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Η πίεση στις επιχειρήσεις µας, όπως και σε ολόκληρο τον κόσµο, για να προωθήσουν 

τα προιόντα τους, σε αυτούς τους δύσκολους, όπως φαίνεται, καιρούς είναι 

πραγµατικά πολύ µεγάλη. Η αγορά αρχίζει να «κουµπώνεται», οθούµενη απο 

πραγµατικούς ή ψυχολογικούς λόγους και να γίνεται ολοένα και πιό προσεχτική  στις 

δαπάνες και τα έξοδα της.  Η πραγµατικότητα όµως µένει πάντοτε η ίδια. 

 

Η επιχείρηση που δεν καταφέρνει να πωλήσει, σε καλούς και σε κακούς καιρούς δεν 

επιβώνει ούτε έχει προοπτική.  

 

Ανεξάρτητα λοιπόν απο το άν είναι ψυχολογικό ή πραγµατικό το µούδιασµα στην 

αγορά,  η περίοδος αυτή προσφέρει µια χρυσή ευκαιρία για τις επιχειρήσεις µας για 

επαναξιολόγηση του τρόπου επικοινωνίας µε τους υποψήφιους πελάτες και γενικά 

του τρόπου προώθησης των προιόντων. 

 

Στην Αµερική έχουν αναγάγει το θέµα σε ολόκληρη επιστήµη στη οποία προστίθεται 

συνεχώς γνώση και εµπειρία. Οι επιχειρήσεις διψούν κυριολεκτικά για γνώση που θα 

τους βοηθήσει να διαθέσουν ευκολότερα τα προιόντα και τις υπηρεσίες τους. 

 

 

 



 

 

 

 

Στη χώρα µας, υπάρχουν δυστυχώς πολλές επιχειρήσεις οι οποίες  θεωρούν ως 

δεδοµένο ότι υπάρχει η γνώση και η εµπειρία, εντός στην επιχείρηση,  οτι ξέρουµε τι 

και πως το κάνουµε και ότι δεν χρειάζεται περαιτέρω ενασχόληση. Κι όµως.  

Έχω την εντύπωση πως µια µόνο επαφή µε τη σύγχρονη γνώση και τεχνικές θα µας 

εντυπωσιάσει. Μου φαίνεται ακόµα παράξενο να αναλωνόµαστε στον εντοπισµό ή 

στην παραγωγή ανταγωνιστικών προιόντων ή υπηρεσιών και να µη δίδουµε τη 

σηµασία που αρµόζει στον τρόπο διάθεσης των. Ακόµη χειρότερο θεωρώ πως είναι 

λυπηρό να ακούµε απο επιχειρήσεις πως περικόπτουν την οποιαδήποτε δαπάνη 

εκπαίδευσης στον ζωτικότατο αυτό τοµέα  λόγω οικονοµικών, όπως λένε  δυσκολιών. 

Είναι σαν να λέµε οτι επιδιώκουµε νά έχουµε µια υγιή (οικονοµικά) επιχείρηση, έστω 

και αν η επιχειρηση δεν επιβιώσει ( αφού δεν θα πουλά ) ! 

 

Κάθε λοιπόν σοβαρή επιχείρηση, θα πρέπει εδώ και τώρα να προβληµατιστεί για την 

δική της «τεχνολογία», µέθοδο και «τεχνογνωσία» πώλησης των προιόντων της.  

 

Θα πρέπει δηλαδή να αρχίσει απο το µηδέν, καταγράφοντας  όλες τις φάσεις της 

διαδικασίας πώλησης. Απο τον τρόπο εντοπισµού πελατών και την πρώτη 

επικοινωνία, προφορική ή γραπτή, µέχρι την ολοκλήρωση της  πώλησης , την 

πληρωµή και την επικοινωνία µετά την πώληση. Στη συνέχεια για κάθε φάση και 

κάθε δραστηριότητα και διαδικασία θα πρέπει να διερωτηθεί. 

 



 

 

 

 

Είναι πράγµατι ο τρόπος που ακολουθούµε ο καλύτερος ; 

Μήπως θα µπορούσε η συγκεκριµένη δραστηριότητα να γίνει µε κάποιο καλύτερο 

και πιό αποδοτικό τρόπο;  

Γιατί χρησιµοποιούµε τον τρόπο ή την πρακτική αυτή;  

Υπάρχουν µετρήσιµα στοιχεία που τεκµηριώνουν την υιοθέτηση της συγκεκριµένης  

πρακτικής αντί οποιασδήποτε άλλης ; H µήπως το κάνουµε έτσι επειδή πάντοτε έτσι 

γινόταν !  

 

Ας µη ξεχνούµε ότι κάθε επιχειρηµατική δραστηριότα και διαδικασία µπορεί να 

εντοπιστεί να «αποµονωθεί», να µετρηθεί και να βελτιωθεί. Αν δεν είναι δυνατό να 

βελτιωθεί, την εγκαταλείπουµε ολότελα και την αντικαθιστούµε µε µια άλλη 

καλύτερη και αποδοτικότερη.  

