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I. Preliminarii
Statutul Curriculumului. Curriculumul modular ,,Marketing” este un document normativ si

obligatoriu pentru realizarea procesului de pregatire a tehnicienilor merceologi. Axat pe conceptul de
a studia etapele aparitiiei, pilonii, functiile si principiile marketingului, factorii mediului de
marketing, continutul, sfera si dimensiunile pietei. curriculumul modular va mai tine cont si de
comportamentul consumatorului, metodele si tehnicile de culegere a informatiilor in cercetarile de
marketing, strategiile de piata si politicile de marketing, utilizate in activitatea comerciala, pentru a
atrage cumparatorii in conditii de concurenta , in conformitate cu regulile si cerintele actuale ale
pietei.

Functiile Curriculumului. Functiile de baza ale curriculumului sunt:

— act normativ al procesului de predare/ invatare/ evaluare si certificare in contextul unei
pedagogii axate pe competente;

— reper pentru proiectarea didactica si desfasurarea procesului educational din perspectiva unei
pedagogii axate pe competente;

— componenta de baza pentru elaborarea strategiei de evaluare si certificare;

— orientare a procesului educational spre formare de competente la elevi;

— componenta fundamentala pentru elaborarea manualelor tiparite, manualelor electronice,
ghidurilor metodologice, testelor de evaluare.

Beneficiarii Curriculumului. Curriculumul este destinat:

— profesorilor din institutiile de invatamant profesional tehnic postsecundar si postsecundar
nontertiar;

— autorilor de manuale si ghiduri metodologice;

— elevilor care isi fac studiile la specialitatea in cauza;

— membrilor comisiilor pentru examenele de calificare;

— membrilor comisiilor de identificare, evaluare si recunoastere a rezultatelor invatarii,
dobandite in contexte non-formale si informale.

Scopul studierii acestui curs constd in formarea si dezvoltarea competentelor profesionale
specifice de promovare a unei culturi economice si antreprenoriale, ceea ce implica incurajarea
angajamentului pentru un viitor specialist Tn identificarea oportunitatilor precum si anticiparea unor
riscuri posibile, asumandu-si responsabilitatea pentru deciziile luate.

Unitatile de curs ce in mod obligatoriu trebuie certificate pana la demararea procesului de
instruire la modulul in cauza sunt:

F.02.0.011 Organizarea si tehnologia comertului
F.02.0.010 Teoria economica
S.04.A.034 Logistica comerciala
G.04.A.033 Comertul on-line
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S.05.L.006 Firma de exercitiu I
S.06.L.009 Firma de exercitiu II
U.06.0.006 Bazele antreprenoriatului
S.07.A.035 Managementul in comert
U.07.A.036 Protectia consumatorului
I1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionali

Disciplina ,,Marketing” are un rol esential atat in formarea initiala, cat si cea continud a
specialistului din domeniul general al economiei, avand la baza elemente din stiinta despre marketing
(pilonii, functiile, factori, tendinte etc.). La fel, specialistul competent face apel la metode si tehnici
de analiza a datelor economice pentru a folosi intr-un mod optimal resursele intreprinderii in scopul
planificarii si dezvoltarii afacerii sale.

Studiul acestei discipline va contribui la formarea competentlor profesionale de identificare a
oportunitatilor precum si anticiparea unor riscuri posibile, asumindu-si responsabilitea pentru
deciziile luate. Tendintele si perspectivele de dezvoltare profesionald tin de exploatarea eficienta si
sporirea unei culturi economice si antreprenoriale, analiza experientei companiilor autohtone si
internationale, planificarea propriei afaceri, identificarea unor esecuri ale companiei si cum sa
dezvolte eficient o afacere. Cursul este orientat spre formarea si dezvoltarea de aptitudini, abilitati si
comportamente economice rationale prin apel la studii de cazuri reale, ce ar sincroniza cu formarea
unei gandiri si stil individual de abordare.

Unitatea de curs reclama din partea elevilor cunostinte teoretice si competente de aplicare
practicdi in domeniul marketingului. Astfel, ei vor analiza mediul de marketing, piata si
particularitatile acesteia, functiile si principiile marketingului, fiind capabili sa planifice activitatea la
locul de munca, sa selecteze furnizorii de marfuri si servicii, sa organizeze logistica comerciala, sa
comunice si sa convinga clientii in achizitionarea marfurilor, sa desfasoare actiuni de merchandising
si sa promoveze marfurile pe piata.

Acest curs ofera elevului oportunitati de a face fata situatiilor cotidiene concrete, de a
solutiona probleme si situatii de lucru, de a se integra profesional. Atitudinile si comportamentele
caracteristice viitorului specialist, formate in cadrul acestui curs, vor contribui la desfasurarea unei
activitati independente si la o cariera de succes.

