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REZUMAT 

 

Cuvinte-cheie: consultanţă, consultanţă nefinanciară, consultanţă financiară, 

investiţii, împrumuturi bancare, taxe şi impozite, evidenţa cheltuielilor şi a veniturilor pe 

familie, comportamentul consumatorului individual, cercetări de marketing, segmentarea 

pieţei, strategii de marketing. 

 

Sinteza tezei 

Tematica tezei de doctorat „Fundamentarea strategiilor de marketing în serviciile de 

consultanţă financiară pe baza comportamentului consumatorului individual” se încadrează în 

arii tematice prioritare: dezvoltarea economiei de piaţă, promovarea comportamentelor 

antreprenoriale, dezvoltarea socială şi calitatea vieţii.           

Noţiunea de piaţă a serviciilor de consultanţă poate fi definită ca un sistem integrat de 

relaţii de interdependenţă şi conexiuni  directe sau inverse între cererea de consum de servicii 

de consultanţă, oferta de servicii de consultanţă şi factorii săi de influenţă. Prin conţinutul său, 

piaţa serviciilor de consultanţă acoperă o arie largă de procese şi relaţii economice de o mare 

complexitate şi extrem de dinamice, realizate de numeroşi specialişti, cu roluri diferite, care 

desfăşoară activităţi variate ca profil, amploare şi formă de organizare.  

Piaţa serviciilor de consultanţă acoperă o arie largă de procese şi relaţii economice de 

o mare complexitate şi extrem de dinamice, realizate de numeroşi specialişti, cu roluri 

diferite, care desfăşoară activităţi variate ca profil, amploare şi formă de organizare. 

 Oferta de servicii de consultanţă, se diferenţiază în trei categorii: adresabile 

persoanelor fizice, adresabile persoanelor juridice sau adresabile atât persoanelor fizice cât şi 

persoanelor juridice. 

 În ultimii ani s-a urmărit evoluţia serviciilor de consultanţă, atât la nivel naţional cât şi 

internaţional. 

 Obiectivul principal, în realizarea prezentei lucrări, a fost studierea atitudinilor, 

opiniilor şi a intenţiilor populaţiei României în ceea ce privesc serviciile de consultanţă în 

general şi a celor de consultanţă financiară în particular. 

 Lucrarea este structurată în şase capitole. Capitolele urmează un curs firesc al 

cunoaşterii, şi tratează subiectul atât dintr-o perspectivă teoretică cât şi aplicativă. 

 În primul capitol, ”Evoluţii pe piaţa serviciilor de consultanţă”, este realizată o 

analiză a pieţei serviciilor de consultanţă. Sunt analizate serviciile de consultanţă financiară şi 
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serviciile de consultanţă nefinanciară pe piaţa românească, subliniindu-se tendinţele pe piaţa 

serviciilor de consultanţă financiară pentru persoane fizice. 

 De asemenea este analizată şi piaţa internaţională, pe cele două tipuri de servicii de 

consultanţă: financiară şi nefinanciară. Accentul s-a pus pe serviciile de consultanţă în 

management, din cadrul serviciilor de consultanţă nefinanciară, şi pe serviciile de consultanţă 

pe piaţa de capital, consultanţa bancară, consultanţa în domeniul asigurărilor şi consultanţa 

privind portofoliul de investiţii, din cadrul serviciilor de consultanţă financiară. 

Companiile cele mai cunoscute din lume, în domeniul consultanţei financiare pentru 

persoane juridice, sunt cele din grupul Big Four: PricewaterhouseCoopers, KPMG, 

Ernst&Young şi Deloitte Touch Tohmatsu. Acestea au sedii deschise şi în România. 

Serviciile financiare prestate de grupul Big Four sunt: consultanţă financiară (audit) , asigurări 

pentru persoane juridice şi taxe şi impozite pentru persoane juridice (fiscalitate). 

În 2009, piaţa serviciilor financiare, la nivel mondial, a înregistrat în primul trimestru 

al anului, comparativ cu aceeaşi perioadă a anului precedent, o involuţie cu aproximativ 45%.
1
  

Evoluţia pieţei serviciilor de consultanţă este marcată de influenţele a numeroşi 

factori, care determină modificări atât în volumul, cât şi în structura pieţei. O serie de factori 

conjuncturali influenţează evoluţia de ansamblu a pieţei, iar alţii acţionează în principal 

asupra ofertei şi cererii de servicii de consultanţă. Factorii de influenţă afectează evoluţia 

pieţei la un moment dat şi în perspectivă. 

Factorii care influenţează, în principal, oferta de servicii de consultanţă sunt: 

potenţialul serviciilor de consultanţă într-un domeniu de consultanţă sau al unei zone/teritoriu, 

exprimat prin volumul, structura şi calitatea serviciilor de consultanţă oferite; domeniile de 

aplicabilitate a serviciilor de consultanţă şi gradul de actualizare în domeniul de consultanţă în 

care se prestează serviciul. 

