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l. Preliminarii

Una din directiile importante ale reformei realizate de Republica Moldova, este
reconstructia sistemei de dirijare a economiei tarii. Formarea unei noi sisteme de
piata nu poate fi realizata rapid.

Unul dintre elementele de baza, capabile sa actioneze activ asupra dezvoltarii
mecanismelor noi ale pietei este omul — cetateanul — intreprinzatorul, capabil,
folosindu-se de libertatile pietei, sa-si asume initiativa si responsabilitatea pentru
adoptarea deciziilor.

Marketingul si Managementul sunt niste notiuni ce imbina gindirea analitica cu
creativitatea in sfera conducerii si pietei. Popularitatea acestor stiinte e in
permanentd crestere si se datoreaza faptului ca, in comparatie cu metodele
traditionale de conducere, marketingul este o noua modalitate de gindire in afaceri.
Marketingului 1i revine rolul de a pune in miscare mecanismul de functionare a
pietei, deoarece procesul economic nu incepe cu productia, ci de la cunoasterea
compartimentului consumatorului in cadrul pietei efective si potentiale — una din
sferele marketingului. Tntr-o economie de piatd este nevoie de specialisti in
marketing, nu de simpli conducatori. In prezent centrul de gravitate se de plaseazi
spre problemele desfacerii, spre studierea pietei si a cererii consumatorilor. n
aceste conditii adesea se pun intrebari de tipul: Cum putem obtine noi clienti; Cum
putem mentine si cistiga noi piete; Ce face concurenta; Unde si ce putem vinde; Ce
metode de promovare si mix-uri promotionale putem gari? etc.

La toate aceste intrebari da raspuns marketingul.

Programa este elaborata cu scopul de a asigura o pregatire teoretica aprofundata

a elevilor, care vor putea dirija procesele de productie si distributia pentru a putea

echilibra piata.

Tn decursul procesului de studii elevii vor studia:

- Functiile pe care le indeplienste managementul;

- Tipurile de decizii si modalitatile de adoptare a acestora;

- Conflictele si caile de solutionare;

- Tipurile de motivare si modalitatile de stimulare a angajatilor in scopul unei
activitati productive;

- Tipurile de intreprinderi si formele organizatorico-juridice;

- Cerintele de piata si satisfacerea necesitatilor acestora;

- Aplicarea strategiilor de acumulare a profiturilor si ntreprinderii si a
numarului de clienti etc.

La finele cursului elevii vor fi apreciati Tn baza lucrarilor practice elaaborate conform

cerintelor, iar nota medie va fi calculata notelor acumulate in decursul semestrului.
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Il. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Tehnicianul care doreste sa supravietuiasca intr-o economie de piata trebuie sa
gindeasca strategic, adica sa prevada evolutiile viitoare ale firmei sau sectorului, ori
postului. Daca tehnicianul nu va cunoaste realitatile firmei, daca nu va fi in stare sa
analizeze situatia actuala si nici nu va avea o imagine asupra viitorului, atunci acesta nu

va fi capabil sa planifice o activitate eficienta.

Informatiile interne si cele obtinute din sursele documentare externe, de regula nu
sunt suficiente pentru rezolvarea unor probleme cu care se confrunta firma, al un
moment dat. Ele reprezinta un prim pas doar, pentru obtinerea de informatii, al doilea
pas, constituindu-l recurgerea la sursele primare, de teren si, facindu-se apel, totodata,
la o serie de metode care permit obtinerea directd a datelor. Printre acestea se inscriu
metodele de investigare a motivatiilor, de explicare a faptelor, componentelor si
opiniilor. Totodata intr-o categorie metodologica se inscriu si cele care numara,
cuantifica. Asadar, pentru a avea o viziune complexa fie asupra fenomenelor de piata,
fie asupra comportamentului sau a altei probleme care vizeaza interesele firmei, este
bine ca un tehnician profesionist (un antreprenor) sa efectueze atit studii
documentare, cit si studii de teren — cantitative si calitative, desigur, in limita

cunostintelor pe care le are si a fondurilor pe care este dispus sa le aloce.