ITI. Competentele profesionale specifice modulului
In cadrul cursului vor fi formate si dezvoltate urmitoarele competente profesionale specifice:

CS.1.Identificarea misiunii, obiectivelor si strategiei firmei;

CS.2.Respectarea principiilor de marketing in cadrul intreprinderii;

CS.3. Evaluarea oportunitatilor si riscurilor mediului de marketing al unei intreprinderi;

CS.4. Diagnosticarea fenomenelor si proceselor specifice economiei de piata;

CS.5. Efectuarea unui studiu de piata in scopul identificarii nevoilor consumatorilor.
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CS.6. Elaborarea mixului si politicilor de marketing ale firmei.

IVV. Administrarea disciplinei

Codul Denumirea | Semestrul Numiirul de ore Modalitate | Numaérul
disciplinei disciplinei Total Contact direct Lucrul de evaluare de
Teorie Practica | indivi- credite
dual
S.07.0.023 | Marketing VII 90 25 20 45 Examen 3

V. Unitatile de invitare

Unitatea de invatare/
Unititile de

competenta

Unitatile de continut

Abilitatile (A)

Tema nr.1 Aparitia si promovarea marketingului

UCL1. Diagnosticarea
conceptului de
marketing ca
necesitate n
activitatea
intreprinderilor

1.1.Conceptul de marketing in
economia contemporand

1.2.Conditiile si etapele aparitiei si

promovarii marketingului n R.
Moldova.
1.3.Principiile de marketing

utilizate de intreprinderile moderne.
1.4. Esenta, functiile si domeniile
de aplicare ale marketingului.

Al. Identificarea particularitatilor si
trasaturilor caracteristice ale
marketingului;

A2.Determinarea conditiilor de aparitie si
promovare a marketingului;
A3.Argumentarea esentel, functiile si
domeniile de aplicare a marketingului.

Tema nr.2 Mediul de marketing al firmei

UC2. Identificarea
factorilor mediului
de marketing

2.1.Conceptul de mediu de
marketing al firmei.
2.2.Structura mediului de

marketing al firmei (mediul intern,

mediul extern si  mediul de
legatura).
2.3.Factorii  micromediului  si

macromediului
firmei.

2.4 Relatiile mediului de marketing
cu firma.

de marketing al

Al. Identificarea componentelor
structurale ale mediului de marketing;
A2. Evidentierea factorilor controlabili si
necontrolabili ai mediului de marketing;
A 3. Caracterizarea componentelor
micromediului si macromediului de
marketing ;

A4. Evaluarea mediului de legatura,
inclusiv a relatiilor firmei cu mediul de
marketing.

Tema nr.3 Piata in viziunea de marketing

UC3. Evaluarea
dimensiunilor pietei
n viziunea de
marketing

3.1.Continutul si sfera pietei in
viziunea de marketing.
Determinantii pietei.

3.2.Structura pietei globale. Piata
intreprinderii i piata produsului.
3.3. Determinarea dimensiunilor
cantitative ale pietei intreprinderii.
Caile de extindere ale pietei.

3.4. Particularitatile diferitor tipuri
de piete.

Al.Explicarea continutului si sfera de
activitate a pietei intreprinderii ;

A2. Identificarea dimensiunilor pietei
intreprinderii;

A3. Evaluarea dinamicii pietei
intreprinderii §i stabilirea raporturilor cu
piata produsului;

A4. Evaluarea cdilor de dezvoltare a pietei
intreprinderii.
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Tema nr.4 Proiectarea cercetarilor de marketing

UCA4. Identificarea
procesului de
cercetare de
marketing

4.1.Continutul cercetarilor de
marketing. Domeniile de aplicare
ale cercetarilor de  marketing.
4.2. Tipologia cercetarilor de
marketing.

4.3. Procesul de organizare si
desfasurare a cercetarilor de
marketing.

Al. ldentificarea continuturilor si
domeniile cercetdrilor de marketing;
A2. Descrierea comparativa a tipologiei
cercetarilor de marketing ;

A3. Determinarea ariei cercetarilor de
marketing;

A4. Evidentierea rolului procesului de
organizare a cercetdrilor de marketing.

