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l. Preliminarii

Marketing este una dintre unitatile de curs fundamentale in pregatirea specialistilor din domeniul de
formare profesionala Finante, activitate bancard si asigurari.

Disciplina se studiaza conform planului de Tnvatamant pentru specialitatea Finante si bdnci in decurs de
90 ore, dintre care 30 - contact direct si 60 ore studiu individual, echivalate cu 3 credite. Aceasta disciplina
face parte din categoria componentei fundamentale obligatorii, sub codul F.05.0.015.

Statutul curriculumului. Curriculumul la unitatea de curs “Marketing” este un document normativ si
obligatoriu pentru realizarea procesului de pregatire a specialistilor In economie din invatamantul
profesional tehnic postsecundar, care vor activa in cadrul diverselor organizatii economice (institutii
financiar-bancare) in conformitate cu sarcinile de lucru.

Functiile de baza ale curriculumului:

- functia didactica de desfasurare a procesului educational din perspectiva unei pedagogii axate pe acte
normative ale procesului de predare-invatare-evaluare si certificare in contextul unei pedagogii axate
pe competente;

- reper pentru proiectarea pe competente;

- componenta de baza pentru elaborarea strategiei de evaluare si certificare;

- orientare a procesului educational spre formare de competente la elevi;

- componenta fundamentala pentru elaborarea manualelor tiparite, manualelor electronice, ghidurilor
metodologice, testelor de evaluare.

Beneficiarii curriculumului. Curriculumul este destinat:

- profesorilor din institutiile de Tnvatamant profesional tehnic postsecundar;

- autorilor de manuale si ghiduri metodologice;

- elevilor care fsi fac studiile la specialitatile din domeniul economiei;

- membrilor comisiilor de evaluare si calificare;

- membrilor comisiilor de identificare, evaluare si recunoastere a rezultatelor invatarii, dobandite in
contexte non-formale si informale.

Scopul studierii acestei discipline constd in cunoasterea, intelegerea si utilizarea conceptelor, metodelor
si tehnicilor de investigare, analizd a pietei si promovare specifice firmei, in general, si, institutiilor
financiar-bancare.

Studierea acestei discipline se bazeaza pe cunostintele elevilor acumulate in cadrul unitatilor de curs
studiate pana la demararea procesului de instruire la disciplina in cauza:

S.01.L.039 Educatie economica;

U.02.0.004 Bazele legislatiei;

U.02.0.005 Bazele antreprenoriatului;

S.02.L.041 Economie aplicata;

F.03.0.010 Introducere inh microeconomie;

U.03.0.006 Statistica;

S.03.L.043 Protectia consumatorului;

F.04.0.011 Introducere in macroeconomie.

Curriculumul cuprinde sase unitati de continut: Conceptul de marketing in economia contemporana; Piata
in viziune de marketing; Cercetarea de marketing si studiul pietei; Politica de marketing si coordonatele
ei; Orientarea spre client — noua orientare de marketing; Organizarea activitatii de marketing.
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Il. Motivatia, utilitatea disciplinei pentru dezvoltarea profesionala

Intrat in cotidian, marketingul contemporan, se afla in plinda evolutie, fiind supus redefinirilor,
restructurarilor si reorientarilor. Interesul pentru marketing, atat de necesar sporirii potentialului sau in
vederea indeplinirii misiunii ce 1i revine, a facut ca atat teoreticienii cat si specialistii din domeniul practic
sa-i atribuie un rol important nu numaiin activitatea economica dar si celei sociale, in cadrul organizatiilor
nonprofit. Din aceste considerente reiese necesitatea studierii acestei discipline Tn cadrul specialitatii
Finante si bdnci. Viitorii absolventi vor putea activa in diverse intreprinderi, banci comerciale, iar
cunostintele fundamentale in domeniul marketingului le vor permite sa se manifeste intr-o maniera
creativa si originala.

Studierea disciplinei “Marketing” se va axa pe dezvoltarea unor competente ce tin de elaborarea studiilor
de piata, a mixului de marketing, dar si promovarea activitatilor desfasurate de viitorii specialisti, cat si
adoptarea unor tehnici de marketing personal. Digitalizarea proceselor economice si implementarea
tehnologiilor informationale moderne vor servi temei pentru reorientarea spre un marketing digitalizat al
afacerilor.

