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Cât de mare este Piața Potențială
și Cine este Clientul?

Valoare ?
Preț?
Preț = Valoare ?



Modelul TAM SAM SOM ajută la înțelegerea 
dimensiunii pieței și la calcularea procentului 
din piață pe care îl va captura /acapara produsul.

Analiz ă necesar ă mai ales în atragerea unui
investitor .

Definiții și sfaturi despre:
- Ce este TAM SAM SOM
- Cum se completează TAM SAM SOM Canvas
- Cum sa eviți cele mai întâlnite erori



TAM = 
Total Addressable Market 
[Piața Totală Adresabilă]: 

Cât de mare este 
cea mai mare piață?
[care este valoarea
tuturor clien ților

din acea piață]

SAM = 
Serviceable Available

Market 
[Piața Disponibilă 

Adresabilă]: 
Care este bucata din 

piață care se 
potrivește cel mai 
bine produsului?SOM = 

Servi . Obt. Mkt [Piața 
Probabil de Obținut]: 
Care este % realist?
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Crossing the Chasm – “Traversarea
Prăpastiei ”
Provocarea: trecerea de la Early adopters la Early majority

Inovatorii și Early adopters accept ă produse incomplete

Early majority se a șteaptă la soluții complete, integrate.

Pentru a face “ trecerea ” (cross the chasm):

– Feedback rapid

– Scalabilitate îmbunătățită

– Bariere de adopție îndepărtate
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Cine sunt Earlyvangelists ?

✓ Au o problemă reală și măsurabilă
✓ Înțeleg că au o problemă
✓ Sunt activi în căutarea unei solu ții
✓ Problema este destul de mare, astfel încât au 

încropit o solu ție, chiar DYI
✓ Au resurse /buget ca s ă rezolve problema
✓ Sunt “Cei mai probabili clien ți”
✓ Vor spune altora despre solu ția ta!
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Strategia Beachhead [Cap de Pod]

Concentreaz ă resursele pe cucerirea unui
segment de pia ță mai mic (beachhead).
Odată asigurat ă și cucerit ă aceast ă piață, 
urmează extinere a spre zone mai largi .

Beachhead prin achizi ție: cumpărarea de
companii în noi loca ții sau piețe de interes .



Nișa / Breșa / Capul de Pod
Segment mic, bine definit, dintr -o piață mai largă, cu nevoi 
specifice și nesatisfăcute pe deplin, o oportunitate pentru 
afaceri să se specializeze, să aibă concurență redusă și să vizeze 
un grup restrâns de clienți cu cerințe clare.
• Segmentare - public restrâns, cu interese și nevoi comune.
• Specializare - produse/servicii specifice, care nu sunt 

acoperite de piața de masă.
• Concurență - redusă - mai puțini concurenți puternici decât 

în piața generală.
• Profitabilitate - ridicată, clienții sunt dispuși să plătească 

mai mult pentru soluții personalizate.
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Se pornește de la cele 
mai mari date statistice 
disponibile → se reduce 
apoi cu filtre 
economice, geografice 
sau demografice 
[E x. clienții din Europa/
Romania, cu venituri 
peste 6000 lei/luna, 
între 18 și 35 de ani, 
studii superioare, din
urban) 



Se incepe cu date 
statistice: (#clienti ×

VMC [venit
mediu/client ] × % 
conversie).
Folositoare când avem 
un pilot sau date 
interne.
Dezavantaj: 
presupunerile pot fi 
înșelătoare la scara 
internaționala 
(diferente culturale, 
legislative etc.)



Q&A



Slidesgo

Flaticon Freepik

CREDITS: This presentation template was created by Slidesgo,
including icons by Flaticon and infographics & images by Freepik.

Chestionar de evaluare →
(activ în intervalul 19:30 – 20:00)!

https://slidesgo.com/
https://www.flaticon.com/
https://www.freepik.com/
https://1drv.ms/b/s!AkM_ImfBZbsQm6VS1Rf01VbjW5e8_Q?e=cvqYzA
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