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σε 2,43 εκατ. το 2024. Αυτό δείχνει ότι η εται-
ρεία δεν διανέµει όλα τα κέρδη ως µερίσµα-
τα στη µοναδική εταίρο, αλλά τα διατηρεί για 
επανεπένδυση, κάτι που µαρτυρά ορθολογι-
κή, µακροπρόθεσµη οικονοµική στρατηγική.

Με βάση όλα τα παραπάνω, η J. Touni
Μονοπρόσωπη ΙΚΕ εµφανίζεται ως µια υγιής, 
συνεπής και κερδοφόρα επιχείρηση, χωρίς 
δάνεια ή ληξιπρόθεσµα χρέη, µε εντυπωσια-
κή ρευστότητα και σταθερή ανάπτυξη. Τυπι-
κά, όλα δείχνουν νόµιµα και µόνο ένας ενδε-
λεχής έλεγχος της ΑΑ∆Ε θα µπορούσε να 
αποκαλύψει αν υπάρχουν παρατυπίες ή λογι-
στικές ασυνέπειες. Ωστόσο, ανεξάρτητα από 
τον φορολογικό καθρέφτη, η περίπτωση της 
Ιωάννας Τούνη παραµένει ένα σύγχρονο 
success story του ελληνικού creator economy. 
Μια γυναίκα που αξιοποίησε τη δύναµη των 
social media, επένδυσε µεθοδικά στην εικόνα 
της και κατόρθωσε να δηµιουργήσει µια εται-
ρεία που θυµίζει περισσότερο startup παρά 
παραδοσιακό e-shop. Ενα brand που παράγει 
χρήµα, επιρροή και κυρίως αυτοδυναµία.

Αξιοσηµείωτη είναι και οι τζίροι στην 
εταιρεία ένδυσης Bubblegun στην οποία 
κατέχει το 50% και το υπόλοιπο 50% ανήκει 

σε επιστήθια φίλη της. Το 2023 η εταιρεία 
έκανε τζίρο 1 εκατ. ευρώ και το 2024 1,372 
εκατ. ευρώ. 

Πουλάει «ζωή» µαζί µε προϊόν 
Ως ένα από τα πιο χαρακτηριστικά case studies 
του ελληνικού creator economy περιγράφει 
την Ιωάννα Τούνη ο ∆ιαµαντής Κιτρίδης, 
σύµβουλος στρατηγικής επιχειρήσεων και 
ιδρυτής της Citrine Marketing 
Communication. Σε δηλώσεις 
του στο «ΘΕΜΑ» ο έµπειρος 
αναλυτής αναλύει µεθοδικά 
το επιχειρηµατικό µοντέλο 
της Θεσσαλονικιάς influencer, 
εξηγώντας γιατί θεωρείται 
υπόδειγµα σύγχρονου DTC 
brand (Direct-to-Consumer) 
και ταυτόχρονα γιατί η µα-
κροπρόθεσµη ανθεκτικότη-
τά του θα εξαρτηθεί από την 
ικανότητά του να αποπρο-
σωποποιηθεί.

«Η Ιωάννα Τούνη είναι case 
study του ελληνικού creator 
economy», τονίζει. «Με σαφές 

positioning, πειθαρχηµένο λειτουργικό µο-
ντέλο και αυθεντική καθηµερινή φωνή, έχει 
καταφέρει να µετατρέπει σταθερά την προ-
σοχή του κοινού σε ζήτηση. Το επιχειρηµα-
τικό της µοντέλο δεν βασίζεται απλώς σε 
sponsored posts, αλλά σε ένα ολοκληρωµένο 
σύστηµα άµεσης πώλησης προς τον κατανα-
λωτή (Direct-to-Consumer) µέσω του e-shop 
και του Instagram της. Ετσι, αποκτά µεγαλύ-

