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l. Preliminarii

Tendintele si provoedrile actuale in care Tsi desfdsoarda activitatea entitatile economice
caracterizate de globalizare, digitalizare, concurentd acerbd si schimbari in preferintele
consumatorilor, aduc in centrul preocuparilor acestora marketingul ca un instrument eficient
pentru a-si spori performanta pe piatd. in aceste conditii, abilitatea companiilor de a Tntelege
nevoile si dorintele consumatorilor, de a oferi solutii adecvate, de a construi relatii durabile cu toti
actorii pietei si de a influenta comportamentele de cumparare devine un imperativ.

Proiectarea curriculara e realizata in baza prevederilor domeniului de formare profesionala
0414 ,Marketing sl publicitate”, la specialitatea 0414.1 ,Marketing”, calificarea 0414.1.1
Specialist/ specialista in marketing, a Planului de Tnvatamant elaborat de Colegiul National de
Comert al ASEM sl aprobat de Ministerul Educatiei sl Cercetarii al Republicii Moldova prin
Ordinul nr. de Tnregistrare 1229 SC-31/24 din 03.09.2024.

Prin continutul sdu unitatea de curs S.01.0.018 ,,Initiere in specialitate” oferd elevilor o
viziune de ansamblu asupra conceptului de marketing, a rolului sdu in cadrul companiilor, precum
sl o Intelegere a proceselor de piata, a factorilor care influenteaza deciziile de cumparare si a
instrumentelor de marketing utilizate pentru a atinge obiectivele organizationale.

Scopul unitatii de curs S.01.0.018 ,,Initiere n specialitate” consta in familiarizarea
elevilor cu terminologia si conceptele de baza ale marketingului, precum si Tn formarea si
dezvoltarea abilitatilor si competentelor necesare pentru aplicarea eficientd a instrumentarului de
marketing in conditiile economiei reale.

1. Motivatia, utilitatea unitatii de curs pentru dezvoltarea profesionala

in contextul actual de dezvoltare, capacitatea de adaptare, anticipare si reactionare la
schimbari devin factori critici pentru succesul companiilor pe piatd. Marketingul ofera companiilor
instrumentele necesare pentru a face fata turbulentelor mediului extern, identificAnd oportunitatile
si ajustandu-si abordarile pentru a raspunde cerintelor in evolutie ale consumatorilor.

Pentru a rdspunde acestor provocari, viitorii specialisti Tn marketing au nevoie de o pregatire
solida si cuprinzatoare, care sa le ofere atat cunostintele teoretice, cét si abilitatile practice necesare,
Tn aceste circumstante unitatea de curs S.01.0.018 ,,Initiere n specialitate " este un punct de plecare
in formarea specialistului in marketing, contribuind la formarea competentelor profesionale si
pregatindu-1 pentru provocarile si cerintele mediului de afaceri.

Unitatea de curs Tsi propune dezvoltarea gandirii critice si creative a elevului, abilitatilor
de comunicare, esentiale pentru un specialist Tn marketing.

Cunostintele, abilitdtile sl competentele obtinute pe parcursul studierii unitatii de curs
5.01.0.018 ,,Initiere In specialitate”, vor servi ca baza pentru fonnarea profesionald a elevilor la
unitatile de curs care urmeazda a fi studiate: F.04.0.013 Comportamentul consumatorului;
F.05.0.014 Segmentarea pietei; S.05.0.020 Analiza pietei; S.06.0.022 Politici de marketing;
5.07.0.023 Tehnici promotionale; S.07.0.024 Marketingul serviciilor; S.07.0.025 Cercetari de
marketing; S.08.0.026 Organizarea activitatii de marketing; S.08.0.027 Marketingul digital;
P.02.0.028 Practica de initiere in specialitate; P.04.0.029 Practica tehnologicd I; P.06.0.030
Practica tehnologica Il; P.08.0.031 Practica ce anticipeaza probele de absolvire.
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II. Competentele profesionale si rezultatele invatarii
Competentele profesionale care urmeaza a fi dezvoltate vizeaza:
CP3. Organizarea eficienta a procesului de lucru si organizarea rationald a locului de lucru
Competentele profesionale specifice unitatii de curs:

CS1 Operarea cu principalele concepte si instrumente de marketing;

CS2. Identificarea si analiza componentelor mediului de marketing;

CS3. Descrierea conceptelor de piata si segmentare;

CS4. Utilizarea tehnicilor de cercetare de marketing pentru colectarea datelor necesare
fundamentarii deciziilor de marketing;

CS5. Analiza factorilor care modeleaza comportamentul consumatorului.

