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Τµήµα 4.1 Μάρκετινγκ και πωλήσεις 
 
 

Βασικά σηµεία εκµάθησης 
 

 
 
 
 
 

Βασικοί στόχοι του τµήµατος 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

� Τι είναι µάρκετινγκ; 
� Έρευνα της αγοράς 
� Έλεγχος του ανταγωνισµού 
� Επιλογή του προϊόντος και της ποσότητας

παραγωγής 
� Τιµολόγηση του προϊόντος 
� Η σπουδαιότητα των πωλήσεων 
� ∆ιεύρυνση του πελατολογίου 
� Επικοινωνία µε τους πελάτες 
� ∆ιατήρηση των πελατών 
� Έµποροι και αγορές λιανικής 

Μετά την ολοκλήρωση αυτού του τµήµατος, οι
συµµετέχοντες θα είναι σε θέση: 
 
� Να κατανοούν τις βασικές αρχές του 

µάρκετινγκ και της πώλησης προϊόντων 
� Να εστιάζουν στους πελάτες και στις αγορές 
� Να χρησιµοποιούν αποτελεσµατικά τεχνικές 

έρευνας αγορών 
� Να στοχεύουν σε οµάδες πελατών και να 

αναπτύσσουν κατάλληλες ποικιλίες 
προϊόντων για συγκεκριµένους αγοραστές 
και αγορές 

� Να αξιολογούν το κόστος παραγωγής και να 
τιµολογούν αποτελεσµατικά τα προϊόντα  

� Να έρχονται συστηµατικά σε επαφή µε τους 
πελάτες τους, να το επεκτείνουν και να 
κάνουν αποτελεσµατικές πωλήσεις 

� Να κατανοούν τη σπουδαιότητα της 
ανάπτυξης οφελών για τους αγοραστές 
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4.1.1 Τι είναι µάρκετινγκ; 
 

Το µάρκετινγκ αγροτικών προϊόντων αποτελεί µία ευρεία και σηµαντική 
δραστηριότητα στον τοµέα των γεωργικών επιχειρήσεων, η οποία αντιστοιχεί 
περίπου στο 15% του ακαθάριστου εγχώριου προϊόντος της ∆υτικής Ευρώπης. 
Από τα δισεκατοµµύρια που έχουν δαπανηθεί από τους καταναλωτές για την 
αγορά προϊόντων διατροφής, λιγότερο από το ένα τέταρτο επεστράφη στους 
αγρότες, ενώ τα τρία τέταρτα χρησιµοποιήθηκαν για την κάλυψη δαπανών 
µάρκετινγκ. Οι περισσότεροι αγρότες το γνωρίζουν αυτό, συχνά όµως 
υποτιµούν τόσο τις προσπάθειες που πρέπει να γίνονται στον τοµέα του 
µάρκετινγκ όσο και την προστιθέµενη αξία που προσδίδει ο τοµέας αυτός και 
παραβλέπουν το γεγονός ότι χάνουν έτσι µία σηµαντική επιχειρηµατική 
ευκαιρία. Στην πραγµατικότητα, το µεγαλύτερο µέρος των προϊόντων του 
αγροκτήµατος είναι άχρηστα στον καταναλωτή εάν δεν υποστούν κάποιο 
είδος επεξεργασίας ή αν δεν µεσολαβήσει κάποια ενδιάµεση υπηρεσία. Τα 
προϊόντα είναι ιδιαίτερα ευπαθή, δεν είναι τυποποιηµένα κατά µέγεθος ή 
ποιότητα, ποικίλλουν σε ποσότητα και ποιότητα στη διάρκεια του έτους και 
παράγονται µακριά από τα κέντρα κατανάλωσης. Θα µπορούσαµε να πούµε 
ότι οι ανάγκες των αγροτών και των καταναλωτών είναι εκ διαµέτρου 
αντίθετες, όπως φαίνεται στον πίνακα που ακολουθεί: 
 

ΠΙΝΑΚΑΣ: Ιδανικές καταστάσεις για αγρότες και καταναλωτές 
Αγρότες Καταναλωτές 

Τα προϊόντα να αγοράζονται στην 
υψηλότερη δυνατή τιµή 

Τα προϊόντα να αγοράζονται στην 
χαµηλότερη δυνατή τιµή 

Να αγοράζονται όλα τα προϊόντα 
ανεξαρτήτως ποιότητας 

Να αγοράζουν µόνο προϊόντα µε την 
υψηλότερη δυνατή ποιότητα 

Οι πωλήσεις να γίνονται όσο το 
δυνατόν πιο κοντά στο αγρόκτηµα 

Οι αγορές να γίνονται όσο το δυνατόν 
πιο κοντά στο σπίτι 

Τα προϊόντα να πωλούνται αµέσως 
µετά τη συγκοµιδή 

Τα προϊόντα να είναι διαθέσιµα καθ’ 
όλη τη διάρκεια του έτους 

Τα προϊόντα να πωλούνται χωρίς 
συσκευασία 

Τα προϊόντα να είναι διαθέσιµα σε 
συσκευασίες εάν το επιθυµεί ο 
πελάτης 

 
Ωστόσο, καθώς η στήριξη των τιµών των αγροτικών προϊόντων περιορίζεται, 
σηµειώνεται αύξηση του ανταγωνισµού στις αγορές και οι καταναλωτές έχουν 
µεγαλύτερες απαιτήσεις, ενώ οι αγρότες είναι ολοένα περισσότερο 
αναγκασµένοι να ανταποκρίνονται στις ανάγκες των καταναλωτών. 
 
Οι µεσάζοντες προσθέτουν χρησιµότητα και αξία στα πρωτογενή προϊόντα 
µετατρέποντάς τα σε σταθερά διαθέσιµα καταναλωτικά προϊόντα, και µε τη 
σειρά τους δίνουν δουλειά στις επιχειρήσεις που ασχολούνται µε αυτές τις 
υπηρεσίες. Πέραν της κάλυψης του κόστους τους, οι οργανισµοί αυτοί σαφώς 
χρειάζεται να έχουν κάποιο κέρδος από τις δραστηριότητες και τις 
κεφαλαιουχικές επενδύσεις τους και αυτό το κέρδος σε συνδυασµό µε το 
κόστος εξηγούν τη διαφορά ανάµεσα στην τιµή που εισπράττει ο αγρότης και 
στην τιµή που πληρώνει ο καταναλωτής. Με άλλα λόγια, το µερίδιο των 
καταναλωτικών δαπανών για τρόφιµα που εισπράττουν οι αγρότες είναι 
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σήµερα µικρό διότι η συµβολή τους στην ικανοποίηση των αναγκών των 
πελατών είναι εξίσου περιορισµένη. Η εξασφάλιση µεγαλύτερου µεριδίου 
εξαρτάται από τα εξής: 
 

� Παροχή υπηρεσιών που σήµερα παρέχονται από επόµενους κρίκους 
της αλυσίδας εφοδιασµού. Για παράδειγµα, επεξεργασία των 
προϊόντων που παράγει το αγρόκτηµα ή άµεση πώληση στο κοινό 

� Απόκτηση πλεονεκτήµατος συµβάλλοντας στη βελτίωση της 
αποτελεσµατικότητας των καναλιών εµπορίας, για παράδειγµα µε τη 
µείωση του κόστους για τους αγοραστές ή µε την κάλυψη 
προδιαγραφών τις οποίες οι αγοραστές δεν θα µπορούσαν υπό άλλες 
συνθήκες να εξασφαλίσουν αξιόπιστα. 

 
Το µάρκετινγκ κινεί τα νήµατα της οικονοµίας και το γεγονός ότι λειτουργώ 
µία επιχείρηση δεν σηµαίνει απλώς την ιδρύω µε την ελπίδα ότι οι πελάτες θα 
έρθουν από µόνοι τους να αγοράσουν. Οι πελάτες πληρώνουν γι’ αυτό που 
θέλουν να αγοράσουν και όχι αναγκαστικά γι’ αυτό που θα θέλαµε να τους 
πουλήσουµε. Κάθε επιχείρηση πρέπει να είναι κερδοφόρα και τα κέρδη αυτά 
προέρχονται από πωλήσεις σε ικανοποιηµένους πελάτες. Το µάρκετινγκ είναι 
µία σηµαντική επιχειρηµατική δραστηριότητα, απαραίτητη για την επιτυχία 
κάθε επιχείρησης.  
 
Λειτουργώ µία επιχείρηση δεν σηµαίνει απλώς την ιδρύω µε την ελπίδα ότι οι 
πελάτες θα έρθουν από µόνοι τους να αγοράσουν. Οι καλές ιδέες δεν 
αποτελούν από µόνες τους εγγύηση. Ακόµα και το καλύτερο προϊόν ή η 
καλύτερη υπηρεσία στον κόσµο έχουν µικρή αξία εάν δεν υπάρχουν άνθρωποι 
που να θέλουν να τα αγοράσουν. Πρώτη προτεραιότητα για τις επιχειρήσεις 
που θέλουν να πετύχουν σε µακροπρόθεσµη βάση είναι οι πελάτες τους, κι 
αυτό δεν πρέπει ποτέ να το ξεχνάτε. Εάν κατανοήσετε το ζωτικό ρόλο του 
πελάτη, θα κατακτήσετε πολύ εύκολα την επιτυχία. Για να πετύχει η 
επιχείρηση ή το αγρόκτηµά σας σας, πρέπει να έρχεστε στη θέση του πελάτη 
και να προβλέπετε τις ανάγκες του. Αυτός είναι ένας από τους βασικούς 
κανόνες του µάρκετινγκ.  
 
Οι καταναλωτές αποτελούν καθοριστικό παράγοντα για την επιτυχία του 
µάρκετινγκ αγροτικών προϊόντων. Μπορεί να υπάρχει προσφορά προϊόντων 
και υπηρεσιών στους καταναλωτές, όµως εάν ο καταναλωτής επιλέξει να µην 
αγοράσει και δεν υποκύψει στην πειθώ, δεν πρόκειται να γίνουν πωλήσεις. Η 
άρνηση της αγοράς προϊόντων και υπηρεσιών είναι ένα από τα βασικά 
δικαιώµατα των καταναλωτών. Οι ανάγκες και οι προτιµήσεις των 
καταναλωτών είναι συγκεκριµένες. Αυτοί αποφασίζουν τι και πόσο θα 
καταναλώσουν. Η επιτυχία στο µάρκετινγκ αγροτικών προϊόντων συνίσταται 
στο να µπορέσουµε να καταλάβουµε τον καταναλωτή και να του 
προσφέρουµε ένα προϊόν που να ξεχωρίζει από όλα τα υπόλοιπα.  
 
Πρέπει να κατανοήσετε όλα τα στοιχεία του µάρκετινγκ και όχι µόνο τη 
διαφήµιση και την προώθηση. Η αποτελεσµατικότητα του µάρκετινγκ 
βασίζεται στη σωστή αντιστοίχιση των δυνατών σηµείων της επιχείρησης µε 
τις ανάγκες του πελάτη. Εάν ο πελάτης είναι ικανοποιηµένος, οι πωλήσεις 
αποφέρουν κέρδη. Το µάρκετινγκ προϋποθέτει έρευνα και προγραµµατισµό 
και στόχος µας πρέπει να είναι η δηµιουργία µακροπρόθεσµων σχέσεων µε 
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τους πελάτες. Στόχος του µάρκετινγκ είναι η συνεχής προµήθεια ποιοτικών 
προϊόντων σε λογικές τιµές, µε τον τρόπο που θέλει ο πελάτης και µε την 
κατάλληλη προώθηση και τις ενδεδειγµένες υπηρεσίες εξυπηρέτησης 
πελατών.  

Το µάρκετινγκ δεν είναι µία απλή δραστηριότητα. Είναι µία ολόκληρη 
φιλοσοφία για µια επιχείρηση ή ένα αγρόκτηµα. Όλοι πρέπει να 
συνειδητοποιούν τη σπουδαιότητα των πελατών. Οι εταιρείες που βρίσκονται 
στην πρώτη γραµµή του µάρκετινγκ ασχολούνται διαρκώς µε τον 
προσδιορισµό των αναγκών των πελατών τους, είναι καινοτόµες και 
δραστήριες. Οι εταιρείες αυτού του τύπου είναι αυτές που κατανοούν σε 
βάθος την έννοια του µάρκετινγκ. Επενδύουν στην έρευνα και στην ανάπτυξη 
προϊόντων και επινοούν καινοτόµες λύσεις.  

 
4.1.2 Έρευνα της αγοράς 
 
Το µάρκετινγκ ξεκινά από την ανάλυση της αγοράς µε σκοπό τον 
προσδιορισµό των προϊόντων που είναι απαραίτητα πριν ξεκινήσει η 
παραγωγή. Αν υποθέσουµε ότι έχετε µια ιδέα για ένα προϊόν, το πρώτο που 
θα πρέπει να κάνετε είναι να προσδιορίσετε τους πιθανούς πελάτες και το 
περιβάλλον της αγοράς. Είναι εξαιρετικά σηµαντικό να µπορέσετε να 
διαµορφώσετε µια σαφή εικόνα των πελατών σας. Με µια απλή έρευνα στο 
Internet, µπορείτε να συγκεντρώσετε πολλές χρήσιµες πληροφορίες. Μια 
πρώτη έρευνα αγοράς θα µπορούσε να είναι η επικοινωνία µε άτοµα που θα 
µπορούσαν να αποτελέσουν πιθανούς αγοραστές του προϊόντος. 
 
