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Cadru de referinta

Prezentul ghid este destinat titularilor de disciplind/coordonatorilor de disciplind/cadrelor didactice
implicate in activitati didactice specifice IFR, avand ca punct de plecare atat procedurile interne care
guverneaza activitatile specifice ID/IFR, cat si necesitatea alinierii la standardele ARACIS ID/IFR.
Documente care au stat la baza elaborarii acestui ghid:

e PO 39 — Reactualizarea periodica a programelor de studii si materialelor de studii, pe baza experientei
anterioare;
e Standardele specifice si Ghidul pentru evaluarea externa a calitatii programelor de studii universitare
la formele de invatamant la distanta (ID) si invatamant cu frecventa redusa (IFR) — actualizate la data de
20.09.2020.

Elaborarea resurselor de invatiméant in tehnologia ID

Avand ca punct de plecare Rapoartele de analiza a materialelor de studiu de la nivelul programelor de
studii Marketing ID si Contabilitate si Informatica de Gestiune IFR, respectiv indicatorii de performanta
necesar a fi indepliniti in proiectarea si elaborarea materialelor de studiu destinate programelor de studii
ID/TFR, conform cerintelor din Standardele specifice ID/IFR solicitate de catre ARACIS, titularii de
disciplind/coordonatorii de disciplind/cadrele didactice implicate in activitdti la nivelul programelor de
studii IFR, trebuie sa considere, in momentul realizarii/actualizarii resurselor de invatamant, fie ca sunt in
format tiparit, cu ISBN, fie cd sunt in format electronic, urmatoarele aspecte:

v' materialul de studiu trebuie sd contind o sectiune introductiva, care sa acopere urmatoarele aspecte:
destinatia materialului de studiu, obiectivele disciplinei in termeni de rezultate ale invatarii, continutul si
structura cursului pe unitati/module de invatare, cerinte preliminare (daca este cazul), resurse suplimentare,
metode si instrumente de evaluare (teste, studii de caz, intrebari etc.), numarul si formatul lucrarilor de
verificare/evaludrilor pe parcurs;

V' continutul trebuie sa fie divizat in unitdti de invatare si module;

Modul: structura didactica care, din punct de vedere tematic, poate contine mai multe unitati de invatare

complementare.

Unitate de invatare: structura didactica unitara din punct de vedere tematic, care se desfasoara in mod
sistematic si continuU pe o perioada de timp si se finalizeaza printr-o forma de evaluare sau autoevaluare.
v" Tn demersul de proiectare a materialului de studiu trebuie considerate urmatoarele: nivelul de pregatire
anterioara a studentilor, sa faciliteze studiul individual/activitatea de autoinstruire, sa asigure un nivel

ridicat de interactivitate si feed-back, sd promoveze invdtarea activa, sd ofere exemple;
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v’ materialul de studiu trebuie sa cuprindid componente de evaluare formativa (teste, studii de caz,
intrebari etc.);
v materialul de studiu se va finaliza cu proiectul de semestru (daca este cazul)/teme de control si
bibliografie.

Acest ghid este menit sa ofere suport coordonatorilor/titularilor de disciplina/cadrelor didactice
implicate in programe de studii IFR in demersul de actualizare pe forma a materialelor de studii, conform

normelor de elaborare mentionate in standardele ARACIS.

Detalii si exemplificari/modele pentru diferitele parti componente ale materialelor didactice destinate
programelor de studii Marketing ID si Contabilitate si Informatica de Gestiune IFR sunt prezentate n
continuare, conform urmatoarei structuri.

STRUCTURA GHID
Model Coperti conform cerintelor DIDFR (exemplu pe suport de curs B2B Marketing)..... 4
Model Cuprins (exemplu pe suport de curs B2B Marketing) ........cccoccevvveveieeiieiiccc e, 5

Rezumat/Introducere material de studiu (cerinte conform normativelor ARACIS si exemplul
pe suport de curs B2B Marketing) .......cccoovoeiiiieieiesisesis e 6
Proiectarea continutului informational pe module si unitati de invatare (cerinte conform
normativelor ARACIS si exemplul pe suport de curs B2B Marketing) .........ccocceveveiiicnnnnnnn 10
Indicatii si raspunsuri material de studiu ((cerinte conform normativelor ARACIS si
exemplul pe suport de curs B2B Marketing) .......... ocoeeeeieierieneiineseeeee e 16
Proiect de semestru/teme de control material de studiu (exemplul pe suport de curs B2B
Y= (T a0 ) SRS PR RPPPR 17
Bibliografie material de studiu (cerinte conform normativelor ARACIS si exemplul pe

suport de curs B2B MarKeting) ......cc.ooveieiiriiriiiiiieiee st 18
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Model Cuprins (exemplu pe suport de curs B2B Marketing)

