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REZUMAT

Cuvinte-cheie: consultantd, consultantd nefinanciara, consultanta financiara,
investitii, Tmprumuturi bancare, taxe si impozite, evidenta cheltuielilor si a veniturilor pe
familie, comportamentul consumatorului individual, cercetdari de marketing, segmentarea

pietei, strategii de marketing.

Sinteza tezei

Tematica tezei de doctorat ,,Fundamentarea strategiilor de marketing in serviciile de
consultanta financiard pe baza comportamentului consumatorului individual” se incadreaza in
arii tematice prioritare: dezvoltarea economiei de piata, promovarea comportamentelor
antreprenoriale, dezvoltarea sociala si calitatea vietii.

Notiunea de piatd a serviciilor de consultantd poate fi definita ca un sistem integrat de
relatii de interdependenta si conexiuni directe sau inverse intre cererea de consum de servicii
de consultanta, oferta de servicii de consultanta si factorii sai de influenta. Prin continutul sau,
piata serviciilor de consultanta acopera o arie larga de procese si relatii economice de o mare
complexitate si extrem de dinamice, realizate de numerosi specialisti, cu roluri diferite, care
desfasoara activitati variate ca profil, amploare si forma de organizare.

Piata serviciilor de consultanta acopera o arie larga de procese si relatii economice de
0 mare complexitate si extrem de dinamice, realizate de numerosi specialisti, cu roluri
diferite, care desfasoara activitati variate ca profil, amploare si forma de organizare.

Oferta de servicii de consultantd, se diferentiaza in trei categorii: adresabile
persoanelor fizice, adresabile persoanelor juridice sau adresabile atat persoanelor fizice cat si
persoanelor juridice.

In ultimii ani s-a urmarit evolutia serviciilor de consultantd, atat la nivel national cat si
international.

Obiectivul principal, in realizarea prezentei lucrari, a fost studierea atitudinilor,
opiniilor si a intentiilor populatiei Romaniei in ceea ce privesc serviciile de consultantd in
general si a celor de consultanta financiara in particular.

Lucrarea este structurata in sase capitole. Capitolele urmeaza un curs firesc al
cunoasterii, §i trateaza subiectul atat dintr-o perspectiva teoretica cat si aplicativa.

In primul capitol, “Evolutii pe piata serviciilor de consultanti”, este realizati o

analiza a pietei serviciilor de consultanta. Sunt analizate serviciile de consultanta financiara si
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serviciile de consultantd nefinanciara pe piata romaneasca, subliniindu-se tendintele pe piata
serviciilor de consultantd financiara pentru persoane fizice.

De asemenea este analizatd si piata internationald, pe cele doua tipuri de servicii de
consultanta: financiard si nefinanciara. Accentul s-a pus pe serviciile de consultantda in
management, din cadrul serviciilor de consultanta nefinanciara, si pe serviciile de consultanta
pe piata de capital, consultanta bancara, consultanta in domeniul asigurarilor si consultanta
privind portofoliul de investitii, din cadrul serviciilor de consultanta financiara.

Companiile cele mai cunoscute din lume, in domeniul consultantei financiare pentru
persoane juridice, sunt cele din grupul Big Four: PricewaterhouseCoopers, KPMG,
Emst&Young si Deloitte Touch Tohmatsu. Acestea au sedii deschise si in Romania.
Serviciile financiare prestate de grupul Big Four sunt: consultanta financiara (audit) , asigurari
pentru persoane juridice si taxe si impozite pentru persoane juridice (fiscalitate).

in 2009, piata serviciilor financiare, la nivel mondial, a inregistrat in primul trimestru
al anului, comparativ cu aceeasi perioada a anului precedent, o involutie cu aproximativ 45%."

Evolutia pietei serviciilor de consultantd este marcatd de influentele a numerosi
factori, care determind modificari atat in volumul, cat si in structura pietei. O serie de factori
conjuncturali influenteaza evolutia de ansamblu a pietei, iar altii actioneaza in principal
asupra ofertei si cererii de servicii de consultanta. Factorii de influentd afecteazd evolutia
pietei la un moment dat si in perspectiva.

