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l. Preliminarii

Curriculum la modulul Marketing II include in sine o analiza si o caracteristica a
politicilor de marketing al intreprinderii. Pentru ca o intreprindere sa-si desfdsoare
activitatea pe piatd in conditii optime trebuie sd analizeze piatd pe care actioneazd si sa-si
adapteze activitatea, astfel incat sa poatd valorifica oportunitatile  pietei, evitand
eventualele dificultati. Capacitatea unei firme de adaptare la cerintele mediului depinde de
potentialul material, uman, financiar si informational. Pentru o eficienta ridicata a activitatii
firmei este necesara analiza evolutiei in timp si spatiu a resurselor interne, precum si a
factorilor externi (analiza concurentei, a furnizorilor, a clientilor etc.). Politica de marketing
reprezinta un ansamblu coerent de componente specifice care pot fi politici de productie, de
dezvoltare, de aprovizionare, politici financiare, comerciale de cercetare etc, fiecare din

acestea inscriindu-se intr-un cadru predeterminat, de preferinta ipoteze si anticipatii.

Scopul modulului Marketing Il este urmatorul, si anume: este decizia esentiala ce sta la
baza celorlalte decizii adoptate in intreprindere. Marketingul defineste legatura prezentului cu

viitorul Intreprinderii si constituie simbolul, decizia mobilizatoare.

I1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionali

g, ey

caracteristicilor politicilor de marketing si anume:

* Un efort rational de evaluare realistd a obiectivelor intreprinderii §i a
caracteristicilor pietei; efortul rational comporta doua aspecte: utilizarea constanta a unor
modele de rationament §i amplificarea unor metode stiintifice in procesul ludrii deciziilor.

* O buna ierarhizare a deciziilor de marketing; presupune respectarea unei ordini
ierarhice in luarea oricarei decizii: modificarea caracteristicilor unui produs, largirea unei game
de produse, schimbarea unui ambalaj, modificarea unui pret, alegerea unui canal de distributie,
schimbarea unui contract etc.

* Evaluarea realista presupune cunoasterea cadrului de actiune al oricarei intreprinderi,
a strategiilor care trebuie adoptate. Desi aflate in stransa legatura, strategia si politica de
marketing sunt notiuni diferite, fiecare avand o arie de cuprindere specificd; ele se afla in

raporturi de la parte la intreg.
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Acest modul familiarizeaza viitorii specialisti din comert cu toate notiunile, categoriile de

specialitate, fara de care nu este posibila studierea aprofundatd a altor unitati de curs al

specialitatii ca:

S.05.0.020
S.06.0.021
S.07.0.022
S.07.0.023
S.08.0.024

Cercetari de marketing
Tehnici promotionale
Tehnici de negociere
Agromarketing
Marketingul serviciilor

S.08.0.025
S.08.0.026
F.07.0.015
F.08.0.016
F.08.0.017

Marketing international

Comert on line

Comportamentul consumatorului
Analiza mediului de marketing
Organizarea expozitiilor si targurilor

Cunostintele si deprinderile obtinute in procesul studierii cursului vor servi ca suport la

elaborarea proiectului de diploma sau la sustinerea examenului de calificare.

II1. Competentele profesionale specifice modulului

CPS.1. Identificarea conceptului politicilor de marketing si intelegerea importantei lor;

CPS.2. Analiza conexiuni interdisciplinare cu macro si microeconomia si intelegerea abordarii politicilor

de marketing a factorilor de mediu;

CPS.3. Intelegerea complexititii si structurii politicii de produs si necesitatea obiectiva, dar si

dificultatea studierii gamei de produse;

CPS.4. Investigarea politicii de pret si de distributiei, ca punct de plecare in fundamentarea

deciziilor managerial si a rezolvarii problematicii cu care se confruntd agentii economici care

actioneaza in sfera pietei;

CPS.5. Stabilirea rolului fundamental al activitatilor de promovare in cadrul procesului

decizional al organizatiei;

1VV. Administrarea modulului

Numarul de ore
S trul - Modalitatea | Numarul
SMEsH Contact direct de evaluare | de credite
Total - Lucrul
Prelegeri I;rean(’:l?::r/ individual
V 90 30 30 30 Examen 3
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V. Unititile de invatare

Unitati de competenta

Unitati de continut

Abilititi

Unitatea de invatare 1: Coordonatele politicii de marketing.