Nr.
pagina

Structura si continut material de studiu

INTRODUCERE material de StUTIU ...
MODULUL 1. FUNDAMENTELE MARKETINGULUI BUSINESS TO BUSINESS

INEFOTUCEIE MOTUL ...ttt ettt
CUVINE CREIE MOTUL ...ttt sr s
ODIECHIVEIE MOTUIUIUL ...ttt
Unitatea de inviitare 1 PARTICULARITATI ALE MARKETINGULUI BUSINESS TO BUSINESS
Cuvinte Cheie UNItate € TNVALATE .....iveiiieieeieieeietetesestesteseesreestsseaseeseessessesessessesseeseesesseaseesseseessessessesseaseasens
ODbieCtiVele UNTEATIL AE TVALATE ...eviitieriitieieieiteste ettt et e st et e st e s e ssesse st e st e est e s e sbe b e sbesbebesbesbesbeabe e b e sn e b e srnsnea
Continut informational pe unitate de invitare

M1.U1.1 Marketingul induStrial Ca SISEEIM ........oiuiiiiiiieieee ettt sb e e enesne e
M1.U1.2 Diferente de baza intre marketingul industrial si marketingul de ConSUM .......cccccocviiiiiieiiiincnenienn
M1.U1.3 Filiera industriala — fundament n functionarea pietelor iNAUSEHAIE .........cccvviviiviiieieieiesn e
REZUMAL UNItate e TIVALATE ...e.reiriiieitieitieteaiestte skttt et st et et et e st e e st e e et e st sb e e skt e n e e nr e sb e e ar e aar e e nn e bt e sbeeneeresnee e
Test de autoevaluare unitate de TNVALATE ..ot
Teme de control (daca este cazul - in fisa disciplinei este prevazutd evaluare pe parcurs ) unitate de invitare

MODULUL 3. STRATEGIA DE MARKETING INDUSTRIAL

INEFOTUCEIE MOTUL ..tttk E bbbttt

CUVINTE CNEIE MOTUL ...ttt E bt h bbbt h bt bbb e bbb

ObiIeCtiVElE MOTUIUIUI ..o er s nas

Unitatea de inviitare 1 PLANIFICAREA STRATEGIEI DE MARKETING B2B

Cuvinte cheie UNItAtE de TNVALAIE ....c..eiieeiiitieieiteiteeeteeeteeteeeteeteetesttassseseessesseesssenseensesssessaesbeesbesseesseesbesssesenas

Obiectivele UNITATIE de TAVALATE ..ot ettt ettt ettt et e sttt e st e esesneeteestetestensesbessensasresmesnesnnenneanenesreaneas

Continut informational pe unitate de invitare

M3.U1.1. Planificarea strategica de piata .. .

M3.U1.2. Fundamentarea, elaborarea, 1mp1ementarea si controlul strateglel de marketlng ..........................
M3.U1.2.1. Consideratii generale privind strategia de marketing ...........ooieieiriiiiiiiniiiiieseseseenas
M3.U1.2.2. Componentele fundamentale ale strategiei de marketing
M3.U1.2.3. Planul de marketing .. .

M3.U1.3. Planificarea de marketing 1ndustr1a1a si modelele strateglce

Rezumat unitate de TNVALATE ......oiiiiiiiiiii e e d s e

Test de autoevaluare unitate de TNVALAIE ......cooiiriiiiiiiiiiiet sttt ettt sb st et sbe et sr s srssreereeeis

Teme de control (dacd este cazul - in fisa disciplinei este prevazutd evaluare pe parcurs ) unitate de invitare

Unitatea de invitare 2 POLITICA DE PRODUS iN MARKETINGUL B2B

Cuvinte cheie UNItAte de TVALATE .....uiveieiriitiitisisisier st et eresr e st e sr e st eesess e e aresrease st e sr e abe st aresbeesnesrerreanesbesresneeneens

Obiectivele UNItatil de TNVALATE ...oiviiiiiiiiieii st r s e e sr s sr e e sr e sr e e ar e sr e s e s e e sn s snenesrnnrea

Continut informational pe unitate de invitare

M3.U2.1.Diferente fundamentale intre produsele industriale si cele de consSUM ........ovouvviiiiiiiiieiieienenns

M3.U2.2. Importanta demersului de planificare a produsului in mediul industrial ............ i,

ReZUMAt UNTEALE € TNVALATE ..e.vietiiiiiiiiieitiestisiesiesteesieeseesseesseesseaseeaseesseesssaseeasteassesssessesssesssesssesseesseensesnsesseeses

Test de autoevaluare UNItate de TNVALATE ......oiiuiiiieiieiiiiiiieitie it e st s e ste st e st e st e siresreesresbeesreesbeesbesiressnesbeesresnneas

Teme de control (dacd este cazul - in fisa disciplinei este previzutd evaluare pe parcurs ) unitate de invitare

INDICATII SI RASPUNSURI INSRTUMENTE DE AUTOEVALUARE .....ooiiiiiiiieeece e,
PROIECT DE SEMESTRU/TEME DE CONTROL FINALE........cooooiiiiiiiiiiscc s
BIBLIOGRAFIE ...
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Rezumat/Introducere material de studiu

‘ Destinatie material didactic
Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Cursul Business to Business Marketing este destinat studentilor din cadrul programului de studii
Marketing ID, fiind prevazut in planul de invatamant in anul II de studiu, semestrul 1. Materialul de studiu
este adaptat acestei forme de invatamant, conform cerintelor din tehnologia ID-IFR, insa poate fi utilizat

si la nivelul programelor de studii de la invatamant cu frecventd, fie din domeniul Marketing, fie din

domenii inrudite, Tn cazul unor discipline derivate.

