PERCEZIONI RELATIVE ALLOFFERTA
¢ Percezioni relative al sistema di prodotto
*  Percezioni relative alla consegna
*  Percezioni relative alla gamma di prodotti
*  Percezioni relative al servizio
*  Percezioni relative alle capacita di servizio e alle prestazioni
connesse al servizio
*  Percezioni relative all'offerta di soluzioni e/o di sistemi per
I'offerta di soluzioni a situazioni problematiche
*  Percezioni relative alle capacita, ai processi e alla
prestazioni legate all'expertise consulenziale

PERCEZIONI RELATIVE ALLA RELAZIONE CON IL PERSONALE DI
VENDITA
¢ Percezioni relative alle performance del personale di vendita

. Esperienza

Significativita del
corporate brand e
del suo sistema di

. Competenza

:  Empatia associazioni

. Cortesia .. .
«  Socialita presso i clienti

*  Allineamento valoriale con il cliente

PERCEZIONI RELATIVE ALLA POSIZIONE DEL FORNITORE NEL

NETWORK
*  Percezioni relative alla posizione del fornitore nel network
. Expertise
. Competenze
. Risorse
. Potere

. Dimensione
*  Percezioni relative alle intenzioni di reciprocita e di
cooperazione del fornitore nella partnership con il cliente
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Fig. 14.1 Percezioni relative al corporate brand del fornitore da parte del cliente.
(Modificata da: Aspara & Tikkanen, 2008: 46)
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Fig. 14.2 Corporate brand, comunicazione e i loro legami con le risorse intangibili strategiche.
(Modificata da: Biraghi & Gambetti, 2012: 176)
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Potential customers
Target segments

leads

enquiries

prospects

new customers

established customers

Communication
tools

Advertising, public
relations, content &
search marketing

Websites, content
mktg, webinars, trade
shows

Online screening,
telemarketing, field
sales visits

Telemarketing, field sales
visits, email and mobile
mktg, social media mktg

Transactional and
relationship sales teams,
social media mktg

Fig. 14.4 1l communication mix lungo il processo di acquisizione del cliente.
(Modificata da: Brennan et al.,2014: 171)
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Fig. 14.5 La Fiera Smau a Milano.






