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I.Preliminarii

Marketingul reprezinta o activitate economica universala regasita in toate societatile umane.
El este mecanismul prin care li se furnizeaza indivizilor si organizatiilor produsele si serviciile
de care au nevoie. Prin urmare, activitatea de marketing depaseste granitele geografice si
politice, deservind pietele de pretutindeni. Unii comercianti pot sa nu vanda niciodata in afara
comunitatii lor, pe cand altii se vor implica in afaceri, atunci cand se iveste prilejul, departe de
casa, chiar si in alte tari din intreaga lume.

Obiectivele unitatii de curs Marketing international sunt. intelegerea conceptului de
marketing international, studierea motivelor implicarii firmelor in afacerile internationale si a
riscurilor specifice pietelor internationale, precum si a diferentelor intre marketingul local,
internagional si global.

Unitatile de curs, ce in mod obligatoriu, trebuie certificate pana la demararea procesului de
instruire la modulul in cauza: S.08.0.026 Comert online, S.08.A.031 Logistica marfurilor,
S.08.0.024 Marketingul serviciilor

II. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Marketingul apare atunci cand se identifica o oportunitate de a face profit prin satisfacerea
nevoilor utilizatorilor sau potentialelor utilizatori ai produsului in alte tari ale lumii. Procesul si
principiile marketingului sunt universale, indiferent ca se aplica la nivelul unei singure tari sau al
mai multora. Intrucat marketingul intern este prima fazi de implicare in afaceri, unii autori
considera ca in definirea conceptului de marketing international trebuie pornit de la marketingul
intern.

Faptul cd marketingul international este diferit de cel intern ne sugereaza un motiv de
studiere a acestui subiect. Totusi, el nu este suficient. Daca persoanele fizice sau juridice nu au
nevoie sd vandd pe pietele internationale, nu va exista stimulentul de a studia marketingul
international. Cu toate acestea, aparitia in ultimul timp a unor factori a facut din afacerile
internationale o alternativa foarte dorita de crestere. Astfel, progresele tehnologice in comunicatii
si transporturi nu numai ca au diminuat mérimea a ceea ce odata era o vastd planetd, dar au si
conectat fiecare localitate la restul lumii. Aceasta realitate este valabila si in sfera afacerilor.
Chiar si firmele relativ mici fac acum comert cu alte tari ale lumii.

In procesul insusirii materiei se vor folosi intens cunostintele capatate la unitatile de curs:

S.04.0.018 Marketingul |

S.05.0.019 Marketing 11

S.05.0.020 Cercetari de marketing

S.08.A.032 Logistica marfurilor

S.07.A.030 Organizarea si tehnologia comertului
U.04.L.004 Cultura afacerilor
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Cunostintele si deprinderile obtinute in procesul studierii cursului vor servi ca suport la

elaborarea proiectului de diploma sau la sustinerea examenului de calificare.

I11. Competente profesionale specifice modulului

CPS.1: intelegerea conceptului de marketing international, studierea motivelor implicarii
entitatilor in afacerile internationale si a riscurilor specifice pietelor internationale, precum si a
diferentelor intre marketingul local, international si global.

CPS.2: studierea diferentelor economice, culturale, politice si legislative intre tarile lumii,
precum si a impactului acestor diferente asupra entitatilor cu activitate internationala.

CPS.3: analiza componentelor produsului si formularea unor strategii de adaptare sau de
standardizare la nivel international.

CPS.4: stabilirea strategiilor de intrare pe pietele externe a entitatilor economice, prezentarea
avantajelor si dezavantajelor asociate nivelului investitiei si riscului.

CPS.5: cercetarea principalelor strategii de pret adoptate de firme pe pietele externe, precum si a
fenomenului importurilor paralele la nivel international.

CPS.6: studierea factorilor care influenteazd alegerea unui canal de distributie la nivel
international precum si a tipului verigilor canalului de distributie.

CPS.7: insusirea reclamei la nivel international, a barierelor care exista in calea comunicarii si a
principalelor strategii de reclama care pot fi adoptate de firme.

