Trebuie doar sa mentinem informati acei stakeholder-i care

a.

b.
C.
d

Manifestad un interes ridicat in afacerea noastra dar nu au o putere mare de influenta
Au putere de influenta a afacerii dar nu sunt neaparat interesati de aceasta

Au atat putere de influenta cat si interes fata de afacerea noastra

Nu sunt interesati si nici nu pot influenta in mod relevant afacerea

Intr-o relatie de colaborare dintre furnizori de produse/servicii si clientii lor cei care se afla pe
o pozitie de putere sunt intotdeauna:

a.

o oo

Clientii

Furnizorii de produse/servicii

Cei care au mai multe optiuni/alternative
Cei care au abilitati de negociere superioare

Care din urmatoarele alternative nu reprezinta o directie strategica de satisfacere a nevoilor
clientilor?
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Focus pe produs (orientare pe calitate)

Focus pe proces (orientare pe pret)

Focus pe profit (orientare pe lux)

Focus pe client (orientare pe servicii personalizate)

Care este formula practica/pragmatica a satisfactiei clientului?
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Realitate - Asteptari

Realitate - Nevoi

Realitate - Perceptia asupra nevoilor
Perceptia asupra realitatii - Asteptari

sirea asteptarilor clientilor...

Favorizeaza loializarea clientilor

Conduce intotdeauna la ridicarea nivelului asteptarilor clientilor
Creeaza suspiciune in randul clientilor

Este nociva pe termen lung



