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Una premessa

In natura non sopravvivono
necessariamente i piu forti, ma le specie
che si sanno meglio adattare

AMBIENTE

non sempre viene premiata la competizione
tra individui o specie

alle volte ha il sopravvento la collaborazione

tra individui (in gruppi) o tra specie (in
simbiosi o equilibrio reciproco).

RELAZIONI
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Una premessa

Sul mercato non necessariamente
vincono i prodotti migliori ma quelli
che sanno meglio soddisfare Ia
domanda

-Preferenze del consumatore
- Competitors

Le alleanze premiano piu della
competizione: la necessita di legare il
prodotto al territorio, il singolo
processo produttivo all’economia
locale

In natura non sopravvivono necessariamente
i piu forti, ma le specie che si sanno meglio
adattare

AMBIENTE

non sempre viene premiata la competizione tra
individui o specie

alle volte ha il sopravvento la collaborazione tra

individui (in gruppi) o tra specie (in simbiosi o
equilibrio reciproco).

RELAZIONI



Una premessa

Preferenze del consumatore:
Cosa desidera il consumatore?

Quale e il prezzo che e disponibile a pagare il mio cliente?
La customer satisfaction

Competitors:

Cosa offrono i miei diretti concorrenti?

guale e il prezzo praticato dai miei diretti concorrenti?

Il successo dipende quindi:

- dalla conoscenza del mercato e da scelte strategiche, sapendo cosa vuole il
mio cliente e cosa offrono i miei concorrenti;

- Dalla capacita con la quale sapro organizzare la mia azienda

pertanto:

la capacita competitiva di una impresa parte dal presupposto di essere ottimi
produttori ma richiede anche capacita di essere ottimi commercianti!




