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	Το μάρκετινγκ σπάνια κατέχει υψηλή θέση στις προτεραιότητες των μικρών εταιρειών και των ανεξάρτητων συμβούλων μάρκετινγκ. Στην πραγματικότητα, συχνά δεν είναι καν σε αυτή τη λίστα. Παρ’ όλ’ αυτά, σύμφωνα με την εμπειρία μας, ακολουθώντας τακτικά τις σωστές στρατηγικές μάρκετινγκ, οποιαδήποτε εταιρεία, άσχετα με το μέγεθός της, μπορεί να αυξήσει τα κέρδη της και να θωρακιστεί ενάντια στις πτωτικές τάσεις και τις μεταβολές της αγοράς. Το αποτελεσματικό μάρκετινγκ ενημερώνει το κοινό καλύτερα για τα προϊόντα σας, φέρνοντας έτσι νέους πελάτες και αυξάνοντας τον όγκο εργασίας των υπαρχόντων πελατών. 
Πώς μπορεί μια μικρή εταιρεία ή ένας ανεξάρτητος σύμβουλος με περιορισμένους οικονομικούς πόρους και λιγοστό χρόνο να οργανώσει μια προσέγγιση μάρκετινγκ; Η απάντηση είναι διττή: με σχεδιασμό και επιμονή. Πριν ξεκινήσετε το μάρκετινγκ, μελετήστε την κατάσταση. Αποφασίζετε να ξεκινήσετε μια εκστρατεία μάρκετινγκ, χρησιμοποιώντας ίσως ένα διαφημιστικό φυλλάδιο, μια καταχώρηση, ένα ενημερωτικό δελτίο, ή ακόμη και μια ιστοσελίδα. Ποιο είναι το πρώτο πράγμα που θα κάνετε; Εάν σκέφτεστε να καθίσετε μπροστά στον υπολογιστή και να ξεκινήσετε να γράφετε, ξανασκεφτείτε το. Ακόμα και οι πιο έμπειροι επαγγελματίες του μάρκετινγκ πέφτουν στην παγίδα και ξεκινούν από τη διαμόρφωση της μορφής και του περιεχομένου της εκστρατείας, νομίζοντας ότι, επειδή ξέρουν καλά την επιχείρησή τους και την τεχνολογία, το μόνο που μένει είναι να τα διατυπώσουν ξεκάθαρα. Χωρίς σχεδιασμό όμως, τα μηνύματα της εκστρατείας δεν θα κινήσουν το ενδιαφέρον των καταναλωτών. 
Για να σχεδιάσετε και να υλοποιήσετε την εκστρατεία σας, θα επενδύσετε χρόνο και χρήματα. Με τον προγραμματισμό, εξασφαλίζετε την καλή απόδοση αυτής της επένδυσης. Συγκεκριμένα, η επιτυχία του μάρκετινγκ εξαρτάται σε ποσοστό 80% από το στάδιο του σχεδιασμού. Αυτό δεν σημαίνει ότι πρέπει να καταστρώσετε ολόκληρο σχέδιο μάρκετινγκ, όπως θα έκανε μια μεγάλη εταιρεία. Σημαίνει απλά ότι ακολουθώντας τα παρακάτω έξι βήματα, τα μηνύματα της εκστρατείας σας θα στοχεύσουν αποτελεσματικά τους πελάτες σας. 
1. Προσδιορίστε την αγορά-στόχο και το προφίλ του πελάτη 
2. Δείτε το πρόβλημα από την οπτική γωνία του πελάτη 
3. Προσδιορίστε τα πλεονεκτήματα του προϊόντος ή των υπηρεσιών σας 
4. Δημιουργήστε το μήνυμα και σχεδιάστε την εκστρατεία 
5. Επιλέξτε τα Μέσα στα οποία θα προβληθείτε και ξεκινήστε την εκστρατεία
6. Αξιολογήστε το αποτέλεσμα και επαναλάβετε  
Βήμα 1:  Προσδιορίστε την αγορά-στόχο 
Η αγορά-στόχος είναι μια ομάδα ανθρώπων ή επιχειρήσεων που αφενός έχουν παρόμοιες επιτακτικές ανάγκες και αφετέρου έχουν την οικονομική δυνατότητα να τις ικανοποιήσουν. Οι επιτακτικές ανάγκες είναι το κλειδί για να προσδιορίσετε την αγορά-στόχο. Οι επιχειρήσεις είναι υποχρεωμένες να επιλέγουν τους προμηθευτές τους με γνώμονα το μειωμένο κόστος, τη γρήγορη εξυπηρέτηση, τη βέλτιστη ποιότητα ή το μεγαλύτερο μερίδιο αγοράς. Για να δημιουργήσετε το μήνυμά σας, το πρώτο βήμα είναι να προσδιορίσετε ποιο από τα παραπάνω κριτήρια έχει μεγαλύτερη σημασία για τους πελάτες σας, καθώς και ποιες δυσκολίες συναντούν στην επίτευξη του στόχου τους. Καθώς προσδιορίζετε την αγορά-στόχο, προσέξτε ιδιαίτερα τους υπεύθυνους για την υπογραφή της σύμβασης. Ακόμη κι αν έχετε πείσει όλους τους υπόλοιπους ότι οι υπηρεσίες σας τους είναι απαραίτητες, εάν δεν καταφέρετε να πείσετε τον υπεύθυνο για τη λήψη αποφάσεων και τον προϋπολογισμό, δεν έχετε εξασφαλίσει την υπογραφή της σύμβασης. 
 