Είναι απαραίτητο να προσδιορίσετε τα ακόλουθα: 
 

� Ποιοι είναι οι υπάρχοντες και οι πιθανοί αγοραστές στην αγορά που 
έχετε επιλέξει; Πόσοι αγοραστές υπάρχουν και ποιο είναι το µέγεθος 
της ζήτησης για το προϊόν;  

� Υπάρχουν διαφορετικές οµάδες πελατών που να αγοράζουν 
διαφορετικό όγκο προϊόντων σε διαφορετικές περιόδους και 
διαφορετικές ποσότητες; 

� Πού βρίσκονται οι πελάτες; Είναι σηµαντικό να συγκεντρώσετε 
ονόµατα, προφίλ πελατών και στοιχεία για την επικοινωνία µε αυτούς 

� Ποιος λαµβάνει τις αποφάσεις για τις αγορές; Από πού λαµβάνει 
πληροφορίες για τα προϊόντα και τις υπηρεσίες και πώς µπορείτε να 
επηρεάσετε τις αποφάσεις του; 

� Μπορεί η επιχείρηση ή το αγρόκτηµά σας να εξασφαλίσει επαρκές 
µερίδιο της αγοράς, ώστε να αποφέρει κέρδη; Πόσο ικανοποιηµένοι 
είναι οι αγοραστές από τα προϊόντα της αγοράς και τι θα τους έκανε να 
αλλάξουν προµηθευτή;  

� Τι είναι αυτό που θα έκανε τους πελάτες να αγοράσουν το προϊόν σας; 
Ποιες είναι οι ανάγκες των πελατών σας σε επίπεδο χαρακτηριστικών 
προϊόντος, τιµής, ποιότητας, µεθόδου παροχής κ.λπ.; 

� Ποιες είναι οι ιδανικές µέθοδοι τιµολόγησης, προώθησης και διανοµής 
του προϊόντος σύµφωνα µε τις ανάγκες των πελατών; 

 
Να είστε σίγουροι ότι θα ανταµειφθείτε για το χρόνο και τον κόπο που θα 
επενδύσετε στην αξιόπιστη έρευνα αγοράς. Ενθαρρύνοντας την ανταλλαγή 
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πληροφοριών σχετικά µε τη φήµη των εµπόρων, οι αγρότες µπορούν να 
µαθαίνουν γρήγορα ποιοι έµποροι είναι αξιόπιστοι. Επίσης η έρευνα αγοράς 
µπορεί να σας υποδείξει ποιοι είναι οι πιθανοί πελάτες σας. Με την έρευνα 
αγοράς θα έχετε τη δυνατότητα να προσδιορίσετε µε σαφήνεια το λόγο για 
τον οποίο θα αγοράσουν οι πελάτες τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες σας (και όχι 
αυτά των ανταγωνιστών σας) καθώς και τα κοινά στοιχεία µεταξύ των 
πελατών σας. Είναι απαραίτητο να τους ρωτήσετε πόσο σκοπεύουν να 
αγοράζουν, πόσο συχνά και σε ποια τιµή και είναι χρήσιµο να τους ζητήσετε 
να σας πουν από πού αγοράζουν τώρα κάποιο αντίστοιχο προϊόν, ποια είναι η 
συσκευασία που προτιµούν, τα θετικά και τα αρνητικά στοιχεία αναφορικά µε 
την ποιότητα του προϊόντος, καθώς και τι θα ήθελαν να αλλάξει σε αυτό. 
 
Προσπαθήστε να γνωρίσετε καλά τους πελάτες σας. Συζητήστε µαζί τους, 
κάντε τους ερωτήσεις, µάθετε ό,τι µπορείτε για να τους δώσετε αυτό που 
θέλουν και, έτσι, να τους διατηρείτε ικανοποιηµένους. Πληροφορίες σχετικά 
µε τους υπάρχοντες αλλά και τους πιθανούς πελάτες µπορείτε να 
συγκεντρώσετε από διάφορε πηγές, όπως: 
 

� Η ίδια η εταιρεία ή το αγρόκτηµά σας, όπως τιµολόγια, δελτία 
αποστολής, καταλόγους αλληλογραφίας και στατιστικές πωλήσεων 

� Κατάλογοι ανταγωνιστών 
� Μητρώα επαγγελµατιών 
� Κρατικές εµπορικές υπηρεσίες και εµπορικά επιµελητήρια 
� Πρεσβείες 
� Στατιστικές και εκθέσεις των Ηνωµένων Εθνών και της Παγκόσµιας 

Τράπεζας 
� Ευρετήρια και άρθρα εφηµερίδων και περιοδικών στον τοµέα των 

επιχειρήσεων 
� Κρατικές στατιστικές 
� Εµπορικές ενώσεις 
� Εµπορικές και τεχνικές εκδόσεις 
� Εκθέσεις έρευνας αγοράς 
� Το ∆ιαδίκτυο 
� Τράπεζες και φοροτεχνικά γραφεία 

 
∆ηµιουργήστε όσο το δυνατόν περισσότερα κανάλια επικοινωνίας µε τους 
πελάτες σας για να µπορούν να σας πουν την άποψή τους, όπως κάρτες για 
σχόλια ή φόρµες επικοινωνίας µέσω της ιστοσελίδας σας. Ζητήστε από τους 
πελάτες σας να σας πουν τι πιστεύουν για τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες σας, 
αλλά φροντίστε να µάθετε στοιχεία και για τους ίδιους. 
 
Μπορείτε, επίσης, να σκεφθείτε το ενδεχόµενο της χρήσης τυποποιηµένου 
ερωτηµατολογίου για τις συνεντεύξεις µε ένα αντιπροσωπευτικό δείγµα των 
πελατών σας. Για να συγκεντρώσετε ακριβείς πληροφορίες, θα πρέπει οι 
ερωτήσεις να είναι αµερόληπτες και σχετικές µε το θέµα της έρευνας. Οι 
συνεντεύξεις µπορούν να γίνουν είτε προσωπικά είτε µέσω τηλεφώνου. 
Μπορείτε, επίσης, να οργανώσετε οµαδικές συναντήσεις, όπου οι πελάτες σας 
θα µπορούν να ανταλλάσσουν τις απόψεις τους σχετικά µε τα προϊόντα και τις 
υπηρεσίες σας. Είναι εκπληκτικό το πόσο εξαιρετικά πολύτιµες είναι οι 
πληροφορίες που µπορείτε να συγκεντρώσετε από µια έρευνα σε 
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περιορισµένο δείγµα, εάν ξέρετε σε ποιους πρέπει να µιλήσετε, τι να τους 
ρωτήσετε και πώς να αξιολογήσετε τις απαντήσεις τους. 
 
Στις περισσότερες περιπτώσεις, δεν είναι απαραίτητη η εις βάθος έρευνα της 
αγοράς. Αυτό που είναι απαραίτητο είναι η διεξαγωγή σύντοµων ερευνών µε 
σκοπό τον περιορισµό των δαπανών. Αποφύγετε την άσκοπη συλλογή 
περιττών πληροφοριών. Επικεντρωθείτε στα στοιχεία που θα µπορέσετε, στη 
συνέχεια, να χρησιµοποιήσετε. Θα πρέπει, όµως, να αναρωτηθείτε εάν το 
δείγµα των υποψήφιων που θα ερωτηθούν αντιπροσωπεύει όλους τους 
πιθανούς πελάτες. Μην ρωτήσετε µόνο τους φίλους σας και την οικογένειά 
σας. Μπορείτε να αναλάβετε µόνοι σας την έρευνα αγοράς ή να την 
αναθέσετε σε ειδική εταιρεία. Εάν δεν υπάρχει αρµόδια εταιρεία ή εάν 
υπάρχει και δεν µπορεί να αναλάβει την έρευνα, το καλύτερο που έχετε να 
κάνετε είναι να την οργανώσετε εσείς οι ίδιοι και, κυρίως, εάν απαιτείται 
περιορισµένος αριθµός συνεντεύξεων σε συγκεκριµένους τοµείς. Εάν η 
εµπειρία σας στην αγορά είναι µικρή ή ανύπαρκτη ή εάν έχετε ανάγκη για µια 
ανεξάρτητη και αντικειµενική εκτίµηση, όπως για παράδειγµα εάν εξετάζετε 
το ενδεχόµενο µιας πιθανής κοινοπραξίας, θα ήταν σκόπιµο να αναθέσετε την 
έρευνα σε µια εταιρεία. 
 
4.1.3 Έλεγχος του ανταγωνισµού 
 
Στη ∆υτική Ευρώπη, οι δαπάνες για την αγορά προϊόντων διατροφής 
αντιστοιχούν σε λιγότερο από το ένα πέµπτο του µέσου όρου των δαπανών 
ενός νοικοκυριού. Η παγκοσµιοποίηση του εµπορίου και η αύξηση του 
αριθµού των προµηθευτών είχαν ως συνέπεια την αύξηση του αριθµού και της 
ποικιλίας των προσφερόµενων φρούτων και λαχανικών, τόσο των 
εισαγοµένων όσο και των εξαγοµένων. Οι καινοτόµες βιοµηχανίες τροφίµων 
αποτελούν σηµαντική δύναµη στην παγκόσµια αγορά τροφίµων και 
υποχρεώνονται να ενεργούν ανταγωνιστικά, προσθέτοντας αξία στην 
παραγωγή. 
 
Εάν το µέγεθος της αγοράς σάς είναι γνωστό, θα πρέπει να αποφασίσετε πώς 
θα πουλήσετε τα προϊόντα σας και πώς θα αντιµετωπίσετε τους 
ανταγωνιστές. Όλες οι επιχειρήσεις έχουν ανταγωνιστές. Έτσι και οι πελάτες 
έχουν τη δυνατότητα να επιλέγουν από ποιον θα αγοράσουν. Πρέπει να 
θυµάστε ότι ανταγωνιστής είναι οποιοσδήποτε προσφέρει το ίδιο ή κάποιο 
παρόµοιο προϊόν. Είναι απαραίτητο να γνωρίζετε τι πράττουν οι 
ανταγωνιστές σας. Ο ανταγωνισµός παίζει καθοριστικό ρόλο στην επιτυχία ή 
στην αποτυχία µιας επιχείρησης. Η γνώση της αγοράς δίνει τη δυνατότητα 
στον αγρότη να είναι σίγουρος για την ποιότητα των προϊόντων του σε 
σύγκριση µε αυτή των ανταγωνιστών. 
 
Πρέπει να γνωρίζετε: 
 

� Ποιοι παράγουν παρόµοια προϊόντα; 
� Πού βρίσκονται οι ανταγωνιστές; 
� Ποια είναι τα δυνατά και τα αδύνατα σηµεία τους; 
� Ποια είναι η ποιότητα και η τιµή των προϊόντων τους; 
� Ποιοι είναι οι βασικοί στρατηγικοί τους στόχοι στον τοµέα του 

µάρκετινγκ και σε ποιο βαθµό έχουν επιτευχθεί; 
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� Τι προσφορές κάνουν στους πελάτες τους και ποια είναι τα κίνητρα 
που τους παρέχουν; 

� Ποια είναι η πιθανή αντίδρασή των ανταγωνιστών εάν λανσάρετε ένα 
νέο προϊόν; 

 
Μελετήστε τους ανταγωνιστές σας. Μπορεί να διαπιστώσετε ότι αξίζει τον 
κόπο να αντιγράψετε ή να χρησιµοποιήσετε παραλλαγµένες κάποιες ιδέες 
τους ή πρακτικές τους. Μιλήστε µε όσο το δυνατόν περισσότερους πελάτες 
των ανταγωνιστών σας και, ως µέλος του κοινού, δοκιµάστε τα προϊόντα ή τις 
υπηρεσίες τους και τις βελτιώσεις που πραγµατοποιούν σε αυτά. 
Παραγγείλετε µια φορά τα προϊόντα τους για να τα εξετάσετε και να δείτε τη 
συσκευασία τους. Ζητήστε πληροφορίες για τον τρόπο παράδοσης, τους 
όρους πίστωσης, τα πλεονεκτήµατά τους, τα µηχανήµατα που χρησιµοποιούν 
και οποιεσδήποτε τυχόν ειδικές προσφορές κάνουν σε µεγάλους πελάτες. 
 
