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l. Preliminarii

Curriculumul pentru disciplina ,,Marketing” este elaborat pentru planul de invatamant la
specialitatea ,, Achizitii publice”, editia 2016. Disciplina se studiazd in anul IV de studii,
semestrul VIII 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.

Disciplina ,,Marketing” contureazd cadrul normativ, competentele, subcompetentele,
continuturile, activitatile de predare, invatare, evaluare, specifice formarii profesionale initiale a
specialistului achizitioner, cu o gandire bine dezvoltata, competent si competitiv, flexibil, capabil
sd se integreze in economia nationald, caci sunt afaceri si este necesitatea de specialisti adevarati
in marketing.

I1. Motivatia, utilitatea cursului pentru dezvoltarea profesionala

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

Disciplina ,,Marketing” va conduce la dezvoltarea abilitatilor necesare intr-o societate moderna
permanent In schimbare.

Unitdtile de invatare incluse in curriculum oferd profesorilor, din institutiile de Tnvatamant
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
necesitatilor de perspectiva ale pieter muncii.

Disciplina ,,Marketing” are menirea de a asigura un echilibru dinamic la interfata organizatiei cu
mediul extern intre cerere si oferta. 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 cercetdrii aspectului
ce tine de activitatea de marketing a Intreprinderii.

II1. Competente profesionale specifice disciplinei:

1. Identificarea principiilor, functiilor si particularitatilor aplicarii marketingului in
practica;
2. Caracterizarea a micro $i 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 i pietei produsului;



4.

Identificarea locului consumatorilor in activitatea de marketing,

estimarea

conditiilor de functionare a pietii si stabilirea criteriilor de segmentare a ei;

5.

6.

7.

Explicarea si abordarea particularitatilor specifice de implementare ale politicilor
de produs, pret, promovare si plasament la intreprinderi in condifii economice de piata;

Utilizarea metodelor si tehnicilor de culegere a informatiei in cercetarile de
marketing pentru Intocmirea anchetelor;

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

V1. Administrarea disciplinei

Numarul de ore

Contact direct
Semestrul Lucrul
Total .| Practica/ | . qividua
Prelegeri Seminar
VIl 120 36 24 60

Numarul de
credite

Modalitatea de

evaluare
I

Examen 4

V. Unitatile de invatare

Unitati de competenta

Unitati de continut

1. Continutul si rolul marketingului

1. Identificarea principiilor, functiilor si particularitatilor]
aplicdrii marketingului in practica.

- definirea notiunii de marketing;

- identificarea rolului marketingului in economia
nationala;

- caracterizarea fazelor de evolutie a marketingului; -
clasificarea tipurilor de marketing.

1.1 Conceptul si rolul
marketingului.

1.2. Esenta, aparitia si evolutia
marketingului.

1.3 Tipurile de marketing.

2. Mediul de marketing

2. Caracterizarea a micro s$1 macromediului intreprinderii,
tipologia concurentei si factorii care determina existenta

2.1 Conceptul de mediu de
marketing.

acesteia.

- definirea mediului de marketing;

- clasificarea mediului de marketing;

- diferentierea micro de macromediul firmei;

- descrierea mediului demografic, economie,
tehnologic, politic, cultural, natural.

2.2 Macromediul firmei (Mediul
demografic, Mediul economic,
Mediul tehnologic, Mediul
politic, Mediul cultural, Mediul
natural).

3. Notiuni fundamentale. Conditiile de functionare ale pietei

3.1 Notiuni generale, functiile si
rolul pietei intreprinderii.

3.2 Tipurile de piata.




3. Estimarea dimensiunilor si dinamica  pietei | 3.3 Dimensiunile pietei
intreprinderii si argumentarea ciilor de dezvoltare si | Intreprinderii.
functionare a pietei intreprinderii si pietei produsului;
- definirea notiunii de piata;

- explicarea rolului economic al pietei;

- caracterizarea functiilor pietei;

- clasificarea pietelor dupa mai multe criterii; -
descrierea dimensiunilor pietei.

4. Cererea, oferta si echilibrul de piata.

4. Identificarea locului consumatorilor in activitatea de| 4.1 Principiile de baza ale cererii.

marketing, estimarea conditiilor de functionare normala 4.2 Factorii care influenteaza
cererea. 4.3 Extinderea si

a pietii si stabilirea criteriilor de segmentare a ei; »
restringerea cererit

- definirea notiunilor de cerere si oferta;

- caracterizarea factorilor ce influienteaza cererea si

oferti: 4.4 Principiile de baza ale ofertei.

