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Εκείνο πού «πουλά» την περίοδο αυτή, είναι χωρίς αµφιβολία η λέξη κρίση, ή 

αναµενόµενη δύσκολη οικονοµικά χρονιά και γενικά όλα εκείνα τα προβλήµατα που 

αναµένεται να µας ... κτυπήσουν πολύ σύντοµα. ∆εν είναι πρόθεση µας να αναλύσουµε 

αλλά ούτε και να αµφισβητήσουµε την παγκόσµια ούτε καν την  τοπικά αναµενόµενη, 

κατά τους ειδικούς, οικονοµική κρίση. ∆εν είµαι άλλωστε ειδικός επι του θέµατος. 

Μου κάνει όµως εντύπωση το γεγονός ότι ακούγονται τόσα και τόσα αρνητικά ενώ δεν 

προβάλλονται µε ένα σφαιρικό τρόπο και κάποιες άλλες θέσεις έτσι που να µπορεί ο 

πολίτης και ο επιχειρηµατίας να µην ακούει µόνο για επερχόµενη µακρά κρίση και για 

δεινά αλλά και την οποιαδήποτε αισιόδοξη πτυχή τωνπραγµάτων. Αυτό πραγµατικά 

ενοχλεί, ιδιαιτερα όσους απο εµάς αρέσκονται σε µια πιο αισιόδοξη και θετική 

αντιµετώπιση τωνπραγµάτων.  

 

∆ιάβαζα λοιπόν στο διαδύκτιο ότι πολύ πρόσφατα, µόλις πριν δύο εβδοµάδες, ο µεγάλος 

Αµερικάνικος οικονοµικός οργανισµός Wells Fargo, ένας κολοσσός µε κεφάλαια πάνω 

απο 600 δισεκατοµύρια δολλάρια και µε µια τράπεζα µε την καλύτερη στο κόσµο 

αξιολόγηση από τους Moodys και Standard & Poor’s Ratings Services, µε παράδοση σε 

έγκυρες έρευνες και µελέτες, ανακοίνωσε τις προβλέψεις του για το 2009. 

Σύµφωνα λοιπόν µε τους ειδικούς της Wells Fargo, το τρίτο τέταρτο του 2009 θα είναι 

πιο καλό απο ότι αναµένεται ενώ στο τέλος του έτους η κρίση θα υποχωρήσει.  

 

Ο Ανώτερος µάλιστα οικονοµολόγος της Wells Fargo, Scott Anderson,  δήλωσε πως ο 

ίδιος ο οικιστικός τοµέας, που όπως όλοι γνωρίζουµε, συνέτεινε πολύ στη δηµιουργία 

της κρίσης θα ανακάµψει µέχρι το καλοκαίρι και θα πρωταγωνιστήσει µάλιστα και στην 

ίδια την έξοδο απο την κρίση.  

 

Όπως πολύ χαρακτηριστικά ανέφεραν οι οικονοµολόγοι της Wells Fargo, αυτό που 

αναµένουν, ύστερα και από τα διάφορα µέτρα που λαµβάνονται, είναι να συµβεί για την 

οικονοµία αυτό που συµβαίνει όταν προσπαθούµε, όπως ανάφεραν,  να ανάψουµε τα 

κάρβουνα. Κάνουµε δηλαδή διάφορες προσπάθειες και ενέργειες και ξαφνικά η φωτιά 

ανάβει δυνατά και φουντώνει. 

 

Η συνεχής λοιπόν επικέντρωση µόνο σε πιθανές αρνητικές επιπτώσεις και  άσχηµες και 

καταστροφικές επερχόµενες ηµέρες δηµιουργεί ψυχολογικά και όχι µόνο, τέτοια 

αρνητικά συναισθήµατα που εµποδίζουν ουσιαστικά την επιτυχηµένη αξιολόγηση και 

προγραµµατισµό. Εµποδίζουν ακόµα την επιβαλλόµενη προσπάθεια  να γίνουµε 

καλύτεροι την νέα χρονιά και να θέσουµε ψηλούς στόχους.  

 

 

 



 

 

 

Και όταν ο πύχης µπαίνει χαµηλά δεν είναι δυνατό να επιτύχουµε πράγµατα που να µας 

κάνουν υπερήφανους. 