τερα περιθώρια κέρδους, καθώς 
δεν υπάρχουν µεσάζοντες, και 
διατηρεί πλήρη έλεγχο στην 
εµπειρία και τα δεδοµένα των 
πελατών της». Ο εµπορικός 
µηχανισµός, όπως εξηγεί ο κ. 
Κιτρίδης, είναι απόλυτα ξεκά-
θαρος: attention, storyselling, 
άµεσο checkout. Η Τούνη 
πουλά «ζωή» µαζί µε το προ-
ϊόν χρησιµοποιώντας το προ-
σωπικό της περιεχόµενο 
(δοκιµές, ερωτήσεις-απαντή-
σεις, άµεσες προτροπές αγο-
ράς) ως όχηµα πώλησης. Οι 
εκπτωτικοί κωδικοί «Touni » 
επιτρέπουν να µετρηθεί το 

conversion, δηλαδή η µετατροπή της απλής 
προβολής σε πραγµατική αγορά. Ενα ακόµη 
στοιχείο-κλειδί του µοντέλου της είναι οι 
µικρές, προγραµµατισµένες κυκλοφορίες 
προϊόντων (drops). Οπως αναφέρει ο ίδιος, 
«οι µικρές παρτίδες (runs) επιτρέπουν ταχύ-
τατη προσαρµογή στις τάσεις, µειώνουν το 
ρίσκο αποθέµατος και δηµιουργούν φυσικό 
αίσθηµα επείγοντος: αν δεν προλάβεις, µπορεί 
να µην το ξαναβρείς». Γι’ αυτό, προσθέτει, 
παρατηρείται συχνά το φαινόµενο των «sold 
out/back in stock» ανακοινώσεων, που αυ-
ξάνουν την επιθυµία και την πίεση αγοράς. 
Πέρα όµως από τα εµπορικά τεχνάσµατα, η 
επιτυχία της, σύµφωνα µε τον κ. Κιτρίδη, 
στηρίζεται στην κοινότητα που έχει δηµι-
ουργήσει γύρω της: «∆εν έχει απλώς κοινό, 
αλλά µια δεµένη κοινότητα. Το ύφος “girls 
talk”, ο αυτοσαρκασµός, οι µητρικές αναφορές 
και το χαρακτηριστικό Thessaloniki vibe δη-
µιουργούν µια αυθεντική αίσθηση του ανήκειν 
που ενισχύει το word-of-mouth. ∆εν είναι 
τυχαίο ότι σε κάθε της βήµα τη σταµατούν 
στον δρόµο γυναίκες για να της µιλήσουν ή 
απλώς να τη χαιρετήσουν». Ο σύµβουλος 
στρατηγικής σηµειώνει επίσης ότι πίσω από 
τον εντυπωσιακό τζίρο και το καθαρό κέρδος 
η αύξηση σε πάγια και αποθέµατα υποδη-
λώνει ότι η Τούνη κινείται µεθοδικά προς την 
κατεύθυνση µιας πιο δοµηµένης retail επι-
χείρησης: «Η κλιµάκωση αυτή σηµαίνει κα-
λύτερη οργάνωση, µεγαλύτερη ανθεκτικότη-
τα της ζήτησης και δυνατότητα επανάληψης 
των αποτελεσµάτων». 

Προκλήσεις
Ο κ. Κιτρίδης όµως βλέπει και τις προκλή-
σεις του µοντέλου: «Το επόµενο βήµα ωρί-
µασης θα πρέπει να είναι η αποπροσωποποί-
ηση του brand, δηλαδή η µετάβαση από ένα 
influence-driven σε ένα institution-ready 
fashion brand. Αυτό µπορεί να γίνει µέσα από 
συνεργασίες µε άλλους δηµιουργούς, pop-up 
stores ή συλλογές co-design. Είναι ο µόνος 
τρόπος ώστε η ανάπτυξη να µην εξαρτάται 
αποκλειστικά από την προσωπική προβολή 
της Τούνη».

