Multumim pentru ca ne esti alaturi!



CLIENTUL
TAU



© Designer’s Compass, 2015
Piatra-Neamt, 2015

Redactor: prof. Cristina NECULAES
Layout si concept grafic: Szilard ANTAL
Tipar: Autograf, Piatra-Neamt

ISBN  978-973-0-20208-3



CLIENTUL
TAU

NNYSOY1IHD [Ned | NDSIDING Uenzey






LIGIA-MAGDA SFICLEA

Prof. Univ. Dr. - Universitatea de Arte ,George Enescu” lasi

Facultatea de Arte Vizuale si Design

TU, Clientul TAU,

O intelegere profundd a conditiei designerului in
contextul activitatii sale, ce angreneaza atat fiinta sa,
cat si tot contextul de fiinte si lucruri de care este legat
produsul sau, este benefica oricarui specialist atat la
inceputul drumului cac si in etapele sale de dezvoltare
profesionald si comportamentald in fantastica meserie
a designului. Aceastd carte-manual aduce instrumente
de intelegere de valoare, pentru etapele cheie ale
formarii identitatii distincte a unui designer, cat si
pentru dificilele compatibilitati cu clientul sau, pe care
trebuie sa-I cunoasca precum propria fiintd, pentru a-i
aduce multumirea, asteptatd de acesta.



MARIUS HORATIU SANGEORZAN

Conf. Univ. Dr. - Universitatea de Vest din Timisoara
Facultatea de Arte si Design

Despre ce inseamna sa fii designer si cum este
recomandabil sa te prezinti.
Asa as sintetiza continutul acestei carti.

Autorii Rdzvan Puricescu si Paul Chetrosanu, in urma
experientelor acumulate si a materialelor bibliografice
studiate, ne prezinta - pe parcursul celor trei parti din
lucrare - o sinteza accesibild asupra modului in care
un designer se defineste pe sine, intelege mediul in
care Isi desfasoara activitatea si trebuie sa se prezinte
pe sine si opera sa in fata potentialilor beneficiari.

In opinia mea, acest volum este complementar
pregatirii viitorilor designeri, precum si a tinerilor
absolventi din invatamantul superior de design.




DRAGOS MOTICA
Designer de produs, fondator Ubikubi

T, clientul tau!” poate fi considerata o carte
Jindrumar” destinatd mai multor ramuri ale design-
ului, cu toate ca nu reuseste, intotdeauna, sa le
cuprinda pe toate foarte convingator. Stangaci uneori,
textul este scris si explicat pe intelesul tuturor si
argumentat prin consultdri stiintifice si printr-o analiza
obiectiva usor de asimilat. Ideile principale ale acestei
carti, trecute printr-un filtru personal si luate ca atare,
il vor ajuta pe cititor sa priceapa si sa perceapa mai
intelept experientele ulterioare in acest domeniu
creativ numit - design.



JENI'PRALEA

Prof. Univ. Dr. Ing. - Universitatea de Arte ,George Enescu” lasi
Facultatea de Arte Vizuale si Design

Autorii propun un ghid care creeaza senzatia cd ,te tine de
mand” pe tine designerul in dorinta ta de a crea un concept

de design. Un ghid de cunoastere si recunoastere a identitatii
designerului, un ghid in care acesta urmeaza sa fie instruit ,cu
ce trebuie si ce nu trebuie facut”. Ghidul te poartd ca intr-un
labirint al profesiei de designer, in care esti coordonat cu sfaturi,
avand grijd, autorii, sd nu te ratacesti. Autorii se comporta ca
niste frati mai mari cu multd experientd, experienta pe care sunt
dispusi sa o Tmpartaseasca.

Autorii recomanda: autocunoastere, autoeducare, pentru a
putea aborda propria personalitate ca pe un potential client,
asa cum ti |-ai dori. Strategia dezvoltdrii personale, a aderarii

la un stil de viatd sandtos, sunt puncte de vedere si obiective
pentru a deveni un bun designer, un designer plin de energie si
creativitate. Comunicarea si transparenta reprezintd obiective
ale dezvoltarii personalitdtii unui designer si luate in vizorul
,ghidului de carierd in design”.

Consider ca aceasta carte este un indrumar necesar in cariera
de debut a unui designer iar autorii isi expun sincer propria lor
experientd in educarea incepatorilor in profesia de design.




Dorim s& multumim tuturor celor care au mpértasit
opiniile lor sincere legate de aceasta carte. Multumim de
asemenea si celor care au contribuit la realizarea acestui
proiect si nu se regdsesc creditati in aceste pagini.

Autorii
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INTRODUCERE

Felicitari pentru decizia de a investi in tine, asta inseamna ca deja
faci progrese in drumul tdu catre o carierd deosebita! Prin simplul
fapt cd ai ajuns sa citesti aceste randuri, este clar ca esti indra-
gostit de acest domeniu fascinant numit DESIGN! Fie ca ai avut
ocazia sa ne cunosti sau nu, trebuie sa stii ca noi nu sustinem ca
suntem cei mai buni designeri sau traineri din lume. In schimb,
ceea ce putem demonstra — chiar si prin aceasta carte — este
cat de pasionati si de dedicati suntem misiunii de a-ti transmite
valoare pentru progresul tau ca designer.