La finele studierii unitatii de curs ,,Initiere in specialitate” elevii vor fi capabili sa:

R1. aplice conceptele fundamentale de marketing;

R2. explice influenta componentelor mediului de marketing asupra activitatii firmei;

R3. identifice tipurile de piete, dimensiunile acestora si principalele segmente de consumatori;
R4. aplice tehnici simple de colectare a datelor de marketing;

R5. interpreteze factorii care influenteaza comportamentul consumatorului.

V. Administrarea unitatii de curs

Numarul de ore

Total Contact direct Studiu Forma de  Numarul
Semestrul o .
ore Teorie Practica/ individual evaluare de credite
Laborator
1 90 18 12 60 Examen 3
V. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare
Numarul de ore
: VP Contact direct
’;Ir; Unitati de invatare Total Studiu
' ore  Teorie racticd jindividual
Laborator
1  Concepte fundamentale ale 16 4 2 10
marketingului
2. Mediul de marketing al firmei 20 4 4 12
3. Piata - element central in marketing 18 4 2 12
4.  Cercetarea de marketing 20 4 2 14
5. Comportamentul consumatorului 16 2 2 12
Total 90 18 12 60
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Unitati de
eompetenta

UC.I. intelegerea si
aplicarea conceptelor
fundamentale ale
marketingului

UC.2. Identificarea
factorilor mediului de
marketing care
influenteaza deciziile
de marketing

UC.3. Delimitarea
pietei si a
principalelor
segmente de
consumatori

UC.4. Aplicarea
metodelor de culegere
a informatiilor
potrivite pentru
solutionarea
problemelor de
marketing

UC.5.Identificarea
factorilor cu impact
asupra
comportamentului
consumatorilor

1.1.

1.2.

13.
14.

2.1.

2.2.

2.3.
2.4.

3.1
3.2.
3.3.

4.1.

4.2.

5.1.

5.2

VI. Unitatile de invatare

I . Abilitati
Unitati de continut

1. Conceptefundamentale ale marketingului

Definitia si conceptele de
baza ale marketingului
Evolutia marketingului
Obiectivele marketingului
Functiile marketingului

Al. Operarea cu conceptele de baza ale
marketingului.

A2. Descrierea evolutiei marketingului.
A3. Formularea obiectivelor de marketing
n contexte specifice.

A4, Explicarea functiilor marketingului.

2. Mediul de marketing alfirmei

Continutul  si structura Ab. Identificarea factorilor mediului de
mediului de marketing marketing care influenteazd activitatea
Mediul intern de marketing ntreprinderii.
al intreprinderii A6. Explicarea influentei factorilor
Micromediul demarketing mediului de marketing asupra activitatii
Macromediul de marketing intreprinderii.
Al. ldentificarea
punctelor slabe,
amenintarilor firmei.

punctelor forte,
oportunitatilor i

3. Piata - element central in marketing
Definirea si tipologia pietei
Dimensiunile pietei
Segmentarea pietei

A8. Definirea si distingerea principalelor
tipuri  de piete Tn  functie de
caracteristicile lor.

A9. Determinarea dimensiunilor pietei.
A 10. Selectarea criteriilor de segmentare
a pietei pentru definirea pietei-tinta.

4. Cercetarea de marketing

Definirea cercetarii de AIll. Argumentarea rolului cercetarii de
marketing marketing Tn procesul decizional al
Metode si  tehnici de Tintreprinderii.
culegere a informatiilor de A12. Utilizarea metodelor adecvate de
marketing culegere a informatiilor de marketing.

5. Comportamentul consumatorului
Definirea comportamen- A13. Explicarea  conceptului  de

tului consumatorului
Factorii care influenteaza
comportamentul
consumatorului

comportament al consumatorului 1in
contextul marketingului.