UC1. Identificarea conceptului
politicilor ~ de  marketing si
intelegerea importantei lor.

1. Continutul politicii de
marketing.

2. Strategii de marketing
aplicate la intreprinderi.

3. Marketingul mix ca
instrument de promovare
a politicii de marketing.

Al.Descrierea continutului
politicii de marketing;

A2. Argumentarea
strategiilor de marketing
aplicate la Intreprinderi.
A3. Evaluarea celor 4P ai
mixului de marketing.

Unitatea de inviatare 2: Politica de produs.

UC3. Intelegerea complexititii si
structurii politicii de produs si, in
consecinta, necesitatea obiectiva, dar
si dificultatea studierii gamei de
produse.

1. Continutul politicii de
produs.

2. Produsul in mediul de
marketing.

3. Gama de produse si politica
sortimentala.

4. Procesul de elaborare a
produselor noi.

5. Lansarea produselor noi pe
piata.

6. Ciclul de viata al
produsului.

A4. Descrierea elementelor
componente a unui produs;
Ab5.Diversificarea

produselor dupa diferite
criterii;
AB6.Specificarea

elementelor principale in
formarea sortimentului
produselor;

A7. Evaluarea fazelor
ciclului de viata al
produsului.

Unitatea de invitare 3: Politica de pret.

UCA4. Investigarea politicii de pret si
de distributie, ca punct de plecare in
fundamentarea deciziilor managerial
si a rezolvarii problematicii cu care
se confruntd agentii economici care
actioneaza 1n sfera pietei.

1. Pretul ca variabile in mixul
de marketing.

2. Factorii ce influenteaza
politica de pret.

3. Metoda calcularii pretului
initial la marfuri.

A8.Diversificarea
preturilor  dupa
criterii;
A9.Determinarea factorilor
ce influenteaza politica de
pret;

A10. Descrierea functiilor
preturilor.

diferite

Unitatea de invitare 4: Politica de

distributie.

UCA4. Investigarea politicii de pret si
de distributie, ca punct de plecare in
fundamentarea deciziilor
manageriale si a rezolvarii
problematicii cu care se confrunta
agentii economici care actioneaza in
sfera pietei.

1. Continutul, esenta si
sarcinile distributiei.

2. Tipurile, functiile si
nivelurile canalelor de
distributie.

3. Distributia fizica si
strategiile de dezvoltare a
acestora.

All. Formularea sarcinilor
distributiet;

A12. Specificarea
canalelor de distributie;
A13. Evaluarea strategiilor
de dezvoltare a logisticii.
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Unitatea de invitare 5: Politica de promovare.

UCS5. Stabilirea rolului fundamental
al activitatilor de promovare 1in
cadrul  procesului decizional al
organizatiei.

1.

Continutul politicii
promotionale in
complexul de marketing.
Structura activitatii
promotionale.
Organizarea si
desfasurarea activitatilor
practice in dezvoltarea
politicii promotionale.

Al4. Distingerea
mijloacelor si tehnicilor de
promovare;

A15. Determinarea
structurii activitatii
promotionale;

A16. Descrierea etapelor in
organizarea activitatilor de
dezvoltare a politicii
promotionale.

Unitatea de invitare 6: Programul de marketing.

UC2. Analiza conexiuni
interdisciplinare cu macro

si microeconomia si intelegerea
abordarii politicilor de marketing a
factorilor de mediu.

1.

3.

Caracteristicile, functiile
si structura planului de
marketing.

Elaborarea strategiilor de
marketing si legatura lor
cu planul de marketing.
Elaborarea programelor
de marketing.

Al7. ldentificarea
caracteristicilor unui plan
de marketing;

A18. Distingerea functiilor
unui plan de marketing;
A19. Evaluarea etapelor de
elaborare a programelor de
marketing.