Poate ca ne facem un deserviciu de marketing, dar este necesar,
de la inceput, s te informam ca aceasta carte iti este dedicatg,
daca, pe langd interesul pe care il arati, esti dispus sa investesti si
efortul de care este nevoie ca tu sa faci progres si sa obtii rezul-
tate concrete. Daca ai deschis-o doar din simpld curiozitate sau
pentru o lectura relaxantd de weekend, atunci aceasta carte NU
este pentru tine si o poti returna neconditionat. Da, ai citit bine,
noi credem fara rezerve in ceea ce facem, pentru ca dincolo de
aspectul legat de business, pentru noi, este o misiune.

Pentru a-ti face o idee mai clard despre continutul acestei carti,
iata cateva indicii pe care tinem neaparat sa ti le prezentam fnca
din primele randuri.

CE NU ESTE ACEASTA CARTE?

Nu este o scurtatura cdtre tdramul fagaduintei si nici nu vei
deveni designer de top peste noapte doar citind-o, fara sa
treci la actiune imediat.



Nu este o culegere de formule magice, desi o poti percepe
astfel, cand vezi ce se intampla atunci cand pui in aplicare
ideile de aici.

Nu este o lecturd relaxanta de weekend, doar atat nu este
suficient pentru a ajunge un designer deosebit.

Nu este o carte pe care sa o citesti o singurd datd, ci, mai
degrabd, un manual pe care sa il ai cu tine in arsenalul tau
standard.

Nu este o experienta tipica genului scris, iti oferim, deopotriva,
,hrand pentru minte si inimd”, cu speranta ca vom scoate de
la tine cel putin un ,wow".

CE ESTE ACEASTA CARTE?

Este o hartd pentru tine ca explorator in lumea designului, ~ Nu trebuie sa fii
si 0 busola care s te ghideze, pas cu pas, in cariera ta, prin  perfect pentru a

exercitiile practice pe care le contine. Incepe, trebuie
. . - .. Sdincepi pentru
Fste baza de la care si pornesti atunci cand te aventurezi in inceprp
a fi perfect.

aceasta lume fantastica a designului.

Este o carte care te ajutd sa descoperi sau sa conturezi mai
bine cine esti tu ca designer si cui te adresezi.

Este o carte care iti prezintd strategic etapele unui proiect de
design si felul in care acestea se transpun n actiune.

Este o poartd cdtre inima si mintea clientului, prin care fi
captezi atentia, fi starnesti interesul si il convingi sa cumpere
proiectul tau de design.

Este o sursd de inspiratie si un sprijin la greu, cand totul in jur
pare c& nu functioneaza asa cum iti doresti.

Este ocazia sa fti pui intrebari de calitate care sa fiti aduca
radspunsuri importante cu adevarat in viata ta de designer.

Este o carte care include exercitii practice strategice fara de
care nu poti ajunge la rezultate la rezultate multumitoare.

Acestea fiind spuse, te felicitdm incd o datd pentru alegerea
facutd si te incurajam sd te implici serios in caldtoria ta prin
aceastd carte. Doar asa va conta cu adevarat in dezvoltarea abili-
tatilor tale de a face design de performanta.



IDENTITATE,
DIRECTIE, MOTIVATIE

DECE?
PENTRU CA ASA SUNT EU,
ESTE IDENTITATEA MEA

Be who you are and say what you feel, because
those who mind don't matter and those who
matter don’t mind.

Fil asa cum esti si spune ceea ce simti, pentru
ca cei care sunt deranjati nu conteaza, iar cei

care conteazd nu sunt deranjati.

Dr. Seuss — The Cat in The Hat



In aceste prime pagini, vom discuta despre factorul care st la
temelia carierei tale: identitatea ta ca designer! De ce este atat de
important sa clarifici identitatea ta? Imagineaza-ti ca te trezesti
intr-un loc pe care nu il poti recunoaste cu exactitate. In jurul tau,
sunt oameni obisnuiti, dar vorbesc o limba necunoscutd. Chiar
daca incerci sa descifrezi limbajul lor, nu poti intelege mai nimic.
Te uiti In jur si gasesti o hartd pe care incepi sa cauti, instinc
tiv, traseul spre casa. Cu cat esti mai atent la hartd, cu atat mai
repede fti dai seama de lucrul cel mai important de care ai nevoie:
ca sd poti gasi drumul spre locul unde vrei sd ajungi, trebuie sa stii
unde te afli acum.

Revenind in lumea noastrd, aceeasi situatie se regaseste si in viata
ta profesionald. Chiar dacd ai scopuri, visuri si dorinte in domeniul
designului, nu poti incepe aceasta aventura spre implinirea lor,
decat dupa ce stii clar care este identitatea ta acum — punctul de
unde incepe célatoria ta.

Nevoia de a fi congruent cu propria identitate este cea mai puter-
nica fortd in personalitatea omului. De aceea, folosim expresii
de genul ,Nu sunt fumator” sau ,Nu sta in caracterul meu” sau
,Pentru cd asa sunt eu” si, de aceea, suntem afectati atat de mult
atunci cand identitatea noastra este atacata sau lezata.

lata un exemplu pe care il poti intalni in viata de zi cu zi: ,De
ce ai facut asta? Esti un prost!” Dacd cineva te apostrofeaza
astfel, cu siguranta nu te simti bine. In schimb, o formulare de
tipul ,De ce ai facut prostia asta?” nu vorbeste despre identi-
tatea ta, ci doar despre calitatea actiunii tale. Simti diferenta?
Este valabil si in cazul in care TU esti cel care spune altcuiva
lucruri de genul acesta.