. ) . . 5 4.5 Factorii care influenteaza
- descrierea modului de extindere si resctrangere a

.o . marimea ofertei.
cererii si ofertei.

4.6 Extinderea si contractia

ofertei
5. Studierea comportamentului consumatorului
5. Identificarea locului consumatorilor in activitatea de 5.1 Comportamentul marketing,
estimarea conditiilor de functionare normala consumatorului.
a pietii si stabilirea criteriilor de segmentare a ei; 5.2 Caracteristicile si

- caracterizarea modului de studierea a
comportamentului ierarhizarea nevoilor de consum
consumatorului in diferite situatii;

- descrierea caracteristicilor nevoilor de consum;

- explicarea ierarhizarii nevoilor de consum in baza
piramidei lui Maslow.

6. Mixul de marketing

6.1 Politica de produs.

6.1 Explicarea si abordarea particularitatilor specifice de | 6.1.1 Conceptul de produs si
implementare ale politicilor de produs, pret, promovare si | mixul de produs. 6.1.2

plasament la intreprinderi in conditii economice de piata; Gama de produse.
- explicarea conceptului de produs; 6.1.3 Ciclul de viata a
- descrierea scopurilor politicii de produs; produsului

- clasificarea produselor;
- explicarea modului de alcatuire a unei game de
produse;

- caracterizarea si reprezentarea grafica a ciclului de
viatd a produsului.

6.2 Politica de pret.




6.2 Explicarea si abordarea particularitatilor specifice de
implementare ale politicilor de produs, pref, promovare si
plasament la intreprinderi in conditii economice de piata;
- definirea notiunii de pret;

- identificarea rolului pretului unui produs;

- descrierea obiectivelor politicii de pret.

6.2.1 Importanta si rolul pretului.
6.2.2 Obiectivele stabilirii
pretului.

6.3 Politica de distributie (plasament)

6.3 Explicarea si abordarea particularitatilor specifice de
implementare ale politicilor de produs, pret, promovare si
plasament la Intreprinderi in conditii economice de piata;
- definirea notiunii de distributie;

- identificarea rolului distributiei 1n societate;

- argumentarea conceptului de distributie;

- respectarea functiilor distributiei in cadrul ciclului
economic;

- explicarea dimensiunilor canalelor de distributie.

6.3.1 Insemnitatea, natura si
functiile distributiei.

6.3.2 Structura canalelor de
distributie

6.4 Politica de promovare (de comunicatii)

6.4 Explicarea si abordarea particularitatilor specifice de
implementare ale politicilor de produs, pret, promovare si
plasament la intreprinderi in conditii economice de piata;
- definirea notiunii de promovare;

- descrierea sistemului de comunicare al
intreprinderii;

- explicarea continutului si necesitatii promotionale in
cadrul firmei;

- estimarea trasaturilor esentiale ale promovarii,

- identificarea obiectivelor si functiilor promovarii.

6.4.1 Locul si rolul
comunicarii Tn mixul de
marketing

6.4.2 Promovarea - componenta a
mixului de marketing

7. Cercetari de marketing

7. Utilizarea metodelor si tehnicilor de culegere a
informatiei in cercetdrile de marketing pentru Intocmirea
anchetelor;

- definirea notiunii de cercetare;

- delimitarea punctelor tinte a cercetarilor de
maketing

- explicarea rolului cercetdrilor de marketing;

- caracterizarea domeniilor principale ale cercetarilor
de marketing;

- respectarea etapelor cercetarilor de marketing; -
utilizarea metodelor de cercetare.

7.1 Definirea si continutul
cercetdrilor de marketing. 7.2
Utilitatea, rolul si aria
cercetdrii de marketing

7.3 Etapele cercetarilor de
marketing.
7.4 Metodele de cercetare




8. Previziunea de marketing

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

- definirea notiunilor de previziune si planificare;

- identificarea rolului major al previziunii;

- argumentarea necesitatii de a prevede la nivel
ierarhiei procesului decizional;

- caracterizarea modalitétilor de organizare a
activitatii de previziune.

