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Άκης Αγγελάκης, Σύμβουλος Επιχειρήσεων - 

 Εκδότης - Συγγραφέας. /  Θέμης Σαρανταένας,  
Σύμβουλος Μάρκετινγκ & Ανάπτυξης  

Μικρών Επιχειρήσεων  

ΥΠΕΥΘΥΝΟΣ ΠΣΑΜΚΑ ΓΙΑ ΤΟ ΠΕΡΙΟ∆ΙΚΟ
Νίκος Τσάτσος

Ο εκδότης, σε καµία περίπτωση δεν ευθύνεται για τις προσωπικές 
εκτιµήσεις και τις επιστηµονικές απόψεις του εκάστοτε αρθρογράφου,  
ο οποίος φέρει και την αποκλειστική ευθύνη γι' αυτά που διατυπώνει.

Απαγορεύεται η αναδηµοσίευση µε οποιονδήποτε τρόπο και γενικά  
η αναπαραγωγή, ολική ή µερική, του παρόντος έργου, καθώς και  

η µετάφραση, διασκευή ή εκµετάλλευσή του µε οποιονδήποτε τρόπο 
αναπαραγωγής έργου λόγου ή τέχνης, σύµφωνα µε τις διατάξεις των  

Ν. 237/1920, 4264/62, 2121/93 και τους λοιπούς κανόνες του διεθνούς 
δικαίου περί πνευµατικών δικαιωµάτων, χωρίς την άδεια των νοµίµων 

κατόχων, που έχουν την αποκλειστικότητα, κυριότητα, νοµή και κατοχή 
του έργου. Επίσης απαγορεύεται η αναπαραγωγή της στοιχειοθεσίας, της 

σελιδοποίησης, του εξωφύλλου και γενικότερα της όλης αισθητικής 
εµφάνισης του έργου, µε φωτοτυπικές, ηλεκτρονικές ή οποιεσδήποτε 

άλλες µεθόδους, σύµφωνα µε το άρθρο 51 του Ν. 2121/1993.
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Η ομορφιά δεν έχει κρίση...

Στην 36η Cosmoestetica που πραγματο-
ποιήθηκε στην Αθήνα, στο στάδιο Ειρήνης 
και Φιλίας, στις 17 - 18 Μαρτίου 2012, το 
κεντρικό θέμα του συνεδρίου αφορούσε 
την οικονομική κρίση και τους τρόπους 
που μπορεί ο επαγγελματίας αισθητικός 
να την αντιμετωπίσει επιτυχώς.
Κορυφαίοι σύμβουλοι marketing παρουσί-
ασαν την κατάσταση που επικρατεί στην 
αγορά, την ψυχολογία του πωλητή αλλά 
και του πελάτη προτείνοντας μεθόδους 
και τεχνικές για μια επιτυχημένη πώληση.
Το τεύχος αυτό επικεντώνεται στην πα-
ρουσίαση του Συνεδρίου και της έκθεσης. 
Στις επόμενες σελίδες έχετε την ευκαιρία 
να διαβάσετε αποσπάσματα των ομιλιών 
που εισηγήθηκαν ο κ. Αγγελάκης Άκης, 
σύμβουλος Επιχειρήσεων καθώς και ο κ. 
Σαρανταένας, σύμβουλος Marketing, τις 
οποίες οι επισκέπτες παρακολούθησαν με 
μεγάλο ενδιαφέρον. Επίσης μίλησε ο Δρ. 
Γιάννης Κριτσωτάκης, διδάκτορας Εμπορι-
κών Επιστημών και Εμπειρογνώμονας του 
Διεθνούς Κέντρου Εμπορίου για το θέμα 
αυτό που αναμφίβολα είναι περισσότερο 
επίκαιρο από ποτέ στις δύσκολες εποχές 
που διανύουμε.

17-18 ΜΑΡΤΙΟΥ 2012
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Αισθάνονται ενοχή και θυμό. Αισθάνονται την 
ανάγκη να είχαν πισωγυρίσει το χρόνο, ώστε να 
μπορούσαν να είχαν ξοδέψει λιγότερα, να είχαν 
αποταμιεύσει περισσότερα και να είχαν αρνηθεί 
το δέλεαρ του υπερ-δανεισμού.
Έμαθαν με το σκληρό τρόπο ότι η προσωπική 
υπευθυνότητα σε σχέση με τη διαχείριση του 
χρήματος είναι αναπόσπαστο κομμάτι της επιβίω-
σης στον 21ο αιώνα!
Έμαθαν ότι ίσως κάτι ήξεραν οι παππούδες μας ή 
ακόμα και οι γονείς μας, κάθε φορά που έκλειναν 
το διακόπτη του ηλεκτρικού στο δωμάτιο που δεν 
χρησιμοποιούσαν ή που φρόντιζαν να χρησι-

Η ψυχολογία της σχέσης 
πωλητή - πελάτη 
σε περιόδους ύφεσης
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Aπόσπασμα εισήγησης Άκη Αγγελάκη, Σύμβουλου Επιχειρήσεων  
από το αντίστοιχο σεμινάριο στην 36η Cosmoestetica

