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ACTIVITATEA 4 - IMPLEMENTAREA PLANURILOR DE AFACERI
Activitatea 4.3: Monitorizarea de catre administratorul schemei de antreprenoriat
a functionarii si dezvoltarii afacerilor finantate

ROFIT
ANTREIRENOR
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Analiza publicului tintd mai este cunoscuta ca analiza pietei tintd sau sub

numele de profilul consumatorului. Aldturi de celelalte doud tipuri de
analize explicate deja, cea generala a pietei si cea a concurentei, analiza

publicului tintd este esentiala construirii planului de business.

Prin analiza publicului tinta vei putea identifica clientii si nevoile lor, ceea ce
te va ajuta sa dezvolti produse si servicii care raspund sau chiar depasesc
asteptarile lor. Poti folosi analiza publicului tinta nu doar pentru a identifica

clientii potentiali, dar si pentru a-i cunoaste mai bine pe cei existenti.

Raspunsurile le poti afla cercetdnd de ce oamenii cumpdrd anumite
produse, prin ce metodd le achizitioneaza, cat de des cumpara aceste

produse si in ce circumstante iau deciziile de cumparare.

Tipul acesta de informatii te vor ajuta sa cresti vanzarile, s3 dezvolti

|oialitatea clientilor si 53 iti extinzi business-ul.

O analiza a profilului consumatorului te ajutd nu doar sa iti dezvolti optim
produsul, ci si cum sa te pozitionezi mai bine pe piata si sa vinzi mai bine.
Pentru a te pozitiona cat mai corect pe piata, este indicat sa afli, in primul
rand, informatii despre profilul demografic al consumatorilor, precum

varsta, localizarea geografica, genul, veniturile si obiceiurile de cumparare.

Analiza consumatorilor se realizeaza prin intermediul informatiilor obtinute
din procesul de luare a deciziei de a cumpara prin care fiecare consumator
trece. Decizia de cumparare este un proces psihologic, ceea ce inseamna ca

ea nu este in mod necesar una constientd.
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|
|
f

Titlul proiectului: “PROmotorii Flrmei Tale (PROFIT) pentru Regiunea Centru” (ID: 104254) | Programul Operational Capital Uman 2014-2020, Componenta 1 Roménia Start Up Plus
Axa Prioritarad Locuri de munca pentru toti | Operatiunea: Cresterea ocuparii prin sustinerea intreprinderilor cu profil non-agricol din zona urband, Schema de ajutor de stat Roméania Start-Up Plus




* X %
*
e *
* *
* 4 K {

UNIUNEA EUROPEANA Instrumente Structurale
2014-2020

Procesul de luare a deciziei de a cumpara un produs este structurat in mai multe stadii.

Clientul trece prin aceste stadii de fiecare data cand doreste sa cumpere ceva. O abordare
comund a unui astfel de proces presupune inca de la inceput ¢& un client nu dispune de

timpul necesar pentru a se documenta inainte de a face o achizitie.

Acest lucru ihseamna cd deciziile economice nu au intotdeauna o motivatie rationala. De
exemplu, exista pe piata foarte multe praduse care contin exact aceleasi ingrediente, dar
consumatorii prefera in mod evident un anumit de brand, De cate orj te-ai gandit 53

eneric?

De ce sunt consumatorii dispusi 53 plateasca de 10 ori mai mult pentru acelasi produs? Ce

li motiveaza?

Pe o piatd competitivd, sa afli réspunsurile |a aceste intrebdr] Tnseamnd 53 detii o analizd a

consumatorilor care aduce plus-valoare business-ului tau
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ETAPELE PROCESULUI DE CUMPARARE

Depistarea problemei
Acesta este stadiul considerat cel mai important in procesul de cumparare: un potential consumator depisteaza
fie o nevoie care trebuie satisfacutd sau o problema care necesita o solutie.

