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Prezentare proiect

subiectul analizat, informatii despre comportamentul
consumatorilor si despre compania Amazon

Prezentare baza de date

’ . . .
prezentarea datelor analizate, dar si detalierea
procesului de analiza

Rezultatele analizei

rezultatele obtinute in urma analizei, alaturi de
vizualizari grafice

Concluzii si recomandari
recomandari pentru o analiza mai corﬁplexé, darsi
pentru aprofundarea subiectului




Prezentarea proiectului

* *

Am analizat comportamentul Am ales baza de date Datele au fost postate pe Datele au fost
consumatorilor in mediul “Amazon consumer platforma Kaggle de catre colectate prin
online si ne-am concentrat pe Behaviour Dataset” Swathi Menon, Data Google Forms.

clientii Amazon Science Intern, India
—3p intelegerea comportamentului consumatorului -3 Anticiparea tendintelor pietei
-3 Aflarea nevoilor clientilor -3 Eficientizarea strategiilor de marketing
-3 Stabilirea publicului tinta -3 Ajutarea companiei pentru a intelege

care ii sunt punctelor slabe si tari



Cui se adreseaza aceasta analiza?

, J \

studiul comportamentului consumatorului cadrele universitare pot preda clientii pot intelege mai bine informatiile
ofera informatii importante managerilor de studentilor cursuri pe aceastd tema. atunci cand vizualizeaza o diagrama, o
marketing pentru dezvoltarea strategiilor si ~ Acestia mai genereazd cunostinte matrice sau o grild care compara
tacticilor de marketing. despre comportamentul consumatorilor diverse date.

si atunci cand efectueaza cercetari in
domeniu.



De ce e important sa analizam
comportamentul consumatorului?

Consideram ca este important ca o companie sa
cunoasca comportamentul consumatorilor sai
pentru a le oferi acestora o experienta mai
placuta. Printr-o astfel de analiza, observam mai
usor cine este publicul tinta, ce nevoi si dorinte
are. In final, experienta clientilor poate fi
personalizata in functie de preferintele acestora.

De ce am analizat comportamentul

consumatorilor Amazon?

Amazon este o companie cu succes international,
foarte populara in randul cumparatorilor din mediul
online. Aceasta ofera o gama larga de produse si
diverse oferte personalizate pentru clientii sai.
Existdnd pe piata inca din 1994, consideram ca
Amazon are o strategie bine pusa la punct care
merita sa fie analizata.




Comportamentul consumatorului reflecta totalitatea deciziilor consumatorilor cu privire
la Si

(umane) de decizie (de-a lungul timpului).
(sursa: Hoyer, W. D., Maclnnis, D. J., Pieters, R., Chan, E., Northey G. (2018). Consumer Behaviour: Asia-Pacific Edition. Cengage Learning)

Ce afecteaza comportamentul consumatorilor
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Compania Amazon
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Baza de date

Chestionarul a
fost completat
de persoane

femei barbati

( ) )

Varsta respondentilor.a fost cuprinsa
intre 12-67 ani

Clientii Amazon

Perioada in care au fost colectate
raspunsurile este lunie-lulie 2023

, printre care:

Cat de frecvent faci cumparaturi de pe Amazon?

Frecventa achizitiilor a reprezentat un punct de plecare in
intelegerea tendintelor, dar si a factorilor care influenteaza
procesul de realizare a unei achizitii.

Cat de des navighezi website-ul sau aplicatia Amazon?

Frecventa navigarii pe platforma a fost un indicator important al
angajamentului utilizatorilor, oferind informatii despre nivelul de
interes si utilizare a serviciului.

Cat de mult te bazezi pe recenzii atunci cand faci o achizitie?

Analiza feedback-ului consumatorilor a furnizat informatii despre
nivelul de incredere in recenzii si influenta acestora asupra
deciziilor de.cumparare.



Cum au fost analizate datele

toate rdspunsurile 0-17 ani: 18-24 ani: genul feminin si genul feminin si genul masculin
din chestionar 25-34 ani: 35-44 ani: genul masculin pentru categoriile de varsta
45-54 ani; 55-67 ani 12-34 ani si 35-67 ani

Datele au fost introduse si analizate in Google Sheets;
Pentru analiza, au fost folosite:
formule precum Average, Standard Deviation, Above Standard Deviation,

Below Standard Deviation

tabele pivot, utilizdnd formule precum COUNTA si AVERAGE

Formulele au fost folosite pentru a observa diverse lucruri precum: varsta medie (average) aproxir

departe se afla fiecare varsta de medie (standard deviation); numadrul total de raspun
Pentru vizualizarea datelor, au fost folosite grafice, atat pentru seturi de date individuale, cat si combina
intelegere mai clara a rezultatelor.