è

Η νέα γενιά πελατών διαμορφώνει 
τη νέα γενιά πωλητών!
Οι υποψήφιοι πελάτες μας ζορίζονται! 
Ζουν μια ποικιλία εμπειριών που δεν είναι ιδιαί-
τερα ευχάριστες. 
Αντιμετωπίζουν την πικρή αλήθεια που τους 
φέρνει ενώπιον των ευθυνών τους.  Μια αλήθεια 
που υπαγορεύει πως ο καθένας τους είναι από-
λυτα μόνος. Μόνος όσον αφορά το πώς θα αντι-
μετωπίσει και θα διαχειριστεί τις δυσκολίες και 
τα προβλήματα της οικονομικής αστάθειας που 
έχει πλημμυρίσει την επαγγελματική και προσω-
πική του ζωή.
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μοποιήσουν στο έπακρο ένα ρούχο, πριν το πετά-
ξουν στα σκουπίδια.
Η νέα γενιά των πελατών ζει την ημέρα της κρί-
σης στα οικονομικά τους. Κι έτσι έχει διαμορφώ-
σει ένα διαφορετικό προφίλ από εκείνο που είχε 
πριν μερικά χρόνια. 
Διαθέτουν περισσότερη λογική και λιγότερο συ-
ναίσθημα, πριν αγοράσουν. 

Διαθέτουν καχυποψία με οποιαδήποτε προσφορά 
σε τιμή «ευκαιρίας» και προσθέτουν υπερβολικό 
«αλατοπίπερο σκεπτικισμού», πριν αποφασίσουν 
να προχωρήσουν σε μια αγορά.
Αυτό σημαίνει ότι όλοι όσοι ανήκουν στον κόσμο 
της επιχειρηματικότητας και των πωλήσεων χρει-
άζεται να είναι ιδιαίτερα ευέλικτοι, συστηματικοί 
και σταθεροί στο να:
	 Προσέχουν και προετοιμάζουν κάθε τους λέ-

ξη, διαφήμιση, επιστολή ή παρουσίαση, ώστε 
να αποδεικνύει ουσιαστικά την ωφελιμότητα 
αυτού που πουλούν στον υποψήφιο πελάτη.

	 Μπορούν να δείξουν με υπαρκτά παραδείγ-
ματα ότι μια αγορά αποτελεί «ευκαιρία» για 
τον πελάτη τους.

	 Δίνουν εγγυήσεις αποτελεσματικότητας και 
καλής χρήσης σε οτιδήποτε πουλούν.

	 Προσέχουν ιδιαίτερα σε ποιες δραστηριότη-
τες επενδύουν το χρόνο τους.

	 Κάνουν περισσότερα πράγματα αποτελεσμα-
τικά από το να κάνουν απλώς… κάποια πράγ-
ματα.

	 Αναθεωρούν τακτικά τα πελατολόγιά τους 
ενώ παράλληλα φροντίζουν να επικοινωνούν 
διακριτικά αλλά σταθερά με όλους εκείνους 
τους πελάτες και τους υποψήφιους πελάτες 
που είναι ιδιαίτερα επηρεασμένοι οικονομικά 
ή ψυχολογικά από την οικονομική κρίση.

	 Μη σταματούν να αναζητούν τρόπους που θα 
τους βοηθήσουν να κάνουν τις επαγγελματι-
κές τους σχέσεις με τους πελάτες ιδιαίτερα 
ελκυστικές και προσοδοφόρες για όλους.

«Κάθε νέα προσαρμογή επιφέρει και μια κρίση 
στην αυτοπεποίθηση του ανθρώπου». 

Eric Hoffer (1902–1983),  
συγγραφέας και φιλόσοφος. 

Τι είναι πώληση;
Η διαδικασία κατά την οποία ένας άνθρωπος βο-
ηθά έναν άλλο να συμπεράνει/αποφασίσει ότι το 
προϊόν/υπηρεσία που πουλάει ο πρώτος έχει με-
γαλύτερη αξία/χρησιμότητα από το οικονομικό 
αντάλλαγμα το οποίο ζητά!

Τι είναι αντιρρήσεις;
Είναι η αντίδραση ενός ανθρώπου από τον οποίο 
έχεις ζητήσει να αγοράσει, πριν ακόμα αντιλη-
φθείς ότι έχει την επιθυμία να το κάνει και χωρίς 
να γνωρίζεις ποια είναι τα αγοραστικά του κίνη-
τρα!

