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l. Preliminarii

in era contemporand marcatda de dinamismul economic, evolutia tehnologica rapida si
schimbarile continue ale preferintelor si exigentelor consumatorilor, marketingul a devenit o activitate
omniprezenta in lumea afacerilor. Tn conditiile unei concurente acerbe, capacitatea entitatilor de a
cunoaste nevoile si dorintele consumatorilor, de a oferi solutii adecvate, de a construi relatii durabile
cu toti actantii pietei si de a influenta comportamentul de cumpdrare este un imperativ.

In acest context, disciplina F.05.0.013 ,,Marketing” ofera elevilor o perspectivd asupra
pietelor, a comportamentului consumatorilor si a factorilor care influenteaza luarea deciziilor de
cumparare. Aceastd ntelegere profundad este esentiala pentru dezvoltarea unor strategii de piatd
eficiente.

Proiectarea curriculard e realizatd Tn baza prevederilor domeniului de formare profesionald 414
»Marketing si Publicitate” la specialitatea 41410 ,,Marketing”, a Planului de formare profesionald
elaborat de Colegiul National de Comert al ASEM si aprobat de Ministerul Educatiei si Cercetéarii al
Republicii Moldova prin Nr.590 SC-27/22 din 22.06.2022 si Ministerul Agriculturii si Industriei
Alimentare al Republicii Moldova.

Scopul unitatii de curs F.05.0.013 ,,Marketing” consta in formarea si dezvoltarea abilitatilor si
competentelor necesare pentru intelegerea conceptelor si aplicarea eficientd a instrumentarului de
marketing intr-un mediu extrem de volatil si incert.

Pentru dezvoltarea competentelor specifice unitatii de curs respective, elevul trebuie s& posede
cunostinte si abilitati dobandite in cadrul unitdtilor de curs: U.04.0.006 Bazele antreprenoriatului;

F.03.0.010 Microeconomie; F.04.0.011 Macroeconomie.

1. Motivatia, utilitatea disciplinei pentru dezvoltarea profesionald

In contextul actual in care isi desfdsoard activitatea companiile, capacitatea de adaptare,
anticipare si reactionare la schimbari devin factori critici pentru succesul lor pe piata. Marketingul
oferd companiilor instrumentele necesare pentru a face fatd turbulentelor mediului extern, identificand
oportunitdtile emergente si ajustdndu-si abordarile pentru a rdspunde cerintelor in evolutie ale
consumatorilor.

Agentilor de vanzari le revine rolul de a identifica oportunititi de afaceri, a facilita
interactiunea directd si construi relatii durabile cu clientii, a promova produsele si serviciile companiei,
contribuind astfel la atingerea obiectivelor de vanzari si la dezvoltarea strategiilor de marketing.

Disciplina F.05.0.013 ,,Marketing” are un rol fundamental atat in formarea initiald, cat si cea
continud, a agentului de vanzari, contribuind la formarea competentelor profesionale si pregatindu-1
pentru provocarile si cerintele mediului de afaceri actual. Prin continutul sdu unitatea de curs nu doar
pregateste elevii pentru cariere Tn marketing, ci 1i dezvoltd abilitati transversale esentiale pentru

succesul Tn orice domeniu de afaceri.
4/11



Unitatea de curs ofera elevului posibilitatea aplicarii rationamentului profesional in a solutiona
probleme si situatii reale, facilitindu-i integrarea cu succes in activitatea profesionala.

Cunostintele, abilitatile si competentele obtinute pe parcursul studierii unitatii de curs
F.05.0.013 ,,Marketing™, vor servi ca bazad pentru formarea profesionald a elevilor la asa unitati de
curs precum: F.06.0.015 Politici de marketing; S.07.0.020 Tehnici de vanzari; S.07.0.021 Cercetari
de marketing; S.07.0.022 Marketingul serviciilor; S.08.0.024 Analiza pietei; S.08.0.025 Organizarea
activitatii de marketing; P.06.0.029 Practica tehnologica Il; P.08.0.030 Practica ce anticipeaza proba
de absolvire.

1. Competentele profesionale speciHce disciplinei

In cadrul unitatii de curs vorfiformate si dezvoltate urmatoarele competente profesionale specifice:

Nr.  Competentele specifice unitatii de curs Unitatile de competenta

1 CS.| Organizarea  Si desfasurarea UC.1.1 Explicarea conceptului si a functiilor
proceselor si activitatilor de marketing in marketingului in cadrul intreprinderii;
cadrul intreprinderii UC.1.2 Stabilirea obiectivelor de marketing

pentru O organizatie;

UC.1.3 Evaluarea dimensiunilor pietei firmei;

UC.1.4 Proiectarea cercetdrii de marketing;

UC.1.5 Descrierea modului n care procesul de
luare a deciziilor de cumparare afecteaza
strategiile de marketing.

