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l. Preliminarii

In literatura de specialitate, precum si in practica economica, conceptul de marketing are
mai multe acceptiuni. In functie de unghiul de abordare, prin termenul de marketing se pot
desemna, deopotriva, atat un domeniu al stiintei, o disciplina, un demers socio-economic, cét si o

activitate practica sau o functie a unei organizatii (privata sau publicd).

Marketingul este un intreg sistem de activitati economice referitoare la programarea
preturilor, promovarea si distribuirea produselor si serviciilor menite sd satisfaca cerintele
consumatorilor actuali si potentiali. Marketingul reprezintd o activitate umand orientatd in
directia satisfacerii nevoilor si dorintelor prin intermediul procesului schimbului. Marketingul
este procesul managerial responsabil cu identificarea, anticiparea si satisfacerea cerintelor
clientilor in conditii de profitabilitate. Marketingul este un proces social si managerial prin care
indivizii sau grupuri de indivizi obtin ceea ce vor si ce le sunt necesare prin intermediul crearii si
schimbului intre ei de produse si valori. Aceasta din urma, evidentiazd pregnant legatura care
existd intre conceptul de marketing si conceptul de tranzactie/schimb a produselor/valorilor
(proces care presupune ca 0 organizatie sa ofere anumite produse si servicii in schimbul banilor

furnizati de clientii care au trebuinta de astfel de produse/servicii).

I1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionali
Agentii economici necesita specialisti competenti, capabili sa contribuie la solutionarea

problemelor parvenite in activitatea unitatilor comerciale, ceea ce se poate realiza prin invatarea,
formarea si dezvoltarea competentelor specifice domeniului marfurilor.

Din acest context viitorul agent de vanzari este acel care va contribui la:

- Privirea oricarui aspect al afacerii din perspective clientilor, anticiparea necesitatilor si
nevoilor consumatorilor si livrarea aceea ce vor si cum vor acestia.

- Desemnarea termenului generic sub care se regasesc o varietate de tehnici privitoare la
implementarea tuturor aspectelor pe care le presupune marketingul - cercetari de piata,
dezvoltarea produselor, actiuni promotionale, stabilirea preturilor, merchandising.

- mentinerea UNUi Proces continuu care asigura supravietuirea organizatiei in afacere sau
mediul exterior — procesul indispensabil supravietuirii pe o piata de bunuri sau servicii.

- Respectarea unui sistem care opereaza sau interactioneaza Cu 0 varietate de factori din

mediul intern §i extern organizatiei.

Acest modul familiarizeaza viitorii specialisti din comert cu toate notiunile, categoriile de baza,

fara de care nu este posibila studierea aprofundata a altor unitati de curs al specialitatii ca:
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F.04.0.011 Statistica

F.07.0.015 Comportamentul consumatorului

F.03.0.009 Teoria economica (micro)

F.03.0.010 Teoria economica (macro)

F.08.0.016 Analiza mediului de marketing

In acest sens, agentul de vanzari este incadrat in sistemul de marketing care relationeaza
procesele specifice marketingului cu mediul intern si extern organizational, legand in acest fel

organizatia de restul lumii.

IT1. Competentele profesionale specifice modulului

CPS1. Identificarea conceptului de marketing si intelegerea importantei marketingului pentru
0 organizatie si cum interfereaza functiile sale cu celelalte functii ale intreprinderii.

CPS2. Analiza conexiunii interdisciplinare cu macro si microeconomia si intelegerea abordarii
de marketing a factorilor de mediu.

CPS3. Intelegerea complexititii si dinamicii pietei si, in consecinta, necesitatea obiectiva, dar si
dificultatea studierii dimensiunilor si tendintelor sale.

CPS4. Investigarea comportamentului consumatorului, ca punct de plecare in fundamentarea
deciziilor manageriale si a rezolvarii problematicii cu care se confrunta agentii economici care
actioneaza in sfera pietei.

CPS5. Stabilirea rolului fundamental al activitatii de cercetare de marketing in cadrul procesului
decizional al organizatiei.

CPS6. Determinarea corecta a bazelor rezolvarii unei probleme de marketing ce se sprijina pe
previziunea schimbarii factorilor ambientali de care depind véanzarile, de unde vine necesitatea

prognozelor de diferite tipuri: economice, tehnice, politice, demografice.

