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BOGDANOVA Svetlana
I. PRELIMINARII
Marketingul este acea funcţie a organizaţiei care identifică nevoile şi dorinţele clienţilor, determină pieţele care pot fi deservite cel mai bine şi concepe produse, servicii şi programe adecvate deservirii acestor pieţe. Scopul activităţii de marketing este de a-i satisface pe clienţi într-un mod profitabil, prin realizarea unor legături avantajoase cu aceştia. Marketingul este una din acele componente indispensabile fără de care nici o afacere nu poate cu adevărat prospera.

Scopul disciplinei date este expunerea conceptelor de marketing, mediul de marketing, sistemul informaţional de marketing, cercetările de marketing, comportamentul consumatorului, piaţa segmentarea ei, mixului de marketing şi a principiilor de bază de organizare şi funcţionare a activităţii de marketing în cadrul unei întreprinderi. Obiectivele disciplinei sunt: însuşirea locului şi funcţiilor marketingului în cadrul sistemului disciplinelor economice, cunoaşterea şi însuşirea conceptelor de bază, a formelor de organizare şi evoluţie a activităţii de marketing la întreprindere.

II. COMPETENŢELE CARE URMEAZĂ A FI DEZVOLTATE
· cunoaşterea locului marketingului în economia de piaţă;

· formarea unei viziuni clare referitor la conceptul de marketing, funcţiile şi domeniile şi specializarea marketingului;

· cunoaşterea esenţei şi structurii mediului de marketing;

· cunoaşterea esenţei noţiunii de piaţă, segmentarea pieţei şi caracteristicilor lor;

· cunoaşterea esenţei comportamentului consumatorului şi mecanismului derulării lui;

· cunoaşterea esenţei şi specificului mixului de marketing (produsul, preţul, distribuţia şi promovarea);

· cunoaşterea specificului organizării activităţii de marketing;

· cunoaşterea esenţei, specificului şi a funcţiilor marketingului internaţional.

III. ADMINISTRAREA DISCIPLINEI
	Codul disciplinei
	Anul predării
	Semestrul
	Numărul de ore
	Evaluarea
	Cadrul didactic

	
	
	
	Prelegeri
	Seminare
	Lucrări de laborator/

lucrări de verificare
	Lucrul individual
	Credit
	Examen
	

	
	Învăţământ cu frecvenţă la zi

	
	III
	V
	15
	15
	-
	30
	2
	examen
	Bogdanova Sv.

	
	Învăţământ cu frecvenţă redusă

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	.


IV. TEMATICA ŞI REPARTIZAREA ORIENTATIVĂ A ORELOR

	Tema prelegerilor
	Realizarea în timp (ore)*
	Tema seminarelor
	Realizarea în timp (ore)*

	T1.Conceptul de marketing
	2
	S1.Conceptul de marketing
	2

	T2.Mediul de marketing al întreprinderii
	2
	S2.Micro- şi macromediul întreprinderii, sistemul informaţional de marketing şi cercetările de marketing
	2

	T3.Piaţa – componenta esenţială în activitatea de marketing
	2
	S3.Calculul capacităţii pieţei şi cotei de piaţă
	2

	T4.Cercetările de marketing ale consumului
	2
	S4.Analiza comportamentului consumatorului, factorilor de influenţă şi a procesului deciziei de cumpărare
	2

	T5.Segmentarea pieţei
	2
	S5.Esenţa, criteriile, procesul şi metodele de segmentare ale pieţei
	2

	T6.Mixul de marketing
	2
	S6.Componentele mixului de marketing
	2

	T7.Organizarea activităţii de marketing
	2
	S7.Formele de organizare a activităţii de marketing, tipurile de organizare internă şi atribuţiile compartimentului de marketing şi relaţiile cu alte compartimente din cadrul întreprinderii
	2

	T8.Marketingul internaţional
	1
	S8.Esenţa, trăsăturile şi funcţiile marketingului internaţional
	1

	Total
	15
	
	15


*Notă - Ore în auditoriu. Pentru fiecare oră în auditoriu se planifică câte o oră de activităţi de sine stătător a studenţilor.

V. REZULTATELE ÎNVĂŢĂRII ŞI CONŢINUTURI

	Rezultatele învăţării
	Conţinuturi

	În rezultatul însuşirii cursului studentul trebuie
	Prelegeri
	Seminare

	să cunoască:

· Etapele de apariţie a marketingului;

· Esenţa marketingului;

· Funcţiile marketingului;

· Domeniile şi specializarea marketingului.
să fie capabil:

· Să facă diferenţe între etapele de apariţie, esenţa, funcţiile şi specializarea marketingului.
	T1.Conceptul de marketing.

Apariţia şi esenţa marketingului. Funcţiile generale şi specifice ale marketingului. Domeniile şi specializarea marketingului.
	S1. Conceptul de marketing

	să cunoască:

· Esenţa şi structura mediului de marketing al întreprinderii;
· Elementele micro- şi macromediului întreprinderii;

· Esenţa şi structura sistemului informaţional de marketing;

· Esenţa, necesitatea, tipologia şi procesul cercetărilor de marketing.
să fie capabil:

· Să facă diferenţe între toate conceptele şi să le poată explica.
	T2. Mediul de marketing al întreprinderii
Esenţa şi structura mediului de marketing al întreprinderii. Sistemul informaţional de marketing. Cercetările de marketing.
	S2. Micro- şi macromediul întreprinderii. Sistemul informaţional de marketing. Cercetările de marketing

	să cunoască:

· Esenţa şi tipologia pieţelor;

· Raporturile dintre piaţa produsului şi piaţa întreprinderii;

· Relaţiile dinte piaţa unui produs şi celelalte produse;

