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1.  AI GRIJĂ DE  
CLIENȚII TĂI!

Să începem prin a reaminti importanța clienților, cu lista Celor 
Zece Porunci referitoare la Client. Se pare că au fost enunțate de 
Mahatma Gandhi, care ar fi transmis aceste îndemnuri asistenților 
săi. 

1.  
Clienții sunt cele mai 

importante persoane din 
afacerea noastră. 

2.  
Clienții nu depind de noi – 

noi depindem de ei. 

3.  
Nu ne certăm cu clienții și 
nu pretindem că suntem 

mai deștepți decât ei.

4.  
Clienții vin la noi cu nevoile lor – 
treaba noastră e să răspundem 

acelor nevoi.

5.  
Clienții nu ne întrerup 

munca – ei sunt obiectivul 
muncii noastre.

6.  
Clienții ne fac o favoare când 
ne caută – noi nu le facem o 

favoare atunci când îi servim.

7.  
Clienții fac parte din 

afacerea noastră – nu 
sunt străini acesteia.

8.  
Clienții merită să fie tratați în 
cel mai politicos și mai atent 

mod cu putință.

9.  
Clienții sunt acei oameni 

care fac posibilă plata 
salariilor noastre.

10.  
Clienții sunt seva afacerii 

noastre și a tuturor 
celorlalte afaceri. 

Sursă: The Sustainable Business (Jonathan T. Scott)
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Gândește-te la întrebările enunțate mai jos: 

Cum se potrivesc aceste învățături cu atitudinea companiei 
tale față de clienți?

Ce elemente poți prelua pentru a crea o cartă a clienților tăi? 

Ce atitudini etice sunt în mod special relevante pentru 
categoria ta/produsul tău?
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2.  ÎȚI POATE OMORÎ 
AFACEREA 
CONSUMERISMUL 
CONȘTIENT?

Consumerismul conștient (sau atent) se concentrează pe 
echilibrarea unora dintre urmările negative pe care le are asupra 
planetei.
 
Consumerismul responsabil promovează metode ecologice de 
producere exact a cantității de care este nevoie. Alți factori, cum ar 
fi echitatea salarială și sistemul prietenos de lucru, conduc și ei la 
instaurarea acestui tip de consum. 

Consumatorii conștienți vor să se folosească de acțiunile 
personale pentru a influența impactul la nivel global. În cel 
mai bun caz, pur și simplu vor evita brandurile percepute 
ca nefiind etice, dar, în cel mai rău caz, le vor boicota activ 
(sau „buycota”1, cum se spune acum). Acest tip de acțiune 
a consumatorului conștient este promovată activ prin 
anumite aplicații care încurajează distribuirea pe rețelele 
de socializare a comportamentelor care nu sunt conforme 
cu principiile etice ale unor companii (și demascarea celor 
vinovați). 

1 De la „to buy” („a cumpăra”) în limba engleză. (n. tr.)
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Odată cu accentuarea consumerismului conștient, companiile care 
nu respectă criteriile de business etic vor pierde din ce în ce mai 
mulți clienți – și, dacă nu vor lua măsuri, vor omorî până la urmă 
afacerea. 

Prin urmare, pentru a atrage atenția numărului din ce în ce 
mai mare de consumatori conștienți, organizația ta trebuie să 
se gândească la strategii care să rezoneze cu acest grup. În 
următoarele secțiuni vom analiza inițiativele specifice care pot 
fi potrivite companiei tale. Dar, până acolo, iată câteva exemple 
simple. 

ÎN CULISEORIENTAT CĂTRE CLIENT

Donează unei cauze caritabile 
un procent din profit, din 

produse sau din timp.

Ai grijă de angajații tăi.

Creează produse de 
calitate superioară în 

cantități limitate.

Conectează-te la surse 
de energie regenerabilă.

Oferă anumite reparații sau 
posibilitatea de înlocuire a unor 

produse (modelul „buclă închisă” 
sau „lac” – vezi Partea 4.6).

Utilizează banking-ul etic.

Folosește, de câte ori se poate, 
materiale reciclabile și/sau 

refolosibile.

Promovează procesele de 
producție sustenabile.

„Înverzește” lanțul de 
aprovizionare.