Factorii care influenteaza, in principal, oferta de servicii de consultantda sunt:
potentialul serviciilor de consultantd intr-un domeniu de consultanta sau al unei zone/teritoriu,
exprimat prin volumul, structura si calitatea serviciilor de consultanta oferite; domeniile de
aplicabilitate a serviciilor de consultanta si gradul de actualizare 1n domeniul de consultanta in
care se presteaza serviciul.

Factorii ce influenteaza cererea de servicii de consultanta, sunt: nivelul veniturilor
populatiei (in companiile de intermedieri financiare, salariul mediu net in luna martie 2009
era de doud ori mai mare decat media pe tara la principalele activitati economice) si nivelul
tarifelor practicate de consilieri (nivelul tarifelor practicate de consilieri difera in functie de:
domeniul in care se presteaza consilierea si politica firmei de consiliere).

Factorii specifici, care influenteaza piata serviciilor de consultanta, sunt de natura

economica si politica.

! Financial Advisor, First Quarter 2009, Thomson Reuters, pag. 4
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Turbulentele financiare aparute in 2007 pe piata creditelor ipotecare subprime (cu grad
mare de risc) din Statele Unite ale Americii au generat perturbari serioase si incertitudine la
nivelul intregului sistem financiar global.

Unii specialisti in domeniul bancar, apreciaza ca Statele Unite ale Americii si creditele
ipotecare acordate sunt motivul crizei economice globale. Altii insa, susfin ca aceste credite
ipotecare subprime sunt doar o fatetd a unei realitati mult mai complexe, care combina factori
economici externi cu alti factori, specifici nationali.

In Romania judetele mai putin dezvoltate economic vor rezista cel mai bine crizei
economice.’ Cele mai amenintate judete ale tarii, sunt cele puternic industrializate si
dependente de exporturi.

Consultanta financiard, adresabilda persoanelor fizice, presupune consilierea pe
urmatoarele teme de interes: investitii, imprumuturi bancare, taxe si impozite si evidenta
cheltuielilor si a veniturilor pe familie. Optimizarea cheltuielilor familiei.

Investitiile se pot realiza pe diferite piete, la nivel national sau international, simultan sau
nu, Tn anumite momente apreciate a fi favorabile.

Este de preferat a se realiza o investitic diversifiata, in functie de riscul perceput pe
pietele abordate.

Pentru a crea 0 strategie solida de investitii, care sa nu fie puternic afectatd de
turbulentele economice nationale si/sau internationale, si care sd permitda flexibilitate
utilizatorului, se recomanda, investitia in actiuni si fonduri mutuale, obligatiuni, produse
derivate, depozite bancare, asigurari (pensii), imobiliare, carduri de debit prepaid, titluri de stat
si/sau colectii.

Consumatorul individual este activ pe piata de capital. Cele mai multe investitii in
lume, realizate pe aceasta piatd, se fac in Statele Unite ale Americii.

In majoritatea tarilor analizate, s-a inregistrat o scidere a ponderii investitiilor
individuale pe piata de capital, cu exceptia Italiei si Spaniei, pentru care s-au inregistrat
cresteri si a Japoniei, unde aceastd pondere s-a menfinut constanta, dupa cum se vede in

Figura 1.

2 Hritcu, M., Amariei, R., ,,Cod rosu de criza in 27 de judete. Cate scapa?”, Revista Capital, nr. 12, 26.03.09,
p.12-13
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Sursa: adaptare dupa “Shareholder Mobility in Five European Countries”, ECGI, aprilie 2008, p.13, www.ecgi.org
Figura 1. Evolutia investitiilor individuale pe piata de capital, pondere din total piata

Pe piata de capital, cele mai cunoscute burse de valori in Europa sunt: London Stock
Exchange (LSE), Euronext si Deutche Borse.

In sfera serviciilor de consultantd nefinanciard se cuprind: finantarea serviciilor de
consultantd pentru IMM-uri, consultantd in accesarea de fonduri europene, consultantd in
domeniul tehnologiei informatiei, consultantd in domeniul juridic, relatii publice, consultanta
de marketing, consultantd imobiliara, consultantd in domeniul agricol, consultantd in
standarde ISO si consultanta wellness.

