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INTRODUCERE

Dezvoltarea profesionala in contextul paradigmei socioconstruc-
tiviste este parte integrantda a responsabilitatilor profesionale ale
cadrului didactic si a activitatii sale curente, componenta indispensabila
a dezvoltarii institutionale si conditie necesara asigurarii calitatii
serviciilor educationale.

Mediul academic trebuie sa aleaga acele strategii si metode de
lucru pentru implementarea unui Invatamant incluziv, astfel incat
fiecare student sd fie sprijinit in invatare pornind de la notiunile
conceptuale, continudnd cu o serie de activitati practice, raportand
instruirea la experienta anterioara a studentilor.

Metoda PBL (Problem/Project Based Learning) poate fi
definitd ca o formd de invatare centratd pe o problema, pe care
studentii trebuie sd o solutioneze. Fiind introdusa in SUA cu peste
30 de ani In urma, PBL contribuie la faptul ca studentii sa fie cat mai
aproape de o situatie reald, prin invatarea bazata pe probleme, care
reprezinta o strategie centratd pe student, in care acestia invata despre
un domeniu prin experienta de rezolvare a unor sarcini. in cadrul PBL
se imbina activitatea de sine statdtoare de cercetare a studentilor cu
insusirea de catre ei a concluziilor oferite de citre stiinta. In urma
aplicarii PBL, studentii devin mai abili in luarea deciziilor, dezvolta
abilitdti de comunicare. PBL dezvoltd creativitatea, iar persoanele
creative sunt capabile sd creeze noul in viata sociald, in domeniul
stiintelor economice, sd formuleze si sd rezolve probleme actuale
pentru economia reala.

PBL presupune participarea creativa a studentilor la procesul de
asimilare a noilor cunostinte, formare a intereselor de invitare a
studentilor, a gandirii interactive, un grad inalt de asimilare organica
a cunostintelor si motivatiei studentilor.

Scopul ghidului: Orientarea profesorilor si a studentilor in vederea
facilitarii de implementare a metodei PBL la programul de master pentru
formarea de competente profesionale, axate pe rezultate, centrate pe
student. Aplicarea metodei ,,Problem/Project Based Learning” are ca
scop apropierea procesului de studii de cerintele reale ale pietei muncii.
Utilizarea metodei PBL prin cercetarea unor solutii la probleme concrete,
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oferirea a 50% din total ore de contact direct activitatilor de seminar si
laborator, precum si stagiul de practica, si cercetarea n vederea elaborarii
tezei de master releva faptul ca peste 50% din programul SMK sunt
activitdti practice si de cerecetare. Raportul contact direct/studiu
individual este stabilit in conformitate cu metodologia, aprobata la sedinta
Consiliului FSE din 20 septembrie 2018.

Competentele de studiu ale masterandului sunt:

Cl.Utilizarea cunostintelor teoretice si practice specializate, a
inovatiilor in domeniul Marketing si logistica.

C2. Organizarea cercetarii de marketing pentru fundamentarea
programelor de marketing si planurilor organizatiei.

C3. Proiectarea si planificarea activitatilor in cadrul entitatilor
economice la elaborarea strategiilor de marketing.

C4. Comunicarea eficientd cu publicul si piata tintd (factorii
micromediului).

C5. Organizarea activitatilor de marketing si logistica in cadrul
entitatilor economice.

C6. Dezvoltarea capacitatilor de a raspunde problematicii
sociale, stiintifice si etice in procesul muncii si vietii
sociale.

Ghidul contine trei capitole structurate in sapte paragrafe in care

sunt reflectate 20 de tabele si 9 figuri.

Aspecte conceptuale privind aplicarea metodei PBL, reflecta
principalele concepte teoretice, abordari metodologice si reflectii ale
metodei PBL in diferite scenarii si aplicatii.

Etapele elaboririi Strategiei studiului individual in cadrul
programului de master ,,Studii in marketing”, releva: terminologia
strategiei didactice, circuitul informational-vertical privind utilizarea
strategiei studiului individual in cadrul programelor de studii,
obiective, etape, rezultate asteptate, identificarea modalitatilor de
dezvoltare a abilitdtilor practice prin consolidarea imaginii de
personalitate a fiecarui membru din echipd, aproape de realitatile
pietei muncii, corespunzator ritmului si efortului de lucru al fiecarui
membru. Elaborarea strategiei Studiului individual presupune o
coordonare intre actiunile Consiliului Departamentului Economie,
Marketing si Turism in colaborare cu reprezentantii pietei muncii, in
functie de competentele si finalitatile trasate anterior prin
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recomandarea Comisiei de calificari, prin studierea continuturilor
planului de studii si identificarii afinitatilor dintre discipline pe
verticald si pe orizontala, in vederea atingerii rezultatelor invatarii. In
calitate de exemple sunt propuse: Strategia Lucrului Individual pentru
anul de studii 2020-2021 si Strategia Studiului Individual pentru anul
de studii 2021-2022.

Repere de bune practici din cadrul programului de master
»Studii in marketing” sunt prezentate doua produse ale studiului
individual. Produsul intitulat ,,Simulare experimentala” cu tematica:
Investigarea sistemelor de organizare structurala a distributiei
marfurilor prin aplicarea modelarii politicii de produs in cadrul
entitatii economice Franzeluta S.A. a fost realizat in cadrul
disciplinelor: Logistica si Supply Chain Management; Cercetari si
analiza de piata, proiectul de cercetare al evenimentului ,,Frumusetea
e n mainile tale” (in baza entitatii VIORICA COSMETICS S.A.) a
fost realizat in cadrul modulului: Managementul proiectelor;
managementul evenimentelor, pe cand IM ,,RihPanGalFarma” SRL a
fost expusa ca exemplu in proiectul realizat la disciplinele ,,Analiza
concurentei si strategii competitive”; ,,Branding si comunicare de
marketing”.

In loc de incheiere prezinta prognozele, asteptirile si viziunile
dezvoltarii studiului individual in cadrul programului de master
»Studii Tn marketing”.

Disciplinele programului de master ,,Studii in marketing”
utilizeaza preponderent, in procesul didactic, metodei PBL care ofera
posibilitatea masteranzilor de a-si demonstra abilitatile, capacitatile de
solutionare creativd si responsabild a unor probleme reale ale
activitatii de marketing din cadrul entitatilor economice, partenere ale
universitatii. Interactiunea activititii masteranzilor cu cea a
companiilor, ajuta pe acestea din urma, in crearea de valoare prin buna
intelegere a nevoilor clientilor sdi si prin suportul in sfera
promovarii/dezvoltarii noilor produse/servicii. Decizia privind
implementarea acestei metode a fost determinatd in urma organizarii
de Mese rotunde privind cooperarea dintre Departamentul Economie,
Marketing si Turism si mediul de afaceri, unde s-au analizat noile
cerinte ale pietei nationale si internationale in domeniul marketingului
in vederea actualizarii planului de studii pentru admiterea 2021
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consultand opinia angajatorilor: Franzeluta; Cricova S.A.; SRL Volta;
SRL Telemar; SRL Dulcinella; SRL Wine International Project — in
vederea determindrii calificérii necesare a unui specialist din domeniul
marketingului si identificarii necesarului de cunostinte, abilitati si
competente ce vor fi asigurate prin realizarea programului de master.

Raportul ore contact direct si studiul individual, in conformitate
cu metodologia, constituie 1:2,5-3. Distributia numarului de ore,
contact direct constituie: 16 ore pe sdptamana a cite 4 ore pe zi.
Distributia dintre orele destinate cursurilor Versus seminar si laborator
este 1:1. Per program ponderea activitatilor practice si de cercetare
consituie 66,65%. Intr-un semestru, masternazii studiaza cinci unitati
de curs/module la care acumuleaza 30 de credite, anual — 60 de credite.

Astfel, Studiul individual, componenta din planul de invatamant
si, respectiv, curricula, contin produsul final, formele si termenul de
prezentare, criteriile de evaluare. In realizarea lucrului individual,
studentul este ghidat de responsabilul/titularul cursului pe durata
intregului semestru.

Aducem multumiri cadrelor didactice si studentilor programului
de master ,,Studii in marketing” pentru deschiderea si sustinerea
publicarii acestor materiale.



1. ASPECTE CONCEPTUALE PRIVIND METODA PBL
(PROBLEM/PROJECT BASED LEARNING)

1.1. Experienta internationala privind aplicarea
metodei PBL

Analizand descrierea conceptului, putem constata ca invatarea
bazata pe problema/proiect sau PBL este o abordare educationala care
foloseste probleme reale ca metoda centrata pe cel ce invata. Analiza
acestor probleme duce la dobandirea de noi cunostinte disciplinare si
abilitdti de rezolvare a problemelor.

O situatie problema este prezentata studentului masterand fnainte
de a dobandi cunostinte despre un concept studiat. Lucrand cu alti
colegi, el analizeazd problema, formuleaza intrebari, realizeaza un
sondaj si cerceteaza, creeaza ipoteze si ajungi la o solutiea problemei.
in loc sa dobandeasca cunostinte in vid, nestiind cum pot fi aplicate
aceste cunostinte, problema atrage studentul, la noi provocari,
intervenind la nivelul complexitati si detaliilor de cercetare. Studentii,
astfel, Invatd n contextul in care se va aplica invatarea in practica
economica. Acest lucru va duce la abordari de invatare mai aprofundate.

Din punct de vedere istoric, aparitia PBL ca metodologie de
predare si proiect educational este asociatd cu practica medicala,
utilizata fiind de Universitatea McMaster (Canada, septembrie 1969),
unde se cercetau probleme bazate pe cazuri clinice reale, care au fost
principalele puncte de reper din programul de studii cu profil medical
(G. A. Almond, S. Verba, 1996). Astfel, P. Barrows (1970) a propus
schimbarea modelului de curriculum cu abordare centrata pe facultate
la un model nou de curriculum centrat pe student si pe abordarea
interdisciplinara. Exact aceleasi programe de invatdmant PBL au fost
introduse 1n noile scoli medicale de la Universitatea Maastricht si
Universitatea din Newcastle (G. Biggs, J. Tang, 2011). In anii 1980,
Universitatea din New Mexico a creat un curriculum alternativ. De
atunci, PBL s-a raspandit in domeniul medical, iar ulterior si in randul
altor discipline, cum ar fi arhitectura, economia, educatia, muzica,
dreptul, matematica, stiinte politice, asistenta sociala si altele.



Desi, in prezent, metoda PBL este implementata intr-o gama
larga de discipline, formele de aplicare diferd in functie de domeniul
aplicat si fac referire doar la conceptele descrise in lucrarile clasice din
cercetarea PBL ale autorilor Albanese si Mitchell (1993), Vernon si
Blake (1993) si Van den Bossche si colab. (2000). Conform acestor
publicatii, caracteristicile metodei PBL sunt: promovarea abordarii
mai aprofundate a invatarii (Gibbs, 1992); promovarea metodelor
diversificate de studiu, bazate pe resurse bibliografice specializate;
dezvoltarea abilitatilor de conservare si reutilizare a cunostintelor
(conform Van den Bossche si colab. (2000). Din considerentul
aspectului practico-aplicativ, metoda PBL se incadreaza foarte bine in
sirul metodelor centrate pe student.

Citeste \ Informeaza-te /
Vigualizeazi \ Asculta /

imagini

Vizioneaza

materiale video Vezi

Fig.1. Piramida cunoasterii a lui Edgar Dale
Sursa: Elaborat de autori dupa Van den Bossche si colab., 2000.

Conceptul teoretic al metodei bazate pe proiect (PBL) se afla in
curentul unui constructivist care studiaza genul, deoarece se spune ca
este compatibil cu constructivismul, desi radacinile sale teoretice
provin din diverse teorii de studiu, inclusiv teorii cognitive si umaniste
si bazate pe invatarea prin experienta (U.F. Araujo si G. Sastre, 2008).
Termenul se refera la o teorie a invatarii bazate pe piramida cunoasterii
a lui Edgar Dale (Fig.1), conform céreia cunoasterea umana castigata
de oameni in cadrul comunitdtilor sociale se bazeaza pe cunostintele
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anterioare ale omului (Bossche si colab., 2000). Studentul este vazut ca
un participant activ la invatare in loc de un beneficiar pasiv de
cunostinte. Potrivit constructivistilor, 1intelegerea provine din
interactiunea cu mediul, ca rezultat al conflictului cognitiv care
stimuleazd 1invatarea, iar cunoasterea se formeaza, atunci cand
studentii/masteranzii depadsesc dificultdtile din situatiile sociale si
dobandesc o intelegere individuala.

Spre deosebire de abordarea obiectivistd, unde studentii sunt
instruiti sd Incerce sarcini si exercitii de intelegere si aplicare a
cunostintelor, abordarea aplicatd iIn PBL incepe cu o problema,
prezentatd unui student care va colabora cu ceilalti membri din grup
pentru a discuta problema si a stabili ce trebuie de analizat sau de
cercetat pentru a finaliza sarcinile, specificate In scenariul problemei
(A. Clerk and A. Del Valle, 2008).

Studentii care participa la PBL au posibilitatea: de a-si forma
propria intelegere a solutiei problemei analizate, de a face o comparatie
cu solutiile colegilor si a Tmbunatati propria solutie, si de a castiga
experientd in procesul de rezolvare a unei probleme. Formarea
cunostintelor are loc, atunci cand studentii exploreaza probleme, adopta
pozitii proprii, discuta idei, reflecta si reevalueaza opiniile lor si, in cele
din urma, ajung la un rezultat sintetizat sau modelat.

Initial, conceptul PBL avea la baza 12 principii ale studentilor,
care ulterior au fost transformate de Alexander si Murphy (1994)
in 5 dimensiuni ale Invatarii semnificative, acestea fiind:

1. Baza de cunostinte (formarea cunostintelor);

2. Controlul executiv (autoinstruire, studiu de sine statator);

3. Motivatie si actiune;

4. Dezvoltarea capacitatilor individuale in procesul de invatare;

5. Importanta si rolul social.

Proiectarea unui curs, conform metodei PBL, reprezintd un
concept orientat spre principiile dezvoltarii personale si stimularii
caracteristicilor psihologice ale studentilor, in plus, ofera studentilor
sisteme explicative si inteligente de sprijin care permit construirea
unui proces unic de invitare. In PBL, profesorul actioneazi ca un
ajutor/mentor in procesul de rezolvare a problemei studentilor,
profesorul asista la discutie, sugereaza ce surse bibliografice pot fi
utilizate. Discutiile se desfasoara sub forma unor seminarii, consultéri,
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discutii suplimentare cu implicarea celor interesati, atit din mediul
academic, cat si din mediul real.

Principalele caracteristici ale metodei PBL sunt:

o Studentii trebuie sa isi asume responsabilitatea solutiondrii
problemei/proiectului si sa isi planifice propria modalitate de invatare.

¢ Problema/proiectul este punctul de plecare pentru acumularea
de noi cunostinte.

e Rolul profesorului este de a ghida gandirea studentilor in
directia corectd pentru obtinerea celui mai bun rezultat ale invatarii.

e Studentii manifestd un comportament activ-participativ in
invatarea colaborativa.

o Studentii se angajeaza intr-o gandire reflexiva.

o Studentii formeazd competentele necesare prin procesul de
rezolvare a problemelor/proiectelor.

2. Definirea 4. Revizuirea

/\/ ——

1. Identificarea 3. Analiza 5. Indeplinirea

y
6. Studiul individual

b

7. Raportarea si sintetizarea

Fig. 2. Metoda PBL (modelul Maastricht)
Sursa: Biggs John and Tang Catherine. Teaching for Quality
Learning at University. 4th edition, Open University Press, 2011.

Modelul Maastricht PBL (Fig. 2) presupune urmétoarele etape:

Etapa 1: Identificarea — stabilirea termenilor si conceptelor ce
urmeazd a fi cercetate. Crearea grupurilor: stabilirea componentei
grupului, participantii prezinta atributiile care i-ar interesa, stabilirea
regulilor de bazd pentru grup, definirea rolurilor studentilor si ale
beneficiarului.

Etapa 2: Definirea — caracterizarea problematicii cercetate.
Studentii caracterizeazd una/mai multe situatii si analizeaza
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problemele cu care se confruntd. Lucrul in echipe contribuie la
identificarea si clarificarea problemei de bazad care urmeaza a fi
solutionatd, precum si actiunile necesare pentru solutionarea ei.

Etapa 3: Analiza — stabilirea elementelor care pot fi supuse
analizei respective. In unele surse este numita ,,asaltul de idei”, adica
studentii genereaza idei care sd 1i ajute sd Inteleagd procesele care
determina aparitia problemei si fenomenele generate de aceasta pentru
a stabili modalitatile de actiune in scopul identificarii solutiei optime.