Tema nr.5 Metodele si tehnicile de culegere si analiza a informatiilor in cercetéirile de marketing

UCS5. Analiza si
aplicarea metodelor
si tehnicilor de

5.1. Masurarea si scalarea
fenomenelor in cercetarea de
marketing.

Al. Elaborarea unui chestionar si
intervievarea subiectilor, cumparatorilor
si specialistilor experti din domeniu;

cercetare 5.2. Metode de obtinere si analizd a | A2. Calcularea opiniilor consumatorilor
informatiilor Tn cercetarile de prin analizarea intrebarilor separat si in
marketing: complex;
- investigarea surselor statistice; | A3. Formularea concluziilor si
- cercetarea directa; propunerilor ce reiese din chestionarea
- ancheta, structura si aplicarea esantionului reprezentativ;
ei; A4. Aplicarea metodelor de masurare si
- experimentul in cercetdrile de | scalare a fenomenelor in cercetarile de
marketing; marketing;
- simularea fenomenelor de Ab. Calcularea valorilor caracteristice ale
marketing. produselor utilizand scalele de masurare.
Tema nr.6 Studierea consumului si investigarea comportamentului consumatorului
UCG6. Determinarea | 6.1. Locul studierii consumului in | Al. Aprecierea rolului consumului in
consumului si activitatea de marketing. Nevoile | activitatea de marketing;

comportamentului
consumatorului in
activitatea de
marketing

de consum ca obiect al
investigatiilor de marketing.

6.2. Comportamentul
consumatorului:

notiunea si dimensiunea acestuia.
6.3. Factorii de influenta asupra
comportamentului consumatorului.
6.4. Procesul luarii deciziei de
cumparare.

6.5.Particularitatile de cumparare
ale utilizatorilor industriali.

A2. Compararea normelor de consum cu
consumul efectiv;

A3. Definirea comportamentului
consumatorului si a dimensiunilor acestuia;
A4. Explicarea modelelor de
comportament al consumatorului;

Ab5. Aplicarea metodelor de investigare a
nevoilor consumatorului.

Tema nr.7 Strategia de piata si mixul de marketing

UCT. Elaborarea
politicii de
marketing si
identificarea
submixurilor de
marketing

7.1. Continutul si rolul politiciilor
de marketing.

7.2. Locul strategiei de piata in
activitatea de marketing.

7.3. Marketingul - mix ca
instrument de promovare a politicii
de marketing. Structura mixului de

marketing.

Al. Identificarea strategiilor de marketing;
A2. Analizarea continuturilor politicii de
marketing;

A3. Clasificarea alternativelor strategice
utilizate de intreprindere;

A4. Constientizarea necesitatii mixului de
marketing;

AS. Identificarea legaturilor dintre
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componentele marketingului-mix.

Tema nr.8 Politica de produs in mixul de marketing

UCS8. Evaluarea
activitatilor politicii
de produs in
activitatea de
marketing

8.1. Continutul politicii de produs.
8.2. Componentele principale ale
produsului in viziunea de
marketing.

8.3. Deciziile strategice privind
politica de produs. Activitatile
politicii de produs.

8.4. Ciclul de viata a produsului.
8.5. Alternative strategice in
politica de produs.

Al. Identificarea obiectivelor politicii de
produs in mixul de marketing;

A2. Evidentierea importantei
componentelor produsului in viziunea de
marketing;

A3. Clasificarea si caracteristica
activitatilor politicii de produs;
A4.Analizarea ciclului de viata a
produsului;

Ab5. Elaborarea deciziilor privind crearea
produselor noi;

A6. Analizarea alternativelor strategice in
politica de produs.

Tema nr.9 Politica de pret Tn mixul de marketing

UCO9. Elaborarea
politicii de pret Tn
mixul de marketing

9.1. Rolul pretului in mixul de
marketing.

9.2. Obiectivele politicii de pret.
Factorii n stabilirea pretului.
9.3. Continutul politicii de pret.
9.4. Alternative strategice n
politica de pret.

Al. Interpretarea conceptului de pret in
viziunea de marketing;

A2. Evidentierea rolulului pretului in
mixul de marketing;

A3. Identificarea componentelor de
formare a pretului;

A4. Analiza factorilor principali Tn
formarea pretului;

Ab. Interpretarea deciziilor cu privire la
stabilirea preturilor.

Tema nr.10 Politica de promovare Tn mixul de marketing

UC10. Elaborarea
politicii de
promovare in mixul
de marketing

10.1. Continutul si rolul
promovarii.

10.2. Elementele sistemului de
comunicare. Procesul de
comunicare.

10.3.Structura activitatilor
promotionale. Tehnici si canale
publicitare.

10.4. Alternative strategice n
politica promotionala.

Al. Interpretarea conceptului de reclama;
A2. Evidentierea importantei activitagilor
promotionale;

A3. ldentificarea mijloacelor si tipurilor
de promovare;

A4. Identificarea obiectivelor politicii
promotionale;

AS5.Evidentierea avantajelor activitatilor
promotionale.

