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I. Preliminarii
Curriculumul la Cercetari de marketing realizeaza o prezentare a principalelor informatii cu
referire la cercetarea de marketing, elementele de naturd teoretica fiind combinate cu aspecte
practice, prin inserarea a diferite aplicatii si studii de caz.
Cercetarea de marketing constituie un proces complex, prin intermediul caruia, cu ajutorul
unor concepte, metode §i tehnici stiintifice de investigare se realizeaza specificarea, masurarea,
culegerea, analiza si interpretarea informatiilor de marketing, destinate conducerii unitatii
economice pentru cunoasterea mediului in care functioneaza, identificarea oportunitatilor,
evaluarea alternativelor actiunilor de marketing si a efectelor acestora.
Cercetarea de marketing este declansata, de o problema de marketing sau de o ocazie de
marketing, prin care o intreprindere, care inregistreaza o scadere semnificativa a vanzarilor sale,
va cduta sd afle cauzele care explica fenomenul respectiv (problema de marketing). Pe de alta
parte, cand o firma incearcd sd patrunda pe o noud piata cu scopul de a-si majora vanzarile, va
trebui sa apeleze din nou la cercetarea de marketing pentru a vedea in ce context / daca poate fi
valorificata aceasta ocazie (ocazie de marketing).
Scopul studierii unitatii de curs este de a forma competente profesionale in vederea insusirii
metodelor, procedeelor si tehnicilor specifice cercetarii de marketing, dobandirea cunostintelor
necesare utilizarii adecvate a conceptelor, metodelor, tehnicilor si instrumentelor de marketing,
precum si pentru culegerea, analiza si interpretarea informatiilor de marketing privind

organizatia si mediul sau.

I1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Agentii economici necesitd specialisti competenti, capabili sd contribuie la solutionarea
problemelor parvenite in activitatea unitatilor comerciale, ceea ce se poate realiza prin Invatarea,
formarea si dezvoltarea competentelor specifice domeniului marfurilor.

Studierea acestui modul ofera elevului cunostinte teoretice si practice necesare desfasurarii
activitatii lor curente, ofera oportunitati de invatare pentru a face fatd situatilor cotidiene
concrete, a solutiona probleme si situatii de lucru, a se integra profesional in piata muncii, isi
imbunatatesc capacitatile existente, acestea contribuind la formarea profesionala.

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.05.0.019 Marketing Il S.06.0.021 Tehnici promotionale
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Discipolul va fi familiarizat cu:

- rolul cercetarii de marketing pentru buna desfasurare a activitatii organizatiilor, informatiilor
necesare procesului decizional — de la identificarea scopului, obiectivelor si ipotezelor cercetarii,
pana la comunicarea rezultatelor acesteia.

- tipurile de scale pe care sunt evaluate variabilele de marketing precum si unele dintre metodele
de scalare utilizate in procesul de masurare a datelor.

- principalele metode de obtinere a informatiilor in cercetarile de marketing — investigarea
surselor de date secundare, cercetarea directa, experimentul si simularea - respectiv, avantajele si
limitele lor, precum si contextul utilizarii.

- metodele de analiza a informatiilor de marketing - metode specifice variabilelor nominale,
caracteristicile de naturd calitativa fiind utilizate frecvent pentru evaluarea diferitelor fenomene

de marketing .

I11. Competentele profesionale specifice modulului

CPS1. intelegerea rolului fundamental al activititii de cercetare de marketing in cadrul
procesului decizional al organizatiei.

CPS2. Cunoasterea principalelor metode de scalare si posibilitatea utilizarilor pentru masurarea
fenomenelor de marketing.

CPS3. Analiza si interpretarea datelor rezultate in urma realizarii experimentelor ce au la baza
schemele de proiectare.

CPS4. Culegerea si interpretarea informatiilor de marketing privind organizatia si mediul sau.

IV. Administrarea modulului

Numarul de ore
S Contact direct Modalitatea| Numarul
Total - ~Lucrul' | ge evaluare | de credite
: Practicd/ | individual
Prelegeri X
Seminar
V 120 30 30 60 Ex 4

5/14



V. Unititile de invatare

Unitati de competenta

Unitati de continut

Abilitati

Unitatea de invitare 1: Proiectarea ¢

ercetarilor de marketing.

