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I. Preliminarii

Curriculumul la unitatea de curs S.07.0.023 Marketing este elaborat conform planului de
invatamant la specialitatea 41610 Achizitii publice, editia 2022. Unitatea de curs se studiaza in
anul IV de studii, semestrul VII si prevede 120 de ore total, distribuite in 60 ore contact
direct (36 de ore teoretice si 24 ore lectii practice) si 60 ore studiul individual.

Scopul curriculumului este formarea si dezvoltarea competentelor de cunoastere a modului in
care marketingul influenteaza cresterea si dezvoltarea economica.

Unitatea de curs S.07.0.023 Marketing contureaza cadrul normativ, competentele,
subcompetentele, continuturile, activitatile de predare, invatare, evaluare, specifice formarii
profesionale initiale a specialistului achizitioner, cu o gandire bine dezvoltatd, competent si
competitiv, flexibil, capabil sd se integreze in economia nationald, caci sunt afaceri si este
necesitatea de specialisti adevarati Tn marketing.

Il. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Cerintele crescande ale pietei muncii solicitd specialisti competenti si capabili sd contribuie
la solutionarea problemelor parvenite 1n activitatea lor, ceea ce poate fi realizat printr-0
instruire profesionald, relevantd si continud in domeniul marketingului.

Unitatea de curs S.07.0.023 Marketing va conduce la dezvoltarea abilitatilor necesare intr-0
societate moderna permanent in schimbare.

Unitdtile de invétare incluse in curriculum oferd profesorilor, din institutiile de Invatamant
profesional tehnic, posibilitatea de a-si elabora strategii proprii de proiectare si organizare
a demersului educational in vederea formarii la elevi a competentelor ce corespund
necesitdtilor de perspectivd ale pietei muncii.

Unitatea de curs S.07.0.023 Marketing are menirea de a asigura un echilibru dinamic la interfata
organizatiei cu mediul extern intre cerere si ofertd. El este rezultatul necesitatii de a identifica si
de a satisface cerintele consumatorilor. Prin aceasta, marketingul asigura integrarea optima a
firmei in mediul ei ambiant.

Alaturi de alte discipline de specialitate, programa vizeaza acumularea cunostintelor, formarea si
dezvoltarea abilitatilor de orientare, sistematizare, evidenta a celor mai recente evolutii si tendinte
de dezvoltare ale pietei la diferite nivele si abordarea problemelor integrarii cercetarii aspectului
ce tine de activitatea de marketing a Intreprinderii.

I11. Competente profesionale specifice modulului:

1. Identificarea principiilor, functiilor si particularitatilor aplicarii marketingului in practica.
2. Caracterizarea a micro si macromediului intreprinderii, tipologia concurentei si factorii care
determina existenta acesteia.

3. Estimarea dimensiunilor si dinamica pietei Intreprinderii i argumentarea cdilor de
dezvoltare si functionare a pietei intreprinderii si pietei produsului.



4. Explicarea particularitatilor specifice de implementare ale politicilor de produs, pret,
promovare si plasament la intreprinderi in conditii economice de piata.
5. Utilizarea metodelor si tehnicilor de culegere a informatiei in cercetarile de marketing

pentru intocmirea anchetelor.
6. Aplicarea conceptelor referitoare la organizarea, conducerea, controlul activitatii de

marketing si de a elabora programele de marketing privind efectuare unei cercetari de piata.

V1. Administrarea modulului

Numairul de ore
. Numarul
Semestrul Total Contact direct Lucrul  |Modalitatea |ge credite
Prelegeri |Practici/Seminar |INdividual —de evaluare
7 120 36 24 60 Examen 4
V. Unititile de invatare
Unitati de S .
o Unitati de continut Abilitati
competenta ’ ’ ’

1. Bazele marketingului

UCL.Identificarea
principiilor, functiilor
si particularitatilor
aplicarii marketingului
in practica.

1. Continutul si rolul marketingului

- conceptul si rolul marketingului;

- esenta, aparitia si evolutia
marketingului;

- tipurile de marketing.

Al. Explicarea notiunii de
marketing.

A2. ldentificarea rolului
marketingului in economia.
nationala si fazele de evolutie.
A3. Clasificarea tipurilor de
marketing.