1VV. Administrarea modulului

Numarul de ore
Contact direct Modalitatea de | Numarul de
saesilll — _ Lucrul evaluare credite
Prelegeri | Lracticd/ individual
Seminar
VIl 90 20 20 50 Ex 3
V. Unitatile de invatare
Unitati de competenta Unitati de continut Abilitati

Unitatea de invitare 1: Marketingul international - concept multidimensional

UCL: intelegerea conceptului de

marketing international,
studierea motivelor implicarii
entitatilor 1n afacerile
internationale si a riscurilor
specifice pietelor internagionale,

1.1.Specificul marketingului
international.

1.2.Sfera de cuprindere a
activitatii de marketing
international.

1.3.Rolul specialistului in

Al.analiza sferelor de
activitate a marketingului
international;
AZ2.cercetarea rolului
studierii marketingului
international;
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precum si a diferentelor intre
marketingul local, international
si global.

marketingul international.
1.4.Riscurile implicarii in
marketingul international.

A3. identificarea barierelor
intampinate de entitatile
economice pe plan
international.

Unitatea de invatare 2: Mediul de marketing in

ternational

UC2: studierea diferentelor
economice, culturale, politice si
legislative intre tarile lumii,
precum si a impactului acestor
diferente asupra entitatilor cu
activitate internationala.

2.1. Mediul economic
international.

2. 2 Mediul cultural
international.

2.3 Mediul politic
international.

2.4. Mediul legal international.

A4. analiza aliantelor
internationale strategice;
Ab. abordarea eticii in
afaceri pe plan international;
AG6.distingerea
comportamentului de
consum pe diferite piete si
cercetarea existentei
similaritatilor si diferentelor;
AT. evaluarea riscurilor
politice si a strategiilor
defensive de reducere a
vulnerabilitatii politice;

A8. depistarea tendintelor
care afecteazd marketingul
global si legislatia

internationala.

Unitatea de invitare

3: Politica de produs in marketingul international

UC3: analiza componentelor
produsului si formularea unor
strategii de adaptare sau de
standardizare la nivel
international.

3.1 Analiza componentelor
produsului in marketingul
international.

3.2. Mixul produs-comunicare.
3.3 Produsele globale.

A9. analiza componentelor
produsului in marketingul
international;

Al0. cercetarea factorilor
care afecteaza deciziile de
adaptare a produselor;

All. depistarea avantajelor
si dezavantajelor adaptarii si
standardizarii produselor;
Al2. Identificarea catorva
marci globale, care sunt
motivele succesului marcilor
respective;

Al3.Descrierea diverselor
combinatii de strategii
produs-promovare alese de

firme.

Unitatea de invatare 4: Strategia de internationalizare si formele de patrundere pe pietele

externe

UCA4: stabilirea strategiilor de
intrare pe pietele externe a
entitatilor economice,

4.1 Exportul
4.2 Aliante si cooperari
internationale

Al4. prezentarea strategiilor
utilizate de o entitate

respectivd pentru intrarea pe
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prezentarea avantajelor si
dezavantajelor asociate nivelului
investitiei si riscului.

4.3. Forme de cooperare
industriala.

4.4. Strategii de marketing
globale.

0 piatd straind, punand
accentul pe avantajele si
dezavantajele fiecarei
alternative;

A15. analizarea modalitatilor
de patrundere pe o piata
externa;

Al6. caracterizarea
procedurii de export;

Al7. identificarea
avantajelor si dezavantajelor
francizei si a licentierii.

Unitatea de inv

atare S: Pretul in marketingul international

UCS: cercetarea principalelor
strategii de pret adoptate de
firme pe pietele externe, precum
si a fenomenului importurilor
paralele la nivel international.

5.1. Pretul in economia
contemporana.

5.2. Strategii de preturi.

5.3. Fenomenul importurilor
paralele la nivel international.

Al18 caracterizarea
principalilor factori care
influenteaza pretul pe
diferite piete;

A19. explicarea cauzelor si
efectelor importurilor
paralele;

A20.prezentarea exemplelor
de strategii de pret folosite
de entitati la nivel
international;

A21. identificarea anumitor
constrangeri legate de
mediul extern si efectul lor
asupra strategiilor de pret.