8.1 Previziunea si planificarea.
8.2 Necesitatea previziunii.

8.3 Organizarea activitatii de

previziune

9. Organizarea activitatii de marketing.

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

9.1 Organizarea - functie a
procesului de management.
9.2 Functiunea de marketing a

cercetari de piata
- definirea notiunii de organizare si conducere;

- caracterizarea procesului de conducere a activitatii
de marketing;

- organizarea activitatii de marketing privita ca
proces si ca structura;

- rolul si pozitia activitatii de marketing in cadrul
intreprinderii;

- argumentarea necesitatii de functionare a
marketingului in cadrul intreprinderii.

intreprinderii moderne

10. Programul de marketing

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

- definirea notiunii de program de marketing;

- Insusirea conditiilor ce asigurd eficienta programului
de marketing;

- determinarea rolului principal al programului de
marketing pentru unitatea economica.

10.1 Continutul si rolul

programului de marketing

VI.  Repartizarea orientativd a orelor pe unitati
Numarul de ore
N Unitati de invatare Contact direct
d/o ; ; Total . Lucrul
Prelegeri | X2t | individual
Seminar
1. Continutul si rolul marketingului. 6 -
2. | Mediul marketingulului intreprinderii. 12 4 2




3 No‘,uqm fundarr}entiale. Conditiile de 12 4 5 4
functionare a pietei
Cererea, oferta si echilibrul de piata. 14 4 4
Studierea comportamentului consumatorului 12 2
6. | Mixul de marketing. 34 10 8 18
6.1. | Politica de produs. 6 2 - 6
6.2. | Politica de pret. 2 2 4
6.3. | Politica de distributie (plasament) 2 4
6.4. | Politica de promovare (de comunicatii). 12 4 4 4
Cercetari de marketing. 18 4 4 6
8. | Previziunea de marketing 14 2 - 4
Organizarea activitatii de marketing. 12 2 - 6
10. | Programul de marketing. 16 2 2 4
Total pe disciplina 120 36 24 60
VII. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul individual S TEEIH T ey I Termen de
elaborat evaluare realizare
1. CONTINUTUI SI ROLUL MARKETINGULUI
1.1. Functiile marketingului. Principiile de Referat Comunicare | Saptamana
activitate orala I
1.2. Specializdrile marketingului in activitatea _ o
economicd. Locul activitatii de marketing in Referat Comumvcare Saptimana
structura organizatorica a intreprinderilor orald I
2. MEDIUL DE MARKETING
. e Prezentare Saptamana
2.1. Micromediul firmei Prezentare <
argumentata I
Schema
tehnicilor de b ) SEotima
2.2. Analiza mediului de marketing analiza a emonstrarea aptamana
_ proiectului I
concurentel
Portifoliu
3. NOTIUNI FUNDAMENTALE. CONDITIILE DE FUNCTIONARE ALE PIETEI
31 S o Sch Demonstrarea | Saptamana
1. Segmentarea pieti1. chema proiectului m
: A : . Comunicare | Saptamana
3.2. Piata produsului si piata intreprinderii Referat <
! > , orala I
4. CEREREA, OFERTA SI ECHILIBRUL DE PIATA.
- . - .. Referat Comunicare Saptamana
4.1.Modificarea cererii. Elasticitatea cererii <
orala v
4.2 Modificarea ofertei. Elasticitatea de pret a Referat Comunicare Saptamana
ofertei elera orala v
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. ) ) . Prezentare Saptamana
4.3.Echilibrul dintre cerere si oferta Prezentare <
’ argumentata v
5. STUDIEREA COMPORTAMENTULUI CONSUMATORULUI
4.4 Etapele procesului decizional. Factorii care Prezentare Prezentare Séptamana
influenteaza comportamentul consumatorului argumentata \Y
o o . Prezentare Prezentare Saptdmana
4.5.Procesul ludrii deciziei de cumparare <
argumentata V
6. MIXUL DE MARKETING
6.1 Politica de produs.
6.1.1 Strategii ale politicii de produs. i A
. o . Proiect de Demonstrarea | Sdptamana
Introducerea in fabricatie a noilor produse. . .
. grup proiectului Vi
Testarea noilor produse.
6.1.2 Lansarea pe piatd a noilor produse. Comunicare
4 pe piaja a notlor produse. Referat ) Saptimana
Acceptarea si difuzarea pe piata a noului produs. orala VI
Elementele constitutive ale politicii de produs.
6.1.3 Numele si marca produsului. Ambalarea Prezentare Prezentare Saptdmana
produsului. Alte elemente compozite ale argumentata Vi
produsului. Gestionarea produselor
intreprinderii.
6.2 Politica de pret.
6.2.1 Factorii ce influenteaza marimea si Comunicare oL
dinamica pretului. Factorii interni determinanti Referat orali Saptamana
ai pretului Vil
6.2.2 Factorii externi ce determina pretul. Schema Prezentare Saptamana
Strategii de pret Referat argumentata VII
6.3 Politica de distributie (plasament)
. . Schema
6.3.1 Intermediarul de marketing. Alegerea intermediari Demonstrarea | Saptamana
canalului de distributie lor proiectului VI
o o _ Comunicare
6.3.2 Distributia fizica (logisticd). Alternative 5 Saptamana
. .. Lo Referat orala
strategice cu privire la distributie VI
6.4 Politica de promovare (de comunicatii).
) ) Prezentare Saptamana
6.4.1 Mixul promotional Prezentare <
argumentata IX
6.4.2 Publicitat Proiect de Demonstrarea | Saptdmana
4.¢ Fublicitatea grup proiectului IX
7. CERCETARI DE MARKETING
o . Referat Comunicare | Saptamana
7.1.1 Studii calitative si cantitative <
’ orald X
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7.1.2 Esantionul, sondajul de opinii si Elaborarea Demonstrarea | Saptamana
chestionarul chestionarului proiectului X

