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in era consumatorilor digitali
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Principalele concluzii ale studiului

Acest studiu, realizat de compania de consultanta Valoria, sondeaza comportamentele de cumparare ale consumatorilor
din Romania. Chestionarul, la care s-au primit 1960 de raspunsuri, a fost aplicat in perioada 3 iulie — 28 septembrie 2018.

Top 5 concluzii

Surse de
informare

Reclamele care
influenteaza decizia

84% 56% 25%

dintre respondenti folosesc
mediul online pentru a se
informa in legatura cu
produsele sau serviciile pe
care doresc sa le achizitioneze

dintre respondenti spun ca
reclamele care le influenteaza
cel mai mult decizia de
cumparare sunt cele de pe
website-uri
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Loialitatea
fata de brand

dintre respondenti spun ca
sunt loiali brandurilor si ca
numai o ofertd mult mai
buna le-ar putea schimba
optiunea actuala

Decizia de

cumparare

4%

dintre respondenti spun
ca sunt influentati de
informatiile despre
produse/servicii prezentate

n mediul online

Experienta
de cumparare

12%

dintre respondenti spun
cé o experienta de
cumparare mai buna este
data de o mai buna
comunicare cu clientul
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(% Date demografice

Varsta respondetilor

Genul respondentilor

= 18-24 ani

u 25-34 ani

= 35-44 ani

Réspunsuri: 1960
Au omis intrebarea: 0

= 45-54 ani

= 55+ ani

= Masculin

Réaspunsuri: 1960
Au omis intrebarea: 0

= Feminin
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72| Date demografice

Judetul de resedinta

Veniturile respondentilor

Bucuresti
Cluj-Napoca
Brasov

lasi
Timisoara
Sibiu
Constanta
Targu Mures
Oradea
Sebes

Baia Mare
Ploiesti

Alba lulia
Suceava
Piatra Neamt

Alt oras

Réspunsuri: 1960
Au omis intrebarea: 0

I 37%
. 11%
I 10%
I 7%
. 6%

. 4%

. 4%

3%

3%

2%

2%

2%

B 1%

B 1%

B 1%

. 6%

2500+ euro

1501- 2500 euro

1001-1500 euro

501-1000 euro

0-500 euro

Réaspunsuri: 1960

Au omis intrebarea:

21%

23%

23%

25%

8%

0
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72| Date demografice

Mediul de rezidenta Nivelul studiilor absolvite de respondenti

Post-doctorale I 2%

Doctorat . 4%

Master 31%

Facultate 40%

Liceu

18%

Profesionale/vocationale . 5%

Réspunsuri: 1960 Réaspunsuri: 1960
Au omis intrebarea: 0 Au omis intrebarea: 0
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REZULTATELE
STUDIULUI




CAUTAREA SI SELECTIA
INFORMATIEI




Care este modalitatea prin care va informati cel mai adesea ca sa luati
decizia de cumparare si apoi sa faceti achizitia? (un singur raspuns)

Toate raspunsurile

Va informati si cumparati online _ 45%
Va informati online si cumparati in magazin _ 34%
Va informati si cumparati din magazin _ 11%
Va informati in magazin si cumparati online - 10%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Raspunsuri: 1945
Au omis intrebarea: 15

din magazin (34%). Numai 11% dintre consumatori spun ca, cel mai des folosit mecanism de cumparare este acela prin care se informeaza si

. Cei mai multi dintre respondenti (45%) sunt cei care se informeaza si cumpara ih mediul online, urmati de cei care se informeaza online, dar cumpara
cumpara din magazin, urmati de 10% care spun ca, adesea, se informeaza din magazin si cumpara apoi in mediul online.
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Ce tip de publicitate va influenteaza sa achizitionati produsul sau serviciul dorit?
2- (raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

Reclamele pe website-uri T 56%
Reclamele pe retele sociale I 47%
Reclamele la TV I 24%
Reclamele din reviste, presa scrisa N 19%
Reclamele difuzate la radio N 11%

Reclamele difuzate la cinema B 7%

Altceva [N 15%

Raspunsuri: 1960
Au omis intrebarea: 0

Reclamele la TV sunt de-abia pe locul al treilea in ceea ce priveste perceptia respondentilor legata de tipul de publicitate care ii influenteaza sa