Unitatea de invatare 6:

Distributia produselor in marketingul international

UCG: studierea factorilor care
influenteaza alegerea unui canal
de distributie la nivel
international precum si a tipului
verigilor canalului de
distributie.

6.1. Factorii care influenteaza
alegerea canalelor
internationale de distributie.
6.2. Structura sistemului
international de distributie.

A22. Compararea structurii
unui canal de distributie
pentru bunuri de consum si
pentru produse industriale;
A23. aratarea diferentelor
ce pot sd apard in canalele
de distributie intr-o tara
dezvoltata si intr-o tara in
curs de dezvoltare;

A24. exemplificarea
factorilor ce influenteaza
strategiile de distributie
adoptate de firme.

Unitatea de invatare 7: Promovarea in marketingul international

UCT: insusirea reclamei la nivel

7.1. Bariere in calea

international, a barierelor care

comunicarii.

A25. discutarea cu privire la
variatia optiunilor privind
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existd 1n calea comunicarii si a

principalelor strategii de reclama

care pot fi adoptate de firme.

7.2. Legatura dintre
comunicare si ciclul de viata al
produsului.

7.3. Factori care afecteaza
strategia de comunicare.

mediile de comunicare pe
diferite piete externe;
A26.identificarea
avantajelor si dezavantajelor
reclamei globale;
A27.analiza principalelor
tipuri de bariere care
influenteaza reclama la nivel
international;

A28. stabilirea strategiei de
reclama care ar trebui sa
adopte o entitate la nivel
international.

V1. Repartizarea orientativa a orelor pe unititi de invatare

Numarul de ore
o Unitati de invitare | Contact direct Lucrul
Seminar
1. |Marketingul international - concept
- i 14 4 2 8
multidimensional.
2. | Mediul de marketing international. 14 4 2 8
3. |Politica de produs in marketingul
12 2 4 6
international.
4. |Strategia de internationalizare si formele de
16 4 4 8
patrundere pe pietele externe.
5. |Pretul in marketingul international. 10 2 2 6
6. |Distributia produselor in marketingul
) ) 12 2 2 8
international.
7. |Promovarea in marketingul international. 12 2 4 6
Total 90 20 20 50
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VII. Studiu individual ghidat de profesor

Materii pentru studiu individual Produse de Modalitati Termen
elaborat de evaluare
1.Specificul marketingului international
2.Sfera de cuprindere a activitatii de marketing Referat Comunicari, | Saptamana
international Prezentari derularea de 1-2
3.Rolul specialistului in marketingul international Studiu de caz prezentari 8ore
4.Riscurile implicarii in marketingul international
1. Mediul economic international Referat, Comunicari Siptimana
. . . . u ,
2 Mediul cultural international Studii de caz derularea de P 3.4
3 Mediul politic international proiect o 8 ore
. . . S rezentar
4. Mediul legal international individual, p
1 Analiza componentelor produsului in marketingul : o
international P P 8 Studiu de caz, | Comunicéri, | Saptdmana
2. Mixul produs- comunicare prezentari, derularea de 5-6
3. Produsele globale portofoliu prezentdri 6 ore
1 Exportul : —y
.p ) .. ) Studiu de caz, Comunicari, | Saptimana
2 Aliante si cooperari internationale i derularea de 7.9
3. Forme de cooperare industriala prefe? ?rl’ ari 8ore
.. . ortoroliu rezentari
4. Strategii de marketing globale P P
1. Pretul in economia contemporana ] C e . e A
) Str;tegii de prefuri P Studiu de caz, Comunicari, | Saptamana
' : : , Ari derularea de 10-11
3. Fenomenul importurilor paralele la nivel prezenta_rl, -
international portofoliu prezentari 6 ore
1. Factorii care influenteaza alegerea canalelor Studiu de caz, Comunicari, | Saptdmana
internationale de distributie rezentari derularea de 12-13
p )
2. Structura sistemului international de distributie portofoliu prezentari 8ore
1. Bariere in calea comunicarii . C e . e
B . ) . . Studiu de caz, Comunicdri, | Sdptdmana
2. Legatura dintre comunicare si ciclul de viata al .
orodusului prezentari, derularea de 14-15
portofoliu prezentari 6ore