# Obiectivele disciplinei in termeni de rezultate ale invatarii

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Scopul acestui material didactic consta in asigurarea unui suport informational care sa constituie, alaturi
de alte resurse de invatdmant, o baza teoretica solida, atat in procesul de instruire in cadrul activitatilor
tutoriale, cat si in demersul de autoinstruire, specific programelor de studii ID-IFR.

Obiectivul general al disciplinei consta in dobandirea de catre studenti a aptitudinilor, cunostintelor si
atitudinilor necesare conducerii si desfasurarii eficiente si eficace a activitatii de marketing specifica
pietelor de afaceri. Studentii vor avea capacitatea de a intelege contextul specific pietelor de afaceri,
respectiv a diferentelor pe sectoare de activitate/clase CAEN, vor dovedi spirit critic si capacitate de sinteza
n analiza diagnostic a debuseelor de profil, avand abilitatile necesare propunerii de solutii pertinente in
demersul de proiectare a strategiilor si programelor de urmat, atat in context simulat (studii de caz), cat si
in context real, daca vor fi incadrati pe activitdti din sfera business to business.

Obiectivele specifice disciplinei, in termeni de rezultate ale invatarii, sunt:

v' cunoasterea aspectelor esentiale privind particularitatile activitatii de marketing in cadrul pietelor de
afaceri;

v" cunoasterea si intelegerea diferentelor dintre activitatea de marketing in cadrul pietelor de consum
comparativ cu cea aferenta pietelor de afaceri;

v' cunoasterea si intelegerea specificitatii elementelor mix-ului de marketing in cadrul pietelor de afaceri;

v insusirea unui mod de gandire pragmatic, plecand de la particularitatile procesului decizional in cadrul
pietelor de afaceri;

v crearea de aptitudini si cresterea capacititii de utilizare a cunostintelor acumulate in rezolvarea

diferitelor studii de caz sau probleme, precum si in activitatea practica viitoare.
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- Cerinte preliminare (daca este cazul)
Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Pentru intelegerea particularitétilor activitatii de marketing in cadrul pietelor de afaceri, studentii
trebuie sd dovedeasca cunostinte si abilitati practice formate in cadrul disciplinei Marketing, prevazuta in

planul de invatamant al programului de studii Tn anul I, semestrul I1.

- Continutul si structura cursului

Suportul de curs va fi structurat pe module si unitati de invitare!

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Suportul de curs Business to Business marketing este structurat in 3 module, dupa cum urmeaza:
v/ Modulul 1, care surprinde o unitate de invétare centrati pe evidentiereca fundamentelor si
particularitatilor marketingului din cadrul pietelor de afaceri. In aceastd sectiune se va pune accent pe
particularitatile activitatii de marketing in cadrul pietelor de afaceri, plasarea caracteristicilor realizand-se
in contextul proiectarii filierelor industriale.
v Modulul 2, structurat pe 3 unititi de invatare, si anume: particularitatilor cererii in cadrul pietelor de
afaceri, procesul de cumparare in mediul B2B si demersul de segmentare a debuseelor de afaceri. Acest
modul are rolul de a crea o imagine de ansamblu cu privire la modul de manifestare a comportamentului
de cumparare in cadrul pietelor de afaceri, respectiv impactul caracteristicilor cererii asupra acestui
comportament, pe de o parte, si demersul de segmentare si criteriile operationalizate de entitatile juridice
in procesul de delimitare a pietelor tinta, pe de alta parte.
v Modulul 3, structurat pe 5 unitati de invitare, surprinde pilonii de fundamentare, elaborare si
operationalizare ai mix-ului de marketing specific entitatilor juridice care abordeaza piete de afaceri.
O atentie deosebitd se va acorda, In cadrul acestui modul, demersurilor de planificare de piata si planificare

pe cele 4 componente ale mix-ului.

# Resurse suplimentare

Resursele de studiu au rolul de a sustine studiul individual, acoperind sfere precum: resurse
bibliografice; resurse de invatamdant aditionale (prezentari in power point, studii de caz, exercitii si
probleme, unde este cazul - ex. Matematica aplicata in economie, Statistica, Econometrie etc.); pachete
audio-video, unde este cazul (Limba straina, Educatie fizica etc.); resurse web (directoare de afaceri,
website-uri private si ale institutiilor publice etc.); programe informatice, unde este cazul
(Dreamweaver sau alte programe de proiectare website-uri — Cybermarketing, SPSS - Analiza
informatiilor utilizind SPSS etc.)
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Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Resursele de studiu aferente disciplinei Business to Business Marketing sunt:
v resurse bibliografice:
Nichifor Bogdan - Business to Business Marketing, Editura Alma Mater, Bacau 2012;
Zait Luminita — Marketing strategic. Aplicatii si studii de caz, Editura Alma Mater, Bacau, 2018;
Zait Luminita - Business to Business Marketing, 2025.
Saavedra Claudio — The marketing challenge for Industrial Companies: Advanced Concepts and
Practices, Springer, first editon, 2016.
v resurse de invatamdnt aditionale: prezentari in power point si studii de caz incarcate pe platforma
destinata programelor de studii la forma de invatamant la distanta;

