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INFORMATION TECHNOLOGY

I NUOVI MODELLI DIACQUISTO EIA
COCREAZIONE DEL VALORE CON I CLIENTI

versibile del mercato occorre che chi -.'_ndc_ si focalizzi sulla relazione con
un rapporto personalizzato e di partecipazione di Giovanni mer;l
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chi: ac

limercato dell'TT ha imboccato un percorso irreversibile: gl operatori dovranno intermgire con clienti sempre pii
esigenti e autonomi - sii [inali, sia canali- per far diVentare un’espericnzm d'acquisto ¢ impicgo dei beni ¢ servizi un
momento personalizato e di piena soddisfazione.

Riuscire ad allineare i modelli di business con i nuovi modelli di acquisto rappresenta infati, per le aziende del
comparto, Tunica possibilita per prosperire o anche solo per sopravvivere alla attuale erisi del mercato, alla guerr
sulle tariffe ¢ al processo di nzionalizzzione ¢ concentmzione previsto in un futuro molto prossimo, per il quale
¢ plausibile ipotizzare una drastica Aduzione degli artori,

Hpuntodi parienzi ¢ comprendere che quando si parda di un prodotto o di un servizio, si parlasempre dellarekizione
tra chi aequista ¢ chi vende: il cliente non vuole solo questo ¢/o quello, ma o un mpporto di partecipazione.
I clienti hinno riggiunto maturiti ¢ consapevolezz della propria funzione tali per eni si sono riappropriati del
processo di acguisto: non basta pit che vengano soddiskalli i loro bisogni, vogliono cssere cssi stessi parte del
processo di creazione del valore di cui necessitano,

Per e aziende questo significa costruire relazioni diverse in relazione al livello di fabbisogne da soddisfare ¢
comporta lavere ben presente che, man manoe che si siale nei bisogni, essi sono detenuti in modo differenziato da
personc diverse (N Manager, il Direttore acquist, gl exceutive ¢, sopr i, FAmministritore Delegaro) ciascuna
delleguali vaaffrontata con gli argomenti che pinsente ¢ condivide.
Inoltre, man mano che il livello dei fabbisogni sale, il clicnte &
capace di riconoscere con un premium price il Tornilore,
chinmandolo fuori dalla guerra dei prezzi, .

Nella maggior parte dei casi, oggi le aziende si ostinano a costruire
in casa prodotti ¢ servizi adatt i risolvere anche fabbisogni di alio
livello, daoffrire con tecniche di vendita evolute, ma trascurano di
instaurare con il cliente una relazione adata a creare insicme il
valore, Un conto e vendere un sistema informativo a un 7T Manager,
un altro e risolvere con strumenti 1CT i problemi di business di
un‘azienda, altroanconie gsolvere il problema personale di controllo
diun Amministrtore Delegato peril guale i * fallimenti™ sipetutisono
difficilmente recuperihili,

Man mano che si risale il livello dei fabbisogni, maggiore ¢ il erado
possibile di coinvolgimentodeiclient, maanche la frmmentazione
delle necessita di ciascun interlocutore ¢ per questo ¢ necessario
focalizzarsi sull’espericnza che si puo condividere con il cliente,
diwlogando con lui in modo trasparente, includendolo nel
processo che va dall'ideazione all’erogazione della soluzione
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condividendone il rischio.
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