Acea nevoie sau problema poate fi motivata intern, precum nevoia de a manca sau de a scapa de o durere de
cap, sau poate fi motivata extern prin publicitate strategica — consumatorul identificd o nevoie de care nu era
constient pana in acel moment,

Cautarea de informatii

Dupd identificarea problemei, posibilul client incepe si cautd informatii despre cum isi poate rezolva problema.
In aceastd etapi el sau ea va cuta produse sau servicii sunt pe piata.

Ce poti face tu, ca business-owner este sa vii in intampinarea potentialilor clienti cu publicitate plasatad in mod
strategic,

Evaluarea alternativelor
In aceast etapi, consumatorul evalueazd nevoile si darintele in raport cu ceea ce giseste pe piati si cit costi.

Consumatorul isi va seta o grila si va cduta produse care sa carespunda cat mai indeaproape standardelar setate.
Este important sa cunosti aceasta etapa pentru a sti cum sa te pozitionezi fata de competitie.

Luarea deciziei

Aceasta este etapa in care clientul face achizitia. Un client individual se va uita la raportul calitate-pret, in timp
ce un client industrial va lua in considerare si alti factori precum termenii de platd, programul livrarilor si
increderea,

Evaluarea post-achizitie

in acest ultim stadiu, clientul evalueaza produsul sau serviciul achizitionat. Si-a rezolvat problema cu aceast
achizitie? I-a indeplinit asteptarile? A meritat pretul platit? Va mai cumpara acest produs? Acest tip de
informatie este important pentru a cdstiga loialitatea clientilor si pentru a abtine o promovare arganica.
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ANALIZA CONSUMATORILOR

Stabilirea nevoilor si asteptarilor clientilor

Pentru a construi o baza de clienti, este nevoie ca intai sa stabilesti care sunt nevoile 5i asteptarile
lor. Cu alte cuvinte, trebuie sa afli care sunt motivele principale din spatele achizitiei. Ce anume
cautd in produsul si serviciul cumparat? Produsul ii rezolva o problema sau fi indeplineste o
dorinta?

Raspunsul la aceste intrebari iti va oferi o perspectiva privind motivatiile psihologice care stau la
baza intentiei de a achizitiona sau nu produsul tau. Astfel, veil reusi sa stabilesti un plan de actiune
pentru a fncuraja clientii sa vina la tine in locul concurentilor tai.

De asemenea, este indicat sa afli dacé potentialii clienti sunt dispusi s astepte livrarea sau prefera
sa primeasca produsul imediat., Acest lucru te va ajuta sd trasezi atat strategia de productie, cat si
strategia de plasare pe piata.

Alti factori pe care ii poti lua in considerare sunt: preferinta clientilor pentru calitate sau pentru
cantitate, masura in care sunt dispusi sa plateasca pentru oferta ta si daca au intentia de a solicita
anumite garantii.

Z2
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ATRAGEREA CLIENTILOR

Care este cea mai buna cale de a atrage noi clienti si de a-i determina sa se intoarca |a tine? Pentru a
raspunde la aceastd intrebare, intai trebuie sa afli cine doreste sa cumpere produsul sau serviciul
tau. In termeni de specialitate, acea persoand se numeste initiatorul achizitiei. Initiatorul nu este
intotdeauna echivalentul clientului (beneficiarul).

Un bun exemplu sunt gadget-urile pe care adolescentii si le doresc constant. Ei sunt initiatorii, dar
achizitia finald nu o vor face tot ei. Prin urmare, misiunea ta este sa ii atragi pe amandoi simultan.
Cum faci acest |lueru? Analiza consumatarilor te va ajuta s3 stabilesti o strategie de marketing care
sa atingd 5i acest aspect.

Un alt lucru pe care ar trebui sa il iei in considerare atunci cand ti-ai propus sa atragi clienti noi este
raspunsul la intrebarea Care este mesajul brandului si cum poate produsul sau serviciul oferit sd
rezolve problema, nevoia sau dorinta potentialului client?