Συγκεντρώστε το διαφηµιστικό τους υλικό, στοιχεία πωλήσεων, 
τιµοκαταλόγους και ετήσιες εκθέσεις. Επικοινωνήστε µε το τηλεφωνικό τους 
κέντρο. ∆ιαβάστε τις διαφηµίσεις τους. Ψάξτε στο Internet. Επισκεφθείτε τις 
εγκαταστάσεις τους. Κρατήστε σηµειώσεις για τις τιµές, την ποιότητα, τις 
µεθόδους προώθησης και διανοµής των προϊόντων τους. Αυτά τα στοιχεία 
πρέπει να συγκρίνετε µε τα αντίστοιχα δικά σας. Πρέπει να παρακολουθείτε 
τον ανταγωνισµό τακτικά και όχι µόνο µία φορά στην αρχή. Μελετήστε τις 
περιπτώσεις επιχειρήσεων σε άλλους τοµείς. Υπάρχει κάτι που µπορείτε να 
διδαχθείτε απ’ αυτές;  
 
Για την ανάλυση του ανταγωνισµού πρέπει να έχετε υπόψη τα ακόλουθα: 
 

� Τι σας παρέχει το πλεονέκτηµα έναντι των ανταγωνιστών σας; Ποια 
είναι τα δυνατά ή µοναδικά σηµεία σας στον τοµέα των πωλήσεων; 

� Ποια είναι τα ιδιαίτερα πλεονεκτήµατα των ανταγωνιστών σας; 
 
4.1.4  Επιλογή του προϊόντος και της ποσότητας 

παραγωγής 
 
Στη ∆υτική Ευρώπη, οι καταναλωτές έχουν να επιλέξουν ανάµεσα σε 
περισσότερα από 230.000 συσκευασµένα προϊόντα διατροφής, 
συµπεριλαµβανοµένων των νέων κυκλοφοριών. Κάθε χρόνο, λανσάρονται 
περισσότερα από 15.000 νέα προϊόντα διατροφής. Ωστόσο, σύµφωνα µε τις 
εκτιµήσεις του κλάδου, ο δείκτης αποτυχίας των νέων προϊόντων είναι 
περίπου 90%, γεγονός που σηµαίνει ότι ο κίνδυνος είναι µεγάλος. 
 
Στη ∆υτική Ευρώπη, οι αγορές τροφίµων και ο τρόπος ζωής µεταβάλλονται µε 
µεγάλη ταχύτητα και η αγοραστική δύναµη των καταναλωτών αυξάνεται. 
Καθώς αυξάνονται τα εισοδήµατα, αυξάνεται και η ζήτηση για την παραγωγή 
φρούτων και λαχανικών. Πολλοί καταναλωτές αποζητούν πιο υγιεινά 
τρόφιµα, ενώ η µέριµνα για το περιβάλλον και για τις µεθόδους παραγωγής 
των τροφίµων αποκτά ολοένα µεγαλύτερη σηµασία. Αυτό συνεπάγεται την 
αύξηση της ζήτησης οικολογικών τροφίµων, προϊόντων περισσότερο υγιεινών 
και φιλικών προς το περιβάλλον, καθώς και προϊόντων τα οποία επιλέγει ο 
καταναλωτής από την τοποθεσία παραγωγής τους. Πολλοί παραγωγοί 
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διαφοροποιούν τις επιχειρήσεις τους, δηµιουργώντας εστιατόρια µέσα στη 
φάρµα τους, οινοποιεία, καταστήµατα και κέντρα για παιδιά και τουρίστες. 
 
Σήµερα, τις περισσότερες φορές και οι δύο σύζυγοι εργάζονται έξω από το 
σπίτι και, έτσι, ο χρόνος που µένει για την προετοιµασία του φαγητού είναι 
πολύ λιγότερος απ’ ό,τι παλιά. Τα έτοιµα γεύµατα για τον φούρνο 
µικροκυµάτων γίνονται όλο και πιο δηµοφιλή, ενώ ολοένα περισσότεροι είναι 
και αυτοί που τρώνε σε εστιατόρια και φαστ-φουντ. Πολύς κόσµος έχει 
περισσότερο ελεύθερο χρόνο και ταξιδεύει σε ξένες χώρες για διακοπές, 
γεγονός που αυξάνει το ενδιαφέρον για τα ευρωπαϊκά τρόφιµα και εξωτικά 
γεύµατα, όπως η µεξικάνικη, η ταϊλανδέζικη, η ινδική και άλλες πολλές 
κουζίνες.  
 
Κάθε πελάτης είναι ξεχωριστό άτοµο µε τις δικές του γεύσεις, τις ιδιαίτερες 
απόψεις του, την προσωπική του ιστορία και το δικό του πολιτισµό. Το 
ιδανικό θα ήταν η κάθε προϊόν να προσαρµόζεται στα µέτρα κάθε 
καταναλωτή. Επειδή όµως αυτό είναι πρακτικά αδύνατο, στο µάρκετινγκ 
προσπαθούµε να προσδιορίσουµε οµάδες πελατών µε παρόµοιες ανάγκες και 
να οργανώσουµε τις δραστηριότητές µας γύρω από κάθε οµάδα όσο το 
δυνατόν αποτελεσµατικότερα και πιο κερδοφόρα. Η οµαδοποίηση των 
πελατών γίνεται µε διάφορους τρόπους, όπως βάσει γεωγραφικής περιοχής, 
σωµατικής διάπλασης, ηλικίας, απαιτήσεων σε επίπεδο ποιότητας ή 
εξυπηρέτησης ή βάσει ειδικών προτιµήσεων. Προσδιορίστε την 
καταλληλότερη οµαδοποίηση των πελατών σας, οργανώστε τις 
δραστηριότητές σας βάσει αυτής και αναπτύξτε προϊόντα στοχεύοντας, κάθε 
φορά, σε ένα συγκεκριµένο κοινό-στόχο. 
 
Χρησιµοποιήστε τις πληροφορίες που συγκεντρώσατε από την έρευνά σας για 
να αποφασίσετε ποιο είναι το ποσοστό της εκτιµώµενης ζήτησης που 
µπορείτε να καλύψετε και ποια είναι η ποσότητα του προϊόντος που θα πρέπει 
να παράγεται σε εβδοµαδιαία βάση. Είναι προφανή τα πλεονεκτήµατα της 
πώλησης ενός νέου για την αγορά προϊόντος (για παράδειγµα, δεν θα υπάρχει 
ανταγωνισµός). Ωστόσο, αυτό δεν είναι πάντα δυνατό και η καλύτερη λύση σε 
αυτή την περίπτωση είναι η τροποποίηση ενός ήδη υπάρχοντος προϊόντος µε 
σκοπό τη δηµιουργία ενός διαφορετικού προϊόντος που θα έχει απήχηση σε 
µια νέα αγορά, όπως, για παράδειγµα, τα µήλα πρώιµης ωρίµανσης ή κάποια 
νέα εξωτικά γεωργικά προϊόντα. Η µεταβολή της παραγωγής µε την επιλογή 
διαφορετικού προϊόντος µπορεί να δώσει στον παραγωγό ή στους εµπόρους 
την ευκαιρία για ουσιαστική αύξηση των εσόδων και των κερδών. Επιλέξτε τις 
καλύτερες ιδέες των ανταγωνιστών σας και βελτιώστε τις. 
 
Πρέπει, ωστόσο, να είστε σίγουροι ότι οι καταναλωτές θα αγοράσουν το 
προϊόν στην αναµενόµενη τιµή. Ίσως χρειαστεί να γίνει µια δοκιµαστική 
παραγωγή για τον έλεγχο της αγοράς. Αυτό µπορεί να είναι χρονοβόρο, αλλά 
θα σας βοηθήσει να αποφύγετε τα «πολυέξοδα» λάθη.  
 
Όταν τα προϊόντα σας είναι καλύτερα από τα αντίστοιχα των ανταγωνιστών 
σας ή όταν οι πελάτες αναγνωρίζουν αυτήν την ανωτερότητα, θα έχετε ένα 
καθοριστικό πλεονέκτηµα µε το µέρος σας. Ελάχιστες είναι όµως οι 
επιχειρήσεις που βρίσκονται σε αυτή τη αξιοζήλευτη θέση, διότι ότι είναι 
ελάχιστα τα προϊόντα που είναι µοναδικά. Η πρόκληση τις περισσότερες 
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φορές έγκειται στο να βρείτε έναν τρόπο να διαφοροποιήσετε το προϊόν σας 
από τα σχεδόν πανοµοιότυπα προϊόντα των ανταγωνιστών. Για να έχετε το 
ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, πρέπει να προσδιορίσετε τις ιδιότητες στις 
οποίες οι πελάτες προσδίδουν αξία. Πρέπει να είστε σίγουροι ότι οι διαφορές 
που παρουσιάζει το προϊόν σας είναι σηµαντικές για τους πελάτες, γεγονός 
που θα τους κάνει να το προτιµήσουν έναντι των υπολοίπων. Εξετάστε τα 
δυνατά σηµεία της επιχείρησής σας για να εντοπίσετε το ανταγωνιστικό σας 
πλεονέκτηµα. Για ιδέες σχετικά µε τη βελτίωση των προϊόντων σας, 
συµβουλευθείτε τους ειδικούς – τους πελάτες σας. Ρωτήστε τους ποιες είναι 
οι νέες σειρές προϊόντων που θα ήθελαν να δουν στην αγορά. 
 
Να αναζητάτε πάντα νέους τρόπους για τη βελτίωση των προϊόντων σας και 
προσπαθείτε να προσφέρετε αυτό που δεν προσφέρουν οι ανταγωνιστές σας. 
Η προσέγγιση µε επίκεντρο τους πελάτες είναι αυτή που θα σας 
διαφοροποιήσει από τους ανταγωνιστές. Επιδείξτε δέσµευση απέναντί τους 
και βεβαιωθείτε ότι όλο το προσωπικό σας έχει συνειδητοποιήσει τη 
σπουδαιότητά τους. Αναθεωρήστε τα συστήµατα και τις διαδικασίες που 
εφαρµόζονται στην εταιρεία σας και προσανατολίστε τα στον πελάτη.  
 
Προτού επενδύσετε όµως σηµαντικό χρόνο και κόπο στην ανάπτυξη νέων 
προϊόντων, εξετάστε προσεκτικά τις σειρές που παράγετε ήδη. Πρέπει να 
αποφεύγετε τη δηµιουργία νέων προϊόντων σε βάρος των ήδη υπαρχόντων. 
Καλή ιδέα είναι να αναπτύσσετε νέα προϊόντα που θα αγοράζονται σε 
συνδυασµό µε τα ήδη υπάρχοντα προϊόντα σας. Βέβαια, στο πέρασµα του 
χρόνου, όλα τα προϊόντα γηράσκουν και πεθαίνουν ή χρειάζονται 
αναµόρφωση για να διατηρούν ανανεωµένη την εικόνα τους. Μπορείτε να 
εξετάσετε το ενδεχόµενο απλών αλλά καίριων βελτιώσεων ή να λανσάρετε 
νέες ποικιλίες και βελτιωµένες εκδόσεις. Κάντε αλλαγές, βελτιώσεις, αλλάξτε 
τη συσκευασία, την εµπορική ονοµασία ή το µοντέλο των προϊόντων σας ή 
αναβαθµίστε τα για να εξασφαλίσετε την απήχησή τους στις σύγχρονες 
αγορές. 
 
Για τις επιχειρήσεις που δραστηριοποιούνται στον τοµέα των 
οπωροκηπευτικών, η επιλογή του βασικού προϊόντος περιορίζεται σε κάποιο 
βαθµό από το φυσικό περιβάλλον και τις συνθήκες (έδαφος/κλίµα, κ.λπ.). 
Ωστόσο, το ίδιο συµβαίνει ορισµένες φορές και σε άλλους κλάδους, για 
παράδειγµα η µεγάλη απόσταση από τα πληθυσµιακά κέντρα περιορίζει τη 
βιωσιµότητα ενός κέντρου αναψυχής. Είναι σπάνιες οι περιπτώσεις που ένα 
υπάρχον προϊόν δεν χρειάζεται να τροποποιηθεί και να επαναλανσαριστεί 
στην αγορά κατά τρόπο ώστε να προσφέρει προστιθέµενη αξία και να αποκτά 
ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, ενώ είναι ακόµη πιθανή και η εισαγωγή νέων 
προϊόντων προκειµένου να µειωθεί η εξάρτηση από µία στενή βάση 
οπωροκηπευτικών. 
 
Μπορείτε να εντάξετε στους στόχους της στρατηγικής ανάπτυξης της 
εταιρείας σας την αύξηση του µεριδίου σας στην υπάρχουσα αγορά, τον 
πειραµατισµό µε νέες αγορές, την ανάπτυξη νέων προϊόντων ή την πλήρη  
διαφοροποίηση των δραστηριοτήτων σας µε εξ ολοκλήρου νέα προϊόντα και 
υπηρεσίες που θα απευθύνονται σε εντελώς νέους πελάτες. Οι επιλογές αυτές 
παρουσιάζονται συνοπτικά στον πίνακα που ακολουθεί. Ό,τι κι αν 
αποφασίσετε να κάνετε, θα χρειαστεί να θέσετε σαφείς στόχους και να 
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καταρτίσετε ένα σχέδιο δράσης στον τοµέα του µάρκετινγκ. Προσπαθήστε να 
είστε δηµιουργικοί στο σχεδιασµό και στη στρατηγική σας. Ο καλός 
παραγωγός ή διευθυντής µιας επιχείρησης γεωργικών προϊόντων 
συνειδητοποιεί ότι η σωστά οργανωµένη στρατηγική µάρκετινγκ οδηγεί στη 
µεγιστοποίηση των κερδών. 
 