Nu poti fi un bun tehnician (manager de nivel inferior) in domeniul organizarii traficului
de marfuri si pasageri daca nu simti si nu traiesti in ritmul intreprinderii, daca nu detii

studii temeinice, multiprofilate manageriale si de marketing, inclusiv.

La finele cursului elevii vor fi capabili sa:

- adopte decizii manageriale si de investitii;

- asigure un climat de lucru favorabil in colectiv;

- asigure o comunicare eficienta in scopul atingerii obiectivelor planificate;
- analizeze clientii actuali si potentiali;

- evalueze pozitia activitatii sale in comparatie cu cea a concurentilor etc.
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lll. 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 calificarea profesionala. Astfel
»Marketingul” formeaza urmatoarele competente profesionale specifice:

CS1. Utilizarea adecvata a conceptelor, metodelor, tehnicilor si instrumentelor de

marketing

CS2. Formarea competentei de a promova si realize bunuri/servicii, produse

IV. Administrarea disciplinei

Numarul de ore
Contact direct Modalitatea| Numarul
Semestrul Lucrul )
Total Practici / de evaluare | de credite
Prelegeri | . oo/ | individual
Seminar
VI 120 40 - 80 Examen 4

V. Unitatile de invatare

Unitati de competenta

Unitati de continut

1. Conceptul de marketing

in economia contemporana.

UC1. Identificarea functiilor de baza ale
marketingului;

si macromediul

1.1.Aparitia, dezvoltarea marketingului,
functiile si principiile de marketing.
1.2. Continutul si rolul mediului de
marketing al intreprinderii. Micromediul

2. Piata firmei

UC2. Evaluarea dimensiunilor unei piete;

2.1. Continutul, tipologia pietei firmei
2.2. Dimensiunile si caile de extindere a
pietii intreprinderii.
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Unitati de competenta

Unitati de continut

3. Cercetiri de marketing

UC3. Implementarea metodelor optimale
de cercetare in marketing pentru
identificarea clientilor si nevoilor lor;

3.1. Proiectarea cercetarilor de
marketing

3.2. Metode si tehnici de recoltare a
informatii lor in cercetdrile de marketing.

4. Concurenta si segmentarea pietei.

UC4. Identificarea tipurilor de
concurenta;

UCS. Evaluarea criteriilor de

segmentare a pietei;

4.1. Concurenta si formele ei.
4.2. Segmentarea pietei si criteriile de
segmentare.

5. Mixul de marketing.

UC6.Cunoasterea specificului procesului
vanzarii si negocierii in afaceri;

UC7. Identificarea si definirea
principalelor elemente componente ale
activitatii promotionale

5.1 Politica de produs in viziune de
marketing

5.2 Lansarea produselor noi pe piat3,
ciclul de viata a produselor.

5.3 Importanta si rolul pretului.
Obiectivele stabilirii pretului

5.4 Factorii ce influenteaza marimea si
dinamica pretului. Strategii de pret
5.5 Continutul si rolul distributiei .
Strategii de distributie

5.6 Structura canalelor de distributie.
Alegerea canalului de distributie

5.7. Sistemul de comunicare a
intreprinderii cu piata.

5.8 Mijloace si tehnici de comunicatie
folosite in politica promotionala
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VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
Nr. et e A i
: Unitati de invatare Contact direct Lucrul
cre. Total . | Practicd / | ;ndividual
Prelegeri . Jpeliefielor
Seminar
1. |Conceptul de marketing in 20 8 - 12
economia contemporana
2. |Piata firmei. 14 4 - 10
3. |Cercetari de marketing 26 8 - 18
4. | Concurenta si segmentarea 20 6 - 14
pietei.
5. | Mixul de marketing. 40 14 - 26
Total 120 40 - 80

VII. Studiu individual ghidat de profesor

" C e e Modalitati de | Termeni de
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat ! .
evaluare realizare
1. Conceptul de marketing in economia contemporana
1. Aparitia si dezvoltarea Referat. Prezentarea Saptamana
marketingului in RM. referatului.
2. Analiza factorilor mediului Comunicare scrisa. Prezentarea
microeconomic si argumentata.
macroeconomic si influenta lor
asupra firmei
2. Piata firmei.

