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Nota de prezentare

Curriculum — ul in dezvoltare locala ca si componenta a ofertei educationale
(curriculare) din domeniul de pregatire de baza Economic, Comert, face parte din
cultura de specialitate si pregatirea practica saptamanala, aferente clasei a Xl a,
invatamant liceal — filiera tehnologica.

Are alocat un numar de 66 ore/an, conform planului de invatamant.

Curriculumul in dezvoltare locala (CDL) constituie oferta curriculara specifica
fiecarei unitati de finvatamént si este realizat in parteneriat cu operatorii
economici/institutii publice partenere ale unitatii de invatamant asigurandu-se astfel
cadrul necesar adaptarii pregatirii profesionale a elevilor la cerintele pietei muncii
locale si/sau regionale.

Proiectarea si evaluarea curriculumului in dezvoltare locala implica angajarea
partenerilor sociali (agenti economici, asociatii/organizatii locale ale angajatorilor
si/sau ale angajatilor) in procesul de identificare a competentelor specifice pietei
fortei de munca locale si a situatiilor de invatare oferite elevilor.

Scopul modulului CDL Marketing urmareste dobandirea de cunostinte, abilitati
si atitudini necesare angajarii pe piata muncii, Tn una din ocupatiile corespunzatoare
calificarilor profesionale de nivel 4, din domeniile de pregatire profesionala mai sus
prezentate sau, continuarea catre o calificare de nivel superior.

Rolul CDL- ului Marketing este acela de a asigura:

v' promovarea acelor valori care sa permita dezvoltarea de experiente de
invatare prin continuturi si activitati, cat mai variate care sa sustina
dezvoltarea potentialului fiecarui elev;

v’ rezolvarea unor probleme reale, legate de mediul local de afacere;

v’ construirea unei cariere care sa corespunda aspiratiilor, abilitatilor si
atitudinilor elevului.

Operatorul economic este direct interesat de dezvoltarea competentelor elevilor,

de adaptarea la noile cerinte ale economiei de piata.

Este esential pentru elevul de liceu sa isi cunoasca abilitatile legate de analiza
oportunitatilor de piata, sa poata identifica valorile care sa il conduca catre o cariera
corespunzatoare aspiratiilor dar si competentelor detinute. Agentul economic asigura
echilibrul intre nevoile angajatului, asteptarile cu privire la munca in sine, potentialul

si nazuintele proprii. Integrarea mai usoara a absolventului pe o piatd a muncii aflata



intr-o permanenta schimbare este o responsabilitate atat pentru elev, scoala, familie

dar si pentru operatorul economic/institutia partenera care fisi aigura potentialii

angajati, odata cu finalizarea studiilor.

Indiferent de Standardul de Pregatire profesionala de nivel 4, pentru calificarile

din domeniile sus mentionate, rezultatele invatarii se coreleaza cu continuturile

invatarii, asa cum este evidentiat in tabelul de mai jos:

Tabel. 1. Corelarea dintre rezultatele invatarii din SPP si continuturile invatarii

URI 8. Evaluarea oportunitatilor

de piata

Rezultate

ale

invatarii

(codificate conform SPPY)

Cunostinte

Abilitati

Atitudini

Continuturile invatarii

8.1.1.
8.1.2.
8.1.3.

8.1.4.

8.2.1.
8.2.2.
8.2.3.

8.2.4.

8.3.1.

BAZELE MARKETINGULUI
Conceptul si evolutia marketingului

¢ Definitii. Concepte.
o Aparitia si evolutia marketingului.
e Domeniile de aplicare a marketingului.

Obiectivele marketingului:

e Obiective economice: cifra de afaceri, cota de
piata, profitul si rata profitului, etc.

e Obiective psihologice: imaginea firmei, nivelul
fidelizarii  clientilor, gradul de satisfactie al
clientelei, etc.

e Stabilirea obiectivelor de marketing ale firmei de
exercitiu (Laborator tehnologic prin fima de
exercitiu)

Functiile marketingului:

¢ Investigarea pietei, a necesitatilor clientilor.

e Conectarea dinamica a intreprinderii la cerintele
mediului sau extern.

e Satisfacerea in conditii superioare a nevoilor de
consum.

e Maximizarea eficientei economice, a profitului.