v’ resurse web: directoare de afaceri (www.topfirme.com, www.firmelavedere.com etc.); website-uri ale

institutiilor publice (www.mfinante.gov.ro, www.statistici.innse.ro etc.); website-uri ale entitatilor juridice

private (in functie de nevoile punctuale identificate In momentul rezolvarii studiilor de caz, respectiv a

realizarii proiectului de semestru/temelor de control).

# Metode si instrumente de evaluare

Instrumente de evaluare (numar, format lucrari de verificare/evaluare)

Un curs in tehnologia ID trebuie sd cuprinda lucrari de evaluare a nivelului de cunostinte dobandit
prin materialul de studiu. Numarul lucrarilor de verificare depinde de volumul informatiei diseminate,
recomandandu-se ca un material de studiu sa cuprindd minim doua lucrari de verificare.

Tn cazul ambelor programe de studii recomand:im una din urmitoarele variante:

v" 1 lucrare de verificare pe parcursul semestrului - test, studiu de caz etc., acolo unde se considera
oportuna verificarea partiala scrisa (volum ridicat de informatie, dificultate disciplina etc.), minim 1 tema
de control pe parcurs si proiect de semestru (daca este proiect pe o anumitda componenta teoreticd);

v’ 2 teme de control pe parcursul semestrului si proiect de semestru (daca este proiect pe o anumita
componentd teoreticd);

v’ proiect de semestru (daca proiectul este amplu si solicita abordarea in sfera practica pe intreg
continutul informational),

v’ 0 variantd agreata de titularul disciplinei (propusda/comunicata responsabilului de program de studii),
n functie de particularitatile acesteia.

Se acopera, astfel, atat cerinta de evaluare continua, cat si cea de evaluare sumativa prevazute in
cadrul normelor ARACIS.

Aceste instrumente trebuie precizate in cadrul materialului de studiu si comunicate studentilor in cadrul
primei Intalniri de tip AT/S.

Pentru fiecare instrument de evaluare n parte, se va preciza:

v termen de sustinere (test, studii de caz etc.)/predare (teme de control, proiect de semestru etc.)
conform calendarului disciplinei;

v' ponderea in evaluarea finali, conform fisei disciplinei.



http://www.topfirme.com/
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http://www.statistici.innse.ro/
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Metode de evaluare

Se vor mentiona, de asemenea, metodele de evaluare:
v’ Evaluare pe parcurs: test scris, sustinere orald a temelor partiale, sustinere proiect de semestru,
incarcare teme pe canal in cadrul platformei destinate invatamantului la distanta etc.
v’ Evaluare finala: proiect de semestru (unde este cazul — in fisa disciplinei este prevazuta evaluarea
sumativa) si examen/verificare/colocviu, conform fisei disciplinei

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Disciplina Business to Business Marketing este prevazuta, ca forma de evaluare finala, cu examen.
Examenul va avea o pondere de 60% 1n nota finald a studentului, conform fisei disciplinei. Evaluarea finala
va cuprinde un subiect de tip studiu de caz si un subiect analiza de continut/aspect teoretic cu aplicatie
practica.

Evaluarea pe parcursul semestrului consta in 0 tema de verificare partiala, de tip studiu de caz, si un
proiect de semestru, care vor fi transmise pe canalul disciplinei din cadrul platformei destinate programelor
ID/colectate fizic, pe suport de hartie, conform planificarii din calendarul disciplinei. Termenele de
predare vor fi transmise la inceputul primei activitati tutoriale, fiind dependente de cele 3 intélniri de tip
AT prevazute in orarul programului de studii si de structura anului universitar. Ponderea celor 2
instrumente de evaluare pe parcurs este de 20%.

Diferenta de 20% din nota finala este acoperita tot de o forma de evaluare pe parcurs, si anume prezenta
activa in cadrul intalnirilor de tip AT, studentii avand posibilitatea de a acumula puncte prin raspunsuri

oferite la intrebari teoretice si/sau prin implicarea in rezolvarea studiilor de caz.

Metodele de evaluare in cazul disciplinei Business to Business Marketing sunt, astfel:
v’ examen scris in cazul evaludrii finale;

v evaluare tema de control, evaluare proiect de semestru si prezenta activa in cadrul Tntalnirilor sincron.

# Facilitati pentru persoanele cu dizabilitati

Desi in acest moment nu este cazul, n cadrul programelor de studii ID/IFR ale FSEC nefiind
inmatriculati studenti cu dizabilitati, Compartimentul IDIFR, respectiv Departamentul IDIFR, 1si asuma,
in contextul in care vor aparea astfel de situatii, sa ofere cele mai bune solutii suport in procesul de invatare
a acestor persoane.