Etapa 4: Revizuirea — construirea schematica a solutiei pentru
punctul anterior. Explorarea problemelor reflectd ideile pentru
rezolvarea unei probleme ce se pot extinde in studiul problemei si
crearea unui plan de actiuni. Ideile si solutiile la o problema pe care
studentii sunt incapabili sa le inteleagd sunt formulate sub forma de
intrebari la etapa de studiere a problemelor in felul urmator: studentii
vor identifica ceea ce stiu si ceea ce nu stiu, intrebarile fiind
inregistrate Tn ordinea aparitiei lor in timpul discutiei, lucrarea este
impartita intre membrii grupului, deoarece unele situatii problema de
invatare pot solicita implicarea Intregului grup, in timp ce abordarea
altora necesitd ca participantii sd efectueze cercetari in diferite
domenii, cum ar fi, de exemplu, colectarea de date.

Etapa 5: Indeplinirea obiectivelor — aplicarea conceptelor
teoretice pentru determinarea solutiilor. Prin autoinstruire studentii
incep sa caute informatii si sa invete faptele necesare despre problema
invatarii sau individual, sau ca grup, informatiile colectate fiind
sistematizate intr-un rezumat.

Etapa 6: Studiul individual — reflectarea aportului propriu in
cadrul studiului efectuat. Sinteza si aplicatia constituie metode prin
care studentii reiau munca colaborativa, exploreaza studiul anterior al
problemei si sintetizeaza rezultatele lor, ei isi vor integra noile
cunostinte in contextul problemei. Astfel, studentii rezuma
cunostintele lor, conecteaza concepte noi cu cele vechi, se implica in
activitati repetitive si continue pentru optimizarea procesului de
imbunatétire si identificare a noilor probleme de invatare pe masura
ce se aprofundeaza in problema.

Etapa 7: Raportarea si sintetizarea — reflectarea concluziilor
analizei comparative prin evidentierea conceptelor-cheie utilizate.
Studentii reflecteaza singuri la munca depusé, analizeaza activitatea de
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interactiune in grup, procesul de rezolvare a problemei, cunostintele
acumulate si contributia fiecarui participant la solutionarea acesteia.

Avantajele aplicarii metodei PBL le putem regasi in cercetérile
desfasurate de Norman si Schmidt (1992) ce au aratat cé studentii care
au utilizat metoda PBL in procesul de invétare au dezvoltat abilitati
mai bune de rezolvare a problemelor, au fost mai motivati pentru a
studiat in mod traditional. In medie, nu a existat o scidere a
performantei academice si a calitdtii cunostintelor in randul
studentilor, care au urmat metoda PBL, precum si la promovarea
testelor pentru a determina nivelul de formare a cunostintelor. De
asemenea, s-a constatat ca studentii tind sa se descurce mai bine in
explicarea motivelor, transmiterea principiilor si conceptelor invatate
in situatii noi dezvoltand abilitati de gandire la nivel superior si sunt
mai predispusi cétre autoinstruire.

Metoda PBL aplicatd in cadrul programului de master ,,Studii
in marketing”, implica invatarea prin abordarea problemelor bazate pe
proiect. Desi problemele sau sarcinile abordate nu pot oferi
intotdeauna o ,,solutie”, PBL ofera totusi un mediu bogat de invatare
in care studentii masteranzi identifici elementele cauzale ale
fenomenelor economice examinand probleme concrete din economia
reala. Problematizarea reprezinta un instrument efectiv pentru a atinge
atat baza teoretico-aplicativa de cunostinte necesare desfasurarii unei
cercetari economice, dar si abilitati suplimentare de a proiecta solutii
concrete pentru situatiile analizate. Abordarea inovativd a metodei
PBL pune accentul pe dezvoltarea competentelor prin actiuni practice
concrete si reale, furnizate de actorii mediului economic real.

PBL este o metoda centrata pe student, prin care se lucreaza in
grupuri mici, valorificind potentialul fiecarui membru al echipei,
astfel incat sa se poata identifica concret potentialul elementelor care
genereaza succesul/insuccesul utilizarii datelor de intrare utilizate in
solutionarea unei probleme/sarcini.

Abilitatile specifice subiectului sunt dezvoltate direct prin
proiectarea problemelor, in timp ce abilitétile transferabile sunt
dezvoltate indirect prin intermediul procesului PBL in sine. O
caracteristica atractiva a PBL este ca profesorul se poate concentra pe
economie (prin proiectarea problemelor), in timp ce dezvoltarea
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abilitatilor transferabile reprezintd un bonus suplimentar care apare
simultan alaturi de activitatile legate de disciplina.

Un mediu PBL va incorpora in mod normal cinci elemente
esentiale: formarea grupurilor, desfasurarea cercetarii, prezentarea
rezultatelor si expunerea produsului final. Acest ciclu este repetat
pentru fiecare sarcina. Conform literaturii de specialitate, metoda PBL
poate fi adaptata in mod diferit:

- prin desfasurarea prelegerilor in format clasic si aplicarea
PBL doar pentru seminare/studiul individual pentru fixarea
cunostintelor de la prelegeri;

- prin desfasurarea atat a prelegerilor, cat si a seminarelor
aplicand PBL la proiectarea sarcinilor. Scopul este de a responsabiliza
studentii, In primul rand, pentru actul cunoasterii si asimilarea
informatiilor necesare solutiondrii de probleme.

Intr-un mediu PBL, profesorul renunti la rolul de ,,expert” si isi
asumad rolul de mentor. Studenti, la rAndul lor, trebuie sa se adapteze
unui mediu de invdtare In care nu existd o sursd de informatii
»~expertd”. Profesorul proiecteaza sarcini, astfel incat sa dezvolte
rezultatele invatarii adecvate grupului de studenti interesati. De regula,
profesorul formuleaza sarcini de proiectare care Incorporeaza
utilizarea de informatii, modelarea/simularea situatiilor practice
concrete si evaluarea produsului final (acesta din urma se poate referi
la o anumitd problematicd de ordin economic sau etica, un model
teoretic sau o revizuire a literaturii de specialitate). In acest fel,
sarcinile ii ,,determind” pe studenti si selecteze acele concepte
specifice subiectului si problemelor concret analizate (Thomas, 2000).

Indiferent de modelul de aplicare ales al metodei PBL,
proiectarea sarcinilor presupune urmatoarele activitati:

Formarea grupurilor. Studentii sunt organizati in cadrul unor
grupuri mici (5-8 membri) care lucreaza independent de alte grupuri
pe tot parcursul termenului de predare. In timpul primei intalniri,
grupul PBL discutd despre problema pentru prima data, abordand
urmatoarele aspecte: discutia initiala pentru a stabili viziunea fiecarui
membru al grupului asupra problemei; sesiunea de brainstorming
pentru identificarea problemelor relevante si a informatiilor esentiale
necesare pentru ,rezolvarea” problemei; identificarea sarcinilor
specifice de studiu (in baza studiului bibliografic) care trebuie
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intreprinse de membrii grupului In mod individual; distribuirea
sarcinilor in cadrul grupului. Pentru fiecare sarcina, echipa ar trebui sa
aleaga un responsabil de sarcina si un evaluator diferit. Responsabilul
de sarcind indeplineste rolul mentinerii discutiei si asigurarii
participdrii tuturor membrilor echipei in activitatea desfasurata.
Evaluatorul sarcinii are responsabilitatea de a Inregistra responsabilitétile
de cercetare delegate membrilor in timpul primei intalniri $i urmarirea
indeplinirii acestor responsabilitati. Studentii sunt responsabili pentru
toate deciziile adoptate in desfasurarea activitatii de grup.

Cercetarea. Etapa cea mai vastd care presupune combinarea
tehnicilor si a metodelor de invatare in solutionarea unei probleme
concrete.

Prezentarea rezultatelor (sesiune de feedback). Memobrii
raporteazad grupului rezultatele activitatii de cercetare desfasurate de
catre membrii echipei. Compildnd informatiile adunate de membrii
grupului se formuleaza un raspuns care reprezinta in cel mai coerent
mod solutia pentru problema analizatd. Raspunsul grupului poate fi
reflectat In mod diferit. Poate fi o prezentare formald folosind
instrumente electronice sau o lucrare scrisa sub forma de raport sau o
combinatie dintre cele doua.

Produsul/raspunsul/rezultatul final care poate fi supus, inclusiv
evaluarii sumative, in baza unor criterii prestabilite.

Stabilirea unui mediu PBL de succes este o munca grea, care
necesitd documentatie scrisa pentru studenti, pregatirea profesorilor,
proiectarea sarcinilor PBL adecvate, monitorizarea si evaluarea
activitatii de grup si, foarte probabil, nevoia de a gestiona resursele
(aspectul salii de curs, timpul de desfasurare a orelor etc.).

PBL poate fi, de asemenea, stresant atat pentru profesori, cat si
pentru studenti, mai ales atunci cind este prezentat studentilor din
ultimul an de studii, atunci cand sunt antrenati si in cercetarile proprii
legate de realizarea tezei de master.

Din punctul de vedere al predarii, este mai eficientd aplicarea
metodelor activ-participative pe un grup dinamic de studenti care
lucreaza din proprie initiativd, condusi de entuziasm, straduindu-se sa
rezolve o problema reala legatd de economie. Astfel de grupuri devin
extrem de eficiente in organizarea mediului de invatare, organizarea
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de intdlniri pentru activititile extracurriculare, inclusiv cele cu
participarea reprezentantilor pietei muncii.

Domeniul stiintelor economice si conditiile cotidiene impun
institutiile de Tnvatdmant superior la adoptarea metodelor moderne
centrate pe student prin rezolvari de probleme concrete cu un grad
diferit de complexitate, ceea ce implica un volum mare de cunostinge,
deprinderi si competente. Conform unui sondaj realizat de NACE
(National Association of Colleges and Employers) in 2015, publicat
de The Job Outlook in 2016, in lista abilitatilor regasim in top
urmatoarele: - abilitatile de leadership; - abilitatile de lucru in echipa; -
abilitdtile de comunicare (scris); - abilitatile de solutionare a
problemelor; - abilitatile de comunicare (verbal) etc. Una dintre
metodele de invatare, care pot sd contribuie la dezvoltarea acestor
calitati si abilitati este invatarea bazatd pe probleme (PBL). Aceasta
metoda este o abordare centratd pe student in care un profesor
faciliteaza activitatea prin ghidarea masterandului intr-un proces de
anchetd. Astfel, profesorul joacd rolul unui mentor. Este cunoscut
faptul ca afecteaza in mod pozitiv rezultatele invatarii si dezvoltarea
abilitatilor care sunt esentiale pentru locul de munca de astazi, si
anume, rezolvarea problemelor, gandirea logica, gandirea creativa.

Analizand experienta Universitatii Stanford, in aplicarea
metodei PBL, putem constata o concentrare pe consolidarea echipelor
interdisciplinare si colaborative care accentueaza rolul captarii,
partajdrii si reutilizdrii cunostintelor primite in mod sincron si/sau
asincron. In cazul dat, nu se diferentiaza sarcinile echipei in functie de
predarea sincrond fata de instruirea asincrond, astfel fiind evaluat si
impactul tehnologiilor informationale asupra mediului de invatare,
performantei si productivitatii in piata muncii.

Competentele care se dovedesc vitale pentru solufionarea
situatiilor de zi cu zi sunt cele legate de capacitatile de Intelegere si
utilizare a notiunilor si conceptelor specifice, precum si cele legate de
capacitdtile de explorare/investigare a realitatii si de rezolvare de
probleme. PBL contribuie la realizarea uneia dintre sarcinile
principale ale invatamantului superior — dezvoltarea potentialului
creativ al studentului, ceea ce I-ar ajuta sa se integreze cat mai reusit
in mediul social. Necesitatile racordarii la cerintele pietei muncii cer
extinderea acestei metode in cadrul sistemului de invatdmant superior.
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La baza invatarii prin metoda ce tine de rezolvarea problemelor sta
asa-numitul ,.,triunghi magic”, in care angajatorii servesc drept traineri,
pedagogii sunt mentori, iar studentii invata sa lucreze in echipe ca sa
solutioneze probleme. Felul in care cetatenii unei tari actioneaza, cum
se implica in activitétile economice, cum interactioneaza cu puterea,
depinde de cultura politica a acestora.

Din multitudinea de modele analizate in cadrul programului de
master ,,Studii in marketing” a fost implementat modelul Maastricht PBL,
pornind de la aspect pragmatic specific stiintelor socioumane si exacte.

1.2. Experienta nationala privind aplicarea metodei PBL

In Republica Moldova, metoda de predare PBL este aplicata
local, in pofida istoriei de peste 30 de ani a aplicarii metodei de
predare-invitare pe baza de probleme (PBL) la nivel international. in
practica universitard, putem regasi utilizarea doar a unor aspecte de
PBL in cadrul lectiilor traditionale, deoarece unul dintre principiile
PBL vizeaza alocarea unui timp mult mai voluminos pentru cercetari,
ceea ce ar implica modificarea planurilor de studii.

Sistemul de invatamant din Republica Moldova se afld in
continud schimbare, desi ritmul este lent. Sistemul educational
superior este asigurat de 24 de institutii de invatamant superior
(16 — de stat si 8 — private), competitivitatea acestora fiind determinata,
in mare parte, de numarul studentilor care scade cu aproximativ 10%
in fiecare an datoritd ofertelor educationale atractive de peste hotare,
opta pentru oferte de mobilitate in diferite universitati ale lumii
(O. Dandara et.al., 2015). Conform literaturii de specialitate, pentru a
deveni mai competitivi pe piata serviciilor educationale, se recomanda
implementarea metodelor inovative de predare-invatare, cum ar fi
metodele centrate pe student, Invatare activ-participativd, modelul
PBL etc. in cadrul invatimantului superior specialistii considera ci
una din cele mai reusite metode de imbunatatire a procesului de
predare este schimbarea accentului de la profesor spre cel care invata,
adica definirea clara a rezultatelor invatarii, pe care studentii ar trebui
sd le atinga la finele disciplinelor predate de profesori. In prezent,
institutia universitatrd se axeaza pe invatarea si predarea centratd pe
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student, bazatd pe elaborarea curriculumului tindnd seama de
finalitatile pe care studentii trebuie sa le atingd la diferite nivele.

Din 1 septembrie 2017, sase universitati din Republica Moldova —
Universitatea de Stat din Moldova; Universitatea de Stat de Medicina
si Farmacie ,,Nicolae Testemitanu”; Academia de Studii Economice;
Universitatea de Stat ,,Bogdan Petriceicu Hasdeu” din Cahul;
Universitatea Tehnica si Universitatea de Stat ,,Alecu Russo” din Balti —
au pus 1n aplicare metoda de predare-invatare, bazatd pe proble-
ma/proiect (PBL).

Modelul autohton, cel mai des intalnit, presupune realizarea
lucrului individual, cu orientare mai degraba pe partea practica decat pe
cea teoretica, profesorul asumandu-si rolul de mentor (T. Gaugas, 2019).
Procesul de invétare este axat pe solutionarea problemelor in grup,
accentuand partea practica, contand pe memorizarea unui anumit
volum de material teoretic. Pentru sistemul nostru, preponderent
traditional, s-a dovedit a fi o dificultate aplicarea metodei PBL din
considerentul implicérii unui comportament mai activ decét de obicei
pentru a obtine rezultatul scontat.

De mentionat totusi cd experienta utilizarii metodei PBL in
lume indica spre o ameliorare a rezultatelor obtinute de cétre studentii
care participd activ la cursuri si realiziri mai mici decat s-ar fi obtinut
prin metode de invatare traditionale in cazul studentilor care se implica
mai putin.

Managementul universitar autohton incearcd sa introducd 0
abordare noud a procesului de predare-invatare, numita ,,individualizarea
invatamantului”. Un impact consistent il putem obtine prin feedback-ul
studentilor, analiza gradului de satisfactie la nivel de fiecare disciplina
separat prin intermediul chestionarelor, cat si a programului in
intregime. Rezultatele invatarii sunt reflectate pe cele trei nivele:

La nivel institutional — ceea ce absolventii universitatii se
presupune ca ar trebui sa poata sa faca;

La nivel de program — ceea ce absolventii unui program de
studii ar trebui sa fie capabili sa faca;

La nivel de fiecare disciplind — ceea ce studentii ar trebui sa fie
capabili sa cunoasca si sa utilizeze la finalizarea unitatii de curs.

Finalitatile procesului de invatare pentru absolventii
programelor de master sunt concepute in doua directii: ca cunostinte
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si abilitati generice care trebuie afisate 1n toate circumstantele sau ca
atribute incorporate in domeniu, sau in cadrul unei discipline.

De cele mai dese ori, la elaborarea finalitatilor de invatare, se
tine cont de:

1. aspectul cunostintelor implicate;

2. proiectarea temelor predate;

3. stabilirea obiectivelor de referinta si a evaluérii performantei
studentilor.

Dupa ce sunt stabilite finalitatile cursului, se verifica daca exista
0 corespundere si coordonare intre rezultatele absolvirii programului
si a cursului. Se poate de realizat acest lucru prin reprezentarea hartii
curriculumului, care este revizuirea sistematica Intre rezultatele
invatarii preconizate programului si rezultatele finale la absolvire, si
rezultatele vizate ale cursului si ale programului. Specialistii sustin ca
eficienta predarii la profesori depinde de modul de gandire si apreciere
a ceea ce este procesul de predare. Sunt cunoscute trei nivele ale
filosofiilor predarii. Primele doua sunt modele de invinuire — in primul
caz al studentului, In al doilea al profesorului. Al treilea model
integreaza predarea §i invatarea, apreciind predarea eficientd ca
incurajarea studentilor sa foloseasca activitatile de invatare pentru
realizarea finalitatilor propuse.

