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I. Preliminarii

Curriculumul  Analiza mediului de marketing este un reper de promovare, ca parte a
procesului de comunicatie al entitatii prin care aceasta, folosind un ansamblu de metode si tehnici
specifice (concretizate n activititi promotionale), incearca sa influenteze comportamentul clientilor sai
actuali si potentiali in vederea obtinerii unor rezultate cat mai bune (profituri) pe o perioada mai lunga de
timp.

Aceasta definire a complexului proces promotional incearca sa formeze la viitorul agent
de vinzari abilititi de comunicare activa ale firmei, realizate cu scopul clar de a modifica ceva in
comportamentul clientilor potentiali (de reguld, imbunatatirea imaginii firmei si a produselor
sale, concretizata pana la urma intr-un volum mai mare de vanzari), pot fi considerate drept
activitagi promotionale desfasurate in vederea atingerii obiectivelor strategice ale politicii
promotionale pe care si-a stabilit-o firma.

Avand ca obiectiv principal o mai bund informare a clientilor actuali si potentiali, Tn
vederea satisfacerii in cele mai bune conditii a nevoilor acestora, firma urmareste in acelasi timp
sd-si asigure profituri cat mai substantiale pentru un interval de timp cat mai mare (ideal ar fi
pentru toata perioada cat firma este prezenta pe piata).

Scopul disciplinei Analiza mediului de marketing este de a identifica cerintele pietei si de
a influienta relatiei cu clientii acelei piete si de a intelege si reactiona rapid la factorii de mediu

avand ca element cetral si vital succesul sau esecul firmei pe diferitele piete de desfacere.

I1. Motivatia, utilitatea disciplinei pentru dezvoltarea profesionala

Orice organizatie economica functioneaza in conditiile pe care i le ofera mediul sau
extern, evident ca intre firme si mediul sau extern se creeaza astfel un sistem de relatii, care
marcheaza intreaga activitate de marketing. Esenta conceptului de marketing consta in
identificarea, anticciparea si cuantificarea nevoilor si dorintelor consumatorilor si satisfacerea
acestora intr-un grad cit mai inalt si mai eficient decit concurenta de pe piata.

Orientarea catre marketing poate fi identificata deopotriva la nivel macroeconomic si la
nivel microeconomic. Astfel, in viziunea macroeconomicd, marketingul poate fi considerat ca
fiind un instrument social si economic gratie caruia produsele materiale si cultura societatii sunt

transmise membrilor sai.
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Aceastd disciplind familiarizareaza viitorilor specialisti din comert cu toate notiunile,
categoriile de bazd, fard de care nu este posibila studierea aprofundatd a altor discipline al

specialitatii ca:

S.08.0.024 Marketingul serviciilor F.08.0.017 Organizarea expozitiilor si tArgurilor
S.08.0.025 Marketing international S.08.L.011 Gestiunea fortelor de vanzare
S.08.0.026 Comert on line S.08.L.012 Firma de exercitiu

Demersul didactic va contribui la dezvoltarea gandirii critice si creative la elevi, motivarii
interesului dezvoltarii profesionale.

Studiu unitatii de curs are rol deosebit de important in pregatirea viitorului agent de
vanzari, carui ocupatia constd in asigurarea distributiei fizice a produselor si serviciilor unei
entitati.

II1. Competentele profesionale specifice disciplinei

CPS 1. Distingerea si caracteristica notiunilor fundamentale ale mediului de marketing;

CPS 2. Structurarea si clasificarea factorilor ce influenteaza micromediu entitatii;

CPS 3. Structurarea si clasificarea factorilor ce caracterizeaza macromediul entitatii;

CPS 4. Investigarea studiilor de caz si a problemelor cu scopul de a consolida deprinderile de

aplicare 1n practica a conceptelor mediului de marketing.

IVV. Administrarea disciplinei

Numarul de ore
Contact direct Modalitatea| Numirul
Semestrul Lucrul .
Total Practicd/ | imai. de evaluare | de credite
Prelegeri | o oo @ |individual
Seminar
VI 90 10 20 60 Examen 3
V. Unitatile de invatare
Unitati de competenta Unitati de continut

Unitatea de invatare 1: Conceptul de mediu de marketing.