Ο πελάτης είναι εκπαιδευμένος!
Εδώ και χρόνια οι πελάτες μας «εκπαιδεύονται» 
ασταμάτητα.
Εκπαιδεύονται πώς να μην χάνουν το χρόνο τους 
με πωλητές που δεν είναι επαγγελματίες.
Εκπαιδεύονται στο πώς να απορρίπτουν προκα-
ταβολικά όλους εκείνους που κρίνουν ότι θα 
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τους απασχολήσουν το χρόνο τους για πράγματα 
που δεν τους ενδιαφέρουν.
Εκπαιδευτές τους είναι όλοι εκείνοι οι περιστα-
σιακοί, φοβισμένοι και ενοχικοί πωλητές που 
δεν καταφέρνουν να σταθούν με επαγγελματι-
σμό και αυτοπεποίθηση μπροστά σε έναν υπο-
ψήφιο πελάτη.
Γι' αυτό και οι πελάτες «προπονούνται» και εκπαι-
δεύονται συνέχεια, ασταμάτητα, καθημερινά.
Ξέρουν τεχνικές αποφυγής ενοχλητικών, τρομαγ-
μένων πωλητών που δεν έχουν αυτοεκτίμηση.
Ξέρουν στρατηγικές αναβλητικότητας της αγορα-
στικής απόφασης.
Ξέρουν τρικ και κόλπα για να κατευθύνουν τη 
ροή μιας συζήτησης έτσι όπως τους συμφέρει 
ώστε να απογοητευτείς και να εγκαταλείψεις την 
προσπάθεια να τους πουλήσεις, ειδικά αν εσύ 
δεν έχεις εμπιστοσύνη στα δικά σου λόγια και 
προϊόντα.
Και τώρα η σκληρή ερώτηση: Εσύ τι σκέφτεσαι να 
κάνεις για να αντιμετωπίσεις αυτή την κατάστα-
ση; Πώς είσαι προετοιμασμένος να αντιμετωπί-
σεις αυτή την πτυχή της πωλησιακής σου ζωής;

«Ένας αθλητής μπορεί να έχει τρέξει  
δέκα χιλιάδες μίλια για να προετοιμαστεί  
για έναν αγώνα εκατό μέτρων.  
Η ποσότητα δίνει την εμπειρία».

Ray Bradbury, συγγραφέας.

Οι πελάτες 
δεν ενδιαφέρονται!
Κάθε οικονομική κρίση ισχυροποιεί τις αγοραστι-
κές αντιστάσεις και την καχυποψία του ανθρώ-
που προς οποιονδήποτε εμπορεύεται και πουλά.
Σήμερα ζούμε την εποχή της παντοδυναμίας του 
πελάτη.
Όσο και να προσπαθήσεις, σε τελική ανάλυση, ο 
πελάτης θα κινηθεί στους ρυθμούς που επιλέγει 
ο ίδιος όσον αφορά το αν αποφασίσει να αγορά-
σει ή όχι.
Η καλύτερη στρατηγική είναι να δεις την κατά-
σταση μέσα από τα μάτια του ίδιου του πελάτη 
και όχι τα δικά σου.
Μην έχεις ψευδαισθήσεις.  Οι πελάτες δεν ενδι-
αφέρονται!
Δεν ενδιαφέρονται για τα τηλεφωνήματα και τα 
μηνύματα που τους έχεις αφήσει αν ακόμα δεν 
θεωρούν τον εαυτό τους έτοιμο να αγοράσει.
Δεν ενδιαφέρονται, επειδή κάποτε υπήρξαν πε-
λάτες σου. Τα χρόνια περνούν κι αυτοί έχουν δει 
και εξακολουθούν και βλέπουν κι άλλους πωλη-
τές. Οι πειρασμοί είναι πολλοί.
Δεν ενδιαφέρονται μόνο για τη χαμηλότερη τιμή, 
αν η ποιότητα που θα πάρουν είναι αντίστοιχα 
χαμηλή.
Δεν ενδιαφέρονται για το αν η εταιρεία σου είναι 
η εταιρεία με τη μεγαλύτερη ανάπτυξη τα τελευ-
ταία χρόνια ούτε αν εσύ είσαι ο πιο πολυβραβευ-
μένος πωλητής στην περιφέρειά σου.
Δεν ενδιαφέρονται για το πόσο καλή, γρήγορη 
και αποτελεσματική μπορεί να είναι η υποστήριξη 
που θα τους παρέχεις.
Δεν ενδιαφέρονται για το πόσο καλά εκπαιδευμέ-
νος μπορεί να είσαι ούτε για τα διπλώματα και τα 
σεμινάρια που έχεις παρακολουθήσει και εξακο-
λουθείς να παρακολουθείς.
Δεν βιάζονται να αποφασίσουν. Αντίθετα, είναι 
ιδιαίτερα καχύποπτοι, αναλυτικοί, αναβλητικοί και 
σκεπτικιστές με κάθε είδους αγοραστική απόφαση.
Παρόλα αυτά, επιζητούν αποδεικτικά στοιχεία για 
τη δική σου προϊστορία, την εμπειρία σου σε πα-
ρόμοιες περιπτώσεις με τη δική τους και το εύρος 
των «ηχηρών» ονομάτων που μπορείς να ρίξεις 

17-18 ΜΑΡΤΙΟΥ 2012σ υ ν έ δ ρ ι ο - έ κ θ ε σ η
LJ

è





στο τραπέζι των διαπραγματεύσεων ως υπάρχο-
ντες πελάτες σου.
Δελεάζονται, κυριολεκτικά, από τον τρόπο που 
εσύ μπορείς να μετατρέψεις όλα όσα τους πα-
ρουσιάζεις σε απτό και μετρήσιμο όφελος που θα 
έχουν, αν αγοράσουν.
Απαιτούν να καταλάβουν το είδος, το μέγεθος και 
τη μορφή του «αντικρίσματος» που θα έχει αυτό 
που τους προσφέρεις και τους προτείνεις να αγο-
ράσουν. Με άλλα λόγια, θέλουν να ξέρουν τι 
παίρνουν πίσω.