Competentele formate si dezvoltate Tn cadrul acestei unitati de curs vor fi necesare pentru studierea
urmatoarelor module:

S.06.0.022 Firma de exercitiu;

S.06.L.047 Tehnici promotionale;

S.06.L.048 Tehnici de negociere;

S.08.0.029 Produse si servicii bancare.

Ill. Competentele profesionale specifice disciplinei

Competentele profesionale ale viitorului absolvent evidentiaza capacitatea de a integra cunostintele

teoretice cu deprinderile practice in realizarea activitatii profesionale si a obtine performante descrise in

Standardul de pregatire profesionala la specialitatea Finante si bdnci:

— competente profesionale:

CP1.1. Cunoasterea, intelegerea conceptelor, teoriilor si metodelor de baza ale domeniului finante si
banci, utilizarea lor adecvata in comunicarea profesionala.

CP2.3. Elaborarea de proiecte profesionale cu utilizarea unor principii si metode bine cunoscute in
domeniu.

— atributii:

A3. Prestarea operatiunilor de consiliere a clientilor.

Astfel, unitatea de curs "Marketing” formeaza urmatoarele competente profesionale specifice:

CS1. Utilizarea conceptelor, teoriilor si principiilor de bazé ale marketingului in comunicarea profesionald.
CS2. Evaluarea dimensiunilor pietei firmei (institutiei financiar-bancare).

CS3. Elaborarea unui studiu de piatd conform rigorilor stiintifice.

CS4. Elaborarea elementelor strategiei de marketing a firmei (institutiei financiar-bancare).

CS5. Elaborarea elementelor strategiei de marketing relational a firmei (institutiei financiar-bancare):
CS6. Proiectarea structurii subdiviziunii de marketing a firmei (institutiei financiar-bancare).
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IV. Administrarea disciplinei

Numarul de ore ©
T o T E g5 |3
s £ E £ s Contact direct S 3 S 2
§ g 25 E | Total / tucrul g5 L :
R o 2 b, . Practica individual (= 5 ©
© e (]
a n Prelegeri Seminar ST |2
F.05.0.015 | Marketing \ 90 15 15 60 Examen 3

V. Unitatile de invatare

Unitati de competenta |

Unitati de continut

1. Conceptul de marketing in economia contemporana

UC1. Definirea notiunilor-cheie ale marketingului.
UC2. Explicarea functiilor si principiilor de marketing.
UC3.Determinarea particularitatilor marketingului
firmei.

UC4. Evaluarea mediului de marketing al institutiei
financiar-bancare.

1.1.Aparitia si dezvoltarea marketingului.
1.2.Functiile si principiile de marketing.
1.3.Mediul de marketing al firmei (institutiei
financiar-bancare).

2. Piatainviziunea de marketing

UC1. Definirea tipurilor de piata a intreprinderii.
UC2. Explicarea caracteristicilor diferitor tipuri de
piete.

UC3. Calcularea
dimensiunilor pietei.
UC4. Analiza cailor de extindere a pietei.

indicatorilor de evaluare a

2.1.Notiunea, continutul si tipologia pietelor.
2.2. Indicatorii dimensiunilor pietei.
2.3. Cai de extindere a pietei.

3. Cercetarea de marketing si studiul pietei

UC1.Descrierea tipurilor de cercetari in marketing.
UC2.Formularea de ipoteze, obiective de marketing
pentru cercetarea elaborata.

UC3.Schitarea etapelor cercetarii de marketing.
UC4.Elaborarea chestionarului de cercetare.
UC5.Colectarea datelor din randul respondentilor.
UC6.Interpretarea informatiilor obtinute in procesul
cercetarii.

3.1.Continutul cercetdrilor de marketing. Aria
cercetarilor de marketing.

3.2.Tipologia cercetarilor de marketing.
3.3.0rganizarea si desfasurarea cercetarilor
de marketing.
3.4.Metode si
marketing.

tehnici de cercetare in

a.

Politica de marketing si coordonatele ei

UCl.ldentificarea elementelor marketingului-mix.

UC2.Analiza mix-ului de marketing a unor
produse/servicii bancare concrete.

UC3.Formularea elementelor strategiei de
promovare pentru  produse/servicii  bancare
concrete.

UC4.Exemplificarea aspectelor de digitalizare ai
marketingului financiar-bancar.