# Modul de utilizare a instrumentelor informatice suport (unde este cazul)

In cazul acelor discipline care implica utilizarea unor programe informatice (/nformatica,
Cybermarketing, Analiza informatiilor utilizand SPSS etc.) se va prezenta succint, in aceastd sectiune,
modul de utilizare a acestora si beneficiile in procesul de invatare.
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PROIECTAREA CONTINUTULUI INFORMATIONAL
PE MODULE SI UNITATI DE INVATARE

Tn proiectarea materialelor de studiu destinate programelor de studii ID/IFR, coordonatorul/ titularul
de disciplini/cadrele didactice trebuie si considere urmitoarele aspecte:
v nivelul de pregatire anterioara a studentilor (daca este cazul);
v trebuie asigurat cadrul optim (structurd module; echilibru continut informational — elemente de
interactivitate; echilibru grafica-text; instrumente de autoevaluare; exemple etc.) pentru a oferi studentilor
un real suport in studiul individual;
v’ sa fie accesibil, atractiv si sd raspunda unui nivel ridicat de interactivitate, atit intre cadru didactic si
student, cat si Intre studenti;
v’ sa utilizeze o paleta larga de procedee care sa faciliteze invatarea activa si sa conduca la consolidarea
invatarii (exemple, sarcini de invatare, rezumate, concluzii etc.);
v’ sa integreze, in cadrul fiecarei unitati de invatare, instrumente de autoevaluare, cu raspunsuri sau
modalitate de rezolvare;
v’ sa integreze att instrumente de evaluare formativa, pe parcurs (teste, studii de caz, teme partiale de
control etc.), cat si de evaluare sumativa, finala (proiect de semestru/teme de control finale);
v’ sa precizeze timpul mediu necesar pentru parcurgerea fiecarui modul.

N E Structura INTRODUCERE modul: rol modul; cunostinte preliminare (daca
e este cazul); resurse si recomandari de studiu; timpul necesar parcurgerii
Nota Repe modulului.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

MODUL 1
FUNDAMENTELE MARKETINGULUI BUSINESS TO BUSINESS
Introducere modul

Modulul 1, Fundamentele Marketingului Business to Business, are rolul de a creiona contextul particular
de actiune specific entitdtilor juridice care abordeaza debusee de afaceri.

Modulul cuprinde o unitate de invatare, care este centratd pe evidentierea particularitatilor
marketingului B2B, in sinteza, plecand de la particularitatile cererii si ofertei din cadrul pietelor de afaceri,
pilonii de diferentiere in comportamentul de cumparare industrial, si finalizand cu elementele centrale de
constructie ale componentelor mix-ului de marketing.

Cunostinte preliminare (daca este cazul): Piata de afaceri este opacd din perspectiva informatilor

disponibile pentru persoane fizice (informatiile disponibile in mediul online/offline privind activitatea
operatorilor din diferite sectoare de activitate, care deservesc piete de afaceri, sunt limitate) pentru a
facilita demersul de intelegere a aspectelor teoretice, context in care apreciem ca detinerea cunostintelor
din marketingul clasic, operationalizat de cétre entitdtile juridice care deservesc piete de consum, este

oportund pentru intelegerea acestei discipline, constituind un punct de plecare.

10
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Evident, pentru a oferi un suport studentilor in demersul de autoinstruire, particularititile Business to
Business Marketing sunt prezentate in antiteza cu cele aferente marketingului specific entitatilor juridice
care deservesc piete de consum.

Resurse necesare: Modulul Fundamentele Marketingului Business to Business implica utilizarea

urmatoarelor resurse de studiu:

v material didactic auxiliar: Zait Luminita — Marketing strategic. Aplicatii si studii de caz, Editura Alma
Mater, Bacau, 2018 (pg. 35-39, pg.111-116) — exemple de filiere industriale

v’ prezentare in power point pentru Modul I, exemplu de constructie a unei filiere industriale, respectiv un
studiu de caz, furnizate de catre titularul de disciplina;

v’ daca este cazul: suport de curs Marketing, anul I, D. Prihoanca, Editura Alma Mater

Durata de studiu: Estimam ca timpul necesar parcurgerii integrale a modulului, care cuprinde o singura

unitate de invatare in acest caz, este de aproximativ 2 ore si 30 minute.

Cuvinte cheie: marketing industrial, business to business marketing, piata industriala, piata de consum,
cerere derivatd, centru de cumparare, cumparator profesionist, utilizator.

Obiectivele modulului

v Cunoasterea particularitatilor marketingului industrial;

v Delimitarea marketingului industrial de marketingul de consum, respectiv a pietei industriale de piata
de consum;

v Cunoasterea principalelor diferente dintre piata industriala si piata de consum

v' Intelegerea notiunii de filiera si a mecanismul de functionare aferent.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

UNITATEA DE INVATARE 1
PARTICULARITATI ALE MARKETINGULUI BUSINESS TO BUSINESS
Cuvinte cheie unitate de invdtare: pe unitate de invatare.

Obiectivele unitdtii de invdtare: pe unitate de invatare.