ΠΙΝΑΚΑΣ: Εφαρµογή στρατηγικής για την ανάπτυξη προϊόντων και 

αγορών 
ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΑΝΑΠΤΥΞΗΣ ΜΕΘΟ∆ΟΙ ΥΛΟΠΟΙΗΣΗΣ 

∆ιείσδυση στην αγορά 

Αύξηση του µεριδίου σας στην ήδη 
υπάρχουσα αγορά µε τον εντοπισµό 
νέων πιθανών πελατών, 
αποφεύγοντας έτσι την επένδυση σε 
δαπανηρές έρευνες ή στην ανάπτυξη 
νέων προϊόντων 

 
� Κάντε εκτεταµένη διαφήµιση, 

προσφορές, εκστρατείες direct 
mail και επισκέψεις σε νέους 
πελάτες µε προφίλ παρόµοιο 
µε αυτό που έχουν οι ήδη 
υπάρχοντες πελάτες σας 

� Επικεντρωθείτε στο να 
κερδίσετε πελάτες από τους 
άµεσους ανταγωνιστές σας 

Ανάπτυξη της αγοράς 

Η ανάπτυξη της αγοράς προϋποθέτει 
την εύρεση νέων αγορών για τα 
υπάρχοντα προϊόντα σας. Μπορεί να 
είναι απαραίτητες ορισµένες αλλαγές 
στα προϊόντα, αλλά να θυµάστε ότι 
το ζητούµενό σας δεν είναι η 
δηµιουργία εξ ολοκλήρου νέων 
προϊόντων.  
 
 

� Φτιάξτε έναν κατάλογο µε τις 
πιθανές νέες αγορές και κάντε 
έρευνα για να διαπιστώσετε 
εάν υπάρχει ενδιαφέρον για τα 
προϊόντα σας 

� Χρησιµοποιήστε τη 
στοχευµένη διαφήµιση, το 
direct mail και το ∆ιαδίκτυο 

� Εξετάστε το ενδεχόµενο 
εσωτερικής αναδιάρθρωσης 
της εταιρείας, όπως µε τη 
δηµιουργία ενός τµήµατος 
πωλήσεων για την 
αναµόρφωση των προϊόντων 
µε σκοπό την απήχησή τους 
στις νέες αγορές 

Ανάπτυξη προϊόντων 

Η εισαγωγή νέων σειρών προϊόντων 
ή πρόσθετων σειρών για ήδη 
υπάρχοντα προϊόντα µε σκοπό την 
απήχηση στις τρέχουσες αγορές. Τα 
προϊόντα που λανσάρονται σε ήδη 
υπάρχουσες σειρές µπορεί να 
σηµειώσουν τροµερή επιτυχία, ενώ ο 
πελάτης αγοράζει, πολλές φορές, ένα 
προϊόν της σειράς µαζί µε ένα από τα 
νέα προϊόντα 

 
� Βρείτε ιδέες για νέα προϊόντα, 

ζητήστε τη γνώµη των πελατών 
σας και εξετάστε το 
ενδεχόµενο δηµιουργίας νέων 
σειρών ανταγωνιστικών 
προϊόντων 

� Εξετάστε προσεκτικά την 
αγορά για να βεβαιωθείτε ότι 
δεν είναι ήδη υπερκορεσµένη 

∆ιαφοροποίηση 

Πρόκειται για την πιο ριψοκίνδυνη 

 
 

� Να θυµάστε ότι οι κανόνες που 
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στρατηγική ανάπτυξης, η οποία 
προϋποθέτει την ανάπτυξη εξ 
ολοκλήρου νέων προϊόντων για 
εντελώς νέες αγορές και συχνά 
αποτελεί ένα ταξίδι στο άγνωστο. 
Στην πραγµατικότητα, πρόκειται για 
την ενασχόληση µε ένα εγχείρηµα 
που δεν απέχει πολύ από τη σύσταση 
µιας νέας επιχείρησης. ∆εν είναι 
ακατόρθωτο, αλλά καλό θα ήταν να 
ερευνήσετε πρώτα τις υπόλοιπες 
εναλλακτικές επιλογές 

ισχύουν για τη σύσταση µιας 
νέας επιχείρησης ισχύουν και 
για τις επιχειρήσεις που θέλουν 
να διαφοροποιηθούν 

� Εάν αποφασίσετε να 
διαφοροποιηθείτε, θα 
χρειαστεί να αναπτύξετε 
ξεχωριστή στρατηγική 
µάρκετινγκ 

 
Κατά τον καθορισµό µίας στρατηγικής, θα πρέπει να εξετάζετε επίσης τα 
ακόλουθα θέµατα: 
 

� Τους νοµικούς, κοινωνικούς και εδαφικούς περιορισµούς που ενδέχεται 
να αποκλείουν εντελώς ορισµένους τύπους ανάπτυξης ή αυξάνουν το 
κόστος και τα λειτουργικά προβλήµατα 

� Περιορισµούς σχεδιασµού που συνδέονται µε τον καθορισµένο χώρο 
και ενδέχεται να προϋποθέτουν υψηλότερο κόστος εγκαταστάσεων, να 
επιβάλλουν περιορισµούς πρόσβασης ή να περιορίζουν τις ώρες 
λειτουργίας 

� Τη συµµόρφωση µε απαιτήσεις υγείας και υγιεινής 
 
Για όλα τα σχέδια θα πρέπει να γίνεται πλήρης κοστολόγηση και 
προϋπολογισµός. 
 
4.1.5 Τιµολόγηση του προϊόντος 
 
Για τον αγρότη, ίσως η πιο κρίσιµη χρονική στιγµή στην αλυσίδα 
παραγωγής/εµπορίας είναι το σηµείο όπου διαπραγµατεύεται την τιµή µε τον 
πελάτη. Οι επιτυχηµένες επαγγελµατικές σχέσεις είναι πάντα βιώσιµες γιατί 
παρουσιάζουν πλεονεκτήµατα και για τις δύο πλευρές. Γενικά οι αγρότες 
βρίσκονται σε µειονεκτική θέση στο πλαίσιο της διαπραγµάτευσης των τιµών 
λόγω έλλειψης γνώσεων. Τα δυνατά τους σηµεία στη διαπραγµάτευση 
µπορούν να ενισχυθούν µε τους εξής τρόπους: 
 

� Καλλιέργεια προϊόντων για τα οποία υπάρχει µεγάλη ζήτηση 
� Γνώση των τιµών και των συνθηκών της αγοράς και του τρόπου µε τον 

οποίο αυτές επηρεάζουν τις τιµές για τους αγρότες 
� Γνώση της τιµής ισοστάθµισης του κόστους παραγωγής και εµπορίας 

 
Τα κέρδη δεν επιτυγχάνονται εάν η προσφορά των προϊόντων στις αγορές δεν 
γίνεται σε λογικές τιµές. Ένας από τους παράγοντες που επηρεάζουν άµεσα 
το κέρδος είναι η τιµή πώλησης. Κέρδος είναι η διαφορά µεταξύ της τιµής 
πώλησης ενός προϊόντος και του συνολικού κόστους παραγωγής του. Η 
τιµολόγηση είναι ένα πολύ ευαίσθητο θέµα και θα πρέπει να ασχοληθείτε 
σοβαρά µε αυτό. Ορισµένες επιχειρήσεις υποτιµούν το ρόλο της τιµής και 
προσπαθούν, απλώς, να υπονοµεύσουν τους ανταγωνιστές τους. Οι 
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υπερβολικά υψηλές τιµές αναγκάζουν τον πελάτη να στραφεί αλλού. Οι 
υπερβολικά χαµηλές τιµές αποφέρουν λιγοστά ή σχεδόν µηδαµινά κέρδη. Υπό 
αυτές τις συνθήκες, µία κάµψη στην αγοράς θα µπορούσε να οδηγήσει την 
επιχείρησή σας σε χρεοκοπία. Η αναποτελεσµατική τιµολόγηση δεν αποφέρει 
χρήµατα για την ανάπτυξη αποτελεσµατικού µάρκετινγκ. 
 
∆εν υφίσταται πάγια σχέση µεταξύ τιµής και κόστους. Μπορείτε να αυξήσετε 
τις τιµές ακόµα κι αν δεν έχει αυξηθεί το κόστος παραγωγής ή να τις µειώσετε 
χωρίς να µειώσετε ταυτόχρονα και το κόστος. Ο πιο σηµαντικός παράγοντας 
είναι το τι προτίθενται να πληρώσουν οι πελάτες. Μάθετε περισσότερα για τις 
αγοραστικές συνήθειες των πελατών σας, εάν ερευνούν την αγορά για να 
εντοπίσουν τις πιο συµφέρουσες τιµές και τηρείτε ένα αρχείο µε όλες τις 
τιµές, το οποίο θα µπορείτε να συµβουλεύεστε. 
 
Μην ξεχνάτε όµως ότι ελάχιστοι είναι οι πελάτες που αγοράζουν µε µοναδικό 
κριτήριο την τιµή και ότι τα ηγετικά προϊόντα σπάνια είναι τα φθηνότερα. 
Εξετάστε το ενδεχόµενο να παρέχετε αξία στον πελάτη και όχι χαµηλή τιµή. Η 
πώληση µε βάση την τιµή προσελκύει κυρίως τους πελάτες που ενδιαφέρονται 
για την τιµή. Η χαµηλή τιµή ταυτίζεται, πολλές φορές, στα µάτια του πελάτη 
µε τη χαµηλή ποιότητα. Οι πελάτες δεν αγοράζουν ένα προϊόν απλά και µόνο 
επειδή είναι φθηνό. Το αγοράζουν επειδή το έχουν ανάγκη και µπορεί να 
προτιµήσουν να πληρώσουν ένα προϊόν επειδή έχουν πειστεί ότι είναι 
καλύτερο από κάποιο πανοµοιότυπο που είναι φθηνότερο.  
 
Τα κίνητρα για µία αγορά είναι, συνήθως, πολλά. Οι ευνοϊκοί όροι πληρωµής 
θα µπορούσαν, για παράδειγµα, να αποτελέσουν τον καθοριστικό παράγοντα 
επιρροής. Η φιλική συµπεριφορά του προσωπικού ή η διαθεσιµότητα του 
προϊόντος θα µπορούσαν, επίσης, να παίξουν αποφασιστικό ρόλο. Είναι πολύ 
σηµαντικό να γνωρίζετε επακριβώς τα στοιχεία που κινητοποιούν τους 
πελάτες σας και να δηµιουργήσετε µε βάση αυτά. Εάν γνωρίζετε τους πελάτες 
σας, θα καταφέρετε να αντιµετωπίσετε τις ενδεχόµενες δυσκολίες που θα 
συναντήσετε κατά τη διαδικασία της πώλησης. Καλό λοιπόν θα ήταν να 
προσδιορίσετε άλλους παράγοντες στους οποίους θα µπορούσατε να φανείτε 
ανταγωνιστικοί, όπως η εντιµότητα, η αξιοπιστία, η ποιότητα και η 
εξυπηρέτηση, πριν προβείτε στο δραστικό βήµα µείωσης των τιµών. 
 
Η σωστά δοµηµένη τιµολογιακή πολιτική θα εξασφαλίσει την κερδοφορία της 
επιχείρησής σας. Η ανώτατη τιµή που θα πληρώσει ο πελάτης ή ο 
λιανοπωλητής για το προϊόν έχει καθοριστική σηµασία για τον οικονοµικό 
προγραµµατισµό της επιχείρησης. Είναι πολύ σηµαντικό να υπολογιστεί µε 
όσο το δυνατόν µεγαλύτερη ακρίβεια το συνολικό κόστος για την παραγωγή 
του προϊόντος ή για την παροχή της υπηρεσίας. Το κόστος διακρίνεται σε δύο 
κατηγορίες: 
 

� Πάγιο κόστος – ενοίκιο, φωτισµός, θέρµανση, µισθοί και ασφάλιστρα. 
� Μεταβλητό κόστος – το οποίο µπορεί είτε να αυξηθεί είτε να µειωθεί. 

Εξαρτάται από το επίπεδο επιχειρηµατικής δραστηριότητας. 
Παραδείγµατα µεταβλητού κόστους αποτελούν οι πρώτες ύλες, τα 
µεταφορικά, τα ταχυδροµικά τέλη, η συσκευασία και οι επισφαλείς 
απαιτήσεις. 
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Αναζητήστε «κρυφές» δαπάνες, όπως η απώλεια αποθεµάτων ή υλικών ή η 
απόσβεση (το κόστος της χρήσης εξοπλισµού προς αντικατάσταση) και µην 
παραβλέπετε τους φόρους που θα κληθείτε να καταβάλετε. 
 
4.1.6 Η σπουδαιότητα των πωλήσεων 
 
Ένα σκέλος της τεχνικής για την εξασφάλιση καλών τιµών είναι οι καλές 
δεξιότητες προώθησης και πώλησης. Οι αγρότες είναι αναγκασµένοι να 
παίζουν οι ίδιοι τον ρόλο του πωλητή και να προσπαθούν να πείσουν τους 
ανθρώπους να αγοράσουν. Τα πλεονεκτήµατα έναντι των άλλων προϊόντων 
πρέπει να τονίζονται. Η ελκυστική παρουσίαση είναι επίσης αποτελεσµατική 
για την εξασφάλιση καλών τιµών. 
 