Identitatea ta este mai presus de calitatea actiunilor tale de
moment. Nu inseamnd cd esti prost, doar pentru ca ai facut
prostii. In schimb, porti réspunderea pentru actiunile tale, pentru
cd ele au puterea de a cladi sau de a eroda identitatea ta. Pentru
asemenea actiuni, cele mai concludente exemple sunt obiceiu-
rile. Tnainte de a aborda acest subiect important, iti propunem
sa exploram mpreuna cateva dintre efectele clarificarii identitaii
tale ca designer:

Ca sa poti
gasi drumul
spre locul
unde vrei sa
ajungi, trebuie
sd stii unde

te afli acum.



Oamenii

nu cumpdrd,
de fapt,

ceea ce faci,
ei cumpdrad

Al proiecte conturate clar.

Te ajutd la identificarea nisei tale de clienti.

Creezi proiectele cu o acuratete mult mai mare a detaliilor.
Ergonomia este mult mai precisa.

Mesajul este mult mai puternic si impactul asupra clientului
este mai mare.

Tti este usor s3 alegi proiectele care
pun identitatea ta in valoare.

Proiectele care sunt conforme identitatii tale, cu siguranta,
vor fi mai reusite si vor fi realizate cu o implicare mult mai
mare.

Proiectele tale vor fi mult mai usor de
recunoscut si de apreciat.

Tu selectezi clientii potriviti identitdtii tale.

Clientii nisei tale iti vor accepta ideile mult mai usor datoritd
compatibilitéii.

Nu mai trebuie sd te gandesti cum sa faci ca ceilalti sd accepte
ideile tale, pentru cd deja acestia rezoneaza cu viziunea ta.
Te ajuta sd fti creezi mult mai usor o echipa.

Identifici oamenii potriviti in executia proiectelor.

Identifici tehnologia necesara proiectelor tale.

Prezentarea proiectelor este mult mai
eficientd, coerentd si clara.

Sporeste increderea in tine.
Evoluezi mult mai repede, pentru cd stii pe ce sd te concentrezi.

Stii ce sa NU faci, pentru cd nu este conform identitatii tale
(mai exact, in ce proiecte sa nu te implici).

Te ajutd sa creezi mai usor brandul tdu sau al companiei tale.

ceea ce estl.  Atunci cand creezi un proiect de design pornind de la identitatea

ta, atragi cu De Ce-ul tdu pe aceia cu care rezonezi si care rezo-

neaza cu tine, pe aceia care cred in ceea ce crezi si tu. Oamenii nu

cumpard, de fapt, ceea ce faci, el cumpara ceea ce esti,

16 | 17



SOCIETATE,
CLIENTI, DESIGN

SOCIETATEA
IN CARE TRAIM

CELE CINCI TIPURI DE CLIENTI

Our guiding principle was that design is
neither an intellectual, nor a material affair,
but simple an integral part of the stuff of life,
necessary for everyone in a civilized society.

Principiul nostru de baza a fost ca designul nu
este o chestiune nici materiald si nici intelec-
tuald, ci pur si simplu este o parte integranta a
vietii, necesara oricui intr-o societate civilizata.

Walter Gropius



Numar de clienti

Ne indreptam atentia catre majoritatea oamenilor si tindem sa i
vedem pe toti ca potentiali clienti, pentru c4, intuitiv, consideram
cd avem sanse mari sa vindem tuturor lucrarile noastre, deci, in
consecintd, sa avem mai mult profit. Pare logic, dar, inainte de a
face lucrurile intuitiv, asa cum mediul in care trdim ne incurajeaza
si ne indrumd, am vrea sa iti prezentdm cele cinci categorii de cli-
enti, si cum poti crea o conexiune fireasca intre tine, ca designer, si
acestia. Everett M. Rogers (profesor de studii de comunicare), in
cartea sa, Diffusion of Innovations (1962), analizeaza cum, de ce si
in ce proportie se raspandesc ideile noi intr-o societate, oricare ar
fi aceasta. Everett prezintd conceptul ,adopter categorization on
the basis of innovativeness’, pe care noi l-am analizat si l-am refor-
mulat pentru a fi mai usor de inteles, in raport cu impactul pe care
il are in lumea designului. Iti explicdm in continuare, fenomenul de
adoptare de cétre clienti a produselor sau a tehnologiei (fie ca este
cazul unui obiect al unui ambient sau al unui grafic). Suntem inte-
resati de modul in care reactioneaza ei la nou si care este procesul
natural prin care ajung sa cumpere o lucrare ce iti apartine.