Βήμα 2: Δείτε το πρόβλημα από την οπτική γωνία του πελάτη. 
Αυτό είναι το πιο κρίσιμο σημείο της όλης διαδικασίας. Παρ’ όλ’ αυτά, ακόμα και άνθρωποι με μεγάλη εμπειρία στο μάρκετινγκ, συχνά  παραβλέπουν το βήμα αυτό. Μιλώντας ξεκάθαρα στους πελάτες σας για τα θέματα που τους πονοκεφαλιάζουν, η αξιοπιστία σας αυξάνεται και κερδίζετε την αμέριστη προσοχή τους. Μήπως έχετε δει τη διαφήμιση της IBM, στην οποία γίνεται μια σύσκεψη με θέμα την ιστοσελίδα ηλεκτρονικού εμπορίου της εταιρείας, η οποία δεν λειτουργεί; Η επικεφαλής της σύσκεψης ζητάει απ’ όλους να της δώσουν αναφορά της κατάστασης. Όλοι την παραπέμπουν σε κάποιον συνάδελφο, ο οποίος με τη σειρά του «πετάει το μπαλάκι» σε κάποιον άλλο. Η επικεφαλής ρωτάει τότε ποιος είναι υπεύθυνος για τη σωστή λειτουργία της ιστοσελίδας. Ή απάντηση που παίρνει; «Εσείς». Η διαφήμιση τελειώνει με ένα κοντινό πλάνο της επικεφαλής, η οποία δείχνει να έχει πανικοβληθεί. Γιατί είναι αυτή η διαφήμιση επιτυχημένη; Πρώτον, διότι κάνει το κοινό στο οποίο απευθύνεται να αναρωτηθεί τι θα γινόταν στην περίπτωση που οι ίδιοι αντιμετώπιζαν μια παρόμοια κατάσταση. Δεύτερον, διότι στοχεύει κατευθείαν στους υπεύθυνους των εταιρειών, οι οποίοι δεν θα ήθελαν να βρεθούν στη θέση της κυρίας που είναι επικεφαλής στη σύσκεψη. 
 
Βήμα 3: Προσδιορίστε τα πλεονεκτήματα του προϊόντος ή των υπηρεσιών σας.  
Τα Βήματα 1 και 2 σας βοήθησαν να προσδιορίσετε το πρόβλημα. Πώς μπορείτε τώρα να βοηθήσετε τον πελάτη σας να το λύσει; Πολύ συχνά, οι στρατηγικές μάρκετινγκ επικεντρώνονται στα χαρακτηριστικά του προϊόντος, αφήνοντας τους πελάτες να καταλάβουν μόνοι τους σε τι θα τους ωφελήσει το προϊόν. Αυτό εξηγεί γιατί τόσα έντυπα μάρκετινγκ πάνε κατευθείαν στο καλάθι των αχρήστων. Για να γίνει στο μυαλό του πελάτη η σύνδεση μεταξύ των χαρακτηριστικών του προϊόντος και των πλεονεκτημάτων του, γυρίστε πίσω στο βήμα 2, στον προσδιορισμό δηλαδή του προβλήματός του και περιγράψτε πώς το προϊόν σας ή οι υπηρεσίες σας θα τον βοηθήσουν να λύσει τα προβλήματά του. Για να ξεκαθαρίσουμε τη διαφορά μεταξύ των χαρακτηριστικών και των πλεονεκτημάτων, ας δούμε κάποια παραδείγματα καταναλωτικών προϊόντων: 
 
Προϊόν: Συσκευή Βίντεο
Πρόβλημα: Το ρολόι δεν λειτουργεί ποτέ σωστά. Ξεχνάω να το ρυθμίσω τη θερινή ώρα και χάνω συνεχώς τις εκπομπές που θέλω να γράψω. 
Χαρακτηριστικό: Αυτόματη Ρύθμιση 
Πλεονέκτημα: Αυτό το βίντεο ρυθμίζει αυτόματα το ρολόι του, απαλλάσσοντάς σας από ένα άγχος. 
 
