
Μ
ια ιδιαίτερα αποτελεσματική
συνταγή σε περιόδους οικο-
νομικής ύφεσης όπως αυτή

που παρατηρείται στις μέρες μας είναι:
“Διαφημιστείτε σαν τρελοί”. Δυστυ-
χώς, παρατηρώντας τις κινήσεις και τα
μέτρα που παίρνουν οι περισσότερες
επιχειρήσεις σήμερα, μη εξαιρουμέ-
νων και αυτών των κλάδων ξύλου και
επίπλου (ιδιαίτερα οι μεσαίου και
μεγάλου μεγέθους), μετά από σχετικές
αποφάσεις των συμβουλίων αποφασί-
ζουν να γίνονται μεγάλες περικοπές
ιδιαίτερα στους τομείς του μάρκετινγκ,
της διαφήμισης, του αριθμού του προ-
σωπικού τους κ.λπ. Αυτές θα μπορού-
σαν να θεωρηθούν και κινήσεις “πανι-
κού” που είναι δικαιολογημένες σε
κάποιο βαθμό από τα άσχημα νέα που
μεταδίδονται από στόμα σε στόμα.
Πολύ μεγάλη ευθύνη στην “πληρο-
φόρηση” αυτή έχουν τα ΜΜΕ τα
οποία αναμεταδίδουν σε ποσοστό
95% μόνο τα “κακά” νέα. Πιστεύει ό -
μως κανείς σήμερα ότι πριν την πα γκό -
σμια οικονομική κρίση δεν πλούτισαν
κάποια άτομα και κάποιες εταιρείες;
Δεν υπάρχει καμία αμφιβολία γι’ αυτό.
Υπάρχει επίσης κανείς σήμερα που
πιστεύει ότι δεν υπάρχουν ή ότι δεν θα
υπάρξουν άτομα ή εταιρείες που εκμε-
ταλλευόμενοι την “κρίση” αυτή θα
βγουν κερδισμένοι; Υποθέτω πως όχι.
Ο σκοπός του παρόντος άρθρου δεν
είναι να αναλύσει την οικονομική
κρίση και να προτείνει λύσεις αποτελε-
σματικές (αν και αυτό είναι μια πολύ
καλή ιδέα για το επόμενο άρθρο),
αλλά να βάλει σε ένα μικρό προβλη-
ματισμό τις επιχειρήσεις των κλάδων
ξύλου και επίπλου. Παράδειγμα, αν
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"Πόσο συχνά κάθεστε και αναρωτιέστε πώς να βγάλετε περισσότερα χρήματα και να έχετε περισσότε-
ρους ανθρώπους που αγοράζουν περισσότερο από την εταιρεία σας; Η απάντηση είναι εκπληκτικά
απλή: Το εισόδημά σας αναμφίβολα επηρεάζεται 100% από το πόση διαφήμιση κά νετε…" 
Joy Gendusa, Ιδρυτής της εταιρείας PostcardMania