Factorii ce influenţează cererea de servicii de consultanţă, sunt: nivelul veniturilor 

populaţiei (în companiile de intermedieri financiare, salariul mediu net în luna martie 2009 

era de două ori mai mare decât media pe ţară la principalele activităţi economice) şi nivelul 

tarifelor practicate de consilieri (nivelul tarifelor practicate de consilieri diferă în funcţie de: 

domeniul în care se prestează consilierea şi politica firmei de consiliere). 

Factorii specifici, care influenţează piaţa serviciilor de consultanţă, sunt de natură 

economică şi politică. 

                                                 
1
 Financial Advisor, First Quarter 2009, Thomson Reuters, pag. 4 
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Turbulenţele financiare apărute în 2007 pe piaţa creditelor ipotecare subprime (cu grad 

mare de risc) din Statele Unite ale Americii au generat perturbări serioase şi incertitudine la 

nivelul întregului sistem financiar global.  

Unii specialişti în domeniul bancar, apreciază că Statele Unite ale Americii şi creditele 

ipotecare acordate sunt motivul crizei economice globale. Alţii însă, susţin că aceste credite 

ipotecare subprime sunt doar o faţetă a unei realităţi mult mai complexe, care combină factori 

economici externi cu alţi factori, specifici naţionali. 

 În România judeţele mai puţin dezvoltate economic vor rezista cel mai bine crizei 

economice.
2
 Cele mai ameninţate judeţe ale ţării, sunt cele puternic industrializate şi 

dependente de exporturi.  

Consultanţa financiară, adresabilă persoanelor fizice, presupune consilierea pe 

următoarele teme de interes: investiţii, împrumuturi bancare, taxe şi impozite şi evidenţa 

cheltuielilor şi a veniturilor pe familie. Optimizarea cheltuielilor familiei. 

 Investiţiile se pot realiza pe diferite pieţe, la nivel naţional sau internaţional, simultan sau 

nu, în anumite momente apreciate a fi favorabile.  

Este de preferat a se realiza o investiţie diversifiată, în funcţie de riscul perceput pe 

pieţele abordate. 

Pentru a crea o strategie solidă de investiţii, care să nu fie puternic afectată de 

turbulenţele economice naţionale şi/sau internaţionale, şi care să permită flexibilitate 

utilizatorului, se recomandă, investiţia în acţiuni şi fonduri mutuale, obligaţiuni, produse 

derivate, depozite bancare, asigurări (pensii), imobiliare, carduri de debit prepaid, titluri de stat 

şi/sau colecţii. 

Consumatorul individual este activ pe piaţa de capital. Cele mai multe investiţii în 

lume, realizate pe această piaţă, se fac în Statele Unite ale Americii.  

 În majoritatea ţărilor analizate, s-a înregistrat o scădere a ponderii investiţiilor 

individuale pe piaţa de capital, cu excepţia Italiei şi Spaniei, pentru care s-au înregistrat 

creşteri şi a Japoniei, unde această pondere s-a menţinut constantă, după cum se vede în 

Figura 1. 

 

                                                 
2
 Hriţcu, M., Amariei, R., „Cod roşu de criză în 27 de judeţe. Câte scapă?”, Revista Capital, nr. 12, 26.03.09, 

p.12-13 
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Evoluţia comparativă a ponderilor investiţiilor individuale 

în totalul pieţei de capital, pe ţări
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Sursa: adaptare după “Shareholder Mobility in Five European Countries”, ECGI, aprilie 2008, p.13, www.ecgi.org 

 

Figura 1. Evoluţia investiţiilor individuale pe piaţa de capital, pondere din total piaţă 

 

 Pe piaţa de capital, cele mai cunoscute burse de valori în Europa sunt: London Stock 

Exchange (LSE), Euronext şi Deutche Borse. 

În sfera serviciilor de consultanţă nefinanciară se cuprind: finanţarea serviciilor de 

consultanţă pentru IMM-uri, consultanţă în accesarea de fonduri europene, consultanţă în 

domeniul tehnologiei informaţiei, consultanţă în domeniul juridic, relaţii publice, consultanţă 

de marketing, consultanţă imobiliară, consultanţă în domeniul agricol, consultanţă în 

standarde ISO şi consultanţă wellness. 

 Capitolul al doilea, „Rolul strategiilor de marketing în dezvoltarea serviciilor de 

consultanţă”, evidenţiază rolul strategiilor de marketing în dezvoltarea serviciilor de 

consultanţă. Sunt abordate trăsăturile caracteristice serviciilor şi mixul de marketing în sfera 

serviciilor, accentul punându-se pe evidenţierea strategiilor de marketing ale firmelor de 

consultanţă. 