Continutul informational

In aceasta sectiune vor fi integrate aspectele teoretice, asigurandu-se echilibrul intre text si elementele
grafice, pentru a raspunde cerintelor de atractivitate si accesibilitate.

Pe parcurs, in functie de noutatea/dificultatea informatiilor furnizate, vor fi oferite exemple care sa
sustina procesul de consolidare a cunostintelor, ca punct de plecare in facilitatea studiului individual.

In acelasi timp, trebuie asigurata cerinta de interactivitate, prin crearea de sectiuni in care pot fi adresate
intrebdri studentilor, fie din sfera teoretica, fie cu aplicatie in practica, in scopul verificarii nivelului de
intelegere a notiunilor diseminate, respectiv a testarii capacitatii de proiectare in context practic.
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Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

M1.U1.1. Marketingul industrial ca sistem

In sens general, marketingul industrial descrie acele activitati de marketing directionate citre
consumatori persoane juridice, din sectorul public, privat sau conjugat. Consumatorii industriali pot fi
reprezentati, astfel, de: organizatii din diferite sectoare de activitate, agentii guvernamentale, institutii
publice si private (spitale, biserici, scoli etc.).

Existd, insa, si cateva exceptii: marketingul industrial nu include, in mod normal, toate formele de
business marketing; de exemplu, comercializarea unor bunuri de consum prin intermediul unor distribuitori
en-gros si en-detail nu este consideratd a activitatea aferentd marketingului industrial. Comercializarea
unor bunuri de consum prin intermediul unor canale de distributie (scurte, medii, lungi) surprinde
tranzactiile aferente marketingului business to business daca 1. intermediarul este o verigd in cadrul pietei
de afaceri si 2. intermediarul cumpara produsul sau serviciul pentru a-1 utiliza in cadrul propriei activitati.

Exemplu: Entitatea juridica de tip comerciant cu amanuntul — hipermarket, supermarket, magazin de
cartier, magazin de proximitate etc., care achizitioneaza produse in scopul revanzarii lor cétre piata de
consum, fiind astfel o veriga in canalul de distributie indirect al diferitilor producatori, este componenta a
unei relatii din cadrul unei piete de tip B2B.

Pe de alta parte, o entitatea juridica care achizitioneaza materii prime, materiale transformate etc. in scopul
integrarii lor intr-un proces de productie este componenta a unei relatii din cadrul pietei de tip B2B dar pe
sectiunea industriala.

M1.U1.2. Diferente de baza intre marketingul industrial si marketingul de consum

Pentru o mai buna intelegere a sferei de actiune aferenta marketingului industrial se resimte necesitatea
unei contrapuneri cu marketingul bunurilor de consum. Diferentele dintre cele doua domenii ale
marketingului apar in urmdtoarele sfere de actiune: caracteristicile pietei; caracteristicile
comportamentului de cumparare; caracteristicile implicate de produs; caracteristicile canalelor de
distributie; caracteristicile procesului de comunicare si caracteristicile aferente pretului.
Diferente legate de caracteristicile pietei
1. Piata industriala, se raporteaza, de cele mai multe ori, la un numar relativ redus de cumparatori,
comparativ cu piata bunurilor de consum. Nu este neobisnuit ca piata unui producator de echipamente sa
fie formata din maxim 25 de organizatii cumpdaratoare.

Exemplu: Un furnizor de polipropilena va avea, pe clasa CAEN 3240 Fabricarea jocurilor si jucariilor,
o0 piata potentiala, la nivel national, de aproximativ 50 entitati juridice (entitati juridice profilate pe acest

tip de produs).

In cazul pietelor de consum, pe diferite categorii de produse de uz curent, alimentare si/sau non
alimentare, care este potentialul de piata pentru o entitate juridica care ar viza o arie nationald de desfacere?

12
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2. Chiar daca piata industriala este redusa prin prisma numarului de cumparatori, volumul atras de acestia
este net superior celui generat de piata de consum, ca urmare a puterii de cumparare ridicate.

3. n cadrul pietei industriale cantitatea achizitionata in cadrul unei singure tranzactii este semnificativa in
timp ce frecventa de achizitie este foarte ridicata.

4. Piata industriala se caracterizeaza printr-o cerere derivatd, ceea ce inseamna ca cererea cumparatorilor
industriali deriva din cererea manifestata la nivelul pietei de consum.

5. Piata industriald se caracterizeazad printr-o cerere fluctuanta, ceea ce inseamna ca orice fluctuatie in
cantitatea solicitatd la nivelul pietei din aval (piata de afaceri, piata de consum) genereazd fluctuatii la
nivelul pietei industriale din amonte.

Exemplu: cresterea cererii, in cazul pietei de consum, pentru articole vestimentare din bumbac organic, va
pune presiune pe adaptarea portofoliului producatorilor din central la cerintele pietei si, implicit, pe
furnizorii din amontele filierei industriale. Un exemplu grafic este oferit in cele ce urmeaza.

— Cum apreciati, pe exemplul prezentat, intervalul de fluctuatie a cererii pe fiecare
o N sectiune din filiera industriala?