 

Ας µην ξεχνάµε όµως ότι η οικονοµία και η επιτυχηµένη επαγγελµατική δράση είναι 

πρώτα θέµα ψυχολογίας. Χωρίς την κατάλληλη ψυχολογία δεν είναι δυνατό να 

αναµένουµε πρόοδο και επιτυχία. Σκεφτείτε για λίγο µια στρατιωτική επιχείρηση.  

 

Πότε έχουµε καλύτερες προοπτικές να επιτύχουµε το καλύτερο ;  Όταν επικεντρώσουµε 

τη σκέψη και το µυαλό µας σε όλα εκείνα τα πλήγµατα που θα µπορούσε να µας επιφέρει 

ο εχθρός και στο µεγαλείο και τη δύναµη του ή όταν αξιοποιήσουµε µε ηρεµία και  

ψυχραιµία το δικό µας µυαλό, τους δικούς µας σχεδιασµούς, τα δικά µας δυνατά σηµεία, 

τους δικούς µας συµµάχους και όταν αγωνιστούµε για να ανεβάσουµε το δικό µας ηθικό 

και τη ψυχολογία ; Σίγουρα στη δεύτερη περίπτωση. 

 

Ας σχεδιάσουµε λοιπόν µε αισιοδοξία και ας συνεχίσουµε να είµαστε απαιτητικοί και να 

επιδιώκουµε να προσφέρουµε υψηλού επιπέδου προιόντα και υπηρεσίες. 

 

Ας θυµόµαστε ότι υπάρχει πολύ µεγάλη πιθανότητα η επιχείρηση µας να απέχει πολύ 

απο τις δυνατότητες και την επικερδότητα που θα µπορούσε να έχει. Υπάρχουν δηλαδή 

πολλά που θα µπορούσαµε να κάνουµε ανεξάρτητα απο το άν βρισκόµαστε ή όχι σε 

περίοδο κρίσης και ανεξάρτητα απο το βάθος και τη διάρκεια της. 

 

Θα µπορούσαµε για παράδειγµα να αρχίσουµε  αξιολογώντας το θέµα του πελατολογίου 

µας. 

 

Καµιά επιχείρηση δεν µπορεί να επιβιώσει, να έχει κέρδος και να µεγαλώσει χωρίς να 

αυξάνει τον αριθµό των πελατών της.  

 

Πώς καταφέρνουµε να προσελκύουµε πελάτες; 

Περιµένουµε να µας βρούν;  

Χρησιµοποιούµε διαφήµηση ; Αν ναί είµαστε σίγουροι ότι αποδίδει ;  

Έχουµε ποτέ ελέγξει πόσο αποδοτικά είναι τα κείµενα µας ;  

Ξέρουµε πόσοι και ποιοί πελάτες προέκυψαν από κάθε διαφηµιστική προσπάθεια ; 

Έχουµε εγκατεστηµένα και δοκιµασµένα συστήµατα παραποµπών (συστάσεων) ; Αν ναι. 

πόσα;  

Πόσους και ποιούς πελάτες είχαµε την προηγούµενη χρονιά και απο ποιές συστάσεις ; 

Ευχαριστήσαµε και πώς αυτούς που παρέπεµψαν πελάτες σε µας; 

Πoιοί είναι οι φετεινοί µας στόχοι ; 

Ποιό είναι το µέσο έσοδο µας απο κάθε πελάτη ; 

Πώς µπορούµε να καταφέρουµε τους πελάτες µας να µας επισκέπτονται πιο συχνά ; 

Πως µπορούµε να τους προσφέρουµε άλλα συναφή προιόντα µε αυτά που προσφέρουµε 

αυξάνοντας τα έσοδα και την κερδοφορία µας ; 

 



 

 

Με όλα αυτά και πολλά άλλα θα ασχοληθούµε πιο αναλυτικά σε επόµενα άρθρα µας. 

 

Ας χρησιµοποιήσουµε λοιπόν επικοδοµητικά και δηµιουργικά το χρόνο µας µε θετική 

προσέγγιση, µε ανεβασµένο ηθικό και αισιοδοξία. 

 

Ας κάνουµε και επαγγελµατικά τη νέα χρονιά καλύτερη απο την προηγούµενη. 
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