Capitolul al doilea, ,,Rolul strategiilor de marketing in dezvoltarea serviciilor de

~ 3

consultanta”, evidentiazd rolul strategiilor de marketing In dezvoltarea serviciilor de
consultantd. Sunt abordate trasaturile caracteristice serviciilor si mixul de marketing in sfera
serviciilor, accentul punandu-se pe evidentierea strategiilor de marketing ale firmelor de
consultanta.

Mixul de marketing propus® pentru serviciile de consultanti cuprinde urmitoarele
variabile de marketing:
- caracteristicile serviciilor de consultanta,
- pretul serviciilor de consultanta,
- livrarea serviciilor de consultanta,

- promovarea serviciilor de consultanta,

X

8 Mitrutiu, M., ,,Mixul de marketing in serviciile de consultantd” — tezd de doctorat, Universitatea de Vest din
Timisoara, Timisoara, 2007, p.7
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- aparenta fizica asociata firmei de consultanta,
- rolul oamenilor 1n procesul de consultanta,
- metodologia standard a procesului de consultanta.

Valoarea unor recomandari de specialitate constd in atingerea unor parametrii ai
serviciilor de consultanta, care tin de caracteristici precum: calitate, personalizare la nevoile si
problemele clientului, reputatie profesionald, imaginea firmei de consultantd si a
consultantilor in mediul de afaceri §i comunitatea profesionald, experienta doveditd prin
misiuni precedente si lista de clienti, pachetele de servicii de consultanta si sisteme standard
oferite, pozitionarea pe piatd prin unicitatea metodelor de lucru utilizate (modele,
metodologii, sisteme de organizare), combinatia intre pachetele de consultantd si cele de
informare si instruire si sistemul de garantii contractuale pentru atingerea unor indicatori de
succes (corelarea platii tarifului cu atingerea obiectivelor de consultanta).

Stabilirea tarifelor de consultantd depinde de politica de onorarii si cheltuieli
facturabile sau rambursabile a firmei de consultanta.

Atunci cand se calculeaza tariful, se iau in calcul si beneficiile intangibile pentru
consultant: dezvoltarea bazei de cunostiinte, construirea de noi abilitati si relatii, dezvoltarea
de noi servicii, generarea de referinte si studii de caz ce pot fi utilizate ca instrumente de
marketing pentru castigarea de noi proiecte. Clientii care monitorizeaza doar orele consumate
pentru consultanta se indeparteaza de la evaluarea monitorizarii rezultatelor proiectelor.

Livrarea serviciilor de consultanta se face direct, de catre personalul de specialitate al
firmei, pe baza unei planificéri a incarcarii cu lucrari.

Cel mai important element pentru atragerea clientilor este reputatia profesionald sau
imaginea consultantului. Nimeni nu poate oferi o garantie absoluta despre un profesionist, dar
referintele din partea clientilor si experienta misiunilor precedente sunt cele mai bune
modalitati de a demonstra competenta unui consultant in probleme de conducere a afacerilor.

Alte componente suplimentare care intregesc cei “4P” ai mixului clasic de marketing,
sunt: aparenta fizicd asociatd imaginii firmei de consultantd, rolul oamenilor si procesul de
consultanta - metodologia standard.

in domeniul serviciilor de consultanti se prefigureazi o serie de tendinte pe termen scurt,
mediu si lung.

Pe termen scurt, piata serviciilor de consultantd va fi afectata datoritd contextului actual
economic, pe piata suspendandu-se momentan multe companii de profil. Cele mai afectate
companii sunt cele cu capital mic. Domeniile cele mai afectate de criza economica, in care se

realizeaza consultanta sunt: IT, bancar si imobiliar.
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Prestarea serviciilor de consultantd se va realiza intr-o masura mai mare pe internet, in
baza unui user name si a unei parole stabilite in prealabil de consultant. Business Magazin®*
preconizeaza ca peste zece ani internetul si GPS-ul vor fi tehnologiile cele mai folosite pe
telefoanele mobile, astfel ca viitorii clienti vor putea fi consiliati atat telefonic (ceea ce se
intampla si in prezent, in unele domenii de activitate), prin voce, cat si prin internet, utilizabil pe
telefonul mobil. Tendinta este corect apreciata tinand cont ca inovatia in tehnologie evolueaza in
ritm rapid.