Του Δρ. Ιωάννη Παπαδόπουλου 

Ξέρουν πραγματικά 
οι πελάτες σας ότι υπάρχετε;
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συγκρίνουμε 2 επιχειρήσεις που βρί-
σκονται σε 2 πολύ καλές περιοχές,
είναι και οι 2 στην αγορά τα ίδια χρό-
νια, έχουν και οι 2 ισάριθμο ικανό
προσωπικό που δουλεύει γι’ αυτούς.
Και όμως η μία έχει πολύ περισσότε-
ρους πελάτες από την άλλη. Γιατί; Αν
ψάξει κανείς επισταμένα να δει τι συμ-
βαίνει ίσως να ανακαλύψει ότι η επιχεί-
ρηση η οποία επικοινωνεί τακτικά και
αποτελεσματικά με τους πελάτες θα
έχει πολύ περισσότερους πελάτες από
την επιχείρηση που δεν καταφέρνει
κάτι τέτοιο. 
Σύμφωνα με τον Λ.Ρ. Χάμπαρντ “Η
ικανότητα ενός ατόμου να επικοινωνεί
μπορεί να ορίσει τη διαφορά ανάμεσα
στην επιτυχία και την αποτυχία σε κάθε
πλευρά της ζωής. Θα παρατηρήσεις
ότι οι άνθρωποι που γνωρίζεις και εί -
ναι επιτυχημένοι στις προσπάθειες
τους γενικά, έχουν μια υψηλή ικανότη-
τα να επικοινωνούν, εκείνοι που δεν
είναι, δεν έχουν αυτή την ικανότητα. Η
επικοινωνία δεν είναι απλά ένας τρό-
πος να προοδεύεις στη ζωή, είναι η
καρδιά της ζωής. Είναι κατά χιλιάδες
τοις εκατό ο ανώτερος παράγοντας
στην κατανόηση της ζωής και στην επι-
τυχή διαβίωση της.”
Ανεξάρτητα με το επίπεδο μόρφωσης
του πελάτη σας, αν δε μεταχειρίζεστε
τον καθένα με σεβασμό και δεν επικοι-
νωνείτε αποτελεσματικά τότε ο πελά-
της θα βγει εκτός επικοινωνίας μαζί
σας. Επίσης, είναι φρόνιμο να μη χρη-
σιμοποιείτε όρους ή ορολογίες που
δεν κατανοεί πλήρως ο πελάτης. Είναι
αποδεδειγμένη εδώ και χρόνια η θετι-
κή συσχέτιση μεταξύ επικοινωνίας και
πελατών “Περισσότερη επικοινωνία=
Περισσότεροι πελάτες”.
Στο ερώτημα αν η διαφήμιση θεωρεί-
ται ως μια πολυτέλεια για τις επιχειρή-
σεις ξύλου και επίπλου η απάντηση
από ένα σοβαρό στέλεχος της επιχεί-
ρησης θα είναι “εξαρτάται…… από
την απόδοσή της….”. Τελικά, αυτό
που χρειάζεται για τη σωστή διαφήμι-
ση μιας επιχείρησης δεν είναι πάντα
πλήρως κατανοητό. 
Διαφημίζοντας την επιχείρηση σας εί -
ναι πολύ πιθανό ότι κάποιος ή λίγοι
που παρακολούθησαν τη διαφήμιση
θα βρεθούν στη περιοχή σας κάποια

στιγμή στο μέλλον και θα αποφασί-
σουν να έρθουν σε εσάς. Η διαφήμιση
δηλαδή ήταν μια ενέργεια προώθησης
της επιχείρησης σας και δεν ήταν απα-
ραίτητα χαμένη προσπάθεια. 
Είναι σημαντικό θέμα η στάση που
έχουμε απέναντι στη διαφήμιση. Η
βασική αρχή της διαφήμισης είναι να
προσελκύεις και να εξασφαλίζεις
περισσότερες δουλειές από όσες μπο-
ρείς να αρνηθεί η ίδια η επιχείρηση ή
από όσες μπορεί να “χαθούν” λόγω
λαθών. Αυτό ισχύει για κάθε είδους
διαφήμιση, οπουδήποτε.
Σύμφωνα με αναφορά που γίνεται από
τον Stan Dubin (Το εγχειρίδιο επιτυ-
χίας της μικρής επιχείρησης. A.M.T. I.
Μπογδάνος & ΣΙΑ ΟΕ, WISE, ISBN 0-
9662555-0-X) υπογραμμίζεται ότι
“Ποτέ μην επιτρέψεις σε κάποιον άλλο
κλάδο ή τμήμα της επιχείρησής σου
να σου θέσει τα δικά του κριτήρια,
όσον αφορά τον αριθμό των ανθρώ-
πων που θα πρέπει να φέρουμε μέσα
στην επιχείρηση. Κάνε διαφήμιση,
στοχεύοντας σε ένα όσο το δυνατόν
υψηλότερο επίπεδο από την τωρινή ι -
κα νότητα λειτουργίας της επιχείρησης
και θα κερδίσεις”. Με άλλα λόγια, η
δι αφήμιση θα πρέπει να είναι τόσο με -
γάλη και αποτελεσματική, ώστε, α κό -
μη και αν συνωστίζεται τόσος κόσμος
μέσα στην επιχείρηση εξαιτίας της δια-
φήμισης, (ακόμα και αν βουλιάζει το



