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Η KBC Bank N.V. είναι μια Βελγική Γενική Τράπεζα, με πολλαπλές δραστηριότητες, που χειρίζεται λογαριασμούς καταναλωτών, αλλά και λογαριασμούς μικρών και μεσαίων επιχειρήσεων.

Στην  παρούσα φάση οι συνθήκες για τη σύσταση μιας νέας επιχείρησης είναι δύσκολες μετά τη Βελγική (καθώς και Ευρωπαϊκή αλλά και παγκόσμια) οικονομική κρίση.  Όπως πάντα, η τράπεζα διαδραματίζει πολύ σημαντικό ρόλο όταν κάποιος επιχειρηματίας αποφασίζει να κάνει την ιδέα του πραγματικότητα.  Με την ύφεση, οι τράπεζες είναι δικαιολογημένα προσεκτικές ως προς το πόσο θα δανείσουν και σε ποιόν.

Η εύρεση τράπεζας η οποία είναι έτοιμη να αναλάβει το ρίσκο μιας  νεοφυούς επιχείρησης είναι το πρώτο και συχνά το πιο δύσκολο βήμα για τους επιχειρηματίες.

Η KBC έχει χαρακτηρίσει τον εαυτό της ως βολική την « go-to bank» για όποιον  σκοπεύει να ιδρύσει μια νέα επιχείρηση στο Βέλγιο. Συνεπώς ήθελαν  να βεβαιωθούν ότι όλοι οι υφιστάμενοι  αλλά και οι δυνητικοί ιδιοκτήτες μικρών επιχειρήσεων το γνώριζαν αυτό.
ΙΣΤΟΡΙΚΟ ΥΠΟΒΑΘΡΟ

ANEΞΕΡΕΥΝΗΤΑ ΚΕΝΑ ΣΤΗΝ ΑΓΟΡΑ
Οι επίδοξοι  επιχειρηματίες  (κυρίως λιανοπωλητές  και τοπικοί έμποροι) συχνά δεν είναι επαρκώς ενημερωμένοι για τις πραγματικές ανάγκες / επιθυμίες των καταναλωτών.  Οι μικρές πόλεις / περιοχές ενδέχεται να μην προσφέρουν την μεγαλύτερη αγορά, αλλά ακόμη και  σε μια μικρή κοινότητα είναι πιθανό να λείπει κάποιο είδος επιχειρήσεων από τις υποδομές της.  Αυτά τα κενά βρίσκονται παντού.  Ωστόσο, οι μικροί επιχειρηματίες δυσκολεύονται να εντοπίσουν ιδανική θέση τους στην αγορά. Η προσέγγιση της KBC ήταν να βρίσκει αυτά τα κενά,  να τα επισημάνει και να διευκολύνει τους επιχειρηματίες να ανταποκρίνονται στην πραγματική ζήτηση των καταναλωτών, ξεκινώντας μια επιτυχημένη νέα επιχείρηση, στο σωστό μέρος.

ΚΟΙΝΩΝΙΚΗ ΣΥΝΑΦΕΙΑ
Ο Gert Pauwels, Διευθυντής του Δημιουργικού τμήματος των online & Brand Δραστηριοτήτων της TBWA  στις Βρυξέλλες εξηγεί το σκεπτικό που υπάρχει  πίσω από την καμπάνια του πελάτη της  KBC: "Οποτεδήποτε μια επιχείρηση ξεκινά, ή επεκτείνεται  και ανοίγει σε  μια δεύτερη τοποθεσία, προφανώς, υπάρχουν μια σειρά τραπεζικών προϊόντων που απαιτούνται σε αυτές τις καταστάσεις."