· Principalele dimensiuni ale pieţei şi caracteristica lor.
să fie capabil:

· Să facă diferenţă între diferite tipuri de piaţă şi între dimensiunile ei.
	T3. Piaţa – componenta esenţială în activitatea de marketing
Piaţa în viziunea marketingului. Dimensiunile pieţei: capacitatea pieţei, conjunctura pieţei, cota pieţei, structura pieţei şi aria pieţei.
	S3. Calculul capacităţii pieţei şi cotei de piaţă

	să cunoască:

· Esenţa şi tipologia consumului;

· Esenţa şi tipologia nevoilor de consum;

· Esenţa, mecanismul derulării şi factorii de influenţă a comportamentului consumatorului;

· Etapele procesului deciziei de cumpărare pentru consumator şi pentru întreprindere.

să fie capabil:

· Să facă diferenţă între concepte, tipologii şi factori;

· Să explice etapele procesului deciziei de cumpărare pentru consumator şi pentru întreprindere.
	T4. Cercetările de marketing ale consumului
Studierea consumului în activitatea de marketing. Nevoile de consum şi ierarhizarea lor. Comportamentul de consum şi analiza lui. Procesul luării deciziei de cumpărare pentru consumator şi pentru întreprindere.
	S4. Analiza comportamentului consumatorului, factorilor de influenţă şi a procesului deciziei de cumpărare

	să cunoască:

· Esenţa, necesitatea, criteriile şi obiectivele segmentării unei pieţe;

· Etapele procesului de segmentare a pieţei;

· Metodele de segmentare a pieţei.

să fie capabil:

· Să facă diferenţă între esenţa, criteriile, procesul şi metodele de segmentare a pieţei şi să le explice.
	T5. Segmentarea pieţei
Segmentarea. Criteriile de segmentare a pieţei. Procesul de segmentare a pieţei. Metodele de segmentare a pieţei.
	S5. Esenţa, criteriile, procesul şi metodele de segmentare ale pieţei

	să cunoască:

· Esenţa, clasificarea, ciclul de viaţă a produsului şi strategiile referitor la produs;

· Esenţa şi etapele de stabilire a preţului;

· Esenţa, tipologia şi caracteristicile canalelor de distribuţie;

· Esenţa şi structura politicii de promovare.
să fie capabil:

· Să diferenţieze şi să explice fiecare componentă a mixului de marketing.
	T6. Mixul de marketing
Politica de produs: noţiunea şi clasificarea produsului, ciclul de viaţă al produsului şi strategiile referitor la produs. Politica de preţ: etapele de stabilire a preţului şi strategiile de preţ folosite de întreprinderi în economia de piaţă. Politica de distribuţie: esenţa distribuţiei, canalele de distribuţie, caracteristicile şi tipologia lor. Politica de promovare: publicitatea, promovarea vânzărilor, relaţiile publice şi forţele de vânzare.
	S6. Componentele mixului de marketing

	să cunoască:

· Esenţa, factorii de influenţă şi evoluţia organizării activităţii de marketing;

· Esenţa, atribuţiile, relaţiile şi tipurile de organizare a compartimentului de marketing la întreprindere.
să fie capabil:

· Să diferenţieze evoluţia organizării activităţii de marketing  şi tipurile de organizare a activităţii de marketing la întreprindere.
	T7. Organizarea activităţii de marketing
Organizarea activităţii de marketing: esenţa, factorii de influenţă şi evoluţia ei. Compartimentul de marketing: esenţă, atribuţii, relaţii şi tipurile de organizare a lui.
	S7. Evoluţia organizării activităţii de marketing, tipurile de organizare internă şi atribuţiile compartimentului de marketing şi relaţiile cu alte compartimente din cadrul întreprinderii

	să cunoască:

· Esenţa şi trăsăturile marketingului internaţional;

· Specificul şi particularităţile mediului economic al ţărilor;

· Funcţiile marketingului internaţional.
să fie capabil:

· Să diferenţieze marketingul internaţional de cel intern şi funcţiile acestora.
	T8. Marketingul internaţional
Conceptul, trăsăturile şi organizarea specifică a marketingului internaţional. Particularităţile mediului economic al ţărilor. Funcţiile marketingului internaţional.
	S8. Esenţa, trăsăturile şi funcţiile marketingului internaţional


VI. SUGESTII PENTRU ACTIVITATEA INDIVIDUALA A STUDENŢILOR

Pe parcursul semestrului studenţilor li se propune tematica pentru elaborarea referatelor cu scopul aprofundării cunoştinţelor teoretice. Pentru întărirea cunoştinţelor practice se propun pentru lucrul individual diverse tipuri de probleme axate pe material teoretic predat la curs.
VII. EVALUAREA DISCIPLINEI

Evaluarea curentă – evaluarea cunoştinţelor în cadrul lecţiilor practice pe baza lucrului individual şi a lucrărilor de control – pentru studenţii secţiei zi;
Evaluări sumare periodice – 1 atestare;
Evaluare finală – examen.
VIII. CHESTIONAR PENTRU EVALUĂRI PERIODICE ŞI FINALĂ

Atestarea studenţilor va fi efectuată conform planului de învăţământ. Atestarea va fi în formă scrisă, în baza primelor 6 teme din program, va include 6 întrebări scurte teoretice. Exemple ale variantelor de examinare se anexează (anexa 1)

Examenul va fi efectuat în formă scrisă, sub formă de bilete. Fiecare bilet va fi format dintr-o serie de întrebări (3) ce vor cuprinde tot materialul studiat. Întrebările vor fi formulate în corespundere cu temele examinate pe parcursul semestrului. Exemple ale variantelor de examinare se anexează (anexa 2).
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