Tema nr.11 Politica de distributie in mixul de marketing

UC11. Elaborarea
politicii de
distributie in mixul
de marketing

11.1. Continutul si rolul distributiei.
11.2. Canalele si retele de
distributie. Categorii de
intermediari.

11.3. Alternative strategice n
politica de distributie.

Al. Evidentierea rolulului distributiei in
activitatea intreprinderii;

AZ2. Interpretarea canalelor de distributie;
A3. Identificarea intermediarilor in
procesul de distributie;

A4, Descrierea si caracterizarea fluxurilor
de distributie.
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V1. Repartizarea orientativa a orelor pe unititi de invatare

Nr. Numarul de ore
crt. Unitatile de invatare Total Contact direct Lucrul
Teorie Practica | individual
1 | Aparitia si promovarea Marketingului 10 2 2 6
2 | Mediul de marketing al firmei 12 2 2 8
3 | Piata in viziunea de marketing 10 4 4 2
4 | Proiectarea cercetarilor de marketing 8 3 2 3
5 | Metodele si tehnicile de culegere si analiza 8 2 2 4
a informatiilor 1n cercetarile de marketing
6 | Studierea consumului si investigarea 10 2 2 6
comportamentului consumatorului
7 | Strategia de piatd si mixul de marketing 6 2 0 4
8 | Politica de produs in mixul de marketing 6 2 2 2
9 | Politica de pret in mixul de marketing 6 2 2 2
10 | Politica de promovare in mixul de 8 2 2 4
marketing
11 | Politica de distributie in mixul de 6 2 0 4
marketing
Total 90 25 20 45
VII. Studiul individual ghidat de profesor
Materiile pentru studiul individual Produsele de | Modalititile de Termenii de
elaborat evaluare realizare
Tema nr.1 Aparitia si promovarea marketingului
1.1. Selectarea exemplelor de aplicare a Poster Demonstrarea Saptamana 1
marketingului; poster

1.2. Selectarea exemplelor de intreprinderi care
aplicd marketingul in activitatea sa.

Tema nr.2 Mediul de marketing al firmei

2.1.Evaluarea structurii mediului de marketing
a firmei;

2.2. Identificarea rolului si importanta
cunoasterii oportunitatilor si obstacolelor in
activitatea firmei.

PPT

Demonstrarea
PPT

Saptamana 2

Tema nr.3 Piata in viziunea de marketing

3.1.Analiza structurii pietei globale si alte
tipuri de piete;

3.2.Evaluarea dimensiunilor cantitative ale
pietei.

Poster

Probleme

Demonstrarea
poster
Test probleme

Saptamana 3

Saptamana 4

Tema nr.4 Proiectarea cercetirilor de marketing
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4.1. Identificarea ariei cercetarilor de
marketing;

4.2. Explicarea procesului de realizare a
cercetarilor de marketing.

Poster

Demonstrarea
poster

Saptamana 5

Tema nr.5 Metodele si tehnicile de culegere si analiza a informatiilor in cerceta

rile de marketing

5.1. Elaborarea unui chestionar respectand
structura;

5.2. Elaborarea concluziilor privind aplicarea
chestionarului pe teren.

Poster
PPT

Demonstrarea
poster
Demonstrarea
PPT

Saptamana 6
Saptamana 7

Tema nr.6 Studierea consumului si investigarea compo

rtamentului consumatorului

6.1. Analiza factorilor de influenta asupra
comportamentului consumatorului;

6.2. Caracterizarea etapelor procesului de
cumparare a diferitor tipuri de bunuri.

Studiul de caz

Poster

Prezentarea
studiului
Demonstrarea
poster

Saptamana 8

Tema nr.7 Strategia d

e piata si mixul de marketing

7.1. Identificarea componentelor strategiei de
piaté;
7.2.Elaborarea structurii mixului de marketing.

Poster

Demonstrarea
poster

Saptamana 9

Tema nr.8 Politica de produs in mixul de marketing

8.1. ldentificarea componentelor principale ale | Studiul de caz Prezentarea SaptamanalO
produsului in mixul de marketing; studiului
8.2. Caracterizarea activitatilor din cadrul Poster Demonstrarea
politicii de produs. poster
Tema nr.9 Politica de pret in mixul de marketing
9.1.Identificarea factorilor de influenta la Studiul de caz Prezentarea Saptimanall
stabilirea pretului; studiului
9.2.Caracterizarea costurilor care participa la Poster Demonstrarea
stabilirea pretului. poster
Tema nr.10 Politica de promovare Th mixul de marketing
10.1.Elaborarea schitei unui plan promotional Studiul de caz Prezentarea Saptamanal2
pentru firma selectata; studiului
10.2.Elaborarea unui logo si a unui nume Poster Demonstrarea
pentru o firma infiintatd si argumentarea poster
alegerii.
Tema nr.11 Politica de distributie in mixul de marketing
11.1.1dentificarea oportunitatilor in procesul de | Studiul de caz Prezentarea Saptimanal3
distributie; studiului
11.2.Elaborarea criteriilor de selectie a Poster Demonstrarea
poster

intermediarilor in procesul de distributie.
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VIII. Lucrarile practice recomandate