. achizitioneze produsul sau serviciul dorit — numai 24% au ales aceasta optiune. Pe locul intai sunt reclamele pe website-uri, alese de 56% dintre
respondenti, iar pe locul al doilea sunt reclamele pe retelele sociale, alese de 47% dintre respondenti. Reclamele in reviste si presa scrisa au fost
alese de 19% dintre respondenti, iar reclamele difuzate la radio de 11%.
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3 Ce surse de informatie folositi pentru a cauta produsul/serviciul dorit?
(raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

84%
52%
30%
24% 2204
Mediul online Cunostinte  Consultantul din Reclame Presa, Altceva
(prieteni, familie) magazin specializate televiziune

Raspunsuri: 1950
Au omis intrebarea:10

Sursa principald de informare pentru 84% dintre consumatori este mediul online, dar 52% conteaza pe parerile si recomandarile prietenilor si familiei.
Consultantul din magazin este o sursa de informatii folosita de numai 3 din 10 consumatori, iar reclamele specializate sunt folosite ca sursa de
informatie despre serviciile sau produsele dorite de 24% dintre consumatori. Presa si televiziunea sunt surse de informatie pentru 22% dintre
respondenti. Asadar, reclamele aduc motivatii emotionale de cumparare, nefiind prea apreciate ca surse de informatie.

12 | Competenta, incredere, Inovatie, Pasiune ﬂ‘rr VALO RIA




Clasificati utilitatea informatiei provenita din mediul online pentru produsele si
serviciile pe care le-ati cautat in ultimul an. (un singur raspuns)

Toate raspunsurile

Foarte folositoare [ 17%
Folositoare [ 4e%
Satisficatoare [ 19%
Putin folositoare [ 15%

Nefolositoare [ 3%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Raspunsuri: 1950
Au omis intrebarea:10

considera ca informatia a fost doar satisfacatoare, 15% spune ca a fost putin folositoare, iar 3% considera ca informatia din mediul online a fost

. 46% dintre respondenti spun ca informatia provenita din mediul online a fost folositoare atunci cand au cautat produse sau servicii in ultimul an, 19%
complet nefolositoare.

13 | Competenta, incredere, Inovatie, Pasiune ﬂ‘rr VALO RIA




LOIALITATEA
FATA DE BRAND




Cum evaluati loialitatea dumneavoastra fata de serviciul/produsul unui brand pe care
il achizitionati in prezent? (un singur raspuns)

Toate raspunsurile

Sunt foarte loial, nu mi-as schimba niciodata
y 5 0
optiunea I 9%

Sunt loial, dar o ofertd mult mai buna m-ar face sa-
I 25%

mi schimb optiunea

Sunt multumit dar pot aparea schimbari in optiunile e 35%

mele

As schimba optiunea pentru un competitor daca e 1%

primesc un mic beneficiu in plus

As schimba produsul/serviciu oricand [N 139
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%  40%

Raspunsuri: 1950
Au omis intrebarea: 10

dintre respondenti (35%) spun ca sunt multumiti, dar ca pot aparea schimbari in alegerile lor, urmati de 25% care spun ca, desi loiali, sunt dispusi sa-

. Doar 9% dintre consumatorii din Roméania sunt foarte loiali fatd de produsul sau serviciul unui brand pe care il achizitioneaza in prezent. Cei mai mulli
si schimbe optiunile pentru o ofertd mult mai buna.
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Evaluati loialitatea dumneavoastra fata de o companie prezenta in mediul online fata
de una care este absenta din mediul online. (de Ia 1-neloial Ia 5 foarte loial) (un singur riaspuns)

Toate raspunsurile

41%
37%
33%
29%
0
18% 20%
12%

) 0
4% 204 4%
] = ]
1-neloial 2 3 4 5-foarte loial
m Companie cu prezenta online = Companie absenta din mediul online

Raspunsuri: 1950
Au omis intrebarea: 10

in era digitald, prezenta in mediul online a companiilor si brandurilor face diferenta! Astfel numai 4% dintre consumatori se declara foarte loiali unei
companii care nu are prezenta online, spre deosebire de cei 33% care se declara loiali unei companii cu prezenta online.
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DECIZIA DE
CUMPARARE




7.

Ce va influenteaza decizia de cumparare atunci cand cumparati online?

(raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

Informatiile prezentate

Livrarea

Garantia produselor/serviciilor comercializate
Oferte promotionale

Disponibilitatea

Interfata aplicatiei

Design-ul website-ului

Comunicarea pe canalele digitale
Personalizarea din mediul online sau pe mobil
Asistenta prin call-center

Asistenta in timp real prin chatbot-uri
Altceva

0% 10%

= 2%
20% 30% 40%

50% 60%

70%

80%

Raspunsuri: 1945
Au omis intrebarea: 15

in Romania decizia de cumpérare in mediul online este cel mai puternic influentata de informatiile prezentate (74% dintre respondenti pun acest aspect pe
primul loc), urmata la numai doua puncte procentuale de livrarea acelui produs sau serviciu (72%) si la opt puncte procentuale de conditiile de garantie

acordate produselor sau serviciilor comercializate (68%). Ofertele promotionale influenteaza decizia de cumparare a 6 din 10 consumatori.
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Care dintre urmatorii factori va influenteaza decizia de cumparare?
(un singur raspuns)

Toate raspunsurile

Pretul I 549%
Brand, imagine [N 15%
Caracteristici tehnice [N 15%
Calitate si garantie BTN 9%
Disponibilitate si termeni de livrare N 6%

Politicile companiei producéatoare J 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Réaspunsuri: 1945
Au omis intrebarea: 15

din Romania. Brandul este pe locul al doilea, fiind apreciat de 15% dintre respondenti, acelasi procent de 15% primind si caracteristicile tehnice.

. Pretul produselor si/sau serviciilor comercializate este cel mai important factor care influenteaza decizia de cumparare pentru 54% dintre consumatorii
Calitatea si termenii de garantie sunt apreciate de 9% dintre consumatori, iar disponibilitatea si termenii de livrare de 6%.
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Calificati nivelul in care va influenteaza calitatea si garantia produsului sau
serviciului Tn mediul online? (un singur raspuns)

Toate raspunsurile

60% 56%

50%

40%

30%

30%

20%

11%
10%

2% 1%

0%
Foarte mult Mult Moderat Putin Deloc

Réaspunsuri: 1945
Au omis intrebarea: 15

Pentru 56% dintre respondentii care fac cumparaturi in mediul online, calitatea si garantia acordata produsului si/sau serviciilor achizitionate sunt
foarte importante deoarece le influenteaza decizia de cumparare foarte mult.
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Care este nivelul in care va influenteaza alegerea produsului/serviciului dorit,
ratingul oferit acestuia de ceilalti utilizatori in mediul online? (un singur raspuns)

10.

Toate raspunsurile

60%

51%

50%

40%

30%

24%

18%

6%
- i

Foarte mult Mult Moderat Putin Deloc

20%

10%

0%

Réaspunsuri: 1945
Au omis intrebarea: 15

. Conform rezultatelor studiului, 5 din 10 romani spun ca sunt mult influentati in alegerile pe care le fac Th mediul online de ratingul primit de produsele
sau serviciile pe care doresc sa le achizitioneze, iar alti 2 din 10 spun ca sunt foarte mult influentati de acest aspect.
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Precizati ce va influenteaza cel mai mult decizia de cumparare:
pretul, metoda de plata, sau livrarea? (un singur raspuns)

11.

Toate raspunsurile

Telefonie mobild/servicii de Internet 82% 8% 10%
Imprumuturi bancare 78% 17% 5%
Asigurari (de sanatate, casa, masina etc) 68% 16% 16%
Servicii medicale 58% 11% 31%
Automobile 85% 12% 4%
imbracaminte/incaltaminte 80% 8% 12%
Produse alimentare 63% 8% 29%
Electronice si electrocasnice 7% 5% 18%

Pretul = Metoda de plata = Livrarea

Raspunsuri: 1960
Au omis intrebarea: 0

Asa cum am vazut, respondenttii spun ca pretul este cel care le influenteaza cel mai mult decizia de cumparare. Procentele variaza de la 85% in

. cazul automobilelor, 82% in cazul serviciilor de telefonie mobila si internet, si 80% pentru incaltamine sau imbracaminte, pana la 63% la produsele
alimentare si 58% la serviciile medicale. Medoda de plata conteaza cel mai mult la imprumuturile bancare (17%) si la produsele de asigurare (16%),
iar livrarea la serviciile medicale (31%) si produsele alimentare (29%).
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PROCESUL DE
CUMPARARE