UC 1 Distingerea si caracteristica notiunilor| 1. Continutul si  rolul mediului de

fundamentale ale mediului de marketing: marketing.
- definirea nogiuniilor de mediu de| 2. Factorii controlabili si necontrolabili ai
marketing al entitatii, micromediul entitatii mediului de marketing.

si macromediul entitatii,
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Unitati de competenta

Unitati de continut

- enumerarea formelor mediului extern al
entitatilor,
- analiza mediului intern al entitatii.

Unitatea de invatare 2: Micromediul entitatii.

UC 2 Structurarea si clasificarea factorilor

ce influenteaza micromediu entitatii:

- identificarea factorilor ce caracterizeaza
micromediul entitatii;

- enumerarea furnizorilor si clientilor unei
entitati,

- determinarea principalilor intermediari si
concurenyi ai firmei.

1. Mediul intern de marketing.
2. Micromediul extern firmei.

e Furnizorii.
e Intermediarii.
e Clienyii.

e Concurenii.

Unitatea de invatare 3: Macromediul entitatii.

UC 3 Structurarea si clasificarea factorilor
ce caracterizeaza macromediul entitatii:
- identificarea factorilor ce caracterizeaza
macromediul firmei;
- analiza factorilor socio-culturali si
tehnologici;
- evaluarea factorilor economici si politico-
juridici.

1. Mediul demografic.

2. Mediul economic.

e Starea generala a economiei,

o Veniturile §i puterea de
cumparare a oamenilor,

e Dorinta acestora de a cheltui

e Structura cheltuielilor de consum.

Mediul tehnologic.

Mediul politic.

Mediul cultural.

6. Mediul natural.

U 5S> @

Unitatea de invitare 4. Analiza mediului de

marketing.

UC 4. Investigarea studiilor de caz si a
problemelor cu scopul de a consolida
deprinderile de aplicare 1n practica a
conceptelor mediului de marketing:
-recunoasterea modelelor si tehnicilor de
analiza a mediului de marketing,

- evaluarea modificarilor activitatii de marketing
pe baza modelelor si tehnicilor de analiza;

- deducerea pozitiei activitatii de marketing in
urma folosirii modelelor si tehnicilor de
analiza.

1. Tehnici de analiza a concurentei.
e Analiza de tip "Benchmarking"
e Modelul B.C.G. (Boston Consulting
Group)
e Modelul AD.L.
e Modelul Mc Kinsey
2. Modele de analiza a mediului.
o  Modelul SWOT de analiza a mediului
e Metoda focalizarii succesive
e Metoda QUEST (Quick Environmental
Scanning Technique)
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VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
s d o a o Contact direct
Nr. Unitati de invatare Total Lucrul
crt. Uz Prelegeri Practica/ | |ndividual
Seminar
1. |Conceptul de mediu de marketing. 8 2 2 4
2. | Micromediul entitatii. 22 2 4 16
3. |Macromediul entitatii. 30 2 6 22
4. |Analiza mediului de marketing. 30 4 8 18
Total 90 10 20 60
VII. Studiul individual ghidat de profesor
.. S Modalitati | Termeni de
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat itafl .
de evaluare realizare
1. Conceptul de mediu de marketing.
1. Prezentarea entitatii: denumirea, Sarcini individuale: Prezentarea Saptamana 1
localizarea, forma juridica, scurt Caracteristica entitatilor | portofoliilor
istoric si oferta acestuia. cu genul de activitate
producere,
comercializare si
prestarea serviciilor.
2. Micromediul entitatii.
1. Analiza micromediului extern de | Sarcini individuale: Prezentarea |S&ptamana 2
marketing al entitatii: furnizorii, Analiza micromediului | Portofoliilor
intermediarii, concurentii, clientii. extern entitatilor cu genul
de activitate producere, Saptamana 3
comercializare si Saptamana 4
prestarea serviciilor. Saptamana 5
3. Macromediul entitétii.
1. Analiza mediului de marketing al| Sarcini individuale: Prezentarea
entitatii: mediul demografic, | |dentificarea factorilor portofoliilor
fzco_n(_)mic, _ tehnologic, politic  si influientati asupra
juridic, socio-cultural. e
entitatilor cu genul de
activitate producere, Saptamana 6-7
comercializare si Séptamana 8-9
prestarea serviciilor. Saptaména 10-11
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Modalititi | Termeni de

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat :
de evaluare realizare

4. Analiza mediului de marketing.

1. Tehnica al Matricei A.D.L. Sarcini individuale:
Elaborarea analizei prin
2. Metoda de analiza SWOT matricea A.D.L. si
SWOT a entitatilor cu Prezentarea
genul de activitate portofoliilor
producere, Séptdmana 14-15
comercializare si
prestarea serviciilor.

