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ABSTRACT. Cercetarea comportamentului consumatorului implica studierea multitudinii
factorilor de natura endogena si exogena individului, care determina mentalitati ale
consumatorilor si comportamente de cumparare. Un factor important cu impact asupra
comportamentului de cumparare si consum il constituie transformarile digitale, care au
determinat noi caracteristici comportamentale si cerere pentru noi produse si servicii, canale de
distributie digitale, canale de comunicare virtuale, noi solutii §i experiente de cumparare
personalizate. In prezentul articol se abordeazi comportamentul consumatorului in totalitatea
interferentelor endogene si exogene individului si se analizeaza noile tendinte si comportamente
de consum sub impactul transformdrilor digitale. In procesul de cercetare s-au folosit asa metode
ca documentarea, analiza §i sinteza, inductia si deductia.
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INTRODUCERE

Comportamentul de cumpdrare si consum al oamenilor este un domeniu dificil de investigat
datorita complexitatii si caracterului multidimensional, fiind o rezultantd specifica dinamicd a
interactiunii unor procese psihice elementare precum: motivatia, perceptia, invatarea, atitudinea si
comportamentul efectiv [1, p.]. Aceste procese nu se manifesta izolat in psihicul uman al
cumpardtorului, ci interfereaza cu o diversitate de factori exogeni individului si anume: sociali,
demografici, economici, tehnologici, ecologici, politici, culturali, factori ce tin de mixul de
marketing s.a. [2, p. 176]. Investigarea comportamentului consumatorului are menirea de a asigura
conducerea firmei cu un flux continuu si sistematic de informatii cu privire la interferenta dintre
factorii endogeni (psihologici) si factorii exogeni, particularitatile si dinamismul raportarii
proceselor psihologice ale cumparatorilor la factorii de influenta externi. La randul sau, rezultatele
cercetarilor comportamentale, care la etapa actuala ocupd un loc prioritar in cercetdrile de
marketing, servesc companiilor ”...la fundamentarea planificarii strategice care std la baza
orientarii activitatilor lor” [3, p.13 ]. Iar pentru a intelege mutatiile iIn comportamentul de
cumpadrare si consum este necesard o abordare interdisciplinard complexa si longitudinald in
procesul de studiere a acestuia.

Tendinte de consum si caracteristici actuale ale cumparatorilor/consumatorilor

Analiza tendintelor de consum pe plan global si local in ultimii ani indicd mutatii
semnificative in comportamentul de cumparare si consum sub impactul unui sir de factori, cum ar
fi: pandemia, raspandirea si aprofundarea fenomenului digitalizarii, aparitia inteligentei artificiale
sa. In contextul noilor transformiri afacerile trebuie si evolueze in concordanti cu
comportamentul consumatorilor. Mai mult ca atat, companiile trebuie sa stabileascd gradul de
patrundere a tendintelor noi In consum, sa identifice factorii care franeaza asimilarea tehnologiilor
noi de catre consumatori, sa initieze activitati de educare a consumatorilor si sa elaboreze strategii
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inovative cu modele de afaceri digitalizate. Intelegind comportamentul fiintei umane ca un tot
unitar, manifestat simultan si ca comportament psiho-fiziologic, psihografic, socio-cultural si
economic, vom analiza mecanismele comportamentale prin interactiunea mai multor variabile. In
primul rand, specialistii in domeniu considera ca comportamentul de cumparare si consum este
determinat de anul 1n care s-a nascut individul si are amprenta generatiei din care face parte acesta
[4, 5]. Pentru marketeri, ,,... cel mai numeros grup de varsta configureaza mediul de marketing”
[4]. Conform unui model generational larg acceptat, de la inceputul secolului XX si pana in
prezent, se delimiteaza sapte generatii: Generatia Gl; Silent Generation, Baby- Boomers, Generatia
X, Generatia Y (Millennials), Generatia Z si Generatia Alpha [5, 6]. Fiecare persoana inscrisa in
generatia din care face parte este unica in felul sau, Insa se caracterizeaza prin venituri, valori,
abilitati, stil, conceptii de consum asimilate si experiente de cumparare, nivel de digitalizare
corespunzitor perioadei in care triieste. In acelasi timp, generatiile relationeazi intre ele,
acceptand sau respingand total/partial valorile predecesorilor sdi. Analizd comparativd a
caracteristicilor generatiilor, pe plan global, este prezentata in tabelul 1.

» Generatia Gl - in SUA, a fost orientata spre o puternica dezvoltare economica.

» Silent Generation — Generatia Tacutd, se caracterizeaza prin disciplind, orientare spre
valori, a trait situatiile celor doua razboaie Mondiale si criza din SUA din 1929-"33. Produsul
reprezentativ acestei perioade este automobilul.