12 Care dintre urmatoarele produse/servicii au fost cumparate online
de dumneavoastra in ultimele 12 luni? (raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

Electronice si electrocasnice N 81%
Imbracdminte/incaltdminte I 71%
Telefonie mobild/servicii de Internet I 40%
Produse alimentare I 33%
Asigurari (de sanatate, casa, masing, etc.) NI 27%
Servicii medicale ™ 3%
Imprumuturi bancare W 2%
Automobile 1 1%
Altele I 21%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%  90%

Raspunsuri: 1945
Au omis intrebarea: 15

. Produsele pe care consumatorii din Romania le-au cumparat cel mai mult prin intermediul mediului online in ultimele 12 luni sunt: produsele
electronice si electrocasnice (81%), produsele de imbracaminte si incaltdminte (71%) si serviciile de telefonie mobila/de Internet (40%).
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13 Care dintre urmatoarele produse/servicii au fost cumparate in magazin
~ de dumneavoastra in ultimele 12 luni? (raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

m Offline m Online

Electronice si electrocasnice L A0 s 8106

imbracaminte/incaltaminte g 84%
Telefonie mobilad/servicii de Internet  FEEEEL29% 0w 100

Produse alimentare [ g g —— 94%
Asiguréri (de sdnatate, casa, masina, etc.) IENL20% 570,
Servicii medicale [ 30 32%
Imprumuturi bancare 5= 16%
Automobile g5 9%
Altele IS 219

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Raspunsuri: 1945
Au omis intrebarea: 15

cazul produselor de imbracaminte si incaltaminte diferenta este inca in favoarea mediului offline cu 13 puncte procentuale, care devin 61 de puncte

. Dacé 81% dintre respondenti spun c& au cumparat electronice si electrocasnice online in ultimele 12 luni, numai 40% au cumpdrat din magazin. in
procentuale Tn cazul produselor alimentare.
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14.

(un singur raspuns)

Ce metode de plata preferati?

Toate raspunsurile

Plata cash

Plata cu cardul

Transfer bancar

Mobile banking

Sisteme electronice (PayPal, etc.)

Altceva

0%

T 439%
. 369%
I 13%

N 5%

W 2%

N 1%

5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Réaspunsuri: 1935
Au omis intrebarea: 25

. Plata cu numerar este principala metoda de plata agreata de 43% dintre respondenti, urmata de plata cu cardul agreata de 36% dintre respondenti.
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Ati fi dispus sa platiti mai mult pentru servicii digitale care sa va economiseasca
timpul si sa va ofere o experienta de cumparare foarte buna? (un singur réspuns)

15.

Toate raspunsurile

= Da
= Nu
“ Nu stiu

Réaspunsuri: 1935
Au omis intrebarea: 25

Aproape 5 din 10 consumatori spun ca ar fi dispusi sa plateasca mai mult pentru servicii digitale care sa le economiseasca timpul si sa le ofere o
experienta de cumparare foarte buna.
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Cu cat ati fi dispus sa platiti mai mult?
16 (un singur raspuns)

Toate raspunsurile

15%-25% 11%

10%-15% 24%

5%-10% 65%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Réaspunsuri: 1935
Au omis intrebarea: 25

. 65% dintre respondenti spun ca sunt dispusi sa plateasca cu 5%-10% mai mult pentru servicii digitale care sa le economiseasca timpul si sa le ofere
o experienta de cumparare foarte buna, 24% sunt dispusi sa plateasca cu 10-15% mai mult, iar 11% cu 15%-25% mai mult.
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Care sunt caracteristicile pentru care sunteti dispus sa platiti in plus?
17. (raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

Timp de livrare redus e 61%
Disponibilitate imediata e 5504
Produse personalizate e 47%

Servicii premium - 459%
Caracteristici inovative N 37%
Produse eco/bio/organice I 36%
Produse autohtone N 28%
Produse de lux e 17%
Altceva s 6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Réaspunsuri: 1935
Au omis intrebarea: 25

produsele personalizate, 45% pentru serviciile premium, 37% pentru caracteristicile inovative, 36% pentru produsele eco/bio/organice, 28% pentru