7.1.3 Metode si tehnici utilizate pentru culegerea Comunicare o

si analiza informatiilor in cercetarea de Referat orali Sdptimana

marketing X

8. PREVIZIUNEA DE MARKETING
8.1.Etapele fundamentale ale elaborarii Referat Prezentare Séptamana
previziunilor. Forme si categorii de previziune Schemi argumentata Xl
. Comunicare | Saptamana
8.2 Metode de previziune Referat < P
orala Xl
9. ORGANIZAREA ACTIVITATII DE MARKETING.

9.1 Structura organizatorica a activitatii de Referat Comunicare | Saptamana

marketing etera orala X

9.2 Compartimentul de marketing. Atributiile c ) SHptAma

compartimentului de marketing. Relatiile Referat Omurllvcare a]g;t( e:rlnana

compartimentului de marketing orala

9.3 Compartimentul de marketing. Tipuri de Oraani D SEotima

structuri organizationale. Personalul A rgan'g':m? em‘?”S";"‘r_ea a]g;t(e:rlnana

compartimentului de marketing intreprinderii | proiectulul
10. PROGRAMUL DE MARKETING
10.1 Tipoloai lor d Keti Prezentare Prezentare Saptdmana
.1 Tipologia programelor de marketing argumentati X
10.2 Elaborarea si infaptuirea programului de Proiect de Demonstrarea | Saptdmana
marketing grup proiectului X1
VIIL.Lucrarile practice / de laborator recomandate

Nr.| Unitati de invitare Lista lucrarilor practice / de laborator Ore

1. | Mediul de marketingul Determinarea  pietei  consumatorilor.  Relatiile
intreprinderii. intreprinderii cu alfi agenti economici. Determinarea | 2

variantelor optime.

2. | Notiuni fundamentale. | Analiza si cercetarea unei piete din rl Edinet. Segmentarea
Conditiile de pietei. 2
functionare ale pietei

3. | Cererea, oferta si Determinarea elasticitatii cererii, calcularea coeficientului de
echilibrul de piata. elasticitate; 4

Segmentarea pietei de desfacere

4. | Studierea Studierea si determinarea comportamentului consumatorului
comportamentului si factorii de influienta in diferite stuatii. 2
consumatorului

5. | Mixul de marketing.
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5. Metode de stabilire a prefului. Stabilirea preturilor
1 | politica de pret. orientate dupa cost, cerere §i concurentd. Stabilirea | 2
preturilor orientate spre stimularea desfacerilor.

5.2 | Politica de distributie Calculul numarului mediu al verigilor de distributie. Alegerea)
(plasament) sistemului de distributie optima a produselor. 2
5.3 Elaborarea bugetului de reclama. Analiza posibilitatilor

Politica de promovare

= financiare ale producatorului de marfuri pentru realizarea | 4
(de comunicatii).

activitatilor de reclama.

6. | Cercetari de marketing. Masurarea si scalarea fenomenelor in cercetarile de
marketing.
Intocmirea anchetelor dupa diferite metode. Studierea 4
metodelor de observatie.
7. | Programul de Studierea  etapelor de intocmire a unui plan de
marketing. marketing. Elaborarea unui program de marketing. 2
Total 24

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, cét 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 i 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 fiecdrui 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 didactici de lunga si scurtd durata profesorul se va ghida de prezentul curriculum,
atat la compartimentul competente, cit 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 disciplinei, continuturi, activitati
de invatare, resurse, mijloace si tehnici de evaluare. De asemenea, 1n 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 disciplina 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, cum ar fi discutia, comunicarea reciproca, prezentarea.