Vizualizarile au fost realizate atat in Google Sheets, cat si in Flourish.



Rezultatele analizei

Dintre cei 602 respondenti, cei mai multi au avut
genul feminin (58,47%).

tul

19
Prefer sa nu raspund = > A , .
89 Varsta medie in cazul respondentilor a fost de 30,7

ani, iar pentru principalele categorii de gen a fost:

Gen feminin Gen masculin
142

30,8 ani 29,1 ani

In ceea ce priveste analiza generala, varsta medie pe
gen este destul de asemanatoare, diferenta fiind de
doar 1.7 ani. Totusi, In cazul unor intrebari din
chestionar se vor observa diferente mai mari, indicand
preferinte mai clare in cazul femeilor sau al barbatilor.



Frecventa de navigare pe platforma

Respondentii de gen feminin tind sa petreaca mai mult

timp pe platforma. in ceea ce priveste navigarea zilnica, 41,36%

acest raspuns a fost selectat de un numar dublu de femei

(14%), fata de barbati (7%). 33,06%

10,58%
15,32% A
4 Dy 12,79% 12,79%
De mai multe ori De cateva ori pe De cateva ori pe Rar

pe zi saptamana luna

De asemenea, respondentii din categoria de
varsta 12-34 ani au tendinta de a naviga zilnic mai
mult pe platforma, desi fac achizitii mai rar decat
categoria de varsta 35-67 ani.

N (

M. 35-67 ani M. 12-34 ani




Frecventa achizitiilor

In cadrul analizei, am remarcat tendinta
respondentilor de gen feminin spre achizitii
mai frecvente, in cazul raspunsului “odata
pe saptamana”, respondentii de gen feminin
din categoria de varsta 35-67 ani
reprezentand 25% din total, cu 8% mai mult
decat orice alta categorie analizata.

33,7%

Varsta medie = 34,8 ani

N /

20,6%
18,6% 17,8%

9,3%

De mai multe ori
pe saptamana

Odata pe De cateva oripe Odata pe luna
saptamana luna

Mai putin de
odata pe luna

Frecventa achizitiilor - general

Varsta medie = 25,2 ani

Tinerii tind sa faca achizitii mai rar. Pentru categoria de varsta 12-34
ani, raspunsul “Mai putin de odata pe luna” a ajuns la un procent de
26,21% pentru femei si 39,47% pentru barbati, spre deosebire de
1,92% pentru femei si 7,14% barbati din categoria de varsta 35-67 ani.

35,51%
B Feminin
Masculin
19,60% 19,03%
15,06%
10,80%

De mai multe ori
pe saptamana

Odata pe De cateva ori pe Odata pe luna
saptamana luna

Mai putin de
odata pe luna

Frecventa achizitiilor in functie de gen



Metoda de cautare a produselor

Categorii Tastatura

Filtre Altceva

O mare parte dintre respondentii
de gen masculin prefera folosirea
tastaturii pentru a cauta produse
pe platforma, cu 20% mai mult
fata de a doua optiune aleasa de
acestia. Astfel, putem spune ca
barbatii tind sa fie mai hotarati
atunci cand  acceseaza 0
platforma de cumparaturi.

Categorii Tastatura

Cele mai populare metode
de cautare a produselor pe
platforma sunt categoriile
puse la dispozitie, dar si
tastatura. Totusi, se poate
observa ca persoanele din
categoria de varsta 12-34
ani prefera sa foloseasca
mai mult tastatura, in
timp ce respondentii din
categoria de varsta 35-67
ani . prefera folosirea
categoriilor. in special
persoanele din categoria
de varsta 35-44 prefera
folosirea categoriilor, 1n
procent de 59,52%, fata de
26,19% pentru tastatura si
8,33% pentru filtre.

Tastatura

0,
43,15% 14.42%

I M

28,57% =
N B

M. 35-67 ani M. 12-34 ani




Factori de abandonare a cosului de cumparaturi

\a

42,36%
40,03%

Raspunsul a fost selectat de
respondentii de gen feminin intr-un
procent de 13,92%, dublu fata de
respondentii de gen masculin

(6,34%).

11,63%

5,98%

M-am razgandit Am gasit un pret mai bun Cost ridicat de livrare Altceva
altundeva

Unele dintre cele mai comune
cauze pentru abandonarea
cosului de cumparaturi se refera
la gasirea unui pret mai bun in
alta .parte, dar si la razgandirea
clientilor.