3. Factori care afecteaza strategia de comunicare

IX. Sugestii metodologice

Asigurarea metodica a procesului de predare-invatare-evaluare se va realiza de catre cadrele

didactice care propun elevilor pachetul de materiale necesar:

< suport informational pentru fiecare unitate de curs;

< materiale pentru activitate Tn auditoriu pentru fiecare unitate de curs din planul de invatamant

(curs de lectii, planuri pentru seminare, indicatii metodice etc.);

< materiale-suport pentru activitatea de invatare individuald a elevilor, materiale pentru

autocontrol/autoevaluare la fiecare unitate de curs, inclusiv, studii de caz, teste de control, teste-

grild, Intrebari pentru examene etc.
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Pe parcursul procesului de predare — invatare — evaluare vor fi utilizate cele mai eficiente
metode, procedee si mijloace de invatare in dependenta de capacitatile individuale ale elevilor.

Metodele active si interactive au multiple valente formative care contribuie la dezvoltarea
gandirii critice, la dezvoltarea creativitatii, implica activ elevii in Tnvatare, punandu-i in situatia
de a gandi critic, de a realiza conexiuni logice, de a produce idei si opinii proprii argumentate, de
a le comunica si celorlalti, de a sintetiza/ esentializa informatiile, de a se incadra usor in
activitatea profesionald si se bazeaza pe invatarea independenta si prin cooperare, elevii Invata sa
respecte parerile colegilor.

Studiul individual al elevului ghidat de profesor este realizat pe fiecare tema,
propunandu-se in acest scop sarcinile respective. Pentru elevii cu rating scazut, care Intdmpina
dificultati in gasirea raspunsurilor la intrebarile si problemele propuse pentru studiul individual,

se ofera consultatii suplimentare.

Produsele recomandate pentru masurarea competentei cognitive

Nr. Unitati de invatare Produse recomandate pentru masurarea
d/o competentei
1 Marketingul international - Brainstorming-ul, investigarea, harta conceptuala,
concept multidimensional problematizarea, studiul de caz, simularea, jocul
didactic, creativitatea
2 Mediul de marketing Argumentarea orala, referat, investigatia, harta
international conceptuald, brainstorming-ul, studiul de caz ,
simularea, jocul didactic, prezentarea, exersarea,
creativitatea
3 Politica de produs in Problematizarea, studiul de caz, informarea
marketingul international documentara, argumentarea orald, exercitiul,
simularea, jocul didactic, exersarea
4 Strategia de internationalizare si | Expunerea, brainstorming-ul, interviul de grup,
formele de patrundere pe pietele | proiectul, studiul de caz, cercetarea, harta
externe conceptuala, simularea, investigarea, jocul didactic,
5 Pretul in marketingul Expunerea, argumentare orald, investigarea, studiul
international de caz, cercetarea, simularea
6 Distributia produselor n Problematizarea, studiul de caz, informarea
marketingul international documentara, argumentarea orala, exercitiul,
simularea, jocul didactic, exersarea
7 Promovarea in marketingul Problematizarea, studiul de caz, informarea
international documentara, argumentarea orala, exercitiul,
simularea, jocul didactic, exersarea
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X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

educative cu obiectivele planificate (evaluarea calitatii), cu resursele utilizate (evaluarea
eficientei) sau cu rezultatele anterioare (evaluarea progresului).

Evaluarea profesorului va constitui actul didactic complex, integrat intregului proces de
invatdmant, ce va asigura evidentierea cantitdtii cunostintelor dobandite si valoarea (nivelul,
performantele si eficienta) acestora la un moment dat — in mod curent, periodic si final.