Οι πωλήσεις είναι ιδιαίτερα σηµαντικές για όλες τις επιχειρήσεις, δεδοµένου 
ότι εάν δεν µπορούµε να διατηρήσουµε ή να αυξήσουµε τις πωλήσεις µας και 
θέλουµε να έχουµε κέρδος, πρέπει να µειώσουµε τις δαπάνες µας. Συνεπώς, ο 
στόχος των πωλήσεών σας είναι να αυξήσετε το συνολικό εισόδηµα από τις 
πωλήσεις. 
 
Οι πωλήσεις είναι το ένα µέρος του µάρκετινγκ και προϋποθέτει 
επαγγελµατική και συστηµατική προσέγγιση. Η διαδικασία της πώλησης δεν 
πρέπει να σταµατά ποτέ. Θα πρέπει να έχετε πάντοτε εµπιστοσύνη στα 
προϊόντα ή στις υπηρεσίες που παρέχετε και να τα προωθείτε µε κάθε 
ευκαιρία. ∆εν πρέπει να περιµένετε τους πελάτες να έρθουν σε σας. Μόνο 1 
στους 10 πελάτες παίρνουν την πρωτοβουλία να επικοινωνήσουν µαζί µας. 
Εσείς πρέπει να επικοινωνήσετε µε τους υπόλοιπους 9 από τους 10, εάν 
θέλετε να αναπτύξετε τις πωλήσεις σας. Όσο περισσότερους υποψήφιους 
πελάτες συναντάτε τόσο περισσότερες νέες πωλήσεις θα κάνετε. Εάν 
διατηρείτε επαφή µε τους υποψήφιους πελάτες σας, σίγουρα, εν καιρώ, θα 
καταφέρετε να τους µετατρέψετε σε αγοραστές. Αντιπρόσωποί σας θα 
πρέπει, κάθε εβδοµάδα, να επισκέπτονται ή να µιλούν µε όσο το δυνατόν 
περισσότερους από τους υπάρχοντες ή τους υποψήφιους πελάτες και µετά την 
πραγµατοποίηση της πώλησης τόσο η εταιρεία όσο και ο πελάτης θα 
αισθάνονται ικανοποιηµένοι. 
 
Συχνά, πολλοί άνθρωποι δεν είναι πρόθυµοι να έρθουν σε επαφή µε πελάτες, 
ιδιαίτερα όταν δεν τους γνωρίζουν. Ένας από τους πιο σηµαντικούς τρόπους 
για να αποφύγετε κάτι τέτοιο είναι να καταστρώνετε σχέδια και να θέτετε 
στόχους. Οι στόχοι θα πρέπει να είναι πολύ συγκεκριµένοι και µετρήσιµοι και 
να καλύπτουν τοµείς όπως ο αριθµός των νέων πελατών, τα µεγέθη των νέων 
πωλήσεων σε σύγκριση µε το πλήθος των πελατών µε τους οποίους ήρθατε σε 
επαφή, το σύνολο των πωλήσεων ανά άτοµο που απασχολήθηκε (ως ποσοστό 
προσωπικού ή κόστους µάρκετινγκ), ο µέσος όρος πωλήσεων ανά πελάτη, ο 
αριθµός τηλεφωνηµάτων για πωλήσεις ανά ηµέρα, ο αριθµός παραπόνων ή το 
ποσοστό ικανοποίησης των πελατών. Εάν θέσουµε εφικτούς στόχους σε 
αυτούς τους τοµείς ο συνολικός µας στόχος θα επιτευχθεί. Πάντα πρέπει να 
γνωρίζετε το ύψος των εσόδων ανά πώληση. Αυτό είναι σηµαντικό, καθώς το 
εισόδηµα που προκύπτει από κάθε πώληση ενδέχεται να είναι χαµηλό. 
 
Είναι προφανώς σηµαντικό να γνωρίζει κανείς τι πουλάει αλλά ακόµη πιο 
σηµαντικό είναι να γνωρίζει µε ποιον τρόπο θα ικανοποιήσει τις ανάγκες των 
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πιθανών πελατών του. Κατά την πώληση ή την προώθηση προϊόντων, πολλές 
επιχειρήσεις τείνουν να εστιάζουν στα χαρακτηριστικά, στο χρώµα, στη 
γεύση, στο µέγεθος, στη φρεσκάδα, κ.λπ. Οι πελάτες όµως δεν κοιτάζουν µόνο 
τα χαρακτηριστικά των προϊόντων. Θέλουν επίσης να γνωρίζουν τα οφέλη 
που παρουσιάζουν αυτά τα χαρακτηριστικά, όπως, για παράδειγµα, ότι είναι 
πιο υγιεινά ή ότι η παράδοση είναι ταχύτερη ή πιο τακτική. Θα πρέπει να 
αντιµετωπίζετε τα χαρακτηριστικά µόνο σαν ένα µέσο δηµιουργίας 
πλεονεκτηµάτων. Ξεκινήστε δηµιουργώντας έναν κατάλογο µε τα 
χαρακτηριστικά των προϊόντων σας και, στη συνέχεια, προσθέστε τα 
πλεονεκτήµατα από τα οποία ωφελούνται οι πελάτες. Μην περιοριστείτε στα 
πλεονεκτήµατα του προϊόντος, αλλά καταγράψτε και όλα τα πλεονεκτήµατα 
των υπηρεσιών που σχετίζονται µε αυτό, ιδιαίτερα εάν συναλλάσσεστε κατά 
κύριο λόγο µε εµπόρους και όχι µε καταναλωτές. Αυτά τα στοιχεία που 
αφορούν τις πωλήσεις συνιστούν ισχυρούς παράγοντες, οι οποίοι µπορούν να 
σας βοηθήσουν να εξασφαλίσετε µια πώληση, γι' αυτό το διαφηµιστικό υλικό 
που χρησιµοποιείτε και ο τρόπος µε τον οποίο προωθείτε τις πωλήσεις πρέπει 
πάντα να δίνουν έµφαση στα συγκεκριµένα πλεονεκτήµατα. 
 
Ερωτήσεις στις οποίες θα πρέπει να απαντήσετε: 
 

� Ποια είναι η αξία της προσφοράς µας από απόψεως εξοικονόµησης 
χρόνου και κόπου από την πλευρά των πελατών; 

� Είναι η προσφορά µας συµφέρουσα για τους πελάτες µας; 
� Προβάλλουµε το γεγονός ότι µια αγορά δεν είναι απλώς µια δαπάνη 

αλλά µια σωστή επένδυση; 
� Ρωτήσαµε τους πελάτες µας τι εκτιµούν περισσότερο στα προϊόντα 

µας;  
 
Ακόµη και ένα προϊόν που δεν ξεχωρίζει από άλλα µπορεί να έχει κάποιο 
µοναδικό χαρακτηριστικό, ενώ µπορεί επίσης εσείς να προσφέρετε ένα 
µοναδικό σηµείο πώλησης. Ίσως να είστε η µοναδική τοπική επιχείρηση ή 
αγρότης που προσφέρει µια τέτοια υπηρεσία ή να είστε οι πρώτοι που τη 
διέθεσαν στην αγορά. Ίσως να είστε οι πιο καινούργιοι, οι πλησιέστεροι, οι 
εµπειρότεροι ή οι µεγαλύτεροι. Ενδεχοµένως να έχετε κερδίσει βραβεία ή 
µέλη στην οµάδα σας µε σηµαντικά προσόντα. ∆ιερευνήστε µε προσοχή την 
εταιρεία σας για να διεκδικήσετε τη µοναδικότητα. Βεβαιωθείτε ότι κανένας 
από τους ανταγωνιστές σας δεν διεκδικεί κάτι παρόµοιο. Ακόµη και µία 
αδυναµία µπορεί να µετατραπεί σε δύναµη. Για παράδειγµα, το να είστε η 
µικρότερη εταιρεία µπορεί να σηµαίνει ότι µπορείτε να προσφέρετε µια πιο 
προσωπική και ευέλικτη υπηρεσία. Ακόµη και µία αδυναµία µπορεί να 
µετατραπεί σε δύναµη. Για παράδειγµα, εάν η εταιρεία σας είναι µικρή, αυτό 
µπορεί να σηµαίνει ότι µπορείτε να παρέχετε πιο προσωπικές και ευέλικτες 
υπηρεσίες. 
 
Ακόµη κι εάν το προϊόν ή η υπηρεσία που παρέχετε δεν είναι µοναδικά, 
µπορείτε και πάλι να δηµιουργήσετε ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα. 
Αναρωτηθείτε: Γιατί ένας πελάτης θα επέλεγε εµάς αντί για κάποιον από τους 
ανταγωνιστές µας; Εάν δεν µπορείτε να σκεφτείτε τουλάχιστον έναν 
ελκυστικό λόγο, χρησιµοποιήστε κίνητρα. Αυτά µπορούν να ενθαρρύνουν 
τους πελάτες να προτιµήσουν εσάς αντί του ανταγωνιστή σας. Πριν 
προχωρήσετε σε κάτι τέτοιο, βεβαιωθείτε ότι έχετε εξετάσει πολύ καλά τα 
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κόστη και τα οφέλη. Εάν παρέχετε ένα ακριβό κίνητρο, στο τέλος θα είστε 
εσείς ή ο πελάτης σας που θα πληρώσετε το τίµηµα. Θα πρέπει να είναι φθηνό 
για σας και ελκυστικό για τον πελάτη. 
 
4.1.7 ∆ιεύρυνση του πελατολογίου 
 
Μολονότι πολλές φορές η αναζήτηση νέων πελατών είναι δελεαστική, αρχικά 
θα πρέπει να επιδιώξετε να κάνετε νέες πωλήσεις στους ήδη υπάρχοντες 
πελάτες σας. Οι πωλήσεις σε υπάρχοντες πελάτες γίνονται πολύ πιο εύκολα 
και οικονοµικά απ' ό,τι η εξεύρεση νέων πελατών. Άλλωστε, οι πελάτες σας 
σάς γνωρίζουν ήδη, σας εµπιστεύονται και βλέπουν το προϊόν ή την υπηρεσία 
σας θετικά, γι' αυτό συνήθως είναι ευκολότερο να τους προσεγγίσετε. Οι 
άνθρωποι προτιµούν να συνεργάζονται µε τους υπάρχοντες συνεργάτες τους. 
Κάντε µια ανάλυση για να δείτε από πού προέρχονται οι κύριες εργασίες σας 
από άποψη όγκου και κέρδους. Θα διαπιστώσετε ότι το 20% των πελατών 
σας, σας αποφέρει το 80% του εισοδήµατός σας. Μπορείτε να αξιολογήσετε 
τους υποψήφιους πελάτες σας και να ασχοληθείτε µε τους σηµαντικότερους 
από αυτούς. 
 
Χωρίστε το πελατολόγιό σας σε οµάδες. Μπορείτε για παράδειγµα να 
δηµιουργήσετε κατηγορίες όπως: πελάτες χαµηλής αξίας, τακτικοί ή 
περιστασιακοί πελάτες. Προσδιορίστε τις βασικές σας οµάδες και στοχεύστε 
αναλόγως τις δραστηριότητές σας στον τοµέα του µάρκετινγκ. Ίσως 
χρειάζεται, για παράδειγµα, να προσέξετε περισσότερο τους πελάτες υψηλής 
αξίας, αλλά να θυµάστε ότι ακόµη και οι φαινοµενικά µικρότεροι πελάτες 
µπορεί να έχουν σηµαντική αξία και ότι, µε τον καιρό, µικροί λογαριασµοί 
µπορούν να γίνουν πολύ µεγάλοι. Τηρείτε αρχείο για κάθε πελάτη, όπου θα 
καταγράφετε τους όγκους και τις ηµεροµηνίες των αγορών, τη γεωγραφική 
θέση των πελατών, καθώς και πληροφορίες επικοινωνίας. 
 