> Generatia Baby Boomers se caracterizeazd prin spirit de leadeship puternic si
traditionalist cu accent pe inovatie si deschidere spre nou, prin stil managerial bazat pe control ca
si la predecesorii lor. Sunt competitivi, materialisti, devotati si autosuficienti, loiali marcilor:
Ford, Toyota, Chevrolet, Sony, Nike, Coca Cola, Pepsi, Starbucks, Samsung, Amazon, Kraft, Tide
[7]

» Generatia X se caracterizeaza prin individualism, scepticism, egoism, consum orientat
spre statut. Au stil managerial de coordonare, sunt orientati spre rezolvarea problemelor, obsedati
de munca. Sunt loiali marcilor Apple, Amazon, Netflix etc. Aplicatia preferata este Facebook-ul.

> Generatia Y sau Millennials se caracterizeaa prin creativitate, unitate, adaptare la
schimbare si orientare spre evolutie, au incredere in sine si doresc sa fie apreciati. Cercetarile Pew
Research Center aratd ca 84% din millennials considera cd tehnologia poate crea un viitor mai bun.
Consumul acestora este orientat spre statut, sanatate, sport. Produsul care ii reprezinta este
smartphone-ul, trei sferturi din adolescenti avandu-1 astazi in posesie [7]. Marcile recunoscute
sunt: smartphone-uri Samsung, Apple, Xiaomi, Huawei, etc. Aplicatii folosite: Facebook,
Instagram, TicToc, Youtube.

Tabel 1. Tipuri si caracteristici ale generatiilor de la inceputul secolului XX si pana in

prezent

Tipuri de generatii
si anii inscrisi in tip

Caracteristici ale generatiei

Grad de digitalizare
/produse reprezentative

Generatia G.1.

anii premergatori 1929

Aceasta perioadd a cunoscut o puternica dezvoltare
economica in SUA, insa increderea oarba in progres
a determinat o sigurantd exageratd si euforicd pe
pietele financiare.

Comunicare prin
scrisori, produsul care
ii reprezinta -

automobilul Ford

Generatia tacuta —
Silent Generation,

anii 1929-1945

Au trecut prin primul si al doilea rizboaie mondiale,
criza 1929 - 733; stil de management bazat pe
control, disciplinati, orientati spre valori, comunica
direct, masina preferata -Ford

Pentru comunicare se
foloseau de scrisori,
telefoanele fixe

Baby Boomers,

anii 1946-1964 /

Persoane ambitioase care cred in munca cu
sacrificiu, echitate. Valorile Impartasite sunt
Lintegritate ridicata”, ,corectitudine”,
~imputernicire”, sceptici fatd de statu-quo si relatiile
ierarhice. Optimisti si motivati sa schimbe lumea. S-
au sacrificat pentru o existentd materiala bogata si
si-au trait clipa (Eyoun etc., 2020)[citat dupa 5]

Sunt loiali fata de marcile: Ford, Toyota, Chevrolet,

Se foloseau de
telefoanele fixe,
televizor.
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Sony, Nike, Coca Cola, Pepsi, Starbucks, Samsung,
Amazon, Kraft, Tide [7]

l. Generatia X, | Se caracterizeaza prin individualism, stil managerial | Foloseau PC-ul, e-mail
anii 1965 -—1980/ | de coordonare, scepticism, egoism, pasivitate, | si SMS, apare
creeazd familii unite si oferd copiilor educatie si | calculatorul si

ambient mai bune, sunt supusi divortutilor, | internetul, aplicatia
gradinitelor cu program prelungit, relatie dificila cu | Facebook.

parintii [6]. Au dezvoltat comportamente (nu valori)
de independenta, rezistentd si adaptabilitate mai
puternice decét generatiile anterioare [7].

1. Generatia | Generatia Y sau milenialii sunt persoane orientate | S-au adaptat la evolutia

Y, sau spre evolutie, creativi, flexibili, educati, evoluadnd in | tehnologica,explozia
Millennials | pas cu internetul, ceea ce i-a facut mai sofisticati, | internetului, folosesc
1981-1996 orientati spre tehnologie si imuni la majoritatea | tableta, smartphone-ul

tehnicilor de marketing, la care au fost expusi de | SMS si, canalele social
mici.[7,8] Stil managerial de delegare. Aplicatii | media

folosite: Facebook, Instagram, TicToc, Youtube;
prefera masina Toyota Plus.

1. Generatia Z, Sunt formati intr-un mediu digitalizat, familiari cu | Sunt ,,nativi digitali”,
1997 - 2012 diversitatea dispozitivelor actuale, multitasking, | obisnuiti de mici sa
informati, flexibili, stil managerial-imputernicire, | manipuleze
fara bariere de conexiune si limite culturale, FOMO | smartphone-urile,
(Teama de a lipsi), orientati spre ei insisi, relatie | tabletele, calculatorul .
atotcuprinzatoare cu internetul. Percep WI-FI si | Aplicatii folosite:
tehnologiile digitale ca strictul necesar [8,9]. Sunt | Instagram, Snapchat,
loiali marcilor: Amazon, Adidas, Nike, Apple, Tide, | TicToc, Youtube.
Lululemon, Sony, Samsung, automobilul Tesla[10].