IV. Administrarea modulului

Numarul de ore
Semestrul Contact direct Modalitatea | Numarul
Total Practica/ ~Lucrul' | ge evaluare | de credite
Prelegeri : individual
Seminar
4 120 45 45 30 Examen 4
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V. Unititile de invatare

Unitati de competenta

Unitati de continut

Abilitagi

Unitatea de invitare 1: Fundamentele marketingului.

UC1.lIdentificarea conceptului de
marketing si intelegerea importantei
marketingului

pentru o organizatie i cum
interfereaza functiile sale cu celelalte
functii ale intreprinderii.

1.

Notiuni generale despre
marketing.

Etapele de dezvoltare a
marketingului in diferite
tari.

Principiile de activitate a
marketingului.

Subiectele si modelele de
marketing.

Functiile si felurile de
marketing.

Evolutia conceptiilor
referitoare la rolul
marketingului in cadrul
firmei.

Tipurile de marketing si
criteriile de specializare.

Al. Descrierea etapelor de
evolutie a
marketingului;

A2. Dezvoltarea functiilor

marketingului.

A3. Evaluarea subiectelor

si modelelor de marketing.

A4. Recunoasterea

principiilor de activitate a

marketingului.

Unitatea de invatare 2: Mediul de marketing al intreprinderii.

ucC2. Analiza conexiunii
interdisciplinare

CuU macro si microeconomia si
intelegerea abordarii de marketing a

factorilor de mediu.

1.

Continutul si rolul
mediului de marketing
Factorii controlabili s1
necontrolabili ai mediului
de marketing.
Micromediul de
marketing.

Tendintele
macromediului.
Mediul intern al
intreprinderii.

Ab5. Diversificarea
formelor mediului extern al
intreprinderii agricole;

A6. Descrierea factorilor
ce influenteaza
micromediul Intreprinderii
agricole;

AT. Evaluarea factorilor ce
influenteaza macromediul
intreprinderii agricole.

Unitatea de invatare 3: Piata intreprinderii si segmentarea pietei.

UC3. Intelegerea complexititii si
dinamicii pietei si, In consecintd,
necesitatea  obiectiva, dar i
dificultatea studierii dimensiunilor si
tendintelor sale.

1.

Continutul si sfera pietei
intreprinderii
Tipurile pietei
intreprinderii si
caracteristica lor.
Dimensiunile pietei
intreprinderii.
Factorii si caile de
dezvoltare a pietei
intreprinderii.
Segmentarea pietei si

A8. Specificarea
indicatorilor ce
caracterizeaza
dimensiunile pietei
intreprinderii agricole;
A9. Selectarea factorilor ce
influenteaza piata
intreprinderii agricole;
A10. Descrierea cailor de
dezvoltare a pietei
intreprinderii agricole.
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strategiile de cuprindere a
pietei.

Criteriile si principiile de
segmentare a pietei.
Alegerea segmentelor de
piata-tinta.

Unitatea de invitare 4: Comportamentul consumatorului.

UC4. Investigarea comportamentului
consumatorului, ca punct de plecare
in fundamentarea deciziilor
managerial si a
problematicii cu care se confruntd
agentii economici care actioneaza in
sfera pietei.

rezolvarii

1. Locul studierii

consumului 1n activitatea
de marketing.

Factorii de influenta a
comportamentului
consumatorului.

Procesul ludrii deciziei de
cumparare.

Al1l. Diversificarea
tipurilor de nevoi;

Al12. Alegerea factorilor
ce influenteaza
comportamentul
consumatorului;

A13. Descrierea etapelor
procesului de luare a
deciziei de cumparare.

Unitatea de invatare 5: Cercetdri de marketing. Sistemul information

al de marketing.

UCS. Determinarea rolului
fundamental al activitatii de cercetare
de marketing in cadrul procesului
decizional al organizatiei.

1. Continutul, tipologia si

domeniile cercetarilor de
marketing.

Procesul organizarii
cercetdrilor de marketing.
Masurarea si scalarea
fenomenelor 1n cercetarile
de marketing.