3. Analiza pietei firmei de Studiu de caz . Prezentarea | Siptdmana
pielarie a produselor/serviciilor rezultatelor si
4. Factorii endogeni si exogeni | Proiect de grup concluziilor.
ce influenteaza evolutia firmei Pre'zentare.a
pe piat3 proiectului.
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Modalitati de | Termeni de

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat .
evaluare realizare
3. Cercetari de marketing
5. Cercetarea comportamentului | Prezentare ilustrata. Derularea Saptamana
consumatorului pentru un prezentarii.
serviciu/produs prin intermediul
unei anumite metode cercetare.
Prezentarea

6. Elaborarea si aplicarea unui

Chestionar. chestionarului

chestionar de studiere a
necesitatilor consumatorului
referitor la produsul / serviciul

propus.
4. Concurenta si segmentarea pietei.
1. Mediul concurential in Studiu de caz. Prezentarea Saptamana
domeniul producerii articolelor rezultatelor si 8
din piele. concluziilor.
P . . Derularea
2. Segmentarea.plletel pentru un | prezentare ilustrats. ot
produs sau serviciu propus. szl
5. Mixul de marketing.
5. Elaborarea mixului de Proiect de grup. Prezentarea Saptimana
marketing pentru un produs proiectului. 10
anume, n baza algoritmului
propus
. . . - . Prezentarea
6. Caracterizarea ciclului de viata a | Studiu de caz. .
’ rezultatelor si
unui produs din arhiva concluziilor.
7. Determinarea modalitatilor de ) Prezentarea
. . Rezumat scris. .
stabilire a pretului: bazate pe argumentata.
calcularea costului, dupa cerere,
dupa concurenti etc., vor fi ori nu
modificate preturile Prezentarea
; . | Studiu de caz.
8. Determinarea amplasamentului rezultatelor si
optimal pentru propria afacere, concluziilor.
evaluindu-l in baza criteriilor
propuse
Prezentarea

9. Realizarea si prezentarea p p Poi
rezentare Power Point. | gjectronic-

modalitatii de distribuire a

. L vizuala
produsului/serviciului ales . .
_ _ lucrarilor
10. Elaborati strategia de
Lo Prezentare.
promovare a propriului Simularea
produs/serviciu promovarii
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VIII. Sugestii metodologice

In procesul studierii unitétii de curs ,Marketing” se vor folosi cele mai eficiente

tehnologii de predare - invatare — evaluare. Profesorul poate alege si aplica acele

metode si tehnologii, forme si metode de organizare a activitatii elevilor, care sunt

adecvate specialitatii, experientei de lucru, capacitatilor individuale ale elevilor si care

asigura randament la formarea competentelor preconizate.

Strategiile de organizare a procesului de predare-invatare-evaluare vor fi aplicate

adecvat specialitatii, contingentului de elevi, axdndu-se pe:

- generarea si sustinerea motivatiei elevilor pentru invatarea continua;

- descoperirea si stimularea aptitudinilor si intereselor elevilor;

- selectarea continuturilor in baza obiectivelor preconizate si tinand cont de

corelatiile transdisciplinare, interdisciplinare si activitatea de productie;

- dezvoltarea de capacitati si atitudini Tn baza metodelor creative, activitatii

in grupuri mici si prin Tnvatare reciproca;

- aplicarea unei varietati de metode de tehnici, care sa includa o cooperare

efectiva intre profesor si elev si sa-I conduca la o autoapreciere corecta si la

o sporire continua a performantelor.

