ما لا تريدك
الكوكاكولا أن تعرفه عن
الأحداث الخاصة
خطط سرية ليلاحظها
الناس والبروز من بين الجموع

كوكاكولا هي الأفضل.في كل سنة تقام المهرجانات والأحداث الرياضية في كل البلدان ويظهر الرعاة وبإعلاناتهم الضخمة ويعلنون عن الجوائز والتخفيضات ليهتموا بالمستهلك.الا ان كوكاكولا هي الأفضل من بينهم  تبرز في وسط هذا الجمهور من الرعاة وهذا ليس بالصدفة و إنما هو نتيجة سنوات من الممارسة ليسير النظام بشكل صحيح.

*التخطيط المسبق:
تبدأ كوكاكولا تخططها المسبق قبل وقت طويل من الحدث ,وعملية التطوير لهذه الأحداث تبدأ نموذجيا .مثلا: العاب الاولمبياد: قبل انطلاقتها بشهور او سنوات تكون كوكاكولا قد أخذت المساحات الكثيرة لها في إعلانات وتوزيع السلع .

*التنظيم:
كوكاكولا تنظر الى كل الأحداث بجدية فهي لا تريد مستهلكا يشرب غير منتوجاتها كمرطب في أي حدث كبير..
وتريد من كل عطشان ان يشتري إحدى منتوجاتها...ويجب ان تكون كوكاكولا في متناول كل راغب دائما.
من قوة الجدية في كوكاكولا حتى في اجتماعات التنسيق للحدث ان دخل موظف في يده مشروب غير كوكاكولا يجب عليه الاعتذار.

*تطوير خطة:
من هنا تبدأ خطة الحدث الخاص التي تبدأ بـ:
1-المبادرة الأولى:
تطوير والحصول على كل النقاط الممكنة لتوزيع الكوكاكولا في الحدث.وإيجاد مراكز جديدة يمكن لكوكاكولا ان تركز فيها مراكز بيع جديدة .التعاقد مع كل بائع سيكون في الحدث لتأمين ان يكون لديه مخزون يكفي من منتوجاتها.

2-المبادرة الثانية:
توزيع لوحات إعلانية عن الحدث فالكوكاكولا ل اتريد ان يرى الجميع إعلاناتها أينما كانوا في الحدث...وعرض لوحات ورايات مجانية لكل بائع لاستخدامها في موقعه وبالطبع تحمل شعارات كوكاكولا.
كذلك تزيين الشوارع ومواقف السيارات وتوزيع اللوحات الى ابعد من مكان الحدث.

3-المبادرة الثالثة:
تنشيط العلامة التجارية وهذه تعتبر إستراتيجية كاملة عن مدى التفاعل والصلة بين كوكاكولا والجمهور في الحدث .

4-المبادرة الرابعة:
وهي طرق التنفيذ فعندما يكون الحدث في أماكن جوها حار او رطب تجد الكوكاكولا توزع منتوجاتها مبردة وتكون منطقة يتم توزيع المبردات فيها.والرسالتين الأساسيتين للكوكاكولا هي: الانتعاش والوفرة.!

5-المبادرة الخامسة:
وهي الاستقبال والضيافة وهو الجزء الأهم في هذه العملية .
تبدأ المبادرة هذه من لحظة نزول الشخصيات من الطائرات الى عودتهم اليها...الاهتمام بهم في الفنادق والطعام والذهاب والرجوع.
وقال رجل انجليزي بعد ان شهد فخامة الجهد الخاص :
((الملوك والحكام مروا بمعاملة اقل شأنا من هذه))
فبالتالي تميزت كوكاكولا في كل شيء وكيف فريقها التسويقي السمعة القوية من خلال تطوير خطة التسويق لتدافع عن نفسها امام منافسها الأكبر وهو بيبسي!
وخلال الحدث تنتصر كوكاكولا أمام المنافس الأزرق (بيبسي)

*أسرار البروز بين الجموع:
1-الضخامة:
كلما زادت المساحة التي يمكن ان تأخذها كلما زادت إمكانية ان يلاحظ المستهلك وجودك والارتفاع عن الحدث هو الأهم.
2-الجرأة: هو فعل شيء لا يفعله احد غيرك واقتحام القمة وكذلك روح المغامرة.
3-الجديد: وهو الحلم بشيء لم يراه احد من قبل.
4-الضحك: دفع الجميع الى الضحك.

*ابتكار أحداث خاصة بك:
اذا كنت تفكر بتطوير حدث خاص لك عليك أن تتأكد من أن المستهلكين سيرغبون الحضور ولا تفترض حضورهم لينظروا ان هذا شيء عظيم كذلك يجب ان تتأكد من الحصول على المواقع والمساحات الكبيرة لاستخدامها في الحدث قبل ان تبتكره!
*حملات الترويج لحدث خاص عبر التلفزيون والإذاعة المحلية:
هذه أفضل طريقة للمشاركة في حدث خاص بالترابط معه بخط سير مبرهن.
وأذكر هذا الشيء عندما كنت أقدم مهرجان ليلتنا حجازية بأن المهرجان كان برعاية قنوات فضائية وجريدة عكاظ فتم الترويج لهذا الحدث عبر إذاعة ام بي سي والجرائد والحمد لله كان الحضور يبهج العين.!

*ارتباط العلامة التجارية الذي له صلة أمر أساسي:
أهم تقييم في ما يتعلق بالأحداث الخاصة هو كيف يمكن لمشاركتك ان ترتبط بشكل له صلة وبطريقة مميزة وقوية.
اللعبة هنا هي: ان تجعل هذا الارتباط تسلية ومرح للمستهلكين وان تكون خياليا وان تحلم بشيء ليس له مثيل.!
وبرنامج الحدث الخاص يبدأ بخطة مسبقة!