Saptamana 12-13

VIII. Lucrarile practice recomandate

Analiza micromediului entitatii.
Analiza macromediului entitatii.
Tehnici de analizd a concurentei unei entitati.

Analiza SWOT al mediului de marketing al entitatii.

o B~ WD

Analiza QUEST al mediului de marketing al entitatii.

IX. Sugestii metodologice

Componentele de bazd ale tehnologiei didactice pentru predarea-invatarea curriculum
disciplinar, pentru invatamintul profesional tehnic, Analiza mediului de marketing, sunt:
1. Formarea de competente profesionale ale elevilor din invatamintul profesional tehnic.
2. Utilizarea metodelor active de instruire, centrate pe elev.
Prezentul curriculumul serveste ca baza pentru proiectarea si organizarea procesului
instructiv ce are drept scop formarea de competente fundamentale ale specialitatii.
Sugestiile metodologice au in vedere deplasarea accentului de pe continuturi pe
competente. Unitatile de continut sunt prezentate intr-0 ordine care nu este obligatorie.
Se propune utilizarea metodelor de predare-invatare activ-participative, printre avantajele
carora putem enumera urmatoarele:
< Sunt centrate pe elev si activitate.
# Pun accent pe dezvoltarea gandirii critice, formarea aptitudinilor si a deprinderilor.

< Incurajeaza participarea elevilor, initiativa, implicarea si creativitatea.
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& Determina un parteneriat profesor-elev prin realizarea unei comunicari

multidirectionale.

Tehnologiile didactice aplicate in procesul instructiv-educativ vor fi indicate explicit in
proiectele didactice, elaborate de fiecare profesor in functie de nivelul de pregatire si progresul
demonstrat atat de grupa de elevi in ansamblu, cat si pe fiecare elev in parte.

La alegerea strategiilor didactice se va tine cont de urmatorii factori: scopurile si
obiectivele propuse; continuturile stabilite; resursele didactice, nivelul de pregatire initiala si
capacitatile elevilor, competentele ce trebuie dezvoltate.

In invatimintul profesional tehnic, finalitatile procesului de instruire sint materializate prin
competente. In procesul de instruire orientat spre formarea competentelor, cadrele didactice vor
aplica metodele de predare-invatare ce asigura dezvoltarea si consolidarea celor trei componente
ale competentei: cunostinte, abilitati si atitudini.

Cunostintele reprezinta rezultatul asimilarii prin invatare a unor informatii cu privire la un
ansamblu de fapte, evenimente, principii, teorii §i practici legate de un anumit domeniu de
munci sau de cunoastere (de studiu), au rolul de a interioriza informatia comunicata. in acest
caz, sint implicate anumite procese psihice (perceptia, memoria si unele operatii elementare de
gindire).

Abilitatile se referd la capacitatea de a aplica s1 de a utiliza cunostintele pentru a indeplini
sarcini §i pentru a rezolva probleme, ele derivd din sarcinile (operatiile) pe care absolventul
urmeaza sa le executd la locul de munca in vederea indeplinirii atributiilor sale.

Atitudinile au ca scop formarea la elevi a comportamentului si valorilor in contextul
conditiilor sociale bine determinate. In acest scop, se vor aplica strategii care formeaza la elevi
valori si atitudini personale: studiul de caz, interviul, jocul de rol, dezbaterea, asaltul de idei etc.

Formarea de competente necesitd aplicarea mai multor metode, procedee, actiuni si
operatii, care se structureaza, in functie de o serie de factori, intr-un grup de activitati.

