COVID - 19 et l'économie 

Il est clair que 
les effets de la 
COVID-19 se 
propagent et 
fonctionnent 

comme un 
domino, où les 

pertes dans 
un secteur de 

l'économie 
affectent les autres 

secteurs et, en fin 
de compte, l'État 

lui-même et la 
société dans son 

ensemble.

PAR FONTAS MANAROLIS
Ingénieur en électricité et ingénieur en informatique, 
Département des exportations, Matériel de lutte contre l'incendie

COVID-19 Outre la crise sanitaire qu'elle a provoquée, elle entrave déjà l'économie grec-

que et européenne dans son ensemble.

En ce qui concerne son impact sur l'économie grecque, il existe un certain nombre de 

scénarios qui conduisent à des résultats similaires. Il s'agit notamment de la contraction 

du PIB, de la hausse du chômage, de la diminution des importations et des exportations, 

de l'augmentation du déficit public et de l'accroissement de la dette privée et publique.

Dans notre pays, la réduction des recettes de secteurs clés de l'économie tels que les exportations, le 

tourisme et le transport maritime devrait contribuer de manière substantielle à la récession générale. 

La diminution des exportations aura un effet négatif sur la balance commerciale avec tout ce que cela 

implique (étouffement des entreprises exportatrices et pertes d'emplois). Des résultats similaires sont 

attendus en matière de contraction du tourisme, tandis que l'État lui-même sera accablé par la perte de 

recettes fiscales et la nécessité d'augmenter les dépenses publiques en matière de prestations sociales, 

de subventions et d'allégements fiscaux.

La baisse du PIB devrait affecter la demande intérieure, ce qui se traduira par une diminution de la 

consommation.

Il est clair que les effets de la COVID-19 se propagent et fonctionnent comme un domino, où les pertes 

dans un secteur de l'économie affectent les autres secteurs et, en fin de compte, l'État lui-même et la 

société dans son ensemble.

Le mécanisme de relance approuvé par l'Union européenne est destiné à aider les économies de ses 

États membres à se redresser, mais pas directement et à condition que 

la pandémie soit maîtrisée.
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Principes 
de base du 
service à la 
clientèle

Dans les conditions actuelles du marché, les bonnes 
compétences en matière de services téléphoniques 
sont l'une des pierres angulaires de toute entre-
prise, et cela est facile à comprendre.
Une grande partie de l'image positive ou négative 

que les clients ont d'une entreprise est due au service téléphonique 
qu'ils reçoivent de celle-ci. En outre, une proportion importante 
des clients potentiels d'une entreprise finissent par devenir des 
clients du fait que ses employés ont efficacement utilisé leurs 
compétences téléphoniques pour leur proposer le bon service. En 
d'autres termes, un bon service téléphonique peut faire prospérer 
une entreprise!

LA RAPIDITÉ ET LA PRÉCISION

1: Vitesse
La vitesse (ou taux de réponse) apparaît dans presque toutes les 
études comme un déterminant de la qualité du service. Selon de 
nombreuses études, le taux de réponse a l'impact le plus impor-
tant sur la satisfaction (réponse rapide) et l'insatisfaction (réponse 
lente) des clients.
Par conséquent, si vous souhaitez améliorer vos services, le taux 
de réponse est un bon point de départ. Vous pouvez observer dif-
férents types de vitesse dans le service, tels que :
•	 Le temps de première réponse : C'est-à-dire la rapidité 
avec laquelle un client reçoit une réponse à sa demande. Cela ne 
signifie pas que sa demande est satisfaite immédiatement, mais 
c'est le premier signe que le client a reçu l'attention requise.
•	 Délai de résolution d'une demande : C'est-à-dire le temps 
nécessaire pour satisfaire la demande du client. Comme prévu, 
plus ce délai est court, plus le client est satisfait de vous et cela a 
un impact positif sur l'image globale de votre entreprise.
La rapidité du service à la clientèle est influencée par les compétenc-
es des employés : Plus un employé en sait, moins le client aura 
de questions à poser et plus vite la demande sera résolue. La for-
mation continue des employés augmente donc le taux de réponse 
global à votre entreprise.

2: Précision
Outre la rapidité, les informations fournies aux clients doivent 
également être correctes. L'exactitude n'augmente peut-être pas 
directement la satisfaction des clients, mais son absence augmen-
tera certainement leur mécontentement.
Les facteurs affectant la précision sont:
1. Formation: La formation est essentielle pour améliorer la pré-
cision, car elle permet aux employés de mieux connaître les ser-
vices et les produits de l'entreprise, ce qui les rend plus efficaces.
2. Le travail d'équipe: Le service est un processus de groupe. 
Pour résoudre un problème, vous pouvez souvent avoir besoin de 
l'aide de vos collègues. La qualité de cette communication interne 
repose donc en grande partie sur les relations entre les membres 
de l'équipe.
Dans le même temps, assurez-vous que les personnes de l'entre-
prise qui sont en première ligne au service de vos clients respect-
ent les exigences suivantes:

•	 La responsabilité : Il est important d'identifier et de clarifier 
qui est responsable de répondre au téléphone, afin d'éviter la con-
fusion et le chaos.
•	 Salutations : C'est bien plus qu'un simple « bonjour ». La salu-
tation doit être utilisée pour accueillir chaleureusement les clients 
existants et les clients potentiels.
•	 Approche correcte : Ce n'est pas tant ce que vous dites qui 
compte, mais la façon dont vous le dites. Il est essentiel de fournir 
à vos clients des informations importantes, mais il est encore plus 
important de répondre à leurs besoins.
•	 Attendre : Mettre en place un moyen convivial de mettre les 
clients en attente, sans les offenser et surtout, sans leur faire per-
dre de temps.
•	 Transfert de l'appel : Ne laissez pas les clients raccrocher en 
attendant que vous les mettiez en relation avec quelqu'un d'autre. 
Informez-les quand et pourquoi vous devez les mettre en relation 
avec un autre employé.
•	 Réception et transmission des messages : Identifier les 
informations nécessaires pour obtenir un message correct et com-
plet depuis ou pour un client, et comment rassembler toutes les 
informations nécessaires pour les messages concernant d'autres 
employés.
•	 Traitement des clients insatisfaits : Il est très important 
que les employés gardent leur calme lorsqu'ils parlent à un client 
insatisfait et s'assurent de se concentrer sur la recherche d'une 
solution mutuellement acceptable à leur problème.
•	 Traitement des questions difficiles : Déterminez à l'avance 
la quantité d'informations que vous souhaitez fournir et définissez 
où le traitement du client doit être effectué par une personne ayant 
plus d'expérience ou de connaissances.
Ce qui précède n'est bien sûr qu'une partie du « puzzle » qui com-
pose une expérience client correcte et complète. Cela inclut, bien 
sûr, la qualité des produits / services, le service / l’assistance, la 
gestion des situations difficiles et bien plus encore. 

Les entreprises de produits et de 
services ne peuvent pas s’offrir le 
« luxe » de s'éloigner et de déplaire 
à leurs clients. 

PAR SOFIA PSYLLAKI
El. Ingénieur et informaticien
Département des ventes, matériel de lutte contre l'incendie
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c;AXNEI

Produits d'hygiène et de 
protection pour la COVID - 19
La pandémie de la COVID-19 a entraîné une 
augmentation de la contrebande de masques, 
d'assainisseurs et d'autres produits médicaux de 
mauvaise qualité ou contrefaits, ce qui peut mettre en 
danger leurs utilisateurs, avertit l'ONU.

Les groupes de criminalité organisée, profitant de la peur et de l'incertitude entourant le 
nouveau coronavirus, se sont spécialisés dans la contrebande de ce matériel, profitant 
de l'augmentation de la demande et du manque de fournitures, comme le souligne un 
rapport publié aujourd'hui par le bureau des Nations unies en charge de la drogue 
et du crime.
Cette agence des Nations unies note qu'elle s'attend à ce que ces criminels se 

concentrent sur la contrebande de vaccins contre la COVID-19 une fois qu'ils 
seront produits.
Une opération internationale, coordonnée par Interpol dans 90 pays et 
ciblant la vente illégale de médicaments et de produits médicaux sur 
Internet, a conduit à 121 arrestations dans le monde entier en mars 
et à la saisie de masques non autorisés et défectueux et à plus de 14 
millions de dollars (12 millions d'euros).
Cette agence des Nations unies a demandé une coopération 
accrue, un renforcement des cadres juridiques et des sanctions, 
ainsi qu'une formation plus spécialisée des personnes travaillant 
dans le secteur des produits médicaux.