. 61% dintre respondenti spun ca sunt dispusi sa plateascd mai mult pentru timpul de livrare redus, 55% pentru disponibilitatea imediata, 47% pentru
produsele autohtone, iar 17% pentru produsele de lux.
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18 Ce apreciati cel mai mult la o companie care vinde in mediul online?
. (raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

Modalitatile diverse de platd I 64%
Interfata cu consumatorul si experienta pe care o ofera I 63%
Posibilitatea de cumparare de pe orice dispozitiv (PC, mobil, tabletd etc) I 53%
Asigurarea ca accesarea canalelor online este sigura I - 47%
Abilitatea de personalizare a produriilgirllserviciilor pentru accesarea lor pe P 34%

Integrarea canalelor fizice cu cele digitale si alte surse de informatii N 33%

Posibilitatea de achizitie atat de pe website cat si de pe aplicatie I 33%

Oferirea punctelor de loialitate/stimulente pentru cumpararea pe canalele
digitale

Controlul asupra vizionarii, editarii si stergerii datelor personale I 24%

T 29%

Recompensarea referintelor catre reteaua de prieteni din mediul online B 5%

Altceva I 6%

Raspunsuri: 1935
Au omis intrebarea: 25

mediul online. Urmatoarele elemente apreciate sunt: experienta de cumparare (63%), posibilitatea de cumpérare de pe orice tip de dispozitiv (53%), si

. In principal, 64% dintre consumatorii apreciaza disponibilitatea unor modalitati diverse de plata la companiile care isi vand produsele sau serviciile Tn
asigurarea ca accesarea canalelor online ale companiei este sigura (47%).

30 | Competenta, incredere, Inovatie, Pasiune ﬂ‘rr VALO RIA




19 Pe care dintre urmatoarele aspecte trebuie o companie cu prezenta online
| sa se concentreze ca sa imbunatateasca experienta clientilor? (raspunsuri multiple)

Toate raspunsurile

Comunicarea cu clientii FE  72%
Viteza de livrare I 64%

Crearea de servicii, produse si experiente
personalizate

Programe de loialitate mai bune FEEE 38%

T 43%

Atentia la tendintele din piata N 26%
Co-creare cu consumatorul N 14%

Altceva M 3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Raspunsuri: 1935
Au omis intrebarea: 25

imbunatateasca experienta clientilor este comunicarea cu clientii, dar 6 sin 10 spun ca este viteza de livrare. Crearea de servicii, produse si experiente

. Nu mai putin de 7 din 10 respondenti considera ca aspectul cel mai important pe care trebuie o companie cu prezenta online sa se concentreze ca sa
personalizate este relevanta pentru 43% dintre respondenti, in timp ce programele mai bune de loialitate sunt apreciate de 38% dintre acestia.
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EXPERIENTA
POST-CUMPARARE




Care dintre urmatoarele aspecte din experienta post-cumparare
conteaza cel mai mult pentru dumneavoastra? (un singur raspuns)

20.

Toate raspunsurile

o 32% 31%
30%
25%

25%

20%

15%

10% 8%

Asistenta in Asistenta client ~ Asistenta tehnica Programe de Deschidere la
garantie fidelitate feedback

Raspunsuri: 1935
Au omis intrebarea: 25

. Pentru 31% dintre respondenti aistenta primita in perioada de garantie conteaza cel mai mult pentru experienta post-cumparare, urmata pe locul al
doilea de asistenta pentru clienti (31%) si de asistenta tehnica (25%).
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Cum ati evalua impactul feedback-ului dumneavoastra pe website asupra
companiilor care va ofera produse/servicii? (un singur raspuns)

21.

Toate raspunsurile

Excelent [ 2%

Foarte bun [ 11%
Bun I 40%
Satisfacator [ 1%
Nesatisfacator [ 16%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Réaspunsuri: 1920
Au omis intrebarea: 40

bun si conduce la o experienta de cumparare superioaraa, 3 din 10 considera ca este numai satisfacator, iar aproape 2 din 10 considera acest impact

. Doar 4 din 10 consumatori considera ca impactul feedback-ului pe care il transmit pe website companiilor care le ofera produse sau servicii este unul
ca find nesatisfacator.
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Ce parere avetii despre feedback-ul consumatorilor trimis prin intermediul
platformelor de social media? (un singur raspuns)

22.