Ερωτήσεις στις οποίες θα πρέπει να απαντήσετε: 
 

� Πόσο συχνά αγοράζουν οι πελάτες µας; 
� Ποιος είναι ο µέσος όγκος συναλλαγών; 
� Ποιες µεθόδους πληρωµής χρησιµοποιούν; 
� Ποιοι πελάτες αποφέρουν τα µεγαλύτερα κέρδη; 
� Ποιοι πελάτες αποφέρουν τα λιγότερα κέρδη; 

 
Εάν ο πελάτης σας είναι επιχείρηση και όχι ιδιώτης, πρέπει να έχετε υπόψη 
σας ότι η διαδικασία αγοράς µπορεί να είναι πολύ συγκεκριµένη. Αυτό 
σηµαίνει ότι για να επιτύχει κανείς στις πωλήσεις σε µια εταιρεία, κυρίως σε 
µια επιχείρηση-πελάτη, θα πρέπει να κατανοήσει ποια είναι η διαδικασία 
αγορών που εφαρµόζει και να προσαρµόσει ανάλογα την προσέγγισή του. Οι 
µεγάλοι λογαριασµοί αναπτύσσονται µε τον καιρό. Καθώς η φύση της σχέσης 
του πελάτη µε την επιχείρηση ωριµάζει, η εµπιστοσύνη µεταξύ τους αυξάνεται 
όλο και πιο πολύ. Το πιο σηµαντικό που πρέπει να σκεφτείτε είναι ποια είναι η 
κατάλληλη στιγµή για να συνάψετε τη σωστή σχέση µε έναν πελάτη. 
Βεβαιωθείτε ότι µιλάτε στους σωστούς ανθρώπους – αυτούς που µπορούν να 
λάβουν αποφάσεις για αγορές. Ρωτήστε τα παρακάτω: 
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� Συµβουλεύονται κάποιον κατάλογο εγκεκριµένων προµηθευτών; Εάν 
ναι, πώς µπορείτε να εντάξετε την επιχείρησή σας σε αυτόν τον 
κατάλογο;  

� Ψάχνουν πάντοτε για την καλύτερη προσφορά;  
� Επιλέγουν τους προµηθευτές τους βάσει συστάσεων ή επαφών;  
� Χρησιµοποιούν πάντα τον ίδιο προµηθευτή; Τι θα τους έπειθε να 

αλλάξουν προµηθευτή;  
 
Οι συναντήσεις σας µε τους υπάρχοντες και τους πιο σηµαντικούς πελάτες 
σας πρέπει να είναι τακτικές για να έχετε την ευκαιρία να διαπιστώσετε εάν 
τα προϊόντα και οι υπηρεσίες που προσφέρετε τη δεδοµένη στιγµή 
ανταποκρίνονται στις ανάγκες τους. Μαθαίνοντας περισσότερα για τις 
µεταβαλλόµενες ανάγκες των πελατών σας, θα έχετε την πολύτιµη ευκαιρία 
να αλλάξετε τα προϊόντα σας και να αυξήσετε τις πωλήσεις σας. Είναι πάντοτε 
καλό να έχετε τουλάχιστον δύο άτοµα µε τα οποία να έρχεστε σε επαφή στις 
επιχειρήσεις των πελατών σας. Στις συναντήσεις σας µε τα άτοµα αυτά 
µπορείτε να τους ζητάτε να σας δώσουν άλλες ιδέες για προϊόντα ή υπηρεσίες 
ή να σας δώσουν τα ονόµατα άλλων πιθανών πελατών. 
 
Η διεύρυνση της βάσης των πιθανών πελατών σας είναι µια διαδικασία που 
δεν τελειώνει ποτέ. Είναι πολύ σηµαντικό να βγαίνετε και να βρίσκετε νέους 
πελάτες, δεδοµένου ότι δεν µπορείτε να βασιστείτε στο ότι θα έρθουν εκείνοι 
σε εσάς. Σχεδιάστε τον τρόπο µε τον οποίο θα κερδίσετε νέες δουλειές. 
Ακολουθήστε όλες τις δυνατές κατευθύνσεις και επικοινωνήστε µε τα άτοµα 
που είχαν κάποτε επικοινωνήσει µε την επιχείρησή σας. Επικοινωνήστε µε 
παλιούς πελάτες σας και κάντε τους προσφορές για να τους ξανακερδίσετε. 
Εντοπίστε πιθανούς πελάτες και ενηµερώστε τους για το πώς µπορείτε να 
τους βοηθήσετε. Προσεγγίστε πελάτες των ανταγωνιστών σας και κάντε τους 
δελεαστικές προσφορές που να µην µπορούν να αρνηθούν. Αναθεωρήστε τη 
διαφηµιστική στρατηγική σας για να δείτε εάν υπάρχει καλύτερος τρόπος να 
προσεγγίσετε πιθανούς πελάτες. 
 
Είναι θαυµάσιο να έχετε µια µεγάλη βάση πιθανών πελατών, αλλά ακόµα πιο 
σηµαντικό είναι να διασφαλίσετε ότι ένα αυξανόµενο ποσοστό αυτών των 
πελατών αγοράζουν από σας. ∆ώστε προτεραιότητα στους υποψήφιους 
πελάτες σας ανάλογα µε το δυναµικό τους και αναπτύξτε ένα 
χρονοδιάγραµµα βάσει του οποίου θα επικοινωνείτε µαζί τους. Οι "θερµοί" 
υποψήφιοι πελάτες είναι αυτοί που ενδιαφέρονται ήδη πάρα πολύ να 
αγοράσουν αυτό που πουλάτε. Οι "ψυχροί" είναι όσοι τη δεδοµένη στιγµή δεν 
έχουν καµία ιδέα για το ποιοι είστε και τι πουλάτε. Μεταξύ αυτών υπάρχουν 
πολλοί άλλοι ενδιαφερόµενοι. Εργαστείτε πρώτα µε τους θερµούς και 
προσπαθήστε να ανεβάσετε τη "θερµοκρασία" στα ύψη. 
 
Ένας σίγουρος τρόπος για να κάνετε περισσότερες πωλήσεις είναι να 
εντοπίσετε περισσότερους πελάτες. Θα πρέπει να αναπτύξετε ένα δίκτυο 
επαφών, το οποίο δεν θα αποτελείται απλώς από φίλους, συγγενείς, 
προσωπικό ή συναδέλφους. Ένα καλό δίκτυο θα πρέπει να περιλαµβάνει 
όλους όσους γνωρίζετε ήδη ή όσους είχατε γνωρίσει στο παρελθόν. Σκεφτείτε 
επεκτατικά και συµπεριλάβετε άτοµα που γνωρίσατε σε σεµινάρια, στο 
πανεπιστήµιο, σε εµπορικές εκθέσεις, σε συγκεντρώσεις, κοινωνικές 
εκδηλώσεις, οικογενειακές συγκεντρώσεις ή σε διακοπές. Μπορείτε επίσης να 
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γίνετε µέλη µιας κοινότητας, να συµµετάσχετε σε εµπορικές ή θρησκευτικές 
οργανώσεις. Από όλους αυτούς τους ανθρώπους, κάποιοι θα µπορούν να σας 
βοηθήσουν να εντοπίσετε πιθανούς πελάτες. 
 
Ως πωλητής θα πρέπει να σας αρέσει να συναντάτε ανθρώπους µε 
οποιαδήποτε αφορµή. Βεβαιωθείτε ότι ανταλλάσσετε επαγγελµατικές κάρτες, 
ότι παίρνετε τηλέφωνα και διευθύνσεις e-mail και ότι κρατάτε αρχεία αυτών 
των ατόµων, ώστε να µπορείτε να ανατρέξετε σε αυτά στο µέλλον και να 
επικοινωνήσετε µαζί τους. Είναι σηµαντικό να είστε σε εγρήγορση όσον 
αφορά το πώς µπορείτε, σε καθηµερινή βάση, να επεκτείνετε το δίκτυό σας.  
 
Οι εµπορικές εκθέσεις είναι ιδιαίτερα χρήσιµες για τη δηµιουργία ενός 
δικτύου επαφών, αλλά πρέπει να είστε δραστήριοι και να µην περιµένετε τους 
πελάτες να σας έρθουν ουρανοκατέβατοι. Επισκεφτείτε περίπτερα άλλων 
επιχειρήσεων, συνοµιλήστε µε ανθρώπους και λάβετε µέρος σε συζητήσεις. 
Πολλές εταιρείες συναλλάσσονται ή δικτυώνονται µέσω του ∆ιαδικτύου. 
Προσπαθήστε, επίσης, να πείσετε τους πελάτες σας να σας αποκαλύψουν µία 
πιθανή επαφή. Με αυτόν τον τρόπο, µπορείτε να διπλασιάσετε το 
πελατολόγιό σας, αλλά αυτό ισχύει µόνο στην περίπτωση που ο πελάτης σας 
είναι ευχαριστηµένος µε τα προϊόντα και την επιχείρησή σας. 
 
Οι ικανοποιηµένοι πελάτες µπορούν να σας ωφελήσουν τόσο όσο το 
προσωπικό πωλήσεών σας και µε µικρότερο κόστος. Εκµεταλλευθείτε τον 
ενθουσιασµό των ικανοποιηµένων πελατών σας και ζητήστε τους να µιλήσουν 
και σε άλλους για εσάς. Η υποστήριξη από διάσηµα ή επώνυµα πρόσωπα 
µπορεί να είναι ιδιαίτερα πειστική και να δώσει στους πελάτες σας ένα βασικό 
λόγο για να αγοράζουν από εσάς. 
 
Αυτού του είδους οι συστάσεις από τους υπάρχοντες πελάτες σας σε άλλους, 
πιθανούς πελάτες, αποτελούν έναν ιδιαίτερα σηµαντικό µέσο πωλήσεων. 
Είναι πολύ πιο πιθανό οι πελάτες να πιστέψουν κάτι που λέει για σας κάποιος 
άλλος παρά κάτι που λέτε εσείς για τη επιχείρησή σας. Με αυτόν τον τρόπο, 
θα τους επισκέπτεστε πλέον µε τη σφραγίδα της έγκρισης και θα έχετε, ως εκ 
τούτου, το προβάδισµα έναντι άλλων ανταγωνιστικών επιχειρήσεων. Οι 
χειρόγραφες συστάσεις από τρίτους στα διαφηµιστικά σας έντυπα είναι 
συνήθως πιο πειστικές απ' ό,τι οι δακτυλογραφηµένες. Ζητάτε πάντα τη 
συγκατάθεση όσων µιλούν για την επιχείρησή σας, εάν πρόκειται να 
χρησιµοποιήσετε τα λεγόµενά τους. Ευχαριστείτε πάντα τους πελάτες που σας 
συστήνουν σε τρίτους και ενηµερώνετέ τους για την πρόοδο της συνεργασίας. 
  
 
4.1.8 Επικοινωνία µε τους πελάτες 
 
Προτού έρθετε σε επικοινωνία µε νέους πελάτες, προσπαθήστε να µάθετε όσο 
το δυνατόν περισσότερα γι’ αυτούς. Ίσως χρειαστεί να ρωτήσετε άλλα άτοµα 
ή να αναζητήσετε στοιχεία σε καταλόγους και σε ιστοσελίδες. Η εξοικείωση 
σε βάθος µε τους υποψήφιους πελάτες σας θα αυξήσει την αυτοπεποίθησή 
σας αλλά και την αξιοπιστία σας στα µάτια τους. Θα σας δώσει επίσης ιδέες 
για τους τρόπους µε τους οποίους µπορείτε να τους φανείτε χρήσιµοι, αλλά 
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και ενδείξεις για την ηθική τους, προκειµένου να αποφασίσετε αν θέλετε να 
συναλλαγείτε µαζί τους.  
 
Αν αποφασίσετε να συντάξετε µια επιστολή, το κείµενο σας δεν πρέπει να 
υπερβαίνει τη µία σελίδα. Αν επικοινωνήσετε µέσω τηλεφώνου, προσπαθήστε 
να είστε πάντα θετικοί και ευδιάθετοι. Τηλεφωνήστε από ένα άνετο 
περιβάλλον, ζητήστε να µην σας διακόψουν, εφοδιαστείτε µε όλα τα υλικά 
που ενδέχεται να χρειαστείτε και προσπαθήστε να θυµάστε το όνοµα του 
ατόµου µε το οποίο επικοινωνείτε. Προσπαθήστε να κάνετε µια προσωπική 
συνάντηση µαζί του. 
 
Για τις προσωπικές συναντήσεις, πρέπει να προετοιµάζεστε πολύ προσεχτικά. 
Αν δεν είστε προετοιµασµένοι για τις συναντήσεις, δεν θα έχουν επιτυχία. 
Βεβαιωθείτε ότι, πριν από τη συνάντηση, έχετε πάρει µαζί σας όλα τα 
απαραίτητα υλικά που χρειάζεστε για µία παρουσίαση, όπως: διαφηµιστικά 
φυλλάδια, αριθµοµηχανή, τηλέφωνα, σηµειωµατάρια, µαρκαδόρους, 
δείγµατα προϊόντων, συστάσεις άλλων πελατών, επαγγελµατικές κάρτες, 
ηµεροδείκτες, ηµερολόγια, στυλό και φόρµες παραγγελίας. 
 
Σχεδιάστε την επιθυµητή πορεία της συνάντησης, τα µηνύµατα που θέλετε να 
περάσετε, καθώς και τις ελάχιστες αλλά και τις µέγιστες προσδοκίες που έχετε 
από τη συνάντηση αυτή. Προσέλθετε στη συνάντηση στην ώρα σας (ή κατά 
προτίµηση µερικά λεπτά νωρίτερα), µε προσεγµένη, επαγγελµατική εµφάνιση 
που θα έχετε φροντίσει νωρίτερα. Η συµπεριφορά σας πρέπει να είναι πολύ 
καλή προς όλους όσους συναντάτε και να απευθύνεστε µε τον ίδιο σεβασµό σε 
όλους, από την υπάλληλο υποδοχής µέχρι τον διευθυντή. 
 
Οι προσωπικές σχέσεις είναι σηµαντικές. Πρέπει να κάνετε όλους τους 
υποψήφιους πελάτες σας να νιώσουν ότι αποτελούν πρώτη προτεραιότητα για 
εσάς. Ποτέ δεν θα έχετε µια δεύτερη ευκαιρία για να κάνετε την πρώτη 
εντύπωση. Τρεις στις τέσσερις επιχειρηµατικές ευκαιρίες χάνονται κατά τη 
διάρκεια της πρώτης επαφής µε τους υποψήφιους πελάτες, οι οποίοι στην 
πλειοψηφία τους έχουν αναφέρει ότι αλλάζουν κατά κύριο λόγο προµηθευτές 
λόγω κακής συµπεριφοράς του προσωπικού. Πολλές φορές, οι ασήµαντες 
λεπτοµέρειες είναι που παίζουν τον σηµαντικότερο ρόλο. Οι πελάτες µπορεί 
να επιλέξουν ένα προϊόν έναντι ενός άλλου, απλά επειδή τους αρέσει η 
συσκευασία ή επειδή η επιχείρηση που πουλάει το προϊόν τους προσφέρει 
καφέ ενώ περιµένουν. ∆ώστε προσοχή στις λεπτοµέρειες που µπορεί να 
κάνουν τη διαφορά.  
 