FILIERA INDUSTRIALA

AMONTE FURNIZORI DE BUMBAC ORGANI

'

CENTRAL PRODUCATORI DE ARTICOLE VESTIMENTARE DIN

BUMBAC ORGANIC

v

AVAL PIATA DE CONSUM
CERERE ARTICOLE VESTIMENTARE DIN BUMBAC ORGANIC

NEVOI FIZIOLOGICE SI DE SECURITATE

NEVOI PIRAMIDA LUl MASLOW
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Rezumatul unitatii de invditare

Sinteza a ideilor, notiunilor, conceptelor prezentate in cadrul unitatii de Tnvatare, rolul acestei sectiuni fiind
cel de oferire a unui cadru eficient de fixare a cunostintelor prezentate.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Rezumatul unititii de invatare

v marketingul industrial descrie acele activititi de marketing

directionate cdtre consumatori persoane juridice, din sectorul public, ¢
privat sau conjugat; .

v’ categoriile de entitati juridice din cadrul pietelor de afaceri: l
producatori (pe diferite nivele ale filierei industriale), utilizatori (pe

diferite nivele ale filierei industriale), intermediari (distribuitori

industriali si reprezentanti ai producatorului);

v’ particularitatile pietelor de afaceri sunt: numar relativ redus de
cumparatori, frecventa ridicata de achizitie, volum ridicat achizitionat in cadrul unei tranzactii.

v’ particularitatile ale cererii in cadrul pietelor de afaceri sunt: cererea este derivata, fluctuantd, asociata

si inelastica 1n functie de pret.

Test de autoevaluare unitate de invatare

Instrumentele de autoevaluare au rolul de a oferi studentului cadrul de autotestare in raport cu
obiectivele specifice ale unitatii de invatare, prin realizarea de teste/studii de caz/exercitii/probleme etc.
care sa combine cunostintele si abilitatile dobandite pe subiectele prezentate. Testele de autoevaluare vor
fi plasate la sfarsitul unitatii de invatare. Raspunsurile si indicatiile, respectiv baremul pentru aceste teste
de autoevaluare, se vor regasi la sfarsitul cursului la sectiunea Indicatii §i raspunsuri.

Instrumentele de autoevaluare pot acoperi atat aspecte teoretice, cat si aspecte aplicative, facandu-se
referire fie la un singur subiect/notiune teoretica, fie la mai multe zone de interes.

Prin parcurgerea acestor instrumente, studentii vor avea au posibilitatea de a identifica nivelul de
intelegere a informatiilor diseminate si capacitatea/abilitatea de a aplica baza teoretica intr-un context
practic.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Test de autoevaluare unitate de invatare
1. Studiu de caz filiera industriala

SC. Mobila 1, care are ca obiect de activitate productia si comercializarea mobilei zapitate, deserveste
atat reprezentanti din cadrul pietei de afaceri, cat cererea din cadrul pietei de consum. Pe piata afacerilor
clientii sunt reprezentati de organizatii financiar-bancare si entitati juridice prestatoare de servicii turistice

localizate la nivel national.
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La nivelul pietei de consum produsele sunt comercializate prin intermediul magazinului propriu de
desfacere, pentru acoperirea cererii locale, respectiv prin magazine
specializate, de tip Casa Mea/Universul Mobilei, pentru acoperirea \
cererii la nivel regional. :
Proiectati filiera produs pentru entitatea juridicd analizata.
2. Aspect teoretic cu aplicatie practica. Explicati, pe un exemplu

personal, caracterul derivat, fluctuant si inelastic al cererii din cadrul

pietelor de afaceri.

Teme de control pe unitate de invatare

In aceasta sectiune vor fi integrate temele de control partiale sau cele care fac parte din portofoliul de
semestru, pe unitate de invatare, conform fisei disciplinei (dacd au fost considerate). Aceste teme se vor
regasi si in calendarul disciplinei.

***Mentionam ca temele de control pot fi modificate de la un an la altul in fisa disciplinei, chiar daca in
suportul de curs nu se vor realiza actualizari.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Teme de control unitate de invatare

Construiti filiera produs aferenta unui producator de produse
cosmetice, considerand urmatoarele:

v’ segmentele deservite de catre organizatie sunt: piata de

consum; piata afacerilor.

v portofoliul de produse: cosmetice destinate publicului larg si
cosmetice profesionale.
v firma actioneaza la nivel national, utilizand: strategia intensiva (toate categoriile de intermediari) in

cazul pietei de consum si intermediari specifici in cazul celei de afaceri.

Bibliografie pe MODUL

In aceasti sectiune se va mentiona bibliografia aferenta modulului.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

Bibliografie pe modul

1. Anghel, Laurentiu-Dan Petrescu, Eva-Cristina - Business to Business Marketing, Bucuresti, Editura
Uranus, 2001.

2. Anghel, Laurentiu-Dan Petrescu, Eva-Cristina - Business to Business Marketing, editia a II-a revazuta,
Bucuresti, Editura Uranus, 2002.