Procesul de interactiune a predarii si Invatarii este orientat
asupra formarii independentei in cercetare a studentilor. Solutionarea
problemelor trebuie si se produca cu independenta studentilor prin
ghidarea din partea profesorului. Situatia de problema este o
dificultate intelectuala care apare in cazul cAnd omul nu cunoaste cum
sa explice un fenomen, proces sau fapta, nu poate sa realizeze un scop
prin modalititi cunoscute. In acest caz, se incearci gisirea unor noi
modalitati de explicare si de actiune. In cadrul PBL se educi abilititile
de asimilare creativa a cunostintelor, se educd abilitatile de aplicare
creativd a cunostintelor, de aplicare a cunostintelor in situatii noi, se
formeaza si se acumuleazd experienta activitatii creative, insusirea
metodelor de cercetare stiintifica si reflectarea creativa a realitatii,
formarea unor motive in plus pentru invatare, a necesitétilor sociale,
morale si gnoseologice. Procesul de invatdmant, in cadrul caruia se
folosesc metode traditionale de predare in cadrul careia procesul de
predare-invatare este, in primul rand, un proces de transmitere,
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informare. Acesta nu mai satisface cerintele cu care tanarul absolvent
de facultate se confruntd la incadrarea In campul muncii si la
implicarea in activitatea economica. PBL modifica simtitor rolul
profesorului in procesul didactic si conditioneazd aparitia noilor
cerinte fatd de profesor. Cadrul didactic trebuie sa asigure studentii cu
informatie, sa ghideze cercetarea, sa schimbe continutul si structura
materialului didactic, sa incurajeze activitatea de cercetare a studentilor.

Prin intermediul PBL, studentii sunt indemnati sa explice
fenomenele, faptele, fenomenul neconcordantei, contradictiilor dintre
ele. Pentru aceasta se folosesc acele situatii, care apar la executarea de
catre studenti a sarcinilor de lucru, in viata de toate zilele, acele situatii
problematice care apar In practicd. Studentilor li se propune sa
inainteze ipoteze, sa formuleze concluziile care reies din aceasta si sa
realizeze controlul empiric al acestora. De asemenea, studentii trebuie
sd fie indemnati sd compare, sd contrapuna fapte, fenomene, teorii,
care genereaza situatii problematice. Pe parcursul aplicarii PBL
trebuie sd se tind cont de particularitatile psihologice ale Insusirii
materialului, nivelul de pregatire a studentilor, criteriile lor motivationale.
in procesul de generare de probleme trebuie sa se tind cont de anumite
principii: situatiile de problema trebuie sa contind dificultati
gnoseologice rezolvabile pentru studenti. Solutionarea de probleme,
care nu contine o dificultate gnoseologica, contribuie doar la gandirea
reproductiva si nu permite realizarea scopurilor PBL. Iar situatia de
problema, care este prea complicatd pentru studenti, nu are efecte
pozitive scontate, deoarece 1i demotiveaza. Situatiile de problema
trebuie sa fie neobisnuite, originale, pentru ca si trezeasca si sa
mentind interesul studentilor. Or, interesul, emotiile pozitive,
entuziasmul studentilor sporesc capacitatea acestora de invatare.

Sarcina de baza, pentru invatamantul universitar, a constituit
proiectarea unui model de aplicare a metodei PBL, potrivita
programelor de studii, pornind de la analiza detaliatd a experientei
universitatilor occidentale cu profil economic, care pun accent pe
starea de ,,confort educational” prin obtinerea experientelor unice a
anilor de studentie, prin trecerea de la lectii cu predare traditionala la
cele orientate spre invatarea activd, metode PBL si orientarea spre
angajabilitate combinatd cu indeplinirea sarcinilor prevdzute de
procesul de studii.
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Elaborarea curriculumului e necesar sa tind cont de
competentele ce trebuie sa le obtina studentii pe parcursul anilor de
studii, aceste competente sa le ofere studentilor sanse mai mari de
angajabilitate in economia reala. In consecinta, se impune stabilirea ca
prioritate implementarea tehnologiilor informationale in procesul de
predare-invitare, ceea ce presupune utilizarea tehnologiilor si crearea
unei institutii ce promoveazi invitarea bazata pe tehnologii. In ultimii
ani, se atestd un interes sporit fatd de universitdtile cu o oferta mai
flexibilita a procesului de studii, ceea ce a motivat decizia de
a complementa auditoriile cu dotari tehnologice moderne, inclusiv in
context pandemic. Tehnologiile informationale au un rol important la
nivel de predare, de exemplu platforma Moodle este utilizata,
preponderent, in predarea asincrona, pentru plasarea tuturor suporturilor
de curs, referintelor bibliografice si a sarcinilor, proiectelor elaborate de
student. In unele institutii, inclusiv in Universitatea de Stat din
Moldova, platforma MOODLE se utilizeaza pentru predarea atat
sincrona cat si asincrond, in unele cazuri apelandu-se la predarea
electronica (se inregistreaza video lectiile teoretice si se plaseaza pe
Moodle, respectiv studentul vizualizeaza lectiile ori de cate ori este
necesar). La fel, se utilizeaza pe larg retelele de socializare si
platforme de comunicare (viber, telegram, skype, messenger etc.)
pentru asistenta digitald a studentilor de cétre profesor, iar prezentarile
prealabile ale proiectelor studentilor tot sunt inregistrate video si
plasate on-line, pentru a avea feedback-ul colegilor si a putea
imbunatati proiectele pana la prezentarea finala.

La nivelul institutiilor universitare, de cele mai dese ori se
apeleaza la evaluarea nivelului de satisfactie a studentilor, In baza
chestionarii. Tinand cont de contextul pandemic si de faptul ca
studentii isi asigura din cont propriu accesul la retelele Internet, putem
constata cd metodele interactive, precum si oferta variata de programe
care permit gruparea studentilor pentru realizarea sarcinilor comune,
oferd un avantaj enorm in implementarea metodei PBL.

La nivelul programului de master ,,Studii in marketing” din
cadrul Universitdtii de Stat din Moldova, putem relata cd am reusit
includerea proiectelor bazate pe probleme reale, autentice, organizarea
individuala a lucrului in grup si in colaborare. Masteranzilor li s-au
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abilitatilor si competentelor la un nivel academic avansat. In baza
acordurilor de parteneriat, precum si in baza conventiilor de colaborare,
au fost create oportunitati pentru cooperare cu partenerii din economia
reala pentru solutionarea problemelor practico-stiintifice, aplicand
cunostinte teoretice si bazate pe cercetare in mediul universitar. Astfel,
spre deosebire de abordarea traditionala, s-a redirectionat atentia spre
dezvoltarea competentelor de comunicare, analiza, sinteza si
colaborare. Rolul titularului de curs s-a transformat de la profesorul
care transferd cunostinte la mentorul care participd la dezvoltarea
intelectuala a masteranzilor Incurajand creativitatea si lucrul productiv
in echipa. Proiectele, fiind interdisciplinare, impun dezvoltarea atat a
cunostintelor teoretice, cat si de aplicare a cercetarii in cunoasterea
mediului real din partea cadrelor didactice. In baza chestionarii
evaludrii calitdtii in predarea disciplinelor academice de -catre
masteranzi, acestia au subliniat avantajele metodei PBL prin
dezvoltare multilaterala, participarea in solutionarea problemelor reale
din mediul de afaceri, abordarea creativa a procesului de cercetare si
elaborare a proiectelor. Profesorii care asigura aplicarea metodei PBL
in cadrul programului de master ,,Studii In marketing” sunt motivati
sd dezvolte si sd perfectioneze modelul aplicarii acestei metode prin
organizarea de mese rotunde cu reprezentantii mediului de afaceri,
prin libertatea de proiectare a unitatii de curs, prin cursuri de formare
continud pentru Tmbuntititirea competentelor digitale in scopul
consolidarii procesului de predare-invatare centrate pe student. Sunt
utilizate metode de invatare activa, simulari, predare digitald, precum
si instrumente digitale de evaluare (Moodle.usm.md; Classroom/Google
for Education; Kahoot; Biteable; Screencast-o-matic; Vocaroo;
StoryJumper; StoryJumper; LearningApps; Kizoa; PurposeGames;
Google Sites; Piktochart; Blabberize; Canva; Glogster etc.) Interesul
pentru aceste instrumente a fost determinat inclusiv de situatia
pandemica din tard. Chiar dacd din punctul de vedere al continutului
cursurile academice sunt asemdndtoare, metodele de predare sunt
diferite si sunt adaptate specificului disciplinei si finalitatilor ce trebuie
atinse. Profesorii se straduie sd schimbe accentul de la predare spre
evaluare si feedback, In scopul crearii unei experiente unice §i utile a
studentilor in cadrul universitatii.
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Prin implementarea PBL in cadrul Universitatii de Stat din
Moldova se asigura stimularea inovarii §i a creativitatii, inclusiv a
spiritului antreprenorial. Implementarea cu succes a programului de
studii, precum si efectele sale de raspandire in intreaga universitate ar
putea contribui la dezvoltarea si consolidarea in continuare a integrarii
colaborarii invatamantului, cercetarii si mediului de afaceri/elabo-
ratorii de politici. Personalul academic va putea excela in predarea
bazata pe cercetare, studentii vor invata si vor putea sa aplice teoria in
practica, fie n sectorul privat sau public, iar cercetatorii vor colabora
cu organizatii private si publice pentru a crea si transfera noi
cunostinte. Angajabilitatea studentilor ca prioritate a managementului
universitar este preocupatd de elaborarea curriculumului considerand
finalitatile pe care studentii trebuie sa le atinga la diferite nivele.

La nivel institutional, programele de studii se elaboreaza in
functie de finalitatile si competentele ce trebuie sa posede studentii
pentru a se angaja mai usor i mai rapid in cdmpul muncii. Fiecare
disciplina la fel trebuie sa aiba acel continut si sa fie predata, in asa
mod incat studentul sa obtind cunostintele necesare si mai ales
abilitatile de a le utiliza in practica, pentru a fi pregatiti de a lucra
intr-0 companie reala, de a solutiona probleme reale si astfel de a avea
sanse mai mari de angajabilitate In cAmpul muncii. Trebuie de
mentionat conlucrarea activa dintre universitate si mediul de afaceri,
atat la nivel de fiecare curs predat (sarcinile sunt actuale si implica
probleme reale din economie, iar ulterior proiectele sunt evaluate atat
de profesor, cit si de examinatorul extern).

Argumentele managementului universitar In concentrarea pe
angajabilitate sunt:

e concurenta tot mai acerba 1n domeniul Invatamantului
Superior, deci astfel universitatea poate sd se diferentieze printre
concurenti si sd isi promoveze imaginea si notorietatea;

e analiza din partea studentilor a raportului taxe de
studii/valoarea adaugatd a procesului de invatamant in decizia de
alegere a universitatii;

e guvernul la fel acordd finantare pornind de la impactul
(rezultatele) procesului educational, tot mai mult acordand atentie
statisticilor si raitingurilor, in care indicatorul de baza este rata de
angajabilitate a studentilor.
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Viziunea departamentului Economie, Marketing si Turism este
orientatd spre promovarea parteneriatului cu agentii economici in
vederea elaborarii comune a tematicilor tezelor de licentd/master sau
teme de cercetare realizate in comun. Este necesar a fi dezvoltatd
implicarea agentilor economici in asa activitdti, precum: practica
studentilor, activitatile de cercetare ale studentilor, studiile de caz,
proiectele si alte activitati incluse in programul de studii. Atat
profesorii cat si studentii apreciaza procesul de predare-invatare
centrat pe student la un nivel mai Inalt decat predarea traditionala,
deoarece este actual si permite crearea cunostintelor si competentelor
ce pot solutiona problemele reale. Prin specificul sau, metoda PBL
presupune aplicarea unor strategii mai complexe pentru a intelege
materialul si pentru elaborarea produsului lucrului individual, nsa
masteranzii implicati in asemenea cercetéri devin mai aprofundati in
abordarile lor de invatare, deoarece folosesc surse mult mai variate, in
comparatie cu studentii antrenati in metode traditionale de studii
bazate pe note de curs.

In procesul de predare utilizaind metodele inovative, pot aparea
urmatoarele dificultati:

1. Profesorii trebuie sa 1si schimbe mentalitatea si sa fie deschisi
spre invatarea continud, deoarece ei pierd pozitia de expert.

2. Aplicarea metodelor inovative impune profesorul sa
regandeascd modul de prezentare a materialului didactic si de
organizare a lectiilor.

3. PBL are nevoie de flexibilitate institutionala, deoarece
presupune studierea multidisciplinara si o infrastructurd corespun-
zatoare organizarii procesului de invatare in grup.

4. Interesul scazut al mediului de afaceri de a conlucra cu
mediul academic, ceea ce necesita timp si efort suplimentar din partea
profesorilor de a gasi studii de caz si probleme reale.

5. Necesitatea asigurdrii tehnice din partea universitatii si
credrii unui departament care ar oferi diverse module de perfectionare
pentru profesori in vederea disemindrii informatiei si motivarii
profesorilor de a le utiliza.

Cu toate acestea insd, pentru a deveni mai competitivi, se
impune necesitatea implementérii metodelor inovative de predare-
invatare, centrate pe student, asa cum este metoda PBL. Iar in procesul
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de predare trebuie sd ne axdm nu doar pe ce predam, ci si pe ceea ce
am dori ca studentii nostri sd stie si ce activitati putem Intreprinde
pentru a-i ajuta sa realizeze aceste finalitati.
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2. ETAPE DE ELABORARE A STRATEGIEI STUDIULUI
INDIVIDUAL

2.1. Ce presupune strategia?

O strategie didactica reprezintd un sistem complex de mijloace,
metode, materiale si alte resurse educationale care vizeaza atingerea
unor obiective.

Particularitatile strategiei sunt orientate spre pozitionarea pe un
loc central in cadrul activititii didactice, deoarece proiectarea si
organizarea unitdtii de curs se realizeaza in functie de decizia
strategicd a profesorului. De regula, strategia este conceputd ca un
scenariu didactic complex, in care sunt implicati actorii predarii-
invatarii, conditiile de realizare, obiectivele si metodele vizate.

In calitate de componente ale strategiei didactice pot fi: sistemul
formelor de organizare si desfasurare a activitatii educationale,
sistemul metodologic, respectiv sistemul metodelor si procedeelor
didactice, sistemul mijloacelor de invatamant, respectiv al resurselor
utilizate, precum si sistemul obiectivelor operationale.

Caracteristicile distinctive ale strategiei didactice: implica pe
cel care Invata in situatii specifice de invatare; rationalizeaza si aduce
continutul instruirii la nivelul/dupa particularitatile psihoindividuale;
creeazd premise pentru manifestarea optima a interactiunilor dintre
celelalte componente ale procesului de instruire; presupune
combinarea contextuald, originala, unicd uneori, a elementelor
procesului instructiv-educativ.

in cadrul USM, Strategia studiului individual se elaboreazi
incepand cu a.s. 2019-2020, ca urmare a recomandarii departamen-
tului Managementul Calitatii, utilizand metoda PBL si urmareste drept
scop identificarea modalitatilor de dezvoltare a abilitatilor practice
prin consolidarea imaginii de personalitate a fiecirui membru din
echipa, aproape de realitdtile pietei muncii, ritmul si efortul de lucru
al fiecarui membru.

In cadrul Facultitii de Stiinte Economice, Strategia studiului
individual, conform metodei PBL s-a aplicat, in calitate de
experiment, doar la programul de master ,,Studii in marketing”. Astfel,
Consiliul departamentului Economie, Marketing si Turism in
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colaborare cu reprezentantii pietei muncii, in functie de competentele
si finalitatile trasate anterior prin recomandarea Comisiei de calificari,
prin studierea continuturilor planului de studii si identificarii
afinitatilor dintre discipline pe verticald si orizontald, in vederea
atingerii rezultatelor invatarii.

Etapele realizarii Strategiei studiului individual la programul de
master ,,Studii in marketing” a parcurs urmatoarele etape:

1. Proiectarea conceptului strategiei lucrului individual.

2. Identificarea produselor PBL elaborate in concordantd cu
competentele si afinitatile identificate.

3. Descrierea conceptelor produselor PBL.

4. Determinarea etapelor metodologice de implementare a PBL
in vederea realizarii produsului.

5. Stabilirea componentei temporale de realizare a produsului PBL.

6. Identificarea criteriilor de evaluare a produselor.

Astfel, in cadrul programului de master ,,Studii Tn marketing”,
metoda PBL pentru realizarea lucrului individual a fost implementata
dupa urmatoarele scenarii:

1. Distribuirea sarcinilor de lucru PBL sunt elaborate de catre
responsabilii/titularii de curs in colaborare cu partenerii din mediul
economic real. Masteranzii sunt impartiti in grupuri a cate 3-5 membri
si repartizati la cate un partener.