IV. Generatia Alpha, | ,Nativi digitalizati” tehnologizata, cu acces la | Tehnologii avansate,
2013 - 2025 informatie vastd inca de la varste fragede, au o | storytelling, IA.
puternicd incredere de sine, sunt realisti, nu accepta
autoritatea impusd, 1si vor impune tare si clar
punctul de vedere capabili s schimbe lumea [9,10]
stil managerial inspirational, prefera masina

automata [10]

Sursa: elaborat de autor in baza surselor 5 - 10

> Generatia Z se caracterizeaza prin nivel Tnalt de tehnologizare, transformarile
digitale recente si emergente fiind asimilate de reprezentantii acestei generatii, care au incredere
in potentialul lor de munca si au si dorinta de a munci pentru a reusi intr-o lume accelerata si
instabild. Sunt realisti, increzatori, multitasking, liberali, preocupati de problemele societatii si
starii lor de sanatate. 80% dintre ,,nativii digitali” isi planifica viitorul financiar [11]. Aplicatiile
preferate sunt Instagram si Snapchat, Whatsapp, Youtube. De asemenea, Generatia Z vrea sa vada
fete si povesti spuse prin storytelling, fiind foarte atrasi de influencers, youtubers si instagram
stories.
> Generatia Alpha este 100% generatia de "nativi digitali”. Dispozitivele inteligente
fac parte din viata lor (de exemplu, ,,dadaca inteligentda”), conducénd la un stil de viata mai pasiv,
dar si la capacitatea de a invata, lua decizii In baza resurselor informationale, utiliza intreg
arsenalul de aplicatii digitale si ale IA. Se apreciaza ca aceastd generatie va fi mai experimentata,
din punct de vedere tehnologic, va avea o sperantd de viatd mai mare, dar va fi si afectatd de
schimbari geopolitice, incertitudini economice, consecintele pandemiei s.a. [11].
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Caracteristicile generatiilor, structura  acestora, relatiile intergenerationale, mediul
generational, precum si potentialul de cumpdrare al fiecarei generatii determina si modelele de
marketing mix care trebuie adoptate in raport cu transformarile digitale asimilate de diferite
generatii care 1s1 manifesta cererea la produse si servicii. Totodatda mentionam faptul ca exista si
specificul national, de tard al generatiilor, care trebuie luat in considerare pentru a intelege
comportamentul si elabora strategii adecvate. in contextul transformarilor digitale si implementarii
IA, evidentiem urmatoarele caracteristici ale comportamentului de cumpdrare si consum, care
trebuie vizate prin actiunile de marketing:

o In prezent sursa principald de informare este reteaua electronicd, vanzirile virtuale
inregistrand crestere atat la nivel global, cat si national [12].

o Cumparatorii apreciaza factorul timp, digitalizarea oferind avantajul de economisire a
timpului.

. Principalii protagonisti pe piatd sunt cumparatorii Generatiilor Y si Z. Ei folosesc mediul
online pentru informare in procesul de achizitie a bunurilor si serviciilor si le solicita ,,la un clic
distanta”.

o Creste ponderea cumparatorilor cu competente digitale si din alte generatii, care sunt mai
putin increzatori in noile tehnologii, dar care solicitd comunicare personalizata, livrare directd fara
intermediari, folosesc retelele de socializare pentru informare si aplicatiile digitale in procesul de
cumparare.

o Toate generatiile manifesta loialitate fata de anumite marci. Construirea uni brand autentic,
usor comunicabil, memorabil si care sa trezeasca curiozitate in reteaua virtuald a cumparatorilor
digitalizati ar conduce la succes.

o Toate generatiile prioritizeaza sanatatea ca valoare, preocupari manifestand prin utilizarea
din ce 1n ce mai multor aplicatii digitale pentru a o obtine.
. Cumparatorii generatiilor Y, Z, Alpha sunt predispusi spre o implicare activa in relatiile cu

ofertantul. De aceea este rezonabila implicarea clientilor prin activitati de colaborare si comunicare
personalizata relevantd pentru nevoile si stilul lor de viatd, precum si In concordanta cu valorile
impartasite.
. Cumparatorii sunt interesati de transformarile IA care pot contribui la un nivel de bunastare
si deservire mai inalta. Companiile trebuie sa-si elaboreze planuri de implementare a [A.
CONCLUZII