Mixul de marketing propus
3
 pentru serviciile de consultanţă cuprinde următoarele 

variabile de marketing: 

- caracteristicile serviciilor de consultanţă, 

- preţul serviciilor de consultanţă, 

- livrarea serviciilor de consultanţă, 

- promovarea serviciilor de consultanţă, 

                                                 
3
 Mitrutiu, M., „Mixul de marketing în serviciile de consultanţă” – teză de doctorat, Universitatea de Vest din 

Timişoara, Timişoara, 2007, p.7 

http://www.ecgi.org/
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- aparenţa fizică asociată firmei de consultanţă, 

- rolul oamenilor în procesul de consultanţă, 

- metodologia standard a procesului de consultanţă. 

Valoarea unor recomandări de specialitate constă în atingerea unor parametrii ai 

serviciilor de consultanţă, care ţin de caracteristici precum: calitate, personalizare la nevoile şi 

problemele clientului, reputaţie profesională, imaginea firmei de consultanţă şi a 

consultanţilor în mediul de afaceri şi comunitatea profesională, experienţa dovedită prin 

misiuni precedente şi lista de clienţi, pachetele de servicii de consultanţă şi sisteme standard 

oferite, poziţionarea pe piaţă prin unicitatea metodelor de lucru utilizate (modele, 

metodologii, sisteme de organizare), combinaţia între pachetele de consultanţă şi cele de 

informare şi instruire şi sistemul de garanţii contractuale pentru atingerea unor indicatori de 

succes (corelarea plăţii tarifului cu atingerea obiectivelor de consultanţă). 

Stabilirea tarifelor de consultanţă depinde de politica de onorarii şi cheltuieli 

facturabile sau rambursabile a firmei de consultanţă. 

Atunci când se calculează tariful, se iau în calcul şi beneficiile intangibile pentru 

consultant: dezvoltarea bazei de cunoştiinţe, construirea de noi abilităţi şi relaţii, dezvoltarea 

de noi servicii, generarea de referinţe şi studii de caz ce pot fi utilizate ca instrumente de 

marketing pentru câştigarea de noi proiecte. Clienţii care monitorizează doar orele consumate 

pentru consultanţă se îndepărtează de la evaluarea monitorizării rezultatelor proiectelor. 

Livrarea serviciilor de consultanţă se face direct, de către personalul de specialitate al 

firmei, pe baza unei planificări a încărcării cu lucrări. 

Cel mai important element pentru atragerea clienţilor este reputaţia profesională sau 

imaginea consultantului. Nimeni nu poate oferi o garanţie absolută despre un profesionist, dar 

referinţele din partea clienţilor şi experienţa misiunilor precedente sunt cele mai bune 

modalităţi de a demonstra competenţa unui consultant în probleme de conducere a afacerilor. 

Alte componente suplimentare care întregesc cei “4P” ai mixului clasic de marketing, 

sunt: aparenţa fizică asociată imaginii firmei de consultanţă, rolul oamenilor şi procesul de 

consultanţă - metodologia standard. 

În domeniul serviciilor de consultanţă se prefigurează o serie de tendinţe pe termen scurt, 

mediu şi lung. 

Pe termen scurt, piaţa serviciilor de consultanţă va fi afectată datorită contextului actual 

economic, pe piaţă suspendându-se momentan multe companii de profil. Cele mai afectate 

companii sunt cele cu capital mic. Domeniile cele mai afectate de criza economică, în care se 

realizează consultanţă sunt: IT, bancar şi imobiliar. 
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Prestarea serviciilor de consultanţă se va realiza într-o măsură mai mare pe internet, în 

baza unui user name şi a unei parole stabilite în prealabil de consultant. Business Magazin
4
 

preconizează că peste zece ani internetul şi GPS-ul vor fi tehnologiile cele mai folosite pe 

telefoanele mobile, astfel că viitorii clienţi vor putea fi consiliaţi atât telefonic (ceea ce se 

întâmplă şi în prezent, în unele domenii de activitate), prin voce, cât şi prin internet, utilizabil pe 

telefonul mobil. Tendinţa este corect apreciată ţinând cont că inovaţia în tehnologie evoluează în 

ritm rapid. 

De asemenea piaţa serviciilor de consultanţă va cunoaşte o schimbare în stabilirea 

strategiilor de promovare. Tendinţa este de diminuare a bugetului alocat promovării, astfel 

punându-se accent pe eficientizarea acestuia (număr maxim de persoane ce apelează la servicii 

de consultanţă cu o sumă minimă investită în promovare). 