Toate raspunsurile

T i intrs momiara steegs. e I 51%
informatii intr-o maniera obiectiva
E 0 noud metod& de a exprima nemultumirea [N 259

Nu poate inlocui interactiunea directa cu W 10%
consumatorul

Prezinta un risc ridicat de abuz al utilizarii datelor [ 79%

Se pierde mult timp cu utilizarea social media [ 7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Réaspunsuri: 1920
Au omis intrebarea: 40

informatii Tntr-o maniera obiectiva, in timp ce 25% spun ca este o noud metodéa de a-si exprima nemultumirea. Doar 10% dintre respondenti considera

. 51% dintre respondenti spun ca feedback-ul trimis prin intermediul platformelor de social media este un mecanism bun pentru a descoperi si valida
ca acest feedback nu poate inlocui interactiunea directa cu consumatorul, iar 7% ca prezinta un risc ridicat de abuz al utilizarii datelor.
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Concluziile autorilor

Constantin Magdalina

Expert Tendinte si Tehnologii
Emergente
costin.magdalina@gmail.com

Studiul Comportamente de cumparare in era consumatorilor
digitali ia in considerare factorii interni si externi care influenteaza
acest comportament al consumatorilor. Factorii externi luati in
considerare sunt cei demografici si socio-economici. In timp ce
factorii interni surprind trasaturi si comportamente ce includ
atitudini, perceptii motivatii si imaginea de sine a consumatorilor. O
consecinta a rdspunsurilor primite, studiul distinge doué tipuri de
elemente legate de comportamentele de cumparare. Unele se
referéa la timpul de livrare, pret, disponibilitate, iar celelalte se refera
la brand, personalizare si politicile companiei. Studiul parcurge
etapele unui proces de cumpadrare de la cdutarea si selectia
informatiei pana la comportamentele post-cumparare. Studiul este o
referinta valoroaséa pentru companiile din Romania si 0 sursa
necesaréd pentru decizii strategice.
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Managing Partner
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Acest nou studiu desore Comportamente de cumparare in era
consumatorilor digitali realizat la Valoria dezvaluie, in principal
afacerilor cu prezenta online, ceea ce conteaza pentru
consumatorii din Romania in fiecare etapa a procesului de
cumpérare. Este totodatd si un ghid util pentru cei care incéa nu
opereazd in mediul online si cdrora le subliniazéd avantajele
prezentei in acest mediu. Calitatea majora a acestui studiu este
intelegerea motivatiilor care stau la baza comportamentelor de
cumpdrare a consumatorilor din Romania. Studiul coreleaza
nivelul de venituri ale consumatorilor cu modalitatile de informare,
loializare, decizia de cumpdarare si metode de plata, importanta
rating-ului si feedback-ului sau caracteristicile pentru care ar plati
mai mult.
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Constantin Magdalina Elena Badea
Expert Tendinte si Tehnologii Managing Partner
Emergente Valoria Business Solutions
costin.magdalina@gmail.com elena.badea@valoria.ro

Dorim sa le multumim tuturor celor care au raspuns chestionarului trimis pentru realizarea
acestui studiu. Ne-am bucurat sa constatam interesul pentru aceasta tema, dar si
raspunsurile prompte primite de la cei care au ales sa raspunda la chestionarul nostru.

Despre Valoria

Valoria Business Solutions este o companie de training, consultanta si coaching. Misiunea companiei este aceea de a transforma in valoare
potentialul echipelor si organizatiilor. Competenta, increderea, inovatia si pasiunea sunt valorile pe care le sustinem prin tot ceea ce facem.
Credem Tn oameni si in aspiratia lor de implinire personala si profesionala si in dorinta lor de a-si accelera potentialul. Aflati mai multe despre noi

pe: www.valoria.ro.

Aceasta este o analiza cantitativa care Tsi propune sa evidentieze tendinte in legatura cu aceasta tema si sa puna la indeméana ipoteze de lucru ce pot fi ulterior validate prin
cercetari de piata extinse, pe esantioane reprezentative. Acest material este conform informatiilor pe care le detinem la momentul redactarii. El are un caracter informativ si de
aceea se recomanda apelarea la asistenta specializata inainte de a intreprinde orice actiune in baza lui.
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