Nr.| Unititile de invitare Lista lucrarilor practice Ore
1. |Aparitia si promovarea 1. Descrierea etapelor aparitiei si dezvoltarii. 2
marketingului marketingului in economiile SUA, Japonia si R. Moldova.
2. Caracterizarea principiilor de marketing.
3. Identificarea legaturilor dintre marketing si alte domenii.
2. |Mediul de marketing al 1.Analizarea oportunitatilor si riscurilor factorilor 2
firmei micromediului de marketing.
2.Analizarea oportunitatilor si riscurilor factorilor
macromediului de marketing.
3. |Piata in viziunea de 1.Analizarea legaturii intre piata unui produs si piata altor 4
marketing produse.
2. Rezolvarea problemelor privind determinarea dimensiunilor
pietei intreprinderii (cota de piata, cotarelativa de piata,
capacitatea pietei, cai de extindere a pietei produsului).
4. |Proiectarea cercetarilor de |1.Rezolvarea problemelor utilizand urmatoarele tipuri de 2
marketing scale:
- diferentiala semantica;
- ordonarea rangurilor;
- Likert;
- compardrii perechilor;
5. |Metode si tehnici de 1.Elaborarea chestionarului si concluziile Tn procesul 2
culegere si analiza a cercetarii pe teren.
informatiilor in cercetarile |2.Analizarea chestionarului ca metoda de colectare a
de marketing informatiei de marketing si ca metoda de cercetare directa.
6. |Studierca consumuluisi  |1. Analizarea factorilor de influenta asupra comportamentului 2
investigarea de cumparare.
comportamentului 2. Modificarile Tn  dimensiunile consumului  populatiei
consumatorului Republicii Moldova.
8. [|Politica de produs in mixul Rezolvarea problemelor : 2
de marketing 1. Determinarea coeficientului de elasticitate.
2. Analizarea ciclului de viatd a produsului.
9. |Politica de pret in mixul de| 1. Analizarea strategiei posibile in stabilirea pretului. 2
marketing 2. Determinarea pretului pentru un produs bazat pe costuri.
10. |Politica de promovare in | 1. Alegerea mijloacelor si metodelor eficiente de promovare 2
mixul de marketing pentru firma.
2. Analizarea activitatilor promotionale utilizate de
intreprinderi.
TOTAL 20

11/18




IX. Sugestiile metodologice

Specificul demersului educational. Pentru desfasurarea activitdtii de comert in conditiile
moderne, firmele comerciale trebuie sa asigure un grad sporit de competitivitate, care presupune si
dotarea unitatilor de comert cu utilaj comercial corespunzator profilului, care ar asigura realizarea
proceselor si procedeelor comerciale in conformitate cu cerintele actuale referitor la organizarea
deservirii clientilor In mod operativ si calitativ. Organizarea rationald a procesului de servire a
consumatorilor in unitatile de comert cu ridicata si cu amanuntul depinde in mare masura si de
utilajul cu care sunt dotate aceste unitati comerciale.

Abordarea unitatii de curs , Marketing” ofera posibilitatea parcurgerii treptate a
continuturilor ocupationale, de la simplu la complex, in vederea obtinerii unei calificari de tehnician
merceolog la finele fiecarei etape de instruire. Formarea disciplinara asigura mobilitate si sporeste
sansele de avansare profesionald pe piata muncii. Caracterul disciplinar a unitatii de curs
., Marketing” asigura receptivitate la schimbdrile de pe piata muncii si flexibilitate in structurarea
ofertelor de instruire pentru diverse categorii de beneficiari.

Schimbdrile economice care au loc In societate creeaza premise favorabile implicarii acestui
concept In activitatea agentilor economici si determind o crestere considerabila a interesului fatd de
marketing.

Elaborarea curriculumului modular ,,Marketing” permite predarea esalonata a continuturilor,
prin urmarirea preddrii anumitor teme.

Predarea clementelor de continut va fi axata pe rezolvarea unor sarcini concrete legate de
urmatoarele activitati economice:

e analiza factorilor mediului in care activeaza o firma;

e celaborarea unui plan de marketing;

e claborarea si aplicarea unei anchete;

e cfectuarea sondajelor si elaborarea concluziilor;

e selectarea metodelor si tehnicilor optime in cercetarile de marketing;
e organizarea eficientd a vanzarilor;

¢ analiza consumatorilor i segmentarea in cadrul pietei;

e realizarea unei campanii publicitare.

Elevul va dobandi competente, pornind de la necesitatea realizarii unei sarcini concrete. Se
vor Tmbina judicios cunostintele teoretice cu cele practice, deoarece nivelul de calificare i solicita
absolventului competente concrete. Un rol aparte il au abilitatile de exersare n ateliere care raman o
modalitate eficientd de invitare. In cadrul abordarii unitatii de curs se creeazi conditii prielnice de

axare a procesului de formare profesionala pe cel ce Invata.
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Orientarea spre finalitati de invatare orienteaza procesul didactic de instruire catre rezultate
scontate, ce reflectd ceea ce se asteaptd de la un elev sd cunoasca, sa inteleaga si sa fie capabil sa
execute la finalizarea programului de pregatire profesionala.