Η KBC ήδη θεωρείται ότι είναι η τράπεζα των νεοφυών επιχειρηματιών, αλλά η εκστρατεία αυτή είχε ως στόχο να ενισχύσει τη θέση της. Η KBC ήθελε να αυξήσει αυτήν την αναγνωρισιμότητα και να δημιουργήσει θετικά συναισθήματα και θετικό κλίμα. Η εκστρατεία προχώρησε ακόμη περισσότερο και στην πραγματικότητα είχε σημαντικό κοινωνικό αντίκτυπο.
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Η ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΤΗΣ ΔΙΑΦΗΜΙΣΤΙΚΗΣ ΕΚΣΤΡΑΤΕΙΑ: ΔΙΑΔΙΚΤΥΑΚΑ ΚΑΙ ΠΡΟΣ ΤΑ ΕΞΩ
H KBC διέθεσε στην TBWA \ Βρυξέλλες ένα προϋπολογισμό 500.000 ευρώ. Η Εταιρεία  αποφάσισε να μην χρησιμοποιήσει την τηλεοπτική διαφήμιση και αντ΄ αυτού να επικεντρωθεί σε μεγάλο βαθμό στη διαδικτυακή διαφήμιση και στα μέσα ενημέρωσης προς τα έξω.  Συμφώνησαν μια  εταιρική σχέση με την τοπική εφημερίδα, Het Nieuwsblad.  Το Ραδιόφωνο ήταν επίσης μέρος του μίγματος.

Ο Gert Pauwels μιλάει για τη στρατηγική: «Με την εκστρατεία αυτή έχουμε ακόμη παρουσία προς τα έξω, αλλά παραλείψαμε εντελώς την τηλεόραση, έχουμε μόνο το ραδιόφωνο και το διαδίκτυο.  Έτσι, διαθέσαμε πολύ λίγα χρήματα  στα μέσα ενημέρωσης. Ο προϋπολογισμός χρησιμοποιήθηκε για το εργαλείο  «Gap in the Market” και τις επικοινωνίες στην τοπική κοινωνία. "

Ο Εταιρεία εκτιμά ότι για να προσθέσει στο μίγμα  την τηλεόραση με μια σχετικά αποτελεσματική βαρύτητα, θα απαιτούσε επιπλέον € 300.000.  Καθώς ξεκίνησε η εκστρατεία, ήταν σαφές ότι είχε πάρει τη σωστή απόφαση να δαπανήσει τα χρήματα αλλού.

ΤΟ ΕΡΓΑΛΕΙΟ ΓΙΑ ΤΗ ΔΙΑΠΙΣΤΩΣΗ ΤΟΥ ΚΕΝΟΥ: « Εδώ πραγματικά χρειαζόμαστε τον παράγοντα X "
Επίκεντρο της εκστρατείας ήταν ένα διαδικτυακό εργαλείο (www.thegapinthemarket.be),  που επέτρεψε τους απλούς πολίτες να βρουν και να σημειώσουν τα «κενά στην αγορά» στην περιοχή τους. Η διαδικασία ήταν πολύ απλή:

· Συμπλήρωση του ταχυδρομικού κώδικα
· Σημείωση της «επιχείρησης που λείπει» στο χάρτη

· Στη συνέχεια, οι εκκολαπτόμενοι επιχειρηματίες θα μπορούσαν να μελετήσουν το χάρτη και να συγκρίνουν διαφορετικές περιοχές και τύπους επιχειρήσεων.  Ένα επιπλέον χαρακτηριστικό επέτρεπε επίδοξους επιχειρηματίες να μοιραστούν τη δική τους επιχειρηματική ιδέα με τη δυνητική πελατειακή τους βάση.

ΠΡΟΣΕΓΓΙΣΗ ΑΝΘΡΩΠΩΝ ΜΕ ΤΗ ΧΡΗΣΗ  ΤΗΣ ΕΠΙΚΟΙΝΩΝΙΑΣ ΠΡΟΣ ΤΑ ΕΞΩ
Όπως αναφέρθηκε παραπάνω, η εκστρατεία βασίστηκε σε μεγάλο βαθμό στην επικοινωνία προς τα έξω. Στήθηκαν ειδικές αφίσες που καλούσαν τον κόσμο να χρησιμοποιήσει το διαδικτυακό εργαλείο σε κάθε μεγάλη πόλη στο Βέλγιο. Κάθε πόλη είχε τη δική του ιδιαίτερη αφίσα. Αφίσες κάλυπταν τις βιτρίνες των κενών καταστημάτων σε δημοφιλείς εμπορικές περιοχές σε ολόκληρη τη χώρα. Το μήνυμα αυτό ενισχύθηκε μέσω banners στο διαδίκτυο, κι η παρακολούθηση μέσω IP βοήθησε στην προσέγγιση του σωστού ακροατήριου.