MOBIAK, toujours fidèle à sa philosophie de vous fournir des articles 
de la plus haute qualité sur le marché aux prix les plus 
compétitifs, vous informe qu'elle peut vous fournir les produits 
de Santé et Protection certifiés et approuvés suivants.

PAR NIKOS FRANGIOUDAKIS
Ingénieur en informatique
Responsable des ventes de matériel médical en Grèce
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 LA VENTE EST 
 CONCLUE A RECEPTION 
DE L'ARGENT

PAR VALANTA DANOU
Licence en gestion du marketing 

Département du contrôle des crédits

Qu'est-ce que le crédit ?
Le crédit est simplement un type de prêt qui sert au remboursement 
futur de l'argent crédité.
En d'autres termes, il s'agit d'une somme d'argent qui peut être don-
née (créditée) et dont on peut s'attendre à ce qu'elle soit remboursée 
à l'avenir, parce que la personne à qui elle a été donnée peut, par 
exemple, ne pas être en mesure de payer ladite somme dans cette 
période spécifique, mais peut en être capable à l'avenir.

Qu'est-ce qu'une collecte ?
En comptabilité, les recettes sont les montants perçus par une en-
treprise pour ses activités commerciales habituelles, généralement 
la vente de biens et de services aux clients. Les recettes sont égale-
ment appelées ventes ou chiffre d'affaires. Certaines entreprises 
tirent leurs revenus d'intérêts, de redevances ou d'autres frais. 

Qu'est-ce que le recouvrement des créances ?
Presque toutes les entreprises connaîtront une mauvaise expérience 
en matière de dettes et pourront avoir besoin d'aide pour le recouvre-
ment des montants dus à un moment donné.
En matière de recouvrement des créances, nous apprenons à trou-
ver la méthode appropriée pour maximiser le montant des recettes 
perçues. L'objectif est de recouvrer la dette à l'amiable, sans avoir 
recours à des procédures judiciaires coûteuses. En outre, on con-
sidère qu'une approche prudente et sensible donne 
souvent les meilleurs résultats.

Par exemple, un plan de paiement, pour un client qui a des 
problèmes de trésorerie, peut conduire à un règlement complet 
de la dette et maintenir une relation de travail solide avec vous.

Les pratiques courantes sont les suivantes:
1. La communication téléphonique et la programmation de 
    la Date de l'encaissement ou du virement bancaire.
2. Paiement à la livraison par coursier ou par l'intermédiaire 
    de l'opérateur de transport.
3. Règlement de la créance
Lorsqu'il n'est pas possible de recouvrer les montants de la 
manière décrite ci-dessus, il est possible d'assurer le rembourse-
ment progressif de votre créance, en concluant un accord privé 
avec le débiteur.

Il est très important  
que les ventes des  

importateurs et des  
grossistes soient sans risque.

C'est pourquoi toutes les parties 
doivent assurer la collecte des 

montants lors de la vente, afin de 
garantir des partenariats « sains » 

et des entreprises « saines ».

 Presque 
toutes 

les entreprises 
connaîtront une 

mauvaise expérience en 
matière de dettes et pourront avoir 

besoin d'aide pour le recouvrement des 
montants dus à un moment donné.
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Par ce processus et en étant sur un 
chemin de développement continu, 

MOBIAK vise à enrichir sa liste 
avec des produits de qualité

Une nouvelle gamme de produits innovants concernant le domaine Or-
thopédique et respiratoire a été approuvée par NOM au nom 
de ΜΟΒΙΑΚ. 
Des produits tels que :
- Chambres d'inhalation

- Thermomètres infrarouges numériques
- Produits Philips
- Produits Prim
- Potences
- Fauteuils roulants Gemini

Ces produits ont passé avec succès l'audit de la NOM et peuvent être commercial-
isés légalement. Il convient de noter que nombre de ces produits sont également 
indemnisés par l'organisation EOPYY, car toutes les mesures nécessaires ont été 
prises dans le registre d'indemnisation d'EDAPY pour rendre cela possible. La liste 
des compensations comprend les produits de Philips, Prim et même les fauteuils 
roulants Gemini avec un siège de 41 cm.
Par ce processus et en étant sur un chemin de développement continu, MOBIAK 
vise à enrichir sa liste avec des produits de qualité qui sont constamment mis à jour 
et qui résultent de :
• La sélection des bonnes matières premières

• L'identification des produits basés sur les nouvelles technolo-
gies

• L’évaluation des certificats 
• Les inspections et contrôles sur site du produit 

final dans les installations de fabrication par les 
bureaux de MOBIAK en Chine.

L'objectif de ces actions est de permettre aux nou-
veaux produits de répondre aux attentes de nos 
clients en couvrant pleinement l'ensemble de leurs 
besoins.

PAR CHRISTOS VOURVACHAKIS
Ingénieur en environnement

Département de la qualité des équipements médicaux

Nouveaux produits approuvés par la 
NOM qui sont compensés 
par EOPPY
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 Budget des
entreprises
PAR GIANNIS KASIMATIS
Master en économie 
Département de la comptabilité

En suivant l'une de 
ces méthodes ou une 
combinaison de ces 
méthodes, on prépare le 
programme quantitatif des 
ventes, dont le but principal est  
de réduire l'incertitude concernant 
les revenus futurs de l'entreprise...

L’un des outils clés de la gestion des entreprises et des organi-
sations est le budget. Dans la plupart des entreprises, c'est le 
registre comptable dans lequel sont enregistrées toutes les rent-
rées et sorties dont une entreprise doit disposer sur une période         
 donnée, généralement un an.
 Ce texte présente les éléments qui constituent un système 

budgétaire complet d'une unité opérationnelle commerciale
Sur la base de la littérature grecque et internationale, les données com-
pilées qui formulent le budget global sont enregistrées ci-dessous : 
• Budget des ventes 
Dans la plupart des entreprises, la planification financière régulière 
(budget) commence par le budget des ventes. Ainsi, les entreprises 
basent tout leur budget sur des prévisions de ventes, en enregistrant 
également les risques potentiels du marché. Les principales méthodes 
de prévision des ventes sont les suivantes : 
• Projection de l'évolution des ventes (et autres méthodes statis-
t iques)
• Analyse des informations fournies par les vendeurs
• Opinions des dirigeants
En suivant l'une de ces méthodes ou en combinant des méthodes, un 
plan de vente quantitatif est établi avec pour objectif principal de réduire 
l'incertitude sur les revenus futurs de l'entreprise, de fournir des informa-
tions sur l'évolution d'autres budgets et de faciliter le contrôle de gestion 
dans le domaine des ventes
• Budget des coûts d'achat de stock 
Une fois le budget des ventes établi, l'entreprise est tenue de refléter le 
budget des achats de biens pour l'année budgétaire.
Les composantes de la budgétisation des coûts de vente de l'entreprise 
sont :
• Le stock initial
• Les achats budgétisés 
• Le stock final.
Il est précisé que le budget du coût d'achat de stock est directement lié 
au budget des ventes.
• Budget des coûts de distribution 
Les budgets des coûts de distribution comprennent les dépenses des-
tinées à promouvoir les produits de l'entreprise, telles que la publicité, 
les activités promotionnelles et les frais de transport.
- Budget des dépenses de fonctionnement de l'administration
Ces frais comprennent toutes les dépenses de l'entreprise liées au fonc-
tionnement de la société, telles que le téléphone, les frais postaux, le 
loyer, les fournitures de bureau, les dépenses diverses, etc.
• Budget de fonctionnement financier 
Le budget de fonctionnement financier comprend les charges financières 
de l'entreprise telles que les intérêts des dettes à long terme, les intérêts 
des dettes à court terme et diverses dépenses bancaires. 
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Après l'élaboration du 
budget de trésorerie, la 

société est en mesure 
d'identifier les excédents 

ou les déficits de trésorerie 
et la direction de la société 

est en mesure d'agir de 
manière proactive et non 

dissuasive...