4.1.Esenta si continutul politicii de marketing.
4.2 .Marketingul-mix ca instrument de
promovare al politicii de marketing: produs,
pret, plasament, promovare.

4.3.Strategii de piata.

4.4.Digitalizarea activitatii de marketing.

5. Orientarea spre client — noua orientare de marketing

UC1.Definirea relatiilor cu clientii in domeniul
financiar-bancar.
UC2.Explicarea functionalitatii MRC (managementul

relatiilor cu clientii).

UC3.Prezentarea unor strategii de marketing
relational din mediul de afaceri.
UC4.Proiectarea unor elemente strategice de

5.1. Relatia cu clientii: abordarea de marketing.
5.2. Managementul relatiilor cu clientii —
instrument al companiilor moderne in relatia cu
clientii.

5.3. Strategii si tactici de marketing relational in
atragerea, retentia si recastigarea clientilor.
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Unitati de competenta

Unitati de continut

marketing relational.

6. Organizarea activitatii de marketing

UC1.Explicarea rolului si locului activitatii de
marketing pentru institutia financiar-bancara.
UC2.Analiza  atributiilor compartimentului de

marketing al unei banci comerciale.
UC3.Schitarea organigramei compartimentului de

6.1.Rolul si locul activitatii de marketing n
cadrul firmei (institutiei financiar-bancare).

6.2.Atributiile compartimentului de marketing.
6.3.Modalitati de organizare a activitatii de
marketing Tn cadrul firmei (institutiei financiar-

marketing. bancare).
VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare
Numarul de ore
Nr. s 4 A x Contact direct
Unitati de invatare L |
crt. Total . ucru
Prelegeri | 2<ticd/  |individual
Seminar
1. |Conceptul de marketing in economia contemporana. 6 2 2 2
2. |Piatain viziunea de marketing. 8 2 2 4
3. |Cercetarea de marketing si studiul pietei. 18 5 3 10
4. |Politica de marketing si coordonatele ei. 24 2 4 18
5. |Orientarea spre client — noua orientare de marketing.| 14 2 2 10
6. |Organizarea activitatii de marketing. 20 2 2 16
Total 90 15 15 60
VII. Studiu individual ghidat de profesor
.. Coe Modalitati d | T id
Materii pentru studiul individual | Produse de elaborat odalitatl de evaluare (:tra::?zr:ree

1. Cercetarea de marketing

si studiul pietei

1.1. Metode si tehnici de cercetare
in marketing.

Chestionarul de

marketing.

in Google Forms (link)

Prezentarea chestionarului

Saptamana 6

2. Politica de marketing si coordonatele ei

de

2.1. Marketingul-mix ca instrument

marketing.

Mix de marketing.

promovare al politicii de |Studiu de caz.

Prezentarea studiului

Saptamana 9

3. Orientarea spre client — noua orie

ntare de marketing

3.1. Strategii si tactici de marketing
relational in atragerea, retentia si
recastigarea clientilor.

Elementele unei
strategii de marketing.
Studiu de caz.

Prezentarea strategiei

Saptamana
11
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Modalitati de evaluare | Termenide

Materii pentru studiul individual | Produse de elaborat .
realizare

4. Organizarea activitatii de marketing

4.1. Atributiile compartimentului|Fisa de post a| Prezentarea fisei de post | Saptdmana

de marketing. specialistului in 14
marketing.
4.2. Modalitati de organizare a|Organigrama Prezentarea organigramei | Saptamana
activitatii de marketing in cadrul | subdiviziunii de 15
bancii comerciale. marketing a bancii
comerciale.

Studiile individuale pot fi incarcate pe platforme online, inclusiv Google Classroom.

VIII. Lucrarile practice recomandate

1. Elaborarea scalelor de masurare a opiniilor si atitudinilor respondentilor.
2. Schitarea organigramei subdiviziunii de marketing a institutiei bancare.
3. Elaborarea chestionarului de cercetare a pietei.

IX. Sugestii metodologice

Formarea si dezvoltarea competentelor profesionale ale elevilor poate fi realizata prin organizarea
eficienta a procesului instructiv-educativ. Aceasta vizeaza in primul rand selectarea adecvata a
metodologiei de instruire si formare. Tehnologiile didactice aplicate in procesul instructiv-educativ vor fi
indicate explicit Tn proiectele didactice elaborate de fiecare profesor in functie de nivelul de pregatire si
progresul demonstrat atat de grupa de elevi in ansamblu, cat si de fiecare elev in parte.