De asemenea piata serviciilor de consultantd va cunoaste o schimbare in stabilirea
strategiilor de promovare. Tendinta este de diminuare a bugetului alocat promovarii, astfel
punandu-se accent pe eficientizarea acestuia (numar maxim de persoane ce apeleaza la servicii
de consultanta cu o suma minima investita in promovare).

Strategiile de afaceri 1si vor muta centrul de interes de la lupta dupa cota de piata, din
ultimii ani - care sacrifica totul in numele cresterii ei, la angajatii calificati, calitatea serviciilor
oferite clientilor si notorietatea brandului.

Specialistii apreciaza ca pe piata serviciilor de consultanta se va implementa conceptului
de « Risk Management ».

Pe termen mediu si lung se estimeaza o expansiune a pietei serviciilor de consultanta,
cele mai mari evolutii realizandu-se in consultanta financiara, adresabila persoanelor fizice.

Capitolul trei, ,,Caracteristici ale comportamentului consumatorului individual”,
abordeaza aspecte ce vizeaza comportamentul consumatorului individual: factori de influenta,
teorii clasice ale cunoasterii si modele fundamentale. Pe baza studiilor realizate s-a definit si
comportamentul consumatorului individual de servicii bancare.

Analiza comportamentului de economisire, pornind de la factorii demografici,’
reliefeaza o serie de aspecte utile cunoasterii comportamentului consumatorului individual de
servicii bancare:

= Consumatorul care face economii in mod regulat, are urmatoarele caracteristici: este
de regula barbat, majoritari cu studii medii (liceu) sau inalte (facultate), personal cu
studii superioare/patroni sau pensionari, cu venituri pe familie de peste 155€, de
provenienti urbani, cu preponderenti din Muntenia si Transilvania. In ceea ce priveste
varsta consumatorului de servicii bancare cu caracter de economisire, aceasta nu este

foarte relevanta (din pricina rezultatelor obginute).

* “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 Citoiu, versiunea on-line a rezumatului:
www.biblioteca.ase.ro/downres.php?tr=638
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= Consumatorul care face economii in mod sporadic, are urmatoarele caracteristici: este
de regula barbat, cu varsta de peste 36 ani, cu o educatiec medie (liceu), de regula
patroni sau pensionari, cu venituri pe familie de peste 92€, de provenienta urbana,
preponderent din Transilvania.

= Consumatorul care nu face economii, are urmatoarele caracteristici: este de regula
barbat, cu varsta de peste 36 ani, cu o educatic medie (liceu) sau redusa (scoala
generald sau profesionald), de regula pensionari, cu venituri pe familie sub 91€, de
provenienta urbana, preponderent din Muntenia si Transilvania.

Capitolul patru, ,, Cercetari calitative privind comportamentul consumatorului
individual al serviciilor de consultanta financiara”, trateaza cercetarile calitative privind
comportamentul consumatorului individual al serviciilor de consultantd. S-au realizat trei
cercetdri calitative: o cercetare calitativd de tip Brainstorming in anul 2005 si doud cercetari
calitative de tip focus grup in anii consecutivi 2008-2009, in vederea aflarii opiniilor,
identificarea atitudinilor si perceptiilor populatiei brasovene referitor la consumul de servicii
de consultanta financiara.

Brainstormingul este o metoda intuitiva de creativitate.

Tema ,Serviciile de consultanta financiara” a fost propusa pentru analiza
oportunitatilor unor servicii de consultantd financiara pentru persoane juridice, dar mai ales
pentru persoane fizice.