34% 34%
Majoritatea Majoritatea
timpurie tarzie

Adoptorii
timpurii Intarziatii
Entuziastii

2,5%

Timp

Graficul de mai sus reprezintd ,standard deviation, bell curve”,
in care este ardtat cum reactioneazd, in masd, oamenii la idei,
servicii, produse, creatii noi, in special in domeniul designului. La
prima vedere, se observa ca sunt cinci categorii de clienti pe care
ii poti avea. Raportatd la evolutia in timp, ordinea naturald a aces-
tor categorii este urmatoarea: entuziastii (2,5%), adoptorii tim-
purii (13,5%), majoritatea timpurie (34%), majoritatea tarzie
(34%) si intarziatii (16%). Cifrele alaturate reprezinta procentul
estimativ dintr-o societate, prin care se evidentiaza aceste cate-
gorii. Din motive practice, noi am grupat aceste cinci categorii de



clienti in trei mari arii, astfel incat sa le poti identifica si diferentia
mai usor in viata reald.

Entuziastii si adoptorii timpurii sunt persoane care gdsesc
natural faptul de a-si asculta instinctul/intuitia si de a lua
decizii riscante cu privire la idei, servicii, produse noi, chiar
dacé nu sunt recunoscute social sau testate.

Majoritatea timpurie/tarzie este o categorie foarte practica.
Ei sunt concentrati pe ideile care tin de: calitate, pret, servicii
si caracteristici. Problema principald este cd aceste categorii
nu vor cumpdra de la tine produse sau servicii decat daca
cineva a cumparat deja si a incercat lucrdrile tale. Sunt acei
clienti care vor cumpadra ceva de la tine, pentru cd are calitate
si stiu sigur cd merge bine sau functioneaza garantat.

Intarziatii sunt acele persoane care au telefon mobil cu
touchscreen, doar pentru ca nu se mai fabrica cele cu taste.
Sunt genul de oameni care nu prefera sa faca eforturi mari si
iau o decizie doar daca trebuie neapdrat si nu mai exista nicio
altd varianta pentru a ajunge la rezultatul dorit de ei.

In randurile ce urmeaz, analizim fiecare categorie in parte si
intrdm fn detalii - cheie. Este esential s& intelegi cum gandesc si
cum actioneaza cei cdrora te adresezi, inainte sa creezi propriul
proiect (obiect, ambient, grafica).

ENTUZIASTII SI ADOPTORII TIMPURII

Entuziastii (obsedatii) sunt genul de persoane cérora le place
sa fie primii care intrd in posesia unui anumit produs/serviciu,
sau a unei anumite experiente. Pentru ei, primeaza nu nevoia

¥

Numar de clienti

Adoptorii
timpurii

Entuziastii

2,5%

Timp
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de a avea produsul, ci, pur si simplu, satisfactia de a fi primii.
Entuziastii sunt cei care stau la rand cu ore sau cu zile inainte de
lansarea unui produs sau serviciu, pentru ca sunt foarte nerab-
datori sd incerce lucruri noi. Interesul pe care ei il manifesta fata
de inovatie este acela care fi separd de grupurile sociale indife-
rent unde se afla in lume si din ce culturd fac parte. Astfel, ei
leagd prietenii si comunica la nivel global. Desigur, toate aces-
tea sunt posibile datoritd capacitatii de a intelege si de a aplica
cunostinte tehnice complexe, dar, mai ales, datoritd unei situatii
financiare foarte bune, care le permite absorbirea unor even-
tuale pierderi in cazul adoptdrii unor inovatii nereusite. Printre
valorile uimitoare ale entuziastilor, se numara riscul si aventura.
Ei acceptd hazardul, pericolul, provocarile si riscul ridicat. Daca
entuziastii nu sunt respectati de catre ceilalti membri ai unui
sistem social, li se recunoaste, totusi, un rol important in proce-
sul de difuzie: lansarea unei noi idei in acest sistem, importand
inovatia din afard, in granitele sistemului. Pentru a identifica mai
bine aceasta categorie de persoane si a intelege cum gandesc
dincolo de aparente, iti oferim cateva caracteristici, capabile sa
clarifice foarte bine imaginea lor:

sunt dispusi sa investeascd sume mari de
bani pentru produsele/serviciile tale;
sunt foarte conectati cu identitatea ta prin proiectul tau;

accepta sa indure disconfort fizic, pentru
a avea primii proiectul tau;

sunt dispusi sa astepte si sd stea la coada ore, zile Intregi,
pentru a cumpara lucrarea ta (ex. produsele Apple);

nu este nevoie sa le faci o prezentare pentru a-i
convinge sa cumpere; pur si simplu, o fac;

nu tin cont de parerea celorlalti, ei vor sa
aibd, cu orice pret, proiectul tau;

nu tin cont de pretul urias pe care il pui lucrarilor tale;

nici macar nu le pasa daca produsul este calitativ
sau raportul calitate-pret este bun;

nu le pasd dacd un produs similar sau din aceeasi
categorie este mai ieftin sau mai accesibil;

nu le pasa de efectele secundare ale investitiei;
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sunt cei care, dupa lansare, asteaptd urmatoarea
lucrare a ta si o vor neaparat;

satisfactia lor suprema este sd aibd primii ceva nou de la tine.

Entuziasmul lor este molipsitor si are impact direct asupra celor
din urmatoarea categorie.