Strategiile de afaceri îşi vor muta centrul de interes de la lupta după cota de piaţă, din 

ultimii ani - care sacrifică totul în numele creşterii ei, la angajaţii calificaţi, calitatea serviciilor 

oferite clienţilor şi notorietatea brandului. 

Specialiştii apreciază că pe piaţa serviciilor de consultanţă se va implementa conceptului 

de « Risk Management ». 

Pe termen mediu şi lung se estimează o expansiune a pieţei serviciilor de consultanţă, 

cele mai mari evoluţii realizându-se în consultanţa financiară, adresabilă persoanelor fizice. 

 Capitolul trei, „Caracteristici ale comportamentului consumatorului individual”, 

abordează aspecte ce vizează comportamentul consumatorului individual: factori de influenţă, 

teorii clasice ale cunoaşterii şi modele fundamentale. Pe baza studiilor realizate s-a definit şi 

comportamentul consumatorului individual de servicii bancare. 

Analiza comportamentului de economisire, pornind de la factorii demografici,
5
 

reliefează o serie de aspecte utile cunoaşterii comportamentului consumatorului individual de 

servicii bancare: 

 Consumatorul care face economii în mod regulat, are următoarele caracteristici: este 

de regulă bărbat, majoritari cu studii medii (liceu) sau înalte (facultate), personal cu 

studii superioare/patroni sau pensionari, cu venituri pe familie de peste 155€, de 

provenienţă urbană, cu preponderenţă din Muntenia şi Transilvania. În ceea ce priveşte 

vârsta consumatorului de servicii bancare cu caracter de economisire, aceasta nu este 

foarte relevantă (din pricina rezultatelor obţinute). 

                                                 
4
 “Ne vedem peste 10 ani”, Revista Business Magazin, nr. 240, 08-14.07.2009 

5
 Ardelean, G.D., tema tezei de doctorat: „Comportamentul consumatorului de produse bancare”, 2006, 

Prof.univ.dr. coordonator Iacob Cătoiu, versiunea on-line a rezumatului: 

www.biblioteca.ase.ro/downres.php?tr=638 
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 Consumatorul care face economii în mod sporadic, are următoarele caracteristici: este 

de regulă bărbat, cu vârsta de peste 36 ani, cu o educaţie medie (liceu), de regulă 

patroni sau pensionari, cu venituri pe familie de peste 92€, de provenienţă urbană, 

preponderent din Transilvania.  

 Consumatorul care nu face economii, are următoarele caracteristici: este de regulă 

bărbat, cu vârsta de peste 36 ani, cu o educaţie medie (liceu) sau redusă (şcoala 

generală sau profesională), de regulă pensionari, cu venituri pe familie sub 91€, de 

provenienţă urbană, preponderent din Muntenia şi Transilvania. 

 Capitolul patru, „Cercetări calitative privind comportamentul consumatorului 

individual al serviciilor de consultanţă financiară”, tratează cercetările calitative privind 

comportamentul consumatorului individual al serviciilor de consultanţă. S-au realizat trei 

cercetări calitative: o cercetare calitativă de tip Brainstorming în anul 2005 şi două cercetări 

calitative de tip focus grup în anii consecutivi 2008-2009, în vederea aflării opiniilor, 

identificarea atitudinilor şi percepţiilor populaţiei braşovene referitor la consumul de servicii 

de consultanţă financiară. 

 Brainstormingul este o metodă intuitivă de creativitate. 

Tema „Serviciile de consultanţă financiară” a fost propusă pentru analiza 

oportunităţilor unor servicii de consultanţă financiară pentru persoane juridice, dar mai ales 

pentru persoane fizice. 

Principalele idei emise în urma şedinţei de brainstorming au fost: 

 Invitaţii au sesizat diferenţa dintre un consilier bancar independent şi unul care este 

angajatul băncii. Angajatul băncii promovează numai produsele băncii şi nu 

analizează ofertele de la toate băncile, ca să ofere clientului soluţia optimă; 

 S-a prezentat exemplul din Germania unde „consilierul” bancar are o disponibilitate 

de a oferi consultanţă, informând clientul în permanenţă cu privire la stadiul în care 

se afla produsul solicitat; 

 Consumatorii de servicii de consultanţă financiară doresc ca aceştia să îşi asume 

responsabilitatea pentru serviciile oferite; 

 În domeniul consultanţei financiare, ca şi în alte domenii ale consultanţei, România 

este la început; 

 Consultanţa financiară trebuie specializată pe: 

1. persoane juridice (contabil, investiţii, fiscal: taxe, impozite, etc.) 