• Budget du plan d'investissement 
Le budget d'investissement est utile à l'entreprise car il permet à la 
direction de planifier la quantité de facteurs productifs à investir afin 
de répondre aux besoins des consommateurs, d'être compétitive et 
d'assurer sa croissance.
Ce budget comprend: les investissements dans les bâtiments, les ma-
chines, le matériel de transport, etc. 
• Budget des rentrées - sorties de fonds 
Les objectifs fixés par le budget de taille financière sont : 
1. Estimation des besoins en capitaux à court et à long terme.
2. Détermination des sources et du montant des fonds  
disponibles.
3. Coordination du programme financier avec les plans d'action 
opérationnels individuels de l'entreprise.
Après l'établissement du budget de trésorerie, la société est en mesure 
d'identifier les excédents ou les déficits de trésorerie et la direction de 
la société est en mesure d'agir de manière proactive et non dissuasive 
dans l'éventuel besoin d'emprunts à court terme (en cas de déficit) ou 
dans l'éventuelle utilisation des fonds pour des investissements (en 
cas d'excédent).
• État budgétaire des résultats 
Pour la préparation des résultats budgétaires, il est fait usage de tous 
les programmes et plans susmentionnés. 
Le budget principal est un outil clé pour le fonctionnement de l'entre-
prise par la direction. Sur cette base, la direction organise, gère et con-
trôle l’activité de l'entreprise ou de l'organisation. Les éléments impor-
tants pour le développement du système budgétaire sont les souhaits 
de la direction de l'entreprise et ses coûts de développement. Chaque 
entreprise choisit le champ d'application de son système budgétaire 
en tenant compte de deux facteurs, le volume et la qualité des infor-
mations et les coûts de développement et de maintien d'un système 
budgétaire. 



FICHE 22 / 2020www.mobiak.com46

Un nouveau partenariat 
exclusif en Roumanie 

Suite à une longue présence de MOBIAK en Roumanie, notre société a procédé à la conclusion 
d'un accord de coopération exclusif avec une grande entreprise d'équipement de lutte contre 
l'incendie qui occupe une position de leader dans le domaine de la lutte contre l'incendie. 
Le représentant exclusif de MOBIAK, a été créé en 2014 et a réussi en peu de temps à devenir la 
plus grande entreprise de services d'extinction d'incendie en Roumanie.

Elle dispose notamment d'une équipe en développement de plus de 150 personnes et elle fournit des 
services de qualité dans toute la Roumanie, en utilisant une flotte de 80 véhicules, équipés d'un matériel 
d’entretien de pointe. 

En plus de la gamme complète de produits de qualité proposés par le nouveau catalogue de MOBIAK, 
le Représentant Exclusif a fait la promotion d'une variété de produits de notre sociétéauprès des 
services publics et privés, des aéroports, des industries, des espaces multifonctionnels et des sociétés 
multinationales. 

Au nom de la direction de MOBIAK, nous souhaitons une coopération fructueuse et à long terme !

Le représentant exclusif de MOBIAK, a été créé en 2014 et a réussi 
en peu de temps à devenir la plus grande entreprise de services 
d'extinction d'incendie en Roumanie.

PAR APOSTOLOS DIAMANTOPOULOS
Master en économie

Département des exportations, Matériel de lutte contre l'incendie
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... en route pour les Jeux 
olympiques de Tokyo !

L'équipe TUCer aux installations 
centrales de MOBIAK

Coopération en Matière de Parrainage 
entre MOBIAK et Dimitra Gnafaki 

MOBIAK S.A. a accueilli dans les installations centrales 
du groupe l'équipe  TUCer de l'Université technique 
de Crète. Les jeunes scientifiques ont été formés aux 
technologies modernes des équipements de lutte contre 
l'incendie et en particulier aux systèmes de lutte contre 

les incendies de véhicules.
L'équipe de recherche a terminé sa visite par une formation à l'utili-
sation d'extincteurs portatifs, tout en étant guidée dans la production 
d'extincteurs.

La visite et l'entraînement ont été supervisés par le chef de la 
production et des importations du département des équipe-
ments de lutte contre l'incendie de MOBIAK,  
M. Lefteris Kiralakis.

Nous leur souhaitons une carrière réussie !

M OBIAK, la plus grande société de production et d'ex-
portation de l'Europe du Sud-Est, dans le domaine 
des équipements médicaux et d'extinction des 
incendies, avec une présence active dans plus de 
72 pays, annonce la coopération de parrainage avec 

le champion d'athlétisme panhellénique de 400 mètres haies, 
Dimitra Gnafaki, en tant que grand sponsor.
Ce partenariat fait partie du plan stratégique de MOBIAK visant 
à renforcer le sport comme l'un des piliers du programme de 
responsabilité sociale de l'entreprise et doit soutenir les efforts de 
l'athlète prometteuse en route vers les Jeux olympiques de Tokyo.
 
M. Manolis Svourakis Président et PDG de MOBIAK a noté: 
« Nous souhaitons la bienvenue à Dimitra dans la famille MOBIAK. 
Cette relation de sponsoring repose sur des bases solides car notre entreprise et Dimitra partagent trois 
caractéristiques communes. Un travail acharné pour maintenir leur rôle de leader, un effort constant pour 
être davantage reconnus et une combativité pour rester au sommet. 
Les caractéristiques ci-dessus démontrent une philosophie et une façon de penser et d'agir qui ne conviennent 
qu'aux meilleurs. Nous souhaitons que Dimitra reste concentrée sur les Jeux olympiques de Tokyo et qu'elle atteigne 
ses objectifs. » 
Pour sa part, la championne grecque, détentrice du record national K20 dans le 400 mètres haies, a souligné « c'est un grand 
plaisir pour moi d'avoir, en cette année critique, le soutien de M. Svourakis et de la famille MOBIAK afin de m'engager 
pleinement dans la réalisation de mes objectifs de course. »

PAR ANTONIS GKEZEPIS
Licence en informatique appliquée à l'administration et à l'économie

Département Marketing
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D 
ans le cadre de ses responsabilités, l'Organisation 
hellénique de recyclage (EOAN) veille à l'organisa-
tion et au respect du registre national des producteurs 
(RNP) dans lequel tous les producteurs d'emballages et 
d'autres produits, qui sont inclus dans la gestion alterna-
tive, sont obligatoirement enregistrés (à l'exclusion des 

déchets provenant de l'excavation, de la construction
et des activités de démolition (AEKK)).
L'inscription des producteurs au registre est une condition préal-
able à l'exercice légal de leur activité et à leur participation aux 
appels d'offres publics.

Plus précisément, le RNP est un outil opérationnel pour le contrôle 
systématique du respect des exigences de la directive applicable 
aux emballages et autres produits par les producteurs
relatives à la législation sur la gestion alternative des produits sus-
mentionnés.
•	 Il est à noter que les entreprises peuvent avoir à passer des 
contrats avec plus d'un système de gestion collective alterna-
tive (SSED). Exemple : une entreprise qui importe des dispositifs 
électrotechniques doit passer un contrat avec un SSED de gestion 
des équipements électriques et électroniques, mais aussi un SSED 
de gestion des colis (c'est-à-dire des manomètres).
•	 En pratique, presque toutes les entreprises qui importent 
ou produisent un produit quelconque doivent passer un contrat 
avec la SSED Packaging, car tous les produits, même ceux qui ne 
sont pas disponibles au consommateur final sous forme emballée, 
sont transportés dans un emballage secondaire (c'est-à-dire des 
boîtes en carton) ou tertiaire.

Quelles sont les entreprises qui doivent s'inscrire 
au Registre national des producteurs (RNP) ? 
[dans le cadre de la loi 4496/2017, complétant et modifiant la loi 
2939/2001]
Doivent être inscrits au Registre national des producteurs (RNP) : 
(para. 1, art. 4B Loi 4496/17 para. 1, art. 2, MD 181504/16 (GG 
2454 B / 9-8-16)

Les producteurs d'emballages, c'est-à-dire les « producteurs 
d'emballages » (au sens du paragraphe 16 de l'article 2 de la loi 
2939/2001, telle qu'en vigueur), qui :
•	 Emballe les produits ou confie à un tiers l'emballage des pro-
duits, afin de les mettre sur le marché grec,
•	 Importe des produits conditionnés en vue de leur distribu-
tion sur le marché grec

•	 Les producteurs de sacs de transport en plastique (c'est-à-dire les 
sacs de transport, avec ou sans poignée, en matière plastique, qui 
sont à la disposition des consommateurs sur le point de vente des 
marchandises ou des produits), (para. 2, article 4B, loi 2939/2001, 
telle que modifiée par la loi 4496/2017 et en vigueur) 

Les fabricants de piles et d'accumulateurs
Toute personne physique ou morale qui commercialise, pour la 
première fois et à titre professionnel, des piles ou des accumula-
teurs, y compris ceux qui sont intégrés dans des appareils ou des 
véhicules, quelle que soit la méthode de vente utilisée, y compris 
la communication à distance, telle que définie dans les dispositions 
existantes relatives à la protection des consommateurs dans le 
cadre de contrats à distance (vente).
(para. 12, article 2, DMC n° 41624/2057 / Ε103 / 10 (GG 1625 B / 
11-10-2010)

Les fabricants d'équipements électriques et électroniques 
(EEE), les constructeurs de véhicules, les fabricants de pneus, 
les producteurs d'huiles lubrifiantes.