Obiectiv: Realizarea proiectului PBL conform sarcinilor,
formulate 1n prealabil, axandu-se pe entitatea partenera.

2. Distribuirea sarcinilor de lucru PBL se elaboreaza de catre
responsabilii/titularii de curs in colaborare cu masteranzii, pentru
solutionarea unor situatii problema concrete din domeniul cercetarilor
si analizei de piatd din cadrul entitatilor la care studentii sunt angajati
(una/cateva entitdti). Masteranzii sunt impartiti in grupuri a cate
3-5 membri si pot solutiona probleme diferite pe baza exemplelor de
entitati diferite.

Obiectiv: Realizarea proiectului PBL conform sarcinilor, formulate
in prealabil, axandu-se pe metodele de cercetare si analiza potrivite.

3. Distribuirea tematicii de lucru PBL este elaborata de catre
responsabilii/titularii de curs in colaborare cu masteranzii, pentru
solutionarea unor situatii problema concrete din domeniul cercetarilor
si analizei de piata din cadrul entitatilor la care studentii sunt angajati.
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Masteranzii isi aleg un leader de echipa (de reguld, acel masterand care
poate furniza informatiile necesare din cadrul unei entitati economice
in care este angajat) care formuleaza sarcini concrete pentru fiecare
coechipier si urmareste indeplinirea acestor sarcini. Echipa realizeaza
cercetarea in cadrul unei singure entitati.

Obiectiv: Realizarea proiectului PBL conform sarcinilor,
formulate de catre echipa de lucru, axandu-se pe spiritul activ-
participativ al echipei de lucru, aplicand metodele potrivite de
cercetare si analiza a pietei.

2.2, Strategia lucrului individual pentru anul de studii
2020-2021

Domeniul general de studii — 041 Stiinte economice
Program de master — Studii in marketing (MP)
Numairul total de credite de studiu — 120

Titlul obtinut — Master in Stiinte economice

Competente:
Semestrele 1-2

Cl1. Utilizarea cunostintelor teoretice si practice specializate, a
inovatiilor in domeniul Marketing si logistica.

C2. Organizarea cercetarii de marketing pentru fundamentarea
programelor de marketing si a planurilor organizatiei.

C3. Proiectarea si planificarea activitdtilor in cadrul entitatilor
economice in elaborarea strategiilor de marketing.

C4. Comunicarea eficientd cu publicul si piata tintd (factorii
micromediului).

C5. Organizarea activitatilor de marketing si logistica in cadrul
entitatilor economice.

C6. Dezvoltarea capacititilor de a raspunde problematicii
sociale, stiintifice si etice in procesul muncii si vietii
sociale.
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CL

C2.

C3.

C4.

Cs.

Ce6.

C7.

Semestrul 3
Aplicarea teoriilor de marketing, logistica, branding si
comunicare in activitatea economica a entitatii.
Organizarea activitatii de cercetare si analizd de piatd in
vederea fundamentarii programelor de marketing si a
planurilor entitatii economice.
Evaluarea tehnicilor de comunicare integrata de marketing
cu publicul si piata tintd in contextul cresterii imaginii pe
piata nationald si internationald.
Crearea proiectelor si a evenimentelor privind lansarea si
comercializarea produselor in contextul fidelizarii
clientilor.
Estimarea indicatorilor de performantd ai activitatii de
marketing 1n raport cu indicatorii economico-financiari.
Elaborarea strategiilor de marketing digital in contextul
mentinerii relatiilor cu publicul, aplicand instrumente web.
Dezvoltarea capacitatilor de a raspunde problematicii
sociale, stiintifice si etice In procesul muncii si vietii
sociale.

31



43

1LIeIon|
ealelleuIbliQ alesue| njuad
alejuswnbue [nsnpoud aled aoey
ap |npelo aJed ulp asnpo.d IO[LIRZUBA
alljiqels ap 191i06a3ed 081 InBunaxre ¢
ajausBW.a) e1in[oAd puratid
ur mpnsnpoad 10jo1d ©oIB}00I0) e
eaJRIUBZaId BAOP|OIN m_ﬁn_zw&w_
Injnsnpo.d eoljgnday uIp )
eaJleydaylad gierd od snpoid mun ¢| ejerd ad snpoid mun WY VLVId dd
puiAud 901Uy |aJesue| ap zed ap nipnig| e alesue| ap 181Z199p <mmc,ﬂ,w_ﬂ<4
Jojejurioo easeuswinbly e puinl
: . Zed 8p nIpNIs
raJle)oadsay :Bunaxten
Inun eaJen}ds)g
a1jelb [eLisrew [muaweuredag InjnBunexew
18 9xduy "eJuazaidal 0ST | \muswabeuey| '
aealde BA |1 Juswelredap
19160j0po1sW aled absje
ejueA[OY 181 edIyos a1eoory
InjnsnpoJd
©INONAS :aaezijeal ap 11barea1s
T 1NHLSINIS
1 TINNVY
a1en[ens m\,_S:mNEQ , 11 11pn1s ap o
Jeuty snpoad dp Yelepou 1§ 1uIDJes al1o | Jojaundiosip | |
3P 181D . IN
aJezieal ap nbarens IN | eaaiwnuaQ




€€

Jojalesaw
eaJeloqe|d
:Bunaxen

apeJ] |muaweuredad

alesue| ap Joja19bng
Bale|NIeD

dIeZuRA

op mynjoxd e 1§
IN|NIS0J BaJend|e)
arenowoid 1§
QIBZUBA Jp IO[JRURD
EETRIET|
:Jeroueul

[muaweuredag

arenowoid 1§
QIeZUBA dp JO[J[RURD
BaIRIIIUSP]
110JBWNSU09

ap Injmuswbhas
EETRIET|
asesue|

njuad ssfe asnpoid
ap |Muawbas

od 10juaInouoo
THRITATIOR [NIPNIS




143

ap 10]aA123100
eall|igels
{LIRZUB A

|muawelredag

1ezueA 9p edIyod
nJjuad asesue|

ap Jojbalens
ealeloqe|d
LIBZURA 9P

1adiyos 1Injnsnpo.d
eaJeIUBZald
(Bunax.ew

-0))) IO[LIBZUBA
easediyijdwe

1S 9IBZUBA

ap Jojauawnisul
eaJeloqe|3d

ded

Mw AUl UO [nIpawx
naiuad Jojuegiuszaid
eaJeloqe|d

(219 DA0 ‘Svd
'VYINOQIV'VaIV)
alyenongnd




GE

1S 9[9AI}091Q0
nd 10[11znjouod
©aJR[3I0D
10JaA1103100
e alezifeal
3p [npeI
injnsnpoJd
eaJeloqe|d
Ul 90119109}
Joja1daouod
TIRZImn
ejueA[OY
Injnsnpo.d
vInoNINS

eibojoporaw ‘asndoud
910An001q0 1§ [nd0oos
ejuLIojor op epeorrad
1S nIpMYs 9p [N091qO
‘oiesbol|qiq [nipnis
‘Injnuawiiadxa
BaJa1I2saq)
818onpoiu|
‘Injnsnpoud
©IN1ONAIS

glejudwLdxs
alde|nwis

un ‘edrwou0dd
Jyemuo o) ererjeds
BaUNISUBWIP'Z'E
(19z11UR
esndns epeorad)
grezodwo)
BaUNISUBWIP'T'E
:nipnis ap

191Je earelWIdg "€
onesbollqig

Inipnis "¢

1aWia) mm:w@m_d\ T

:aJezijead ap nbarens

10jo1d e gzijeue
IS “0I8)90100
ap aAlelI|ed
1S 9ATJBIIIUBD
alajepow
pueziun 18
Juswabeuey
ureyd Ajddns
ap ao1s160|
aindiound
pueyoadsar
grejudwradxo
ale[nwis
0 1iemodyg

juswabeuey
0ST | ureyd Ajddns
1S 8ONSIS0]
ejerd
0GT | °p gzieue

18 LIBJO2I0))

mynsnpoad 1Lrgsue|

B 1OMS ezifeuy e

Jo[LBZuRA

B 1OMS ezifeuy e

LIRZUBA 3P

19d1U08 ©aIRAIIO|N e

ala1006au
nauad Jojajigerien

gaseloge|y e

1IezugA 9p edryod
nJuad aresue|




9¢

‘10jo1d e pzIeUR
1S 9I8)90100

ap Jojapolaw
nrgorjde
©3UIPNIIN08109
1§ eWIO] "9
(PJOA Tewloy)
B[eINIONnS
-091UYs)
eale]depsy
JIO[LIEPUBIIONAT
ealel|in

axauy
ayedsbolqig
MDPUDUL0IDA

18 12npPu0)
(wnnorund ‘Juod ejerd
op BZI[RUR IS 1IBIOOID))
uip) 11 Injonded
(wngnoruna

JU0d NOS 18
121nqLISIp LONSISO]
uip) 1 Injonded

(a18y9

-oJu1And ‘gyeorjde

[e feut} injnsnpoid
ealez|eay
INjMuawiiadxa
e Bs1z-nlidoad
raJle1daylad

1§ a18)0Bpal

ap JOJ3WION
wJojuod
mynynuuoo
eaJlejoepay
ale|nwinoe
Jofijewroyur
©91e5900.d

18 eZI[RUY
101je31)S9AUL
eaJedlyiue|d
orje3nsoaur
nJuad aJesadsu
1a160j0polaw
©3Je109]8S
10173 1soAUl
10]8A1393100
eale|nwio
(019 JuswreLedap
un ‘ayelAnoe
ap niuswop




LE

alezijeal
101je31)S9AUL ole
aeynzal ajsfediouid
JUI2NS ElR[a] BA 3JeD
up omumu GT-QT 8p
B[BQIOA  QIBOTUNUIOD
o0 nedoid eA [MUSpMIS
‘areuszaid  nuuad
aJaejuazaad

P HEN[EPOIA

311|1qRIS 9|3uaW.Ia]

ul [ eoIourisns

18 tnnsnpoid
Baleluazald 0T

(019 piopA

JUBWINJ0P JeWL.I0))

21U04199]9 Jew0}

ul ‘Ldd ‘oniey

ap uodns ad)

B1e1IdI]0S BULIOJ

ul 191je31)SoAUl




8¢

ap Jojapolaw
nreorde
BAUIPNIID3109
1S BULIO ]
(P10 yewiioy)
BleINIONIS
-021uys}
eaJeIoepay
JO[LIEPUBLIOIAL
earel|nn

1§ 9[9A1091q0
nd 10|11ZNjauo0d
©aJIR[2I0D
10]9A393100

e alezijeal

9p [npel
InjnsnpoJd
ealeloqels

U[ 90132109}
J10]91da9u0d
TLIeZInn
BjuBA[OY
Injnsnpo.d
©INONAS

axauy

alyelboljaig
LDPUDIL0I4

18 12ngouo)

(Bunaxsew

ap 8Jea1uNwWwod

18 Suipuerg) || njonded
(annnadwos

1391ens 1§ B[RIjuAINOUO0d
ezijeuy) | [(njouded
(a18y2-31UIAND

‘ejeoryde ei3ojopolow
tasndoud ajannoaigo

1§ [ndoos ‘gjuriojor

op epeotrad 1§ nipmys

ap |moalgo :oyelbol|qgiq
|n1pn3s ‘injnioaioud
©91911259() 8489NPO.IU|
:InjnsnpoJd eanyonals

Surpueaq 1§ SupdIRW
3P 24©132439 ap 193104d

10]91daou09 ealealjde

— 10]3A193170
varturpdopuy °g

‘e "19d nnuad

I191jN[0S B BOIJRWAYOS

©aJINIISU0I
—BalNZINGY ¥

"aANDadsal

19Z1eue asndns 1)

10d 3189 JOJ31UBWI|S
eall|lqels — ezijeuy ‘¢

'818192439

nonewsjqoid

eaJlezIig1oesed
—ealluysd ¢

'81e192439

1J & gZeauwin

89 J0|81daouod e 1§

Jojluawia) ealn|IgeIs
—easedlnusp| T
:ade)o JO[2IROIRULIN
earmurdopug urd
Jrenunoe Jojunsound
e gonoeld ur eoreordy

Buneew
ap aJedluNWod
1§ Surpueiq
|nsaooud
puinld zea
8p NIpn3s Inun
ealezZI|eay

0ST

annnadwod
nbarens 15
B[RIJUDINOUOD
ezifeuy

08T

Buneyjrew ap
9Jedlunwod
IS Surpuerg

¢ 1NYLSINIS




6€

10]9A1193100
e alezifeal
3p [NpeI9
Injnsnpo.d
ealeioqels
U] 99112109)
Jlojardaouod
TLIgZInn
ejueA[OY
Injnsnpo.d
©INONAS

‘INjNUsLLIUBAS

19Wa) ‘11apI easeluazalid
‘IN|NUBWIUBAS
10]3A1231q0

‘Injndo2s eaJeulWwISIBp
JUSWIUBAS 3p

Inindn 111863[e [NAROIN
JINNIUSWIUIAD B BJUIOONS
©3.311253(]) 8480nposu|

alel[erdads ap 108104d

1S BOIBIUOWNIOP
‘gurj mynorqnd
LS R ITIUETo]
JIN|NJUBWIUBAS
IN|Ndaduod ealeal)
JUSWITUIAD JNUIU0D
QIBpI[RA 1§ SIIULJOP
‘818192187 "vdIdnIU] |
“JUBWIUBAS
mun [IEZIUB3.10 €

alezijeal ap a|11ba1eNS

ayeneloads
ap 1931044
Inun eaJezijeay

08T

Joja1usWIuBAd
[nuawabeury
/10]919310.d
|nmuswabeue|n

10jo1d © pzI[RUR
1S 018190199

[ezinn
alay2-10[21daouod
BOIOIUOPIAD
urid anneredwod
19Z1]eUE J0[11ZN|OU0I
EENIRE] IEY]
— paleznauls
1§ eoreyodey )
“1en12aJoe INjnIpnIs
[nupes ug nrxdoxd
Injn)Jode eaIe)ds|yal
— [enpIAIpUl [NIPMIS - "9
“Io[Iminjos
ealeuILISep
nnuad a2113108)




014

10jo1d © ezI[RUR
1§ 018190190

ap Jojapolaw
nigor[de
©aUIPNIND8I02
1S BUWIO "9
(p10pA Tewloy)
BleIn)on)s
-0J1uys}
©aleloepoy
JO[LIEPUBWIOID]
ealel NN

1S 9[2AND21qO
N9 J0]11ZNJ2U0I
©aJe[210D

axauy

alyesboljaig

(osu4

op oqusenyis e[ sundser
op Jortunrjoe nuerd

IS S9[& IN[MJUOWIUIAD
8)uaJaje JojLINasL
ealedionue/eareulwlslep)
MDPUDUL0IDA

18 12npPu0)
(injnuawiuana
valedliueld)

111 [njonded
(inmuswiusaa
©ale109101d) || |njonde)
(inmuswiusaa

earoriiu]) | [njouded
(a18y2-81UIANY

‘ejeoryde er3ojopolow

‘dueWN 10[3sINSal
‘10]1191AJBS
eaJeIlIUR|d
“ININJUBWIUBAS
InBunaxren
:INJNJUBWIUAAS
BaJdedliue|d 111
alejuazald
ap lojgjelisrew
‘Injnwesbo.d
‘11je00]  BANI[IqRIS
‘nsifeulnl  ‘usuayed
llenuajod  ‘rejaur
no slep ap Jojazeq
ealRZI|eay
“ININJUBWIUBAS
9[eAT}OAIqO IS BUIDT,
:ININJUBWIUBAS
©aJe129104d ||
(aye18U8H
alep ‘aleloueuly
‘3eLalew
‘duewIN) JUBWIUBAS
-9]uUe 38189432 ap

8sInsay "(LOMS)
19101d ezIjeue




14%

IN[NJUBWIUAAS
Indwn
ur ejqiqesuodsal
18 HRNATOY
“IN|NIUBWIUBAS
© esiz-nlidoid
eoIeIns$eyso(q
IN[NJUBWIUBAS
LERCA VNI CET N
(inynuawiuana
[ndn ap arjouny
Ul “0Je}1so0u e[)
195a1d BaJBIoRIU0D
"JUBWIUANS
nnuad aseyongnd
lojajearew
ealezijeay
IofrieyAul
ealalIWSuRI}
1§ BoIRIOBPY
‘(a1R115998U B])
elpaw Jojiisusied
® 1§ J0[110SUOdS
©3JB1ORIU0D
"aJe1oeUl) 10]8SINSal




[44

‘lenpiAlpul
INjNJoNT [e 1. nzal
©0 1eN[BAS 1} BA
1S IN|NJUBLLIUBAT
[N103104d 1N1ISUOD
10A |11-] 813de13
‘@lunsound
ap Jajsuel |
‘aJenjeAs "alinzinal
1S j0BqPos ]
“JuswiuaAsod
©aJB2IUNWOD
“Juswiuandsod
1UNNJY 21pIYdUT “A