Se recomanda atat activitatea individuald, cat si activitatea in grup, activitatea pe

echipe pentru a dezvolta spiritul de cooperare, comunicare, necesar in formarea

abilitatilor cheie prezentate in standardul de pregatire profesionala.

Metodele recomandate pentru fiecare din unitatile de invatare sunt prezentate in tab.

Nr.

: Unitatea de invatare Metodele de invatare recomandate

crt.

1. |Conceptul de marketing in Prelegerea, explicatia, expunerea, brainstormingul,

economia contemporana. problematizarea, portofoliul, metoda comparatiei
intre micromediul si macromediul intreprinderii.

2. |Piata firmei. Prelegerea, conversatia, cercetarea, explicatia,
proiect, discutia ghidata, problematizarea, studiul
de caz, simulare, analize de situatii, discutii, test.

3. |Cercetari de marketing Prelegerea, conversatia, cercetarea, explicatia,
proiect, discutia ghidata, problematizarea, studiul
de caz, simulare, analize de situatii, discutii, test,
chestionar.

4. |Concurenta si segmentarea |Prelegerea, explicatia, expunerea, brainstormingul,

pietei. problematizarea, portofoliul, metoda comparatiei
intre tipurile de concurenta.

5. |Mixul de marketing. Prelegerea, conversatia, cercetarea, explicatia,

proiect, discutia ghidata, problematizarea, studiul
de caz, simulare, exercitii privind politica de stabilire
a pretului, analize de situatii, discutii, test.
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IX. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Evaluarea competentelor curriculare are drept scop principal aprecierea a ceea ce a
realizat elevul si nu ceea ce nu a realizat, urmareste progresul personal cu referire la
integrarea sociald, atitudinile fata de comunitate si fata de propria persoana,
interesele privind evolutia personald in diferite activitati si obtinerea succesului in
propria activitate. Evaluarea competentelor ofera garantia ca o persoana a demonstrat
ca are cunostinte profunde, abilitati necesare efectuarii activitatilor descrise in fi
nalitatile pe baza carora a fost evaluatda si atitudine pozitiva fata de activitate.
Evaluarea include cicluri succesive de actiuni complexe de constatare si de apreciere a
rezultatelor, de diagnosticare sau de analiza, de depistare a cauzelor, care au condus la
rezultatele respective, precum si de pronosticare — de prevedere a desfasurarii

ulterioare a procesului.

Evaluarea formativa si continua este implicita demersului pedagogic curent in orele de
»Bazele Marketingul”, permitand, atat profesorului cat si elevului, sa cunoasca nivelul
de achizitionare a competentelor si a cunostintelor, sa identifice lacunele si cauzele lor,
sa faca remedierile care se impun in vederea reglarii (ajustarii) procesului de predare /

invatare.

Pentru a se realiza o evaluare cit mai completa a invatarii, este necesar sa se aiba in
vedere, mai ales in evaluarea formativa continua, evaluarea nu numai a produselor
activitatii si Tnvatarii elevilor, ci si a proceselor de finvatare, si a competentelor

achizitionate, a atitudinilor dezvoltate, precum si a progresului elevilor.
O evaluare eficienta si realizata profesionist trebuie:

= 53 stabileasca daca au fost atinse finalitatile sau obiectivele de evaluare;
= 53 ajute cadrele didactice in adaptarea propriului demers educational;
= 53 orienteze elevii in luarea celor mai bune decizii privind propria
experienta de invatare;
= 53 ajute profesorii sa-si evalueze propriul stil de predare;
= 53 furnizeze un feedback util tuturor celor interesati.
Evaluarea finala —care are loc la finalul studierii tuturor temelor, la finele semestrului

VIII, presupune estimarea globala a performantelor elevului, printr-o testare generala
a Intregului material, sub forma de examen.

