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l. Preliminarii

Curriculumul Agromarketing pune accent pe prezentarea aspectelor specifice ale
marketingului agroalimentar. Astfel, aici este definit marketingul agroalimentar, este identificat
domeniul sdu de aplicare si, de asemenea, sunt prezentate principalele sale particularitati in
raport de celelalte domenii de specializare ale marketingului.

Scopul modulului Agromarketing se axeaza pe descrierea caracteristicilor esentiale ale
cererii si ofertei de produse agroalimentare, se pune accent pe prezentarea factorilor de influenta
ai comportamentului de cumparare si consum alimentar, iar spre sfarsit sunt prezentate cele
patru componente ale mixului de marketing, insistand pe elementele de specificitate pentru cazul
produselor agroalimentare. Aceste elemente sunt rezultate deopotrivd din caracteristicile
produselor si natura nevoilor carora acestea se adreseaza, dar si din reglementarile In vigoare ce
vizeaza sectoarele agricol si alimentar. Sunt, astfel, prezentate o serie de prevederi cu referire la
produsele agroalimentare, aplicabile la nivelul spatiului comunitar si care imprima trasaturi

particulare agromarketingului desfasurat de organizatiile ce actioneaza la acest nivel.
I1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

In economia contemporand asistdm la un fenomen de integrare, in domeniul agricol si
alimentar, fapt ce se constituie in efect dar si in cauza a dezvoltarii marketingului agroalimentar.
In economiile dezvoltate, si intr-o mai micd masurd in celelalte, asistim la o intensificare a
relatiilor de interdependenta intre exploatatiile agricole, intreprinderile din industria alimentara si
intreprinderile distribuitoare. Integrarea, a luat forme diferite: de la retele care se bazeaza pe
relatii strdnse de colaborare intre participanti, la sisteme corporative, in care o singurd
organizatie detine proprietatea asupra mai multor verigi ale canalului de marketing. Acest
fenomen de integrare constituiec o dovada a adoptarii orientarii de marketing de catre toate
firmele implicate in procesul de realizare i comercializare a produselor agroalimentare, precum
si a constientizarii rolului pe care aceasta o are asupra intregii activitati desfasurate de catre
intreprindere. Rezultat al tendintelor de globalizare a economiei §i a pietelor, S-a intensificat si
diversificat comerful exterior cu produse agricole si alimentare, iar sistemele de integrare
verticald sau orizontala transcende dincolo de granitele nationale, manifestandu-se tot mai

pregnant la nivel regional si chiar mondial.

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:

S.07.0.022 Tehnici de negociere
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S.08.0.024 Marketingul serviciilor
S.08.0.025 Marketing international
S.08.0.026 Comert on line.

Studierii acestui modul ofera elevului cunostinte teoretice si practice necesare
desfasurdrii 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, 1si imbunatatesc capacitatile existente, acestea contribuind la formarea profesionala.

I11. Competentele profesionale specifice modulului

CPSL1. Cunoasterea si utilizarea adecvata a notiunilor specifice agromarketingului.

CPS2. Proiectarea si evaluarea activitatilor practice specifice prin utilizarea unor metode, tehnici
si instrumente de investigare.

CPS3. Manifestarea unor atitudini pozitive si responsabile fatd de domeniul stiintific prin
cultivarea unui mediu stiintific centrat pe valori si relatii democratice si promovarea unui
sistem de valori culturale, morale si civice.

CPS4. Dezvoltarea de parteneriate cu institutii complementare, departamente interne sau
companii private.

CPS5. Dezvoltarea abilitatilor proprii prin simularea unor situatii reale de piata.

IV. Administrarea modulului

Numarul de ore
Contact direct Modalitatea Nr.
Semestrul — Lucrul :
Total . Practica/ Lo de evaluare | credite
Prelegeri : individual
Seminar
VII 120 45 45 30 Examen 4
V. Unititile de invatare
Unitati de competenta Unitati de continut Abilitati

Unitatea de invatare 1: Rolul si importanta agromarketingului in economia nationala. Evolutia
istorica a agromarketingului.