Quelles sont lesobligations d'une entreprise ?
a)	 Il doit être inscrit au Registre national des producteurs (RNP) 
(paragraphe 11, art. 4B, loi 2939 telle que modifiée par la loi 
4496/2017, et en vigueur)
b)	 Il est tenu de passer un contrat avec un système de gestion 
collective alternative (SSED) (para. 2, art. 4B, loi 2939 telle que 
modifiée par la loi 4496/2017, et en vigueur)
c)	 Il est tenu de déclarer les quantités réelles de déchets traités. 
(para. 7, art. 4B, loi 2939 telle que modifiée par la loi 4496/2017, et 
en vigueur)
d)	 Il est tenu d'autoriser les audits décidés par l'Agence hellénique 
de recyclage (EOAN) et de fournir toute l'assistance possible pour 
le bon déroulement de ces audits, sans interruption. (para. 6, art. 
19A, loi 2939 telle que modifiée par la loi 4496/2017, et en vigueur)
e)	 Il est tenu d'indiquer le numéro du registre national des 
producteurs d'emballages et autres produits dans ses docu-
ments de vente (para. 14, art. 4B, loi 2939 telle que modifiée 
par la loi 4496/2017, et en vigueur), c'est-à-dire sur toutes les 
factures de vente émises, les factures simplifiées, les factures 
cumulées, les données émises pour la vente au détail de biens 
ou de services (par exemple, les reçus de vente au détail), les 
factures électroniques, etc.
f)	  « Les fabricants de sacs en plastique sont tenus de mettre 
sur le marché des sacs en plastique marqués du lieu et de la date 
de production et du numéro du registre national des producteurs 
(RNP), de manière claire et visible sur le corps du sac en plastique » 
(para. 1, art.6A, loi 2939 telle que modifiée par la loi 4496/2017, et 
en vigueur) ainsi que du numéro de série.

PAR VASILIS SIMANDIRAKIS
Département des ventes de 
matériel médical de la Grèce

Registre national des 
producteurs 
(NPR)
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Quelles sont les 
sanctions pour une 
entreprise qui enfreint la 
loi sur les RNP ?

a) Le non-enregistrement au registre 
national des producteurs, est passible d'une amende de 100 à 
500 000 €. (para. 2, art. 20A, loi 2939 telle que modifiée par la loi 
4496/2017).

Les producteurs qui avaient déjà une activité existante à la date 
de publication de la JMD et qui ne l'ont pas encore fait, sont déjà 
considérés comme en défaut (date d'enregistrement final : 09 avril 
2017) etdoit être enregistré immédiatement. Les nouvelles en-
treprises doivent être enregistrées dès le début de l'activité.
b) La non-signature d'un contrat avecun système collectif de ges-
tion alternative (SSED) qui impliquel'obligation de payer à l'insti-
tution SSED une contribution financière pour chaque emballage 
ou autre produit mis sur le marché, entraîne une amende adminis-
trative égale au double du montant des contributions financières 
que l'entité concernée serait obligée de payer au SSED pendant la 
période de l'infraction (para. 1, art. 20A, loi 2939 telle que modifiée 
par la loi 4496/2017, et en vigueur)
c) La non-déclaration intentionnelle à la SSED ou à l'EOAN des 
quantités réelles d'emballages ou d'autres produits sur le marché 
entraîne une amende administrative allant de 500 à 1 000 000 €. 
(para. 9, art. 20A, loi 2939 telle que modifiée par la loi 4496/2017, 
et en vigueur)
En plus de ce qui précède, l'infraction spécifique, c'est-à-dire la 
déclaration délibérée de quantités erronées à l'EOAN, entraîne 
également des sanctions pénales pour le contrevenant : une peine 
d'emprisonnement d'au moins un an ou une amende de 10 000 à 
100 000 euros, ou les deux. (para. 3, article 20, loi 2939/2001, telle 
que modifiée par la loi 4496/2017).
d) le fabricant d'emballages et le fabricant ou l'exploitant d'au-
tres produits, qui entrave ou évite de quelque manière que ce 
soit la réalisation des audits décidés par l'EOAN est passible d'une 
amende administrative de 500 à 1 000 000 EUR. (para. 10, art. 
20A, loi 2939 
telle que modifiée par la loi 4496/2017).
Outre ce qui précède, cette infraction entraîne également l'impo-
sition de sanctions pénales : une peine d'emprisonnement d'au 
moins trois mois ou une amende de 1000 à 30 000 euros, ou les 
deux.

(para. 4, article 20, loi 2939/2001, telle que modifiée par la loi 
4496/2017).
e) Le fabricant d'emballages ou le fabricant d'autres produits 
qui n'indique pas de numéro NPR sur les documents de vente per-
tinents, est passible d'une amende de 100 à 5000 euros. (para. 4, 
art. 20A, loi 2939/2001, telle que modifiée par la loi 4496/2017).

Quelles sont les conséquences pour une entreprise 
qui ne revend que des produits en vertu de la loi n° 
4496/2017 ?

Si un audit dévoile qu'il y a eu réception de produits avec des 
documents qui n'indiquent pas le numéro d'enregistrement 
du producteur et qu'il n'y a pas de certificat attestant que le 
fournisseur respecte la législation, les effets pertinents de la 
loi s'appliquent. La violation de l'obligation spécifique (tran-
sit de produits de producteurs non enregistrés dans le RNP) 
entraîne une amende administrative comprise entre 500 et 
50 000 euros. 
(para. 3, art. 20A, loi 2939 telle que modifiée par la loi 4496/2017).

Des sanctions administratives sont également prévues pour le 
commerçant qui utilise un sac plastique, car comme le stipule 
clairement la loi, la non-inscription des informations figurant sur le 
sac plastique utilisé par un commerçant (lieu, date de production et 
numéro du producteur) entraîne une amende administrative de 200 
à 5000 €. (Para. 12, art. 20A, loi 2939 telle que modifiée par la loi 
4496/2017, et en vigueur)
Des informations détaillées et une liste complète de la législation 
sont également disponibles sur le site web de l'Agence hellénique 
de recyclage [www.eoan.gr/en/content/17/mitroo].

... Le non-enregistrement 
au registre national des 
producteurs entraîne 
l'imposition d'une 
amende de 100 à 

500 000 € 

Source de référence :
Organisation hellénique du recyclage
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Livraisons au milieu de la 
pandémie par MOBIAK 

Que c'est formidable de travailler aujourd'hui. Offrir vos 
compétences là où elles sont nécessaires, être récompensé 
pour cela, mais votre plus grande récompense est le gain 
mental.
Si grand et si rare à la fois. À notre époque, on rencontre 

rarement des gens qui travaillent sur quelque chose qu'ils aiment 
vraiment. Travailler signifie donner toute son âme à ce que l'on aime. 
C’est évoluer dans son travail, reconnaître ses erreurs, écouter atten-
tivement ses collègues et échanger ses points de vue. Attention, cela 
ne signifie pas devenir un bourreau de travail. Mais il faut travaill-
er avec passion, pour atteindre le résultat souhaité. Tant sur le plan 
pratique que mental. 
La réussite dans votre travail est avant tout la plus grande récom-

pense pour l’effort que vous avez personnellement fourni ; vous avez 
travaillé dur et vous avez réussi. C’est là que l’on commence à se sen-
tir important, utile à la société, optimiste et rêveur. Où l’on avance 
sans crainte pour conquérir le succès. 
Mais la vie réserve également des échecs. C’est là que l’on devrait 
s’attarder davantage. Parce qu’ils mèneront à une réussite person-
nelle et professionnelle ultérieure. Le travail acharné d’une personne 
est un élément de sa personnalité, qui est constamment mais pas si 
facilement cultivé. Cela demande de la patience et de la persévérance. 
Tant que vous travaillerez dur dans votre vie, vous travaillerez dur 
dans votre emploi. N’oubliez pas cela. Le courage, la dignité, 
la connaissance et la passion sont les ingrédients les plus 
puissants de la recette du succès.