Unitatea de invitare 7: Organizarea si conducerea activitdtii de mar

keting.

UC2. Analiza conexiuni
interdisciplinare cu macro

si microeconomia si intelegerea
abordarii politicilor de marketing a
factorilor de mediu.

1.

Organizarea activitatii de
marketing la
intreprindere.

Atributiile si sistemul de
relatii ale
comportamentului de
marketing.

Conducerea activitatii de

marketing a intreprinderii.

Tipuri de structuri interne
ale comportamentului de
marketing.

AZ20. Distingerea etapelor
de organizare a activitatii
de marketing;

A21. Selectarea atributiilor
in compartimentul de
marketing;

A22. Evaluarea tipurilor de
structuri ale
compartimentului de
marketing.

Unitatea de invatare 8: Procesul decizional in marketing.

UC2. Analiza conexiuni
interdisciplinare cu macro

si microeconomia si intelegerea
abordarii politicilor de marketing a
factorilor de mediu.

1.

2.

Continutul si tipologia
deciziilor de marketing.
Fundamentarea deciziei
de marketing prin
utilizarea diferitor modele
decizionale.

A23. Diversificarea
tipurilor de decizie;
A24. Descrierea etapelor
de luare a unei deciziei.
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VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unititi de invatare

Numarul de ore
ch:' Unitati de invitare Total COEET EIEeT Lucrul
. oI Prelegeri Prac_tlca/ IndiViduaI
Seminar
1. |Coordonatele politicii de marketing. 6 2 2 2
2. |Politicile de marketing (produs, pret, 50 16 18 16
promovare, plasament).
3. |Programul de marketing. 12 4 4 4
4. Orgam.zarea si conducerea activitatii de 12 4 4 4
marketing.
5. |Procesul decizional in marketing. 10 4 2 4
Total 90 30 30 30
VI1. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul individual SOOEEE O | MDIELEG ) UErmEnl ok
elaborat de evaluare realizare
1. Coordonatele politicii de marketing
1. Tipurile strategiilor de piata in functie de Referat Comunicare | Saptamana 1

diverse criterii.

2. Politicile de marketing (produs, pret, promovare, plasament).

1. Alternative strategice in politica de produs. Referat Prezentare Saptamana 2
2. Serviciul (deservirea) in sistemul politicii de Comunicare | Saptiména 3
produs. o Saptamana 4
3. Strategiile de formare a preturilor, orientate Siptimana 5
dupa diverse criterii. ‘:‘p gfm‘:ma
4. Alternative opuse ale strategiilor de preturi. Saptamana 6
5. Strategii, mijloace si tehnici de comunicare Saptamana 7
utilizate in politica promotionala. Saptamana 8
6. Rolul comertului en detail si en gros in Saptamana 9
realizarea sistemului de circulatie a marfurilor.
3. Programul de marketing
1. Revizia, auditul si analiza SWOT. Referat Comunicare | Saptamana 10

Séptamana 11
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Materii pentru studiul individual FUotuEE ol | MR Term.eni de
elaborat de evaluare realizare
4. Organizarea si conducerea activitatii de marketing
1. Lichiditatea si solvabilitatea intreprinderii. |Referat Comunicare | Saptamana 12
2. Controlul activitatii de marketing. Saptamana 13
5. Procesul decizional in marketing
1. Metodologia elaborarii si adoptarii deciziei |Referat Comunicare | Saptamana 14

de marketing.

Saptamana 15

VIII. Lucrérile practice/de laborator recomandate

1. Analiza componentelor unui produs.

2. Determinarea unei strategii de pret optime. Rezolvarea Testului “Pretul in viziunea

marketingului”.

3. Elaborarea unei reclame a unui produs si prezentarea ei.

4. Calculul numarului mediu al verigilor de distributie. Alegerea sistemului de distributie

optima a produselor. Optimizarea costului distributiei produselor pe piata.

5. Elaborarea unui program de marketing privind lansarea pe piata a unor produse noi.

6. Elaborarea diferitelor tipuri de structuri interne ale compartimentului de marketing.

7. Fundamentarea deciziei de marketing prin utilizarea diferitelor modele decizionale.

IX. Sugestii metodologice

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

modulul Marketing II. Sugestiile metodologice au in vedere deplasarea accentului de pe

continuturi pe competente. Unitatile de continut sunt prezentate intr-o ordine care nu este

obligatorie.