πάτωμα από το πλήθος των ανθρώ-
πων) ακόμη και τότε, μη δώσεις σημα-
σία, απλώς συνέχισε να κάνεις διαφή-
μιση.
Μια άλλη απλή και γνωστή συνταγή
είναι το direct marketing (η άμεση επι-
κοινωνία με τον πελάτη). Επικοινωνείτε
τακτικά με τους πελάτες σας; Γράφετε
επιστολές, στέλνετε e-mails, τους τηλε-
φωνείτε; Αν ναι, μάλλον είστε σπάνια
περίπτωση. 
Προσπαθώντας να αντιληφθούμε την
αξία του direct marketing ένας αποτε-
λεσματικός τρόπος θα είναι το ίδιο το
στέλεχος ή ο ίδιος επιχειρηματίας να
πάρει τη θέση του πελάτη και να προ-
σπαθήσει να καταγράψει τα συναισθή-
ματά του. Πώς δηλαδή νιώθει όταν
παίρνει όχι μια απρόσωπη επιστολή,
mail, ή τηλεφώνημα, αλλά του απευ-
θύνονται με το όνομά του με κάποια
οικειότητα; Στην πλειονότητα τότε το
άτομο αισθάνεται επιθυμητό, ότι το νοι-
άζονται, ότι ξεχωρίζει μέσα από το πλή-
θος. Η επικοινωνία το πετυχαίνει αυτό.
Η απουσία επικοινωνίας πετυχαίνει το
αντίθετο. Γενικότερα όμως θα μπορού-
σαμε να πούμε ότι μια ενημερωτική επι-
στολή ή mail δεν είναι τόσο αποτελε-
σματικά και δυνατά όσο μια προσωπική
επιστολή ή ένα προσωπικό mail.
Όσο περισσότερη συμπάθεια τρέφουν
οι πελάτες σας για εσάς, τόσο πιο πρό-
θυμοι θα είναι να σας πλησιάσουν και
τόσο πιο πρόθυμοι να σας συστήσουν
σε άλλους. Στο σημείο αυτό βέβαια
πολύ σημαντικό ρόλο παίζει, όπως έχει
αναφερθεί και σε προηγούμενα άρθρα
στο περιοδικό αυτό από τον γράφοντα,
η διαφήμιση από στόμα σε στόμα
(word of mouth). Γενικά όμως ισχύει
ότι η επιχείρηση η οποία επικοινωνεί
τακτικά και αποτελεσματικά με τους
πελάτες της θα βρίσκεται σε πολύ κα -
λύτερη θέση οικονομικά από την επι-
χείρηση που δεν το κάνει. 
Επικοινωνήστε απλά με τους πελάτες
σας ή τους υποψήφιους πελάτες σας
που είτε επισκέπτονται την επιχείρησή
σας είτε ακόμα και όταν συνομιλείτε
μαζί τους τηλεφωνικά είτε επικοινωνεί-
τε με γραπτά μηνύματα, εκμεταλλευτεί-
τε την ευκαιρία να αυξήσετε το επίπεδο
της επικοινωνίας μαζί τους κάνοντας πχ.
την εξής απλή ερώτηση: “Πως μπο-

ρούμε να σας εξυπηρετήσουμε καλύ-
τερα;“ αντί για το “τι μπορούμε να
κάνουμε για εσάς;” Καταγράψτε την
απάντηση κάθε ατόμου και ενεργήστε
βάσει αυ τών που θα ανακαλύψετε. 
Και ένα απλό αλλά σημαντικό μυστικό
που προέρχεται από το προαναφερθέν
εγχειρίδιο του Stan Dubin είναι ότι: “Αν
θέλετε να ξέρετε που πρέπει να επικε -
ντ ρωθείτε πρώτα, στην ποσότητα ή την
ποιότητα της επικοινωνίας, μπορεί να
εκπλαγείτε όταν βρείτε ότι το πρώτο
πράγμα με το οποίο πρέπει να ασχολη-
θείτε είναι η ποσότητα των επιστολών,
η ποσότητα της εκροής επικοινωνίας
προς τους πελάτες και τους υποψήφι-
ους πελάτες. Συγκεντρωθείτε αρχικά
στην επίτευξη μιας ικανοποιητικής
ποσότητας επικοινωνίας και μετά ανε-
βάστε τη ποιότητα. Η ποσότητα του ει -
σοδήματος μιας επιχείρησης είναι ευ -
θέως ανάλογη με τον αριθμό των τηλε-
φωνημάτων που κάνει και των επιστο-
λών που γράφει η επιχείρηση”.
Ξεκινήστε τακτική και επιμελή επικοινω-
νία με τους πελάτες σας και θα δείτε την
επιχείρηση σας να αναπτύσσεται!
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του Εργαστηρίου Εφαρμοσμένου Μάρ -
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