2. CS.2 Colectarea si interpretarea datelor de UC.2.1 Aplicarea  analizei SWOT  pentru
marketing evaluarea mediului intern si extern al
firmei;

UC.2.2 Identificarea metodelor si tehnicilor de
culegere a informatiilor potrivite pentru
solutionarea problemelor de marketing;

UC.2.3 Utilizarea instrumentelor de méasurare a
fenomenelor in cercetdrile de marketing

3. CS.3 Identificarea oportunitatilor de piata ~ UC.3.1 Identificarea si evaluarea factorilor de
mediu care influenteaza activitatile de
marketing;

UC.3.2 Analiza factorilor care influenteaza
evolutia pietei;

UC.3.3 Identificarea segmentelor de piatd si a
grupurilor tinta;

UC.3.4 Identificarea factorilor ce influenteaza
comportamentul consumatorilor.

V. Administrarea disciplinei

Codul Denumirea ng Numarul de ore Modalita- Numarul
disciplinei disciplinei ba Total Contact direct Studiul tea de de
S Teorie Practicd  individual evaluare  credite
\Y%
F.05.0.013 Marketing \Y 90 27 18 45 Examen 3
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V. Unitatile de invatare

Unitatile de competenta Unitatile de continut

1. Conceptefundamentale ale marketingului

UC.1.1 Explicarea conceptului si a 1.1. Definitia si conceptele de baza ale marketingului
functiilor marketingului in cadrul 1.2. Conditiile aparitiei si dezvoltarii marketingului
intreprinderii 1.3. Obiectivele marketingului

UC.1.2 Stabilirea obiectivelor de 1.4. Functiile marketingului

marketing pentru o organizatie 1.5. Domeniile de specializare ale marketingului

2. Mediul de marketing al intreprinderii

UC.2.1 Aplicarea analizei SWOT 2.1. Continutul si structura mediului de marketing
pentru evaluarea mediului intern si 2.2. Mediul intern de marketing al Tntreprinderii
extern al firmei 2.3. Mediul extern de marketing al Tntreprinderii
UC.3.1 Identificarea si evaluarea 2.3.1. Micromediul de marketing

factorilor de mediu care influenteaza 2.3.2. Macromediul de marketing

activitatile de marketing

3. Piata in viziunea de marketing

UC.1.3 Evaluarea dimensiunilor pietei 3.1. Definirea si tipologia pietei

firmei 3.2. Piata intreprinderii si piata produsului
UC.3.2 Analiza factorilor care 3.3. Dimensiunile si caile de extindere a pietei
influenteaza evolutia pietei; 3.4. Segmentarea pietei

UC.3.3 Identificarea segmentelor de
piata si a grupurilor tinta.

4. Cercetari de marketing

UC.1.4 Proiectarea cercetarii de 4.1. Continutul si tipologia cercetarilor de marketing
marketing 4.2. Etapele cercetdrii de marketing

UC.2.2 Identificarea metodelor si 4.3. Méasurarea si scalarea fenomenelor Tn cercetdrile de
tehnicilor de culegere a informatiilor marketing

potrivite pentru solutionarea 4.4. Metode si tehnici de culegere a informatiilor de marketing

problemelor de marketing;

UC.2.3 Utilizarea instrumentelor de
masurare a fenomenelor in cercetarile
de marketing

5. Comportamentul consumatorului

UC.1.5 Descrierea modului Tn care 5.1. Aspecte fundamentale ale comportamentului
procesul de luare a deciziilor de consumatorului

cumpdrare afecteaza strategiile de 5.2. Factorii care influenteazd comportamentul consumatorului
marketing 5.3. Procesul decizional de cumparare

UC.3.4 Identificarea factorilor ce
influenteaza comportamentul
consumatorilor
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VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unitatile de invatare

Numarul de ore

Contact direct

Teorie

27

Nr. Unitatile de Tnvatare
Total
Concepte fundamentale ale marketingului 15
Mediul de marketing al intreprinderii 18
Piata in viziunea de marketing 18
Cercetari de marketing 22
Comportamentul consumatorului 17
Total 90
VII.  Studiul individual ghidat de profesor