Le travail construit des 
personnalités 

En mars 2020, notre pays est entré dans un nouveau régime 
de vie quotidienne adapté aux nouvelles conditions im-
posées par le nouveau coronavirus.
Notre société est restée active pendant toute cette période 
et a servi tous ses clients dans les trois secteurs, qu'il s'ag-

isse de la lutte contre les incendies, des équipements médicaux 
ou orthopédiques, ou dans le domaine des gaz - liquides.

MOBIAK a reçu toutes les mesures de précaution nécessaires 
définies par les autorités compétentes (utilisation de masque, 
gants, distances de sécurité, etc.) pour l'ensemble de son person-
nel tout en assurant en permanence la désinfection de ses centres 
de distribution.
Ces mesures continuent à être respectées telles que définies 
par l'État mais aussi guidées par le sens élevé des responsa-
bilités de tous ceux qui travaillent pour MOBIAK.

Les livraisons de produits à nos clients continueront à être effec-
tuées avec la même sécurité et la même rapidité qu'avant la pan-
démie. 

PAR CHRISTOS MICHAS
Centre de distribution de l’Attique

Département de la comptabilité

PAR ATHANASIOS BODOSAS
Chef du centre de distribution de  

la Grèce du Nord et des Balkans
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PAR MAKIS GALANAKIS
Ingénieur civil

Département des ventes 
de matériel médical

La structure des villes telles que Attique, Thessa-
lonique, Héraklion, Patras et Larissa pourrait de 
temps en temps aider ces personnes dans leur vie 
quotidienne en respectant certaines normes qui ex-
istent en dehors de la Grèce. 

Vous trouverez ci-dessous une liste de certains de ces pays et villes, ainsi que des 
innovations et ce que chacun d'entre eux offre à nos semblables. 

La ville deChester  en Angleterre a reçu le premier prix en 2017 pour son dévouement à faire pro-
fiter de la ville et de ses magnifiques remparts médiévaux au plus grand nombre de personnes possible. 

En rendant les principales zones touristiques accessibles aux fauteuils roulants, Chester démontre qu'assurer un 
tourisme accessible à tous et préserver le patrimoine historique et culturel peuvent aller de pair. Il est particulièrement 

intéressant de mentionner que non seulement le secteur public, mais aussi les entreprises privées de Chester participent aux 
initiatives d'accessibilité.

La ville de Rotterdam aux Pays-Bas s'engage dans un large éventail d'activités innovantes, telles que la sensibilisation de la commu-
nauté locale et des projets visant à répondre aux besoins spécifiques des résidents souffrant de diverses formes de handicap. Comme la 
législation sur l'accessibilité aux Pays-Bas est très complète, Rotterdam mérite une reconnaissance particulière pour avoir su répondre à 
ces exigences de qualité élevées et intégrer l'accessibilité à toutes les politiques de la ville.
La ville de Jūrmala en Lettonie impressionne par son effort constant pour assurer l'accessibilité, tant pour les touristes qui visitent les 
bains de la ville que pour sa population locale dans les domaines de l'emploi, du transport et de l'éducation. Le soutien à un mode de vie 
actif des personnes handicapées et des personnes âgées est au cœur des efforts de la ville, qui propose un large éventail d'activités de 
plein air et de remise en forme. 

D'après les exemples ci-dessus, les villes grecques pourraient mettre en valeur leurs attraits et aider 
les personnes ayant des besoins particuliers afin de pouvoir profiter de promenade au sein de ces sites. 

Certaines municipalités de notre pays, servant d’excellent exemple, ont acquis auprès de MOBIAK le fauteuil roulant marin 
« Sunny » pour faciliter l'accès des personnes à mobilité réduite aux plages.

des villes accueillantes 
pour les personnes à 
mobilité réduite
Il est certain que les grandes villes 
du pays pourraient mettre en valeur 
et faciliter la vie quotidienne de 
nos semblables ayant des 
problèmes de mobilité.
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Iera Moni de Agia Triada 
Tzagarolon

Le Saint Patriarcat et Monastère Stavropégien d'Agia Triada de Tzagaroloi est l'un des plus im-

portants monastères de la fin de la domination vénitienne en Crète, avec une 

riche contribution à l'histoire et à l'éducation de l'île. Il est situé au pied de la chaîne 

de montagnes Stavros, sur le site de « Tzombomylos », dans la zone centrale 

du

Cap de la Canée.  Selon la tradition confirmée par les documents des 

archives vénitiennes, il a été construit par les frères Jérémie et 

Lavrentios Tzagarolous, issus d'une grande famille véni-

tienne.

Jérémie était un grand savant, un ami du 

grand patriarche d'Alexandrie Mele-

tios Pigas et un candidat au 

Patriarcat œcumé-

nique.

Sur le site du monastère d'Agia 

Triada, il y avait à l'origine un petit 

monastère qui appartenait au moine 

Joachim Sofianos et qui était en déclin après sa 

mort. Pour cette raison, les autorités vénitiennes ont confié 

sa reconstruction en 1611 au moine du monastère d'Agia Kyriaki, 

Jérémie Tzagarolos. Jérémie entreprend la reconstruction d'un 

grand complexe qui sera poursuivi par son frère Laurentius après 

sa mort, vers 1634. En 1645, La Canée fut occupée par les Turcs 

et les travaux de construction qui avaient atteint la base du grand 

dôme furent interrompus. 

Le monastère abrite les chapelles de Zoodochos Pigi et d'Agios 

Ioannis le théologien. Il existe également une exposition-musée 

qui présente des icônes, des vêtements brodés d'or, un parche-

min du XIIe siècle, des manuscrits plus récents, des livres, des 

croix et d'autres reliques de l'église.

Le Saint Patriarcat et le monastère Stavropegian de Tzagaroloi est 
internationalement connu pour la production de vin et d'huile d'ol-
ive d'excellente qualité. Il est ouvert aux visiteurs tous les jours de 
8 heures du matin au coucher du soleil et accueille chaque année 
un grand nombre de personnes. Il est célébré le jour de la fête du 
Saint-Esprit. Son évêque est le très révérend évêque du Dorylaeum, 
M. Damaskinos
Le propriétaire de MOBIAK, M. Svourakis (Junior), a fait don de 
matériel de lutte contre l'incendie pour la sécurité incendie com-
plète du monastère d'Agia Triada. 
Ce monastère a une valeur émotionnelle particulière 
pour la famille Svourakis, car le fondateur de MOBIAK, 
M. Svourakis (senior) était un étudiant du monastère 
Agia Triada et c'est également dans ce monastère que s'est 
déroulée sa cérémonie funéraire.

Un lieu chargé d'histoire mais aussi de grande 
valeur émotionnelle pour la famille MOBIAK 
et son fondateur.
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Dédié au Fondateur  
de MOBIAK

Le 09/05/2020, un grand homme est 
décédé, un homme d'affaires bien connu de 

La Canée. 

Je crois que lorsque de telles personnes quittent notre monde, 
la terre s'appauvrit et le ciel s'enrichit. Voici Emmanouil 
Svourakis, pour qui je travaille. Mais voyons qui était ce grand 
homme et comment il a commencé, comme me l'a dit la sœur 
du défunt, Ioanna Liodaki (Svouraki), qui se trouve être aus-