Denumire modul Metode recomandate
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Continutul si rolul marketingului.

O 0O O

explicatie orala;
lucru individual;

exercifii practice

Mediul de marketingul intreprinderii.

explicatie orala;
exercitii;

lucru individual;
problematizare;

lucru in echipa;

proiectul de cercetare

Notiuni fundamentale. Conditiile de
functionare ale pietei

O O oooo|l 0o o o o o oO

exercitii practice;
lucru individual;

problematizare;
lucru in echipa;

proiectul de cercetare

Cererea, oferta si echilibrul de piata.

O O O O

studiul de caz;

exercifii practice;
lucru individual;

lucru in echipa

Studierea comportamentului
consumatorului

O O O O

exercifii practice;
lucru individual;

problematizare;

proiectul de cercetare

Mixul de marketing.

I |

Oa

explicatie orala;

lucru individual;

exercifii practice

Cercetari de marketing.

O O O O

explicatie orala;
lucru individual;

lucru in echipa;

proiectul de cercetare

Previziunea de marketing

I O e R |

explicatie orala;
lucru individual;
lucru in echipa;

proiectul de cercetare

Organizarea activitatii de marketing.

O

14

explicatie oral;




lucru individual;

exercifii practice

O 0O

Programul de marketing. explicatie orald;

lucru individual;

|

O exercitii practice

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Valoarea evaluirii formative constd in formarea permanenta, continua 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 fiecarui 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
intelectuald. Evaluarea realizatd astfel elimina 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 continud la clasd in cadrul lectiilor de ,,Marketing” se vor folosi att
metode traditionale de evaluare: chestionare orale si scrise, cat si metode interactive: investigatii,
lucrari practice, portofoliul etc. utilizate in vederea evaluarii capacitatii elevilor de a aplica
anumite cunostinte teoretice, precum si a gradului de stapénire a priceperilor si deprinderilor de
ordin practic.

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

a) evaluarea initiala - se realizeaza la inceputul lectiei in vederea stabilirii nivelului de
pregdtire a elevilor pentru studierea temei pentru acasd;

b) evaluarea formativa - se presupune verificarea sistematicd 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 exercita o functie de
bilant.

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 activitafi practice, elevii trebuie sa fie avizati de catre profesor
asupra:
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- tematicii lucrului individual;

- conditiilor care le sint oferite pentru a realiza aceste activitati;
- modului in care ele vor fi evaluate (baremele/grilele/criteriile de notare).

Toate aceste metode permit profesorului sa obtind 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 si a progreselor inregistrate.
Evaluarile realizate la finele anului de invatamant vor demonstra posedarea subcompetentelor
indicate Tn programa specialitatii respective.

Disciplina 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 sa poarte un caracter
problematizat, pentru a aprecia gandirea logica si a competentelor profesionale.

Pentru evaluarea competentei specifice: Identificarea principiilor, functiilor si particularitatilor
aplicarii marketingului in practica, elevii vor fi capabili sa:

O defineasca notiunea de marketing;

O identifice rolul marketingului in economia nationala;

O caracterizeze fazele de evolutie a marketingului; O clasifice tipurile de marketing.
Pentru evaluarea competentei specifice: Caracterizarea micro §i macromediul intreprinderii,

tipologia concurentei §i factorii care determina existenta acesteia, elevii vor fi capabili sa:

O defineasca mediul de marketing;

O clasifice mediul de marketing;

O diferentieze micro de macromediul firmei;

O descrie mediului demografic, economie, tehnologic, politic, cultural, natural.

Pentru evaluarea competentei specifice: Estimarea dimensiunilor §i dinamica pietei
intreprinderii §i argumentarea cdilor de dezvoltare si functionare a pietei intreprinderii §i pietei
produsului, elevii vor fi capabili sa:

O defineasca notiunile de piata;

O explice rolul economic al pietei;
O caracterizeze functiile pietei;
d

clasifice pietele dupa mai multe criterii; O descrie dimensiunile pietei.