2. persoane fizice (obţinerea de împrumuturi/credite bancare, investiţii la bursă, 

fonduri mutuale, imobiliare, asigurări şi alte plasamente financiare); 
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 Societăţile de consiliere financiară trebuie să: întocmească un plan, să ofere variante, 

să urmărească proiectul până la final, să primească onorariul în funcţie de realizări, 

şi să îşi asume responsabilitatea planului. 

În ceea ce privesc cele două cercetări calitative focus grup, s-a optat pentru 

eşantionarea nealeatoare, pe baza informaţiilor despre fiecare dintre subiecţi.  

Având în vedere rezultatele obţinute în urma cercetărilor calitative, criza economică a 

afectat serviciile de consultanţă în general, şi a serviciilor de consultanţă financiară în 

particular. 

 În anul 2008, an de expansiune economică, toţi participanţii la focus grup au apelat cel 

puţin o dată la servicii de consultanţă. Un an mai târziu, an marcat de criza economică, doar 

patru din zece subiecţi au mai apelat la aceste servicii. 

În anul 2008, an de creştere economică, subiecţii intenţionau ca pe termen scurt şi 

mediu să facă investiţii pe piaţa imobiliară, în active cu lichiditate şi ca antreprenor. Criza 

economică nu a speriat subiecţii în ceea ce priveşte apetitul investiţional, însă pe lângă 

opţiunile preferate cu un an înainte se adaugă şi cele realizate pe piaţa valutară şi auto. De 

asemenea subiecţii iau în considerare şi încheierea unei poliţe de asigurare, în perspectiva 

unei investiţii pe termen lung. 

Piaţa împrumuturilor bancare a cunoscut până în 2008 o evoluţie ascendentă, 

persoanele fizice putându-se îndatora până la 70% din veniturile obţinute, astfel subiecţii 

aveau până la patru credite. Numărul mediu de credite avute de subiecţi era de 1,6 

credite/subiect. Tipologia creditelor era diversificată, însă predominante erau cele de nevoi 

personale fără garanţie. Criteriul cel mai important ce era luat în considerare de subiecţi, în 

momentul în care intenţionau să facă un împrumut bancar, era costul total. Odată cu criza 

economică subiecţii nu au mai dorit să obţină nici un credit bancar, însă unii dintre aceştia au 

optat pentru un alt produs bancar: cardul de credit. 

Posibila apariţie a serviciilor de consultanţă în optimizarea cheltuielilor familiei este 

primită bine de către subiecţi. Nevoia pe piaţă a serviciului de consultanţă în optimizarea 

cheltuielilor familiei creşte odată cu accentuarea crizei economice. 

 Capitolul cinci, „Cercetări cantitative de marketing pentru analiza comportamentului 

consumatorului individual al serviciilor de consultanţă financiară”, tratează cercetările 

cantitative de marketing pentru analiza comportamentului individual al serviciilor de 

consultanţă financiară.  

În perioada 2008-2009 s-au realizat două cercetări cantitative, pe baza unui chestionar 

de 22 de întrebări. Mărimea eşantionului a fost de 384 persoane (pentru fiecare cercetare), în 
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vârstă de peste 18 ani, din mediul urban. Persoanele intervievate din prima cercetare 

cantitativă nu au coincis cu persoanele intervievate din cea de-a doua cercetare cantitativă. 

În 2008, 249 persoane (64,8%) au apelat la cel puţin un consultant, adresabil 

persoanelor fizice, în timp ce un an mai tarziu, în contextul unei economii precare, de criză 

economică, doar 134 persoane (34,9%) au mai apelat la aceste servicii 

Domeniile după care trebuie să se orienteze consultanţa financiară, în opinia 

intervievaţilor, sunt: investiţiile, împrumuturile, taxele şi impozitele şi optimizarea 

cheltuielilor familiei. Pe primul loc sunt investiţiile (atât în anul de cercetare 2008 cât şi în 

anul 2009) urmate de împrumuturile bancare. Ultimele două locuri sunt apreciate diferit în 

funcţie de evoluţia economiei, mai exact în anul de criză economică 2009, subiecţii asociază 

mai degrabă consultanţa financiară cu optimizarea cheltuielilor familiei într-o proporţie de 

20,4%, decât cu taxele şi impozitele (18,7%). 

Cuvântul investiţii este cel mai adesea asociat cu imobiliarele (20,9%) şi piaţa de 

capital (19,7%). Cele mai puţin apreciate din acest punct de vedere sunt operele de artă 

(7,6%). Aceste rezultate sunt obţinute în anul 2008, economie neafectată de criza economică. 

Un an mai târziu, imobiliarele rămân în top (de această dată datorită scăderii preţurilor la 

imobile, terenuri şi materiale de construcţii) (19,3%), însă sunt urmate de depozitele bancare 

(18,5%). 