si ma belle-mère  : « Dès son plus jeune âge, il a semblé qu'il irait 
très loin dans la vie, comme cela s'est produit. En tant qu'esprit 
curieux, il ne nous ressemblait pas, mon autre (grand) frère 
et moi étions totalement obéissants à notre père strict, il était tou-
jours différent, il n'était qu'idées et rêves, il était vif et réactif à tout 
ce qui faisait obstacle à ses objectifs. C'était un enfant plein de vie 
et notre mère, qui avait vraiment un faible pour lui, car il était son 
cadet, vous voyez, elle s'inquiétait constamment pour lui. Une fois, 
il a eu un accident dans un puits du quartier et il s'est coupé le ma-
jeur de sa main droite ; il s'est servi de ce doigt pour nous frapper 
tous sur la tête pour nous taquiner et se moquer de nous parce qu'un 
de ses traits principaux était qu'il était taquin et farceur. Il a trans-
formé son accident en une cause de moquerie. À l'époque où il était 
au lycée, il travaillait pour gagner son argent de poche en vendant 
des brioches qu'il achetait à la boulangerie de mon mari qui était 
son beau-frère, Liodakis Emmanuel. L'été, il vendait du maïs sur les 
plages, il ramassait les peluches du lac d'Agia, comme on l’appelait 
alors une sorte de roseau utilisé pour la fabrication de chaises, et 
il faisait aussi diverses sortes de courses. Dès son plus jeune âge, il 
a eu un esprit d'entreprise qui le récompenserait plus tard dans sa 
vie. Dès qu'il a terminé le lycée, il est allé à Leros où il a obtenu son 
diplôme de l'école d'électrotechnique et s'est porté volontaire pour 
l'armée de l'air immédiatement après. À son retour, il a travaillé à 
Marathi, à La Canée, comme électricien dans une entreprise où son 
employeur l'aimait beaucoup. Ce fut également son dernier emploi 
à La Canée car à l'automne 1962, il est parti pour le Canada où il a 
travaillé dans divers domaines, comme électricien au PPC canadien, 
dans des travaux de construction, dans un restaurant, un atelier 
automobile, etc. En 1970, lors d'une de ses visites en Grèce, 
il rencontre et épouse sa femme Rena Simandirakis, qui 
restera à ses côtés jusqu'à la fin de sa vie en tant que fidèle 
compagne. Ensemble, ils créent une merveilleuse famille avec deux 
enfants, Manolis (qui prend la direction de MOBIAK à la suite de son 
père) et Georgia. Les années ont passé et mon frère a vécu et travaillé 
loin de sa famille et de sa maison, mais il a toujours eu pour objectif 
de retourner à La Canée. Lors d'une de ses visites, il avait acheté 
un terrain sur lequel il avait construit un bâtiment dont les travaux 
de construction étaient supervisés par notre père et, plus tard, il a 
acheté un autre terrain où il a construit le magasin et sa maison. 
Cet événement et son mariage avec Rena, qui était originaire de La 
Canée, nous ont donné à tous l'espoir qu'il reviendrait. 
Je me souviens de notre mère qui, comme je l'ai dit, l'aimait par-
ticulièrement , chaque année depuis 14 ans, à Noël et à Pâques, à 
la table de fête où toute la famille se réunissait, elle n'avait qu'un 

souhait ! Que l'année suivante, nos Manolis soient avec nous ! Pen-
dant quatorze ans, elle a toujours formulé le même souhait avec des 
yeux renfrognés ! Et son souhait s'est réalisé car il cherchait aussi 
constamment à retourner dans sa patrie et c'est ainsi qu'en 1976, il 
est retourné définitivement à La Canée. Il a commencé par ouvrir un 
atelier de carrosserie automobile dan la rue Markou Botsari sous sa 
maison, puis la compagnie de gaz :... C'est là que s'arrête l'histoire 
de sa sœur.
Moi, l'écrivain, je me souviendrai toujours d'un matin de printemps 
de mars 2014, juste avant que je ne sois engagé par MOBIAK, nous 
avions pris rendez-vous au club nautique du port de La Canée. Alors 
que nous l'attendions, il est apparu souriant, tenant son 
sac à main, avec son apparence particulière, charmante 
et aristocratique ! En parlant et en buvant notre café, ma femme 
Liodaki Christina lui a demandé : « Mais mon oncle, la plupart de 
ceux qui sont revenus de l'étranger dans ces années-là ont investi 
leur argent dans le secteur du tourisme ou ont ouvert des magasins 
commerciaux, est-il vrai que vous êtes venu pour créer une telle en-
treprise ? » Et il a répondu : « Belle question ma chère nièce ! » J'ai 
d'abord ouvert un atelier de carrosserie si vous vous souvenez, mais 
dans mon esprit, j'étais toujours à la recherche de l'idée la plus no-
vatrice ! Pour créer cette entreprise différente, celle qui n'existait pas 
sur le marché jusqu'à présent, j'ai donc pris la décision de créer une 
entreprise de production et d'embouteillage de gaz. »
Ainsi, ce grand homme intelligent, après avoir sérieusement cherché 
quelque chose d'innovant sur notre île, a fondé la société MOBIAK, qui 
est un modèle pour notre pays, et pas seulement. Une entreprise qui a 
commencé par la production et la mise en bouteille d'acétylène, puis 
la production et la mise en bouteille d'oxygène médical et industriel et 
qui s'est ensuite étendue à toutes sortes de gaz et de liquides pour plu-
sieurs applications et dans le domaine de la lutte contre les incendies 
avec beaucoup de succès et avec des exportations vers de nombreux 
pays, ainsi que dans le domaine des soins à domicile. Il convient de 
mentionner que MOBIAK, avec ses centres de distribution à La Canée, 
Héraklion, Athènes et Thessalonique, offre à environ 170 employés un 
environnement de travail impeccable dans des conditions de travail et 
des possibilités de développement de haut niveau.
Pour tous ceux d'entre nous qui ont connu Manolis Svourakis, en tant 
qu'être humain, en tant que parent, en tant qu'employeur, certains 
d'entre nous, peut-être grâce à son travail, le garderont à jamais dans 
leur mémoire comme un grand homme, créatif, travailleur et juste. 
Charmant et aristocratique mais en même temps un homme simple 
et joyeux avec cette étincelle dans les yeux qui ne distingue que les 
gens intelligents. 
Je conclus par cette phrase pour affirmer que je serai toujours lié à sa 
présence dans cette vie : « rien n'est impossible à celui qui l'essaie ».

Avec honneur et respect en votre mémoire..
votre neveu. 

PAR ANASTASIOS 
TSAGARIDIS
Vendeur - Conducteur
K. Distribution de la Crète 
orientale
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L 'une des mesures les plus importantes prises au début de l'année 2020 a été l'achat d'un nouvel entrepôt - centre de distribution privé 
à Aspropyrgos, d'une superficie totale de 7000 m2 !
Le centre de distribution de l'Attique (Grèce centrale, méridionale et insulaire) de MOBIAK est désormaispleinement opérationnel et 
présente les plus grands avantages structurels. Il dispose de plusieurs rampes de chargement et de déchargement et d'un vaste 
espace de stockage.

Avec la mise à niveau spécifiée, notre société :
- Double la taille du centre de distribution en Attique
- Renforce la création de stocks de gros - hyper-gros
- Met à niveau ses installations de la manière la plus moderne 
- �Minimise les délais d'exécution, avec des installations offrant de multiples rampes de chargement/déchargement, mais aussi une 

augmentation constante de la main-d'œuvre.

L'amélioration du centre de distribution de MOBIAK en Attique ne s'arrête pas là, puisque, comme il sera détaillé dans un 
autre article, une mise à niveau informatique complète est en cours avec l'installation d'un WMS moderne et puissant. 
Avec l'installation du WMS et la construction de l'infrastructure du centre de distribution, la vitesse et le niveau de 
service augmenteront verticalement. C'est ce que l'on souhaite pour nos partenaires aussi.

Centre de distribution MOBIAK 
en Attique à Aspropyrgos  
(Grèce centrale,  
méridionale et insulaire)

Mise à niveau continue 
des services et des 
infrastructures

PAR Andreas Klaridopoulos 
Ingénieur en mécanique 
Département des exportations de matériel 
de lutte contre l'incendie
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Festival Rock Under  
The Clock 

MOBIAK était le sponsor 
en or du festival

 Le festival Rock Under The Clock s'est tenu cette année 
 les 13 et 14 août au théâtre d'Anatoliki Tafros pour 
 un événement de deux jours, célébrant les 5 ans
 de présence dans les manifestations musicales 
de la ville

L e festival Rock Under The Clock donne aux groupes lo-
caux l'occasion de jouer sur la même scène avec des ar-
tistes renommés de toute la Grèce et de l'étranger, tandis 
que grâce à l'atelier de musique établi au théâtre « Vlis-
sidi », tous les musiciens se rencontrent et échangent 

leurs points de vue, leurs idées et leurs petits secrets musi-
caux. 

D'autre part, les visiteurs, pendant les jours du Festival, ont 
l'occasion d'écouter les créations musicales uniques des 
groupes de musique et d'admirer la sollicitude, la pas-
sion et la qualité de la scène du rock moderne.
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Conseils - Pratiques utiles 
Un nettoyage et une désinfection appropriés d'un fauteuil roulant sont essentiels pour prolonger sa 

durée de vie et le garder neuf plus longtemps, mais il est également nécessaire d'éviter la propagation de 
bactéries et de virus tels que la COVID-19.

En raison de la facilité de transmission de ce virus, l'OMS (Organisation mondiale de la santé), a émis quelques recom-
mandations clés pour prévenir sa transmission, telles que la distanciation sociale, le lavage fréquent des mains et le nettoyage 

intensif des surfaces et l’usage régulier de produits. C'est pourquoi il est très important de garder les fauteuils roulants propres et 
de les désinfecter correctement.