Pentru a rdspunde la aceastd intrebare al nevoie de un serviciu cu clientil bine pus |a punct, pentru
a-i asculta cu atentie. Cat de satisfacuti sunt clientii de produsul tau? Pentru a raspunde la aceasta
intrebare, afla cat si cum produsul tau i usureaza activitatile zilnice.

Dacd ai posibilitatea de a crea conexiuni intre produs si o emotie, este recomandat s& o faci.
Gandeste-te la articolele marilor producatori de fmbracaminte sportiva, precum Nike. Loialitatea
fatd de brand este mai mult decat satisfacerea nevoilor.

Important este sa determini cum mdsoara clientii satisfactia 5i succesul. Daca produsul tau are un
raport calitate-pret adecvat, atunci aproape ca se va vinde singur.

I

o '

s
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CUM SA CASTIGI b, ISR CURERQ B
INCREDEREA B SO N T e RN CARACTERISTICILE

SI LOIALITATEA AR, R § S DEMOGRAFICE
CLIENTILOR LRI IR N O A ALE CLIENTILOR

increderea se castiga oferind informatii reale care sa
sustina prezentarea produsului. Dacd oferi un

ingredient special, promoveazid ceea ce il face Produsele tale se gasesc pe rafturile magazinelor mari sau

deosebit fatd de ce se afld deja pe piatd. Daca intr-o retea de nisa? Caracteristicile demografice ale clientilor
produsul a trecut anumite teste, atunci peti include F > 2 tai descriu cel mai bine indica cel mai bine piata careia
rezultatele testelor in materialele de marketing. o W . N i ¥ PRI produsul tau se adreseaza. Caracteristicile pot fi varsta, genul,
K= ", > . ] clasa social3 sau aria geografica.

Ar fi bine sa oferi un stimulent pentru a convinge
potentialii clienti s ncerce produsul tau Tn locul a
ceea ce sunt obisnuiti. Fii pregatit sa oferi reduceri
initiale, iar daca esti sigur de calitatea produsului tau,
te asiguri astfel ca acei consumatori vor reveni.

Parcurgerea acestor informatii te va ajuta sa definesti
conceptul publicitar si plasarea |ui adecvatd in piata. Cu
sigurantd, n-ai vrea sa vezi o reclama pentru prostata pe MT\.

"t
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CE POTI FACE CONCRET?
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IDENTIFICA PUBLICUL
CARUIA TE ADRESEZI

In primul rind, identifica consumatorii pe care ii ai deja. Cu cat obtii informatii mai detaliate despre ei, cu atat
vej avea o perspectiva mai aprofundata, care iti va permite sa segmentezi in sub-grupuri cu trasaturi si interese
comune. Dupa aceea, identifica consumatorii la care produsul tdu nu a ajuns inca,

Poti afla cine sunt consumatorii tai in multe moduri, dar un mix de metode de cercetare iti va oferi un raspuns
care sa reflecte realitatea. Cea mai buna abordare este cea in care colectezi cat mai multe informatii, tinand
cont ca detaliille sunt importante.

Pe langa datele demografice (varstd, gen, localitate), cele psihografice pot nuanta intelegerea ta fatd de
consumatori, intrucat iti indica care sunt interesele lor, ce alte branduri prefera sau ce tip de publicatii citesc.
Trecandu-i printr-un chestionar vei avea posibilitatea s3 auzi in mod direct de la ei ceea ce isi dorese, dar acest
lucru vine la pachet cu o doza de subiectivitate. Poti preveni acest lucru prin statistici de la departamentul de
vanzari si cu date generate de softul CRM (Customer Relationship Management),

Acesta este momentul prielnic pentru a stabili dacd utilizatorul si cumparitorul sunt aceeasi persoand. intr-o
situatie de tip B2B, cumpéritorul este cel care plateste, dar nu inseamnd ¢ tot el va utiliza produsul.