Pentru elev evaluarea este mijlocul prin care el este perceput de profesor si cum fi
apreciaza aceastd pregatire (insa nu intotdeauna evaluarea profesorului coincide cu autoevaluarea
facuta de elev propriei sale pregatiri).

Evaluarea implica trei componente interdependente:

& Controlul (verificarea) constituie componenta evaludrii de constatare de catre profesor a

volumului si a calitatii cunostintelor teoretice si practice dobandite de elev;

& Aprecierea constituie componenta evaludrii care asigura estimarea (evidentierea)
valorii, a nivelului si a performantelor, competentelor dobandite de elev;

& Notarea constituie componenta evaluarii care realizeaza masurarea si validarea
rezultatelor pregatirii elevului in urma controlului si aprecierii, care se realizeaza prin
anumite semne (coduri si simboluri) conventionale, denumite note.

Pentru a fi sigur cé aprecierile formulate la sfarsitul unei activitati sunt cat mai aproape de
realitate, se utilizeaza o varictate de tehnici sau metode, acestea completandu-se reciproc.
Procesul de predare/invatare/evaluare cuprinde:

+ Evaluarea initiala, realizata la inceputul procesului de predare/invatare/evaluare;

* Evaluarea continud sau evaluarea verbald realizatd 1n timpul procesului de
predare/invatare/evaluare utilizand diverse metode, strategii didactice;

* Evaluare formativa, desfasurarea rezultatelor si abilitatilor, revenirea asupra celor
invatate pentru a le corecta si a facilita trecerea spre o altd etapa, este orientata spre un ajutor
imediat si incearcd sad coreleze competentele elevului (inclusiv nevoile, interesele) cu
caracteristicile continuturilor de invatat. Se va desfagura cu regularitate sub forma unor teste ce
vor include fise de lucru, exercitii, prezentari grafice si va fi utilizata cu scopul de a recapitula si
sistematiza cunostintele obtinute;

* Evaluarea sumativd, indica nivelul la care a ajuns un anumit elev la sfarsitul
cursului dat, aceasta se produce ,,la termen”, fiind o evaluare finala, si se bazeaza pe informatii
obtinute in urma unui examen, ce va contine diversi tipuri de itemi din continuturile cursului;

* Evaluarea lucrului individual al elevului ghidat de profesor, ca 0 componenta

novice, dar la fel de importanta a procesului de evaluare, presupune accesul la componentele de
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studiu individual asistat de profesor. Evaluarea se va desfasoara sub doud forme: evaluarea
continud si evaluarea finald a portofoliului, ca element ce implicd activ elevul in crearea,
colectarea si selectarea produselor care satisfac scopul acestuia. Astfel, evaluarea continua, este
desfdsurata in permanenta, progresiv, in timp ce elevii studiazd anumite unitati de continut, iar

cea finala este efectuata la sfarsitul unitatii de curs.

1 Argumentare - corectitudinea formularii temei
orala - structurarea logica a tezelor propuse pentru discutie

apelarea la propria experienta in argumentare
- utilizarea corecta a mijloacelor orale de exprimare

2 Argumentare - corectitudinea formularii temei

scrisa - selectarea si structurarea logicd a argumentelor

- apelarea la propria experienta in explicarea supozitiilor

- utilizarea limbajului de specialitate, respectand normele lingvistice

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 Investigatia -definirea si intelegerea problemei investigate

-folosirea diverselor procedee pentru obtinerea datelor necesare
-colectarea si organizarea datelor obtinute

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

5 Cercetarea - activitatea de dobandire a cunostintelor si rezolvarea problemelor

- control, obiectivitate, masura, ipoteze, procedee matematice de
prelucrare a datelor

- utilizeaza concluzii pentru producerea unui progres in teoria si
practica domeniului

6 Brainstorming - definirea problemei

- investigarea definitiei — problema

- definirea scopului ca solutie a problemei

- identificarea resurselor si limitelor (constrangerilor)