ΡΑΔΙΟΦΩΝΙΚΕΣ  ΚΑΙ "ΚΛΑΣΣΙΚΕΣ" ΔΗΜΟΣΙΕΣ ΣΧΕΣΕΙΣ
Η ιδέα έγινε κατανοητή μέσω των τοπικών ραδιοφωνικών σταθμών και με βίντεο. Για να βοηθήσει τους επιχειρηματίες να κατεβάσουν ιδέες, η KBC δημιούργησε ταινίες μικρού μήκους με χαρακτηριστικές ιστορίες επιτυχημένων επιχειρηματιών. Η εκστρατεία καλύφτηκε φυσικά με πολλά επικοινωνιακά μέσα στα πλαίσια των δημοσίων σχέσεων. Η ιστορία καλύφθηκε σχεδόν σε κάθε εφημερίδα του Βελγίου. Πολιτικοί και επαγγελματικές οργανώσεις υιοθέτησαν την ιδέα. Αρκετοί δε στην πραγματικότητα πρότειναν αυτό να γίνει το εργαλείο μόνιμης  ενθάρρυνσης της επιχειρηματικότητας στο Βέλγιο.

«Το Κενό στην Αγορά», κυρίευσε τη φαντασία των μέσων μαζικής ενημέρωσης, των καταναλωτών και  των  ιδιοκτητών μικρών επιχειρήσεων σε όλη τη χώρα.

Ο Gert Pauwels σχολιάζει για τις Δημόσιες Σχέσεις: «Κάθε εφημερίδα είχε ένα άρθρο σχετικά με αυτό. Μερικοί ακόμα είχαν πολλά άρθρα. Κάναμε συμφωνία με μια εφημερίδα και απλά την επέλεξαν κι άλλες ως θέμα. Αν μια ιστορία  πραγματικά αξίζει να λέγεται, θα λέγεται, και σ΄ αυτή την περίπτωση αυτό είχε ένα πραγματικά καλό αποτέλεσμα. Η ιστορία της KBC είχε πολύ καλή ανταπόκριση.  Ήμασταν το επίκεντρο στις συζητήσεις στο ραδιόφωνο, στα  talk-shows, κ.λπ.».
ΣΥΝΕΡΓΑΣΙΑ ΜΕ ΤΟΠΙΚΗ ΕΦΗΜΕΡΙΔΑ

Η Het Nieuwsblad κάλυψε όλες τις ιστορίες που είχαν σχέση με την καμπάνια. Ένας ειδικός διαδικτυακός τόπος - nieuwsblad.be/extra/gatindemarkt – αποτύπωνε  τις συνεντεύξεις με τους συμμετέχοντες, τα αποτελέσματα ανά περιοχή και τις κορυφαίες επιχειρηματικές ευκαιρίες,  βασιζόμενη σε δεδομένα τρίτων και σε  υποβαλλόμενες παρατηρήσεις απλών ανθρώπων. Στην ιστοσελίδα δημοσιεύθηκε μια ειδική έρευνα σχετικά με την ικανοποίηση των ανθρώπων με τα καταστήματα και τις υπηρεσίες, επιτείνοντας περαιτέρω την αίσθηση («buzz») γύρω από την εκστρατεία.

Η ΤΕΛΙΚΗ ΦΑΣΗ
Στην τελική φάση, η KBC προκήρυξε ένα διαγωνισμό για να δημιουργήσει ακόμη περισσότερο ενδιαφέρον γύρω από το κενό στην αγορά. Οι άνθρωποι που ήρθαν με τις πιο δημοφιλείς επιχειρηματικές ιδέες από τις 16 περιφέρειες του Βελγίου, όπου έχει παρουσία η KBC, είχαν την ευκαιρία να κερδίσουν ένα «εταιρικό αυτοκίνητο» για 6 μήνες. Παρουσιάστηκαν 20 αυτοκίνητα!