Vous trouverez ci-dessous quelques conseils pour nettoyer votre fauteuil roulant au quotidien et ainsi prévenir la transmission du virus.

Nettoyage vs. Désinfection
La première chose à retenir est que le nettoyage n'est pas la même chose que la désinfection. En nettoyant, nous éliminons les germes et la saleté 
des surfaces, mais nous ne tuons pas nécessairement tous les germes qui peuvent être présents sur le fauteuil roulant. Leur élimination ne fait 
que réduire le nombre de germes et le risque de propagation des infections.
En désinfectant un fauteuil roulant, nous tuons les micro-organismes tels que les bactéries en utilisant des produits antiseptiques doux. Cette 
procédure ne permet pas nécessairement de nettoyer les surfaces sales. Le fait de tuer les germes en surface après le nettoyage peut participer 
encore davantage à la réduction des maladies infectieuses.
Dans cette optique, il convient de nettoyer régulièrement le fauteuil roulant et de le désinfecter à l'aide d'un désinfectant spécial pour les différentes 
surfaces. Ces produits sont étiquetés comme bactéricides et virucides. 

Conseils et suggestions pour le nettoyage d'un fauteuil roulant.
•	 Il est important de nettoyer le fauteuil roulant chaque fois que vous revenez d'un lieu public tel qu'un supermarché.
•	 Veillez à ce que toutes les surfaces soient rincées à l'eau propre et bien séchées après la désinfection. N'oubliez pas qu'un séchage inapproprié 
du fauteuil roulant peut causer des dommages. Il est toujours préférable de nettoyer toute partie du fauteuil roulant avec un chiffon légèrement 
humide.
•	 N'utilisez pas de solvants, d'agents de blanchiment, d'abrasifs, de détergents composites, d'émail cireux ou de sprays.
•	 N'oubliez pas de désinfecter les accoudoirs, les poignées et les autres accessoires qui sont fréquemment touchés par les utilisateurs et les 
soignants.

Détails sur le nettoyage critique des fauteuils roulants
Il est toutefois recommandé de nettoyer l'ensemble du cadre après avoir visité un espace public. Il existe un certain nombre d'accessoires et de 
composants tels que les coussins, les accoudoirs et les poignées qui doivent être particulièrement nettoyés car ils sont souvent exposés à une 
infection virale.
•	 Roues avant et arrière : Les roues des fauteuils roulants sont en contact direct avec le sol et donc en contact avec toutes sortes de germes. 
Même si vous n'effectuez pas de désinfection quotidienne, il est recommandé de procéder à un nettoyage à chaque fois que vous rentrez chez 
vous. Assurez-vous que le désinfectant peut être utilisé en toute sécurité sur le fauteuil roulant avant de l'appliquer. Vous pouvez également utiliser 
de l'eau savonneuse et bien sécher le siège. N'éclaboussez jamais le fauteuil roulant et ne le mettez pas en contact direct avec l'eau.
•	 Poignées : Les poignées sont l'une des principales sources d'infection sur un fauteuil roulant, car elles entrent généralement en contact avec de 
nombreuses mains, ce qui facilite la transmission du virus. Pour cette raison, il est nécessaire de les nettoyer avec un désinfectant. Ces produits 
sont étiquetés comme bactéricides et virucides.
•	 Accoudoirs : L'accoudoir est également un élément de contact courant qui doit être désinfecté, si possible, avec l'un de ces désinfectants de 
surface.
•	 Manetteset main courante : Lors du nettoyage d'un fauteuil roulant, n'oubliez pas de désinfecter la manette dans le cas d'un fauteuil roulant 
électrique ou les commandes dans le cas d'un fauteuil roulant manuel. Ces deux éléments sont en plein contact avec nos mains et peuvent recue-
illir de grandes quantités de germes.
•	 Coussin : Le coussin du siège et le coussin du dossier sont tous deux en contact avec notre corps. Le frottement et la transpiration peuvent 
contribuer à l'accumulation et à la propagation des bactéries. Si possible, désinfectez avec un désinfectant, laissez agir pendant environ 15 min-
utes et séchez avec un essuie-tout ou un chiffon jetable.
Si vous utilisez d'autres types de produits de soutien, tels que des cannes ou des béquilles, vous pouvez suivre les mêmes recommandations et 
désinfecter les zones qui entrent souvent en contact avec vos mains, en particulier lorsque vous les utilisez dans des lieux publics.

PAR DIMITRIS TSENDELIEROS
Gestion des systèmes d'information 
Département des ventes de matériel 
médical de la Grèce

Nettoyage et 
désinfection des 
fauteuils 
roulants
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MÉTHODES PERMETTANT D'AUGMENTER LES 
FLUX DE FINANCIERS QUOTIDIENS 
DES MAGASINS PAR DES 
PRODUITS NON 
PUBLICITAIRES

A près le coup porté au secteur médical par l'application 
des mesures de récupération sur les produits respira-
toires et orthopédiques, c'est maintenant une voie à 
sens unique pour les magasins de détail et les impor-
tateurs qui veulent rester viables, de se tourner vers 

le développement d'autres secteurs qui détiennent une part de 
marché, autres que EOPYY. 

Les produits qui ont une part de marché et qui peuvent aug-
menter la rentabilité, la liquidité d'un magasin sont les suivants :

1) Équipement de protection individuelle pour la
COVID-19
Masques de protection, désinfectants, thermomètres et   
oxymètres infrarouges.
2) Articles de réadaptation 
MOBIAK a investi dans une gamme d'appareils de pressothéra-
pie et de réadaptation énumérés ci-dessous : 

Lapressothérapie, grâce au doux massage par pression en-
dogène, favorise la circulation sanguine et la réadaptation
rapide.

Indications thérapeutiques :
•	� Déficience veineuse chronique
•	� Rétablissement après une blessure 
•	� Œdème chronique, dû à un dysfonctionnement veineux
•	� Œdème lymphatique
•	� Sclérose des veines
•	� Œdème rhumatismal
•	� Précaution pour la prévention de la thrombose
•	� Rehabilitation après l'exercice.

Esthétique :
•	� Favorise la désintoxica-

tion du corps
•	� Revitalise et oxygène les 

tissus, favorise la perte de 
poids et le raffermissement des 
muscles.

•	� Recommandé pour lutter contre la cellulite
•	� Soulage la douleur et traite les gonflements.
•	� Revitalise et tonifie la peau.

3) Promotion des services à domicile
Étude préliminaire du sommeil en collaboration avec le médecin 
spécialiste afin de diagnostiquer diverses maladies telles que :
•	� L'apnée du sommeil et sa classification comme de type ob-

structif ou central
•	� Troubles du sommeil chez les personnes souffrant de maladies 

respiratoires, cardiologiques, métaboliques

4) Créer une « étagère de vente ».
La vente parallèle de produits non-EOPYY qui sont utiles 
dans la vie quotidienne d'un patient, tels que les oxymètres, 
les manomètres, les oreillers, etc. peut constituer le rayon 
« Ventes » au sein du magasin et améliorer les flux de trésorerie 
quotidiens du magasin. 

PAR NIKOS FRANGIOUDAKIS
Ingénieur en informatique

Responsable des ventes de matériel médical en Grèce

VÉLO D'ENTRAÎNEMENT PASSIF

 PO
MPE DE PRESSOTHÉRAPIE NUMÉRIQUE

 VÉLO NUMÉRIQUE STATIQUE

BOTTE DE MASSAGE LYMPHATIQUE

VÉLO D'ENTRAÎNEMENT ACTIF-PASSIF



FICHE 22 / 2020www.mobiak.com58

« ... Veuillez accepter notre sincère grat-
itude pour le remplissage gratuit de cent 
quarante-trois (143) extincteurs pour les 
services de lutte contre l'incendie sous no-
tre commandement »
Service régional d'incendie de Crète

« ... nous vous remercions sincèrement pour 
votre réponse positive à nos besoins, en of-
frant 1 pièce de porte coupe-feu pour la Mai-
son de notre Organisation à Kareas »
Le sourire de l'enfant

« ... nous vous remercions sincèrement d'avoir 
répondu une fois de plus positivement à nos 
besoins, en offrant 1 porte coupe-feu pour la 
chaufferie de la maison des Kareas »
Le sourire de l'enfant