.....

Considerarea elevului ca subiect al activitatii instructiv — educative si orientarea acestuia 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).
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Se recomandd, de asemenea, proiectarea unor activitati de invatare care sa 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 realizat pentru fiecare unitate de continut, propunand

elevilor in acest scop sarcini individualizate.

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Evaluarea reprezintd 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, recomanddm utilizarea unor forme si instrumente
complementare, cum sunt: proiectul, portofoliul, autoevaluarea, observarea sistematica a
activitatii si a comportamentului elevilor.

Pe parcursul semestrului se efectueaza evaluarea intermediard a cunostintelor teoretice, a
abilitatilor si deprinderilor practice. In cadrul seminarelor si lectiilor practice se va efectua

evaluarea elevilor prin intermediul:

1 | Argumentare scrisa - Corectitudinea formularii temei.

- Selectarea si structurarea logica a argumentelor.

- apelarea la propria experienta in explicarea supozitiilor.

- utilizarea limbajului de specialitate, respectand normele

lingvistice.

2 | Argumentare orala - corectitudinea formularii temei.
- structurarea logica a temelor propuse pentru discutie.
- apelarea la propria experienta in argumentare.

- utilizarea corecta a mijloacelor orale de exprimare.
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3 | Studiu de caz - corectitudinea interpretarii studiului de caz propus.
- calitatea solutiilor, ipoteze propuse.

- corectitudinea lingvistica a formularii.

- logica formularii.

- rezolvarea corecta a problemei.

- aprecierea critica, individualitatea raspunsurilor.

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

- reprezentarea si interpretarea rezultatelor.

5 | Investigatia -definirea si intelegerea problemei investigate.

-folosirea diverselor procedee pentru obtinerea datelor necesare.
-colectarea §i organizarea datelor obtinute.

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

6 | Demonstratia - formularea de ipoteze.

- corectitudinea ipotezei.

- corectitudinea concluziei.
-corectitudinea rationamentelor.

- calitatea expunerii textuale si grafice.

Autoevaluarea elevului pe perioada insusirii unitatii de curs (pe teme, compartimente, integral)

se va asigura cu setul de teste respective continutului.

Evaluarea sumativa, care se realizeaza la incheierea perioadei de studiu al modulului de

invatdmant (la finele semestrului) se va efectua prin examen.

La elaborarea sarcinilor/itemilor de evaluare formativa si sumativa, profesorul va tine cont de

competentele specifice modulului.

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

de evaluare:

1. Referat | Corespunderea referatului temei.
Profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei.
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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.

2. Rezumat | Expune tematica lucrérii in cauza.

oral Utilizeaza formulari proprii.

Expunerea orala este concisd si structurata logic.

Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza.

3. 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.

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 evaludrii finale obtinuta la examen.

XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studiu

Cerinte fata de salile de curs

Pentru orele teoretice Ecran de proiectare.

Proiector MM.

Tabla.

Calculatoare personale de birou (desktop).
Calculator portabil (laptop, notebook).

Boxe.

Conexiune la internet.
Imprimanta.

Scaner.

Pentru orele practice

XI1. Resursele didactice recomandate elevilor
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Nr.

Denumirea resursei

Locul in care poate fi consultata/

crt. accesata/ procurata resursa
1. |S. Petrovici, S. MUSTUC, V. Golovco, Marketing,
editura  ASEM, Chisinau, 2008, ISBN Biblioteca
9789975753746.
2. |Chiran A., Gindu Elena, Ciobotaru Elena-Adina,
2004 — Marketing-indrumator pentru aplicatii Biblioteca
practice. Ed. PIM, Iasi.
3. |Gindu Elena, 2012 - Marketing organizational, Biblioteca
decizii si strategii. Ed. PIM, Iasi.
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
RABOCA

content/uploads/2011/02/Marketing_
suport_de_curs.pdf
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