Comportamentul consumatorului este un concept complex multidimensional explicat prin
interactiunea factorilor endogeni si exogeni individului. Facand parte dintr-o generatie,
cumparatorii asimileazd si folosesc in consum acele tehnologii care corespund generatiei
respective. In prezent pe piatd se manifesti cererea Ceneratiilor Baby Boomers, X; Y; Z si Alpha.
Fiecare generatie are specificul sau comportamental (valori, preferinte, experiente, emotii etc).
Astfel, protagonistii actuali ai produselor si serviciilor digitale sunt persoanele din Generatiile Y
si Z, ,nativii digitalizati” 100% fiind cei din Generatia Alpha (2012-2025). Aplicatiile preferate
ale acestora sunt Instagram si Snapchat, Whatsapp, Yout generatie be, storytelling, fiind foarte
atrasi de influencers, youtubers si instagram stories. Specificul comportamental digital impune asa
actiuni de marketing ca promovarea prin reteua electronicd, comunicare pesonalizatd, relatie
directa cu consumatorul, livrare omnicanal, implicarea activa a clientilor in formarea ofertei s.a.

REFERINTE
1. CATOIU, I;TEODORESCU, N. Comportamentului consumatorului. Bucuresti: Editura
Uranius, 2003. 270p.
2.  RISTEA A. L., FRANC V.1.(2010) Marketing strategic. — Bucuresti: Editura Expert, 2002.
549p. . ISBN 978-973-618-241-9. P. 134. ISBN973-8177-72-3
3. Cercetiri de marketing: tratat /coord. IACOB CATOIU. - Bucuresti: Editura Uranius,
2009.735 p. ISBN 978-973-7765-70-3.
4.  KOTLER, PH. Managementul marketingului, editia a 11-a. Traducere de S.Nistor. — Editura
Teorea, 2006. ISBN — 1-59496-025-9. P.
5.  https://media.hotnews.ro/media_serverl/image-2021-12-2-25216622-0-generatii.png
374



6. https://www.cancan.ro/tabelul-generatiilor-x-y-mileniali-z-si-alpha-afla-din-ce-generatie-
faci-parte-si-ce-inseamna-in-functie-de-anul-nasterii-20818026

7.  https://economie.hotnews.ro/stiri-finante_banci-25216625-spune-din-generatie-esti-spun-
cum-muncesti-analiza-comportamentului-profesional-celor-4-generatii-baby-boomers-generatia-
millennials-generatia.htm

8.  https://coloja.com/2018/10/18/psihologia-milenialilor-si-de-ce-acestia-vor-esua/

9. https://www.jurnaldedigitalmarketing.com/digital-marketing/generatia-z-ce-inseamna-si-
ce-o-caracterizeaza/

10. https://www.zf.ro/companii/valorile-fiecarei-generatii-20743627

11. https://revistacariere.ro/inspiratie/educatie/generatia-alpha-nascuti-sub-zodia-inteligentei-
si-bunastarii/

12. Marchidanu B. Era digitald nu modifica mult comportamentul consumatorului. 20-12-2018.
Disponibil:https://www.clubitc.ro/2018/12/20/era-digitala-nu-modifica-mult-comportamentul-
consumatorilor/.

375


https://www.cancan.ro/tabelul-generatiilor-x-y-mileniali-z-si-alpha-afla-din-ce-generatie-faci-parte-si-ce-inseamna-in-functie-de-anul-nasterii-20818026
https://www.cancan.ro/tabelul-generatiilor-x-y-mileniali-z-si-alpha-afla-din-ce-generatie-faci-parte-si-ce-inseamna-in-functie-de-anul-nasterii-20818026
https://economie.hotnews.ro/stiri-finante_banci-25216625-spune-din-generatie-esti-spun-cum-muncesti-analiza-comportamentului-profesional-celor-4-generatii-baby-boomers-generatia-millennials-generatia.htm
https://economie.hotnews.ro/stiri-finante_banci-25216625-spune-din-generatie-esti-spun-cum-muncesti-analiza-comportamentului-profesional-celor-4-generatii-baby-boomers-generatia-millennials-generatia.htm
https://economie.hotnews.ro/stiri-finante_banci-25216625-spune-din-generatie-esti-spun-cum-muncesti-analiza-comportamentului-profesional-celor-4-generatii-baby-boomers-generatia-millennials-generatia.htm
https://coloja.com/2018/10/18/psihologia-milenialilor-si-de-ce-acestia-vor-esua/
https://www.zf.ro/companii/valorile-fiecarei-generatii-20743627
https://revistacariere.ro/inspiratie/educatie/generatia-alpha-nascuti-sub-zodia-inteligentei-si-bunastarii/
https://revistacariere.ro/inspiratie/educatie/generatia-alpha-nascuti-sub-zodia-inteligentei-si-bunastarii/
https://doi.org/10.53486/icspm2023.56