UC1l. Cunoasterea si utilizarea | 1. Locul marketingului in Al. Descrierea

adecvati a notiunilor specifice sistemul de organizare a particularitatilor de

marketingului agricol. activitatii unei marketing; _
intreprinderi. A2. Caracterizarea
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2. Perioadele istorice de
stabilire si de dezvoltare a
marketingului ca sistema
de conducere.

3. Particularitatile si functiile
marketingului.

perioadelor istorice de
dezvoltare a marketingului;
A3. Recunoasterea
functiilor de marketing.

Unitatea de invatare 2: Cererea de consum si oferta pentru produsele

agricole si agroalimentare.

UC?2. Proiectarea si evaluareca
activitatilor practice specifice prin
utilizarea unor metode, tehnici si
instrumente de investigare.

1. Cererea de consum pentru
produsele agricole Si
agroalimentare.

2. Oferta de produse agricole
si agroalimentare.

A4. Descrierea
indicatorilor ce
caracterizeaza Cererea,;

Ab. Evaluarea indicatorilor
ce caracterizeaza oferta de
marfuri.

Unitatea de invitare 3: Mediul extern al intreprinderii agricole

UC?2. Proiectarea si evaluareca
activitatilor practice specifice prin
utilizarea unor metode, tehnici si
instrumente de investigare.

1. Structura  mediului  de
marketing al intreprinderii.

2. Micromediul 1intreprinderii
ti factorii ce 1i determina.

3. Macromediul intreprinderii
si factorii ce i determina.

AG6. Diversificarea
formelor de concurenta;
AT. Specificarea factorilor
care influenteaza
micromediul si
macromediul de
marketing;

A8. Caracterizarea
dimensiunilor pietei
intreprinderii.

Unitatea de invatare 4: Piata produselor agricole si agroalimentare. Segmentarea pietei.

UC3. Manifestarea unor atitudini
pozitive si responsabile fata de
domeniul stiintific prin cultivarea
unui mediu stiintific centrat pe valori
si relatii democratice si promovarea
unui sistem de valori culturale,
morale si civice.

1. Continutul si sfera pietei
intreprinderii si pietei
produsului.

2. Raportul dintre piata
produsului si piata

intreprinderii.
3. Dimensiunile pietei
intreprinderii.
4. Factorii pietei produsului.
5. Ciile de dezvoltare a pietei

intreprinderii si pietei
produsului.

6. Segmentarea pietei Si
strategiile de cuprindere a
pietei .

7. Criteriile si principiile de
segmentare a pietei .

A9. Identificarea
indicatorilor ce caracterizeaza
dimensiunile pietei
intreprinderii agricole si
criteriile de segmentare a
pietei ;

A10. Determinarea factorilor
ce influenteaza piata
intreprinderii agricole si
principiile de segmentare a
pietei ;

All. Descrierea cailor de
dezvoltare a pietei
intreprinderii agricole.

Unitatea de invatare 5: Previziunea pietei

produselor agricole si agro

alimentare

UC3. Manifestarea unor atitudini
pozitive si responsabile fata de
domeniul stiintific prin cultivarea
unui mediu stiintific centrat pe valori
si relatii democratice si promovarea
unui sistem de valori culturale,
morale si civice.

1. Continutul, functiile si
obiectivele previziunilor
de marketing.

2. Tipurile previziunilor de
marketing si criteriile de
clasificare a acestora.

Al12. Determinarea
factorilor de influenta in
procesul de prognoza a
productiei agricole;

Al13. Diversificarea
tipurilor de previziuni dupa

3. Metode de previziune in

diferite criterii;
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marketing.

Al4. Evaluarea metodelor
de previziune a pietei
produselor agricole si
agroalimentare.

Unitatea de invatare 6: Produsul agroalimentar, conditionarea si ambalarea. Calitatea si
standardizarea produselor agroalimentare.

UCA4. Dezvoltarea de parteneriate cu
institutii complementare,
departamente interne sau companii
private.