Principalele idei emise in urma sedintei de brainstorming au fost:

o Invitatii au sesizat diferenta dintre un consilier bancar independent si unul care este
angajatul bancii. Angajatul bancii promoveaza numai produsele bédncii si nu
analizeaza ofertele de la toate bancile, ca sa ofere clientului solutia optima;

e S-a prezentat exemplul din Germania unde ,,consilierul” bancar are o disponibilitate
de a oferi consultantd, informand clientul In permanenta cu privire la stadiul in care
se afla produsul solicitat;

e Consumatorii de servicii de consultantd financiara doresc ca acestia sa isi asume
responsabilitatea pentru serviciile oferite;

« In domeniul consultantei financiare, ca si in alte domenii ale consultantei, Romania
este la inceput;

e Consultanta financiara trebuie specializata pe:

1. persoane juridice (contabil, investitii, fiscal: taxe, impozite, etc.)
2. persoane fizice (obtinerea de Imprumuturi/credite bancare, investitii la bursa,

fonduri mutuale, imobiliare, asigurari si alte plasamente financiare);
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e Societdtile de consiliere financiara trebuie sa: Intocmeasca un plan, sa ofere variante,
sd urmareasca proiectul pana la final, sa primeasca onorariul in functie de realizari,
si sa 151 asume responsabilitatea planului.

In ceea ce privesc cele doua cercetiri calitative focus grup, s-a optat pentru
esantionarea nealeatoare, pe baza informatiilor despre fiecare dintre subiecti.

Avand in vedere rezultatele obtinute in urma cercetarilor calitative, criza economica a
afectat serviciile de consultantd 1n general, si a serviciilor de consultantd financiard in
particular.

In anul 2008, an de expansiune economica, toti participantii la focus grup au apelat cel
putin o data la servicii de consultantd. Un an mai tarziu, an marcat de criza economica, doar
patru din zece subiecti au mai apelat la aceste servicii.

In anul 2008, an de crestere economicd, subiectii intentionau ca pe termen scurt si
mediu sa faca investitii pe piata imobiliara, in active cu lichiditate si ca antreprenor. Criza
economicd nu a speriat subiectii in ceea ce priveste apetitul investitional, insd pe langa
optiunile preferate cu un an inainte se adaugd si cele realizate pe piata valutard si auto. De
asemenea subiectii iau in considerare si Incheierea unei polite de asigurare, In perspectiva
unei investitii pe termen lung.

Piata Imprumuturilor bancare a cunoscut pana in 2008 o evolutie ascendenta,
persoanele fizice putandu-se indatora pana la 70% din veniturile obtinute, astfel subiectii
aveau panda la patru credite. Numarul mediu de credite avute de subiecti era de 1,6
credite/subiect. Tipologia creditelor era diversificata, insa predominante erau cele de nevoi
personale fara garantie. Criteriul cel mai important ce era luat in considerare de subiecti, in
momentul Tn care intentionau sd faca un Imprumut bancar, era costul total. Odatd cu criza
economica subiectii nu au mai dorit sa obtina nici un credit bancar, insa unii dintre acestia au
optat pentru un alt produs bancar: cardul de credit.

Posibila aparitie a serviciilor de consultanta in optimizarea cheltuielilor familiei este
primita bine de catre subiecti. Nevoia pe piatd a serviciului de consultantd in optimizarea
cheltuielilor familiei creste odata cu accentuarea crizei economice.

Capitolul cinci, ,, Cercetari cantitative de marketing pentru analiza comportamentului
consumatorului individual al serviciilor de consultanta financiara”, trateaza cercetarile
cantitative de marketing pentru analiza comportamentului individual al serviciilor de
consultanta financiara.

In perioada 2008-2009 s-au realizat doud cercetiri cantitative, pe baza unui chestionar

de 22 de intrebari. Marimea esantionului a fost de 384 persoane (pentru fiecare cercetare), in
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varstd de peste 18 ani, din mediul urban. Persoanele intervievate din prima cercetare
cantitativa nu au coincis cu persoanele intervievate din cea de-a doua cercetare cantitativa.

