B4978        경기가 나쁠 때 취할 5 가지 대처        19-02-18

실제로 불경기이든 심리적인 불경기이든 사업을 하시는 분들은  다섯 가지 대처를 하라고  말한 스티브 맥키 (Steve McKee)의 기고문을 비즈니스 윅 지가 게재했습니다.
1. 두뇌를 잘 쓰고 검약하며 겁을 내지 말 것.

경제에는 주기가 있음을 대학의 기초 경제학에서 배웁니다. 그러나 실제로 사업을 경영하시는 경영자는 주기가 상향곡선을 타는 것을 기다리고만 있을 수는 없습니다. 두뇌를 잘 쓰시는 사업가들은 손익 계산을 면밀하게 하여 위기를 잘 넘길 궁리를 해야합니다.  이익이 낮거나 손실을 보는 부분은 도태하고  최대한의 검약을 실천해야겠지만 가지를 치려다가  물줄기를 나르는 몸통을 짜르는 실수를 범하지 말아야 합니다. 

2. 마케팅은 나무의 몸통이다. 가지를 쳐야지 나무의 근육을 떼어내지 말 것.
경제가 나쁠 때 대부분의 투자가들은 주식을 팔지만 현명한 투자가는 그럴 때 주식을 삽니다. 잘 생각해 보면 경기가 나쁠 때 시장점유율을 높이는 절호의 기회입니다. 비용 절감에 최대한도의 노력을 경주해야겠지만 마케팅 예산을 줄여서는 안 됩니다. 오히려 마케팅 예산을 증가하는 것이  좋습니다. 광고비를 삭감하는 것은 현명하지 못합니다.  오히려 마케팅 예산을  증가하여 시장 점유율을  높이도록 해야 합니다. 경기가 나쁠 때 사용하는 마케팅 비용은 에버레스트 산에서 산소와 같다고 저자는 말합니다. 마케팅 예산을 줄이는 행위는 경쟁자를 도와주는 행위입니다.
3. 업체의 강점에 초점을 맞출 것. 

새로운 고객에게 지나치게 혜택을 주면서  기본고객을 소홀히 하지 말라는 말씀입니다. 새로운 고객에게 할인도 더해주고 서비스를 우선적으로 해주면서 기존 고객을 소홀히 하면 기존 고객은 딴 업체로 구매처를 바꿔버릴 수도 있습니다. 또 업체의 기본 상품과 서비스에 최선을 다하고 비용 감축은 기본 제품이나 분야가 이닌 다른 곳에서 실시하도록 조심을 해야 합니다.
4. 무작정 할인하지 말 것.
경기가 좋을 때나 나쁠 때나 할인을 하면 고객들은 품질도 할인된다고 믿습니다.  할인을 할 때는 좋은 품질을 종전대로 유지한다는 확신을 고개들에게 심어주어야 합니다.  햄버거 가게에서 갑자기 값을 내리면 고객들은 고기를 비롯해서 자료가 줄어들 것이라고 자동으로 생각합니다. 가격을 할인할 때에는 가격을 올릴 때에 버금가는 공지서, 설명서 등으로  그 할인이 고객들이 어려운 시기를 잘 극복하도록 도와주기 위해서 일시적으로 취한 조치임을 고객들에게 알려야 합니다.

5. 고객을 더욱 존중할 것,

경기 사정을 고객들도 잘 압니다. 정보화시대인 만큼 고개들은 원하는 정보를 쉽게 입수할 수가 있습니다. 그래도 휘발유 값을 불평하는 고객에게는 통근 열차의 사간 표와 가격 표를 나눠준다든가, 저가 항공편을 소개해 주면 단골 고객을 유지할 수 있습니다. 나쁜 경기 하에서도 고객들은 휴가도 가고,  연예활동을 즐겨야 합니다. 단 좀더 낮은 비용으로 평상시에 즐기든 활동을 계속 즐기도록 도와주워야 합니다.  고객을 존중하고 서비스의 질을 향상하면 어려운 경기를 극복할 수가 있을 것입니다.     끝