2. Mediul marketingulului intreprinderii

UC2. Caracterizarea a
micro §i
macromediului
intreprinderii,
tipologia concurentei
si factorii care
determina existenta
acesteia.

1. Mediul de marketing:

- conceptul de mediu de marketing;

- macromediul firmei (Mediul
demografic, economic,
tehnologic, politic, cultural,
natural).

A4. Explicarea notiunilor de
mediului de marketing, micro si
macromediu.

ADb. Clasificarea micro si
macromediul intreprinderii si
diferentele dintre aceste medii.

3. Piata intreprinder

i

UC3. Estimarea
dimensiunilor si
dinamica pietei
intreprinderii i
argumentarea cdilor
de dezvoltare si
functionare a pietei
intreprindertii s1 pietei
produsului.

1. Notiuni fundamentale:

- notiuni generale, functiile si
rolul pietei intreprinderii;

- tipurile si dimensiunile pietii.
2. Cererea, oferta si echilibrul de

piata:

- principiile de baza ale cererii si
oferei;

- factorii care influenteaza
madrimea cererii si ofertei.
3. Studierea comportamentului

A6. Explicarea notiunilor de
piata, cerere, oferta, consumator.
A7. Identificarea rolului
economic al pietei, cererii si
ofertei.

A8. Clasificarea pietelor dupa
mai multe criterii.

A9. Caracterizarea factorilor ce
influenteaza cererea si oferta.
A10. Caracterizarea modului de
studierea a comportamentului

consumatorului:

consumatorului 1n diferite situatii.
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- comportamentul consumatorului;
- caracteristicile si ierarhizarea
nevoilor de consum.

All. Explicarea ierarhizarii
nevoilor de consum in baza
piramidei lui Maslow.

4. Politica de marketing a int

reprinerii

UCA4. Explicarea
particularitatilor
specifice de
implementare ale
politicilor de produs,
pret, promovare si
plasament la
intreprinderi in
conditii economice de
piata.

1. Politica de produs:

- conceptul de produs si mixul de
produs;

- gama de produse;

- ciclul de viata a produsului.

2. Politica de pret:

- Iimportanta si rolul pretului;

- obiectivele stabilirii pretului.

3. Politica de distributie:

- iInsemnatatea, natura si functiile
distributiei;

- Structura canalelor de distributie.

4. Politica de promovare:

- locul si rolul comunicarii in
mixul de marketing;

- promovarea - componenta a
mixului de marketing.

Al12. Explicarea conceptului de
produs, pret, promovare si
distributie.

Al13. Caracterizarea si
reprezentarea grafica a ciclului de
viata a produsului.

Al4. Identificarea si stabilirea
preturilor unui produs.

Al4. Respectarea functiilor
distributiei in cadrul ciclului
economic.

Al6. Explicarea dimensiunilor
canalelor de distributie.

Al7. Estimarea trasaturilor
esentiale, obiectivelor si
functiilor promovarii.

5. Cercetiri de marketing

UCS. Utilizarea
metodelor si tehnicilor
de culegere a
informatiei in
cercetarile de
marketing pentru
intocmirea anchetelor.

1. Definirea si continutul
cercetdrilor de marketing.

2. Utilitatea, rolul si aria cercetarii
de marketing.

3. Etapele cercetarilor de marketing|
4. Metodele de cercetare.

A18. Explicarea notiunii de
cercetare.

A19. Caracterizarea domeniilor
principale ale cercetarilor de
marketing si respectarea etapelor
cercetarilor de marketing.

A20. Utilizarea metodelor si
tehnicilor de culegere a
informatiei in cercetarile de
marketing pentru intocmirea
anchetelor.

6.

Previziunea, organizarea si progra

mul de marketing

UCG6. Aplicarea
conceptelor referitoare
la organizarea,
conducerea, controlul
activitatii de
marketing si de a
elabora programele de
marketing privind
efectuare unei
cercetari de piata.

1. Previziunea de marketing:

- previziunea si planificarea,

- necesitatea previziunii;

- organizarea activitatii de

previziune.

2. Organizarea activitatii de

marketing:

- organizarea - functie a
procesului de management;

- functiunea de marketing a
intreprinderii moderne.