In 2008, 249 persoane (64,8%) au apelat la cel putin un consultant, adresabil
persoanelor fizice, In timp ce un an mai tarziu, in contextul unei economii precare, de criza
economica, doar 134 persoane (34,9%) au mai apelat la aceste servicii

Domeniile dupa care trebuie sa se orienteze consultanta financiara, in opinia
intervievatilor, sunt: investifiile, Tmprumuturile, taxele si impozitele §i optimizarea
cheltuielilor familiei. Pe primul loc sunt investitiile (atdt in anul de cercetare 2008 cat si in
anul 2009) urmate de imprumuturile bancare. Ultimele doud locuri sunt apreciate diferit in
functie de evolutia economiei, mai exact in anul de criza economica 2009, subiectii asociaza
mai degraba consultanta financiard cu optimizarea cheltuielilor familiei intr-o proportie de
20,4%, decét cu taxele si impozitele (18,7%).

Cuvantul investitii este cel mai adesea asociat cu imobiliarele (20,9%) si piata de
capital (19,7%). Cele mai putin apreciate din acest punct de vedere sunt operele de arta
(7,6%). Aceste rezultate sunt obtinute in anul 2008, economie neafectata de criza economica.
Un an mai tarziu, imobiliarele raman in top (de aceastd datd datorita scaderii preturilor la
imobile, terenuri si materiale de constructii) (19,3%), insa sunt urmate de depozitele bancare
(18,5%).

Desi serviciul de consultanta in optimizarea cheltuielilor familiei nu este accesibil inca
in Romania, 59,4% din populatia intervievata ar apela la o companie prestatoare de astfel de
servicii. Binenteles procentul poate varia semnificativ in cazul in care tariful perceput ar fi
considerat ridicat. Interesant este rezultatul din 2009, cand populatia doritoare de astfel de
servicii creste cu 4%.

Profilul consumatorului de consultanta este:

o Pentru consultanta in management — consumator preponderent cu varsta
cuprinsa intre 30-65 ani (62%), de sex feminin, cu venituri mai mici de 3000
RON, angajat si are de regula studii medii (58%)

o Pentru consultanta bancara — consumator tandr-matur, cu varste cuprinse Intre
30-65 ani (74%), de sex feminin, cu venituri lunare mai mici de 3000 RON,
angajat, cu studii medii

o Pentru consultanta bursiera — consumator cu venituri medii sau peste medie,
angajat cu studii medii (66%), de sex masculin sau feminin. Compania de
tranzactionare, intermediere, pe piata de capital: Romintrade, a realizat o
cercetare in 2006 pe un esantion de 233 persoane — clienti ai companiei. In

urma cercetarii, clientii 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.
Functiile pe care le ocupa clientii companiei sunt diversificate, insd ponderea
cea mai ridicata o detin cei din Executiv/Managerial.

o Pentru consultanta in domeniul informaticii — consumator matur (45-65 ani),
de sex masculine, cu venituri sub medie, angajati cu studii medii (86%)

o Pentru consultanta juridicd — consumator cu varsta cuprinsa intre 45-65 ani, de
sex masculin, cu venituri cuprinse intre 1200 — 3000 RON, angajati cu studii
medii.

Informatiile obtinute pe baza cercetarii cantitative din anul 2009, au stat la baza
stabilirii segmentului {intd de consumator de servicii de consultantd financiara In momente de
criza economica.

In ultimul capitol, ,, Fundamentarea mixului de marketing pentru serviciile de

)

consultanta financiard din Romdnia”, se evidentiaza intr-o prima etapa caracteristicile de
consum individual al serviciilor de consultantd financiard, urmand ca pe baza segmentelor
identificate sa se stabileascd mixul de marketing pentru serviciile de consultantd financiara
din Romania.

Din totalul respondentilor 97,88% si-au declarat intentia, in 2009, de a apela la servicii
de consultanta fnanciara pentru persoane fizice.

Segmentul tintd, in privinfa serviciilor de consultantd financiara pentru persoane
fizice, in momente de crizd economica, este populatia de sex feminin, cu venit lunar sub 3000
RON si cu varsta cuprinsa intre 30 — 65 ani.