8.1.12.

8.2.14.

8.3.5.

MEDIUL DE MARKETING
Mediul de marketing al firmei

e Mediul extern al firmei: micromediul si




URI 8. Evaluarea oportunitatilor

de piata

Rezultate

ale

invatarii

(codificate conform SPP”)

Cunostinte

Abilitati

Atitudini

Continuturile invatarii

8.1.13.

8.1.5.
8.1.6.

8.1.7.

8.2.5.
8.2.6.

8.2.7.

8.3.2.

macromediul.

e Mediul intern de marketing al firmei.

o Relatiile intreprinderii cu mediul extern

e Analiza mediului de marketing al firmei de exercitiu
pe piata interna si europeana.

(Laborator tehnologic prin firma de exercitiu)

Piata si dimensiunile acesteia

Continutul pietei firmei

Sfera pietei firmei.

Dimensiunile pietei firmei.

Dinamica pietei firmei.

Studierea pietei interne si externe, reale si virtuale
(concurenta, clienti) in colaborare cu departamentul
de achizitii si vanzari. (Laborator tehnologic prin firma
de exercitiu)

Concurenta- componenta a pietei

Definirea si identificarea concurentilor.

Etapele analizei concurentei.

Analiza SWOT a firmei.

Topografia concurentei intr-un domeniu de
activitate.

8.1.8.
8.1.9.
8.1.10.

8.1.11.

8.2.8.
8.2.9.
8.2.10.
8.2.11.
8.2.12.

8.2.13.

8.3.3.
8.3.4.

CERCETARILE DE MARKETING
Cercetarea de marketing si nevoile clientilor

Definirea cercetarii de marketing.

Necesitatea si rolul cercetarii de marketing.
Tipologia cercetarilor de marketing.

Organizarea cercetarii de marketing

Metode si tehnici de culegere si analiza a
informatiilor in cercetarile de marketing

e Tipuri de scale.

e Metode de scalare.

e Metode de obtinere si analiza a informatiilor in
cercetarile de marketing




URI 8. Evaluarea oportunitatilor

de piata

Rezultate

(codificate conform SPP”)

ale

invatarii | Continuturile invatarii

Cunostinte | Abilitati | Atitudini
Cercetari de marketing pentru adaptarea firmei la
nevoile pietei virtuale (Laborator tehnologic prin
firma de exercitiu)
¢ Investigarea nevoilor si a dorintelor clientilor, pa
piata ROCT/ EUROPEN
e Crearea ofertei de marketing.
e Compararea ofertelor pe piata FE.
e Stabilirea preturilor produselor si serviciilor FE.
8.1.14. 8.2.15. | 8.3.5. Strategia de piata- nucleul politicii de marketing

Definitii. Concepte.

Factorii care determina strategia de piata

Tipologia strategiilor de piata.

Conceperea unei strategii de marketing a firmei
de exercitiu, focalizate pe client (Laborator
tehnologic prin firma de exercitiu)

"Rezultatele invétarii codificate sunt detaliate ca in Standardul de pregétire profesionald. URI

Evaluarea oportunitétilor de piata

Lista minima de resurse materiale necesare dobandirii rezultatelor invatarii

v Echipamente tehnice: calculator, tableta, telefon, videoproiector, imprimanta,

copiator.

v' Racordare la Internet.

v' Alte resursei

necesare desfasurarii activitafilor planificate: filme didactice,

studii de specialitate, markere, flipchart, hartie copiator, creta colorata etc.