Produsele si criterile recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a
competentelor cognitive sunt prezentate in tabelul de mai jos:
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Produse pentru

Nr. o S
. masurarea . Criterii de evaluare a produselor
competentei
1. |Referat. e Corespunderea referatului temei.
e Profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei.
e Adecvarea la continutul surselor primare.
e Coerenta si logica expunerii.
o Utilizarea dovezilor din sursele consultate.
e Modul de structurare a lucrarii.
e Analiza in detaliu a fiecarei surse de documentare.
2. |Rezumat oral.

e Expune tematica lucrarii in cauza.

e Utilizeaza formulari proprii, fara a distorsiona mesajul
lucrarii supuse rezumarii.

e Expunerea orala este concisa si structurata logic.

e Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii Tn
cauza.

Rezumat scris.

e Expune tematica lucrarii in cauza.

e Utilizeaza formulari proprii, fara a distorsiona mesajul
lucrarii supuse rezumarii.

e Textul rezumatului este concis si structurat logic.

e Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in
cauza.

e Stapanirea normelor sintactice la nivel de prezentare
logica a ideilor, frazelor, paragrafelor textului.

o Text formatat citet, lizibil; plasarea clara in pagina.

Studiu de caz.

e Corectitudinea interpretarii studiul de caz propus.

e Corespunderea solutiilor, ipotezelor cu rezolvarea
adecvata a cazului analizat.

e Utilizarea limbajului de specialitate.

e Completitudinea informatiei si coerenta intre subiect
si documentele studiate.

e Originalitatea formularii si realizarii studiului.
e Aprecierea critica.
e Rezolvarea corecta a problemei.

Test rezolvat.

e Corectitudinea raspunsurilor in conformitatea cu
itemii si obiectivele sarcinilor.

e Scorurile insumate in corespundere cu baremul de
corectare.

12 /14




P
NF. roduse pentru

- masurarea Criterii de evaluare a produselor
’ competentei
6. |Prezentare. e Corectitudinea si logica expunerii materialului teoretic

e Creativitatea expunerii.

e Utilizarea si redactarea corecta a desenelor,
schemelor si tabelelor.

e Raspunsul fluent.
e Design-ul slide-urilor.

X. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Tn tendinta de a realiza o educatie de calitate, e nevoie s3 asigurdm un mediul de
invatare autentic, relevant si centrat pe elev.

Salile pentru realizarea prelegerilor la ,Economia inntreprinderii” trebuie sa
corespunda Regulilor si normativelor sanitaro - epidemiologice de stat ,lgiena
institutiilor de Tnvatamant secundar profesional” (Hotararea nr.23 din 29.12.2005).

Cerinte fata de salile de curs

Pentru orele teoretice Manuale, suporturi de curs, fise
instructiv-tehnologice, proiector, laptop, tabla, creta.

XI. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr Locul in care poate fi Numarul de
crt' Denumirea resursei consultata / accesata / | exemplare
’ procurata resursa disponibile
1. |Marketing. Probleme, cazuri, teste / Biblioteca -
Anghel L, Florescu C., Zaharia R. —
Bucuresti, 1994
2. |Cercetari de marketing / Cojuhari A., Biblioteca -
Editura Evrica — Chisinau, 2006
3. |Ph. Kotler, Keller K.L. Managementul Bibliotec3 -
marketingului, editura Teora - 2008
4. |Cercetdri de marketing / Prutianu S, Bibliotec3 -
Polerom — lasi, 2002
5. | Curs de marketing/dr. Horia Mihai Internet -
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Locul in care poate fi

Numarul de

Nr. . . = .
- Denumirea resursei consultata / accesata / | exemplare
’ procurata resursa disponibile
Raboca http://www.apubb.ro/w

p_
content/uploads/2011/0
2/Marketing_suport_de

_curs.pdf
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