Mixul de marketing propus pentru serviciile de consultantd financiara adresabile
consumatorilor individuali cuprinde opt variabile de marketing: produsul - caracteristicile
serviciilor de consultanta financiard, pretul serviciilor de consultantd financiara, livrarea
serviciilor de consultantd financiara, promovarea serviciilor de consultanta financiara,
aparenta fizica asociata firmei consultanta financiara, people - personal si clientela, proceduri
de lucru in prestarea serviciilor de consultantd financiarda i permisiune, persuasiune,
performanta.

Teza de doctorat se doreste a fi un inceput in cercetarea serviciilor de consultantd
financiard pentru persoane fizice, mai ales cd tendinta nationald si internationald este de

dezvoltare a acestui domeniu de consultanta financiara.
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CONTRIBUTII PERSONALE

La dezvoltarea conceptului de marketing al serviciilor de consultantd financiara s-au
adus o serie de contributii:
= In cadrul Capitolului 1: ,,Evolutii pe piata serviciilor de consultant”, contributiile proprii
sunt:
1. determinarea factorilor de influenta ai serviciilor de consultanta
Factorii influenteaza atat oferta de servicii de consultanta cat si cererea de servicii de
consultanta. Exista si factori specifici, care influenteaza piata internd sau externd de servicii
de consultanta, si acestia sunt de naturd economica si politica.
2. propunerea unei clasificari a serviciilor de consultanta in functie de
adresabilitatea lor
Serviciile de consultanta pot fi clasificate, in functie de adresabilitatea lor, in:
= servicii de consultantd pentru persoane fizice: consultantul de imagine,
consultant wellness — in alimentatie sanitoasa,
= servicii de consultanta pentru persoane juridice: consultant financiar (audit,
expert contabil), consultant in fonduri europene, consultant in standarde
ISO, consultant in management, consultant in marketing, consultant in
resurse umane si PR,
= Servicii de consultanta adresabile atat persoanelor fizice cat si persoanelor
juridice: consultant agricol, consultant asigurari, consultant bancar,
consultant imobiliar, consultant in domeniul juridic, consultant pe piata de
capital.
Serviciile de consultanta financiara ce se adreseaza si consumatorului individual, sunt:
consultanta bancard, consultanta pe piata de capital si consultanta in asigurari.
3. analiza piatei serviciilor de consultanta nefinanciard in Romdnia
Serviciile de consultantd nefinanciard cuprind o multitudine de domenii: management
(consultantd Tn management), marketing (consultantd in marketing), relatii publice (PR),
juridic (consultanta in domeniul juridic ), agricol (consultantd in domeniul agricol) etc.
4. analiza pietei serviciilor de consultanta financiara in Romania
Consultanta financiard poate fi prestatd persoanelor juridice; principalii patru jucétori
ai lumii sunt: PricewaterhouseCoopers, Deloitte, KPMG si Ernst&Young (Big Four).
Specialistii in domeniul consultantei financiare si fiscale apreciaza ca in 2009 exista o

cerere de consultanta in domeniile de administrare de criza sau restructurare de business.
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Serviciile de consultanta in restructurarea de business reprezinta un serviciu vedeta,
cel putin In anul 2009, cand aproximativ o treime din microintreprinderile romanesti si-au
incheiat activitatea, odatd cu implementarea impozitului forfetar.

Piata bancard si piata asigurdrilor au cunoscut o dezvoltare rapida simultan cu
tranzactionarea produselor pe internet.

5. stabilirea tendintelor in domeniul serviciilor de consultanta financiara.

Consultanta financiara, adresabild consumatorului individual, va presupune consilierea
pe urmatoarele patru domenii de interes international: investitii, imprumuturi, taxe si impozite
si evidenta cheltuielilor si a veniturilor familiei. Optimizarea cheltuielilor familiei.