Adoptorii timpurii (curiosii) sunt cei care doresc sa se remarce
fatd de restul populatiei, prin cautarea unor noi produse si servi-
cii, fapt care sa i califice ca fiind primii care beneficiaza de utili-
zarea lor. Acesti oameni doresc sd se simta deosebiti prin ceea ce
cumpara sau folosesc. Spre deosebire de entuziasti, care cheltuie
sume mari de bani pentru a beneficia de aceste noi experiente,
adoptorii timpurii investesc aceste sume intr-un stadiu timpu-
riu, fard a astepta validarea produsului sau a serviciului de catre
societatea sau comunitatea din care fac parte, dar sunt preocu-
pati si de recuperarea acestor investitii. Acestia sunt descrisi ca
fiind foarte curiosi, aventurieri, cei care cumpara primii, vorbesc
repede si dau de veste imediat lumii despre experienta lor cu pro-
dusul sau cu serviciile tale. Sunt persoanele care fac cel mai bun
marketing ,din gurd in gurd”.

Nu ti s-a intamplat niciodata, in copildrie, ca un prieten sa vina
cu o bicicletd nou-noutd si, inainte s& apuci sa spui: ,Wow! Ce
faind este!”, el sa inceapa sa descrie entuziasmat ce schimbatoare
silentioase are, cu ce roti puternice si rezistente este dotatd, ce
durabilitate are cadrul, cat de comodd este saua, ce vopsea de
calitate are si, mai ales, ca este a lui si ca fi place la nebunie?

Comparativ cu entuziastii, aceasta categorie este mult mai adap-
tatd in sistemul social, ei au cea mai mare influentd In majoritatea
sistemelor sociale. Cei din majoritatea timpurie se inspira si se
informeaza de la adoptorii timpurii, pentru sfaturi si informatii
despre inovatie. La randul lor, sunt considerati de multi drept
,aceia pe care trebuie sa ii intrebi” inainte de a folosi un produs
sau un serviciu nou. Datorita faptului ca nu sunt foarte diferiti de
un individ obisnuit, ei ajung sa fie priviti ca model pentru multi
dintre membrii unui sistem social. Mai mult decét até, ei sunt
respectati si reprezintd intruchiparea folosirii cu succes a unei ino-
vatii. Astfel, rolul adoptorilor timpurii este foarte important, pen-
tru ca atenueaza ideea de risc fatd de adoptarea noilor produse
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sau servicii. Ei transmit societdtii valoarea subiectiva a inovatiei,
prin experientele proprii, raspandite atat prin viu grai, cat si prin
intermediul retelelor sociale.

lata cdteva caracteristici pentru categoria

”oa

,adoptorii timpurii (curiosii)” In relatia cu proiectul tau:
le pasa de calitate;
sunt atenti la detalii (texturd, finisaje, rezistentd);
il analizeazd si il compara cu altele;
sunt cei care fac recenzii (review) pe Youtube;
sunt cei care transmit mai departe experienta traitd de ei;
sunt cei care spun ,Fie ce-o fi, eu cumpar, imi place”;
il cumpdra, cu toate cd nu stiu prea multe despre acesta;

sunt persoane care au incredere in ei si - instinctiv -

au calitdri de lider;

sunt cei care il analizeazd, testeaza si ,bibilesc”

pe toate partile;

sunt cei care intra in detalii analizand identitatea

si psihologia din spatele acestuia;

sunt cei de la care primesti feedback cel mai des si sincer;

sunt cei care vor sa contribuie neconditionat la imbunatdrirea
sau la crearea unui nou proiect (urmatorul din seria respectiva);

este categoria cu care vei interactiona cel mai mult
si vei face schimb de idej;

sunt cei care vor veni constant la prezentarile

si lansarile tale (expozitii);

sunt cei care ,vor da afara din casa concurentului tau”;

sunt cei care te critica constructiv, fard a te judeca superficial;

suNt cei care savureaza experienta cu acesta.
In continuare, urmeaza cateva exemple de persoane care pot
face parte din aceastd categorie (mai ales, la inceputul carierei
tale ca designer). Cei care sunt implicati emotional vor fi primii
tdi ,adoptori timpurii”:

familie;

partener de viatd;
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Numdr de clienti

colaboratori;
prieteni;
colegi de munca/class;

vecini de bloc/cartier.

De-a lungul timpului, vei intalni si persoane cu care te vei conecta
imediat si cu care vei comunica la nivel de identitate, nu doar
de produse. Chiar dacd, la inceput, acele persoane fti sunt total
necunoscute, cu siguranta vei simti acel ,click” care o sa produca
conectarea.

MAJORITATEA TIMPURIE/
MAJORITATEA TARZIE

Majoritatea timpurie / Majoritatea tarzie reprezintd catego-
rii de persoane foarte practice, concentrate pe ideile de calitate,
pret, caracteristici si servicii. Aspectul cel mai important pe care

34% 34%
Majoritatea Majoritatea
timpurie tarzie
Timp

trebuie sa il retii este ca aceste categorii nu vor cumpara de la tine
produse sau servicii, decat dupa ce au fost validate, adica altci-
neva a cumparat si a incercat lucrarile tale. Acestea sunt persoa-
nele cdrora trebuie sa le faci o ofertd avantajoasa inainte ca ei sa
decida sd cumpere. Pentru ca stau, de reguld, in zona de confort,
dacd le diminuezi riscurile si neclaritatile, atunci, sunt sanse mari
ca ei s& aleagd produsele tale si sa deving, astfel, clientii tdi. Este o
etapa fn care acestia au nevoie de siguranta produsului sau a ser-
viciilor tale. Ulterior, ei vor cumpara de la tine, pentru ca produsul
are calitate si le satisface nevoile si dorintele.
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MAJORITATEA TIMPURIE (DELIBERATII)