UC1. Intelegerea rolului fundamental
al activitdgii de cercetare de
marketing in cadrul procesului
decizional al organizatiei.

1. Continutul, sarcinile,
tipologia si importanta
studierii cercetarilor de
marketing.

2. Semnificatia ariei
cercetarilor de marketing.

Al. Formularea sarcinilor
cercetarilor de marketing;
AZ2. Descrierea tipurilor
cercetarilor de marketing;
A3. Explicarea importantei
studierii cercetarilor de
marketing;

A4. Evaluarea
semnificatiei ariei
cercetarilor de marketing.

Unitatea de invitare 2: Mdsurarea $i

scalarea fenomenelor in cercetdrile de marketing.

uc2. Cunoasterea principalelor
metode de scalare si posibilitatea
utilizarilor pentru masurarea
fenomenelor de marketing.

1. Tipuri de scale.

2. Principalele metode de
scalare:

- Diferentiala semantica;

- Scala lui Likert;

- Scala lui Stapel,

ADb. ldentificarea
importantei studierii
metodelor de scalare;

AG. Diferentierea tipurilor
de scale;

A7. Evaluarea

- Scala cu suma | principalelor metode de
constanta. scalare.
Unitatea de invatare 3: Metodele de culegere si analiza a informatiilor in cercetarile de
marketing.
UC3. Analiza si interpretarea datelor 1. Investigarea surselor | A8. Identificarea rolului
rezultate  in  urma  realizarii de date secundare. informatiei in cercetarile
experimentelor ce au la baza 2. Cercetarea directa: de marketing;

schemele de proiectare.

- Esantionarea;

- Estimarea parametrilor
colectivitatii generale;

- Determinarea
dimensiunii
esantionului,

- Validarea esantionului;

- Redresarea
esantionului.

- Sondajul ocazional.

- Sondajul continuu.

3. Experimentul.

4. Chestionarul de
ancheta

- Definirea si continutul
chestionarului;

- Tipuri de intrebari

AQ9. Distingerea metodelor
de culegere a informatiilor
in cercetarile de marketing;
A10. Evaluarea metodelor
de analiza a informatiilor
in cercetarile de marketing.
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incluse in chestionar.

- Formularea si
ordonarea intrebarilor
in chestionar.

- Structura
chestionarului
anchetei.

- Testarea chestionarului

anchetei.

Simularea.

6. Modalitati de analiza
neparametrica:

- Analiza variabilelor
nominale;

- Analiza variabilelor
ordinale.

7. Modalitati de analiza
parametrica:

- Analiza variatiei;

- Analiza de regresie si
corelatie.

o

Unitatea de invitare 4: Studierea comportamentul consumatorului. Decizia

Consumatorului.

UC4. Culegerea si interpretarea
informatiilor de marketing privind
organizatia si mediul sau.

N

4.

Factorii culturali.
Factorii sociali.
Tipologia
comportamentului
consumatorului.
Procesul de adoptare a
deciziei de cumparare.

All. Diversificarea
factorilor ce influenteaza
comportamentul
consumatorului;

Al12. Evaluarea etapelor
procesului de adoptare a
deciziei de cumparare.

Unitatea de invitare 5: Cercetarea di

mensiunii Si structurii pietei. Segmentarea pietei.

ucCz2. Cunoasterea principalelor
metode de scalare si posibilitatea
utilizarilor pentru masurarea
fenomenelor de marketing.

1.

N

Capacitatea pietei — punct
de plecare in cercetarile
de marketing.

Cota de piata.

Criterii de segmentare a
pietei.

A13. Diversificarea
indicatorilor ce
caracterizeaza
dimensiunile pietei
intreprindertii,

Al14. Evaluarea factorilor
si criteriilor de segmentare
a pietei.

Unitatea de invitare 6: Cercetarea politicilor de marketing ( produs,

ret, promovare, plasament).

UCL. Intelegerea rolului
fundamental al activitatii de cercetare
de marketing in cadrul procesului
decizional al organizatiei.

1.

2.

Produsul in viziunea
marketingului.

Ciclul de viata al
produsului.