Metodele recomandate pentru a fi utilizate in procesul de predare-invatare sint: expunerea
de material teoretic, rezolvarea de studiilor de caz, lucrari practice si elaborarea proiectelor.
Pentru facilitarea procesului de asimilare de catre elevi a cunostintelor, se recomanda utilizarea
urmatoarelor metode: interviul, lectura ghidata, prezentari, studii de caz pentru dezvoltarea
gandirii sistemice.

In activititile individuale, accentul se va pune pe studiere, analiza si sistematizarea
materialului teoretic si practic in scopul indeplinirii sarcinilor de lucru individual. Acestea vor fi

prezentate n forma de portofolii, proiecte, sarcini specifice etc.
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Aceste metode sunt cele care reusesc sa satisfaca atat exigentele unui invatdmant formativ
centrat pe competente, cat si exigentele elevilor ce doresc o scoald moderna, in care dorintele si

nevoile lor de formare sunt prioritare.

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Axarea procesului de invatare-predare-evaluare pe competente presupune efectuarea
evaludrii pe parcursul intregului proces de instruire. Evaluarea continua va fi structuratd in
evaluari formative si evaluari sumative (finale) ce tin de interpretarea creativa a informatiilor si
de capacitatea de a rezolva situatiile de caz.

Activitatile de evaluare vor fi orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback
continuu, fapt ce va permite corectarea operativd a procesului de invatare, stimularea
autoevaludrii si a evaludrii reciproce, evidentierea succeselor, implementarea evaluarii selective
sau individuale.

Pentru a eficientiza procesele de evaluare, inainte de a demara evaluarile, cadrul didactic
va aduce la cunostinta elevilor tematica lucrarilor, modul de evaluare (bareme/grile/criterii de
notare) si conditiile de realizare a fiecarei evaluari.

Evaluarea curenti/formativi se va realiza prin diverse modalitati: observarea
comportamentului elevului, analiza rezultatelor activitatii elevului, discutia/conversatia,
prezentarea proiectelor individuale de activitate. Prin evaluarea curentd/formativa, cadrele
didactice informeaza elevul despre nivelul de performanta; il motiveaza sd se implice in
dobindirea competentelor profesionale. Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de

dezvoltare a competentelor cognitive sunt prezentate in tabelul de mai jos:

1 Argumentare scrisd - corectitudinea formularii temei;

- selectarea si structurarea logicd a argumentelor;

- apelarea la propria experienta in explicarea supozitiilor;
-utilizarea limbajului de specialitate, respectand normele
lingvistice.

2 | Argumentare orald - corectitudinea formularii temei;

- structurarea logica a tezelor propuse pentru discutie;
- apelarea la propria experienta in argumentare;

- utilizarea corectd a mijloacelor orale de exprimare.

3 | Studiu de caz - corectitudinea interpretarii studiului de caz propus.

- calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora.
- corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea
adecvatd a cazului analizat.

- corectitudinea lingvistica a formularilor.
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- utilizarea adecvata a terminologiei in cauza.

- rezolvarea corectd a problemei, asociate studiului analizat de
caz.

- punerea 1n evidenta a subiectului, problematicii si formularea.
- logica sumarului.

- referinta la programe.

- completitudinea informatiei si coerenta intre subiect si
documentele studiate.

- noutatea si valoarea stiintificd a informatiei.

- exactitatea rezultatelor si rigoarea probelor.

- capacitatea de analiza si de sinteza a documentelor, adaptarea
continutului.

- originalitatea studiului, a formularii si a realizarii.

- personalizarea (sa nu fie lucruri copiate).

aprecierea criticd, judecata personala a elevului.
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.

4 | Problema rezolvata intelegerea problemei;
- -formularea si testarea ipotezelor;
- stabilirea strategiei rezolutive;

- - reprezentarea si interpretarea rezultatelor.

5 Exercitiul rezolvat - Intelegerea enuntului exercitiului.
- corectitudinea formularii ipotezelor.
- corectitudinea rationamentelor.

- corectitudinea testarii ipotezelor.

- corectitudinea strategiei rezolutive.
- corectitudinea rezultatelor.

- modul de prezentare a rezultatelor.
- modul de interpretare a rezultatelor.

6 Demonstratia - corectitudinea ipotezei.

- corectitudinea concluziei.