Esenta, continutul si
structura sistemului
informational de
marketing.

Modalitati de selectare a
informatiei de marketing.
Aspectul functional al
sistemului de marketing la
intreprindere.

Al4. Specificarea
tipurilor de cercetari de
marketing;

A15. Dezvoltarea etapelor
de organizare a
cercetarilor de marketing;
Al6. Aplicarea metodelor
de masurare si scalare a
fenomenelor in cercetarile
de marketing;

Al7. Evaluarea
modalitatilor de selectare
a informatiei In cercetarile
de marketing.

Unitatea de invatare 6: Previziuni de

marketing

UCG6. Determinarea corecta a bazelor
rezolvarii  unei  probleme de
marketing ce se sprijinda pe
previziunea schimbarii factorilor de
care depind vanzarile, de unde vine
necesitatea prognozelor de diferite
tipuri: economice, tehnice, politice,
demografice.

1. Continutul, functiile si

obiectivele previziunilor
de marketing.

Tipurile previziunilor de
marketing si criteriile de
clasificare a acestora.
Metode de previziune in
marketing.

Al8. Diferentierea
factorilor de influenta in
procesul de prognoza a
productiet;

A19. Diversificarea
tipurilor de previziuni
dupa diferite criterii;
A20. Descrierea
metodelor de previziune
a pietei.
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VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore
(I:\Ir:' Unitati de invatare ComEt el Lucrul
' Total prefegeri | PTACtied/ | Individual
eminar
1. |Fundamentele marketingului. 20 10 4 6
2. | Mediul de marketing al intreprinderii. 14 4 6 4
P}aga_lntreprlnderu s1 segmentarea 26 10 12 4
pietei.
4. |Comportamentul consumatorului. 16 6 6 4
5. Ari i i
Cercetar{ de marketing. _Slstemul 28 10 10 8
informational de marketing.
6. | Previziuni de marketing. 16 5 7 4
Total 120 45 45 30
VII. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat Modalitati de Term_enl €€
evaluare realizare
1. Fundamentele marketingului.
1. Conditiile constituirii marketingului in | Referat Comunicare | Saptamana 1

Republica Moldova.

2. Mijloacele marketingului mix.

3. Particularitatile aplicarii marketingului
in practica.

Rezumat in scris

Saptamana 2

Saptamana 3

2. Mediul de marketing al intreprinderii.

1. Relatiile de piata ale intreprinderii. Referat Comunicare | Saptamana 4

2. Relatiile de concurenta ale
intreprinderilor. Saptamana 5

3. Piata intreprinderii si segmentarea pietei.

1. Dinamica pietei intreprinderii si Referat Comunicare Sdptamana 6
raporturile cu piata produsului. Prezentare

2. Tipurile si conditiile pozitionarii Rezumat oral Séptamana 7
produsului pe piata.

4. Comportamentul consumatorului.

1. Modele de comportament al Referat Comunicare Séptamana 8
consumatorului si metodele de
investigare a nevoilor. Séptamana 9
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. S Modalitati de | Termeni de
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat ¢ .
evaluare realizare
5. Cercetari de marketing. Sistemul informational de marketing.
1. Metodele si tehnicile de obtinere a Referat Comunicare Saptamana
informatiilor. 10
2. Analiza informatiilor in cercetarile de | Studiu de caz Prezentarea Saptamana
marketing. portofoliului 11
3. Factorii eficientei si stemului Investigatie Saptamana
informational de marketing. 12
4. Proiectarea sistemului informational de | Schema Saptamana
marketing. 13
6. Previziuni de marketing.
1. Metodele calitative de previziune in Referat Comunicare Saptamana
marketing. Prezentarea 14
2. Criterii de comparare si selectare a Studii de caz portofoliului Saptamana
metodelor de previziune. 15
VIII. Lucrarile practice/de laborator recomandate
1. Analiza factorilor ce influenteaza micromediul si macromediul intreprinderii.
2. Descrierea Relatiilor de piata si a relatiilor de concurenta ale intreprinderii.
3. Determinarea indicatorilor ce caracterizeaza dimensiunile pietei intreprinderii.
4. Segmentarea pietei dupa diferite criterii, aplicand metoda lui Belson.
5. Analiza factorilor ce influenteaza comportamentul consumatorului.
6. Descrierea etapelor procesului de luare a deciziei de cumparare.
7. Masurarea si Scalarea fenomenelor in cercetarile de marketing.
8. Caracterizarea etapelor procesului organizarii cercetarilor de marketing.
9. Previziunea cotei de piata.
10. Previziunea vanzarilor cu amanuntul a produselor in functie de dinamica veniturilor

populatiei si a populatiei totale, folosind modelul multifactorial de regresie.