Θέλουν να δουν συγκεκριμένα αποτελέσματα και 
αποδείξεις υπαρκτών περιπτώσεων παρόμοιων με 
τη δική τους που εσύ έχεις χειριστεί με επιτυχία.
Είναι ιδιαίτερα αποφασισμένοι και σκληροί στο 
να εκμεταλλευτούν μέχρι και την τελευταία τους 
δεκάρα από την επένδυσή τους σε μια αγορά.
Γι’ αυτό κι εσύ μην παίρνεις τίποτε προσωπικά.
Παρ' όλα αυτά, είναι στο χέρι σου να κάνεις τον 
πελάτη να παίρνει προσωπικά την ευθύνη των 
επιπτώσεων που θα υπάρξουν – γιατί θα υπάρ-
ξουν – στη ζωή και στη δουλειά του, αν δεν 
αγοράσει από εσένα!
Κάνε την πώληση προσωπική υπόθεση του πελά-
τη χρησιμοποιώντας τη δική σου γνώση των δι-
κών του επιθυμιών!
«Η πραγματικότητα δεν είναι παρά μια αυταπάτη 
που επιμένει» - Albert Einstein (1879–1955), φυ-
σικός, κάτοχος βραβείου Νόμπελ. 

Τι σημαίνει δέσμευση 
από τη μεριά του πελάτη
Στην ξεκαρδιστική αλλά βαθύτατα εκπαιδευτική 
κινηματογραφική ταινία «Cadillac Man»,  ο σπου-
δαίος ηθοποιός Robin Williams υποδύεται έναν 
πωλητή αυτοκινήτων, που ολόκληρη η ζωή του 
είναι μια πώληση.
Όποιος παραβλέπει το γεγονός ότι όλη μας η ζωή 
δεν είναι παρά μια μεγάλη διαπραγμάτευση, μάλ-
λον έχει χάσει το νόημα.
Όσον αφορά την καθημερινή εργασιακή σου πρα-

κτική, φρόντισε να ζεις απόλυτα όλα τα επίπεδα 
της πωλησιακής σου ζωής ανταλλάσσοντας και 
διαπραγματευόμενος αξία για αξία.
Μάθε να λειτουργείς με «ανταλλάγματα». Αυτό 
είναι και το νόημα της δέσμευσης.  Για οτιδήποτε 
σου ζητήσει ο πελάτης εσύ να ζητάς μια αντί-
στοιχη δέσμευση από τη μεριά του. 
Αν αρνείται να δεσμευτεί σε αυτό που του ζητάς, 
τότε, ουσιαστικά, αρνείται να σου αποκαλύψει 
την αλήθεια.
Οι δεσμεύσεις που παίρνεις από τον πελάτη και 
το επίπεδο του δικού σου αυτοσεβασμού πάνε 
«πακέτο».
Όσο μεγαλύτερος ο αυτοσεβασμός σου τόσο πε-
ρισσότερο σταθερές και ουσιώδεις είναι οι δε-
σμεύσεις που εσύ ζητάς από τον πελάτη.
Κάθε φορά που εσύ παραχωρείς τεχνογνωσία, 
ενημέρωση, βοήθεια, ιδέες ή προσφορές, χω-
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ρίς να ζητάς τις αντίστοιχες δεσμεύσεις, χαρίζεις 
στον πελάτη ένα κομμάτι από το δικό σου πωλη-
σιακό μέλλον.  
Μοιάζεις με το συγγραφέα που έχει κοπιάσει να 
ετοιμάσει ένα σύγγραμμα το οποίο ο ίδιος δεν 
εκτιμά ότι αξίζει και το χαρίζει απλόχερα σε αν-
θρώπους που ποτέ δεν πρόκειται να το διαβά-
σουν.
Η δουλειά σου δεν είναι να γίνεσαι αρεστός ή 
συμπαθής σε ανθρώπους που δεν πρόκειται να 
αγοράσουν από εσένα.
Η δουλειά σου είναι να χρησιμοποιήσεις τη συ-
μπάθεια, τις γνώσεις και τη δύναμη των δεσμεύ-
σεων, για να κλείνεις δουλειές.
Έτσι, θα βοηθηθεί ο πελάτης αφ’ ενός και αφ’ 
ετέρου, εσύ δεν θα έχεις χάσει τον πολύτιμο 
χρόνο σου.

«Αν δεν υπάρχει δέσμευση, όλα τα άλλα 
είναι υποσχέσεις κι ελπίδες». 

Peter F. Drucker  (1909 – 2005), 
συγγραφέας, σύμβουλος επιχειρήσεων.