Cei din aceasta categorie adopta idei noi chiar inainte ca restul
societatii sa le adopte. Ei interactioneaza frecvent cu grupul sau
chiar cu societatea din care fac parte, dar, rareori, au functii de
lideri (persoane de influenta). Pozitia lor este foarte importanta,
pentru ca ei fac legatura intre cei care adopta foarte devreme
(entuziastii si adoptorii timpurii) si cei care adopta foarte térziu
(majoritatea tarzie si intarziagii). In plus, ei creeaza o conexiune
mai bund intre retelele de socializare si sistemele de mediatizare
in masa. Spre deosebire de entuziasti sau de adoptorii timpurii,
acestora le ia mai mult timp pentru a decide daca adopta sau nu
noile produse sau servicii. Atunci cand s-au decis, o fac deliberat,
dar, rareori, sunt cei de la care porneste initiativa.

Prezentam caracteristici pentru categoria
,majoritatea timpurie” (deliberatii):
vor cumpara doar daca altcineva a facut-o deja
fnainte si sunt siguri de anumite aspecte;
inainte sa cumpere produsul, se documenteaza;

urmaresc review-uri video sau consulta forumuri de
specialitate, de unde ar putea afla detalii despre proiectul tay;

le place siguranta;

nu sunt dispusi s riste investitia pe care

o fac cu produsul/cu serviciul tay;

VOr sd stie sigur cd investitia facuta meritg;

sunt tot timpul la curent cu stirile si cu noutdtile;

fac o investitie doar atunci cand s-au documentat suficieng

de cele mai multe ori, nu ocupa functii
importante n societate;

de reguld, nu au abilitdti de lider;

comunica des cu societatea sau comunitatea in care traiesc;
sunt atenti la Ce faci si nu la De Ce faci ceea ce faci;

atentia lor este concentratd pe raportul calitate-pret;

sunt cu ochii pe oferte si pe bonusuri (oportunistii).
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MAJORITATEA TARZIE (SCEPTICII)

Sunt categoria de oameni care, atunci cand vad cd toata lumea
are produsul sau serviciu tau, il adopta si ei. Adopta idei noi, dupd
ce primele trei categorii le-au adoptat. Cei din aceasta categorie
abordeaza inovatia cu precautie si cu scepticism si nu o adopta
decat dupa ce majoritatea societatii a incercat si a confirmat
valoarea ei practicd. Pentru a-i convinge de utilitatea si de efi-
cienta unei idei noi, este nevoie, deseori, de presiunea celor din
jur, fie ca sunt colegi, familie, prieteni sau societate, in general. De
asemenea, valoarea inovatiei trebuie s& se incadreze in normele
sistemului din care face parte, astfel incat incertitudinile sa fie eli-
minate si, odata cu ele, riscul investitiei sa fie minim.

Caracteristicile acestei categorii sunt:
nu sunt foarte impresionati de marketingul si de parerile
celorlalti despre produsul tau;
nu le plac riscul sau aspectele neclare;

convingerea se creeaza atunci cand vad ca cei din jur folosesc
produsul tdu, iar raportul calitate — pret este bun;

pentru a lua in considerare produsul tau, trebuie ca acesta sa
fie recunoscut oficial de sistemul din care face parte;

prefera ideile ajunse la maturitate, reprezentand o normalitate in

societate, fapt care indepdrteaza orice dubiu sau risc pentru ei;

acestia pot fi convinsi cand se intalnesc cu un prieten si acesta
le spune ,Cum? Nu ai si tu asa ceva?” si, eventual, se face haz
pe acest subiect.
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Numar de clienti

INTARZIATII (COMOZII)

intérziagii (comozii) sunt acele persoane care au telefon mobil
cu touchscreen doar pentru ca nu se mai fabrica cele cu taste.
Sunt comozi si iau decizii doar daca este neapdrat necesar sau

Intarziatii

Timp

dacd nu mai existd altd variantd. Nu au calitati de lider si sunt ulti-
mii din societate care adoptd inovatia. Mass-media nu are impact
asupra lor. Cu atat mai putin retelele de socializare, de care sunt
aproape izolati. In conditiile in care inovatia prefateaza viitorul,
Jintarziatii” dezvoltd imunitate fatd de aceasta, pentru ca punctul
lor de referintd se afla la polul opus, adica trecutul. Deciziile lor
se raporteaza, deseori, la ,ceea ce au decis generatiile din trecut”.
Orice factor de schimbare din jur le trezeste suspiciune si scepti-
cism, ceea ce ingreuneaza si intarzie mult procesul de decizii ino-
vatoare. In timp ce majoritatea societ&tii isi indreapta atentia ina-
inte, spre schimbare, spre evolutie, atentia intarziatilor este fixata
pe ,oglinda retrovizoare”. Justificarea atitudinii lor isi are radacina
in resursele limitate, fapt care fi forteaza sd ia in considerare exclu-
siv ideile care nu implicd niciun risc. Situatia economica precard a
intarziatului 1l face sa fie reticent in adoptarea unei inovatii, chiar
dacd, intre timp, aceasta a devenit o normalitate.