Deşi serviciul de consultanţă în optimizarea cheltuielilor familiei nu este accesibil încă 

în România, 59,4% din populaţia intervievată ar apela la o companie prestatoare de astfel de 

servicii. Binenţeles procentul poate varia semnificativ în cazul în care tariful perceput ar fi 

considerat ridicat. Interesant este rezultatul din 2009, când populaţia doritoare de astfel de 

servicii creşte cu 4%. 

Profilul consumatorului de consultanţă este: 

o Pentru consultanţa în management – consumator preponderent cu vârsta 

cuprinsă între 30-65 ani (62%), de sex feminin, cu venituri mai mici de 3000 

RON, angajat şi are de regulă studii medii (58%) 

o Pentru consultanţa bancară – consumator tânăr-matur, cu vârste cuprinse între 

30-65 ani (74%), de sex feminin, cu venituri lunare mai mici de 3000 RON, 

angajat, cu studii medii 

o Pentru consultanţa bursieră – consumator cu venituri medii sau peste medie, 

angajat cu studii medii (66%), de sex masculin sau feminin.  Compania de 

tranzacţionare, intermediere, pe piaţa de capital: Romintrade, a realizat o 

cercetare în 2006 pe un eşantion de 233 persoane – clienţi ai companiei. În 

urma cercetării, clienţii Romintrade au cel mai adesea studii superioare, cu 
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venituri mai mici de 2000 RON, ce nu investesc mai mult de 5000 RON. 

Funcţiile pe care le ocupă clienţii companiei sunt diversificate, însă ponderea 

cea mai ridicată o deţin cei din Executiv/Managerial. 

o Pentru consultanţa în domeniul informaticii – consumator matur (45-65 ani), 

de sex masculine, cu venituri sub medie, angajaţi cu studii medii (86%) 

o Pentru consultanţa juridică – consumator cu vârsta cuprinsă între 45-65 ani, de 

sex masculin, cu venituri cuprinse între 1200 – 3000 RON, angajaţi cu studii 

medii. 

Informaţiile obţinute pe baza cercetării cantitative din anul 2009, au stat la baza 

stabilirii segmentului ţintă de consumator de servicii de consultanţă financiară în momente de 

criză economică. 

 În ultimul capitol, „Fundamentarea mixului de marketing pentru serviciile de 

consultanţă financiară din România”, se evidenţiază într-o primă etapă caracteristicile de 

consum individual al serviciilor de consultanţă financiară, urmând ca pe baza segmentelor 

identificate să se stabilească mixul de marketing pentru serviciile de consultanţă financiară 

din România. 

Din totalul respondenţilor 97,88% şi-au declarat intenţia, în 2009, de a apela la servicii 

de consultanţă fnanciară pentru persoane fizice. 

Segmentul ţintă, în privinţa serviciilor de consultanţă financiară pentru persoane 

fizice, în momente de criză economică, este populaţia de sex feminin, cu venit lunar sub 3000 

RON şi cu vârsta cuprinsă între 30 – 65 ani. 

Mixul de marketing propus pentru serviciile de consultanţă financiară adresabile 

consumatorilor individuali cuprinde opt variabile de marketing: produsul - caracteristicile 

serviciilor de consultanţă financiară, preţul serviciilor de consultanţă financiară, livrarea 

serviciilor de consultanţă financiară, promovarea serviciilor de consultanţă financiară, 

aparenţa fizică asociată firmei consultanţă financiară, people - personal şi clientelă, proceduri 

de lucru în prestarea serviciilor de consultanţă financiară şi permisiune, persuasiune, 

performanţă. 

Teza de doctorat se doreşte a fi un început în cercetarea serviciilor de consultanţă 

financiară pentru persoane fizice, mai ales că tendinţa naţională şi internaţională este de 

dezvoltare a acestui domeniu de consultanţă financiară. 
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CONTRIBUŢII PERSONALE 

 

La dezvoltarea conceptului de marketing al serviciilor de consultanţă financiară s-au 

adus o serie de contribuţii: 

 În cadrul Capitolului 1: „Evoluţii pe piaţa serviciilor de consultanţă”, contribuţiile proprii 

sunt: 

1.  determinarea factorilor de influenţă ai serviciilor de consultanţă  

Factorii influenţează atât oferta de servicii de consultanţă cât şi cererea de servicii de 

consultanţă. Există şi factori specifici, care influenţează piaţa internă sau externă de servicii 

de consultanţă, şi aceştia sunt de natură economică şi politică.  

