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Piramida valorii este un mod grafic de explicare
a feluluiin care e perceputa valoarea de catre client.
Modelul a fost dezvoltat de catre Andy Szekely in 2015.
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AMPLIFICATORII VALORII

Peter Druker a observat ca:
Marketingul siInovatia producvaloare. Toate celelalte sunt costuri.

Pornind de la aceasta observatie deducem ca sunt 3 elemente fundamentale pentru
amplificarea valorii: marketingul, inovatia si controlul costurilor.

Cand cele 3 elemente sunt bine gestionate, valoarea oferita pe piata ascensioneaza pe
piramida valorii catre zona de experiente.

Beneficiul companiei este realizat prin preturile diferite percepute pe fiecare dintre cele 3
paliere ale piramidei.

Interesant de remarcat este faptul ca preturile solicitate pentru cele 3 paliere ale valorii

sunttot mai mari(multiplicative:)

% Bunurisi marfuri
ﬁ Pretul este determinat de piata (sa spunem, X).

Serviciisimentenanta
Pretul e determinat de calitatea interactiunii si poate fi 2-4 X.

Experiente sistatut
Pretul este dat de nivelul de acces la beneficii/privilegii: 5-20.
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CLIENTUL SI PERCEPTIA VALORII

Clientii vor incerca intotdeauna sa negocieze, mai ales pretul daca sunt pe palierul 1:
bunurisimarfuri.

Competitorii care suntin aceeasi zona vor raspunde la solicitarea clientilor si vor intrain
competitie prin pret.

Tn palierul de servicii, compania va fi competitiva datoritd excelentei operationale, care
permite o mai buna servire a clientuluifinal.

Scopul nostru este sa urcam pe piramida valorii catre experiente. Acela e nivelul la care se
formeaza sise consolideaza brandurile.

Principalele elemente care consolideaza brandul sunt viteza si personalizarea.

De aceea, la contactul cu clientul, eimportant sa ne punem mereuintrebadrile (vezi pagina
urmatoare).

Pe piramida valorii putem distinge 3 tipuri de clienti:

N Bunurisimarfuri
ﬁ Clientul interesat de discount, sensibil la pret.

Servicii
Clientul are asteptadrile bine definite din experienta cu servicii similare.

Experiente
Clientul de statut - cumpdra pe intuitie sau emotie, pentru ca pur si simplu
vrea.
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INTREBARI ESENTIALE PENTRU
CRESTEREA VALORII PERCEPUTE

Cine este clientul pentru care vreau sa ofer experiente? (ce caracteristiciare)

Cum ii pot raspunde repede la solicitare? In ce momente cheie ale interactiunii cu
clientul pot mariviteza de reactie?

Cum pot face oferta dedicata exclusivlui? Cum o pot personaliza mai bine?

Cum pot realiza aceste lucruri fara sa consum exagerat resurse? Care sunt
beneficiile pe carele pot oferi cu cost zero sau foarte mic?
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