Produsele de
elaborat

Materiile pentru studiul individual

Modalitatile
de evaluare

1. Conceptefundamentale ale marketingului

1.1.Tendinte emergente in marketing
1.2.Particularitatile aplicarii
marketingului in domenii de activitate

Prezentare PPT

Comunicare

2. Mediul de marketing al intrepririderii

2.1.Structura mediului de marketing al Harta
intreprinderii conceptuala

2.2. Analiza mediului de marketing al Proiect
intreprinderii individual

Prezentarea
hartii
Prezentarea
proiectului

3. Piata inviziunea de marketing

3.1. Raporturile dintre piata intreprinderii  Prezentare
si piata produsului grafica
3.2.Determinarea indicatorilor ce Problema

caracterizeaza piata intreprinderii rezolvata

3.3.Segmentarea pietei si identificarea Studiul de caz

pietei-tinta

Prezentarea
schemei
Prezentarea
problemei
Prezentarea
studiului

4. Cercetari de marketing

4.1. Proiectarea  unei cercetdari  de Prezentare
marketing grafica

4.2. Metode si tehnici de culegere a Tabel
informatiilor de marketing comparativ

4.3. Elaborarea unui chestionar,
respectand cerintele de Tntocmire

Proiect de grup

Prezentarea
schemei
Prezentarea
tabelului
Prezentare si
comunicare

5. Comportamentulconsumatorului

5.1. Analiza factorilor ce influenteaza Studiul de caz

comportamentul consumatorului
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Prezentarea
studiului

Studiul

Practicé |nd|V|dua|

8
10

10

18 45

Termenii de
realizare

Sdptdmana 3

Saptamana 4

Saptdmana 5

Saptamaéana 6
Saptdmana 7

Sdptamana 8

Saptaméana 9
Sdptamana 10

Sdptaméana 11-12

Saptamana 13-15



Nr.

Unitatile de
invatare
Concepte
fundamentale ale
marketingului

Mediul de
marketing al
ntreprinderii

Piata in viziunea

de marketing

Cercetari de
marketing

Comportamentul
consumatorului

VIII.

Lucrarile practice recomandate

Lista lucrarilor practice

1.1. Prezentarea evolutiei conceptului de marketing si a
tendintelor actuale

1.2. Argumentarea  rolului  si  explicarea
marketingului Tn cadrul intreprinderii

2.1. Analiza factorilor mediului intern al Tntreprinderii

functiilor

2.2. Analiza factorilor mediului extern al intreprinderii

2.3. Realizarea analizei SWOT a Tintreprinderii. Studiu de

caz

3.1. Calcularea dimensiunilor cantitative ale pietei:
capacitatea pietei, cdi de extindere a pietei, cota de piata
absolutd, cota de piata relativa

3.2. ldentificarea criteriilor de segmentare a pietei
produsului. Alegerea si argumentarea strategiei de
segmentare

4.1. Masurarea si evaluarea fenomenelor de marketing cu
utilizarea diferitor tipuri de scale (diferentiala semantica,
scala Likert)

4.2. Analiza metodelor si tehnicilor de culegere a
informatiilor de marketing

4.3. Elaborarea chestionarului ca instrument de culegere a
informatiilor
5.1.1dentificarea factorilor determinanti ai comportamentului
consumatorului. Studiu de caz
5.2. Analiza procesului decizional de cumparare. Studiu de
caz
Total

IX. Sugestii metodologice

Ore

2

18

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

didactice care propun elevilor pachetul de materiale necesar:

suport informational pentru unitatea de curs;

materiale pentru activitate Tn auditoriu;

materiale-suport pentru activitatea de Tnvétare

individuala a elevilor,

materiale pentru

autoevaluare, inclusiv, studii de caz, teste de control, teste-grild, Tntreb&ri pentru examene etc.

In procesul de predare - invatare - evaluare vor fi utilizate cele mai eficiente metode, procedee

si mijloace de nvatare in dependentd de capacitatile individuale ale elevilor.

La alegerea strategiilor didactice se va tine cont de: scopurile si obiectivele propuse,

continuturile stabilite, resursele didactice, nivelul de pregatire initiald si capacitatile elevilor,

competentele ce trebuie dezvoltate. Se recomanda aplicarea metodelor interactive de lucru cu elevii,

cum ar fi investigarea, descoperirea, simularea, prezentarea, etc.
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Studiul individual ghidat de profesor va fi realizat pentru fiecare unitate de continut,
propunandu-le elevilor Tn acest scop sarcini individualizate. Se recomanda aplicarea metodelor

interactive de lucru cu elevii, cum ar fi discutia, comunicarea reciproca, prezentarea s.a.