Ο πελάτης έχει όσφρηση 
«κυνηγόσκυλου». 
Μυρίζει το ψέμα από μακριά!
Αυτή την εντύπωση έχουν όλοι όσοι έχουν πολλά 
χρόνια στις πωλήσεις.  Αυτό μου έχει αποδείξει 
και η δική μου εμπειρία. 
Οι πελάτες έχουν δει εκατοντάδες άλλους πωλη-
τές πριν από σένα.
Οι μνήμες και οι εντυπώσεις για κάθε τέτοια 
εμπειρία έχουν «αποθηκευτεί» στο «σκληρό δί-
σκο» του νου τους και αφυπνίζονται κάθε φορά 
που συγκεκριμένα ερεθίσματα ή σήματα παρου-
σιαστούν.
Γι’ αυτό πρόσεχε! Πρόσεχε και μη λες ποτέ ψέμα-
τα στους πελάτες.
Ακόμη περισσότερο, πρόσεχε να μην δείχνεις 
άβουλος, αναποφάσιστος ή διστακτικός, γιατί οι 
αντιδράσεις σου αυτές αφυπνίζουν τα ίδια κέ-
ντρα μνήμης στο μυαλό του πελάτη. Σαν να του 
έχεις πει ψέματα.

Προσπάθησε να νιώθεις ηρεμία, αποφασιστικό-
τητα και ευγνωμοσύνη, όταν μιλάς σε έναν άν-
θρωπο που σου δίνει την ευκαιρία να εξακριβώ-
σεις αν μπορείτε να συνεργαστείτε.
Προσπάθησε να έχεις όμορφα, θετικά, δημιουρ-
γικά και ώριμα συναισθήματα πριν και κατά τη 
διάρκεια της συνάντησης ή του ραντεβού με τον 
πελάτη. 
Τα συναισθήματα που έχεις θα σε ωθήσουν να 
κάνεις τις ανάλογες χειρονομίες και ενέργειες 
που θα αποτελέσουν το έναυσμα για τη συνεργα-
σία σου ή όχι με το άτομο που έχεις απέναντί 
σου. 

«Τα μάτια πιστεύουν τον εαυτό τους, ενώ 
τα αυτιά πιστεύουν τους άλλους ανθρώπους». 

Γερμανική παροιμία.

Τι απαιτούν οι πελάτες από εσένα
Ο πελάτης θεωρεί τον εαυτό του «βασιλιά» και 
τον πωλητή τον «αυλικό» του.  Αυτό το ρόλο του 
έχουν δώσει οι… ειδικοί και ο πελάτης πρόθυμα 
τον έχει επωμιστεί.
Γι’ αυτό και σαν «μονάρχης» είναι απαιτητικός.  
Έχει ιδιομορφίες, παραξενιές και απαιτήσεις.
Μία από τις απαιτήσεις που έχει από τον πωλητή 
είναι να κάνει και να συμπεριφέρεται έτσι όπως 
του υποδεικνύει.
Με άλλα λόγια, θέλει ο πωλητής να κάνει διάφο-
ρα πράγματα που, αν τα κάνει, δεν πρόκειται να 
κάνει τη δουλειά του σωστά.  
Ας δούμε λοιπόν ποιες είναι μερικές από τις απαι-
τήσεις του πελάτη από τους πωλητές που συνα-
ντά:
Να τους δώσει δωρεάν ενημέρωση και πληροφό-
ρηση που θα την αξιολογήσουν και κάποιοι θα 
χρησιμοποιήσουν, ενώ κάποιοι άλλοι, απλώς, θα 
την ξεχάσουν.
Κι αυτό είναι μόνο ένα από τα πολλά.
Έχει και συνέχεια όμως.  
Οι πελάτες – μονάρχες σήμερα απαιτούν από 
εσένα να κάνεις όλα όσα εσύ δεν πρέπει να κά-
νεις! 
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Δηλαδή:

	 Να συμβιβάζεσαι με τις όποιες παράλογες 
απαιτήσεις τους και να είσαι υποτακτικός στις 
ιδιομορφίες τους.

	 Να μην αμφισβητείς τις θέσεις ή τις απόψεις 
τους όσο αστήρικτες κι αν είναι.

	 Να μειώσεις τις τιμές σου κάτω από το κόστος 
ίσως και ακόμη περισσότερο.

	 Να ενεργείς και να ανταποκρίνεσαι στους δι-
κούς τους ρυθμούς. Άσχετα αν αυτοί οι ρυθ-
μοί σε πισωγυρίζουν, σε κουράζουν και βλέ-
πεις πάνω απ' όλα, ότι δεν πρόκειται να κατα-
λήξουν κάπου.

	 Να μην διεκδικείς αυτά που αξίζουν ο χρόνος, 
οι γνώσεις, η προσπάθεια και η μόρφωση που 
τόσο πλουσιοπάροχα τους έχεις προσφέρει.

	 Να λειτουργείς μειονεκτικά σε σχέση με τα 
επίπεδα του δικού σου αυτοσεβασμού.