Setul de metode si tehnologii didactice aplicate de profesor in predarea unitatii de curs se vor axa pe
particularitatile unitatii de curs, pe aspectele motivationale ale elevului, pe accesibilitatea Tnsusirii
cunostintelor si a formarii de atitudini.

in procesul didactic profesorul va utiliza mai multe metode si strategii didactice: analiza, sinteza,
explicatia, studiul de caz, brainstormingul, lucrul in grup, GPP, diagrama Venn, metoda celor 5 “De ce?”,
simularea, studiul individual, investigarea pietei. Vor fi combinate strategiile traditionale cu cele
interactive.

n contextul digitalizarii procesului educational vor fi valorificate instrumentele Google (Google Meet,
Google Drive, Google Forms, Jamboard etc.), Wordwall, Livresq etc.

Cadrul didactic va stabili coerenta dintre competentele specifice unitatii de curs, activitatile si resursele
de Tnvatare, mijloacele si tehnicile de invatare.

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Evaluarea este o componenta a procesului instructiv-educativ. Rezultatele invatarii nu pot fi cunoscute,
dar mai ales interpretate, apreciate si explicate, decat in stransa legatura cu evaluarea activitatii care le-a
produs. Prin evaluare se determina masura in care au fost formate competentele specifice disciplinei
"Marketing”. Aceasta se va desfasura atat in cadrul seminarelor si orelor practice, cat si in cadrul orelor
de studiu individual. Diversitatea metodelor si strategiilor de evaluare ne permite sa elaboram diverse
mix-uri de evaluare a cunostintelor, abilitatilor, atitudinilor elevilor.
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Evaluarea curentd/formativd se va realiza prin diverse modalitati: gradul de implicare a elevilor in
dezbaterile colective, analiza rezultatelor activitatii elevului, discutia/conversatia, prezentarea sarcinilor
individuale de activitate. Prin evaluarea curenta/formativa, cadrele didactice informeaza elevul despre
nivelul de performanta, il motiveaza sa se implice in dobandirea competentelor profesionale.

De asemenea, aceasta se va axa pe: prezentarea in plen a sarcinilor date pentru acasa si in clasa, analiza
studiilor de caz, problematizarea, testele, prezentarea proiectelor individuale, verificarea si evaluarea
studiilor de piata realizate de elevi etc.

Evaludrile tematice vor fi realizate sub forma de teste de evaluare elaborate de cdtre profesor in
conformitate cu rigorile metodologice. Testele de evaluare pot fi realizate si prin instrumente online, ex.
TestMoz, Kahoot, Google Forms etc.

n cadrul studiilor individuale elevii vor fi evaluati elaborand prezentéri, mix-uri de marketing, cercetare
de marketing, analizand studiile de caz.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor elevilor sunt
prezentate n tabelul de mai jos:

Produse pentru

Nr. . I
ort. masurarea . Criterii de evaluare a produselor
competentei
1. Teste de evaluare - Corectitudinea interpretarii itemului propus spre rezolvare.
cu itemi - Corespunderea rezolvarii propuse de conditiile indicate in item.
- Corectitudinea metodei utilizate de rezolvare.
- Corectitudinea selectarii raspunsului (pentru itemi cu alegere duala).
- Integritatea si corectitudinea setului de selectii (pentru itemi cu
alegere multipla).
- Stabilirea corecta a perechilor corelate (pentru itemii tip asociere).
- Corespunderea raspunsului setului prestabilit de valori.
- Corespunderea raspunsului cerintelor din enuntul itemului (in cazul
itemilor cu raspuns deschis).
2. Cercetare de - Elaborarea si structura cercetdrii - acuratetea, rigoarea si coerenta
marketing demersului stiintific, logica si argumentarea ideilor, corectitudinea
concluziilor.

- Argumentarea scopului cercetarii.

- Formularea corecta a ipotezelor cercetarii.

- Completitudinea cercetarii - felul Tn care au fost evidentiate
conexiunile si perspectivele interdisciplinare ale temei, competentele
si abilitatile de ordin teoretic si practic si maniera in care acestea
servesc continutului stiintific.

- Corectitudinea formularii intrebarilor chestionarului.

- Calitatea materialului folosit Tn realizarea studiului, bogatia si
varietatea surselor de informare, relevanta si actualitatea acestora,
semnificatia datelor colectate etc.