3. Patriche, Dumitru, - Marketing industrial, Bucuresti, coeditie Marketer si Editura Expert, 1994.

4. Ehrlich, Isaac, - The derived demand for advertising: A theoretical and empirical investigation,
American Economic Review, issue 72, 1982, p.366.
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SECTIUNEA INDICATII SI RASPUNSURI

In aceasta sectiune vor fi integrate rispunsurile si indicatiile aferente instrumentelor de autoevaluare
proiectate pe unitatile de invatare din cadrul modulelor materialului de studiu. Acolo unde este cazul, teste
de autoevaluare de tip grila sau studii de caz/probleme cu mai multe cerinte, se va indica si baremul.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

INDICATII SI RASPUNSURI

1. Indicatii de rezolvare studiu de caz filiera industriald (M1.U1)

Furnizori de input-uri (materii prime, materiale transformate, consumabile,
AMONTE componente, echipamente usoare si grele, servicii etc)
S.C. MOBILA1
CENTRAL
Punct propriude Magazie Specializate ri de
desfacer o Canal indirect de distributie Institutii financiar- servicii
Canal direct de/distributie > _
’ bancare turistice
AVAL /PIAIA DE CONSUM
erx . Servicii financiar- Servicii turistice (cazare,
Cerere Mobila tapitata bancare alimentatie publica etc.)
. .o Nevoi de securitate si . . o .
. Nevoi de baza si de . . Y Nevoi superioare din piramida lui
Nevoi ritate, nevoi superioare din Maslow
secu piramida lui Maslow

Asa cum se poate observa, din central, unde este pozitionata entitatea juridica, deriva, catre aval, si alte
filiere industriale, in functie de clasa CAEN deservita (institutii financiar-bancare, prestari de servicii
turistice etc.).

Primele 2 canale releva relatia cu piata de consum (direct, prin punct propriu de desfacere si indirect,
prin intermediari en-detail), in timp ce urmatoarele 2 situatii releva relatia cu reprezentanti din cadrul
pietelor de afaceri.

Trebuie mentionat ca piata de afaceri este si in situatia parteneriatului cu intermediarii en-detail, care
reprezintd o veriga in canalul de distributie indirect scurt utilizat pentru satisfacerea cererii in cadrul pietei
de consum.

n. Indicatii de rezolvare studiu de caz/analizd de continut etc (Mn/Un)
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PROIECT DE SEMESTRU

In aceasta sectiune vor fi integrate cerintele proiectului de semestru.

Exemplu pe suport de curs B2B Marketing

PROIECT DE SEMESTRU

Prezentati, pe un exemplu personal (o entitate juridica care
actioneazd pe piata afacerilor), particularitatile activitatii de
marketing Tntr-o filiera produs.

Cerinte:

1. Construiti filiera produs.

2. Incadrati produsele entitatii juridice pe categoriile cunoscute,
conform literaturii de specialitate.

3. Pornind de la tipologia clientilor industriali, mentionata in
cadrul literaturii de specialitate, identificati categoriile de clienti ai entitatii juridice.

4.Proiectati, dacad utilizeazd intermediari in cadrul pietelor de afaceri, reteaua de distributie a entitatii
juridice.

5.Prezentati, pornind de la criteriile de segmentare a pietei B2B, segmentele deservite de catre entitatea
juridica.

6.Mentionati minim 5 criterii pe care le va utiliza entitatea juridicd in situatia unui proces de selectie de

furnizori pentru input-uri de baza. Care este, in cazul acestor 5 criterii, nivelul de importantd acordat?

Cerinte de redactare proiect: proiectul va fi tehnoredactat cu TNR 12, paragraf 1.5, aliniere stanga-
dreapta, aliniat first line, pagina A4.
Termen de predare: conform structurii anului universitar si calendarului disciplinei, perioada de predare

va fi comunicata in cadrul ultimei intalniri de tip AT.
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BIBLIOGRAFIE MATERIAL DE STUDIU

In aceasta sectiune vor fi integrate trimiterile bibliografice care au stat la baza elaborarii materialului de
studiu. Referintele bibliografice inserate pe fiecare modul trebuie sa se regaseasca in aceasta sectiune.

BIBLIOGRAFIE

1. Aaker, David A. Batra, Rajeev Myers, John G., - Advertising
Management, 4th ed., Englewood Cliffs, N. J., Prentice Hall, 1992,
2. Anghel, Laurentiu-Dan Petrescu, Eva-Cristina - Business to
Business Marketing, Bucuresti, Editura Uranus, 2001.

3. Anghel, Laurentiu-Dan Petrescu, Eva-Cristina - Business to
Business Marketing, editia a II-a revazuta, Bucuresti, Editura
Uranus, 2002.

4.  Anghel, Laurentiu-Dan, - Comportamentul de achizitie In
revista de Comert nr. 12/2001.

5. Anghel, Laurentiu-Dan, - Marketing industrial, Bucuresti,
Editura ASE, 2000.

6.  Ansoff, See, Igor, H., - Strategies for diversification, Harvard
Business Review, issue 35, 1957, pp.113-124.

n. Wind, Yoram, Cardozo, Richard, - Industrial Market Segmentation, Industrial Marketing Management,
3,1994
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