Να χαµογελάτε, να έχετε φιλική διάθεση, να κοιτάτε τους πελάτες στα µάτια 
και να τους ακούτε µε ενδιαφέρον, να χρησιµοποιείτε το όνοµά τους και να 
είστε προσεκτικοί µε τον τρόπο που κινείτε το σώµα σας. Να αντιµετωπίζετε 
κάθε πελάτη ως µοναδικό και να είστε υποµονετικοί και ευγενικοί. Να είστε 
ήρεµοι, σίγουροι για τον εαυτό σας και ειλικρινείς στις συζητήσεις σας και να 
εξασφαλίζετε πάντα αρκετό χρόνο για τους πελάτες σας. 

 
Κυρίως όµως να ακούτε προσεκτικά ό,τι σας λέει ο πελάτης σας. Να κάνετε 
ερωτήσεις και να ακούτε περισσότερο απ’ όσο µιλάτε. Οι υποψήφιοι πελάτες 
δεν θα σας πουν αυτόµατα αυτό που θέλουν. Εσείς πρέπει να το 
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ανακαλύψετε. Αν βρείτε την αιτία-κλειδί που οδηγεί τους πελάτες στην 
αγορά, θα έχετε ξεκλειδώσει το µυστικό που θα οδηγήσει εσάς στην πώληση.  
 
Να είστε θετικοί! Αναζητήστε τις ευκαιρίες και τις λύσεις για τις ανάγκες των 
πελατών και όχι τα προβλήµατα. Πιστέψτε στον εαυτό σας και στους άλλους. 
Βασιστείτε στα καλά σηµεία, επικεντρωθείτε στα σηµαντικότερα θέµατα και 
µάθετε από τα λάθη σας. Οι θετικές προσδοκίες σας θα επιδράσουν 
αποφασιστικά στη συµπεριφορά σας. Είστε αυτό που πιστεύετε εσείς ότι είστε 
και όταν έχετε αρνητική διάθεση, οι λέξεις που επιλέγετε να χρησιµοποιήσετε 
στερούνται φαντασίας και έµπνευσης, αλλά και ο τόνος της φωνής σας γίνεται 
εµφανώς απότοµος.  
 
Η θετική στάση επηρεάζει και τη στάση των ατόµων µε τα οποία 
συνδιαλέγεστε. Αν είστε θετικοί, σίγουροι και αισιόδοξοι ότι το προϊόν ή η 
εταιρεία σας µπορεί να καλύψει µία ανάγκη του υποψήφιου πελάτη, τότε κι 
εκείνος θα νιώσει το ίδιο. Αν έχετε αµφιβολίες, θα φανεί στη συµπεριφορά 
σας και ο υποψήφιος πελάτης θα το παρατηρήσει. Τα άτοµα που πιστεύουν 
πραγµατικά ότι θα εκπληρώσουν τους στόχους τους έχουν περισσότερες 
πιθανότητες να το πετύχουν συγκριτικά µε τα άτοµα που δεν έχουν παρόµοιες 
προσδοκίες. Υπερβείτε τις προσδοκίες και τους στόχους σας.  
 
Αφού καλύψετε όλα τα λογικά επιχειρήµατα που θα οδηγήσουν τον πελάτη 
στην αγορά, το τελικό σας επιχείρηµα πρέπει απλά να έχει συναισθηµατική 
βάση. Μην φοβάστε την απόρριψη. Πολλές φορές είναι µια φυσική αντίδραση 
και δεν απευθύνεται απαραίτητα σε εσάς. Συχνά χρειάζεται να κάνετε δέκα 
επαφές για να εισπράξετε τρεις µετριοπαθείς απαντήσεις και µία θετική. Και 
να θυµάστε ότι το αν δεν επιθυµεί ένας υποψήφιος πελάτης να αγοράσει 
τώρα, δεν σηµαίνει απαραίτητα ότι δεν θα αγοράσει και στο µέλλον.  
 
Αν το προϊόν σας δεν είναι κατάλληλο γι’ αυτούς, να είστε ειλικρινείς! Πρέπει 
να φύγετε από τη συνάντησή σας, έχοντας δηµιουργήσει καλές σχέσεις µε τον 
πελάτη και µε ένα ξεκάθαρο πλάνο για το ποια θα είναι τα επόµενα σας 
βήµατα και για το πότε θα τα κάνετε. Βεβαιωθείτε ότι προσφέρετε ακριβώς (ή 
περισσότερο από) αυτό που έχετε υποσχεθεί. Η εµπιστοσύνη είναι ένας από 
τους σηµαντικότερους παράγοντες στον τοµέα των επιτυχηµένων πωλήσεων 
και παίζει σηµαντικό ρόλο στη δόµηση µιας µακροχρόνιας καλής σχέσης µε 
τους πελάτες σας, η οποία θα βασίζεται στην εµπιστοσύνη και στην 
αξιοπιστία. 
 
4.1.9 ∆ιατήρηση των πελατών 
 
Όταν ένας πελάτης κάνει µια παραγγελία αυτό δεν σηµαίνει ότι η πώληση 
τελείωσε αλλά ότι µόλις άρχισε. Μετατρέψτε µια περιστασιακή πώληση στο 
ξεκίνηµα για πολλές µελλοντικές πωλήσεις, αναπτύσσοντας µία σχέση µε τους 
πελάτες σας. Οι σχέσεις δεν συντηρούνται από µόνες τους. Απαιτούν 
προσπάθεια και όλη η ευθύνη βαρύνει εσάς. Εσείς θα πρέπει να πάρετε την 
πρωτοβουλία - όχι οι πελάτες σας. Μπορείτε να εισαγάγετε νέους τρόπους για 
να δείξετε έµπρακτα στους πελάτες σας πόσο εκτιµάτε τη δουλειά τους; Έχει 
αποδειχθεί ότι τα εκπτωτικά προγράµµατα, τα προγράµµατα για πιστούς 
πελάτες και τα προγράµµατα ανταµοιβής αποδίδουν για πολλές επιχειρήσεις 
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και µπορούν να πείσουν πελάτες χαµηλής αξίας να αγοράζουν όλο και πιο 
συχνά. 
 
Βρείτε αφορµές για να υπενθυµίζετε στους πελάτες σας την ύπαρξή σας. 
Επινοήστε έξυπνους τρόπους για να επικοινωνείτε µε τους πελάτες σας και να 
τους υπενθυµίζετε διαρκώς τα προϊόντα και τις υπηρεσίες που παρέχει η 
επιχείρησή σας. Για παράδειγµα: 
 

1. Τηλεφωνήστε στους πελάτες σας και ενηµερώστε τους για τις νέες 
εξελίξεις. 

2. Εάν δεν µπορείτε να επικοινωνήσετε µε τους πελάτες τηλεφωνικά 
χρησιµοποιήστε το ηλεκτρονικό ταχυδροµείο. 

3. Επισκεφτείτε τους σηµαντικούς πελάτες σας, αφού πρώτα βεβαιωθείτε 
ότι κάτι τέτοιο θα τους εξυπηρετούσε. 

4. Επινοήστε νέους τρόπους για να ενηµερώνετε τους πελάτες σας. 
 
∆ιατηρήστε τις σχέσεις σας µε τους πελάτες σας, σχεδιάζοντας λεπτοµερώς 
προγραµµατισµένες συναντήσεις µαζί τους. Τηρείτε αρχεία των επαφών που 
κάνετε µε τους πελάτες, των ενεργειών που επακολούθησαν και των 
αποτελεσµάτων. 

 
Εάν θέλετε η επιχείρησή σας να είναι πραγµατικά επιτυχηµένη, θα πρέπει να 
είστε ηθικοί. Πολλές εταιρείες έχουν έναν κώδικα δεοντολογίας ως επίσηµη 
δήλωση των προτύπων και των προσδοκιών των εταιρειών. Η ειλικρίνεια είναι 
η ουσία της ηθικής συµπεριφοράς στις πωλήσεις. Εάν ενδιαφέρεστε έστω και 
στο ελάχιστο να δοµήσετε µια ανθεκτική σχέση µε τους πιθανούς πελάτες σας, 
θα πρέπει να δοµήσετε µια σχέση εµπιστοσύνης είτε είστε µια έντιµη 
επιχείρηση είτε όχι. Ως εκ τούτου, όλες οι πληροφορίες που παρέχετε στους 
πελάτες σας σχετικά µε το προϊόν σας, τους όρους πωλήσεων, τη 
διαθεσιµότητα, τις παραδόσεις, την εγγύηση ή οτιδήποτε άλλο σχετίζεται µε 
τις πωλήσεις πρέπει να είναι αληθινές. Στις περιπτώσεις που οι πωλητές 
παρεκκλίνουν από την αλήθεια, το αποτέλεσµα είναι να χάσουν σύντοµα τους 
πελάτες τους. 
 
Είναι σηµαντικό να θυµάστε ότι: 
 

� 9 στους 10 πελάτες δεν παραπονιούνται εάν λάβουν προϊόντα ή 
υπηρεσίες χαµηλής ποιότητας. Απλώς δεν έρχονται ποτέ ξανά σε εσάς 
και πηγαίνουν σε κάποιον ανταγωνιστή. 

� Κατά µέσο όρο κάθε πελάτης που λαµβάνει προϊόντα ή υπηρεσίες 
υψηλής ποιότητας θα µοιραστεί την εµπειρία του µε άλλα 3 άτοµα. 
Ένας πελάτης που λαµβάνει ένα προϊόν ή µια υπηρεσία χαµηλής 
ποιότητας θα το πει σε άλλους 11. 

� Η προσέλκυση νέων αγοραστών κοστίζει κατά µέσο όρο 4 φορές 
περισσότερο από ό,τι η διατήρηση των υπαρχόντων. 

 
Συνήθεις παράγοντες που ευθύνονται για την απώλεια της εµπιστοσύνης των 
πελατών είναι οι εξής: υποσχέσεις που δεν έχουν τηρηθεί, καθυστέρηση στις 
συναντήσεις, λανθασµένες ή αργοπορηµένες παραδόσεις, λάθη στην 
είσπραξη µετρητών, λανθασµένη τιµολόγηση ή λάθη στα τιµολόγια, 
εσφαλµένες συστάσεις, πληροφορίες και προσφορές, ανεπαρκής γνώση των 
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προϊόντων, καθυστερήσεις στην τηλεφωνική επικοινωνία και η αγένεια του 
προσωπικού. Κανείς δεν είναι τέλειος, αλλά ένας από τους µεγαλύτερους 
παράγοντες για την απώλεια της εµπιστοσύνης είναι ο κακός χειρισµός των 
παραπόνων σε περίπτωση προβληµάτων. 
 
Τα παράπονα πρέπει να λαµβάνονται πάντοτε σοβαρά υπόψη. Ορισµένες 
επιχειρήσεις έχουν ανακαλύψει ότι οι πελάτες που είχαν κάνει παράπονα και 
που τα παράπονά τους αντιµετωπίστηκαν ικανοποιητικά για αυτούς είναι πιο 
πιστοί σε σχέση µε αυτούς που δεν έχουν παραπονεθεί ποτέ. Αυτό 
καταδεικνύει τη σηµασία του σωστού χειρισµού των παραπόνων. Επινοήστε 
µια δίκαιη και αποτελεσµατική διαδικασία, καθορίστε ένα χρονοδιάγραµµα 
για να απαντήσετε στα παράπονα και µην αφήσετε κανένα παράπονο 
αναπάντητο. Εάν κάνετε λάθος, παραδεχτείτε το, ζητήστε συγγνώµη και, εάν 
χρειάζεται, αποζηµιώστε τον πελάτη. Μάθετε από τα λάθη σας και 
αναθεωρήστε τις διαδικασίες, ώστε να µην επαναλάβετε τα ίδια λάθη. 
 
Ακόµη και έτσι όµως είναι αναπόφευκτο να χάσετε ορισµένους πελάτες. Οι 
άνθρωποι µετακοµίζουν, αλλάζουν εργασίες και, βεβαίως, πεθαίνουν. Οι 
επιχειρήσεις που αγοράζουν από εσάς επίσης αλλάζουν και οι απώλειες 
µπορεί να είναι βαθµιαίες και, ενδεχοµένως, αµελητέες σε µεµονωµένη βάση, 
αλλά τα αποτελέσµατα λειτουργούν αθροιστικά. Για να εξασφαλίσετε την 
ευηµερία της επιχείρησής σας, πρέπει να βρίσκετε νέους πελάτες 
γρηγορότερα από ό,τι τους χάνετε. 
 