Σε µια πιο επενδυτική οπτική, ο ίδιος 
αναγνωρίζει τη δυναµική της εταιρείας, αλλά 
και τα όριά της: «Αν σκεφτόµουν ως µελλο-
ντικός επενδυτής στην J. Touni  ΙΚΕ, δεν θα 
µπορούσα να αγνοήσω την εξαιρετικά υψηλή 
κερδοφορία, τη σχεδόν µηδενική λειτουργική 
επιβάρυνση και την εντυπωσιακή ταµειακή 
ρευστότητα που ξεπερνά τα 3 εκατ. ευρώ. Το 
επιχειρηµατικό µοντέλο είναι αποδοτικό, 
χωρίς τραπεζικό δανεισµό, µε κεφαλαιακή 
αυτάρκεια και ευελιξία. Από την άλλη πλευρά, 
η ισχυρή εξάρτηση από την ίδια την ιδιοκτή-
τρια, η απουσία καταγεγραµµένου προσωπι-
κού και η έλλειψη διαφοροποίησης των 
εσόδων δηµιουργούν προβληµατισµούς για 
τη µακροπρόθεσµη βιωσιµότητα». Και κατα-
λήγει: «Προς το παρόν βλέπω µια εξαιρετική 
µηχανή παραγωγής µετρητών, όχι όµως 
ακόµη ένα πλήρες, µεταβιβάσιµο και επεκτά-
σιµο επιχειρηµατικό οικοσύστηµα. Για να 
γίνει αυτό, απαιτείται ξεκάθαρο πλάνο διαφο-
ροποίησης, ενίσχυσης των δοµών και αξιο-
ποίησης των ρευστών διαθεσίµων σε µακρο-
πρόθεσµες, παραγωγικές επενδύσεις».

«∆εν έχει απλώς κοινό, αλλά µια δεµένη κοινότητα. Το ύφος “girls talk”, ο αυτοσαρκασµός, 
οι µητρικές αναφορές και το χαρακτηριστικό Thessaloniki vibe δηµιουργούν µια αυθεντική 
αίσθηση του ανήκειν που ενισχύει το word-of-mouth. ∆εν είναι τυχαίο ότι σε κάθε της 
βήµα τη σταµατούν στον δρόµο γυναίκες για να της µιλήσουν ή απλώς να τη χαιρετήσουν»

Ο σύµβουλος 
στρατηγικής 
επιχειρήσεων 
∆ιαµαντής 
Κιτρίδης

Οι ισολογισµοί της J. Touni δείχνουν κέρδη από 
€60.687 το 2022 σε €1.541.461 το 2024. Υψηλοί 
και οι τζίροι στην εταιρεία ένδυσης Bubblegun, 
από €1 εκατ. το 2023 σε €1,372 εκατ. το 2024

Ισολογισµοί των ετών 2022, 2023, 2024

Φ
Ω

ΤΟ
ΓΡ

Α
Φ

ΙΕ
Σ:

 I
N

ST
A

G
R

A
M



Πόσα κερδίζουν οι influencers

protothema.gr   •    newmoney.gr   •    ygeiamou.gr   •    marieclaire.gr   •    cantina.protothema.gr   •    newsauto.gr   •    newsauto.cy   •    newsmoto.gr    •    travel .gr   •    topetmou.gr

Π Ρ Ω Τ Ο  Θ Ε Μ Α32  Κ Υ Ρ Ι Α Κ Η  1 2  Ο Κ Τ Ω Β Ρ Ι Ο Υ  2 0 2 5

Α
πό την εποχή που 
οι influencers θε-
ωρούνταν απλώς 
πρόσωπα της προ-
βολής, µέχρι σή-
µερα που λειτουρ-
γούν ως αυτόνοµες 
επιχειρήσεις, η 

Ιωάννα Τούνη είναι ένα χαρακτηριστικό 
παράδειγµα του πώς η «προσωπική µάρκα» 
µπορεί να µετατραπεί σε κερδοφόρα εται-
ρική οντότητα. Ξεκινώντας το 2017 µέσα από 
το «My Style Rocks» και χτίζοντας µεθοδικά 
την παρουσία της στα social media, κατάφε-
ρε να δηµιουργήσει ένα προσωπικό brand 
που δεν βασίζεται πια µόνο στην εικόνα της, 
αλλά σε ένα ολόκληρο οικονοµικό σύστηµα 
µε εταιρική δοµή, στρατηγική και εντυπω-
σιακούς ισολογισµούς.