9%

10jo1d © ezI[RUE
1S 018190199

ap Jojapolaw
tgor[de
©aUIPNIN9aI09
1$ BULIO] "9
(PO Yewoy)
B[eINONIS
-021UyY8a)
©aJe]depay
IO[LIRPUBTIODAT
ealel|in

1§ 0[0AI13091q0
N9 10|11ZNJaU0d
©aJR[2I0D
10]aAR231q0

e alezifeal

3p InpeIo
Injnsnpo.d
ealeioqele

ul 99139109}
10]91da9u0d
TLrezimn
ejuRA[OY
InjnsnpoJd
©INoNIS

gaM

Jojaw.opeld easezinn

puiAld 3j11znjpuo)

Injnsnpo.d

In|n1eynzaa
BdIRUONN[OS '{

(ennpeynfed

18 9ADBINURD)

91eZ1|1IN 81€132492

ap ajaporewW 'q

(*018 90nSINEIS BlEP

op ozeq ‘eoyyuIns

LIRION] ‘9o1jeISouow

‘a0160j0p0OIBW

9sIns ‘Alyewiou

1S A1R[SISO] [NIpeD)

B[EUOIjRULIOJUI BZB( "B

:apunidno ased
‘gyednjde eI30[0poIIA '€

aJe|nwa0) Jof1uinaes

1$ Insnpoad
©aJ9142s8Q ‘g
swuoeld el |nsaddy T
21U0J129]3 SNPOJId

JjejuTRUL
901UY9)} JO[FULIDD
wJojuod injnsnpoud
©aJR108Mad 9
awndo
10]11Z193p nes/I$
Jo[jnjos eo1eIoqe[q G
(4oj21ueLIRA)
Joqmingos
easesedwod
18 eZI[RUY
Io[Iin[os BaIISEn)
Jo[ijewrioyur
eaJesadold
18 ezIjeuy g
aw.oje|d
no ealejuswndoqg ‘T

® <

“JUBWIUBAS
mun [LIBZIue3Io e
aJezijeal ap ajnbarens

93M
921U0J129]9
awJojed
pueziun
21U04199]9
snpoud Inun
valezijeay

0ST

Bunax.eln
eIpaN
[e100s [enbig




144

Injnsnpo.d

eale]dsjiad -

IN|nzea
© 9JeA|0Z3)
ap Injnpow

ealenjens -

Joqminjos
e aJejuswinbie

9p |npelo -

1o1je31s9AUL
e alezifeal

ap |npeso -

aeolde
1s160j0pol1aW

ejueAQ[OY

InjnsnpoJd

einponis *

(a1e115998U B|) 9X8UY "9
a1erdope 11z19ap nes/Is
a1e|NWIOY 3]11ZNJOU0D °G

IN[nzes eareuonn[os “f

(annees
1§ 0ADBINUED) 9JRZI[IIN

912180132 ap 8apolsW ‘q

(QUER=RIIIS
oJep op ozeq ‘ooynuIns
1eIon| ‘edryerSouowt
‘a2160]opolaw
asIns ‘Alyewlou
18 AIR[SISO] [nIpeD)
B[EUOIjRULIOJUI BZB( ‘B
:apunidnd aued
‘gyeor|de vISO[OPOIOIN 'S
ale[nLLIOY 3]1uldJes
1S INnzes BoIOLNSO g
N} ap ereod 7
Injnsnpoad eanlonas

Buipueuq
1§ SupdIew
9p 948130432 3p 193104

BTG ESEIERENIEN
Ul BINJSAOB BAIOUIISNS
18 BOIRIUOZAI] ‘g
ZeJ 8p ININIPNIS
ease1oapad IS
0180314 UL IB}OBPAI
ap Jojaw.ou
WIOJUO0D I[NINULU0D
easeloepay ‘/
TO1JBULIOJUT BAIESAO0I] ‘g
[BUOTIBUIIUL [OATU B|
IN|NIpN1S eaJezijeal
nJjuad asesadsu
1a160j0polaw
©aJIRI8|9S G
JlojaAnosIqo
BalRINWIOS ¥
nipns
ap 18ue easrenwidg '€
dyelBollqig [nipnis 'z
1swajqoud
easedlnuULp| T

:aJezijeal ap nbayens

Buipue.q
1§ SunayIew
9p
9.1®]32.13J ap
1081044 Inun
valezijeay

Bunaxew sp

OTT | @J4edlunwod | QT
18 Surpuerg
1118190190

0TT ©ons I8 6
e1bojopolsIN

€ 1NYLSINIS

11 1NNV




1%

Injnsnpo.d

©aJe)d9jiad

Ininzeo
® 2JeA|0Zal
ap Injnpow

ealenjeny

Joqrinjos
e aJejuswnbue

o9p |npelo -

1o1je31soAul
® aJezijesl

9p |npeto -

aeolde
1a160j0polaw

ejuBAd[OY -

InjnsnpoJd

elnponis -

axauy
alyebollqig
MDPpUDUL0ID 1S 12N]IUO0))
p21nq 2p [MNUUO))
(s18y9-93u1AND ‘BIROIIdE
vibojoporaw ‘asndoud
910A1}031q0 1§ [ndoos
‘ewrd[qoad-1orjenyis
©aJ3112s3(]) 848onpoau|
2InjnsnpoJad eanjonuls

ubisap
ap e[epsIp AeIRIqng

‘(Jojo1uBLIRA)
Joqrinjos eareredwod
18 ezI[euy ‘9
‘o[mingos
BIIBIOU IS BAIISED) 'G
‘INjnwINN21LLIND
wojuod
asndoud Jojannaeigo
ealezi|eay 'y
9UBISIXd
Jofijewrioyur
©aJesado.d
18 eZI[eUY 'g
Buneew
[euBip Jojnuedwes
eaJezijeal
18 BOIRIOqR[H ¢
Bunayew ubisap
[enbip ap 1swsa|qoud
easedlnusp| ‘T

:aJezijeal ap 16a1RNS

301LLOU0J3
1jgIuo 1oun
[nBunaxew
ur ubisep
ap ajenbip
Heiqnd
13UN e3JeI0qR|9
puiALd
dnib ap
nes glenprarpur
d1elIANOR
o0 1jezijeay

0Tt

Bunexeln
ubisaQg
[enbiq

17

Ldd h? earejuazaud

1S PIO A\ JeULIOf U]
Injnsnpoud eaJejuszald
1eyudza.1d 3p HEIEPOIA




9

*018/01)R16/18Y2RW/ 1 dd
no  eJelo ﬂou&uQONouQ
18 PIoM JeuLIo)

ur mnsnpoid earese[d
aJejuazaid ap HeNEpPoIA

QJejureU] AOTUYQ)
JO[QJULIOO ULIOJUOD
Injnsnpoud eareioapiad ‘0T
Joj11znjouod
vaJje|nwliod ‘g
esndoid
eurd[qoid-torjenyis
dJueAs|al 93112.103]
10791doouod 1aeorde
eaJeluswnbly 'g
Joqminjos eareyuazaid
1$ BOIR[NULIO )




Ly

Injnsnpo.d
©3I8109}43d
Injnzea

® alen|0zal
ap INjnpow
easenfeny
Joqrinjos

® aJeluswnbie
3p [npeI
1o1je31soAuL
e alezifeal
3p [npeI
aeolde
1a160j0polaw
ejueA[Y
Injnsnpoud
elnoNINS

(anneifed
1§ 9AT)RIUED)
91eZI|1IN 81L182130
ap 9japolaWl q
B[RUOjBULIOJUI BZE(q "B
:apunidnd aued
‘gyeorjde eISO[OPOIOIN 'S
1o1jezIue3I0 Jo[IjuaIo ©
alen|aply ap nbajens -
ajej[elo] ap lBayens -
JIo[ITjeuIe[091 BZI[BUE -
Jo[jual(o
eoNsIIgoRIL) -
1orjudge minjeuosiod
eoNSLIgoRIL) -
[1ANES] BN
erjuoge oLosap -
Injnjosiold einjonng
(18undiosip
[NIB[MI1) 218D IP)
9JB[NULIOJ O[IUIDIES 1§
InjMoaioid eala1I2saq ‘g
NIyl 8p ereod '7

942190430 8p 1081014

asndoud J10[aAn231q0
ealezieay ‘01
10]2101[Ju02
ea1eUOIiNn]OS puraLid
easejuawnfie
1S BAIOLIOSO(J 6
d)ualsIxa
Jo[jeuriojut
raresao0id 1§ vZI[RUY 'Q
aJedlunwod
ap |nsa20.d
1§ [ndn ‘earrugeq /.
Jofije[al ® 9103NISIP
ap Jojazned
earedynusp| "9
1uor[o 18
11ebeurw anuy el
9p JojuININS BZI[eUY °g
1je[or op
Injndn easealnuap| v
nipnis
ap 18LJe vaJeIWIRQ '€
dyesbolfaiq n1pnIS "2
1aWa] ealell|en)dy 'T

:aJezijeal ap nbsyens

a/edlunwod
op
9WI0J 3SIBAIP
und fuoro
no Iojear
©aJepIjosuod
IS
aJeuosiadiaul
a|leal
puiALd
9.J®]32.13J ap
199104d InUN
eolezijeay

oTT

[euorje[al
Bunayen




8

(a1e1159928U B) 9XBUY

ayeydope 11z1oap nes;1$

aje|nwIoy a]11Znjouo)

"019/013e13 /BRI [ dd
no gelo eorejuazaid 1§
9|POOIAl 8d PIOAN Jew.IO)
ur mrnsnpoJd easese|d
aJejuazaid

ap BEN[EPOIA

SjejuTRUL
901UY9)} JO[SfULIdD
woguod Injnsnpo.d
Boale]d9)iad
Joj11znjouod
vale[nwioH

esndoid
pwo[qod-1orjenys
dJueAs|al 93112103}
10791doouod 1aeorde
raJseuswnbiy
meyuazoxd
eajelfeulbuQ
IN|NWN|NJ14INI
wJojuod

Vi

‘€T

T

T




6v

Bunaxew | 921LIOUOID aseziferdads
ug JO[TIpN)s Jo[einud Bunexrew 321WOU0J9 Bunaxtew |ap Injniuswop
9AIIN|ONAD |nJped 3p 10| | JO[IiBINud [NIPES | 1110]eWNSUOD ur JOo[Ipmis | sjsjuswinisul
Jlojayoadse ug [eubip | Sjuewiopled uy JO[IBIIATIOR | NI BUNIX3UOD ER]ITRED 1§ o[opojow
98 Y HUINS Bunaxew © oJeInsgw e aledylueld 3p INjeAIU 89118108} ‘3)11109) | 131$ROUND)
1§ 0010 ‘ore00s | ap 11631ens | ap 10JedIpul 1§ axeyoaroxd 1§ 1ojord 3Je)|OAZ3P ‘a|91daou0d
3JaA2.11p ap ajundn lediound ap Injnsadoud | e ajdninw | 9p 9quioaaIp awizunjoud
BUWIASUOI abunsip LRI TTRE]S]] aladela | sjlunisuswip ] TTRETo]] ug )$eound
v 1.0 VvV ‘790 V 'T'GO| 2iseound v '['$)RHIsep VY T€D V120 Vv 'TTO
gleuon
-euJaul 301LLIOU0J3
gam 1S geuoyeu 1emud
9Je1d0s | spuswnIISul ejerd |dopmuerd e 1§
1JOI1A 1§ mounw pugodnde LIeIouRULY ad nuibewn | Bunsy.rew ap Heyeury
|nsa20.d ‘Inolignd | -021LIOUO9 JO[IjudIp I9)$19 | Jojswelboud memus
ura01}e | mdJIopjepPa 11101e21pUl IBZIPPY [NIX31U00 LIg) | B BIUIOu0dd
1S PDYHUIS | IdUjudW na Jioded [NIXauoo | ur wyuy ejerd -uawiepuny ealelIAIoe
‘31e100s |NIX31U02 | ur Supdxrew |uy Jopsnpoad gaa 1$ morqnd BOJ9PAA | Ul dIBIIUNWOD
1no1rews|qo.ad ul [e)3Ip PP IENADdE B | -ZI[e1o4awod IS | no Buneytew urgjerd | 1§ Surpueaq
spundse.r e ap [Bunexew ap | ejuewnropdd | eauesue| puinlid | Ip BIRISIU Jp ezijeue ‘gonsIso|
Jomededed | Jojbaredis ap JOJ2JUBWIUSAS | 8JBJIUNWOD [IS 311332130 P ‘Bunayew
eal BaJl | JojlIoyedipul 18 J0p30310ad | Bp JOJI0IUYS] | MHBIADIE BAI 3p 10111083}
-eljoAzaq “/D| -edoge|T 9| eadewnsy ‘GO ealeal) ‘Y| easenfen 'gQ| -eziuebuQ 'gD| essedldy ‘TD| jusreduwo

2¢02-120Z 1pMIs ap |nue najuad [enpIAIpUl INNIPNIs e16a1eNs €2




0s

Bunesew Buna.ew

ap Jojnbajens op migAnoR

3Je 921I0JBA aJauswousy
JIO[LIBN[BAD ap ajelauab | 10| eaIeA|0ZB)
821LLOU0Jd BAI19NIISU0D ‘91010u09 | nnuad anulep

aJe1o0s AlJeAoul 1igInuo Jo|nziosp Joqiienys 18]dwioout ase01dy
1A vIdnse [pow un-ul gom | [e Lieloueuly | ealejuswepuny | wiurj ejerd sjejuenu ‘guio[qoxd :
Bunsexew | JojduawiNAsul | -021LIOU0I3 nJjuad 18 orqnd | 1S a1eUIqUIOD jenIs
ap 891410ads e aleoljde | JojuioledIpul aseydoud | no auaIoLe 191UY3) | ur o1o[opojew
ie)IATI0R ap 8o1410ads [e [noJed 3]11Jeudds | asedlunwiod 1§ opojowr | 1§ [emydoduod
|moedwil a109104d | ap 9[d|NWIIOY BZIINJONASal | ap 3101uyal |  eluawajdwi |niesede
BZl[eue v/ 'g'/D| eIOQe|d V "E9DezZIIN v "E'GD V €yOpZINN VY '€'€D V €20 ®oldev €10
menuo e

Bunexew sp 1orjeziuedio

IS OIWIOU0DO gur] gjerd Jojunued

B3)BIIAIOR UL Bunextew | 18 morqnd ealeloge|d

BOIUIOUO0DD pjuewioyod | ap Jojnbaless | Nnd ausIole nauad

eajR)IANOR UL | do1jqnd ofrje[ar ap BaJeloge|d | ILIBJIUNWOD Bunexew aeylfe1dads |a1aseoun))
20119 1§ O[BI00S no ferjuaSue) | JojLio1LIIpUI ug aJe309104d eidnse [pp 81e192189 ap ap |nluawop
1o11eWs|qo.d 1X21Uu09 | e asedlde ap | 1§ oxeoyyruerd 10]1I010®) | 8JeIUSLWIERPUNY Ul 9AIIBAOUI
[naoads ur 9oy1oads | eajelepow | ap Injnsadoid |n1oedwi al9|epow oejuIpus)
RITUE]] ajezajodi eal|dxa 3jadels ealdxa aonpoudal e1aidiaul
Vv '2/J] I8PV 29D V '2'GQ| 8MIs8p VY 'Z'¥D L4 >e) v 220 v 210