Προϊόν: Φωτογραφική μηχανή
Πρόβλημα: Μέχρι να προλάβω να εστιάσω, το παιδί μου έχει κουνηθεί από τη θέση του. Οπότε, είτε δεν βγάζω φωτογραφία, είτε η φωτογραφία είναι θολή. 
Χαρακτηριστικό: Αυτόματη Εστίαση 
Πλεονέκτημα: Τέλειες φωτογραφίες, κάθε φορά που τη χρησιμοποιείτε 
 
Σκεφτείτε πόσο πιο ελκυστικά φαντάζουν τα προϊόντα, χάρη στην ξεκάθαρη διατύπωση των πλεονεκτημάτων τους. Κερδίζουν αμέσως τους καταναλωτές και δείχνουν πώς το προϊόν θα κάνει τη ζωή τους καλύτερη. Σκέτη, η «Αυτόματη Εστίαση» μπορεί να μην ακούγεται ιδιαίτερα ελκυστική, οι «Τέλειες Φωτογραφίες» όμως είναι αυτό που ζητάνε οι καταναλωτές. 
 
Βήμα 4: Δημιουργήστε το μήνυμά σας 
Αφού προσδιορίσετε τα πλεονεκτήματα, έχετε ξεμπερδέψει με το δυσκολότερο κομμάτι της δουλειάς. Τώρα μπορείτε να ασχοληθείτε με τη διατύπωση του μηνύματος αυτού καθεαυτού. Επικεντρωθείτε στα πλεονεκτήματα που προσδιορίσατε και φροντίστε το ύφος σας να είναι απλό και σαφές. 
 
Βήμα 5: Επιλέξτε τα Μέσα στα οποία θα προβληθείτε και ξεκινήστε την εκστρατεία 
Διαφημιστικές καταχωρήσεις, φυλλάδια, ιστοσελίδες, ενημερωτικά δελτία, άμεσο ταχυδρομείο και ηλεκτρονικά μηνύματα: όλα αυτά μπορεί να είναι πολύτιμοι τρόποι προώθησης του μηνύματός σας. Το τι θα διαλέξετε εξαρτάται από το μήνυμα που θέλετε να μεταφέρετε, από τη συχνότητα με την οποία θα αλλάζει, από τον προϋπολογισμό σας και από την ίδια την αγορά-στόχο. Όσον αφορά το Μέσο που θα χρησιμοποιήσετε, το κριτήριο επιλογής πρέπει να είναι το να προσεγγίσετε το στόχο σας όσο το δυνατόν πιο αποτελεσματικά. 
 
Βήμα 6: Αξιολογήστε το αποτέλεσμα και επαναλάβετε 
Για πολλές μικρές εταιρείες, το μάρκετινγκ είναι μια εφάπαξ δραστηριότητα. Κάνουν μια καταχώρηση, στέλνουν ένα φυλλάδιο, ένα ενημερωτικό δελτίο ή δημιουργούν μια ιστοσελίδα. Κι εκεί σταματούν, είτε υπάρχει ανταπόκριση, είτε όχι. Η εμπειρία μας μάς έχει δείξει ότι το επιτυχημένο μάρκετινγκ είναι μια συνεχής διαδικασία, ανάλογη με το μέσο κόστος του ευρώ σε μία επένδυση. Μια μικρή, αλλά σταθερή προσπάθεια θα αποδειχθεί πολύ πιο αποτελεσματική μακροπρόθεσμα, σε σύγκριση με μια πολύ μεγαλύτερη εκστρατεία, η οποία θα γίνει μία φορά και μετά θα ξεχαστεί. 
Οι προσεκτικά σχεδιασμένες και σωστά εφαρμοσμένες εκστρατείες μάρκετινγκ μπορούν αν βοηθήσουν όλες τις εταιρείες, μικρές ή μεγάλες, να αυξήσουν τις πωλήσεις και τα κέρδη τους. Το επιτυχημένο μάρκετινγκ απαιτεί από εσάς να εργάζεστε και να είστε συνεπής στην προσπάθειά σας. Τα αποτελέσματά του όμως θα σας ανταμείψουν.
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