IX. Sugestii metodologice

Prezentul curriculum este un instrument de lucru care se adreseaza profesorilor care

predau modulul Marketing I.

Sugestiile metodologice au in vedere deplasarea accentului de pe continuturi pe

competente. Unitatile de continut sunt prezentate intr-0 ordine care nu este obligatorie.

Pentru accentuarea caracterului practic — aplicativ al modululuii se va face apel la:

- experientele de invatare ale elevilor;
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- exemple din marketing, cu accent pe domeniul de pregatire a elevilor, care sa le permita
acestora sa Inteleagd mai bine aspectele cu care se confruntd menajurile si firmele In economia
de piata.
inspre formarea competentelor specifice presupun respectarea unor exigente ale invatarii
durabile, printre care: utilizarea unor metode active (de exemplu: simularea, invatarea prin
descoperire, invatarea problematizata, invatarea prin cooperare, studiul de caz, jocul de roluri,
analiza de text, realizarea de portofolii).

Se recomanda, de asemenea, proiectarea unor activitati de invatare care sd incurajeze
elevii In manifestarea liberei initiative si a spiritului intreprinzator.

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 proiectarea didactica de lunga si scurta durata profesorul se va ghida de prezentul
curriculum, atat la compartimentul de competente, cat si la continuturile recomandate.

Studiul individual ghidat de profesor va fi realiza pentru fiecare unitate de continut,
propunandu-le elevilor in acest scop sarcini individualizate. Se recomanda aplicarea metodelor

interactive de lucru cu elevii, cum ar fi discutia, comunicarea reciproca, prezentarea.

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Evaluarea reprezinta o componentd fundamentala a procesului de invatare. Evaluarea
trebuie sa se realizeze in mod preponderent ca evaluare continud, formativa. Alaturi de formele
si instrumentele clasice de evaluare, recomandam utilizarea unor forme si instrumente
complementare, cum sunt: proiectul, portofoliul, autoevaluarea, observarea sistematica a
activitatii si a comportamentului elevilor.

Evaluarea formativa se desfasoara pe tot parcursul studierii disciplinei in scopul
unei evaluari eficiente se vor utiliza atat metode traditionale cat si constructiviste, in functie de
cerintele unitatii de competente. De asemenea, lucrarile practice ce dezvolta capacitati si

aptitudini de analiza si evidenta, vor servi si ca mod de evaluare curenta.

In cadrul seminarelor si lectiilor practice se va efectua evaluarea elevilor prin intermediul:
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Argumentare - corectitudinea formularii temei
orala - structurarea logica a tezelor propuse pentru discutie
- apelarea la propria experienta In argumentare
- utilizarea corectd a mijloacelor orale de exprimare
Argumentare - corectitudinea formularii temei
scrisa - selectarea si structurarea logicd a argumentelor

- apelarea la propria experienta In explicarea supozitiilor
- utilizarea limbajului de specialitate, respectand normele lingvistice

Studiu de caz

- corectitudinea interpretarii studiului de caz propus
- calitatea solutiilor, ipoteze propuse

- corectitudinea lingvistica a formularii

- logica formularii

- rezolvarea corecta a problemei

- aprecierea criticd, individualitatea raspunsurilor

Investigatia

-definirea si intelegerea problemei investigate

-folosirea diverselor procedee pentru obtinerea datelor necesare
-colectarea si organizarea datelor obtinute

-formularea si verificarea ipotezei cu privire la problema luata in
studiu

Cercetarea

activitatea de dobandire a cunostintelor si rezolvarea problemelor
control, obiectivitate, masura, ipoteze, procedee matematice de
prelucrare a datelor

utilizeaza concluzii pentru producerea unui progres in teoria si
practica domeniului