Pe de alta parte, intr-o situatie de tip B2C, exista de asemenea situatii in care cumparatorul nu coincide cu
utilizatorul, O kendama are slabe sanse 53 fie folositd de cel care a cumparat-o.

o
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SEGMENTEAZA

Pentru a avea o analiza cat mai precisa este important sa segmentezi grupurile de consumatori
identificate. Criteriile pe care ar trebui 53 le ai in vedere cand faci segmentarea sunt:

Madsurabil. Analiza ar trebui 53 identifice marimea segmentului de piata, pas care te va ajuta sa decizi
ce resurse vei aloca.

Cuprinzator, Piata trebuie sa fie suficient de mare pentru a justifica segmentarea, iar fiecare segment
suficient de mare pentru a aduce plus valoare.

Sustinut financiar. Este de asteptat ca odata ce existd mai multe grupuri cirora te adresezi, sd apard
costuri suplimentare.

Actionabil. Mesajul tdu de marketing ar trebui sa fie accesibil fiecarui segment de piata. Grupurile vor
raspunde in mod diferit in functie de mesajul adresat.

Z
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Proiect ¢

Segmentarea B2B

Segmentarea B2B este diferitd din mai multe puncte de vedere fata de segmentarea aplicata consumatorilor finali. Pietele
business-to-busin int caracterizate de un numar mare de diferente fati de cele adresate consumatorilor finali. In
continuare, veti regasi cateva dintre principalele diferente dintre pietele B2B si B2C, precum si implicatiile referitoare la
segmentarea unei astfel de piete.

/’/
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PROCESUL
DE LUARE A DECIZIILOR

Pietele B2B au o unitate de luare a deciziilor maij
complexa: in cele mai multe gospodarii, chiar si cele
mai complexe si scumpe achizitii sunt luate de o unitate
familiala mica, iar achizitiile frecvente precum
mancarea si imbracamintea sunt luate individual.

in afard de ohiectele fird valoare sau ce nu implica
riscuri, in sfera business lucrurile sunt mai complexe.
Achizitia unui echipament poate implica ingineri,
experti in achizitii, membri din conducere, manageri de
productie; inspectori de siguranta si sanatate, fiecare
avdnd un set propriu de prioritati.

Segmentarea unui public tinta, care este in acelasi timp
un proces complex, oblic, cu multe fatade, poate fi o
sarcina extrem de solicitanta. Segmentam companiile in
care lucreazd persoane cu putere de decizie sau
segmentam direct aceste persoane? Cine este mai
exact publicul tintd si pe cine ar trebui 53 segmentam?
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CONSUMATORII TIND

SA CUMPERE CE VOR,

IAR CLIENTII B2B TIND

SA CUMPERE CE AU NEVOIE.

Dorintd vs. Nevoie

Cumpdratorii B2B sunt mai rationali; Viziunea conform careia
clientii B2B sunt mai rationali decat consumatorii este
controversata, dar foarte probabil adevirata.

Oare un consumator care cheltuieste 3.000 de lei pe o geaca de
piele care nu prea tine de cald si nici nu este la fel de
rezistenta / de calitate ca §i una dintr-un alt magazin ce costa
300 de lei ar lua asemenea decizii i la locul de munca?

-
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Bazii mai micd de analizd a publicului-tintd

Publicul pentru produsele si serviciile B2B este mai mic decat cel al consumatorilor finali: in cazul
segmentului B2B, un numar mic de clienti poate domina numarul vanzarilor unei companii, dar in cel B2C
este nevoie de un numar mult mai mare pentru a face diferenta (milioane).

Acest lucru se datoreaza si nevailor, in pietele B2B o companie nu poate acoperi nevoile multor segmente.

Relatii directe si loialitate crescutd

Relatiile sunt mai importante pe pietele B2B: Cu o baza mica de clienti, cum sunt cei B2B, este mult mai
usor de mentinut legtura decat cu miile de consumatori. in aceste piete, reprezentantii de vanzéri si cei
tehnici pot interactiona direct si pot vizita fiecare client. Cénd e vorba de loialitate, spre deosebire de B2C,
existd clienti B2B |a care loialitatea se masoard in ani.