Integrarea teoriei cu practica orienteaza profesorii sa-i pund pe elevi in situatia de a utiliza
cunostintele teoretice dobandite in realizarea unor sarcini de invatare cu caracter aplicativ in timpul
lectiilor, in efectuarea unor teme pentru acasd sau in realizarea unor activitafi practice de analiza,
cercetare, elaborare a concluziilor, utilizare eficienta a resurselor, asigurdnd dobandirea
competentelor profesionale specifice specialitatii.

Centrarea pe ceringele pietei muncii are ca scop racordarea ofertei institutiei de Invatamant
atat la necesitatile si asteptarile angajatorilor, cat si la specificul noilor tehnologii comerciale, ce
contribuie la integrarea eficienta a absolventilor in cadmpul muncii si la cresterea numarului de
tehnicieni merceologi calificati in domeniul merceologiei.

Centrarea pe elev se refera la adaptarea unui demers de invatare activa prin realizarea unor
activitati individuale sau in grup, in care elevul actioneaza independent, ia decizii §i 11 asuma
responsabilitate pentru propriile actiuni.

Perspectiva integrarii profesionale presupune utilizarea in calitate de metode de instruire a
studiilor de caz, proiectelor, lucrarilor practice si in special, indeplinirea unor sarcini concrete de
lucru. Accentul se va pune pe stimularea gandirii critice, pe dinamizarea procesului de invatare, pe
formarea de competente profesionale specifice calificarii tehnician merceolog, ce vor asigura
absolventilor sanse sporite de angajare in campul muncii si oportunitati de realizare profesionala.

Orientarea strategiilor didactice pentru formarea de competente necesare elevului. In
procesul de instruire orientat spre formarea competentelor profesionale la unitatea de curs
.Marketing”, vor fi aplicate metodele de predare-invatare ce asigura dezvoltarea si consolidarea celor
trei componente ale competentelor: cunostinte, abilitati si atitudini.

Componenta cunostinte reprezintd intelegerea teoretica sau practicd a unor cunostinte din
domeniul merceologiei pentru a face fata cerintelor unui loc de munca, care sa-l ajute pe viitorul
specialist la angajarea in cdmpul muncii.

Componenta abilitati va dezvolta capacitati de exersare pentru a indeplini sarcini specifice
locului de munca in cadrul unei unitatii comerciale/prestatoare de servicii, departamente de
aprovizionare si depozite. Capacitatea de a comunica si comercializa poate fi o abilitate atata timp cat
reuseste un tehnician-merceolog sa isi conduca echipa sau sa convinga clientii in caracteristicile
merceologice si proprietatile produselor. Tn acest caz, cele mai recomandate strategii au un caracter
aplicativ si formeaza la elevi abilitati actional-practice.

Componenta atitudini orienteaza elevii spre succes, deschidere spre a invata, cooperare,

responsabilitate, leadership, orientare spre munca in echipa. Tn acest scop, se vor aplica strategii care
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formeaza la elevi valori si atitudini personale: studiul de caz, interviul, jocul de rol, dezbaterea,
asaltul de idei etc.

Strategiile, metodele si tehnicile utilizate n procesul de formare a competentelor se vor
realiza in cadrul unor forme de organizare a actiunii didactice, cum ar fi: activitati frontale, activitati

Aceste forme de activitate prezintd anumite valente formative: activitatea In grup contribuie la
formarea competentei de comunicare, dezvoltand si abilitati de parteneriat, de cooperare, colaborare,
luare de decizii etc., iar activitatea individuala dezvolta abilitati de actiune independenta,
autoinstruire, responsabilitate etc.

Utilizarea pe scari larga a metodelor activ-interactive de instruire va forma competente
necesare aplicarii mai multor metode, procedee, actiuni si operatii, care se structureaza, in functie de
0 serie de factori, intr-un grup de activitati. Procesul didactic se va baza pe activitatile de
invatare/predare/evaluare cu un caracter activ, interactiv si centrat pe elev, cu pondere sporita a
activitatilor de invatare si nu a celor de predare, pe activitatile practice si mai putin pe cele teoretice,
pe activitati care asigurd formarea si dezvoltarea abilitatilor sociale.