TS

11908
ap 1sualed
no Joqjeal 9011qnd 9)210U02
3014108ds Jo[ijeal 90ILLIOU029 Jo[ujenys
Jojawiaqoad TLIOUjuUSW 3eIIuo Jo[eInuo Bunayrew BoIBUONN]OS
BOIJRA[OZAI UL oMirpuod e 91elIANOR | B Annodwod ([euorjeuwrojur IS [op Jo[HeiAnoe | nuuad syezijnn
so16ojou0sp up [e)SIp Bp ININIUBWIOP |  B3Je}|OAZSP | [euoleu [oAlU | easeziuefio | Jojajuswnisul aJeibaul
1S Bunayew 3o1}19ads njuad e| Bulpueiq njuad IS JO[3poIaW
80119 Jojnzioap | ap Jojibarens 1ojard Bunaxsew | 1§ areorunwod asndoud ‘10181da2u09
[n1oads | 9re LIBINIONISal © 91iN[0Ad ap 1barens ap nbejens |uinjos 121gday | eAndadsiad uip
eoyiuerd 1S LIgOljIpow | ap 11107e3IpUl elogels e19910.d ejuarogo | 199104d UN 21D
V 'G'/0| aundoid v '§'9D| enjeAs v 'G'GD Vv 'G€D V 'G'eopIoalde vV ‘gz  BnjeAs v '§'TD
dIeZURA
op 1070j10]
3|e1d0s Bunsysew ap [Nj0AU0I
OIA 1§ TIounwW gjuewoyad nnuad | Bunaxrew ap Injnjuswop
[nsasoud IO[TjuaIo ap Bunexrew auawnisul | Jojswelboid 391y198ds
ug 9019 eaJlezi|aply | J0jI0¥eIIpUL |3p Joj1ibarens 1S 191UY3a} ILIRZI[BaX ajeuolsajouid | asedljdy
1§ 2oyrjus | nauad eubip eldnse ILIBI0qR[d ‘apolaw ©aIBPAA Jojaws|qoud
‘3]e190S Bunaxew IO[LIBZUBA 8Jesadau aalIp ug gierd op BaJRA|0Z3)
alewsjqoud ap Jojonijod [n1oedwi lojesinsal | ‘orjeurquiod Uy | 9|auUsLIOUS) nnuad
eledwod 3|nbajess eUIWIBEP 3|1uobaed | ‘ejuswiiadxe BUIWISIBP | 2ATIBAOUL ITIN]OS
vV '¥'/0| ®eddevy 490 V 7'8O[ HIgeIs V '¥'€D Y 7'€d Vv 7’20 elbaly v'10




cs

9|llgeuslsns
131LWLIOU0J3
|NIX3jU0d
ug 00130
1S 9[RID0S
1onijod
©}|OAZ3P
Vv 920

mgInuo ©

alelAnnadwod

ap Injnpesb

BoI19)$010 nuyuad

991LUOU03
oigue
|niped

uip [enbip
Bunaxew
ap a[apolaW
1§ oqudiournid

vibaul ¥ '9'9D

U
ojuewiorrod
111938910
|NIX3jU0d

ul JunosIewt
ap lojnbayens
® aJealyipow
op 9[ijoalrp
ejuawnfe

V '9'S0

Bunex.ew ap
Jojnbarens
TLIBZI[B3I
©aJeNn|eAd
niuad
aye1l[eo ap
Jojuiorealpul
® all|Igels
ap Joj1aNI0
earelond
aonpap

vV '9'€d

aJeI2Jawod
Jojiioezuen
IS
Jojiunidesado
1913n2axa
1igieo
®© plepuels
Jlojapolaw
eajel|nn
eluswnhe

vV '9€0

Bunexrew
P
JIO[LIR}90I90
Jo|alelnzal
vzeq

u] SunayIeur
ap unued

1§ owreiSoxd

310V '9'2D

Jeuoisajoud
[niuawop

Ul 9AIIBAOUL
‘a1ezijeldads
11109)

1$ 91d2ouoo 1ou
BIOGEIS V "9°TD

alelbaju|




€g

arenowold 1S

mhmwmﬂ..“m&n:%% ) QJBZUBA Jp IO[[BURD BAIROYNUIP] e
aNIEIS :Jeloueuld [musweledaq
. arenowoud 1§
CTENERIIE)! :
AIBZUBA 9P JO[9[eurd eaILIIJNUD
u minsnpoid Here :Bmm:mcw )
eaJeIuUBZald - :
! d ap Injnuawbas easedlnnuap| e
Injnsnpoud pjerd od asesue SNAoyd
vareaped | d d [ INNN Y Y
uiAud snpol nnuad safe asnpoad ap |muswibas ViVId 1d
wo_.Cr._& Inune od 19juaInouoo 1jBIIATIOR [NIPNIS @ VIHYSNY nnBunasew
Ho_owﬁoo asesue| asesue| nnuad [nsnpoud syred puiALd 0ST _.:EmE.mmm%S_ T
. ap | 99ej aJed ulp asnpoid ap 191106812
raJle)oadsay ’ . Zed ap
zed op | ennjoad puiaud 10jo1d BaIR100J8) e
oueld nipms BAOP|OIA Ba1jgnds NIpmS 1ntin
[eLareW P cerd _oq__ N m_g d ©alen)day
1§ oxouy - urp ejerd ad snpoid mun e
“ajeonde aJesue| ap 191z19ap ealejuswnbly e
1216010 o._mE :Bunaxe [muswenedag
e ,_ po3 . ‘eyuazaidar ea |1 yuoweyredop
VIUBAI[Y a1e0 939[e 181 BdIYo9 918031 ]
injnsnpoud : : :
BIMONAS - :aezijeal ap 11631enS
T 1NILSINIS
1 TNNY
SJEN[EAD euly aaeyuazaud ap uoJe m._\_mo k_o__mccquammw_ 149
Sp IISIID | SNpoid | Henfepow 1§ axezieax ap nBeng | oS | N o L_e_%w% N




S

TLIEION]
eajeNeulbuo L

Injnsnpo.d

ILEsue[ & LOMS ezI[euy
IO[LIBZUBA B [OMS BZI[BUY
1IRZUBA 9P 1odIY09 BOIBATION
ala1o0bau

nnuad JojajigeLieA easeloqe|3
1rezueA 9p ediyod npuad

aJesue| ap J0[3AI131q0 Ball|IgeIS
‘uezue A [muswenredoq

1ezueA 9p edigos nyuod

asesue| ap JojlBarens vateioge|3
LIBZUEA

ap 1adi1yda Injnsnpoud eareluszalid
(Bunaxsewo))

Jo[urezuea earedyidue 1§ o1ezugA
ap Jojauswinisul easeloge|3
gc4d Is aulj uo nipswl

nnuad Jojlreiuazaid ealeloge|3
(‘19 040 'SVd ‘VINOAIV'VAIV)
arenoignd Jojalesaw easeloge|3
:Bunaxrel apell [musweledsg
alesue| ap Jo[a1abnq eate|ndjed
oTeZURA

op mynjoxd e 1§ IN[NYS09 BAIR[NO[R)D




GG

JO[LIBPUBRWIOIAT (a13y0 ap niuawop
eajen|nn -ouurAnd ‘gyeorde un ‘@oruIOU099 19jo1d © ezI[EUR
18 919A1231qo | elfojopolaw ‘asndoud | arepus o) erereds 1§ 218130130 Juswiabeue
N0 JOJNIZNJOUOD | 9[0ANARIqO 1§ [ndods | gaunisuswip 'Z'0T op snnenpeo | 0¢T| ureud Ajddng
eale|alo) 'y | eiuLdzel ap epeoriad (19z11eue 1S 0ATIEIUEO 15 BonsIgo ]
10]aA1193100 18 nipys op [mooiqo | esndns epeoriad) 3|9japow
e aJezijeal ‘a1yesbol|qiq [nipnis grezodwo) puezinn 18
ap |npelo ‘g ‘InMuawiiadxa | eaunisuswiIp " T'0T Juswabeue|
Injnsnpo.d valallosaq) :n1pn1s ap ureyd Ajddns
eaJeloqeld alsonposu| I81Je eaJelWIBQ 'S | ap 9ans1Bo)
U 90139103} :injnsnpoud aiyelbolqiq ajndiound ejerd op gzijeue
‘_o_mawocoo eianyonas |nipms ‘¢ w:ﬁoo%ou 0ct Mw LIR190I9)
LIRZI[In 19wWsa) easaboly ‘T | BrejuswLddXd
BjUBAJ[Y T ade|nwis
injnsnpo.d grejuowLRdxd :aJdezijeal 0 1jen)o9yyq
eInonas T ale|nwis ap 1bsrens
aIezugA
0ct op Io[ai1o¥
[nuawabeue
05T JO[LIBZUBA

[nBunaxiey




9¢

‘10jo1d e vzI[eUR

1§ 018300130 9p
Jojepojow 1gorde
BaUIPNIIND8109

1§ BWIOH '

(PJOA Tewloy)
B[RINIONIS-091UY3)
©aJRIOEPaYy ‘G

axauy
ayesbolqig
LDPUDULOIIA

18 12npoU0Y)
(wnynawno

wojuod eierd

9p ezI[RUR 1§ 11BJ90I))
uIp) 11 Injonded
(wnynatnNg

wouod INDS

18 1o1inqLISIp LONSIS0]
uip) 1 [njonded

ul 191je31)SOAUI [©
[euly Injnsnpo.d
ealezijeay ‘9T
Injmuawiiadxa
e esiz-nldoid
vaJe1daylad

1§ 918)0BPal

9p JO[3WION
wIojuod
mnuyuod
ealeloepay ‘ST
a9jejnwnae
Jo[Ijeuriojut
©a.es8204d

1§ ezieuy T
1o1je31soAUL
easedljiueld €T
orjednsoAur
nauad aJesadsu
19160j0pojsW
©aIRI9IeS ‘7T
101383 1359AU
10]9AI193100
eale|nwiio4 “TT
(019 JuswreLedap
un ‘ajelAoe




LS

‘alezlesl
1o1je31soAUL ole
alelnzal ajgfedioutid
UI29NS BIR|aJ BA 318D
ur surt GT-0T 9P
B[BQIOA  QIBOTUNWIOD
o0 nedoid eA [MUSpMIS
‘areyuszaid  nnuad
aJeluazaid
3p BENEPOIA
al|igels
CIENENTIE)
ul [ eaIouIisSns
1§ mnsnpoid
easeludzZald /T
(019 pJopn
UaWNI0p Jew.loy)
21U0J193]9 1eWlO}
ul ‘Ldd ‘oniey
ap uodns ad)
BJRJIJI[OS BULIOJ




89

ap Jojapolaw
nrgorjde
BaUIPNIII03100

18 BULIO

(p1opn Yewioy)
Em.ﬂﬁoﬂ.ﬁm

-001UYa)

©Baleloepay *

IO[LIZPUBUIOIAT
eaeynn

1S 9]9A1D91q0
N9 10[11ZNJ2u0d

eale[alo)

10[3A1193100
® aJezifesl

9p |npel -

injnsnpo.d
eaJeloqe|d
ug 90112109}
J10]31daouod
TIeZIin

BjuUBAQ[OY

Injnsnpo.d

eInNIs

axauy
alyesboljaig
LIDPUDUL0IIA

18 121oU07
(Bunaxsew

ap alealunwiod I$
Buipueig) 11 |njonded
(annnadwos nbarens
1S B[RIIULINOUOD
ezijeuy) | [njoyded
(a18y2-a1utAND ‘RROIdE
ribojopolsw ‘asndoud
9[eA13991q0 18 [ndoos
ejuLIojaI op epeorrad

IS nIpnys 9p [3021q0
‘aiyelbor|giq [nipnis
‘Injnosio.d eala112saq)
alaonposu|
:InjnsnpoJd eanionas

Surpueaq 1§ SupdIRW
9p 94©130.432 3p 193104

¢ 19d nauad

191iNJOS & BONBWIYDS

©aliniisuod
—BalINZINRY v

"anIDadsal 19z1jeue

asndns 14 1od

9Jed I0|alusWa|a
Ball]Iqels — BZI[euy '€

9]e19d139

1191ews|qoid

ealezlisloeled
—®alluysd ¢

9]e192139

1J © BZeowln

99 J0Ja1daouod

1$ JO[IUQUILIO)

eall|Iqels
—galealynuap| ‘T

:ode30 Jo[2IRO)BULIN
eoarurdopur
urid sye[nwinge
Joojunsouns ©

eonjoead ug eoreordy

Buneysew ap
2Je21UNWO0J
18 Surpueiq

|nsasoud

puiALid

zeo ap
nipn3s Inun
ealezZI|eay

0ct

annnadwod
nbarens I$
B[eIjUQINOU0D
ezIfeuy

0cT

Buneew
ap 8JeaIuNWwod
1§ Surpuerg

¢ 1NYLSINIS




69

alezijnn
a19y9-10]91da2u09
BOIOIJUOPIAD
urid aanesedwod
19Z1eue
Jojznjouod
©aJe1os|4al
— BaJezi|uIs

18 voreyodey </
1en)oaye
I[NIpYS [NIPLD Ul
niidoud injnuiode
ETIEARETIEY]

— [enpIAIpul [NIpNIS °9
Joqrjinjos
eaJeuIwIL)ap
nnuad 89118108}
Jo|31dasuod
ealedlde
10jo1d © pzZIRUR — J0J3AI1}23100

1$ 918190199 eaturpdopuy g




09

10jo1d ® BZI[RUR
1S 018190199

ap Jojapolaw
teor[de
©aUIPNIN98I09
1§ BULIO,]
(PO Yewoy)
B[eINONIS
-021UY8a)
©aJe]depay
IO[LIRPUBTIODAT
ealel|in

1§ 0[0AI1}091q0
N9 10J11ZNJaU0d
©aJe[2I0D
10]aAR231q0

e alezifeal

3p InpeIo
Injnsnpo.d
ealeioqele

Ul 99139109}
Joja1daosuod
Lrezimn
ejueRA[OY
InjnsnpoJd
©INONIAS

d)uaJaje I10J1INISLI Bal
-edionue/eareulwalep)
LDPUDUL0IIA

18 12npoU0))
(injnuawiuana
Baledljiueld)

I11 Injonded
(ingnuawiuana
©2.1812910.1d)

11 Injonded
(ingnuawiuana
eolony) | [njoude)
(a18y2-a1uIAND

‘gjeorjde er3ojopolow
‘InjnUBWIUBAS

19Wa] ‘11apI eaeuazald
‘InjnUBWIUBAS
JlojannosIgqo

‘Inindo2s eareulwalep
‘JUBWIUBAS

ap Inindn nusbae
INAIOIA {INJNJUBWIUAS
B BIUIOONS BAIDLIISI(])
aJaonpoJiu|

a1e}|e10ads ap 199104d

ETELVIREI )
18 BUIO,
:ININIUBWIUBAS
©aJe108104d ‘1IN
(oresauah
alep ‘aleloueuly
‘gleliarew
‘auewin)
uBWIUAAS
-9)Ue 8Je}30432 ap
8s1nsay "(LOMS)
19101d ezIjeue
1§ BoIRIUSWINOOP
‘gyur mynorqnd
easeIlNuUBP|
‘INJNUBWIUBAS
injmdaouod
Baleald
JUBLIUBAS
INUIUOD dIEPI[eA
1$ o11UIyOp
LI SIERIEle)
va0IUL | A
:JUBWIUBAS INUN
TLIBZIUE3I0 B dIRZI[Bd.I
ap 9|nberens

a1ell[erdads
op
1931044 Inun
vaJRZI|eay

0ST

IN|NJoYeWwNSuUod
nm
-uswenodwod
©3JL)8243D




19

1S BOIBIORPIY

"(a18115908U

e|) elpaw

JojLisuayied

& 1§ Jo[LIOSuOds

©aJeJORIU0D

"aJeroueuly

lojasinsal

‘auewin 10[asInsal

‘101119185

easedljiue|d

‘INjNUBWIUBAS

|nBunaxen

:IN[NJUBWIUBAS
ealeaylueld “[1IA

asewazaid

ap  Jojs[euarew

‘Injnwresboud

‘1o13800]

eall|IqelS

axauy nsifeudn(

alyesboliqig ‘lIsusped

(osu | 1enuajod ‘reiaur

op oqjenyis e] sundser | nd ayep ap Jojazeq

op Joqunrjoe nuerd ealezijeay

1S S9[€ IN[NJUIWIUIAD "INNJUBWIUBAS




9

1S }orqpad ]
EINTEYEI o
BaseIIUNWOD
;Juswiuanslsod
iunnoy
d19pIYoUY "X
IN|NJUBWIUBAS
[ndwn
ur jeyiqesuodsar
18 HRNADOY
IN|NJUBWIUBAS
& es1z-n1idoud
eoIRINSRISO(
:IN|NJUBLLIUBAS
BIIRINSBISI( X |
(injnuawiuana
[ndn op orjouny
Ul “9)e1Isa0ou
e|) 19said
©aJRIIRIU0D
JUBWIUBAS
njuad asenongnd
Joja[erssrew
ealeZI|eay
JoqrieyAur
eaJB)IWISURI]




€9

10[3A1193100 ®

alezi|eal ap |npels

injnsnpoJd
easeloqe|d
Ul 90119109}
Joja1daguod

ILIBZI[TIN BIUBAQ[SY

Injnsnpo.d

relnmonis *

:apundnd
aled ‘gyeolde
e1bojopo1dIN '€

are|nwiioy a[IulaIes
1$ mnsnpoad
©a1a112saQ ‘¢
awuopeld
B| [NS920V T
21U04199]8 SnpoJid

Jo[jeuriojur
easesadold

18 ezifeuy 'z
awJojre|d

no ealejuswniog T

JJUBWIUAAS
mun [IgZiue3.io e
aJezijeau ap anbarens

g3am
ERI[IRETE}
awope|d
pueziun
21U04129]9
snpoad inun
ealezijeay

0ST

Bunex.eln
BID3N
[e100S [enbiq

‘lenpiAaipul
innipnis

[e 1e1nzal

©2 1BN[BAS 1) A
1S INNJUBWIUBAS
|mosioid
IN11ISU0D

oA |11-] 8j2de13
-ojunsouns op
Jajsuel | ‘slenjens
alINZIAB




¥9

10jo1d ® ezIeUR
1S 91890190 9p
Jojopolaw 1regorde
©aUIPNIIN08109

1S BULIO]