Caracteristicile acestei categorii (comozii) sunt:
sunt intotdeauna ultimii care cumpara
produsul sau serviciile tale;

au o gandire conservatoare si sunt reticenti la tot ce este nou,
indiferent de calitatea sau de avantajele produsului/serviciului;
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sunt suspiciosi la orice schimbare in viatd sau in societate si
aceasta i iritd;

chiar dacd le demonstrezi ca produsul tau este solutia perfecta
pentru ei si au toate motivele sa cumpere, nu o vor face;

singura situatie prin care aceste persoane ajung sa cumpere
ceva in viata lor este pentru cd altd solutie nu mai exista si
nu au de ales;

nu le pasd de ce vorbeste lumea sau de ce péreri au ceilalti
despre eij;

nu sunt foarte sociabili si, de reguld, nu au foarte multi prieteni;

nu au abilitati de lider.

In Incheierea acestei analize, iti prezentdm niste idei care si te
ajute sa intelegi mai bine societatea in care traiesti si comporta-
mentul fatd de ideile noi cu care oamenii se intalnesc, inclusiv cu
proiectul sau cu serviciul tau, ca designer. Fiecare dintre aceste
categorii de oameni nu este superioara uneia sau alteia. Ceea ce
le diferentiaza este doar atitudinea fatd de nou. Nu judeca aceste
persoane indiferent:

din ce categorie fac parte;
dacd au cumparat sau nu lucrarea ta.
Trebuie sd intelegi ca suntem diferiti unii de altii, ceea ce inseamna

caavem un set de nevoi, dorinte, visuri si principii care difera total
de la o persoand la alta.

Speram ca aceste explicatii sa te facd sa intelegi societatea si
aspectele care determind comportamentul natural al acesteia.
Intelegand acest comportament, vei sti sigur cui vrei s3 te adre-
sezi si ce alegeri vrei sd faci.
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AUTENTICITATEA

Don't change so people will like you. Be your-
self and the right people will love the real you.

“Nu te schimba ca oamenii sa te placa. Fii tu
fnsuti, si oamenii potriviti vor iubi pe tine asa

cum esti”.

- Anonim -
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CE ESTE AUTENTICITATEA?

AUTENTICITATE s. f Faptul sau insusirea de a fi autentic. [Pr:
a-u-] — Din fr. authenticité. AUTENTIC, -A, autentici, -ce, adj. Care
este conform cu adevdrul, a cdrui realitate nu poate fi pusd la
Indoiald; recunoscut ca propriu unui autor sau unei epoci. (Jur,)
(Despre acte) Intocmit legal. [Pr: a-u-] — Din fr. authentique, lat.
authenticus.

FILAUTENTIC

Autenticitatea este ceva ce nu poti mima, copia sau fnlocui. Tot
ce simti ca se intampla natural si vine instinctiv face parte din
autenticitatea ta. Ea nu are legatura cu caracteristicile concep-
telor tale de design, ci, mai degraba, cu stilul tau de a fi ca om si
ca designer. Pentru a intelege la ce ne referim, fti prezentdm un
exemplu dat de Simon Sinek.

Dacd esti cu un prieten bun si deodatd il intrebi: ,Cum as putea
sa ma fmbrac sau s& ma comport pentru a te simti mai bine in
compania mea?” El va fi destul de surprins de intrebare si i se va
parea ciudat momentul. Sansele sunt mari ca el sa i rdspunda:
,Fii tu fnsuti”.

La fel si in conexiunea cu clientii, gandeste-te cat de ciudat este sa
incerci s afli de la ei cum sa fii autentic. Autenticitatea inseamna
sa Tti respecti identitatea, deci nu poti intreba clientii cum sa fii.
Trebuie sa descoperi tu inainte de toate.

Cu sigurantd, de-a lungul carierei tale, nu toti cei pe care i vei
intalni se vor conecta cu tine sau cu proiectul tau.

Dar fii tu insuti si aceia care vor rezona cu tine vor avea o conexi-
une puternica si, de cele mai multe ori, instantanee. intelege bine
conceptul de autenticitate si, astfel, poti crea lucruri sau proiecte
care sa li reprezinte pe potentialii clienti. Acestea trebuie sd vor-
beasca despre ei nu (numai) despre tine. Colaboreaza cu oameni,
companii sau clienti care cred in ceea ce crezi si tu pentru ca este
mai usor sa fi intelegi si sd i servesti mai bine. Orice persoanad se
inconjoara cu lucruri care il reprezintd, care spun ceva despre el
si despre identitatea Iui. Trebuie s te asiguri ca ceea ce creezi tu
este ceea ce il reprezintd pe clientul tau.



Spune si fa

ceeaq ce esti,

nu ceea ce vor
altii sa fii.
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Cand gésim clientii care cred ceea ce credem si noi, suntem atrasi
de ei foarte puternic si viceversa. De ce? Pentru cd este in instinc
tul nostru de supravietuire sa ne alaturam celor care ne inteleg si
care trdiesc aceleasi lucruri ca si noi.

A-ti pastra autenticitatea nu este un lucru usor, dar este realizabil.
In cariera ta de designer, vor fi si momente dificile care sa iti pund
la fncercare puterea de a-ti pastra autenticitatea, dar acest lucru
nu trebuie sd te sperie, ci doar sa te faca mai atent si sa te prega-
teasca pentru momentele cand ele vor veni. Spune si fa ceea ce
esti, nu ceea ce vor altii sa fii.

