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	I. MIXUL DE MARKETING
1.1. Scurt istoric
1.2. Componentele mixului de marketing- cei 4 P  (produs, preț, distribuție, promovare)
1.3. Factori de influență ai mixului de marketing
	Observarea sistematică/Chestionare orală/tema de lucru în clasă și acasă/ portofoliul prin care ele-vul demonstrează că este capabil să definească termenii specifici; să enumere și să descrie elemen-tele mixului promoțional; să identifice elementele procesului de comunicare; să descrie etapele pro-cesului de comunicare; să identifice structura mesajului publicitar; să enumere tehnicile de promo-vare; să identifice tehnicile moderne de promovare; să identifice caracteristicile imaginii de marcă.
Probe practice prin care elevul demonstrează că este capabil să utilizeze mijloace media cât mai diverse; să propună tehnici moderne de promovare; să realizeze elemente ale imaginii de marcă a unui agent economic.
Test de verificare
	1T

	S 2 –S4
S 4


	II. POLITICA DE PRODUS
2.1. Obiective și elemente componente ale politicii de produs.
2.2. Produsul în optica de marketing - componente corporale, componente acorporale, comunicații cu privire la produs, imaginea produsului.
2.3. Ciclul de viață al produsului - definiție, etape, factori de influență.
2.4. Lansarea unui produs nou pe piață - etape ale lansării, pătrunderea produsului în consum, urmări-rea produsului în consum.
2.5. Gama de produse și servicii - definiție, dimen-siuni, dinamică.
2.6. Strategii de produs.
	Observarea sistematică/Chestionare orală/tema de lucru în clasă și acasă/ portofoliul prin care elevul demonstrează că este capabil să identifice elementele componente ale produsului, etapele ciclului de viață al produsului, elementele gamei de produse, elementele strategiei comerciale.
Probe practice prin care elevul demonstrează că este capabil să analizeze componentele produsului, ciclul de viață al produselor, să descrie și să identifice gama de produse, să analizeze elementele strategiei comerciale.
Test de verificare
	1T

	S5-S14
S13-S14


	III.POLITICA DE DISTRIBUȚIE
3.1. Obiective ale politicii de distribuție.
3.2. Procesul distribuției mărfurilor.
3.3. Circuite de distribuție- dimensiuni, tipologie.
3.4. Distribuție fizică (logistica mărfurilor)- elemen-te componente.
3.5. Intermediarii și rolul lor
3.6. Strategii de distribuție.
	Observarea sistematică/Chestionare orală/tema de lucru în clasă și acasă/ portofoliul prin care elevul demonstrează că este capabil să definească termenii specifici, să  prezinte diferitele forme de aprovizionare și circuitele de distribuție; să precizeze intermediarii și rolul lor.
Probe practice prin care elevul demonstrează că este capabil să identifice canalele de distribuție optime.
Test de verificare
	1 T 

	S15– S21
S21

	IV. POLITICA DE PREȚ
4.1. Obiective ale politicii de preț
4.2. Categorii de prețuri
4.3. Factori de influență ai prețurilor
4.4. Strategii de preț.
	Observarea sistematică/Chestionare orală/tema de lucru în clasă și acasă/ portofoliul prin care ele-vul demonstrează că este capabil să identifice elementele negociabile într-o vânzare; să enumere și să definească categoriile de prețuri, să prezinte formulele pentru calculul diferitelor categorii de prețuri, să caracterizeze strategiile de preț.
Probe practice prin care elevul demonstrează că este capabil să analizeze elementele negociabile într-o vânzare, să utilizeze categoriile de prețuri; să calculeze diferitele categorii de prețuri, să propună strategii de preț. Test de verificare
	1T

	S22-S27
S27

	V. POLITICA PROMOȚIONALĂ
5.1. Obiective ale politicii promoționale
5.2. Tehnici de promovare - publicitate, promovarea vânzărilor, relații publice, vânzări personale, târguri și expoziții.
5.3. Utilizarea Internetului în promovarea produselor
5.4. Strategii promoționale.
	Observarea sistematică/Chestionare orală/tema de lucru în clasă și acasă/ portofoliul prin care ele-vul demonstrează că este capabil să definească și să descrie tipurile de cotă de piață; să definească și să identifice elementele care compun imaginea firmei pe piață; să identifice indicatorii care ca-racterizează piața firmei; să descrie structura pieței; să definească previziunea.
Probe practice prin care elevul demonstrează că este capabil să calculeze cotele de piață și indicatorii care caracterizează piața firmei și să interpreteze rezultatele; să utilizeze criterii de segmentare a pieței; să realizeze previziuni pe termen scurt.
Test de verificare
	1T

	S28-S32
S32,34


	Standard de promovare:
Minimal:
	- să definească termenii specifici, să enumere caracteristicile pieței, să identifice sursele de documentare legate de pia-ță; tipurile de cotă de piață; elementele care compun imaginea firmei pe piață; indicatorii care caracterizează piața fir-mei; previziunea. 
- să identifice elementele care compun imaginea firmei pe piață; să clasifice piața după criteriile date;
- să prezinte forme de aprovizionare și rolul intermediarilor; 
- să identifice elementele negociabile într-o vânzare; să enumere și să definească categoriile de prețuri, să prezinte formulele pentru calculul diferitelor categorii de prețuri;
- să enumere elementele mixului promoțional; să identifice elementele procesului de comunicare; să descrie etapele procesului de comunicare; să identifice structura mesajului publicitar; să enumere tehnicile de promovare

	Intermediar:
	- standardul minimal;             
-  să explice caracteristicile pieței pe care acționează agentul economic; să caracterizeze sursele de documentare;
- să descrie tipurile de cotă de piață; elementele care compun imaginea firmei pe piață; indicatorii care caracterizează piața firmei; structura pieței; să identifice diferitele forme de aprovizionare; să definească categoriile de prețuri;
- să identifice tehnicile moderne de promovare; să identifice caracteristicile imaginii de marcă

	Maximal:

	- standardul intermediar;
- să identifice categoriile de piețe după criteriile date, să utilizeze sursele documentare legate de piață; 
- să calculeze cotele de piață și indicatorii care caracterizează piața firmei și să interpreteze rezultatele; 
- să utilizeze criterii de segmentare a pieței; să realizeze previziuni pe termen scurt;
- să identifice și să analizeze rolul diferitelor forme de aprovizionare;
- să analizeze elementele negociabile într-o vânzare, să utilizeze categoriile de prețuri; să calculeze diferitele categorii de prețuri, să propună strategii de preț;
- să utilizeze mijloace media cât mai diverse; să propună tehnici moderne de promovare; să realizeze elemente ale imaginii de marcă a unui agent economic.
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