Pretul in optica
cercetarilor de marketing.
Factorii ce influenteaza
pretul.

Tipurile de pret.

Al15. Diversificarea
elementelor componente a
unui produs;

Al6. Fixarea factorilor ce
influenteaza stabilirea
pretului.

Al7. Caracterizarea
procesului de comunicare a
informatiilor ca sistem.
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Unitatea de invitare 7: Previziunea de marketing

ucz.

Cunoasterea principalelor

metode de scalare si posibilitatea

utilizarilor

pentru

fenomenelor de marketing.

masurarea

1.

2.

Tipurile previziunilor
de marketing.

Factorii care
actioneaza in procesul
de previziune a
productiei.

Metodele de
previziune pe termen
scurt si mediu.
Metodele calitative de
previziune.

Al8. Diversificarea
factorilor ce actioneaza in
procesul de previziune;
A19. Evaluarea metodelor
de previziune.

VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unititi de invatare

de marketing.

Numairul de ore
(’:\Ir:' Unitati de invatare COmECTOIEE Lucrul
Seminar
1. |Proiectarea cercetarilor de marketing. 6 2 2 2
2. |Masurarea si scalarea fenomenelor in cercetarile
.3 12 2 4 6
de marketing.
Metodvel'e de culegere_ si analiza a informatiilor in 44 12 8 24
cercetarile de marketing.
4. | Studierea comportamentul consumatorului.
- . 16 4 4 8
Decizia consumatorului.
5. | Cercetarea dimensiunii si structurii pietei.
o 16 4 4 8
Segmentarea pietei.
6. |Cercetarea politicilor de marketing
16 4 4 8
( produs, pret, promovare, plasament).
7. |Previziunea de marketing. 10 2 4 4
Total 120 30 30 60
VI1. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat ALpTi LI Term.enl de
de evaluare realizare
1. Proiectarea cercetdirilor de marketing.
1. Continutul procesului cercetarilor | Referat Comunicare | Saptamanal

2. Masurarea si scalarea fenomenelor in ce

rcetarile de marketing.

1. Metoda ordonarii rangurilor.
2. Metoda comparatiilor perechi.

Referat
Studii de caz

Prezentare
Comunicare

Saptamana 1
Saptamana 2
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Materii pentru studiul individual

Produse de elaborat

Modalitati
de evaluare

Termeni de
realizare

3. Modelul Fishbein-Rosenberg.

3. Metodele de culegere si analiza a informatiilor in cercetarile de marketing.

1. Procedee de esantionare.

2. Scheme de proiectare a
experimentelor.

3. Proiectarea complet aliatoare a

experimentelor.

Simularea.

Analiza discriminantului liniar.

Analiza Cluster.

Sondajul continuu

Elaborarea chestionarului de ancheta.

o~ oA

Referat
Studii de caz

Prezentare
Comunicare

Saptamana 3
Saptamana 4
Saptamana 5
Saptamana 6
Saptamana 7

Saptamana 8

4. Studierea comportamentul consumatorul

ui. Decizia consumatorului.

1. Factorii personali. Referat Comunicare Saptamana9
2. Factorii psihologici. Saptamana 10
3. Procesul de adoptare a deciziei de
cumparare.
5. Cercetarea dimensiunii si structurii pietei. Segmentarea pietei.
1. Gradul de concentrare a pietei. Referat Comunicare | Saptamana 11
2. Gravitatia comerciala. Studii de caz

3. Tipuri de segmentare a pietei.

Saptamana 12

6. Cercetarea politicilor de marketing (produs, pret, promovare, plasament).

1. Gama de produse. Referat Comunicare Saptamana

2. Gestionarea portofoliului de produse. Studii de caz 13S3ptima
Strategiile de pre. aptamana

3. Metodele de determinare a pretului. 14

7. Previziunea de marketing.

1. Metode de previziune pe termen lung si | Referat Comunicare | Saptamana 15
foarte lung. N Prezentarea

2. Metode de previziune bazate pe Studii de caz portofoliului

extrapolare.
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VIII. Lucrarile practice/de laborator recomandate

Masurarea si scalarea fenomenelor utilizand Scala lui Likert, scala lui Stapel, metoda
ordonarii rangurilor si metoda comparatiilor perechi.