Επικοινωνήστε µε πρώην πελάτες σας και ρωτήστε τους εάν οι απώλειες 
οφείλονται στη δική σας κακή απόδοση και λάβετε µέτρα για να τη 
βελτιώσετε. Εάν η βάση των παραδοσιακών πελατών σας φαίνεται να 
πεθαίνει τότε η επιχείρησή σας έχει πρόβληµα. Η µόνη λύση είναι να βρείτε 
µια νέα αγορά και να αναπτύξετε, εάν είναι δυνατό, νέα προϊόντα και 
υπηρεσίες. Η αντικατάσταση των πελατών είναι ένα έργο δίχως τέλος, το 
οποίο όµως είναι και βασικό.  
 
Ερωτήσεις που θα πρέπει να αναλογιστείτε: 
 

� Γνωρίζουµε πόσους πελάτες χάνουµε; 
� Γνωρίζουµε τους λόγους για τους οποίους µας εγκαταλείπουν οι 

πελάτες µας; 
� Υπάρχουν κάποιοι λόγοι για τους οποίους οι πελάτες µας θα πρέπει να 

παραµείνουν πιστοί σε µας; 
� Πώς δείχνουµε στους πελάτες µας ότι τους εκτιµούµε για την 

εµπιστοσύνη που µας δείχνουν; 
� Μπορούµε να κάνουµε περισσότερα για να κρατήσουµε τους πελάτες 

µας; 
Βεβαιωθείτε ότι όλοι στην επιχείρησή σας κατανοούν τη σπουδαιότητα των 
πελατών και αντιλαµβάνονται ότι οι πελάτες δεν είναι απλώς ένα ενοχλητικό 
στοιχείο που τους εµποδίζει να κάνουν τη δουλειά τους. Χωρίς τους πελάτες 
εσείς δεν θα έχετε επιχείρηση και οι συνεργάτες σας δεν θα έχουν δουλειά. 
Ζητήστε από τα µέλη του προσωπικού της επιχείρησής σας να επιλέξουν έναν 
τοµέα εξυπηρέτησης πελατών και να προσπαθήσουν να τον βελτιώσουν. 
Εξετάστε µε ποιον τρόπο το προσωπικό αλληλεπιδρά µε τους πελάτες, µε 
ποιον τρόπο διεκπεραιώνονται οι παραγγελίες και µε ποιον τρόπο γίνεται η 
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διαχείριση της αλληλογραφίας. Εξετάστε µε τη σειρά όλους τους τοµείς που 
επιδέχονται βελτίωση. 
 
Ερωτήσεις στις οποίες θα πρέπει να απαντήσετε: 
 

� Απαντούµε στο τηλέφωνο γρήγορα και ευγενικά;  
� Είναι τα µέλη της οµάδας µας έξυπνα, εξυπηρετικά, φιλικά και 

ενηµερωµένα; 
� Είναι καθαρές και άνετες οι εγκαταστάσεις µας; 
� Απαντούµε αµέσως στα e-mail;  
� Παρέχουµε καλή επξυπηρέτηση µετά την πώληση; 

 
ΜΕΛΕΤΗ ΠΕΡΙΠΤΩΣΗΣ 

 
Ηλεκτρονικό εµπόριο φρούτων 
 
Η γαλλική εταιρεία παροχής υπηρεσιών ∆ιαδικτύου "Fruit Business" είναι µια 
από τις νεότερες ηλεκτρονικές εµπορικές κοινοπραξίες εµπορίας φρούτων. 
Με το σλόγκαν “εργαλείο µέριµνας από και προς επαγγελµατίες στον κλάδο 
των οπωροκηπευτικών”, ο ιστοχώρος αυτός έχει ως στόχο να διατηρήσει το 
προσωπικό στοιχείο στις συναλλαγές, το οποίο πολλοί φοβούνται πως χάνεται 
όταν χρησιµοποιούν το ∆ιαδίκτυο. Η τοποθεσία είναι διαθέσιµη στα γαλλικά, 
στα ιταλικά, στα ισπανικά, στα αγγλικά, στα σουηδικά και στα γερµανικά και 
είναι συνδροµητική. 
 
Ο ιστοχώρος επιτρέπει την ανταλλαγή πληροφοριών, πληροφοριών αγοράς 
και ηλεκτρονικών εµπορικών ευκαιριών, χρησιµοποιώντας µια απλή, 
εµπιστευτική και εύχρηστη µορφή. Ο στόχος της εταιρείας είναι ο ιστοχώρος 
να αποτελέσει ένα ολοκληρωµένο εργαλείο που θα χρησιµοποιείται 
καθηµερινά παράλληλα µε πιο συµβατικούς τρόπους επαγγελµατικής 
επικοινωνίας. Ο ιστοχώρος επιτρέπει τη λήψη τιµών από τουλάχιστον 10 
εταιρείες για συγκεκριµένα προϊόντα και προδιαγραφές, ενώ γίνεται 
πιστοποίηση των εµπόρων προτού γίνουν δεκτοί ως προµηθευτές. Μια οµάδα 
από τις Κάτω Χώρες η Agromarketplace, έχει δηµιουργήσει µια παρόµοια 
ηλεκτρονική αγορά για το εµπόριο νωπών προϊόντων και ο ιστοχώρος της 
είναι διαθέσιµος στα αγγλικά, στα ολλανδικά και στα ισπανικά. Στην αρχή 
ξεκίνησε ως χόµπι. Τώρα, οι επισκέπτες ξεπερνούν τους 2.500 σε µηνιαία 
βάση και πρόκειται για µια υπηρεσία που παρέχεται δωρεάν.  
 
Η FruitLine είναι µια εταιρεία µε έδρα τη Σουηδία και παρέχει, και αυτή, 
δωρεάν πρόσβαση. Είναι επίσης µία από τις παλαιότερες ιστοθέσεις 
ηλεκτρονικού εµπορίου οπωροκηπευτικών, η οποία δηµιουργήθηκε στις αρχές 
του 1999. Οι προµηθευτές καταβάλλουν το 0,25 % της αξίας κάθε συναλλαγής 
που ολοκληρώνεται µέσω του ιστοχώρου. Ο στόχος είναι να αξιοποιούνται οι 
συνεργασίες που υπάρχουν ήδη µεταξύ προµηθευτών και αγοραστών. Οι 
εταιρείες χρησιµοποιούν το σύστηµα για να αγοράζουν και να πωλούν και 
γενικώς για να επικοινωνούν. Ο αγοραστής δεν χρειάζεται να περιµένει στο 
τηλέφωνο έως ότου ο προµηθευτής ελέγξει τον κατάλογο µε τα διαθέσιµα 
προϊόντα, τις τιµές, τις προδιαγραφές και τις ποσότητες. Ο αγοραστής έχει 
µπροστά του όλες αυτές τις πληροφορίες όπως του τις παρέχουν οι 
εγκεκριµένοι προµηθευτές. Όλες οι συµφωνίες κλείνονται σε πραγµατικό 
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χρόνο και επίσης δεν υπάρχουν διαφωνίες για τις τιµές και τις συµφωνίες που 
κλείνονται ηλεκτρονικά, δεδοµένου ότι όλες οι συναλλαγές επαληθεύονται 
µέσω του συστήµατος. 
 
Η διεθνής µηχανή αναζήτησης νωπών προϊόντων hairyape.co.uk είναι ένα 
δωρεάν σύστηµα (ορισµένες µόνο υπηρεσίες απαιτούν συνδροµή) µε 600 και 
πλέον µέλη, εκ των οποίων το 30% προέρχεται από λιγότερο ανεπτυγµένες 
χώρες. Αυτή τη στιγµή, η ιστοθέση περιλαµβάνει εγγεγραµµένα µέλη-
προµηθευτές από 65 και πλέον χώρες και η παρέχει ευκαιρίες για ανάπτυξη 
νέων επαφών και εύρεση πιο εξωτικών προϊόντων. Πρόσφατα προστέθηκε 
στην ιστοθέση ένας “πίνακας προσφορών” στον οποίο µπορούν να 
µεταβαίνουν οι χρήστες για να βλέπουν συγκεκριµένα µηνύµατα και 
συµφωνίες άλλων χρηστών. Το πρώτο µήνυµα είναι δωρεάν, ενώ τα επόµενα 
είναι επί πληρωµή.  
 

ΑΣΚΗΣΕΙΣ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 
 
Σκεφτείτε µια εταιρεία που γνωρίζετε καλά (είτε ως πελάτης είτε ως 
εργαζόµενος). Καταγράψτε οποιαδήποτε στοιχεία µπορείτε να σκεφτείτε που 
να δείχνουν ότι η εταιρεία προσανατολίζεται στους πελάτες και στην αγορά 
και επίσης όλα τα στοιχεία που µπορείτε να βρείτε που να αποδεικνύουν το 
αντίθετο. 
 
Επιλέξτε µια περιοχή. Στη συνέχεια, επιλέξτε ένα νωπό φρούτο ή λαχανικό. 
Βρείτε όσο το δυνατό περισσότερες πληροφορίες µπορείτε σχετικά µε τις 
ευκαιρίες που παρέχει η αγορά για αυτό το προϊόν στη συγκεκριµένη περιοχή, 
µέσω του ∆ιαδικτύου και άλλων πηγών. Σηµειώστε τις πηγές που 
χρησιµοποιήσατε και συγκρίνετε κάθε µια πιθανότητα µε τους συναδέλφους 
σας. 
 
Ετοιµάστε ένα απλό ερωτηµατολόγιο για τους καταναλωτές ενός τροφίµου. 
Ρωτήστε τουλάχιστον 10 άτοµα χρησιµοποιώντας τις ερωτήσεις σας. Ποιες 
ήταν οι πιο σηµαντικές απαντήσεις; Το δείγµα σας ήταν αντιπροσωπευτικό 
µιας συγκεκριµένης οµάδας πελατών; Πώς θα µπορούσατε να είχατε 
διατυπώσει καλύτερα τις ερωτήσεις σας; 
 
Επιλέξτε έναν προµηθευτή νωπών φρούτων ή λαχανικών από την περιοχή ή 
τη χώρα σας. Βρείτε όσο το δυνατό περισσότερες πληροφορίες, καθώς και 
διαφηµιστικό υλικό, υλικό πωλήσεων, βασικά προϊόντα, ιστοχώρους, κ.λπ. 
Κάντε έναν κατάλογο µε τους τρόπους µε τους οποίους συλλέξατε αυτές τις 
πληροφορίες και συζητήστε τους µε τους συναδέλφους εκπαιδευόµενους. 
 
Πηγαίνετε στο κατάστηµα νωπών οπωροκηπευτικών της περιοχής σας και 
καταγράψτε τη διαθεσιµότητά τους σε φρούτα και λαχανικά. Στη συνέχεια, 
κάντε µια εκτίµηση για το πώς θα είναι ένα συγκεκριµένο ράφι σε 10 χρόνια. 
Για παράδειγµα: Για ποια προϊόντα η ζήτηση θα αυξηθεί και για ποια θα 
µειωθεί; 
 
Επιλέξτε ένα προϊόν καθηµερινής χρήσης. Προσπαθήστε να πουλήσετε αυτό 
το προϊόν σε έναν συνάδελφό σας. Κάντε του ερωτήσεις και, στη συνέχεια, 
πείτε του τα οφέλη του προϊόντος για αυτόν. Σκεφθείτε ένα προϊόν που 
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γνωρίζετε καλά. Καθορίστε µε σαφήνεια τα µοναδικά χαρακτηριστικά που το 
καθιστούν ανταγωνιστικό και που το διαφοροποιούν από άλλα παρόµοια 
προϊόντα. 
 
Πάρτε ένα χάρτη της περιοχής/χώρας σας. Καταγράψτε όλους τους βασικούς 
πελάτες και σηµειώστε τη θέση τους στο χάρτη. Στη συνέχεια, επιλέξτε την 
πιο συµφέρουσα διαδροµή που θα έπρεπε να ακολουθήσετε, εάν θα έπρεπε 
να τους επισκεφθείτε όλους µία φορά. 
 
Βιντεοσκοπήστε τους συναδέλφους σας στην αίθουσα όπου γίνεται η 
εκπαίδευση. Στο τέλος του µαθήµατος, ζητήστε τους να µελετήσουν τη 
γλώσσα του σώµατος που χρησιµοποιούν και να σας πουν εάν θεωρούν ότι 
δείχνουν να ενδιαφέρονται, να βαριούνται, εάν είναι σοβαροί ή χαρούµενοι. 
 
Ζητήστε από όλα τα µέλη της οµάδας να σας δώσουν µια δηµιουργική ιδέα για 
την ανάπτυξη ενός νέου προϊόντος ή µιας νέας αγοράς. Επιλέξτε την καλύτερη 
ιδέα και, στη συνέχεια, επιστρέψτε στην οµάδα σας και ζητήστε από τα µέλη 
να τη βελτιώσουν. 
 
∆είξτε σε ένα µέλος της οµάδας µια εικόνα. Αφήστε τα άλλα µέλη να 
µαντέψουν τι απεικονίζει χρησιµοποιώντας ερωτήσεις στις οποίες µπορούν να 
απαντήσουν µε ένα ναι ή όχι. Τώρα δείξτε σε ένα µέλος µια δεύτερη εικόνα 
και αφήστε τα υπόλοιπα µέλη να υποβάλουν ερωτήσεις του τύπου τι, γιατί, 
πού, πότε, ποιος και πώς. Παρακολουθήστε πόσο γρήγορα µπορούν οι 
συµµετέχοντες να µαντέψουν τι απεικονίζει η εικόνα. 
 
 