3. Programul de marketing:

- continutul si rolul programului
de marketing.

A21. Explicarea notiunilor de
previziune si planificare,
organizare, program.

A22. Caracterizarea modalitatilor
de organizare a activitdtii de
previziune.

A23. Aplicarea conceptelor
referitoare la organizarea,
conducerea, controlul activitagii
de marketing si de a elabora
programele de marketing privind
efectuare unei cercetari de piata.
-Determinarea rolului principal al
programului de marketing pentru
unitatea economica.




V1. Repartizarea orientativd a orelor pe unitati

de invatare

Numarul de ore
([:\lr:' Unitiati de invitare Total ContaCtglre? 3/ Lucrul
' Prelegeri raciica’  individual
Seminar
1. | Bazele marketingului 6 2 - 4
2. | Mediul marketingulului intreprinderii 10 4 2 4
3. | Piata Intreprinderii 30 8 8 14
4. | Politica de marketing a intreprinerii 36 10 8 18
5. | Cercetari de marketing. 18 6 4 8
6. Prev1z1_unea, organiizarea si programul de 20 6 5 12
marketing
Total ore 120 36 24 60
VII. Studiul individual ghidat de profesor
.. S Pr Modalitati Termen
Materii pentru studiul individual oduse de odalitati de ¢ _e de
elaborat evaluare realizare
1. Bazele marketingului
1.1. Functiile marketingului. Principiile de
activitate. .
e e . . .. Referat Comunicare Saptamana
1.2. Specializarile marketingului in activitatea orali 1
economica. Locul activitatii de marketing in
structura organizatorica a intreprinderilor.
2. Mediul marketingului intreprinderii
Prezentare Prezentare
2.1. Micromediul firmei Schema tehnicilor | argumentata | Saptamana
2.2. Analiza mediului de marketing de analiza a Demonstrarea 2
concurentei proiectului
3. Piata intreprinderii
3.1. Segmentarea pietei. Piata produsului si piata
. . . Demonstrarea
intreprinderii Schema roiectului Santiméina
3.2. Modificarea cererii. Elasticitatea cererii. Referat P P
. . .. . Prezentare 3
Modificarea ofertei. Elasticitatea de pret a ofertei. Prezentare .
- . . < argumentata
Echilibrul dintre cerere si oferta
3.3. Etapele procesului decizional. Factorii care e
. ) Prezentare Prezentare Saptamana
influenteaza comportamentul consumatorului. .
. . - argumentata 4
Procesul ludrii deciziei de cumparare
4. Politica de marketing a intreprinderii
4.1. Politica de produs. Strategii ale politicii de Demonstrarea
produs.Introducere in fabricatie si testarea Proiect de grup proiectului Sptimana
noilor produse. Lansarea, acceptarea si difuzarea Comunicare P 4
pe piata a noilor produse. Numele si marca Referat orala
produsului. Ambalarea si gestionarea produselor Prezentare Prezentare
intreprinderii argumentata




4.2. Politica de pret. Factorii ce influenteaza Referat A
iy o i ) . . . Prezentare Saptamana
marimea §i dinamica pretului. Factorii interni si Schema .
. . . argumentata 5
externi ce determind pretul. Strategii de pret.
4.3. Politica de distributie. Intermediarul de
: . e Schema e a
marketing. Alegerea canalului de distributie. intermediarilor Demonstrarea | Saptamana
Distributia fizica (logisticd). Alternative strategice Referat proiectului 6
cu privire la distributie.
4.4. Politica de promovare. Mixul promotional. Prezentare Demonstrarea | Saptamana
Publicitatea. Proiect de grup proiectului 7
5. Cercetari de marketing
5.1. Studii calitative si cantitative. .
. . e : Comunicare
5.2. Esantionul, sondajul de opinii si chestionarul Referat 3 e A
) L orala Saptamana
5.3. Metode si tehnici utilizate pentru culegerea Elaborarea
. o A . . Demonstrarea 8
si analiza informatiilor 1n cercetarea de chestionarului . .
. proiectului
marketing.
6. Previziunea, organiizarea si programul de marketing
6.1. Etapele fundamentale ale elaborarii A
-ape . .. . Referat Prezentare Saptamana
previziunilor. Forme si categorii de previziune. 3 5
.. Schema argumentata 9
Metode de previziune.
6.2. Structura organizatorica a activitdtii de Referat Comunicare
marketing. Compartimentul de marketing. . orala
o . . . Organigrama
Atributiile, relatiile compartimentului de intreprinderii Demonstrarea
i o ) . intreprinderii . . Znt3mA
marketing. Tipuri de structuri organizationale. P proiectului Saptamana
- - - 10
6.3. Tipologia programelor de marketing.
A . . . Demonstrarea
Elaborarea si infaptuirea programului de Proiect de grup . .
. proiectului
marketing.