Un alt factor pe care I-am analizat
este costul ridicat de livrare.
Totusi, acesta pare sa fie o
problema mai mare pentru
respondentii din categoria de
varsta 12-34 ani, dar In special
pentru toti respondentii de gen
feminin.




Bazarea pe recenzii in momentul unei achizitii

g
“— 498

F.12-34 ani femei.

&
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M. 12-34 Aani
24,75%

M. 35-67 ani

* y = " /) .
procentul reprezentativ pentru raspunsul “Puternic Biitariie

33,06%

Moderat

31,56%

Ocazional

Din raspunsurile selectate de respondenti, am remarcat ca barbatii tind sa se
bazeze mai mult pe recenziile oferite de alti clienti, fata de femei. In acest
sens, raspunsul “Puternic” a fost selectat de 31% dintre barbati si de 23% dintre

Persoanele mai tinere au
tendinta de a se baza
mai mult pe recenzii.
Astfel, raspunsul “Puternic”
a fost ales de respondenti
cu o varsta medie de 26
ani, in timp ce celelalte
raspunsuri fost selectate
de respondenti care au o
varsta medie de 32 ani.

6,81%
3,82%

Rar Niciodata



Serviciile preferate oferite de Amazon

au fost selectate de 31,82% dintre femei si 23,24% dintre barbati.
Respondentii din categoria de varsta 35-67 au preferat cel mai mult
acest raspuns, reprezentand un procent de 43% din alegerea lor, fata
de 22% pentru categoria de varsta 12-34 ani.

30,73% 30,23%

24,92%

13,29%

Recomandari de Preturi Gama extinsa de Website Altceva
produse competitive produse user-friendly

reprezinta un procent de 25% pentru
femei si 33% pentru barbati.
Respondentii din categoria de varsta
12-34 au preferat mai mult acest
raspuns, reprezentand un procent de
33,5% din alegerea lor, fata de 16%
pentru categoria de varsta 35-67 ani.

este mai apreciat de cei din categoria
de varsta 12-34, reprezentand 14,17%
din alegerea lor, fata de 5,63% pentru
categoria de varsta 35-67 ani.



Ce considera clientii Amazon ca poate fi imbunatatit

Serviciul cu clientii 36,05% Reducerea deseurilor de ambalare
Gen feminin
Calitatea produselor 26,41% Gen masculin
Reducsres Rapiditatea transportului
deseurilor de 22,09% \ .
ambalare Gen feminin

Gen masculin
Rapiditatea

transportului 13,12%

Calitatea produselor

Gen feminin
Altceva s
Gen masculin

Tn urma analizei, am observat c& pentru femei este mai importantd reducerea deseurilor de ambalare, dar si
rapiditatea transportului, in timp ce pentru barbati, calitatea produselor are nevoie de imbunatatiri. De
asemenea, am remarcat ca timpul de transport este mult mai important pentru persoanele din categoria de
varsta 12-34 ani, femeile alegand raspunsul intr-un procent de 18,55%, iar barbatii 11,40%. Pe de alta parte,
respondentii din categoria de varsta 35-67 nu dau asa de multa atentie acestui aspect, femeile au selectat raspunsul
intr-un procent de 5,77%, iar barbatii nu I-au selectat deloc.



~ Concluzii si

Studiul comportamentului consumatorilor poate fi
foarte benefic, mai ales daca sunt analizate
informatii cheie..

Tn acest sens, consideram ca o analiza de acest fel
ar fi mai buna daca ar exista si informatii referitoare
la taralregiuneé din care provin respondentii,
situatia financiara a acestora, dar si nivelul de
educatie. :

recomandari

Pentru mai multe informatii interesante si statistici
mai dezvoltate referitoare la comportamentul
consumatorilor Amazon, va sugeram sa cititi
“Amazon Consumer Behaviour Report”, editia
2021 si 2022, realizata de Feedvisor. Acestea sunt
disponibile Ia: f

https://s3.amazonaws.com/media.mediapost.com/u
ploads/2021 Consumer Behavior Report.pdf

https://fv.feedvisor.com/rs/656-BMZ-780/images/20 .
22-Amazon'-Consumer-Behavior-Report.Qdf )



https://s3.amazonaws.com/media.mediapost.com/uploads/2021_Consumer_Behavior_Report.pdf
https://s3.amazonaws.com/media.mediapost.com/uploads/2021_Consumer_Behavior_Report.pdf
https://fv.feedvisor.com/rs/656-BMZ-780/images/2022-Amazon-Consumer-Behavior-Report.pdf
https://fv.feedvisor.com/rs/656-BMZ-780/images/2022-Amazon-Consumer-Behavior-Report.pdf
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