2. propunerea unei clasificări a serviciilor de consultanţă în funcţie de 

adresabilitatea lor  

Serviciile de consultanţă pot fi clasificate, în funcţie de adresabilitatea lor, în: 

 servicii de consultanţă pentru persoane fizice: consultantul de imagine, 

consultant wellness – în alimentaţie sănătoasă, 

 servicii de consultanţă pentru persoane juridice: consultant financiar (audit, 

expert contabil), consultant în fonduri europene, consultant în standarde 

ISO, consultant în management, consultant în marketing, consultant în 

resurse umane şi PR, 

 Servicii de consultanţă adresabile atât persoanelor fizice cât şi persoanelor 

juridice: consultant agricol, consultant asigurări, consultant bancar, 

consultant imobiliar, consultant în domeniul juridic, consultant pe piaţa de 

capital. 

Serviciile de consultanţă financiară ce se adresează şi consumatorului individual, sunt: 

consultanţa bancară, consultanţa pe piaţa de capital şi consultanţa în asigurări. 

3. analiza piaţei serviciilor de consultanţă nefinanciară în România 

Serviciile de consultanţă nefinanciară cuprind o multitudine de domenii: management 

(consultanţă în management), marketing (consultanţă în marketing), relaţii publice (PR), 

juridic (consultanţă în domeniul juridic ), agricol (consultanţă în domeniul agricol) etc.  

4. analiza pieţei serviciilor de consultanţă financiară în România  

Consultanţa financiară poate fi prestată persoanelor juridice; principalii patru jucători 

ai lumii sunt: PricewaterhouseCoopers, Deloitte, KPMG şi Ernst&Young (Big Four). 

Specialiştii în domeniul consultanţei financiare şi fiscale apreciază că în 2009 există o 

cerere de consultanţă în domeniile de administrare de criză sau restructurare de business. 
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Serviciile de consultanţă în restructurarea de business reprezintă un serviciu vedetă, 

cel puţin în anul 2009, când aproximativ o treime din microîntreprinderile româneşti şi-au 

încheiat activitatea, odată cu implementarea impozitului forfetar. 

Piaţa bancară şi piaţa asigurărilor au cunoscut o dezvoltare rapidă simultan cu 

tranzacţionarea produselor pe internet.  

5. stabilirea tendinţelor în domeniul serviciilor de consultanţă financiară. 

Consultanţa financiară, adresabilă consumatorului individual, va presupune consilierea 

pe următoarele patru domenii de interes internaţional: investiţii, împrumuturi, taxe şi impozite 

şi evidenţa cheltuielilor şi a veniturilor familiei. Optimizarea cheltuielilor familiei. 

6. stabilirea portofoliului de investiţii, atât în situaţii de criză economică cât şi în 

expansiune economică 

Pentru a crea o strategie solidă de investiţii, care să nu fie puternic afectată de 

turbulenţele economice naţionale şi/sau internaţionale, şi care să permită o flexibilitate 

utilizatorului, se recomandă, din punctul meu de vedere, investiţia pe diferite pieţe, simultan. 

Investiţiile se pot face în: acţiuni, obligaţiuni, fonduri mutuale, pieţe derivate, imobiliare, 

depozite bancare, titluri de stat, asigurări (pensii), colecţii şi/sau carduri de debit prepaid.  

7. propunerea unor instrumente de evidenţă: „Bugetul familiei de venituri şi 

cheltuieli” şi „Balanţa familiei”, necesare identificării posibilelor economii ale 

familiei. Economiile pot deveni sursa unor investiţii viitoare. 

 

 În cadrul Capitolului 2: „Rolul strategiilor de marketing în dezvoltarea serviciilor de 

consultanţă”, contribuţia proprie este:  

8. propunerea unei tehnici de comercializare a serviciilor de consultanţă: utilizarea 

website-ului în vederea prestaţiei serviciului de consultanţă, folosit în baza unui 

user name şi a unei parole.  

 

 În cadrul Capitolului 4: „Cercetări calitative privind comportamentul consumatorului 

individual al serviciilor de consultanţă financiară”, contribuţiile proprii sunt: 

9. identificarea nevoii serviciilor de consultanţă financiară 

  În anul 2005, s-a realizat o cercetare calitativă, pe un eşantion de şase persoane. 

Metoda aleasă a fost o metodă intuitivă de creativitate: Brainstorming. În urma cercetării s-a 

putut remarca dorinţa participanţilor, bazată pe novoie, de a apela la consultanţă financiară.  

10. determinarea opiniilor şi percepţiilor ale posibililor clienţi braşoveni, cu privire 

la apariţia pe piaţă a unor servicii de consultanţă financiară, adresabile 

persoanelor fizice 
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În anul 2008 şi 2009 s-au realizat două cercetări calitative, a cărei metodă aleasă a fost 

focus grup. Obiectivul cercetărilor calitative a fost determinarea opiniilor şi percepţiilor ale 

posibililor clienţi braşoveni, cu privire la apariţia pe piaţă a unor servicii de consultanţă 

financiară, adresabile persoanelor fizice. 