VIII. Lucrérile practice recomandate

. Determinarea pietei consumatorilor. Relatiile intreprinderii cu alti agenti economici. Determinarea
variantelor optime.

. Analiza si cercetarea unei piete din r-nul Edinet. Segmentarea pietei.

. Determinarea elasticitatii cererii, calcularea coeficientului de elasticitate. Segmentarea pietei de
desfacere

. Studierea si determinarea comportamentului consumatorului si factorii de influentd in diferite
stuatii.

. Metode de stabilire a prefului. Stabilirea prefurilor orientate dupa cost, cerere si concurenta.
Stabilirea preturilor orientate spre stimularea desfacerilor.

. Calculul numarului mediu al verigilor de distributie. Alegerea sistemului de distributie optima a
produselor.
pentru realizarea activitatilor de reclama.

. Misurarea si scalarea fenomenelor in cercetirile de marketing. Intocmirea anchetelor dupa diferite
metode. Studierea metodelor de observatie.

9. Studierea etapelor de Intocmire a unui plan de marketing. Elaborarea unui program de marketing.
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IX. Sugestii metodologice

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 de fiecare elev in parte. La selectarea metodelor si
tehnicilor de predare-invatare-evaluare se va promova o abordare specifica, bazata in esenta pe
stimulare, pe individualizare, pe motivarea elevului si dezvoltarea increderii in sine.

La alegerea strategiilor didactice se va tine cont de urmatorii factori: scopurile si obiectivele
propuse, continuturile stabilite, resursele didactice, nivelul de pregatire initiald si capacitatile
elevilor, competentele ce trebuie dezvoltate. Se recomanda o abordare didactica flexibila, care
lasa loc adaptarii la particularitatile de varstd si individuale ale elevilor, conform optiunilor
metodologice ale fiecarui cadru didactic. Profesorul va utiliza urmatoarele metode, procedee si
tehnici de predare-invatare: prelegerea, explicatia, conversatia euristica, dialogul etc., precum si
forme de lucru: frontal, individual si in echipa.

In proiectarea didactica de lungi si scurta duratd profesorul se va ghida de prezentul curriculum,
atat la compartimentul competente, cat si la continuturile recomandate. In corespundere cu
cerintele didactice, profesorul va planifica ore de sinteza si evaluare, precum si activitati practice.

Cadrul didactic va stabili coerenta intre competentele specifice unitatii de curs , continuturi,
activitati de invatare, resurse, mijloace si tehnici de evaluare. De asemenea, in cadrul lectiilor,
profesorul va utiliza mijloace instructionale de tipul: Evocare, Realizarea sensului, Reflectie,
Extindere.

Varietatea metodelor de predare-invatare-evaluare va asigura asimilarea mai lesne a materiei si va
servi ca instrument de stimulare a interesului elevilor fata de unitatea de curs si specialitate.

Studiul individual ghidat de profesor va fi realizat pentru fiecare unitate de continut, propunandu-
le elevilor in acest scop sarcini individualizate. Se recomanda aplicarea metodelor interactive de
lucru cu elevii, precum: discutia, comunicarea reciprocd, prezentarea.

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Valoarea evaluarii formative consta in formarea permanentd, continud a competentelor la elevi
reflectate in standardele educationale.

In acest context, in activitatea didactica va reusi acel profesor care va oferi la fiecare lectie un set
de sarcini didactice pe nivele, elaborate in contextul taxonomiilor corespunzatoare, fapt ce va
permite valorificarea la maximum a potentialului intelectual al fiecérui elev.