Αυτό που χρειάζεται να θυμάσαι, είναι ότι εσύ 
χάνεις, κάθε φορά που υποκρίνεσαι ότι είσαι το 
«καλό παιδί» που οι πελάτες απαιτούν να έχουν 
μπροστά τους.
Εσύ χάνεις το πωλησιακό σου κύρος, κάθε φορά 
που ρωτάς τις εύκολες και ανώδυνες ερωτήσεις 
για τον πελάτη ή όταν δεν ρωτάς καθόλου.
Αν κάνεις αυτά που οι πελάτες περιμένουν να 
κάνεις γι’ αυτούς, φρόντισε αυτά να είναι η προ-
στασία των συμφερόντων τους όταν έχουν γίνει 
πελάτες σου.
Για να το πετύχεις όμως αυτό, χρειάζεται να κά-
νεις όλα όσα δεν θέλουν να κάνεις, πριν γίνουν 
πελάτες σου.
Ξαναδιάβασέ το!

«Όσο σκληρότερα δουλεύεις, 
τόσο δυσκολότερο είναι να παραδοθείς». 

Vince Lombardi (1913 – 1970), 
διάσημος προπονητής 

αμερικάνικου ποδοσφαίρου.
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Αποτελεσματική Διαχείριση Θυμού
The Complete Anger Management Course

Σάββατο 9 & Κυριακή 10 Ιουνίου 2012
Ξενοδοχείο Golden Coast, Μαραθώνας

Το πλέον επιστημονικό σεμινάριο για την ψυχολογία, την αντιμετώπιση 
και την πρακτική διαχείριση του θυμού.
Ο γνωστός συγγραφέας, Coach και σύμβουλος επιχειρήσεων Άκης Αγγε-
λάκης, παρουσιάζει ένα διήμερο βιωματικό σεμινάριο με θέμα το θυμό, 
τις επιπτώσεις του και τρόπους και τεχνικές για την αντιμετώπισή του.
Ένα ιδιαίτερα πλούσιο σε θεματολογία σεμινάριο, εμπλουτισμένο με 
πολλές επιστημονικές βιωματικές ψυχοθεραπευτικές τεχνικές που θα 
βοηθήσουν όλους όσους το παρακολουθήσουν να αντιμετωπίζουν το θυμό, τον εκνευρισμό και την 
οργή που πλέον είναι καθημερινό φαινόμενο για τους περισσότερους Έλληνες.
Το σεμινάριο θα διεξαχθεί στο ξενοδοχείο Golden Coast και συμπεριλαμβάνει πλήρη διατροφή, δια-
μονή, σημειώσεις και ξεκούραση.
Για να δείτε το αναλυτικό πρόγραμμα του σεμιναρίου, επισκεφθείτε
http://www.akis-angelakis.com/greek/News.aspx?Productid=566
Για κρατήσεις θέσεων και περισσότερες πληροφορίες, επικοινωνήστε στο τηλέφωνο 210-2512988 
ή στείλτε email στο info@image-a.gr & success2@otenet.gr
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Ηομορφιά έχει τεράστια ιστορία. Είναι μια πα-
λιά, τωρινή και μελλοντική υπόθεση! Αν γυ-
ρίσουμε πίσω στην ιστορία θα δούμε τον 8ο 

αιώνα π.Χ. στην Αφρική, στην Ινδία και στη Μ. Ανα-
τολή, την χρήση χένας στη ζωγραφική χεριών και 
ποδιών για καλοτυχία, στην πορεία των χρόνων θα 
δούμε τις Αρχαίες Ελληνίδες και Ρωμαίες να θέλουν 
να παραμείνουν νέες και φρέσκιες φτιάχνοντας και 
χρησιμοποιώντας ένα μίγμα με λιβυκό κριθάρι, βολ-
βούς από νάρκισσο και μέλι, ως μάσκα προσώπου. 
Αλλάζοντας εποχή κατά την Ελισσαβετιανή περίο-
δο, το παρουσιαστικό της Βασίλισσας Ελισσάβετ  
έγινε το απόλυτο must ανάμεσα στις γυναίκες εκεί-
νης της περιόδου: χλωμή χροιά και σγουρά κόκκι-
να μαλλιά, φρύδια λεπτά και τοξοειδή, περασμένα 
με μαύρο μολύβι, έντονα ζυγωματικά με κόκκινο 
ρουζ. Και φτάνουμε στο σήμερα, όπου υπάρχουν 
πολλά προϊόντα περιποίησης που ικανοποιούν και 
την πιο απαιτητική ανάγκη.
Δεδομένης της οικονομικής κρίσης στην Ελλάδα, 
έχει αξία να μελετήσουμε τις τελευταίες έρευνες 
των καταναλωτών. Βάσει της πιο πρόσφατης πα-
νελλαδικής έρευνας της The Boston Consulting 
Group που έγινε τον Νοέμβριο του 2011 θα δούμε 
ότι οι Έλληνες καταναλωτές κατά 28,6% αντιμετω-