SUGESTII METODOLOGICE

Continuturile modulului ,,Marketing” trebuie sa fie abordate intr-o maniera

integrata, corelata cu particularitatile si cu nivelul de pregatire al elevilor. Numarul de

ore alocat atingerii fiecarui rezultat al invatarii raméne la latitudinea profesorului care

preda continutul modulului, adaptand demersul didactic in functie de achizitiile

anterioare si complexitatea stiintificad. Centrarea pe probleme ale vietii reale, cu

focalizare pe identificare de solutii, rezolvare de probleme, in scopul dezvoltarii

competentelor pentru viata, firma de exercitiu devine o metoda inovativa in




abordarea inter gi transdisciplinard. Ea presupune tratarea unor teme, adeseori de
mare complexitate, folosind concepte, instrumente si reguli de investigatii proprii
anumitor stiinte, adaptate contextului economic actual.

Modulul ,,Marketing” are o structura flexibila, poate incorpora, in orice
moment al procesului educativ, noi mijloace sau resurse didactice, In perioada
actuala resursele multimedia avand un rol foarte importat. Superioritatea mijloacelor
audio-vizuale, in realizarea invatarii online, ofera posibilitatea profesorului sa creeze
o legatura stransa intre elevi si lumea exterioara, inlocuind stimulii senzoriali directi.
Utilizarea mijloacelor audio-vizuale, atat de atractive pentru generatia actuala de
elevi, stimuleaza receptivitatea elevilor. In predarea continuturilor profesorul invaté
elevii s& asculte, sa vada si sa infeleagéa caracteristicile si mesajul imaginilor audio-
vizuale. In cazul unor intrebari suplimentare, venite din partea elevilor, proiectiile se
opresc iar profesorul completeazd sau reia anumite parti pentru intelegerea si
consolidarea cunostintelor.

Utilizarea software-urilor educationale, in predare si evaluare, ofera
posibilitatea parcurgerii continuturilor in ritm propriu, iar obiectivitatea este ridicata.

Competentele cheie integrate in modulul ,,Marketing” sunt din categoria:
competente de comunicare in limba roméana si in limba materna, competente de
baza de matematica, stiinte si tehnologie, competente digitale de utilizare a
tehnologiei informatiei ca instrument de invatate si cunoastere, competente sociale si
civice.

Profesorul trebuie sa promoveze experiente de invatare prin continuturi si
activitati, cat mai variate care sa sustina dezvoltarea potentialului fiecarui elev.
Exemple de metoda inovativa de predare-invatare, in activitatea online

Metoda Jurnalul cu dubla intrare sau Jurnalul reflexiv, adaptata mediului
online, este o metoda prin care elevii stabilesc o legatura intre tema propusa si
experienta proprie. Aceasta metoda utilizeaza ca suport materiale multimedia,
experimente, scheme, sir de imagini, piese muzicale, texte de initiere in studierea

unei unitati de invatare etc.



Tabel 2. Rezultatele invatarii:

Cunostinte Abilitati Atitudini
8.3.6. Colaborarea cu
8.1.6. Prezentarea . . . o
: . . | 8.2.6. Analiza concurentilor | membrii echipei pentru a
concurentei directe Sl | .. : . e .
- ’ y .. .| directi Si indirecti ce | anticipa  fenomenele cu
indirecte ca etapa majora in . N R . s
. . actioneaza pe piata impact  asupra  activitatii
analiza concurentei . .
’ agentului economic

sursa: Standardul de Pregétire profesionald. URI. Evaluarea oportunittilor de piaté

Activitate: Analiza concurentilor directi pe piata incaltamintei din Romania
Obiective:
o Sa identifice concurentii directi pentru piata incaltamintei din Romania
o Sa analizeze concurentii directi pentru piata incaltamintei din Roménia
o Sa interpreteze surse de specialitate prin argumentarea deciziilor luate
Mod de organizare a activitatii:
o Activitate pe grupe
Resurse materiale:
o articole de specialitate privind activitatea firmelor din Romania, pentru CAEN
1520
Durata: 40 minute
Descrierea modului de aplicare a metodei.