Existad o serie de implicatii pentru segmentare legate de relatiile dintre client si ,vanzator”: Gradul de
relationare poate varia de la un segment la altul, dar majoritatea segmentelor B2B necesitd un nivel de
relationare / comunicare personal, Aceasta poate ridica intrebarea: toti vor o relationare personald, dar
cine e dispus sa plateasca pentru ea?

Raspunsul vine din partea furnizorului care trebuie 53 decid, in functie de cat plateste fiecare companie,
cui i va oferi aceasta relatie.

La nivel practic, este necesard realizarea unei cercetdri de piatd pentru a putea afla si intelege ce trebuie s3
cuprind3 aceastd relatie personal.

La segmentele premium se recomanda si vizite frecvente (fata-in-fata), iar clientilor "obisnuiti” apeluri
telefonice, sau corespondenta periodica.
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CREEAZA PROFILUL
CONSUMATORULUI

Ca urmare a segmentarii pietei, reies mai multe tipuri de consumatori vizati de brand sau asa-
zisul profil al consumatorului. Profilul consumatorului este o modalitate de a descrie clientii unui
brand n functie de diferite categorii, astfel Tncat acestia sa poata fi targetati in scopuri de marketing
si publicitate.

Pune la un loc datele colectate, segmentarea si cercetarea pentru a dezvolta persona sau profilul
consumatarilor. Atunci cdnd apelezi la persona, te vei putea adresa mal usor unor oameni, decat
unor idei abstracte.

0 persond este o reprezentare pe jumatate fictionald, pe jumatate reald, care este formatd dintro
proiectie a clientului ideal si din informatiile calectate despre clientii deja existenti. O persona poate
fi atribuitd unui segment de piata, astfel usurdnd munca de marketing prin faptul c& in acest mod te
veil adresa unor cameni si nu uner cifre,

Cand construiesti o persong ar trebui sd ai in vedere:
+ Formarea si responsabilitatile pe care le are: postul pe care lucreazd, domeniul carierei si
principalele responsabilitati ale jobului.
Demograficele: varsta, gen, venit, familie silocalitatea unde locuieste.
Comunicarea: ce canale de comunicare prefera?
Media si influenceri; ce publicatii citesc 51 ce influenceri urmaresc?
Provocarile: ce provocari intampina Ia job sau in viata de zi cu zi si cum produsul sau serviciul tau
ii poate ajuta.
Obiectii: ce motive ar avea si respinga produsul tau?
Limbaj: ce ton ar trebui =3 folosesti ca mesajul tau s3 fie auzit?
Citate: adauga cateva informatii calitative pe langad cele cantitative, precum spusele
consumatorilor, pentru a-{i reaminti ca ai de-a face cu oameni reali, nu cu un set de date.
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INTELEGE-LE NEVOILE

Analiza iti va arata care sunt nevoile diferitelor grupuri identificate, Intelegandu-le nevaile,
departamentele companiei tale se pot mobiliza pentru a le rezolva mai eficient.

Existd o multitudine de metode prin care poti afla nevoile elientilor tai. 1at3 ce poti face:

= Cea mai buna metoda este sa ii intrebi. Un chestionar online este o metod3 eficientd si
ieftind. De exemplu, Survey Monkey este un tool foarte practic in acest sens.
|a in considerare istaricul clientilor mai vechi; cati dintre acesti au cumparat un produs

o B BRG] -
iy R d o N COLECTEAZA
Vezice intrebdri au eamenii pe platforme precum Yahoo Answers sau Tpl. ! i o - :