1. Produsul in viziunea
marketingului.

2. Fazele ciclului de viata a
produsului si caracterizarea lor.
3. Pozitionarea si
repozitionarea produselor pe
piata .

4. Conceptul de calitate.

5. Diferentierile calitative ale
produselor alimentare.

6. Perceperea calitatii
produselor alimentare de catre
consumatorii europeni.

7. Standardizarea
(normalizarea produselor
alimentare).

A15. Descrierea
elementelor componente a
unui produs;
Al6.Diversificarea
produselor, dupa diferite
criterii;

Al7. Dezvoltarea fazelor
ciclului de viata al
produsului;

Al18. Evaluarea
diferentierilor calitative ale
produselor alimentare.

Unitatea de invatare 7: Pregurile si distributia produselor agricole si

agroalimentare.

UCS5. Dezvoltarea abilitatilor proprii
prin simularea unor situatii reale de
piata.

1. Pretul in viziunea
agromarketingului.

2. Politica de pret.

3. Continutul Si rolul
distributiei, locul distributiei in
mixul de marketing.

4. Canalele de distributie.

5. Distributia fizica.

A19. Descrierea
elementelor componente a
unui proces de distributie;
A20.Diversificarea
canalelor de distributie
dupa diferite criterii;

A21. Dezvoltarea functiilor
preturilor.

A22. Caracterizarea
distributiei fizice.

Unitatea de invatare 8: Eficienta eco

nomica a activitatii de agromarketing.

UCS5. Dezvoltarea abilitatilor proprii
prin simularea unor situatii reale de
piata.

1. Notiune de
economica.

2. Indicatorii ce caracterizeaza
eficienta economicd i modul

de calcul a lor.

eficienta

A23.Diferentierea
indicatorilor ce
caracterizeaza eficienta
economica;

A24. Descrierea
importantei studierii
eficientei economice.
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VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unititi de invatare

Numarul de ore
ch:' Unititi de invatare Total I Ellant Lucrul
' ota Prelegeri Prac_tlca/ indiViduaI
Seminar

1. |Rolul si importanta agromarketingului in
economia nationala. Evolutia istorica a 10 4 2 4
agromarketingului.

2. | Cererea de consum si oferta pentru

X 3 X 16 6 6 4
produsele agricole si agroalimentare.

3. |Mediul extern al intreprinderii agricole. 14 6 4 4
Piata produselpr agrlcole si agroalimentare. 20 5 10 4
Segmentarea pietei.

5. PreV|z_|unea pietei produselor agricole si 14 4 5 4
agroalimentare.

6. |Produsul agroalimentar, conditionarea Si
ambalarea. Calitatea si standardizarea 16 8 4 4
produselor agroalimentare.

7. Pregurl_le si distributia produselor agricole si 24 8 12 4
agroalimentare.

8. |Eficienta economica a activitatii de

e 6 3 1 2
agromarketing.
Total 120 45 45 30
VI1. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat b L Term.enl de
de evaluare realizare

1. Rolul si importanta agromarketingului in economia nationala. Evolutia istorica a

agromarketingului.

1. Domeniile de activitate si
principalele coordonate ale
marketingului la etapa actuala.

2.

Produsele diferentiate (de marca).

Referat

Comunicare

Saptamana 1

Saptamana 2

2. Cererea de consum si oferta pentru prod

usele agricole si agroalimentare.

1. Consumul familial si cumpararea de
produse agroalimentare.

2. Raporturile dintre cerere si oferta pe

Prezentarea grafica
Studii de caz

Prezentare
Comunicare

Saptamana 3

Saptamana 4
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. S Modalititi | Termeni de
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat f .
de evaluare realizare
piata produselor agricole si
agroalimentare.
3. Mediul extern al intreprinderii agricole.
1. Relatiile de concurenta ale intreprinderilor | Referat Comunicare |Saptimana
agricole. 5Saptamana 6
4. Piata produselor agricole si agroalimentare. Segmentarea pietei.
1. Factorii si caile de dezvoltare a pietei Referat Comunicare |Saptamana 7
intreprinderii.
2.Alegerea segmentelor cu piata-tinta. Saptimana 8
5. Previziunea pietei produselor agricole si agroalimentare.
1. Criterii de comparare si selectare a Referat Comunicare |Saptamana
metodelor de previziune. Studii de caz. 9Saptamana 10

6. Produsul agroalimentar, conditionarea si ambalarea. Calitatea si standardizarea produselor

agroalimentare.