πίζουν οικονομικά προβλήματα και το 16,2% νιώθει 
πολύ ανασφάλεια για την εργασία του. Ακόμα το 
83% έχει προχωρήσει σε μείωση των δαπανών και 
των αγορών του ενώ το 94% θα αναβάλλει όλες τις 
μεγάλες δαπάνες που μπορούν να περιμένουν. Τέ-
λος, κατά 90% θα περικόψουν τις αγορές προϊό-
ντων που δεν αποτελούν είδη πρώτης ανάγκης και 
μεγάλο ποσοστό θα επιλέγει τις αγορές του ανάλο-
γα τις προσφορές. Με βάση αυτά τα ευρήματα εί-
ναι εμφανές το πρόβλημα στην κατανάλωση του 
Έλληνα και ουσιαστικά θα δούμε ότι έχει δημιουρ-
γηθεί ένας ΝΕΟΣ Καταναλωτής, με τα δικά του θέ-
λω και δικές του ΝΕΕΣ ανάγκες.
Εδώ, έχει ενδιαφέρον να δούμε την “σύσταση” της 
υπηρεσίας ή του προϊόντος που προσφέρουν οι 
επαγγελματίες ομορφιάς στους πελάτες τους. Το 
κάθε προϊόν ή υπηρεσία αποτελείται από ένα μείγ-
μα χαρακτηριστικών όπως η δομή του Προϊόντος, 
η Τιμή του, η Διανομή του και η Επικοινωνία του. 
Αυτά είναι τα γνωστά 4 P(s) της θεωρίας του Μάρ-
κετινγκ (ή 7P αν μιλάμε καθαρά για υπηρεσία). Όσο 
πιο σωστά ζυγισμένες είναι  αυτές οι παράμετροι 
τόσο πιο ελκυστική και προσιτή γίνεται η υπηρεσία 
στον καταναλωτή. Όμως αν συνεχίσουμε να πουλά-
με το ίδιο μείγμα προϊόντος που πουλούσαμε 

Οδηγός επιβίωσης μέσα 
στην ελληνική οικονομική 
κρίση με έξυπνες 
στρατηγικές μάρκετινγκ
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Σύνοψη ομιλίας Θέμη Σαρανταένα,  
Συμβούλου Μάρκετινγκ στην 36η Cosmoestetica
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μέχρι σήμερα στον παλαιό καταναλωτή και στον 
ΝΕΟ, δεν θα βρούμε ανταπόκριση. Αυτό είναι λογι-
κό διότι ο ΝΕΟΣ καταναλωτής έχει διαφορετική 
νοοτροπία από τον παλαιό, προ κρίσης.
Έτσι απαιτείται από κάθε επιχειρηματία να επανα-
προσδιορίσει το μείγμα που προσφέρει ώστε να 
συναντήσει τον ΝΕΟ καταναλωτή και να του πουλή-
σει το προϊόντα ή τις υπηρεσίες του. Με βάση αυτά 
τα δεδομένα παραθέτω 5 ερεθίσματα που μπορούν 
να βοηθήσουν κάθε επιχειρηματία ομορφιάς να 
επαναπροσδιορίσει με περισσότερη επιτυχία το 
μείγμα που προσφέρει στον πελάτη του:

1.	 Λάβετε υπόψη τις έρευνες και γνωρίστε τα νέα 
δεδομένα στην κατανάλωση. Εδώ έχετε ευκαιρία 
να αναβαθμίσετε την κατανάλωση του πελάτη 
σας. Επαναπροσδίοριζοντας το πρώτο P, τη δο-
μή του προϊόντος και λαμβάνοντας υπόψη ότι οι 
πελάτες δεν αγοράζουν κρέμες, αλλά μια θετική 
ματιά και ότι δεν αγοράζουν περιποίηση αλλά 
ελπίδα κ.ο.κ. μπορείτε να βελτιώσετε την κατα-
ναλωτική εμπειρία. Μην ξεχνάτε ότι σήμερα στο 
μάρκετινγκ δεν μιλάμε για πώληση προϊόντων ή 
υπηρεσιών αλλά για πώληση εμπειριών. Στόχος 
σας είναι να πει η πελάτισσα στην φίλη της “ξέ-
ρεις τι έζησα τις προάλλες στην αισθητικό 
μου;”! Τέλος, με τα προϊόντα Λιανικής, μπορείτε 
να ενισχύσετε ακόμα περισσότερο την εμπειρία 
της πελάτισσας και να την επιμηκύνετε και στο 
σπίτι της!

2.	 Αξιοποιήστε τις προθέσεις των καταναλωτών να 
ξοδέψουν περισσότερο υπό προϋποθέσεις. 
Προτείνετε, μετ-εκπαιδευτείτε, ενημερωθείτε 
και οδηγήστε τον πελάτη σας σε νέα δεδομένα. 
Έτσι θα βελτιώσετε την ποιότητα της υπηρεσίας 
που προσφέρετε και θα γίνετε σημείο αναφοράς 
για εκείνον.

3.	 Άμεση αξιοποίηση του στοιχείου ότι οι κατανα-
λωτές ξοδεύουν λιγότερο. Επαναπροσδιορίστε 
την τιμολογιακή σας πολιτική. Κανείς δεν θα σας 
παρεξηγήσει, ειδικά σήμερα! Προσοχή όμως, η 
τιμολογιακή πολιτική είναι μια  σοβαρή υπόθε-
ση που έχει άμεσο αντίκτυπο στην κερδοφορία 
της επιχείρησής σας. Μην ξεχνάτε πως η σωστή 
τιμολογιακή πολιτική σχηματίζεται από 4 δεδο-
μένα: τα κόστη σας, τον ανταγωνισμό σας, την 
περιοχή σας και τον τρόπο με τον οποίο έχετε 
τοποθετηθεί στο μυαλό των πελατών σας.