(P10 TewIOy)
B[eINIONINS-091UY83)

eale]depsy

IO[LIgPUBUIOI3T
earel|N

18 9[0AN00Iq0
NnJ 10]11ZNJJuU0d

eale|aIo) 'y

‘g3 Jojawlojed
ealezijnn

puiAld a11znjouo) *

‘Injnsnpo.d
Injnyeynzaa

BdIeuonnjos

(annenes
1§ 9AT)RIIUED)
91eZI|1N 81L132139

ap ajapolaWl

(019 donSIYEIS B1EP
op 9zeq ‘@oynuIns
LgIon| ‘eoryerSouowt
‘ao160j0poIBW

3sIns ‘Alyewlou

1§ AJR[SIS9] [nIpeD)

B[RUOIJBULIOJUI BZEq {7

djejurRUL SOTUYD)
JIO[9}ULI®) ULIOJUOD
Injnsnpo.d
©aJe]d3)iad
awndo Jojnziosp
nes;1$ 10[11in[0S
easeloqe|3
(1oja1UELIA)
Joqminjos
eaJesedwod

18 eZIfRUY
JIo[In[os BAIISE)

™ <

0¢T

9JJ3WW09J-3
18 gleroyne
ejuagdug




G99

Injnsnpo.d
©3I8109}43d
Injnzed

® alen|0zal
ap INjnpow
easenfeny
Joqrinjos

e aJeyuswinbie
3p [npeIo
1o1je3nsoAul
e alezifeal
3p [npeI
aeolde
19160j0polawW
ejueA[OY
Injnsnpoud
eInNINS

M[nzed aILUOIN[OS
(annenjea
1§ 0ATIRIIIURD)
d1eZI|1IN 318182439
ap ajapolaw q
(QUERRIINEN
a1ep ap azeq ‘aaiHuIns
LIRION| ‘001jeISouow
‘a2160]j0p0o18W
85INS ‘AlfeWIouU
18 ADR[SISO[ [nIpED)
B[BUOIjBWLIOJUI BZR( "B
:opunidno
a1ed ‘gedrde
eI60]OpPoISIN 'E
de|NWIOY
aJIuIoJes IS
IN|NZzed eaIslIsag ‘g
nj ap ereod ‘T
:InjnsnpoJad eanjonas

Buipueaq
1$ Supay.rew ap
9412192439 9p 19310.4d

Zed 3p IN|NIPNIS
vaJe1daylad
1$ o18031A
Ul 91e10BPAI AP
Jojawiiou wJioyuod
mnuyuod
ealeIoepPay ‘ST
Toreuiojul
©918S8001d YT
[euorjeUIo)UI
[9AIU B
INjnIpn3s eaJezijeal
nuad asesadsu
19160j0pol1sW
©3IRIOJIAS €T
10]9AI93100
ease|nwliod ZT
nipn1s
ep 18Lie easeNwWIRQ ‘TT
dyelborlgiqg nipns 0T
1sws|qo.d
BaIRIYNUBP] 6

:aJezijeal ap nbsrens

Buipueuq 1§
Bunaxtew
9p
94190190 9p
1981014 Inun
ealezijeay

0TT

TLIEJ30190 BOTJO
1S BISO[OPOIOIN

11 1NYLSINIS

11 1NNV




99

ap Injnpow . . . 8Jed1unwod
1o1juage mynpeuosiod | rjuar]o 1§ L1oSeuew
easenjens o : e ap awW.loy
Jo[uinjos EONSLISIOBIED - SHut TEISL 9p ENEN
® aseuaLNbIe 09198 AOIUNIRS BZUBUY 7S | g s
¥ erjuaSe 9LI0Sop - je[ar op myndn S 4
9p INpeI y . - C na Jo[rrje[ar
- Injn1oa104d vinonas easeIINUAP| v
101783 nsaAul ©3aJepljosuod ‘
B 3Jezijeal NIpNIs p 18 o[eU 01T [euone[a!
. (18undosip Iale BaRNWIRA € ; Bunsxrey
ap |npelo -o0sJadiaul
a1eonde [nIe[MIT) A1ED 9p) oyelborqiq oqiie[or
_m_moou o.wE 2IPINULIO) [IUIDITS IS IS¢ MF._._>__a
o armwovm Injnoalod eaIslosaq 'z | 19w eajeljendy T 8%8_.8 ap
Nl op ereoq '7 .
Injnsnpoud :aJezijeal | 1991044 Inun
eInPNNS 912192139 ap 193104d ap 1b6a1en)S | ealezijeay
ldd no

(are11s808U
) axauy '9
a1eidope 11z12ap
nes/1§ 91e[NULIO}
9|llZnouoy 'g

ea1eIuazaId 1S pIop
jeur1of ur mynsnpod
eaJeluazald
aJejuazaad
op HEp[epoAl

SGENEETENE
ul Brnjsaoe
BOJIOUIISNS

1$ eoIBIULZAId 9T




L9

Injnsnpoud
©aJe108)18d ‘9
Injnzea

® aJenjozal

(are115908U ®B]) axauy ‘G
arerdope 11z129p
nes;1$ a1e|NWLIoy

3|11znjouoy v
(ennyeafed
1S 9ATJBIIIUED)
31ezZI|1IN 8Je132439
ap ajapolaw ‘q
B[BUOIjBWLIOJUI BZB(q "B
:opunidno
81ed ‘gedrde
eI60]0poISIN '€
10138Z1Ue310 JO[IUI[D
® a1elljaply ap 1bayens -
alel|elo| ap 116syens -
IO[IIjeW 031 BZI[RUR -
Jorjuor|o
©I11S118)0RIED -

dJueAs|aJ 8119109}
J10]91da0u0d
nrgorde
easejuswinbly
reyuazald
eareleulblo
WwiNjNa1INg
wojuod asndoud
10]aA198100
eaJsezijeay
10]310113U09
BOIRUOINN]OS
puiaud
easeluawnbise

1S BAIOLIOSO(
B)UBSIXD
Jo[ijewIoyur
©a.e$8204d

1S vZI[RUY
aJea1uNwWod

ap |nsagoud

1§ [ndn “earuyoq
loqjear

e 949bn.sIp

ap J0|dzned
Baledluap|

<l

11




89

"018/91je16/18ydRW/ | dd
no g[elo

eorejuozoid 18 9[pOOIN
ad pJopn 1ewoy

ur mpnsnpoid earese|q
alejuszaid

3p BENEPOIA

djejurRUL AOTUYD)
JO[9JULIO) WLIOJUOD
InjnsnpoJd

eaJle)dallad vI
Jojnznjouod

ease|nwiiod ‘€T
esndoid
ewd[qold-rorjenys




69

Injnsnpo.d
©3I8109}43d
Injnzes

e alen|0zal
ap INjnpow
eajenfeny
Joqrinjos

e aJeluswinbie
ap |npeio
1o1je31soAul
e alezifeal
3p [npeI
aeolde
19160jopolsw
ejueA[Y
InjnsnpoJd
elnNIns

axauy

alyelbolqig
LDPUDUL0IIA

18 12npoU0Y)

D21q 2p [MINUIUO,)
(a18y2-31UIAND
‘gjeorjde er3ojopolow
tasndo.d sjannaaigo
1$ [ndoos ‘guisjqoid
101jBN3IS BOIOLIOSO(])
a130npoiu|
:InjnsnpoJd eanionais

ubisap
3p grensip yeynIqng

(1oj21URLIRA)
Jo[jn[os
eaJsesedwod

18 ezIeUy 9
Jo[jn[os

BOIRIOU IS BOIISBL) °G
INjnwninNa1INd
wojuod asndoud
10]aA1931q0

ealezijeay 'y
dUaISIXd
Jo[ijewIoyur
easesadold

18 ezieuy g
Bunexrew
|eubip Jojnuedwed
ealezi|eal

1§ BoIRIOQR[d ‘7
Bunexrew
ubisap renbip
ap 1swsjqo.d

easeIuUapP| T

:aJezifeal ap nbaje1q

921LUOU0J3
1}gIIuo 1oun
|nBunaJew
ur ubisep
ap ajenbip
Heyrqnd
1aun
eaJseioqge|s
puiALd
dnib ap nes
glenprarput
alelIAIOR

0 1jezIfeay

oTT

[euorieuIauI
Bunaxien




0L

"019/01yeIB /18y deW/ 1 dd
no greso earejudzoxd

1S PIOA\ JeuLIof

ur mnsnpoid earese[J
aJeiuszaid

ap BENEPOIA

drejuTRUI JOTUTQ)
JIO[9jULId) WLIOJUOD
Injnsnpo.d
©9JR)08)9d 0T
Joj1znjouod
eale|nwWIoS ‘6
esndoid
gwo[qoxd-torjenyis
8]UBA3]94 92119108}
10]31da9u0d
nrgorde
easeluswnbly ‘g
Joqminjos
eaJeuazaid
1§ BoIR[MWIO )




1.

Injnzeo
e 9JeA|0Z8) 3p
INjnpow eajenjeAns
In|nzea

B 9IeAj0Zal 3p
IN|NPOW BaJjenjeAd
Joqiinjos

e asejuawinbie ap [np
-eJB/I0[1IBPUBIIOIA]
eagelnn

1S 9]9A1O91Q0 1D
10]11ZN[2U09 BaJe|aI0D
10]2A1193100

® aJezl|eal ap |npeio
aealde
19160j0po1swW
BjuBAJ[OY
InjnsnpoJd einonas

axauy

alyelbolqig
MDPUDUI0IIA

18 12npoU0)

11 (njoxded

I Injonde)d
(a18y2-a1utAND ‘RROIdE
e130[0POJOU {ILIB}OIOD
ajeywi| ‘asndoud
9[eA13091q0 1§ [ndoos
‘ejurroyer op epeorrod
1S nIpms op [n3021q0
‘diyeBollqrg [nipms
‘Injn1osi0.d eaJa112s3q)
a13onpoJu|

Zed ap INNIpnIs
ETIERETRET
1$ 918031A
Uy 91B10BPAI AP
Jojaw.iou wiojuod
InjnINuIiuod
easeoepay /L
To1jRWLIOJUL
©9I8S8901d ‘9
[euorieuIoUI
[3AIU B] INjNIPNS
eaJezl|eal
nJjuad asesadsu
1a160j0polaw
©aIRIJIBS G
J10JaA1103100
ealenwiiod ‘¥
nipnis ap
ealelWIg €
ayesborqiq
Inipnis "¢
1swajqoud
eaJRIUAP] T

1aLIe

:aJezifeal ap nbarens

Bunayew
9p Jpne
un puiALid
942192430 3p
199104d INUN
vaJRZI|eay

0TT

Bunexrew
9p upny




CL

lddno
eorejuazaid 18 piop

yewr1of ur mnsnpoid
ealeuszald
aJejuazaad

ap HENEPOIA

SH|1qels

o[oUQULIA} U]

BINJSOOB BOIOUISNS
1S BOIBIUOZAI] 'Q




3. EXEMPLE DE BUNE PRACTICI PRIVIND
IMPLEMENTAREA METODEI PBL IN CADRUL
PROGRAMULUI DE MASTER ,,STUDII IN MARKETING”

3.1. Strategia studiului individual pentru disciplinele:
,Logistica distributiei si Supply Chain Management”;
»Cercetari si analiza de piata”

Organizarea disciplinelor pentru studiile de Master — Ciclul 11.
Modulul: Logistica distributiei si Supply Chain Management;
Cercetari si analiza de piata (Titulari: Boris Coretchi, dr., conf. univ.,
Veronica Bulat, dr., conf. univ.) are loc in céateva etape:

Etapa I: Studiul teoretic — ore auditoriale de contact direct (10
saptamani) care presupun predarea materialului teoretic conform
curricula si doud atestari ale studentilor masteranzi in baza testului
clasic (3 Intrebari):

1. Cunoastere (3 puncte);

2. Aplicare (5 puncte);

3. Integrare (7 puncte);

Rezultatul obtinut: lucrare scrisd evaluata conform urmatorului
barem de apreciere:

Punctaj | 3-4 5-6 7-8 | 9-10 | 11-12 | 13-14 | 15
Nota 4 5 6 7 8 9 10

Etapa Il: Studiul practico-aplicativ — ore auditoriale de
consultati si ore de muncd in cadrul entitatii economice concrete
(5 saptamani). Presupune coordonarea elaborarii lucrului individual
dupa modelul Maastricht PBL. Produsul lucrului individual este
denumit ,,Simulare experimentald” si presupune aplicarea in practica
a cunostintelor acumulate prin indeplinirea urmatoarelor sarcini:

1. ldentificarea — stabilirea termenilor si a conceptelor ce
urmeaza a fi cercetate.

2. Definirea — caracterizarea problematicii cercetate.

3. Analiza — stabilirea elementelor care pot fi supuse analizei
respective.

4. Revizuirea — construirea schematica a solutiei pentru pct. 3.
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5. Indeplinirea obiectivelor — aplicarea conceptelor teoretice
pentru determinarea solutiilor.

6. Studiul individual — reflectarea aportului propriu in cadrul
studiului efectuat.

7. Raportarea si sintetizarea — reflectarea concluziilor analizei
comparative prin evidentierea conceptelor-cheie utilizate.

Structura  produsului  ,,Simulare  experimentald”
urmdatoarea:

Introducere (Descrierea experimentului; studiul bibliografic,
obiectul de studiu si perioada de referintd, scopul si obiectivele
propuse; metodologia aplicata; cuvinte-cheie)

Capitolul 1 (din Logistica distributiei si SCM conform
curricula)

Capitolul 11 (din Cercetari si analiza de piata conform curricula)

Concluzii si recomanddri

Bibliografie

Anexe

Rezultatul obtinut: Raport pentru lucrul individual intitulat
»Simulare experimentald” (in format Word) tiparit, evaluat cu nota
pentru fiecare disciplind in parte, conform urmatorului barem de
apreciere:

este

N Punctaj | Punctaj Nota
Criterii de evaluare .
acordat | acumulat | acordata
. Structura produsului 2 15 10
. Relevanta utilizarii 3 13-14 9
conceptelor teoretice In 11-12 8
elaborarea produsului 9-10 7
. Gradul de realizare a 3 7-8 6
obiectivelor 5-6 5
. Corelarea concluziilor cu 3
obiectivele si utilitatea
recomandarilor
. Redactarea tehnico- 1
structurald (format Word)
. Forma si corectitudinea 3
aplicarii metodelor de
cercetare si analiza a pietei
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Conditiile de executare a produsului studiului individual:

1. Studentii masteranzi sunt grupati in echipe a cate 2-3 membri.

2. In cazul in care membrii echipei activeaza in EE diferite,
studiul va contine analiza comparativd a metodelor aplicate in EE
vizate. In cazul cind membrii analizeazi aceeasi EE, studiul va
contine analiza comparativa a diferitelor metode ce pot fi aplicate in
cadrul EE.

3. Produsul va contine, in mod obligatoriu, doua capitole
(1 - Logistica distributiei si SCM; 2 — Analiza si cercetarea pietei), iar
in fiecare capitol se va stipula, pe puncte, continutul fiecarei sarcini.

4. Prezentarea orala va fi sustinuta de toti coechipierii.

Etapa Ill — Sustinerea orala a lucrului individual. Presupune
prezentare orald Insotitd de un instrument digital de prezentare (PPt,
Prezzi etc.) in prezenta, a cel putin, ambilor profesori, titulari de curs.
Durata prezentarii constituie 7-10 min. La care se adauga intrebarile
suplimentare de control. Prezentarea este evaluata individual pentru
fiecare disciplind si masterand 1n parte in functie de cunostintele
acumulate si calitatea produsului prezentat.

Rezultatul obtinut: Prezentare interactiva a grupului de lucru.

Etapa IV — Evaluare finald. Presupune evaluarea finala
efectuatd 1n baza rezultatelor acumulate anterior, pentru fiecare
disciplind, in modul urmator:

Media Simulare Prezentarea
evaluarilor . . interactiva
Testare | |Testare Il curente experimentala orald a
(format WORD) echipei
25% 25% 25% 25%
60% 40%

Rezultatul obtinut: Nota finala de evaluare a fiecérei discipline
in parte.
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Exemplu de raport al simuldrii experimentale
realizat conform metodei proiectului (PBL)

IMPLEMENTAREA LANTULUI DE
APROVIZIONARE-LIVRARE UTILIZAND
INSTRUMENTELE DE MASURARE SI SCALARE A
FENOMENELOR DE PIATA iN CADRUL
ENTITATII ECONOMICE S.A. ,FRANZELUTA”
(Elaborat de: Ranga Victoria, Craciun Ina, Druta Ruxanda, Botnaru
Patricia, gr. SMK191)

INTRODUCERE

Actualitatea si importanta temei. Gestiunea lantului de
aprovizionare constituie astazi, in conditiile unei piete concurentiale,
0 miza strategicaA majord pentru Intreprinderile industriale si
comerciale. Aceasta reprezintd un potential important de creare a
valorii pentru client: calitatea serviciului, performanta in ceea ce
priveste termenul si reactivitatea. De asemenea, reprezinta unul din
locurile principale unde se disputa o parte din rentabilitatea intreprinderii,
prin rationalizarea costurilor legate de lanful de aprovizionare sau prin
concentrarea asupra noilor canale de distributie. Importanta
cercetarilor de marketing prin utilizarea scalelor, metodelor este
motivata de rolul pe care il joaca acestea in marketing, indeosebi in
marketingul contemporan. Este bine cunoscut cd pentru un
antreprenoriat de succes trebuie sa iti cunosti clientul, iar scalele de
cercetare sunt metode obiective, exhaustive, usor de interpretat, care
permit entitdtilor sd contureze profilul clientului, preferintele acestuia
de consum, atitudinea fatd de entitate si fatd de concurenti.