Η ίδια δεν είναι απλώς ένα «πρόσωπο του 
Instagram», αλλά ένα επιχειρηµατικό µοντέλο 
που µελετάται πια ως case study. Με καθη-
µερινή παρουσία, αµεσότητα µε το κοινό της 
και συνεχή επικοινωνία, η Ιωάννα Τούνη έχει 
καταφέρει να µετατρέψει την προσοχή σε 
εµπιστοσύνη, την εµπιστοσύνη σε κατανά-
λωση και τελικά την κατανάλωση σε καθαρό 
κέρδος. Το brand Touni λειτουργεί µε επαγ-
γελµατική ακρίβεια, χωρίς περιττά έξοδα και 
χωρίς ενδιάµεσους. Μία γυναίκα, µία κάµερα, 
ένα κοινό εκατοµµυρίων και µία αλυσίδα 
παραγωγής περιεχοµένου που αποδίδει. 

Αυτή ακριβώς η µετάβαση από το lifestyle στην 
πραγµατική επιχειρηµατικότητα είναι που 
προκαλεί ενδιαφέρον στους οικονοµικούς 
αναλυτές. Γιατί πίσω από τα stories, τα βίντεο 
και τις καµπάνιες υπάρχει µια καλοστηµένη 
εταιρική µηχανή, µε δείκτες κερδοφορίας που 
θα ζήλευαν ακόµα και µεγάλες εταιρείες. 
Οπως λένε οι ειδικοί, «η Ιωάννα Τούνη είναι 
από µόνη της ένα κερδοφόρο σύστηµα». Το 
«ΘΕΜΑ» απευθύνθηκε σε έµπειρους φορο-
τεχνικούς οι οποίοι ανέλυσαν διεξοδικά τους 
ισολογισµούς της J. Touni Μονοπρόσωπη 
Ιδιωτική Κεφαλαιουχική Εταιρεία, προκειµέ-
νου να διαπιστώσουν πώς δοµήθηκε και 
εξελίχθηκε αυτή η επιχειρηµατική επιτυχία. 
Τα ευρήµατα είναι αποκαλυπτικά και σκια-
γραφούν την πορεία µιας influencer που 
πέρα από χιλιάδες followers έχει πλέον και 
οικονοµικά µεγέθη να επιδείξει.

Η ανάλυση 
Εως τον Σεπτέµβριο του 2022 η Ιωάννα Τού-
νη εµφανιζόταν ως ατοµική επιχείρηση. 
Λόγω των αυξανόµενων κερδών της, υπαγό-
ταν στη φορολογία των ελεύθερων επαγγελ-
µατιών, δηλαδή περίπου στο 44%. Οταν όµως 

τα εισοδήµατά της άρχισαν να εκτινάσσονται, 
έκανε το επόµενο λογικό βήµα: ίδρυσε µο-
νοπρόσωπη ΙΚΕ, µειώνοντας νόµιµα τη φο-
ρολογία της στο 22%. Οπως εξηγούν οι ειδικοί, 
πρόκειται για µια συνηθισµένη πρακτική την 
οποία ακολουθούν πολλοί επαγγελµατίες που 
βλέπουν τα καθαρά τους κέρδη να ξεπερνούν 
τα όρια της ατοµικής δραστηριότητας. Το 
2022 η ΙΚΕ λειτούργησε µόλις για τρεις µήνες, 
γεγονός που δικαιολογεί τα χαµηλά νούµερα 
στους πρώτους ισολογισµούς. Από το 2023 
και ιδίως µέσα στο 2024 η εικόνα αλλάζει 
ριζικά. Η εταιρεία παρουσιάζει τζίρο 2 εκατ. 
ευρώ και καθαρά κέρδη 1,5 εκατ. ευρώ, δη-
λαδή ένα ποσοστό κερδοφορίας που αγγίζει 
το 90%. Ενα εξαιρετικά σπάνιο φαινόµενο 
που αποτυπώνει την ευελιξία και το χαµηλό 
λειτουργικό κόστος της επιχείρησης.