4.	 Τολμήστε να δοκιμάσετε τους νέους κώδικες 
επικοινωνίας. Ο ΝΕΟΣ καταναλωτής μιλάει σε 
άλλη γλώσσα. Γνωρίστε την και χρησιμοποιήστε 
την ώστε να σας “ακούσει” με επιτυχία.

5.	 Αξιοποιήστε το Ίντερνετ & τα Social Media. 
Φτιάξτε μια ιστοσελίδα και έχετε παρουσία στο 
Facebook. Οι έρευνες δείχνουν ότι 6/10 Έλλη-
νες χρησιμοποιούν το Ίντερνετ για αναζήτηση 
πληροφοριών και το ηλεκτρονικό εμπόριο 
έκλεισε το 2011 με τζίρο 1,7 δις ευρώ, με τις 
αγορές προϊόντων περιποίησης να έχουν την 
μεγαλύτερη αύξηση σε πωλήσεις σε σχέση με 
το 2010. Προσοχή όμως, πίσω από κάθε παρου-
σία στο Ίντερνετ χρειάζεται και το αντίστοιχο 
Internet Marketing ώστε να υποστηριχθεί σω-
στά η παρουσία σας. Χρησιμοποιήστε κατά πε-
ρίπτωση SEO, Adwords και Banners. Η επιχειρη-
ματική χρήση του Ίντερνετ έχει σκοπό την είσο-
δο πελατών στην επιχείρησή σας. Πρέπει να 
λειτουργήσει σαν πύλη εισόδου.

Η κατανάλωση δεν έχει τελειώσει. Αλλάζει δεδο-
μένα. Ο επιτυχημένος επιχειρηματίας θα αναγνωρί-
σει τα νέα χαρακτηριστικά των καταναλωτών και θα 
προσαρμοστεί. Έτσι θα αντέξει στην οικονομική 
κρίση και θα ετοιμάσει το “έδαφος” ώστε να ανα-
πτυχθεί με το τέλος της κρίσης! "
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Μπορείτε να δείτε ολόκληρη την ομιλία και τις διαφάνειες σε video 
στο website μου: www.marketingconsultant.gr στην ενότητα Blog.
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Εταιρείες που συµµετείχαν στην 36η Cosmoestetica

Οι εταιρείες, μέλη του ΠΣΑΜΚΑ και σε αυτήν την Cosmoestetica  

έδωσαν δυναμικό παρόν, έτοιμες να παρέχουν πληροφορίες,  

να βοηθήσουν και να στηρίξουν τον επαγγελματία αισθητικό 

προτείνοντάς του τα κατάλληλα εργαλεία και προϊόντα  

για την δουλειά του και ενημερώνοντάς τον για τις τελευταίες  

εξελίξεις του κλάδου της ομορφιάς. 
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BABOR COSMETICS HELLAS LTD BEAUTE MARINE  
GROUP OF COMPANIES

BIACTIVE Α.Ε. BIOGER 
ΕΙΣΑΓΩΓΕΣ ΚΑΛΛΥΝΤΙΚΩΝ GERnetic





BODY HEALTH SYSTEMS
EUROPEAN CENTER CHRYSALLIS PRODERMA

DALTON HELLAS DERMACON

DR.R.A. ECKSTEIN
ΒΑΣΙΛΕΙΟΣ ΓΟΥΛΟΣ EUROMEDtec HELLAS
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FREDERIK S. DUMI GLAFKO - ΚΑΡΑΝΑΣΙΟΣ

IDOLO CONSULTING BEAUTY & SPA ΚΟΜΝΗΝΟΥ ΜΑΡΙΑ

LIDS MEDICAL Ε.Π.Ε. ΝΙΚΟΣ ΤΣΑΤΣΟΣ
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MIΚΡΕΣ ΑΓΓΕΛΙΕΣ

Πωλείται πολυχώρος αισθητικής σε κεντρικό σημείο του Πειραιά με μόνιμη και σταθερή 

πελατεία (διαθέτει μεγάλο πελατολόγιο) λόγω συνταξιοδότησης. Μόνο σοβαρές προτάσεις.  

Τηλ: 6944769334, κα Οικονομίδου

Πωλείται-ενοικιάζεται λόγω συνταξιοδότησης επώνυμο Κέντρο Αισθητικής – SPA, 

140τ.μ. Πλήρης εξοπλισμός σε όλα τα τμήματα. 34 χρόνια λειτουργίας. Πρόσφατα 

ανακαινισμένο. Πληροφορίες: κα Ντόκου Τηλ. Επικοινωνίας 6978979293

SCIENCE TECHNOLOGIES
ΓΙΑΝΝΗΣ ΓΑΛΑΝΗΣ

SPAD COSMETICS
ΔΙΑΜΑΝΤΗΣ ΔΗΜΗΤΡΙΟΣ 

SQOOM CONCEPT YELLOW ROSE 
Γ. Ν. ΠΑΧΩΠΟΣ
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