Pentru BZB te poti wuita la anunturile de angajare care iti oferd indicii privind

problemele pe care ei fncearcs s& le rezolve, T ‘- i £ 3 DATE LE N EC ESARE

Implica-te in grupuri de profesionisti pe Linkedln pentru a vedea ce 1l preccupa pe

oameni si pentru a le afla nelamuririle. | ! b § £ p E NTR U A CO N STR U I

Construieste-1i un public tinta prin grupun online unde sa monitorizezi continutul pe care ! . 5

ei il disemineazs, subiectul discutiilor si 53 rdspunzi intrebarilor. Astfel, vei colecta g 3 283 123 p RO FI LU L

informatii direct de la oamenii interesati de produsul sau serviciul tau. 4 4 F N E

Odatd ce ai finalizat cercetarea si ai identificat grupurile de consumatori si nevoile lor, va " = vy 5% £ o ’_‘o" b o P, A ‘ o N S U MA I ORU LU I

trebui sd faci conexiuni §i =3 vezi in ce mdsurda compania ta raspunde acestor nevoi.
Aceasta etapa ar trebui s3 includa discutii $i brainsterming cu departamentele interne.

Rezolvarea unei probleme cu care consumatorii se canfruntd zilnic va fi mai apreciata ’ . 3 : 2 3 Informatiile colectate care te vor ajuta sd construiesti profilul
decat o functionalitate care incearcd s3 cucereasca privirile 5i cam atat, Concentreaza-te ¥ - . r £ & consumatarului este indicat s3 fie un mix de ardin cantitativ.l calitativ.
pe ce poti face tu pentru a le usura vietile si a le face mai placute. \
Intervievand baza de clienti deja formata, este un bun punct de plecare si
oferd printre cele mai valoroase informatii pe care le poti obtine.

Oamenil acestia deja au ales brandul tiu in defavoarea altora.

Noi iti prezentam cele mai des intdlnite metode folosite pentru colectarea
Informatiilor necesare construirii prafilulul consumatorului.

Parcurge-|e si decide care dintre ele sau ce mix va avea un aport mal mare
pentru strategia ta.

P S
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Interviuri si focus-grupuri
Ce sk cum afll; Chiar dacd nu sunt aceelasi lucru, ambele folasesc |a sandarez Tn profunzime a unar plreri, Le potl
folasi pentru a examina probleme pe care le depistezi (o parte dintre respondenti cred ci preturile sunt mari)

sau pur 5i simplu pentr a testa o nous idee (o campanie prometionald pentru pamatutun)

Avantaje: Poti abfine ridspunsurile care te intereseara direct de |a clientii t3i. Astfel de sandari pot fi inregistrate,
iar apoi pati fi atent fa nuante ale vocii, limbajul trupului, etc.

Dezavahtaje; Necesitd buget, mal ales pentrumotivarea [financlard) a respendentitor, Necesita dmp sl
cancentrare, eventual chiar 5i un moderatar experimentat.

Unde: Tl pati aplica in orice sala in cars & finiste 5i poti avea o discutie de a ord neintrerupt

Cum: Cu calm, cu mintea deschisd la critici, atent |z detalii, cu intrebar pregécite. Respaondentii trebuis si
primeascd un cadou fa final,

f.
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o '

Chestionarul online

! W i i i P i il
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ANALIZA PUBLICULUI TINTA

-
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Net Promoter Score (NPS)

Net Promoter Score (MPS) este un indicator de performanis adesea folosit cu succes.
Acests masoard dintre diferents dintre promotorii 5i detractoni unui produs, serviciu sau
companii-

NPS = % Promoteri — % Detractori

Tn calcularea Net Promoter Score trebuie pusd o Intrebare estentiald: ,Cét de probabil este
=d recomanzi produsul/ serviciul/ compania X unui prieten sou coleg?”. Pentru colectarea
raspunsurilor i pentru a determina scorul se utilizeaza o scald de la 0 la 10, unde O
inseamna ,deloc probabil”, 5 este , neutru”, izr 10 inseamna ,foarte probabil”.