In scopul invatarii centrate pe elev, cadrele didactice vor adapta strategiile de predare la
stilurile de invatare ale elevilor (auditiv, vizual, practic) si vor diferentia sarcinile si timpul alocat

efectuarii lor prin:

individualizarea si cresterea treptata a nivelului de complexitate a sarcinilor propuse fiecarui

elev in functie de progresul acestuia;

— stabilirea unor sarcini deschise, pe care elevii sa le abordeze la niveluri diferite de
complexitate;

— diferentierea sarcinilor in functie de abilitati, pentru indivizi sau pentru grupuri diferite;

— prezentarea sarcinilor Tn mai multe moduri (explicatie orala, text scris, conversatie, grafic);

— utilizarea unor metode active-interactive (invatare prin descoperire, invatare problematizata,

invatare prin cooperare, joc de rol, simulare).

Produsele recomandate pentru masurarea competentei cognitive

Nr. Unitati de invatare Produse recomandate pentru masurarea competentei

d/o

1 Aparitia si promovarea Brainstorming-ul, investigarea, harta conceptuald,
marketingului problematizarea, studiul de caz, lucrarea practica,

simularea, jocul didactic, creativitatea

2 Mediul de marketing al firmei | Argumentarea orala, referatul, investigatia, harta
conceptuald, brainstorming-ul, studiul de caz , lucrare
practicd, simularea, jocul didactic, prezentarea, exersarea,
creativitatea

3 Piata 1n viziunea de marketing | Problematizarea, studiul de caz, informarea documentara,
argumentarea  orald, exercitiul, lucrare practica,
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simularea, jocul didactic, exersarea
4 Proiectarea cercetarilor de Expunerea, proiectul, referatul, investigatia, studiul de
marketing caz, lucrare practica, simularea, jocul didactic
5 Metode si tehnici de culegere si | Expunerea, argumentare orald, investigarea, studiul de
analiza a informatiilor in caz, cercetarea, lucrarea practica, simularea
cercetarile de marketing
6 Studierea consumului si Expunerea, brainstorming-ul, interviul de grup, proiectul,
investigarea comportamentului | studiul de caz, cercetarea, harta conceptuald, simularea,
consumatorului investigarea, jocul didactic, lucrarea practica
7 Strategia de piatd si mixul de Expunerea, = demonstrarea,  argumentarea  scrisa,
marketing investigarea, studiul de caz, cercetarea, proiectul,
simularea, scheme, jocul didactic
8 Politica de produs in mixul de Problematizarea, studiul de caz, informarea documentara,
marketing argumentarea orald, exercitiul, lucrarea practica,
simularea, jocul didactic, exersarea
9 Politica de pret in mixul de Expunerea, argumentare orald, investigarea, studiul de
marketing caz, cercetarea, lucrarea practica, simularea
10 Politica de promovare in mixul | Problematizarea, studiul de caz, informarea documentara,
de marketing argumentarea  orala, exercitiul, lucrare practica,
simularea, jocul didactic, exersarea
11 | Politica de distributie in mixul | Problematizarea, studiul de caz, informarea documentara,
de marketing argumentarea orala, exercitiul, simularea, jocul didactic,
exersarea

X. Sugestiile de evaluare a competentelor profesionale

Intr-o piata concurentiald a muncii, institutia de invatamant are obligatia si-1 ajute pe fiecare
dintre elevii sdi sa-si formeze o imagine corectd despre sine si sa-si stabileasca scopuri in viata (in
carierd, indeosebi) in raport cu posibilitatile lui reale. In aceste conditii, evaluarea se face pe parcursul
activitatilor de predare/invatare, pentru a cunoaste care este stadiul formarii profesionale si la ce nivel
se situeaza ea, in raport cu obiectivele proiectate si cu asteptarile personale.

Axarea procesului de invatare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaluarii
pe parcursul intregului proces de instruire structurata in trei tipuri de evaluari: initiald, formativa si
sumativd.

Activitatile de evaluare la unitatea de curs ,,Marketing” vor fi orientate spre motivarea elevilor
si obtinerea unui feedback continuu, ce va permite corectarea operativd a procesului de invatare,
stimularea autoevaludrii si a evaludrii reciproce, evidentierea succeselor, implementarea evaluarii
selective sau individuale.

Evaluarea initiala va fi realizata la Inceputul unui program de instruire (an scolar, semestru,
unitate de invatare), prin intermediul probelor orale (dialogul), elevii avand posibilitatea sa-si
argumenteze raspunsul. Evaluarea initiala va fi destinata identificarii capacitatilor de invatare ale

elevilor, nivelului de pregatire al acestora, motivatia pentru invatare, nivelul la care s-au format
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deprinderile de munca intelectuala si gradul de dezvoltare al acestora, vocabularul comercial format,
disponibilitatile de comunicare si relationare etc.

Evaluare formativa va fi realizata pe tot parcursul semestrului, asigurand o periodicitate
eficientd procesului de formare profesionald, destinatd identificarii punctelor tari si slabe ale
instruirii, determinand o analiza suficient de obiectiva a mecanismelor si cauzelor esecului sau
succesului scolar,prin intermediul testelor, studiului de caz, referatelor, lucrarilor practice si realizarii
de proiecte din domeniul activitatii comerciale.