Σύµφωνα µε τους φοροτεχνικούς, «το ότι 
τα καθαρά κέρδη προσεγγίζουν σχεδόν το 
σύνολο του τζίρου, σηµαίνει ότι η εταιρεία δεν 
έχει µεγάλες δαπάνες, ούτε πολυάριθµο προ-
σωπικό. Ουσιαστικά, όλη τη δουλειά την κάνει 
µόνη της». Το επιχειρηµατικό της µοντέλο 
είναι απλό αλλά αποτελεσµατικό: η ίδια είναι 
το πρόσωπο, η παραγωγός, η επικοινωνία και 

το marketing. Αξιοσηµείωτο είναι ότι η εται-
ρεία δεν έχει ληξιπρόθεσµες οφειλές, δείχνο-
ντας υψηλό επίπεδο συνέπειας. Εντυπωσια-
κή επίσης είναι η αύξηση στα πάγια περιου-
σιακά στοιχεία: από 5.847 ευρώ στις 31/12/2023 
εκτοξεύονται σε 242.023 ευρώ στο τέλος του 
2024, εξέλιξη που αποδίδεται πιθανότατα 
στην αγορά ακινήτου ή άλλου περιουσιακού 
στοιχείου µεγάλης αξίας. Αλλωστε, στις 27 
Φεβρουαρίου του 2024 η Ιωάννα Τούνη 
τροποποίησε το καταστατικό της εταιρείας 
εµπλουτίζοντας τους σκοπούς της µεταξύ 
αυτών και την εκµετάλλευση ακινήτων. Σύµ-
φωνα µε πληροφορίες, έχει αποκτήσει και 
ανακαινίζει νεοκλασικό διαµέρισµα επί της 
οδού Αγίας Σοφίας στη Θεσσαλονίκη, ένα 
ακίνητο 170 τ.µ. του 1954, το οποίο αγόρασε 
από κοινού µε εταιρεία real estate που εξει-
δικεύεται στην αναπαλαίωση ιστορικών κα-
τοικιών. Το ύψος της επένδυσης εκτιµάται 
γύρω στις 250.000 ευρώ, µε σκοπό να χρησι-
µοποιηθεί είτε ως έδρα της εταιρείας είτε ως 
πολυχώρος showroom και δηµιουργικού 
γραφείου. Ταυτόχρονα, αυξάνονται και οι 
απαιτήσεις της εταιρείας (τα ποσά που της 
οφείλουν τρίτοι): από 1,5 εκατ. ευρώ το 2023 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑ 
ΤΟΥΝΗ

«Το ότι τα καθαρά κέρδη προσεγγίζουν σχεδόν το σύνολο του τζίρου σηµαίνει 
ότι η εταιρεία δεν έχει µεγάλες δαπάνες, ούτε πολυάριθµο προσωπικό. Ουσιαστικά, 
όλη τη δουλειά την κάνει µόνη της». Το επιχειρηµατικό της µοντέλο είναι απλό αλλά 
αποτελεσµατικό: η ίδια είναι το πρόσωπο, η παραγωγός, η επικοινωνία και το marketing

To κορίτσι που συστήθηκε στο ευρύ κοινό από το «My Style Rocks» µετέτρεψε την προσωπική της επιχείρηση σε case study 
για τον κόσµο των εταιρειών και το όνοµά της σε πανίσχυρο brand. Πίσω από τα stories, τα βίντεο και τις καµπάνιες, υπάρχει 

µια καλοστηµένη µηχανή, µε κερδοφορία που θα ζήλευαν ακόµα και µεγάλες εταιρείες. Χωρίς τραπεζικό δανεισµό, 
λειτουργικά έξοδα και προσωπικό, εκτίναξε τα έσοδά της σε εκατοµµύρια µε ποσοστό κερδοφορίας που αγγίζει το 90% 

_ Του Φρίξου ∆ρακοντίδη fdrakontidis@yahoo.gr
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