Promoterii {cu un scor de 9-10} sunt consumatori entuziasti, loiali care vor recumpara si
recomanda brandul si altor persoane. Relatile de lungd duratd dintre un brand si
consumatori reduc costurile. Relatia cu promoterii se poate imbunatati prin comunicare
constantd, prin oferte, follow up, etc.

Pasivii {cu un scor de 7-8) sunt consumatori satisfacuti, dar nu entuziasti, care sunt
vulnerabili la ofertele competitorilor. Pentru a ob{ine un scar mai mare §i pentru a evita
cresterea numarului detractorilor, trebuie depuse eforturl pentru a transforma pasivii In
promoteri.

Datractorii (cu un scor de 0-6} sunt consumatari nefericiti care pot face rau brandului prin
raspandirea {word-of-mouth) de pareri negative. Pentru a scadea numarul detractorilor
trebuie cercetate motivele care au dus la nemultumirea acestora si apoi trebuie gasita
solutia potrivita pentru a le rezolva.

-

Net Promoter Score poate avea rezultate situate intre -100 si +100. O cifra
mai mare inseamnd un scor mai bun, numarul promoterilor fiind mai
mare. Daca rezultatul este negativ inseamna ca numarul detracterilor este
mai mare decit cel al promoterilor si poate fi cauza problemelor legate de
cresterea veniturilor si a pozitiei pe piata a companiei.

Compararea NPS intre diferite regiuni, branse, reprezentanti sau
segmente de consumatori duce, de cele mai multe ori, la descoperirea
cauzelor acester diferente si astfel la solutii potrivite pentru
implementare,

Ceea ce conteaza cu adevarat este cum se claseaza compania ta fata de
concurenta / industrie. Dupa calcularea scorului NPS se poate stabili
modul in care compania ta este perceputd in industrie si daca NPS-ul
obtinut este un avantaj competitiv sau nu. Tn acest sens, cel mai bine ar fi
sa ai acces la un benchmark NPS.

Chiar daca sunt indicatori de performanta diferiti, Net Promoter Score
poate fi asociat cu gradul de satisfactie al consumatorilor. Desi NPS
masoara probabilitatea ca utilizatorii s3 recomande un produs/ serviciu/
companie si gradul de satisfactie e referd la experienta cansumatorilar,
acestea sunt legate intre ele. Este mult mai probabil ca un consumator
care a avut o experientd de consum buna s3 recomande un produs, decat
un altul care nu este satisfacut de acesta.

NP5 este un indicator de performanta ce are ca scop determinarea opiniei
consumatorilor despre un anumit produs, companie, etc. si stabilirea
probabilitatii ca acestia 53 le recomande,
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CONCLUZII S| RECOMANDARI

Cu toate cd si-a propus sa acopere cat mai multe probleme si solutii aferente pe care un business le poate
intdmpina, ghidul de fatd nu este exhaustiv, In schimb, acesta poate fi 0 bund unealta pentru a intelege
diferitele tipuri de cercetare si metodele specifice, indiferent in ce stadiu se afld afacerea ta

Fie ¢a incd prospectezi piata pentru a-i lansa afacerea, fie ¢d ai un brand recunoscut si ti-al propus sa 1l extinzl,
ghidul iti ofera solutii de marketing orientate catre rezultate, Studiul de piatd este un sistem de checks and
balances al afacerii tale care trebuie aplicat constant pentru a fi in contact cu realitatile piefel si pentru 3 obtine
cele mal bune rezultate.

Cele trei partl (Analiza Generald a Pietel, Analiza Concurente) i Analiza Publiculul Tinta) urméresc o abordare
concentrata dinspre exterior citre interior, de la nivel macro citre particular, Totodatd, cele tref parfi sunt,
practic, trei pasi de parcurs pentru-a obtine un studiu de piata relevant.

Tn timp ce legile pietei sunt statornice, fiecare brand sau campanie are particularititile sale, prin urmare este
necesar ca sugestiile sa fie selectate in functie de aceste particularitati si aplicate in context optim,
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