6. stabilirea portofoliului de investitii, atdat in situatii de criza economica cdt i in

expansiune economicd

Pentru a crea o strategie solida de investitii, care sa nu fie puternic afectatd de
turbulentele economice nationale si/sau internationale, si care sa permita o flexibilitate
utilizatorului, se recomanda, din punctul meu de vedere, investitia pe diferite piete, simultan.
Investitiile se pot face in: actiuni, obligatiuni, fonduri mutuale, piete derivate, imobiliare,
depozite bancare, titluri de stat, asigurari (pensii), colectii si/sau carduri de debit prepaid.

7. propunerea unor instrumente de evidenta: ,Bugetul familiei de venituri si

cheltuieli” si ,,Balanta familiei”, necesare identificarii posibilelor economii ale

familiei. Economiile pot deveni sursa unor investitii viitoare.

= In cadrul Capitolului 2: ,Rolul strategiilor de marketing in dezvoltarea serviciilor de
consultantd”, contributia proprie este:

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

website-ului in vederea prestatiei serviciului de consultanta, folosit in baza unui

user name §i a unei parole.

= In cadrul Capitolului 4: ,Cercetiri calitative privind comportamentul consumatorului
individual al serviciilor de consultanta financiara”, contributiile proprii sunt:
9. identificarea nevoii serviciilor de consultanta financiara
In anul 2005, s-a realizat o cercetare calitativd, pe un esantion de sase persoane.
Metoda aleasa a fost 0 metoda intuitiva de creativitate: Brainstorming. In urma cercetirii s-a
putut remarca dorinta participantilor, bazata pe novoie, de a apela la consultantd financiara.
10. determinarea opiniilor §i perceptiilor ale posibililor clienti brasoveni, cu privire

la aparitia pe piatd a unor servicii de consultantd financiard, adresabile

persoanelor fizice
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In anul 2008 si 2009 s-au realizat doud cercetiri calitative, a cirei metoda aleasa a fost
focus grup. Obiectivul cercetarilor calitative a fost determinarea opiniilor si perceptiilor ale
posibililor clienti bragoveni, cu privire la aparifia pe piatd a unor servicii de consultantd

financiara, adresabile persoanelor fizice.

= in cadrul Capitolului 5: ,Cercetiri cantitative de marketing pentru analiza
comportamentului consumatorului individual al serviciilor de consultantd financiara”,
contributiile proprii sunt:

11. determinarea atitudinilor, opiniilor si intentiilor populatiei Romdniei, Cu privire
la aparitia pe piatd a unor NOI servicii de consultanta financiard, adresabile
persoanelor fizice

Atat in anul 2008, an de expansiune economica, cat si in 2009, an marcat de criza

economica, s-au realizat doud cercetari cantitative in vederea determinarii atitudinilor,
opiniilor si intentiilor populatiei Romaniei, cu privire la aparifia pe piata a unor noi servicii de

consultanta financiara, adresabile persoanelor fizice.

= In cadrul Capitolului 6: ,Fundamentarea mixului de marketing pentru serviciile de
consultantd financiard din Romania” contributiile proprii sunt:
12. identificarea segmentelor de consumatori individuali de servicii de consultanta
financiara.

In domeniul serviciilor de consultanta financiara, segmentul tinta este populatia de sex
feminin, cu venit lunar sub 3000 RON si cu varsta cuprinsa intre 30 — 65 ani.

13. propunerea unui mix de marketing al serviciilor de consultanta financiara

Se propune mixul de marketing al serviciilor de consultanta financiard, cu o
componentd de 8 elemente: produsul — caracteristicile serviciilor de consultanta financiara,
pretul serviciilor de consultanta financiara, livrarea serviciilor de consultantd financiara,
promovarea serviciilor de consultantd financiara, aparenta fizica asociatd firmei de
consultantd financiard, personal si clienteld, proceduri de lucru in prestarea serviciilor de
consultanta financiara §i permisiune, persuasiune, performanta.

14. stabilirea unor strategii de marketing pentru segmentele de consumatori
individuali de servicii de consultanta financiara

Pe baza mixului de marketing al serviciilor de consultanta financiara, s-au stabilit
strategiile de marketing, pentru segmentele de consumatori individuali de servicii de

consultanta financiara.
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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 consutlanta 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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