1. Managementul produsului. Referat Comunicare |Saptamana
2. Metodele de analiza si de cuantificare a 11Saptaméana
calitatii marfurilor alimentare. 12
7. Preturile si distributia produselor agricole si agroalimentare.
1. Indicii preturilor. Indicii internationali de | Referat Comunicare |Saptimana 13
preturi.
2. Distributia en gros si en detail a produselor Saptamana 14
alimentare.
8. Eficiensa economica a activitatii de agromarketing.
1. Eficienta economica a campaniei Referat Comunicare |Saptamana 15
promotionale. Prezentarea
portofoliului

VIII. Lucrarile practice/de laborator recomandate

1. Studierea cererii de consum pentru produsele agroalimentare cu ajutorul datelor din

bugetele de familie. Determinarea coeficientului de elasticitate in functie de venit si

marimea familiei. Calcularea coeficientului de elasticitate in functie de pret.

2. Studiul dinamicii ofertei de produse agroalimentare.

3. Relatiile intreprinderii cu alti agenti economici si determinarea variantei optime.

4. Determinarea cotei de piata, cotei relative, gravitatea comerciala ssi aria atractiei

comerciale.
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5. Segmentarea pietei produselor agroalimentare aplicand testul X2,

6. Calcularea previziunii cotei de piata. Calcularea previziunii vanzarilor produselor
agroalimentare pe termen mediu si lung.

7. Determinarea calitatii produselor agroalimentare conform standardelor.

8. Stabilirea preturilor si alegerea strategiei optime de pret.

9. Calculul numarului mediu al verigilor de distributie. Alegerea sistemului de distributie
optima. Optimizarea costului distributiei produselor agroalimentare.

10. Determinarea eficientei economice a activitatii de agromarketing.

IX. Sugestii metodologice

Sugestiile metodologice au 1n vedere deplasarea accentului de pe continuturi pe
competente. Unitatile de continut sunt prezentate intr-0 ordine care nu este obligatorie.

Se recomanda proiectarea unor activitati de invatare care sda 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: scopul si obiectivele
propuse; continuturile stabilite; resursele didactice, nivelul de pregitire 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, ct 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, prezentare.

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, recomandam utilizarea unor forme si instrumente
complementare, cum sunt: proiectul, portofoliul, autoevaluarea, observarea sistematicd a

activitatii si a comportamentului elevilor.
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Evaluarea formativa a cunostintelor 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 scrisd - corectitudinea formuldrii temet,

- selectarea si structurarea logica 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 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 criticd, individualitatea raspunsurilor.
4 | Demonstratie - formularea de ipoteze;

- corectitudinea ipotezei;

- corectitudinea concluziei;

-corectitudinea rationamentelor;

- calitatea expunerii textuale si grafice.

5 | Problema rezolvata - intelegerea problemei;

-formularea si testarea ipotezelor;

- stabilirea strategiei rezolutive;

- reprezentarea si interpretarea rezultatelor.

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.
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.

2. Rezumat | Expune tematica lucrarii In cauza.

oral Utilizeaza formulari proprii.

Expunerea orald este concisa 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 modalitétilor 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 acest modul va fi definitivata prin insumarea rezultatelor la evaluarile curente si
finale. Cele 60% din 100% posibile a notei finale se constituie din media evaluarilor curente

obligatorii. lar 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 Agromarketing 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.
Lucrarile practice se vor desfasura in cabinete dotate cu utilaje si materiale necesare pentru

realizarea lucrarilor practice, in conformitate cu Nomenclatorul cabinetului.
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XI11. Resursele didactice recomandate elevilor

Locul in care poate fi

Nr. . . 9 o
ort Denumirea resursel consultata/ accesata/
' procurata resursa
1. |Mihai Diaconescu, Marketing Agroalimentar, editura

Universitara Bucuresti, 2005 ISBN 973749002

2. |Aurel Chiran, Elena Gindu, Marketing Agrar, indrumitor
pentru aplicatii practice, editura Periscop, Iasi, 1997 ISBN
9739694268

3. |Aurel Chiran, Elena Gindu, s.a. Agromarketing , editura

Chisinau, Evrica, 1999 ISBN 9975941621

Biblioteca
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