Al4. ldentificarea  factorilor
determina alegerile consumatorului.

care

6/11



Unitati de L ) Abilitati
Unitati de continut

competenta
5.3. Procesul decizional de AIl5. Descrierea etapelor procesului
cumparare decizional de cumpdrare.
VIIl.  Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru studiul Produsele de elaborat Modalitati de  Numar
individual evaluare de ore

Rezultatul invatarii 1. Elevii vor putea sa aplice conceptelefundamentale de marketing
‘Notiuni introductive in Studiu de caz: Analiza elementelor Prezentarea

marketing:  termeni si mixului de marketing. studiului 10
concepte de baza Referat: Tendinte actuale in domeniul
marketingului. Comunicare

Rezultatul Tnvatarii 2. Elevii vor putea sa explice influenta componentelor mediului de
marketing asupra activitatiifirmei
Componentele mediului Harta conceptuald: Structura mediului Prezentarea
intern  si extern de de marketing al firmei. hartii
marketing Proiect individual: Analiza componen- Prezentarea
telor mediului de marketing al firmei. proiectului
Rezultatul invatarii 3. Elevii vor putea sa identifice tipurile de piete, dimensiunile acestora si
principalele segmente de consumatori
Dimensiunile si structura Problema: Determinarea indicatorilor Prezentarea
pietei ce caracterizeaza dimensiunile pietei. problemei
Studiu de caz: Segmentarea pietei si Prezentarea
identificarea pietei-tinta. studiului

12

12

Rezultatul invatarii 4. Elevii vor putea sa aplice tehnici simple de colectare a datelor de
marketing

Metode de obtinere a Tabel comparativ: Metode si tehnici de Prezentarea
informatiilor in cercetarea culegere a informatiilor de marketing.  tabelului

de marketing Proiect de individual: Elaborarea unui Prezentarea 14
chestionar. proiectului
Rezultatul Tnvatarii 5. Elevii vor putea sa interpretezefactorii care influenteaza
comportamentul consumatorului
Factorii care influenteaza Studiu de caz: Analiza factorilor ce Prezentarea 12
comporta-mentul influenteaza comportamentul studiului
consumatorului consumatorului.
VIII. Lucrarile practice/de laborator recomandate
Nr. Unitatile de invatare Lista lucrarilor practice Numar
de ore

1 Concepte Prezentarea evolutiei conceptului de marketing 2

fundamentale ale Argumentarea rolului si  explicarea  functiilor

marketingului marketingului in cadrul intreprinderii
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2. Mediul de marketing Descrierea factorilor mediului intern si extern al firmei 2

al firmei Realizarea analizei SWOT a intreprinderii. Studiu de 2
eaz.
3. Piata- element central ~ Calcularea dimensiunilor cantitative ale pietei: capacitatea 2
in marketing pietei, cota de piatd absolutd, cota de piatd relativa
3. Cercetarea de Elaborarea diferitor tipuri de ‘intrebari pentru 2
marketing constituirea unui chestionar.
5. Comportamentul Identificarea factorilor determinanti ai
consumatorului comportamentului consumatorului. Studiu de caz 2
Analizaprocesului decizional de cumparare. Studiu de caz.
Total 12

IX. Sugestii metodologice

Asigurarea metodicd a procesului de predare-invatare-evaluare se va realiza de cdtre cadrele
didactice care propun elevilor pachetul de materiale necesar:

e suport informational pentru unitatea de curs;

* materiale pentru activitate n auditoriu;

* materiale-suport pentru activitatea de Tnvdtare individuald a elevilor, materiale pentru
autoevaluare, inclusiv, studii de caz, teste de control, teste-grild, intrebdri pentru examene etc.

in procesul de predare - invatare - evaluare vor fi utilizate eele mai eficiente metode,
procedee si mijloace de Tnvatare 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 pregdtire initiala si capacitatile elevilor,
competentele ce trebuie dezvoltate. Se recomanda aplicarea metodelor interactive de lucru cu
elevii, cum ar fi investigarea, descoperirea, simularea, prezentarea, etc.

Studiul individual ghidat de profesor va fi realizat pentru fieeare unitate de continut,
propunandu-le elevilor in aeest 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

Pe parcursul procesului de Tnvétare la unitatea de curs S.01.0.018 ,,Initiere in
specialitate", 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.), Tn functie de cerintele unitatii de competenta.

Evaluarea sumativa se realizeaza la finele studierii unitatii de curs sub forma unui examen
integrat. Nota finala se va stabili Tn proportie de 60% reusita curenta si 40% nota de la examen

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

Produsele reeomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive
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Nr. Produsele pentru

masurarea

competentelor
L Argumentare orald
2. Argumentare scrisa
3. Harta notionala
4. Investigatia
5. Problema rezolvata
6. Studiu de caz
7. Proiect individual
8. Eseu structurat

Criteriile de evaluare a produselor

Corectitudinea formularii temei;

Structurarea logica a tezelor propuse pentru discutie;
Apelarea la propria experienta in argumentare;
Utilizarea corecta a mijloacelor orale de exprimare.
Corectitudinea formularii temei;

Selectarea si structurarea logica a argumentelor;
Apelarea la propria experientda in explicarea supozitiilor;
Utilizarea limbajului de specialitate, respectdnd nonnele
lingvistice.