 

 În cadrul Capitolului 5: „Cercetări cantitative de marketing pentru analiza 

comportamentului consumatorului individual al serviciilor de consultanţă financiară”, 

contribuţiile proprii sunt: 

11.   determinarea atitudinilor, opiniilor şi intenţiilor populaţiei României, cu privire 

la apariţia pe piaţă a unor noi servicii de consultanţă financiară, adresabile 

persoanelor fizice 

Atât în anul 2008, an de expansiune economică, cât şi în 2009, an marcat de criza 

economică, s-au realizat două cercetări cantitative în vederea determinării atitudinilor, 

opiniilor şi intenţiilor populaţiei României, cu privire la apariţia pe piaţă a unor noi servicii de 

consultanţă financiară, adresabile persoanelor fizice.  

 

 În cadrul Capitolului 6: „Fundamentarea mixului de marketing pentru serviciile de 

consultanţă financiară din România” contribuţiile proprii sunt: 

12. identificarea segmentelor de consumatori individuali de servicii de consultanţă 

financiară.  

În domeniul serviciilor de consultanţă financiară, segmentul ţintă este populaţia de sex 

feminin, cu venit lunar sub 3000 RON şi cu vârsta cuprinsă între 30 – 65 ani.  

13. propunerea unui mix de marketing al serviciilor de consultanţă financiară  

Se propune mixul de marketing al serviciilor de consultanţă financiară, cu o 

componenţă de 8 elemente: produsul – caracteristicile serviciilor de consultanţă financiară, 

preţul serviciilor de consultanţă financiară, livrarea serviciilor de consultanţă financiară, 

promovarea serviciilor de consultanţă financiară, aparenţa fizică asociată firmei de 

consultanţă financiară, personal şi clientelă, proceduri de lucru în prestarea serviciilor de 

consultanţă financiară şi permisiune, persuasiune, performanţă. 

14. stabilirea unor strategii de marketing pentru segmentele de consumatori 

individuali de servicii de consultanţă financiară  

Pe baza mixului de marketing al serviciilor de consultanţă financiară, s-au stabilit 

strategiile de marketing, pentru segmentele de consumatori individuali de servicii de 

consultanţă financiară.  
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ABSTRACT 

 

Thesis theme "The foundation of Marketing Strategies in Financial Consultancy 

Services Based on Individual Consumer Behavior" falls within the priority topics: the 

development of market economy, promote entrepreneurial behavior, social development and 

quality of life.  

The concept of market consultancy services can be defined as an integrated system of 

interdependence and direct or reverse connections between consumer demand for consulting 

services, offering consulting services and its influence factors. By its contents, market 

consultancy services cover a wide range of processes and economic relations of great 

complexity and very dynamic, created by many specialists, with different roles, performing 

varied in profile, scale and form of organization.  

Market consultancy services cover a wide range of processes and economic relations 

of great complexity and very dynamic, created by many specialists, with different roles, 

performing varied in profile, scale and form of organization.  

Consulting firms are part of the new economy and are the globalization. 

Offer consultancy services, are differentiated into three categories: for individuals, 

legal persons or addressable addressable both individuals and legal persons.  

In recent years we have pursued development consultancy services, both nationally 

and internationally.  

The primary objective in achieving this work was to study attitudes, opinions and 

intentions of the Romanian population as consultancy services in general and financial advice 

in private. 

The paper is structured in six chapters.  

The first chapter is done a market analysis consultancy services. It analyzes financial 

consultancy services and non-financial services consutlanţă national and international market.  

The second chapter highlights the role of marketing strategies in the development of 

consultancy services. It touches on features and services marketing mix within services, 

highlighting the emphasis on marketing strategies of consulting firms.  

            Chapter three deals with issues that concern the individual consumer behavior: factors 

of influence, classical theories of knowledge and basic patterns of the individual consumer. 

Based on studies to define and conduct individual consumer banking services.  

            Chapter four deals with qualitative research on individual consumer behavior 

consulting services. There has been three qualitative research: a qualitative research type 
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Brainstorm in 2005 and two qualitative research focus-group type in consecutive years 2008-

2009, to inquire opinions, attitudes and perceptions people identify Brasov on service 

consumption financial advice.  

Chapter five deals with quantitative marketing research to analyze individual behavior 

of financial consultancy services. In the years 2008 and 2009 there has been two quantitative 

research on "Attitudes, views and intentions of the Romanians on the emergence and use of 

new financial consultancy services”. Information obtained on the basis of quantitative 

research in 2009, were the basis for establishing target the consumer segment of financial 

consultancy services in times of economic crisis.  

The last chapter is highlighted in a first stage consumption characteristics of individual 

financial consultancy services, following the segments identified as to establish the marketing 

mix for financial consultancy services in Romania 
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