Profesorul anunta tema ,Analiza concurentilor directi pe piata incaltamintei din
Roméania” si Tmparte clasa in grupe (elevii vor lucra in camere sau pe
whatsapp/discord).

Fiecare grupa identifica, din articolele de specialitate, oferite de catre profesor,
concurentii si va face o analiza a acestora in functie de metodele de evaluare a
concurentilor, invatate in lectia anterioara.

Dupa finalizarea analizei concurentilor, fiecare grupa imparte un slide (PPT) in
doud, pe mijloc, printr-o linie verticala. in partea stanga, elevii grupei vor nota pasaje,
idei, aspecte care i-au atras, i-au impresionat, care i-au surprins sau i-au provocat,
iar in partea dreapta, vor face un comentariu al pasajului/ideii. Argumentarea se face
prin prezentarea analizei concurentilor realizate, utilizand oricare dintre metodele de
evaluare invatate.

Fiecare grupa prezinta interpretarea realizata, evaluarea realizandu-se frontal.




EVALUREA

O evaluarea eficienta sustine profesorul in adaptarea demersului didactic la
posibilitatile elevilor, la stilul lor de invéatare, la nevoile personalizate. in orice moment
se constata daca au fost atinse obiectivele curriculare, daca exista progres in randul
elevilor si care ar fi masurile care se iau pentru remedierea punctelor sensibile
identificate.

Vorbind de Evaluarea initiala, profesorul isi concentreaza atentia asupra unui
inceput de ciclu, an, semestru dar si de unitate de invatare. Poate identifica acele
aspecte care necesita remediere prin activitati suplimentare. Daca Evaluarea initialé
se realizeaza individual, profesorul identifica potentialul de invatare al fiecarui elev,
lacunele, greselile conceptuale sau procedurale si poate utiliza strategii diferite
pentru o noua invatare care sa conduca catre progresul elevului.

Evaluarea continuad ofera posibilitatea autoreglarii procesului de predare-
invatare in functie de nivelul de performanta al elevului. Centrata pe dialog, pune
accentul pe latura calitativa si mai putin pe cea cantitativa. Profesorul devine un
facilitator al invatarii, care nu are drept scop identificarea si sanctionarea greselii.
Orientarea Evaluérii continue pe rezultatele obtinute efectiv de catre elev stimuleaza,
in randul acestuia, autoreflectia, autocontrolul si autoreglarea. Ca modalitati concrete
de realizare a evaluarii continue se pot folosi: Interviul in trei pasi, pornind de la
intrebari de genul Ce ati invatat astazi? Cum puteti folosi ceea ce ati invatat astazi?,
care sa sustina elevii in construirea propriului raspuns, dupa intervievarea in perechi
si transmiterea raspunsului catre perechea vecina, Eseul de cinci minute, realizarea
unui scurt eseu, pe baza cunostintelor anterioare, Elaborarea unui cvintet, pe baza
conceptului cheie al lectiei, Formularea in propoziti a continutului esential,
concluzionarea ideilor despre lectie prin participarea mai multpr elevi, Hartile
conceptuale, ca instrument de autoevaluare pentru elevi si evaluare a structurilor
constructive, pentru profesori, etc.

Evaluarea finala furnizeaza informatii relevante despre nivelul pregatirii elevilor
la sfarsitul unei etape de instruire. in procesul evalurii, utilizarea metodelor
traditionale este foarte importanta, Tndeosebi in evaluarea realizéarii obiectivelor de
invatare pe dimensiunea cognitiva, pentru obiectivele de invatare ce vizeaza
dimensiunea afectiva este necesara cunoasterea si folosirea metodelor alternative,

an asociere cu cele traditionale.



In cadrul laboratorului tehnologic evaluarea se va efectua in conditi de
simulare a activitatii firmei de exercitiu. Procesul de evaluare vizeazd si evaluarea
competentelor cheie agregate modulului.

Rezultatele invatarii/ competentele cheie dobandite se evalueaza integrat in
situatiile in care s-a realizat agregarea acestora in unitatile respective si separat in

situatiile in care pot fi individualizate in contextul profesional.