ΤΟ ΑΠΟΤΕΛΕΣΜΑ

Το «Κενό στην Αγορά» είναι η πιο επιτυχημένη καμπάνια που έχει τρέξει η KBC τα τελευταία 16 χρόνια. Το κλίμα ήταν ανοδικό κατά 12%. Η εκστρατεία πέτυχε παραπάνω απ’ τους ​​αρχικούς στόχους - άγγιξε και ενέπνευσε ανθρώπους κατά την περίοδο μετά την κρίση. Στο Βέλγιο το «έλλειμα των επιχειρήσεων» έγινε εθνικό θέμα και βρήκε μια θέση στην πολιτική ατζέντα.

· Συνολικά, αναφέρθηκαν 171 157 κενά στην αγορά (από συνολικό πληθυσμό μόνο 6.000.000 ατόμων).

· Κατά μέσο όρο έγιναν 560 αναφορές για κάθε πόλη.

· Προέκυψαν σχεδόν 1.500 νέες επιχειρηματικές ιδέες ως άμεσο αποτέλεσμα αυτής της εκστρατείας.

· Η ιστοσελίδα είναι πλέον η πιο δημοφιλής βάση δεδομένων για όλους όσους αναζητούν να ξεκινήσουν μια νέα επιχείρηση στο Βέλγιο.

O Gert Ρauwels λέει για τη σημασία της εκστρατείας: "Η ενεργοποίηση και η σχετικότητα της εκστρατείας έχει μεγάλη σημασία επίσης για την κοινωνία. Τονώνει την οικονομία και την επιχειρηματικότητα σε ένα περιβάλλον μετά την κρίση. Είναι κάτι που πάει κατευθείαν στην καρδιά του Έθνους. Αυτό που χρειαζόμαστε για να βγούμε από την οικονομική κρίση είναι θετική σκέψη και επιχειρηματικό πνεύμα. "

ΣΗΜΑΝΤΙΚΕΣ ΒΕΛΤΙΩΣΕΙΣ
Η  εκστρατεία «Κενό στην Αγορά» της KBC κάλυψε όχι μόνο τους επιχειρηματικούς στόχους της τράπεζας, αλλά στην πραγματικότητα επηρέασε ολόκληρο το Βέλγιο.

Μια ολοκληρωμένη (offline / on-line) επικοινωνιακή στρατηγική βοήθησε  στην ώθηση της ισχυρής κεντρικής ιδέας της KBC προς τα έξω στις ομάδες τις οποίες αφορά .

Ο Gert εξηγεί γιατί δεν χρησιμοποιήθηκε η τηλεόραση: " Η TV είναι καλή για την αφήγηση ιστοριών, αλλά δεν είναι τόσο αποτελεσματική. Αν θέλετε να ενεργοποιήσετε τους ανθρώπους γενικότερα και να τους δώσετε μια σπίθα μη χρησιμοποιείτε τόσο πολύ τηλεόραση. Εμείς προτιμούμε  την απευθείας σύνδεση και  τα απευθείας μέσα μαζικής ενημέρωσης."

Και το μεγαλύτερο μάθημα; Ο Gert Pauwels λέει και πάλι: "Το μεγαλύτερο μάθημα και αυτό που σχεδόν όλοι παίρνουν ήδη είναι ότι η ενεργοποίηση των καταναλωτών σας, το να τους κάνετε να κάνουν πράγματα online-offline λειτουργεί καλύτερα από το να πει κανείς απλά μια ιστορία. Η εκστρατεία παρουσίασε μεγάλο ενδιαφέρον όχι μόνο σε επίπεδο κοινωνίας, αλλά ήταν επίσης πολύ  σημαντική ως προς το βασικό επιχειρηματικό επίπεδο». Αυτός ο συνδυασμός, νομίζω, έκανε τη διαφορά."