- corectitudinea metodei de demonstratie.
- originalitatea metodei de demonstratie.
- corectitudinea rationamentelor.

- calitatea prezentdrii textuale si grafice.

Autoevaluarea elevului pe perioada insusirii unitatii de curs (pe teme, compartimente,
integral) se va asigura cu setul de teste respectiv continutului.
Evaluarea sumativa, care se realizeaza la incheierea perioadei de studiu al disciplinei de

invatdmant (la finele semestrului) se va efectua prin examen.
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Cadrele didactice vor elabora sarcini prin care vor orienta comportamentul profesional al
elevului spre demonstrarea sistemului de cunostinte si abilitati. In acest scop, vor fi clar stabiliti
indicatorii i descriptorii de performanta ai procesului si produsului realizat de catre elev.

Produsele elaborate in cadrul studiului individual vor fi evaluate in baza de criterii si

descriptori de evaluare:

1. Proiect validitatea proiectului.

individual | completitudinea proiectului .

elaborarea si structura proiectului .

calitatea materialului folosit in realizarea proiectului.
creativitate.

2. Referat | corespunderea referatului temei.

profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei.
adecvarea la continutul surselor primare.
coerenta si logica expunerii.

utilizarea dovezilor din sursele consultate.

gradul de originalitate si de noutate.

nivelul de eruditie.

modul de structurare a lucrarii.

justificarea ipotezei legate de tema referatului.
analiza in detaliu a fiecarei surse de documentare.

3. Rezumat | expune tematica lucrarii in cauza.

oral utilizeaza formulari proprii.

expunerea orald este concisd si structurata logic.

foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza.

4. Rezumat | expune tematica lucrarii in cauza.

scris utilizeaza formulari proprii.

textul rezumatului este concis si structurat logic.

foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza.
fidelitatea.

coerenta.

progresia logica.

angajamentul autorului, aptitudine critica corect evaluata si transpusa.
respectarea modalitatilor de enuntare a textului sursa.

munca pertinenta de reformulare.

stapanirea normelor sintactice la nivel de prezentare logica a ideilor.
text formatat citet, lizibil.

Pe parcursul studierii curriculumului se realizeaza evaluarea formativa prin aplicarea
produselor pentru masurarea competentelor cognitive si functional-actionare din tabelele de mai

sus, iar la sfarsitul ei se realizeaza evaluarea sumativa pentru verificarea atingerii competentelor.
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Nota finala la disciplina de studiu va fi definitivatd prin insumarea rezultatelor la evaluarile
curente si finale. Cele 60% din 100% posibile a notei finale se constituie din media evaludrilor

curente obligatorii. lar celelalte 40% se constituie din nota evaluarii finale obtinuta la examen.

XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studiu

Cerinte fata de salile de curs

Pentru orele teoretice Ecran de proiectare.
Tabla.

Calculator.
Proiector MM.

Pentru orele practice Ecran de proiectare.
Tabla.

Calculator.
Proiector MM.
Situatii financiare.
Cercetari statistice.
Planul de afaceri.

XI1. Resursele didactice recomandate elevilor

Locul in care poate fi

Nr. Denumirea resursei consultata/ accesata/
crt. procurata resursa
1. | S. Petrovici, S. MUSTUC, V. Golovco, Marketing, Biblioteca
editura ASEM, Chisinau, 2008, ISBN 9789975753746.
2. | Aurel Chiran, Elena Gindu, s.a. ,,Agro marketing” , Biblioteca

editura Chisinau, Evrica, 1999 ISBN 9975941621.

3. |CURS DE MARKETING (Sectia Publicitate/CRP), Dr.| http://www.apubb.ro/wp-
Horia Mihai Raboca content/uploads/2011/02/Mark
eting suport de curs.pdf

4. IMARKETING, Conferentiar wuniv. dr. Alexandru |http://www.seap.usv.ro/~ro/cur
NEDELEA, suport de curs, Suceava, 2011 suri/ECTS/ECTS_Mkt.pdf

5 |[MARKETING. Studii de caz si lucrari aplicative, http://www.biblioteca-

Asist.drd. Raluca Andreea ION digitala.ase.ro/biblioteca/carte
2.asp?id=377&idb=39
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