- identificarea strategiilor care sunt similare sau au legatura unele cu
altele

- rezumarea deciziilor de grup

7 Demonstratie - formularea de ipoteze

- corectitudinea ipotezeli

- corectitudinea concluziei
-corectitudinea rationamentelor

- calitatea expunerii textuale si grafice

8 Proiect individual |- validitatea proiectului
- completitudinea proiectului
- elaborarea si structura proiectului
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- calitatea materialului folosit in realizarea proiectului
- creativitate

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

10

Simularea
didactica

- experimentarea prin observarea comportamentului ”unui model” la
modificarile unor parametri

- rezultatele simularii pot fi comparate cu cele ale modelului real

- reproducerea realitatii, printr-0 modelare a comportamentului
sistemului, aparatului, echipamentului care urmeaza a fi cercetat

- dezvoltarea gandirii creatoare si inovatoare

- dezvoltarea spiritului competitiv

- dezvoltarea sentimentului responsabilitatii

- cresterea gradului de intelegere a subiectului de cercetare

- dezvoltarea deprinderilor de analiza si sinteza a notiunilor insusite

- cresterea competentelor de comunicare si de operare cu termeni
specifici al specialitatii

11

Creativitatea

- atitudinea independentd, nonconformiste in gandire si actiune,
neinfluentate de altii

- prezentarea unei observari a celui ce este neobisnuit si diferit, in
vederea potentialului nerealizat 1in situatii date, observarea
asemanadrilor si analogiilor in experiente diferite

- dizolvarea sintezelor existente si utilizarea elementelor i
conceptiilor in afara contextelor initiale, pentru a crea noi combinatii,
noi sisteme de relatii

- prezentarea originalitdtii in gandire si idei, vederea lucrurilor in
modalitati noi.

12

Rezumat oral

- eXpune tematica lucrarii in cauza

- utilizeaza formulari proprii

- expunerea orala este concisa si structuratd logic

- foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza

13

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
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- munca pertinenta de reformulare

- text formatat citet, lizibil

- angajamentul autorului, aptitudine critica corect evaluata si transpusa
- respectarea modalitatilor de enuntare a textului sursa

- stdpanirea normelor sintactice la nivel de prezentare logica a ideilor

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 evaludrilor curente

obligatorii. lar celelalte 40% se constituie din nota evaluarii finale obtinuta la examen.

XI1.  Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studiu

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

cadrul unitatii de curs ”Marketingul international” trebuic asigurat un mediul de invatare

autentic, relevant si centrat pe elev.

Sala de curs va fi dotatd cu mobilier scolar si sa aiba conditii adecvate. Profesorul va

asigura elevii cu material didactic. Lista materialelor didactice: acte normative ale RM, studii de

caz, rezolvari de teste.

XIl. Resursele didactice recomandate elevilor

Locul in care poate fi

('?Ir'; Denumirea resursei consultata/ accesata/
' procurata resursa
1. |Anghel Laurentiu, Tribuna Economica — Evaluarea eficientei Biblioteca
activitatilor de relatii publice, nr. 3/2000;
2. |DanciuV, Marketing International. De la traditional la global, -
) Biblioteca
Ed Economica, 2001
3. |Keegan W., Green M. Global Marketing, Ed.Pearson Prentice .-
Biblioteca
Hall,2005
4. |Adascalitei, V., Euromarketing, Editia a doua, Editura Uranus, -
: Biblioteca
Bucuresti, 2005.
5. |Backhaus, K., Voeth, M., Internationales Marketing, Editia a Biblioteca
sasea, Editura Schaffer-Poeschl, Stuttgart, 2010.
6. |Danciu V., Marketing international. Provocari si tendinte la Biblioteca
inceputul mileniului trei, Editura Economica, Bucuresti, 2005.
7. |Pop, N.Al, Dabija, D.C., Dumitru, L., Pelau, C.M., Petrescu, E.C., Biblioteca
Marketing international, Editura Uranus, Bucuresti, 2011.
8. |Sasu, C., Marketing international, Editia a treia, Editura Polirom Biblioteca

lasi, 2005.
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