« ... nous vous remercions sincèrement d'avoir 
répondu une fois de plus positivement à nos 
besoins en nous offrant deux extincteurs à 
poudre sèche de 6 kg pour la Maison de notre 
Organisation à Corfou »
Le sourire de l'enfant

« Le président George Tsirakis et le conseil 
d'administration de l'Association des parents 
et amis des personnes autistes « ANAGENNISI », 
les enfants et les parents expriment leur 
gratitude à la société MOBIAK pour le matéri-
el de lutte contre l'incendie offert aux deux 
maisons d'hébergement de l'association. »
Association des parents et amis des personnes 
autistes « ANAGENNISI »

« L'équipe TUCer, en signe de gratitude pour 
la contribution de la société MOBIAK au tra-
vail de notre équipe, vous livre deux masques 
que nous avons fabriqués en collaboration 
avec l'Université technique de Crète. »
TUCer École d'ingénierie et de gestion de la 
production, Université technique de Crète

« ... La soupe populaire de Splantzia tient 
à exprimer sa gratitude à la société MOBIAK 
pour sa prompte réponse et son offre d'in-
stallation d'un système d'extinction d'incendie 
dans les locaux de cuisson des soupes popu-
laires à la mémoire du fondateur de MOBIAK 
décédé, Emmanuel Souvrakis »
Le conseil d'administration des Soupes popu-
laires de Splantzia

« ...Veuillez accepter la gratitude de notre 
Diocèse pour votre offrande d'amour au travail 
de notre Église (Donation de € 1500,00) pour 
répondre aux besoins du Fonds philanthropique 
général du Saint Diocèse »
Saint Diocèse de Kydonia et Apokoronos

« Le Saint Diocèse de Kydonia et Apokoronos 
tient à exprimer sa gratitude à la famille du 
défunt, au personnel de la société MOBIAK, à 
la famille Perogiannis, à la société MOBI-
AK d'Héraklion, à M. Glampedakis Emmanouel, 
à l'Association culturelle de Kathiana « I 
Irini », à Georgios Georgiou et Fils Cie, à 
Angelakis et Cie. IKE et Dora Kyriakaki pour 
les dons financiers à la mémoire d'Emmanuel 
Emm. Svourakis ».
Saint Diocèse de Kydonia et Apokoronos

« Suite à l'organisation très réussie du 14e 
championnat de courses de côte Omalos, nous 
souhaitons vous exprimer notre gratitude pour 
votre précieuse contribution. »
Α.L.Α. LA CANÉE

« Tous les membres du groupe de volontaires 
nouvellement créé S.E.A.D. ressentent le be-
soin et l'obligation de remercier sincère-
ment « MOBIAK SA » et de vous féliciter per-
sonnellement, M. Svourakis, en reconnaissant 
votre contribution maximale à la réponse 
chaleureuse et positive de votre société à la 
demande d'assistance de notre équipe de sécu-
rité incendie volontaire.
Association des volontaires de la protection 
des forêts d'Afidnes

« ... Nous devons remercier publiquement la 
société MOBIAK SA de La Canée, qui a offert 
des gants et des désinfectants, des masques 
réutilisables et des masques de protection 
à notre Association et par conséquent à nos 
collègues »
Union des officiers de police de la préfecture 
de La Canée

« ... Par la présente, nous exprimons par 
écrit les condoléances de nos pères à notre 
Église mère et aux nôtres personnellement pour 
le décès de notre père bien-aimé Emmanuel, un 
chrétien vénéré, un homme de famille exem-
plaire et un entrepreneur prospère, fondateur 
et président du conseil d'administration de la 
société de production et de distribution de 
matériel de lutte contre l'incendie MOBIAK 
SA, qui a bénéficié au Patriarcat œcuménique, 
par l'offre gratuite de systèmes d'extinction 
et de protection contre les incendies, tant 
pour la Maison patriarcale de Fanari que pour 
le Monastère patriarcal de Prigkiponnisoi et 
l'École théologique de Halki. »
Patriarcat œcuménique de Constantinople

« Nous remercions sincèrement la société MO-
BIAK S.A. pour sa contribution à notre Union, 
le contrôle et le remplissage de dix-sept 
(17) extincteurs portables pour la protec-
tion du personnel et des installations de 
l'Autorité portuaire centrale de La Canée, 
démontrant ainsi en pratique son soutien au 
travail effectué par ses cadres. »
Union des garde-côtes 
Crète occidentale

« Le conseil d'administration du club sportif 
de Panakroteriakos, de l'association Thyel-
la-Kaminia et de Leontes remercie sincère-
ment la société MOBIAK SA et son président 
Manolis Svourakis pour l'aimable parrainage 
des équipes d'Akrotiri. Le soutien continu de 
MOBIAK S.A. depuis plusieurs années, ainsi 
que du président lui-même pour le club de 
football Akroteri, nous permet de poursuivre 
l'effort qu'il a envisagé : Offrir aux enfants 
de la région des « leçons de vie » et à la 
société de La Canée, des gens bien et des 
athlètes ! »
Les conseils d'administration du club sportif 
de Panakrotiriakos, de l'association Thyella 
- Kaminia et de Leontes

Responsabilité sociale 
des entreprises
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Malgré toutes les difficultés de l'époque, la société Med Homecare Athens investit et prépare un troisième magasin, démon-
trant ainsi que chaque grand succès vient après une longue période de travail acharné dans une direction unique et avec un 
objectif clair. Dès le premier jour de notre coopération, la société MOBIAK se tiendra aux côtés de notre partenaire dans ce 
projet. 

Med Homecare Athens Medical Equipment Company dispose d'un certificat conformément à la décision ministérielle DΥ8D/G.P. OIK 
/ 1348/2004 certifiant la bonne distribution des dispositifs médicaux techniques. 
Elle offre une grande variété de produits constamment renouvelés, à des prix compétitifs, un service rapide et un environnement convivial. 
Ses partenaires spécialisés proposent des solutions et fournissent des conseils utiles sur les fonds d'assurance, tant aux patients qu'aux 
médecins traitants. 
La sociétéMed Homecare Athènes, qui possède des années d'expérience dans le domaine des équipements respiratoires (concentrateurs 
d'oxygène, nébuliseurs, ACPAP et Bipap), peut servir les cas les plus exigeants dans le but d'offrir le meilleur service possible aux patients. 
Pour la personne qui s'intéresse à sa santé et à son bien-être, Med Homecare peut fournir une large gamme de chaussures orthopédiques 
et anatomiques souples ainsi que toutes sortes d'aides pour les pieds fatigués et surmenés. 

Récompense des Partenaires

Cher 
Dimitris, 

nous saisissons 
cette occasion pour 

vous remercier de notre 
excellente coopération 

pendant toutes ces années et vous 
récompenser avec des produits 

d'une valeur de 500€
PAR NIKOS FRANGIOUDAKIS
Ingénieur en informatique
Responsable des ventes de matériel médical en Grèce
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Lasociété  d’équipement de 
lutte contre l’incendie «ALFA» 
GIANNAKIDIS I.K.E. est basée 
dans sa propriété privée au 3ème 
km. de Lagkada - Pente Vryson 

depuis 2005. Elle est établie dans le rem-
plissage d'extincteurs de tous types et dispose 
de tous les certificats requis, qui garantissent le 
fonctionnement valide et correct de l'entreprise. 
Elle dispose également de la norme ISO 9001 - 
2015 en tant que système d'assurance qualité.
Toujours guidé par l'évolution et l'investissement 
dans l'équipement, il a la capacité d'effectuer des 
tests hydrauliques à basse pression et c’est un 
centre de recontrôle des cylindres certifié.

La société s'engage, en coopération avec des ingénieurs 
mécaniciens de confiance et fiables, à délivrer des licences 
d'exploitation pour les magasins, les entreprises, les hôtels, les bâtiments 
industriels et les établissements de santé.
Elle fournit des produits et des services de haute qualité, des équipements de 
détection et d'extinction des incendies, la vente et l'installation d'ensembles 
de lutte contre les incendies et d'approvisionnement en eau, la fourniture et 
l'installation de portes coupe-feu.

PAR SOFIA PSYLLAKI
El. Ingénieur et informaticien

Service des ventes, matériel de lutte contre l'incendie

Récompense des 
Partenaires

pirosvestires-thessaloniki.gr

Cher Vaso, Cher Jordan, 
nous saisissons cette 
occasion pour vous 
remercier pour 
notre excellente 
coopération 
pendant toutes 
ces années 
et vous 
récompenser 
avec des 
produits d'une 
valeur de 500€