Pentru evaluarea competentei specifice: Identificarea locului consumatorilor in activitatea de
marketing, estimarea conditiilor de functionare a pietii si stabilirea criteriilor de segmentare a
ei, elevii vor fi capabili sa:

O defineasca notiunile de cerere si oferta;

O caracterizeze factorii ce influienteaza cererea si oferta;

O descrie modul de extindere si resctrdngere a cererii si ofertei.
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Pentru evaluarea competentei specifice: Explicarea si abordarea particularitatilor specifice de

implementare ale politicilor de produs, pref, promovare si plasament la intreprinderi in conditii

economice de piata, elevii vor fi capabili sa:

O

OO0 O0OoO0oo0OoO0oOooOooOoo

explice conceptul de produs, pret, promovare si plasament;
descrie scopul politicilor de produs, pret, promovare si plasament;
clasifice produsele;

explice modul de alcatuire a unei game de produse;

caracterizeze si reprezente graficul ciclului de viata a produsului;
descrie obiectivele politicii de pret;

identifice rolul distributiei in societate;

argumenteze conceptul de distributie;

respecte functiile distributiei in cadrul ciclului economic;

explice dimensiunile canalelor de distributie;

descrie sistemul de comunicare al intreprinderii;

explice continutul si necesitatile promotionale in cadrul firmei; O estimeze trasaturile

esentiale ale promovarii; O identifice obiectivele si functiile promovarii.

Pentru evaluarea competentei specifice: Utilizarea metodelor si tehnicilor de culegere a

informatiei in cercetarile de marketing pentru intocmirea anchetelor, elevii vor fi capabili sa:

d

O 0Ooo 43

defineasca notiunea de cercetare;

delimiteze punctele tinte a cercetarilor de maketing;

explice rolul cercetarilor de marketing;

caracterizeze domeniile principale ale cercetarilor de marketing;

respecte etapele cercetarilor de marketing; O utilizeze metodele de cercetare.

Pentru evaluarea competentei specifice: Aplicarea conceptelor referitoare la organizarea,

conducerea, controlul activitatii de marketing si de a elabora programele de marketing privind

efectuare unei cercetari de piata., elevii vor fi capabili sa:

d

OO OO d

defineasca notiunile de organizare si conducere;

caracterizeze procesul de conducere a activitatii de marketing;

organizeze activitatile de marketing privite ca proces si ca structura;
argumenteze necesitdtile de functionare a marketingului in cadrul intreprinderii;
defineasca notiunea de program de marketing;

insuseasca conditiile ce asigura eficienta programului de marketing;

determine rolul principal al programului de marketing pentru unitate economica.

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

Denumire modul Produse de Modalitati de evaluare

elaborat
Continutul si rolul marketingului. Portofoliu Prezentarea portofoliului
Mediul de marketingul intreprinderii. | Portofoliu Prezentarea portofoliului
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Notiuni fundamentale. Conditiile de Portofoliu Prezentarea
functionare ale pietei portofoliului
Cererea, oferta si echilibrul de piata. Potofoliu Prezentarea portofoliului
Studierea comportamentului Portfoliu Prezentarea portofoliului
consumatorului
Mixul de marketing. Portofoliu Prezentarea portofoliului
Cercetari de marketing. Portofoliu Prezentarea portofoliului
o ) Portofoliu Prezentarea
Previziunea de marketing portofoliului
Organizarea activitatii de marketing. Potofoliu Prezentarea portofoliului
Programul de marketing. Portfoliu Prezentarea portofoliului

XI1. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr. Denumirea resursei Locul in care poate fi consultati/ accesata/
crt. procurata resursa
1. | Horia Mihai Raboca, CURS | http://www.apubb.ro/wpcontent/uploads/2011/02/Ma
DE MARKETING rketing_suport_de_curs.pdf
2. | Florina Pinzaru, https://ru.scribd.com/doc/313052769/Manualdemarketing-
MANUAL DE | pinzaru-pdf
MARKETING
3 | George-Daniel Ardelean, http://academiacomerciala.ro/cursuri/Contabilitate%?2
BAZELE 0si%20Informatica%20de%20Gestiune/An%201/Sem
MARKETINGULUI .%2011%20-%20Marketing/ MARKETING.pdf
4 | Vasile Munteanu, Biblioteca
MARKETING PENTRU Sala de lecturi
TOTI
5 Botezatu, A. Biblioteca Sala de
MARKETING lectura
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http://www.apubb.ro/wpcontent/uploads/2011/02/Marketing_suport_de_curs.pdf
http://www.apubb.ro/wpcontent/uploads/2011/02/Marketing_suport_de_curs.pdf
http://www.apubb.ro/wpcontent/uploads/2011/02/Marketing_suport_de_curs.pdf
http://www.apubb.ro/wpcontent/uploads/2011/02/Marketing_suport_de_curs.pdf