In randurile urmatoare sunt prezentate unele efecte cheie
atunci cand esti autentic cu un client:

Clientul se va simti deosebit, unic. Atunci cand esti
autentic in ceea ce faci ca designer, clientul simte acest lucru
si, automat, se creeaza o stare de bine. Daca un client este
atras de creatia ta Si tu arati autenticitate, conexiunea dintre
tine si el devine una deosebitd. Cand are parte de o legaturd
foarte buna cu designerul, clientul se simte, de cele mai multe
ori, privilegiat cd a gasit pe cineva de calitate, cu care se
intelege bine si trateaza cu respect relatia creata.

Poate crea experiente deosebite pentru client. Nu poti
fi autentic fara sa ai bine definitd identitatea. Cand simte
aceastd autenticitate, clientul este, la randul Iui, incurajat sa fie
autentic cu tine. Tocmai aceastd interactiune care porneste
din autenticitate reciproca creeaza experienta deosebitd, iar
el este mai linistit cand simte cd tu sau compania ta sunteti
ceea ce spuneti.

Pe termen lung, vei fi apreciat. Relatia dintre tine si client
trebuie privitd nu doar pe moment, ci si pe termen lung. Sa
ludm exemplul unui concert; cand artistul face playback pe
scend, cu sigurantd dai mai putind valoare acestei experiente
decat in cazul unui concert live. De ce? Pentru cd apreciezi
autenticitatea artistului — nu se preface, nu fsi usureaza
munca, este un adevarat profesionist. Exact asa se intdmpld si
in design. Cand clientii te percep pe termen lung ca pe cineva
autentic, automat vei avea multi admiratori.
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Pe termen lung, elimina dubiile si creeaza incredere. Un
alt aspect foarte important este c3, atunci cand, de-a lungul
carierei tale de designer, exprimi autenticitate, multe dubii si
insecuritdti ale potentialilor tai clienti dispar. Deci important
nu este ca totul sa fie perfect intr-o prezentare, ci, mai
degraba, sa fie autentic. Se intdmpla, deseori, sa apara erori
sau greseli in situatii, precum un eveniment live, o expozitie
sau o prezentare de design. Sansele sunt mari ca lumea sa
inteleaga si s treaca cu vederea, daca esti autentic si transmiti
ca nu esti fals.

Autenticitatea nu este o lista cu puncte de bifat, ea
vine natural. Probabil ai avut momente cand te-ai intrebat:
,Cum pot sa fiu autentic, ce trebuie sa fac?” A fi autentic
nu fnseamna sa urmezi un plan concret si sd bifezi anumite
aspecte dintr-o listd. Asta nu fnseamna ca nu trebuie sa ai
un plan foarte bine pus la punct. Din contra, ceea ce vrem
sa subliniem este ca autenticitatea nu se poate regiza, ci se
manifesta pe baza identitatii tale.

Autenticitatea
reprezintd
pdstrarea si
respectarea
identitatii tale.

Pentru acest exercitiu, avem ceva distractiv pentru tine. Vorbeste
pentru un minut in fata unei camere de filmat pe orice subiect
vrei tu. Poti vorbi despre un proiect sau despre ce ai facut astzi.
Indiferent de subiect, esentialul este s fii relaxat/a si sa nu te gan-
desti la nimic: doar apasa butonul de inregistrare. Stop! Du-te
acum si fa acest lucru pentru ca trebuie s vezi partea a doua a
exercitiului numai dupa ce ai facut inregistrarea!

EXERCITIU
PAS 1

Perfect! Stim cd sunt sanse mari sd razi de tine dupa aceasta
inregistrare. Si noi patim la fel. In pasul 2 al exercitiului, fa exact
aceeasi inregistrare, cu acelasi subiect, in acelasi interval timp de
vorbit, doar ¢4, inainte sa treci prin punctele care urmeaza, este
necesar sa te abtii din ras. Dacd incepi sa razi, reia inregistrarea
pana reusesti sa fii serios.

Subtiaza-ti vocea foarte mult!

Vorbeste cat de repede poti!

PAS 2



PAS 3

A
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Fa o comparatie intre cele doua filmari si fii atent la autenticita-
tea ta. Exact asa exagerat cum te vezi tu, fortandu-te sa vorbesti
intr-un fel sau sa fti induci 0 anumitd stare, exact asa te percepe si
un client cand nu esti autentic. Am dat special acest exercitiu mai
exagerat, pentru a intelege ca, dacd nu esti tu autentic si natural,
se va simti foarte repede de oricine, iar conectarea va avea de
suferit, se poate slabi sau chiar rupe.

Autenticitatea reprezintd pastrarea si respectarea identitdtii tale.
Un lucru pentru care nu ai competitie este autenticitatea ta.
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Speram ca aceste 3 subcapitole ti-au facut o impresie
pldcuta si daca gasesti cartea interesanta acum este
momentul sd intri in posesia ei si odatd cu asta in
comunicatea Designer’s Compass unde periodic discutam
despre probleme reale cu care te confrunti in design si alte
subiecte pe care le abordam doar acolo.

De acum
poti avea si tu cartea

Tu, clientu tau

www.designerscompass.com/tu-clientul-tau/video-3/