 

Ας υποθέσουµε όµως οτι καταλήγουµε στο οτι ο τρόπος που κάνουµε κάτι δεν είναι ο 

καλύτερος. Που θα βρούµε  µια νέα διαδικασία για να την αντικατασήσουµε  ;   

 Άν έχοµε τα µάτια µας ανοιχτά και το µυαλό µας ανήσυχο µπορούµε να ψάξουµε 

γύρω µας. Και δεν εννοώ κατ ανάγκη στον ίδιο τον δικό µας τοµέα. Μπορούµε να 

διερευνήσουµε το τρόπο µε τον οποίο άλλες πετυχεµµένες επιχειρήσεις σε άλλους 

τοµείς επιτυγχάνουν αυτό που εµείς επιδιώκουµε. Πώς επικοινωνούν µε τους πελάτες 

τους ;  

 



 

 

 

Πώς καταφέρνουν να πωλήσουν ; Πώς κάνουν τις παρουσιάσεις τους ;  

Πώς αντιµετωπίζουν δύσκολους πελάτες ; Αφού εντοπίσουµε την καινοτοµία που µας 

ενδιαφέρει θα πρέπει να την εισάξουµε οµαλά στη δική µας την επιχείρηση. 

Ενηµερώνοντας τους εµπλεκόµενους και πάντοτε σε µικρή δοκιµαστική κλίµακα. 

Αν η δοκιµή καταδείξει καλύτερα αποτελέσµατα απο την προηγούµενη δική µας 

µέθοδο και πρακτική προχωρούµε αµέσως στην υιοθέτηση της καινοτοµίας και στην 

µόνιµη ενσωµάτωση της στο δικό µας σύστηµα. 

 

Αρκετές  όµως φορές παρουσιάζεται το παράξενο φαινόµενο να υπάρχει γνώση µέσα 

στην ίδια την επιχείρηση η οποία να µην αξιοποιείται απο ολόκληρη την επιχείρηση. 

Ούτε καν απο τους συναδέλφους που ασχολούνται µε το ίδιο ακριβώς θέµα. 

Κι όµως, αν  έχοµε µια οµάδα πωλητών, είναι σχεδόν αδύνατο να είναι όλοι καλοί σε 

όλα. Τις περισσότερες φορές υπάρχει κάποιος που είναι καλύτερος για παράδειγµα 

στο να εντοπίζει πελάτες, άλλος στις παρουσιάσεις και άλλος στο χειρισµό δύσκολων 

πελατών. Υπάρχουν ακόµα τα αστέρια, εκείνοι δηλαδή  που καταφέρνουν να 

πωλήσουν όσο όλοι οι άλλοι µαζί.  

 

Είναι υποχρέωση της διεύθυνσης να πραγµατοποιεί ταχτικές συναντήσεις για 

ανταλλαγή  εµπειριών και γνώσεων.   

 

 

 



 

 

 

 

 

 

Πέρα απο την βελτίωση των σχέσεων και της επικοινωνίας που δηµιουργούν οι   

συναντήσεις αυτές,  δίδεται η ευκαιρία στα στελέχη να µηλίσουν για τις επιτυχίες 

τους και τους τρόπους που επινόησαν για να τις  επιτύχουν.  

 

Αυτό είναι χρήσιµο και για αυτούς που θα µάθουν αλλά και για αυτούς που θα τους 

δοθεί η ευκαιρία να αισθανθούν την ικανοποίηση να µηλίσουν και να νιώσουν 

χρήσιµοι και σηµαντικοί. ∆ίδεται ακόµα µε τον τρόπο αυτό η ευκαιρία σε όσους  

έχουν ένα πρόβληµα να ζητήσουν τη συµβολή των συναδέλφων ή της διεύθυνσης. 

 

Ας  ζητούµε λοιπόν απο τους πετυχεµµένους συναδέλφους να εξηγήσουν τις 

µεθόδους και στρατηγικές τους. 

 

 Αν παρουσιάζοµε τα προιόντα µας, θα πρέπει να διερωτηθούµε. Το κάνουµε µε τον 

καλύτερο τρόπο ;  Μήπως αναλωνόµαστε στην παρουσίαση πολύπλοκων 

χαρακτηριστικών των προιόντων παραβλέποντας εκείνα που πραγµατικά 

ενδιαφέρουν τον υποψήφιο πελάτη;  

 

 

 



 

 

 

 

Θα πρέπeι να έχοµε  υπόψη ότι εκείνο που ενδιαφέρει τον πελάτη είναι το πώς το 

προιόν θα του λύσει το πρόβληµα του, πώς θα αλλάξει τη ζωή του κάνοντας την 

καλύτερη και ευκολότερη. Κέντρο λοιπόν των παρουσιάσεων θα πρέπει να είναι ο 

πελάτης και όχι το προιόν. Πάρα πολλοί πωλητές και επιχειρηµατίες είναι 

«ερωτευµένοι» µε τα προιόντα τους ή ακόµα µε την εταιρεία τους και τα επιτεύγµατα 

της. Σαυτά αναλώνονται. Θα έλεγα ότι θα πρέπει να αλλάξουν αµέσως αντίληψη και 

νοοτροπία και να «ερωτευθούν» τους πελάτες τους. Αυτοί πρέπει να είναι το κέντρο 

της προσοχής και του ενδιαφέροντος τους. Γύρω απο αυτούς θα πρέπει να 

περιστρέφονται οι παρουσιάσεις αλλά και όλες οι δραστηριότητες τους. 

 

Ας προβληµατιστούµε  λοιπόν σοβαρά για το θέµα του τρόπου διάθεσης των 

προιόντων και των υπηρεσιών µας. Μπορούµε σίγουρα να γίνοµε καλύτεροι.  

Πολύ καλύτεροι. Για το δικό µας συµφέρον. 
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