- Creativitatea - gradul de noutate pe care-l aduce studiul in abordarea
temei sau in solutionarea problemei.

- Respectarea cerintelor de tehnoredactare.

3. Studiu de caz - Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus.

- Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora.

- Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea
adecvata a cazului analizat.

- Corectitudinea lingvistica a formularilor.

- Utilizarea adecvata a terminologiei in cauza.
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Nr.

Produse pentru

ort. masurarea . Criterii de evaluare a produselor
competentei

- Aprecierea critica, judecata personala a elevului.
- Respectarea cerintelor de tehnoredactare.

4. Expunere oral3 - Expunerea tematica a continuturilor.
- Utilizarea de formulari proprii, fara a distorsiona mesajul informatiei

supuse rezumarii.

- Expunerea orala este concisa si structurata logic.
- Folosirea unui limbaj bogat, adecvat tematicii in cauza.

5. Mix de marketing - Profunzimea si completitudinea dezvoltarii celor 4 ”P”.

Adecvarea la continutul surselor primare.
Coerenta si logica expunerii.

Utilizarea dovezilor din sursele consultate.
Modul de structurare a studiului.
Respectarea cerintelor de tehnoredactare.

Forma finala de evaluare a unitatii de curs este examenul. Nota finala va fi formata: 60% - media notelor

curente si 40% - nota de la examen.

Xl. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii vor constitui:

1. Sala de curs echipata cu proiector multimedia.

. Notebook cu Office instalat pentru PPT si conectare la internet sau Wi-Fi.

2
3. Mobilier adecvat particularitatilor de varsta ale elevilor.
4

. Materiale didactice: acte normative in vigoare, fise cu sarcini, hartie poster Al, creta colorata, fise cu
lipici, PPT, tabla.

XIl. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr Locul in care poate fi Numarul de
crt. Denumirea resursei consultati/ accesata/ exemplare
) procurata resursa disponibile
I. Acte normative
1. Legea Republicii Moldova cu privire la publicitate Biblioteca IP CEEF, 1
nr. 1227-XIll din 27.06.97, Monitor oficial din| https://www.legis.md/cautar Nelimitat
16.10.97. e/getResults?doc id=130907
&lang=ro#
Il. Lucrari stiintifice
1. ADAM, C. Marketing financiar-bancar. Timisoara. | https://books.google.md/boo
2007. ks?id=XrCW1ht3hyUC&prints
ec=frontcover&hl=ro&source Nelimitat
=gbs vpt read#v=onepage&qg
&f=false
2. BLYTHE, J. Esentialul in marketing. Editia a Il-a. Biblioteca IP CEEF 1
Bucuresti: Editura RENTROP & STRATON. 2005.
3. BOTEZATU, A. Marketing. Aplicatii practice. Biblioteca IP CEEF 30
Chisindu: Totex-Lux, 2018.
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Nr Locul in care poate fi Numarul de
crt' Denumirea resursei consultatid/ accesata/ exemplare
) procurata resursa disponibile
4, CRUCERU, A. Tehnici promotionale. Bucuresti: Biblioteca IP CEEF 2
Editura Uranus. 2009.
5. FILIP, A. Marketingul bancar: practici mondiale si| https://conspecte.com/marke Nelimitat
directii de implementare in Republica Moldova.| ting/marketing-bancar.html
Chisinau. 2004.
6. KOTLER, Ph. Managementul marketingului. Biblioteca IP CEEF 1
Bucuresti: Editura Teora. 2008.
7. MANOLE, V.; STOIAN, M.; Sorocean C, Biblioteca IP CEEF 1
Marketingul — baza business-ului. Chisindu:
Editura Arc. 1999.
8. MUNTEANU, V. Marketing pentru toti. Chisinau. Biblioteca IP CEEF 25
1998.
9. NICOLAU, I. Marketing. Bucuresti: Pro - -
Universitaria, 2019. 158 p.
10. |NITESCU, D. Marketing bancar. Editia a ll-a.| http://mesageria.md/single/c Nelimitat
Bucuresti: Editura ASE. 2014. arte/economie-
finante/marketing-bancar-
editia-a-ii-a
11. |OLARU, S. Marketing. Teorie si aplicatii. Bucuresti: Biblioteca IP CEEF 1
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