Evaluarea sumativd sau finala va fi realizata la sfarsitul perioadei de instruire (semestru, an
academic). Principalul scop al oricarei evaluari sumative este evidentierea efectelor, eficienta
rezultatelor invatarii. Acest tip de evaluare evidentiaza nivelul si calitatea pregétirii elevilor prin
raportare la finalitdtile stabilite pentru formarea profesionala.

Forma de evaluare finala, conform planului de invatamant, la unitatea de curs ,,Marketing” este
examenul.

Pentru a eficientiza procesele de evaluare, inainte de a demara evaludrile propriu-zise, se va
aduce la cunostinta elevilor tematica lucrarilor, modul de evaluare (bareme/grile/criterii de notare) si
conditiile de realizare a fiecarei evaluari.

Probe de evaluare a competentelor, in baza situatiilor de problema de la viitoarele locuri de
munca:

e analizarea oportunitatilor si riscurilor in activitatea intreprinderii,

e selectarea factorilor de influenta asupra intreprinderii,

¢ identificarea potentialilor consumatori si transformarea lor in consumatori efectivi,
e determinarea dimensiunilor cantitative ale pietei,

e organizarea procesului de cercetare in cadrul pietel,

e stabilirea strategiilor si politicilor eficiente in activitatea intreprinderii,

e analizarea componentelor principale ale produselor,

e identificarea costurilor la stabilirea pretului produselor,

e utilizarea metodelor si mijloacelor promotionale eficiente.

Tn calitate de produse pentru misurarea competentei se vor folosi, dupa caz:

chestionarele aplicate in cercetarile de marketing,

o referatul,

e studiile de caz,

e problemele pentru identificarea dimensiunilor pietei,
e scalele utilizate in procesul cercetarilor de marketing,
e exemplele din activitatea intreprinderilor,

e cercetarea, studiul de marketing,
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proiecte;

actele normative ce reglementeaza cerintele domeniul economic,

produsele si materialele promotionale.

Criteriile de evaluare a produselor pentru masurarea competentei vor include:

corespunderea specificatiilor tehnice,

corespunderea cu productivitatea muncii,

respectarea cerintelor de securitate la locul de munca,

claritatea in intocmirea documentelor,

corectitudinea interactiunii cu colegii i superiorii,

corectitudinea interactiunii cu consumatorii.

XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studii

Cerinte fata de silile de curs: Tabld sau proiector multimedia.

Cerinte fata de atelierul de lucru: Cate un loc pentru fiecare elev, dotat cu:

probleme, situatii de caz , calculatoare;
proiector, ecran, note-book;

fise color, foi flipchart, markere;
mostre de materiale promotionale;
mostre de chestionare;

mostre de produse alimentare si nealimentare.

XI11. Resursele didactice recomandate elevilor

Locul in care poate fi

Numarul de

Nr. . < <
- Denumirea resurselor consultati/ accesata/ exemplare
' procurati resursa disponibile
1 | Florescu C. s.a. ,,Marketing”, Bucuresti, 1992. Biblioteca CNC , 1manual per
ASEM elev
2 | Kotler Ph. “Managementul marketingului” Biblioteca CNC Imanual per
Bucuresti, 1997. ASEM elev
3 | Malcomete P. “Marketing”, Tasi, 1993. Biblioteca CNC Imanual per
ASEM elev
4 | Munteanu V., coord., “Marketing pentru toti”, Biblioteca CNC Imanual per
Chisinau, 1998. ASEM elev
5 | Munteanu V., s.a. “Bazele marketingului”, Iasi, Biblioteca CNC 1manual per
1992. ASEM elev
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Locul Tn care poate fi

Numarul de

Nr. . < o
ort Denumirea resurselor consultati/ accesata/ exemplare
' procurata resursa disponibile
6 | Palade G., Botezatu A., Sargo A., Biblioteca CNC 1manual per
“Marketing”.Curs pentru elevii din invatamintul Cabinetul de elev
mediu de specialitate, Chisinau, Editura specialitate
“Labirint”, 2014.
7 | Petrovici S., Belostecinic Gr. “Marketing”, Biblioteca CNC 1manual per
Chisindu, 1998. ASEM elev
8 | Pop N.A. “Marketing”, Bucuresti, 1996; Biblioteca CNC , 1manual per
ASEM elev
19 | Popovici D. “Marketingul in economia de Biblioteca CNC 1manual per
tranzitie”, Chisinau, 1998. Cabinetul de elev
specialitate
10 | Sorocean Ch. “Marketingul — baza businessului”, Biblioteca CNC Imanual per
Chisinau , 1999. ASEM elev
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