X.  Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Pe parcursul procesului de invatare la disciplina F.05.0.013 ,,Marketing”, in functie de
momentul realizarii actului evaluativ, se vor utiliza formele de evaluare: formativa si sumativa.

Evaluarea formativa se va desfasura pe tot parcursul studierii unitatii de curs, avand ca scop
urmarirea sistematica a progresului elevilor. Evaluarea formativa se va realiza prin probe orale si
scrise (fise de lucru, teste, studii de caz etc.), in functie de cerintele unitdtii de competenta.

Evaluarea sumativad se realizeaza la finele studierii unitdtii de curs sub forma unui examen
integrat.

Nota finala se va stabili in proportie de 60% reusita curentd si 40% nota de la examen

Nivelul de formare si dezvoltare a competentelor profesionale specifice se va evalua in baza
urmatoarelor produse:

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr. Produsele pentru
masurarea Criteriile de evaluare a produselor
competentelor
1 Argumentare orala » Corectitudinea formularii temei;

» Structurarea logica a tezelor propuse pentru discutie;
» Apelarea la propria experienta in argumentare;
» Utilizarea corecta a mijloacelor orale de exprimare.
2. Argumentare scrisa » Corectitudinea formuldrii temei;
» Selectarea si structurarea logica a argumentelor;
» Apelarea la propria experienta in explicarea supozitiilor;
o Utilizarea limbajului de specialitate, respectdnd normele
lingvistice.
3. Harta notionala « Punerea in evidentd a subiectului general;
» Elaborarea corectd a tabelei (schemei), de la notiunile de baza
spre cele specifice domeniului;
» Organizarea corectd a informatiei despre subiectul solicitat;
» Corectitudinea logica a formularilor;
» Corectitudinea lingvistica a formularilor;
» Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus.
4. Investigatia » Definirea si Tntelegerea 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. Problema rezolvata « Tntelegerea problemei;
» Formularea si testarea ipotezelor;
» Stabilirea strategiei rezolutive;
» Prezentarea si interpretarea rezultatelor.
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Studiu de caz

Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus;

Calitatea solutiilor, ipoteze propuse;

Logica formularii;
Rezolvarea corecta a problemei;

Aprecierea criticd, individualitatea raspunsurilor.

Proiect individual Validitatea proiectului;

Completitudinea proiectului;

Elaborarea si structura proiectului;

Calitatea materialului folosit in realizarea proiectului;

Creativitate.
Eseu structurat
Claritatea;
Argumentarea;
Coerentd logica.

Completitudinea interpretarii informatiilor;

Interactiunea cu materialul bibliografic;
Originalitatea, creativitatea, inovatiile.

Test rezolvat

Scorurilor Tnsumate Tn corespundere cu baremul de corectare, Tn

baza criteriilor de evaluare specifi ce itemilor inclusi in test.

XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Pentru a realiza cu succes obiectivele de formare si dezvoltare a competentelor in cadrul

disciplinei F.05.0.013 ,,Marketing" trebuie asigurat un mediu de invatare autentic, relevant si centrat

pe elev.

Salile de curs vor fi dotate cu mobilier, tabld si/sau proiector multimedia si va asigura conditii

adecvate procesului de instruire.

Nr.

XI1I. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resurselor

BOGDAN, R. Bazele marketingului. Balti, 2006 [online].

CATOIU, I. Despre Marketing. Antologie. Bucuresti Editura
ASE, 2019. 581 p. ISBN978-606-34-0245-6

DIACONESCU, M. Marketing. Bucuresti: Editura
Universitard, 2010. 196 p. ISBN 978-973-749-858-8

Marketingulfirmei: Studii de caz / Coor: A.-M. Nedelea, G.-
L. Cioban, C.-I. Cioban. Bucuresti: Editura Economica,
2019. 263 p. ISBN 978-973-709-919-8.

MORARU, A-D. Abordari actuale privind teoria si practica
de marketing. -Chisindu: Epigraf, 2021. 104 p. ISBN 978-
9975-60-405-5.
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consultata resursa
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pdf
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Nr.

Denumirea resurselor

PETROVICI, S., MUSTUC, S. Marketing: indicatii
metodice, probleme, studii de caz, aplicatiipentru lectii
practice la disciplina "Marketing". Chisindau: UCCM, 2011.
198 p. ISBN 978-9975-9848-9-8

TURKES, M.C. Bazele marketingului. Bucuresti: Pro
Universitaria, 2017. 257 p. ISBN 978-606-26-0750-0
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