Prin sarcini didactice de divers nivel de dificultate, profesorul orienteaza si dirijeaza activitatea de
studiere a elevilor, evidentiaza ce si cum trebuie sd invete, formandu-le un stil de munca
intelectuala. Evaluarea realizata astfel elimind caracterul de ,,surpriza” al rezultatelor. Ea nu se
efectueaza in scop de ,,sanctionare”, ci permite autoevaluarea rezultatelor obtinute, transformand
elevul in subiect al propriei formari.



In procesul de evaluare continui la clasa in cadrul lectiilor de Marketing se vor folosi atit metode
traditionale de evaluare: chestionare orale si scrise, cat si metode interactive: investigatii, lucrari
practice, portofoliul etc. utilizate in vederea evaludrii capacitatii elevilor de a aplica anumite
cunostinte teoretice, precum si a gradului de stapanire a priceperilor si deprinderilor de ordin
practic.

Evaluarea va viza eficacitatea cunostintelor prin prisma raportului obiectivelor proiectate si
rezultatele obfinute de catre elevi in activitatea de invatare. Se vor utiliza urmatoarele tipuri de
evaluari:

a) evaluarea inifiald - se realizeaza la inceputul lectiei in vederea stabilirii nivelului de
pregatire a elevilor pentru studierea temei pentru acasa,

b) evaluarea formativa - se presupune verificarea sistematica pe parcursul tuturor
activitatilor didactice. Se dezvolta la elevi constiinta procesului propriei lor formari si
are o functie de feed-back.

C) evaluarea sumativa - este mai complexa pentru ca trebuie sa furnizeze informatii
despre nivelul de pregatire a elevilor la sfarsitul semestrului. Ea exercitd o functie de
bilang.

Vor fi utilizate principalele metode: observarea, chestionarea, demonstrarea, rezolvarea unui
studiu de caz, testarea, lucrari scrise, lucrari practice, problematizarea si analiza situatiilor de
producere.

Pentru realizarea cu succes a unei activitati practice, elevii trebuie sa fie avizati de catre profesor
asupra:

- tematicii lucrului individual;

- conditiilor care le sunt oferite pentru a realiza aceste activitati;

- modului in care ele vor fi evaluate (baremele/grilele/criteriile de notare).

Toate aceste metode permit profesorului sa obtina puncte de reper si sa adune informatii asupra
derularii activitatii elevului, oferindu-i astfel elevului posibilitatea de a ardta ceea ce stie intr-0
varietate de contexte si situatii. Pe baza acestor informatii profesorul isi fundamenteaza judecata
de valoare intr-0 apreciere obiectiva a achizitiilor elevilor i a progreselor inregistrate.
Evaluarile realizate la finele anului de invatamant vor demonstra posedarea competentelor indicate
in programa specialitatii respective.

Unitatea de curs data se finalizeaza cu sustinerea de catre elevi a examenului de promovare.
Examenul e sustinut in forma orala in baza biletului de examinare.

La elaborarea subiectelor pentru evaluarea cunostintelor se tine cont ca ele sd poarte un caracter
problematizat, pentru a aprecia gandirea logica si a competentelor profesionale.

In continuare se prezintd un model de evaluare a cunostintelor la finele studiului unitatii de curs.

XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studiu

Denumire modul Metode recomandate

Bazele marketingului
Mediul marketingulului intreprinderii _  Calculator
Piata Intreprinderii

Politica de marketing a intreprinerii

Cercetari de marketing.

Previziunea, organiizarea si programul de marketing
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XI1. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr. Denumirea resursei Locul in care poate fi
crt. consultata/ accesata/
procurata resursa
1. | Botezatu, A. Marketing Biblioteca
- - Sala de lectura
2. | Munteanu V., Marketing pentru toti
3. | Pinzaru F., Manual de marketing
https://ru.scribd.com/doc/313052769/Manual-demarketing-
pinzaru-pdf
4. | Ardelean G., Bazele marketingului
http://academiacomerciala.ro/cursuri/Contabilitate%20si%2 Internet
OInformatica%20de%20Gestiune/An%201/Sem.%2011%20-
%20Marketing/ MARKETING.pdf
5. | Raboca M., Curs de marketing
http://www.apubb.ro/wpcontent/uploads/2011/02/Marketin
g_suport_de curs.pdf
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