Punerea in evidenta a subiectului general,

Elaborarea corecta a tabelei (schemei), de la notiunile de
baza spre cele specifice domeniului;

Organizarea corecta a informatiei despre subiectul solicitat;
Corectitudinea logica a formularilor;

Corectitudinea lingvistica a formularilor;

Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus.
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
luatd in studiu.

intelegerea problemei;

Stabilirea strategiei rezolutive;

Prezentarea si interpretarea rezultatelor.

Corectitudinea intetretarii studiului de caz propus;
Calitatea solutiilor, ipoteze propuse;

Logica fonnularii;

Rezolvarea corecta a problemei;

Aprecierea criticd, individualitatea raspunsurilor.
Validitatea proiectului;

Completitudinea proiectului;

Elaborarea si structura proiectului;

Calitatea materialului folosit n realizarea proiectului;
Creativitate.

Completitudinea interpretarii informatiilor;

Claritatea;

Argumentarea,

Coerenta logica,

Interactiunea cu materialul bibliografic;
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» Originalitatea, creativitatea, inovatiile.

9. Test rezolvat e Scorurilor insumate n corespundere cu baremul de
corectare, in baza criteriilor de evaluare specifi ce itemilor
inclusi Tn test.

XI. Resurse necesare pentru atingerea rezultatelor Tnvatarii

Pentru a realiza cu succes obiectivele de formare si dezvoltare a competentelor in cadrul
unitatii de curs ,, Initiere n specialitate ” trebuie asigurat un mediu de Tnvatare autentic, relevant

si centrat pe elev.

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

conditii adecvate procesului de instruire.
Standardul de dotare a salii de curs

Suprafata totala a sélii de curs - nu mai putin de 30 m"
Suprafata pe elev- 1,0 m*
Numarul de locuri in sald - 1elev la o banca

Nr. Denumirea Cantitatea per
crt. elev
a) Echipamente
1 Videoproiector sau ecran interactiv digital
(pentru prezentari si simulari)
2. Laptop/PC pentru profesori si elevi (unde este
posibil)
3. Acces la internet (Wi-Fi stabil pentru utilizarea “

platforaielor educationale si resurselor online)
b) Mobilier si tehnica sanitara

4, Banci si scaune ergonomice pentru elevi

5. Masa si scaun pentru profesor

6. Dulapuri  pentru  materiale  didactice i
echipamente

7. Cosuri pentru colectarea selectiva a deseurilor

¢) Instrumente si dispozitive

Cantitatea per
sala de curs

In functie de
numarul de elevi

8. Flipchart-uri si markere
9. Tabla magneticad cu set de magneti si carduri “
pentru organizare de idei
XI11. Resursele didactice recomandate elevilor
. Locul in care poate fi
Nr. Denumirea resurselor <
consultata resursa
1 BELOSTECINIC, G., JOMIR, E. Marketing General Biblioteca CNC al ASEM,
si Business to Business. Manual. Chisindu: ASEM, Biblioteca Stiintificd
2023. 389 p. ISBN 978-9975-167-10-9 ASEM
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Nr.

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

Marketingul firmei: Studii de caz / Coor: A.-M.
Nedelea, G.-L. Cioban, C.-I. Cioban. Bueuresti:
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

PETROVICI, S.,, MUSTUC, S. Marketing: indicatii
metodice, probleme, studii de caz, aplicatii pentru
lectii practice la disciplina ""Marketing”. Chisindu:
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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Locul in care poate fi
consultata resursa

http://tinread .usarb.md:8888/tinre
ad/fulltext/bogdan/baz market.pd
f

Biblioteca CNC al ASEM,
Biblioteca Stiintifica
ASEM

Biblioteca CNC al ASEM,
Biblioteca Stiintifica
ASEM

Biblioteca CNC al ASEM,
Biblioteca Stiintifica
ASEM

Biblioteca Stiintifica
ASEM

Biblioteca Stiintifica
ASEM