Tabel 3. Exemplificarea evaluarii rezultatelor invatarii:

Cunostinte Abilitati Atitudini
8.2.14. Analizarea
. componentelor
8.1.13 Descrierea
micromediului si|8.3.5 Colaborarea cu
componentelor o R ~ o
macromediului, reflectand | membrii  echipei  pentru

micromediului Si

macromediului _ _
influentelor exercitate de

mediul extern

critic si creativ asupra | alegerea strategiei de piata

sursa: Standardul de Pregétire profesionald. URI. Evaluarea oportunitétilor de piaté

Activitate: Analizarea influentelor exercitate de mediul extern asupra activitatii unei
firme
Obiective:

o Sa identifice componentele mediului extern

o Sa analizeze influenta componentelor mediului extern asupra activitatii unei

firme
o Sa analizeze concurentii, pe o piata la alegere
Item tip rezolvare de probleme Concurentii reprezinta o categorie distincta a

micromediului Tntreprinderii. Piata Thcaltdmintei este puternic concurentiald, cu zeci de
branduri locale si internationale, care liciteaza cei 65 de euro pe care ii cheltuie, in
medie, un roman, anual, pentru achizitionarea de articole de incaltaminte. In prezent,
Romania este vazuta ca un producator de pantofi de lux, in special de piele. Jumatate
din piata este reprezentatd de segmentul pantofilor de dama, cu o cota de piata de
aproape 60%. Din multitudineade branduri romanesti care s-au impus pe piata locala
dar si externa, realizati pentru analiza multicriteriald pentru urmatoarele firme

producatoare. Ana Cori, Musete si Marelbo.




Tineti cont de carcateristicile cele mai importante ale incaltamintei de dama si
anume: calitatea materialului, designul, pretul, posibilitatile de livrare si modalitatile
de plata

Barem de notare
1 punct pentru design analiza multcriteriala
cate 2 puncte pentru fiecare scor calculat corect

3X2p=6 puncte
2 puncte pentru interpretarea analizei multicriteriale
1 punct oficiu
Total 10 puncte

Tabel 4. Criterii si indicatori de realizare si ponderea acestora

Nr. | Criterii de realizare si | Indicatorii de realizare si ponderea | Punct

crt. | ponderea acestora acestora aj
1. Primirea si | 30% | Selectarea materialelor de lucru:
.pn - .. . . . 0 -~ . . 30% 9
planificarea sarcinii de fisa individuala cu sarcinile lucru,
lucru Studierea in mod independent a
o 70% | 21
componentelor mediului extern
2. Realizarea sarcinii de | 40% | Respectarea etapelor de lucru 0% | 8
0
lucru prezentate de profesor.

Dezbaterea componentelor micro

si  macromediului in  cadrul

L 40% | 16
fiecarui grup de lucru (grup de
experti).
Colaborarea cu membrii echipei
40% | 16
initiale de invatare.
3. Prezentarea si | 30% | Folosirea corecta a terminologieli
- e - - 20% 6
promovarea  sarcini de specialitate.
realizate Prezentarea ideilor esentiale
20% | 6
PPT
Asimilarea Si transmiterea
60% | 18

corecta a informatiilor.

Total punctaj 100p




Tabel 5. Fisa de evaluare a activitatii

Criterii de apreciere a performantei: Punctaj
Maxim | Acordat

1. Selectarea materialelor de lucru 9

2. Studierea in mod independent a componentelor micro si ”

macromediului

3. Respectarea etapelor de lucru prezentate de profesor 8

4. Dezbaterea in cadrul fiecarui grup de lucru a influentei

componentelor mediului extern asupra activitatii unei firme (grup de | 16

experti).

5. Colaborarea cu membirii echipei initiale de invatare. 16

6. Folosirea corecta a terminologiei de specialitate 6

7. Prezentarea ideilor esentiale PPT 6

8. Asimilarea si transmiterea corecta a informatiilor 18

TOTAL 100
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