Brainstorming

- definirea problemei

- investigarea definitiei — problema

- definirea scopului ca solutie a problemei

- identificarea resurselor si limitelor (constrangerilor)

- identificarea strategiilor care sunt similare sau au legatura unele cu
altele

- rezumarea deciziilor de grup

Demonstratie

- formularea de ipoteze

- corectitudinea ipotezei

- corectitudinea concluziei
-corectitudinea rationamentelor

- calitatea expunerii textuale si grafice

Proiect individual

- validitatea proiectului

- completitudinea proiectului

- elaborarea si structura proiectului

- calitatea materialului folosit in realizarea proiectului
- creativitate

Referat

- corespunderea referatului temei

- profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei
- adecvarea la continutul surselor primare

- coerenta si logica expunerii
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- 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

10 | Simularea - experimentarea prin observarea comportamentului unui model” la
didactica modificarile unor parametri

- rezultatele simularii pot fi comparate cu cele ale modelului real
- reproducerea realitatii, printr-0 modelare a comportamentului
sistemului, aparatului, echipamentului care urmeaza a fi cercetat
- dezvoltarea gandirii creatoare si inovatoare
- dezvoltarea spiritului competitiv
- dezvoltarea sentimentului responsabilitatii
- cresterea gradului de Intelegere a subiectului de cercetare
- dezvoltarea deprinderilor de analiza si sinteza a notiunilor insusite
- cresterea competentelor de comunicare si de operare cu termeni
specifici al domeniului

11 | Creativitatea - atitudinea independenta, nonconformiste in gandire si actiune,
neinfluentate de altii
- prezentarea unei observari a celui ce este neobisnuit si diferit, in
vederea potentialului nerealizat in situatii date, observarea
asemandrilor si analogiilor in experiente diferite
- dizolvarea sintezelor existente si utilizarea elementelor si
conceptiilor 1n afara contextelor initiale, pentru a crea noi combinatii,
noi sisteme de relatii
- prezentarea originalitatii in gandire si idei, vederea lucrurilor in
modalitdti noi.

12 | Rezumat oral - expune tematica lucrarii in cauza
- utilizeazad formulari proprii
- expunerea orala este concisa si structuratd logic
- foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza

13 | Rezumat scris - expune tematica lucrarii in cauza

- 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
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Autoevaluarea elevului pe perioada insusirii unitatii de curs (pe teme, compartimente,
integral) se va asigura cu setul de teste respective continutului.

Evaluarea finald, care se realizeaza la incheierea perioadei de studiu al modulului de
invatamant (la finele semestrului) se va efectua prin examen.
Nota finala la modul va fi definitivata prin insumarea rezultatelor la evaluarile curente si finale.
Cele 60% din 100% posibile a notei finale se constituie din media evaludrilor curente obligatorii.

Iar celelalte 40% se constituie din nota evaluarii finale obtinuta la examen.
XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studiu

Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate in
cadrul modulului ,,Marketing I” trebuie asigurat un mediu de invatare autentic, relevant si centrat
pe elev.

Sala de curs va fi dotata cu mobilier scolar si va asigura conditii adecvate.

XI1. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr. DA o e Locul in care poate ﬁvconsultata/
crt. accesata/ procurata resursa
1. |S. Petrovici, S. MUSTUC, V. Golovco, Marketing, Biblioteca
editura  ASEM, Chisinau, 2008, ISBN
9789975753746.
2. |Chiran A., Gindu Elena, Ciobotaru Elena-Adina,
2004 — Marketing-indrumitor pentru aplicatii Biblioteca
practice. Ed. PIM, Iasi.
3. |Gindu Elena, 2012 - Marketing organizational, Biblioteca
decizii si strategii. Ed. PIM, lasi.
4. |BAZELE MARKETINGULUI (Note de curs), http://tinread.usarb.md:8888/tinread/
lector univ. Rodica Bogdan, Balti, 2006 fulltext/bogdan/baz_market.pdf
5. http://www.apubb.ro/wp-
CURS DE MARKETING, Dr. HORIA MIHAI content/uploads/2011/02/Marketing_
RABOCA
suport_de_curs.pdf
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