Determinarea dimensiunii esantionului.

Elaborarea schemelor de proiectare a experimentelor.

Analiza de regresiei de corelatie a informatiilor in cercetari de marketing.
Desfasurarea unui sondaj de piata.

Elaborarea unui chestionar de ancheta privind lansarea unui produs nou pe piata.
Cercetarea factorilor de influenta a comportamentului consumatorului.

Procesul decizional de cumparare.

Analiza dimensiunii si structurii pietei.

. Utilizarea testului X? in segmentarea pietei si analiza rezultatelor obtinute.
. Cercetarea componentelor unui produs.

. Cercetarea si determinarea strategiei optime de pret.

. Calcularea previziunii pe termen scurt.

. Previziunea vanzarilor cu amanuntul a produselor in functie de dinamica veniturilor

populatiei folosind modelul multifactorial de regresie.

IX. Sugestii metodologice

Curriculumul a fost conceputa in asa fel incat sa permita profesorului:

- sa orienteze elevii in utilizarea unor concepte si practici care tin de cultivarea rationalitatii
economice in spatiul privat si public;

- sd-gi orienteze propria activitate pentru formarea la elevi a competentelor specifice domeniului
cercetarilor de marketing;

- sad-si manifeste creativitatea didactica si sa faciliteze adecvarea demersurilor didactice la
particularitatile elevilor cu care lucreaza.

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 modulului se va face apel la:

- experientele de invatare ale elevilor;

10/14



- exemple din economie, 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.

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), care pot contribui la intelegerea de catre elevi:

- a modului in care conceptele cercetarilor de marketing se pot aplica in conducerea unei
firme sau in viata de familie;

- a semnificatiei si a consecintelor deciziilor adoptate;

- a rolului cooperarii si rezolvarii de probleme pentru obtinerea succesului in afaceri si
pentru realizarea proiectelor;

- utilizarea calculatorului in exercitii de simulare a actiunii in mediul economic pentru
apropierea procesului de predare — invatare de realitatea economica.

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. Se recomanda aplicarea metodelor interactive de

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

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

11/14



si instrumentele clasice de evaluare, recomandam utilizarea unor forme si instrumente

complementare, cum sunt: proiectul, portofoliul, autoevaluarea, observarea sistematicd a

activitatii si a comportamentului elevilor.

Pe parcursul semestrului se efectueazd 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 tezelor propuse pentru discutie.
- apelarea la propria experienta in argumentare.

- utilizarea corecta a mijloacelor orale de exprimare.

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.

Autoevaluarea elevului pe perioada nsusirii 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.
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La elaborarea sarcinilor/itemilor de evaluare formativa si sumativa, profesorul va tine cont de

competentele specific 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.
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.

Rezumat
oral

Expune tematica lucrarii in cauza.

Utilizeaza formulari proprii.

Expunerea orala este concisa si structurata logic.

Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza.

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.

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 desfiasurarea procesului de studiu

Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate in cadrul

modulului Cercetari de marketing trebuie asigurat un mediu de invatare autentic, relevant si centrat pe

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

XI1. Resursele didactice recomandate elevilor

Locul in care poate fi

Nr. . . y <
- Denumirea resursei consultata/ accesata/
' procurata resursa
1. |Belostecinic Gr., Metode si tehnici de scalare in cercetirile Biblioteca

de marketing, Chisinau, ASEM, 2008;

2. |Papuc M., Kacso S., Zbuchea A., Cercetiri de marketing
(aplicatii), Lumina Lex, Bucuresti, 2004;

3. |Gherasim T., Gherasim A., Cercetari de marketing, Editura
Economica, Bucuresti, 2003;

4. |Aurel Chiran, Elena Gindu Marketing Agrar, Indrumitor
pentru aplicatii practice, editura Periscop, lasi, 1997,
ISBN 9739694268.

5. |Aurel Chiran, Elena Gindu, s.a. Agromarketing, editura
Chisinau, Evrica, 1999, ISBN 9975941621.

6. |S. Petrovici, S. MUSTUC, V. Golovco, Marketing, editura

ASEM, Chisinau, 2008, ISBN 9789975753746.

14/14