Economia de piata contribuie la cresterea produsului intern brut,
avand la bazd legea cererii si ofertei, pe cand aprovizionarea
intreprinderilor cu resurse materiale nu intotdeauna poate fi analizata,
si nici factorii de productie.

O analiza a costurilor firmelor de productie scoate in evidenta
importanta pe care o au aprovizionarile pentru entitatile economice.
Se poate constata cu usurintd cd ponderea cea mai semnificativa in
totalul vanzarilor de bunuri o au cheltuielile cu aprovizionarile. Potrivit
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unor studii intreprinse de specialisti In domeniul aprovizionarii, acestea
pot sa ajunga pana la aproximativ 68% din totalul vanzarilor de bunuri.

Entitatile economice vor tine cont si de faptul ca nu intotdeauna
efectele reducerii cheltuielilor de aprovizionare vor fi vizibile in
activitatea lor. Astfel, se apreciaza ca aprovizionarea este un factor al
profitabilitatii, mai ales In urmatoarele situatii: aprovizionarea
reprezintd o pondere importantad din totalul de cheltuieli efectuate de
firma, preturile produselor si serviciilor care se aprovizioneaza sunt
extrem de volatile, acestea fiind caracterizate de un grad ridicat al
fluctuatiei si pietele produselor finale sunt destul de competitive.

Actualitatea temei rezidd si in oportunitdtile dezvoltarii lantului
de aprovizionare-livrare in cadrul entitatii economice S.A. ,,Franzeluta”
ce va progresa eficienta utilizarii resurselor entitatii, a procesului de
productie, simultan a mijloacelor banesti si fortei de muncé la nivelul
acestei activitdti, poate majora indicatorii financiari si poate intari
entitatea economica pe piata.

Scopul si obiectivele proiectului constau in analiza aprofundata
a lantului de aprovizionare-livrare si utilizarea instrumentelor de
masurare si scalare a fenomenelor de piatd in cadrul entitatii
economice S.A. ,,Franzeluta”.

La realizarea scopului mentionat se relevd determinarea
urmatoarelor obiective:

1. delimitarea aspectelor conceptuale ale lantului de
aprovizionare-livrare;

2. influentarea factorilor de aprovizionare-livrare asupra
dezvoltarii entitatii economice S.A. ,,Franzeluta”;

3. investigarea tendintelor de dezvoltare ale lantului de
aprovizionare-livrare in cadrul entitatii economice S.A. ,,Franzeluta”;

4. analiza activititii economico-financiare a entitatii
economice S.A. ,,Franzeluta”;

5. aplicarea testului %? in cadrul entititii economice
S.A. ,Franzeluta”;

6. aplicarea arborelui de decizie in cadrul entitatii economice
S.A. ,Franzeluta”.
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Obiectul de studiu al lucrarii reprezintd analiza lantului de
aprovizionare-livrare si utilizarea instrumentelor de masurare si scalare a
fenomenelor de piatd in cadrul entitatii economice S.A. ,,Franzeluta”.

Concluziile si recomandarile generalizeazd rezultatele cu
caracter teoretic si practic asupra cercetarilor efectuate, ce releva unele
deductii si masuri, care, in opinia noastra, vor contribui la
imbunatatirea lantului de aprovizionare-livrare si la utilizarea
instrumentelor de masurare si scalare a fenomenelor de piata din
cadrul entitatii economice S.A. ,,Franzeluta”.

Cuvinte-cheie: entitate economicd; lant de aprovizionare-
livrare; testului ¥?; arbore de decizie.

1. IMPLEMENTAREA LANTULUI DE APROVIZIONARE-
LIVRARE IN CADRUL ENTITATII ECONOMICE
S.A. ,FRANZELUTA”

1.1. Teorii conceptuale ale lantului de aprovizionare-
livrare

Conform definitiei actuale, formulata de Council of Logistics
Management (CLM) din SUA, specialistii considera cd managementul
logistic este acea parte a managementului lantului de aprovizionare-
livrare care planifica, implementeaza si controleaza, in mod eficient si
eficace, fluxul direct si invers, precum si stocarea bunurilor, serviciilor
si informatiilor conexe, intre punctul de origine si punctul de consum,
in vederea satisfacerii cerintelor clientilor.

Activitatea de achizitionare din cadrul oricarei entitati
economice reprezintd o verigd din intregul lant logistic al acestuia.
Desfagurarea aprovizionarii incorporeaza procesul de productie alaturi
de cel al achizitiei de bunuri industriale si cel al distributiei produselor
finite, Ingloband tot procesul existent responsabil de transformarea
materialelor preluate de la furnizori si pana la produsele finite livrate
clientilor. In Figura 1.1 este reprezentati o schemi a lantului de
aprovizionare:
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CLIENTI

® Distributie

Productie

(] . .o, .
Achizitie

FURNIZORI

Fig. 1.1. Schema lantului de aprovizionare
Sursa: Elaboratd de autor in baza sursei [1, pp.18-19].

Aprovizionarea este o actiune de angajament financiar ,,de
cumpdrare” a unor resurse materiale, produse sau servicii, fiind de fapt
o tranzactie monetara efectiva si este doar un moment al procesului
complex de achizitie cu materiale, echipamente tehnice.
Aprovizionarea se inregistreaza ca o actiune unica in sarcina si ,,relatia
permanentd” a unui proces constant, raportandu-se spre achizitiile
orientate catre productie. Achizitionarea, ca 0 componenta a activitatii
de aprovizionare, este urmata de identificarea nevoilor clientilor de
catre angajatii departamentului operational, apoi urmeaza stabilirea
momentelor de satisfacere, care catalizeazd emiterea cererii sau a
comenzii, dupd care urmeazd negocierea conditiilor de furnizare,
livrare etc. Conceptul de lant de aprovizionare-livrare include toate
activitatile de management logistic mentionate, precum si operatiunile
de productie si conduce coordonarea proceselor si activitatilor cu si
intre urmatoarele functii: marketing, vanzari, proiectarea produselor,
financiara si tehnologia informatiei. Precizarea ariei managementului
lantului de aprovizionare-livrare si a relatiilor cu alte concepte au pus
in evidenta urmétoarele aspecte:

Rolul integrator. Devine astfel vizibil un element de diferentiere
intre conceptul de management al lantului de aprovizionare-livrare si
cel de management logistic. Mai precis, in timp ce managementul
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logistic pune accentul pe integrarea interna (cu cele doud planuri,
respectiv integrarea dintre activitatile logistice si integrarea cu alte
functii ale organizatiei), managementul lanfului de aprovizionare-
livrare se refera simultan la integrarea interna (intraorganizationald) si
integrarea externd (interorganizationald).

Caracteristicile de bazid. Modelul de afaceri rezultat prin
integrarea inter- si intraorganizationala trebuie sa fie coerent si inalt
performant. Constatam astfel ca performantele fiecarei organizatii nu
mai constituie unicul criteriu de analiza. Este evaluatd coeziunea
activitatilor si politicilor diferitilor parteneri din cadrul lantului, in
plus, performantele sunt analizate la nivelul agregat al ansamblului
operatorilor care fac parte dintr-un lant de aprovizionare-livrare.

Relatia cu productia. In conformitate cu definitia dati si
clarificérile de continut, managementul logistic poate include doar in
diferite grade planificarea si programarea productiei. Spre deosebire
de acesta, managementul lantului de aprovizionare-livrare include
operatiunile de productie. Aceasta relatie este explicit prezentata, fara
a lasa loc altor interpretari.

Rolul de coordonare. Se precizeaza ca managementul lantului
de aprovizionare-livrare conduce coordonarea proceselor si
activitatilor cu si intre functiile de marketing, vanzari, proiectare a
produselor, financiard si de tehnologie a informatiei. Spre deosebire
de clarificarile conceptului de management logistic, se constata ca este
utilizata sintagma ,,conduce coordonarea” i nu doar ,,integreaza”, cu
referire la procese si activitati.

De asemenea, printre functiile coordonate, care sunt enumerate,
se regdseste si proiectarea produsului, fapt concordant cu includerea
operatiunilor de productie in aria managementului lantului de
aprovizionare-livrare.

Avantajele si dezavantajele implementarii unui lant logistic
in cadrul entitatii economice S.A. ,FRANZELUTA”

Avantajele implementdirii unui lant logistic:
- Materialele/produsele sunt prezente doar acolo unde este
nevoie §i in cantitatea minima cu adevarat necesara;
- Generalizarea reducerii nivelurilor de stoc si, prin urmare, a
costului depozitarii;
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- Rationalizarea transporturilor;

- Imbunatitirea programirii productiei.

Dezavantajele implementdarii unui lant logistic pot apdrea:

e In conditiile existentei unui numar foarte mare de clienti
mici, atunci cand implementarea gestiunii de supply chain este fie
deosebit de costisitoare, fie imposibila. In acest caz, calitatea
serviciului oferit clientului este primordiala, iar incheierea de acorduri
parteneriale exigente este imposibil de realizat.

e In conditiile existentei unui numdr foarte mare de furnizori
mici, cand implementarea gestiunii de supply chain este imposibil de
realizat si cu costuri imense pentru furnizori.

Planurile strategice pentru a dezvolta o logistica mai buni
sunt:
sd reduca costurile de transport;
sa ofere o calitate mai buna;
sd ofere o tehnologie mai avansata;
sa imbunatateasca modul de distributie;

e 53 intdreascd siguranta aproviziondrii, prin completarea cu
furnizori externi;

Dezavantajele SCM:

1. Complexitatea lantului de aprovizionare rezulta tocmai din
interdependenta proceselor, a indivizilor si a tehnologiilor. Tocmai de
aceea este putin probabil ca introducerea unor metode de gestiune la
unul din parteneri sa aduca rezultate pozitive pentru toti cei implicati
in proces.

2. Internetul reduce considerabil timpii de aprovizionare. Daca
internetul are ca efect incontestabil reducerea perioadelor de tratare a
comenzilor (calculele nemaifacandu-se in zile, ci in ore, minute si
secunde), aceasta diminuare are in vedere numai aplicatiile in front
office, adica B2B si B2C. in back office nu putem vorbi de reduceri
semnificative. Transferul de informatii dintre clienti, furnizori,
societati de transport au la baza schimburi de informatii electronice,
schimburi care nu au loc 1n timp real.

3. Existenta unor portaluri de gestiune a lantului logistic nu
aduce numai avantaje. Portalurile de gestiune a lantului logistic permit
legarea in timp real si intr-o manierd coerentd a diferitelor entitéti ce
compun lantul logistic (furnizori, clienti, societati de transport, terte
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intreprinderi). Intr-o lume reald, existenta si punerea in functiune a
unor astfel de portaluri pentru a comunica va ridica totusi unele
probleme. O intreprindere poate face parte din mai multe lanfuri
logistice si, in consecinta, va accesa mai multe portaluri. Conectarea
4. Implementarea unor programe informatizate de gestiune a
aproviziondrii determind o rapida recuperare a investitiilor. Sistemul
de aprovizionare va trebui mai intai simplificat si apoi informatizat,
deoarece o structura greoaie antreneaza costuri dificil de recuperat.

1.2. Factorii de influenta ai lantului de aprovizionare-
livrare in cadrul entitatii economice S.A. ,Franzeluta”

Specialistii din domeniul logisticii In cadrul entitétii economice
S.A. ,,Franzeluta” au definit un set de factori critici ai succesului, in
managementul lantului de aprovizionare-livrare, respectiv in procesul
de integrare interna si externa. Acesti factori sunt urmatorii:
Armonizarea strategica in cadrul lantului de aprovizionare-
livrare. Este necesard asigurarea echilibrului intre sistemele de
management al lantului de aprovizionare-livrare, pe de o parte, si
initiativele si masurile cu caracter strategic ale fiecarei organizatii, pe
de alta parte. Procesul de integrare externd, in cadrul lanfului de
aprovizionare-livrare, presupune, in primul rand, cunoasterea
initiativelor strategice ale fiecdrei organizatii si, in al doilea rand,
realizarea unui echilibru intre aceste initiative, pentru a realiza
obiective comune si a implementa strategii de interes reciproc.
Realizarea integririi cu furnizorii. Este insuficienta alegerea
furnizorilor doar in functie de criteriul costului unitar. Succesul este
dependent de masura in care organizatia identificd furnizori capabili sa
dezvolte relatii de parteneriat, in cadrul lanului de aprovizionare-livrare.
Sunt apreciati furnizorii Impreund cu care organizatia poate
utiliza in comun abilitati, resurse, informatii si poate obtine avantaje
semnificative din punctul de vedere al costurilor, dar si sub aspectul

Certificarea furnizorilor. Pentru realizarea unei integrari
eficace cu furnizorii, organizatiile de succes apeleaza la certificare, ca
la o modalitate de asigurare a conditiilor necesare pentru indeplinirea
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obiectivelor strategice. Certificarea permite stabilirea unui limbaj
comun Iintre parteneri si faciliteazd cresterea increderii 1intre
organizatiile care coopereaza in lantul de aprovizionare-livrare. Exista
diferite niveluri de certificare a furnizorilor.

Apelarea la tehnologia informatiilor, pentru imbunititirea
integrarii cu furnizorii. Un factor-cheie al succesului este utilizarea
tehnologiilor informationale care permit obfinerea si furnizarea de
informatii in timp real, in cadrul lantului de aprovizionare-livrare. In
prezent, organizatiile de clasd mondiald recurg la mijloace din
domeniul IT cum sunt: extranetul, EDI, platformele comune de tip
CAD / CAM, programele informatice de gestiune.

Perfectionarea proceselor de fabricatie. Partenerii din lantul
de aprovizionare-livrare colaboreaza pentru cresterea capacitatii de
furnizare a unor produse de calitate tot mai inaltd, in cantitatea
solicitata de clienti si in momentul adecvat. In consecinti, operatorii
din cadrul lantului sunt interesati sa identifice organizatia care are
capacitatea de a realiza un anumit proces, la cel mai Tnalt nivel de
calitate si la cel mai mic cost.

Asigurarea unui nivel inalt al comunicarii intre organizatiile
integrate. Experienta organizatiilor care au obtinut succese in
domeniul managementului lantului de aprovizionare-livrare confirma
contributia comunicarii la dezvoltarea parteneriatului dintre membrii
lanului. Practica internationald a consacrat diferite forme de
comunicare, la diferite niveluri organizationale.

Printre cele mai utile forme, se inscriu urmétoarele:

e crearea de echipe multifunctionale si multiorganizationale —
care faciliteaza schimbul de idei si informatii, in vederea formularii si
realizarii obiectivelor comune;

e inferactiunea cu principalii furnizori, la toate nivelurile
organizatorice, in special la nivelul managerial superior — pentru
asigurarea cadrului de comunicare adecvat si desfasurarea efectiva a
procesului de comunicare, forma concretizatd in crearea de comitete
consultative si echipe de solutionare a problemelor;

e detasarea de personal propriu, la nivelul unitatilor
producatoare ale furnizorilor — pentru a stimula lucrul in echipa, intre
membrii organizatiilor din lantul de aprovizionare-livrare.

85



O gestionare eficientd a lantului de aprovizionare in cadrul
entitatii economice S.A. ,,Franzeluta” necesitd simultan imbunatatiri
atat la nivel de servicii pentru clienti, cét si la nivelul eficientei interne
de functionare. Existd un model de baza pentru practicarea gestiunii
lantului de aprovizionare. Fiecare lant de aprovizionare are propriul
set unic de cerinte de piatd si provocari de operare si totusi problemele
raman, 1n esentd, aceleasi in fiecare caz. Companiile din orice lant de
aprovizionare trebuie s ia decizii individual si colectiv in ceea ce
priveste actiunile lor in cinci domenii:

1. Productie — Ce produse vrea piata? Cat de mult din fiecare
produs ar trebui fabricat si cand? Aceasta activitate include crearea de
programe de productie care sd ia In considerare capacitatile de
fabricatie, echilibrarea volumului de munca, de control al calitatii si
intretinerea echipamentelor.

2. Inventarul — Ce inventar ar trebui sa fie stocat in fiecare
etapa Intr-un lant de aprovizionare? Ce procente din inventar ar trebui
sa fie detinute de materii prime, semifabricate sau produse finite?
Scopul principal al inventarului este de a actiona ca un tampon
impotriva incertitudinii in lantul de aprovizionare.

3. Locatie — Unde ar trebui sa se amplaseze cladirile in care se
produce sau stocheazd inventarul? Unde sunt cele mai eficiente locatii
de productie si de depozitare de inventar? Ar trebui sa fie utilizate
facilitatile existente sau unele noi construite? Odata ce aceste decizii
sunt luate, se determind caile posibile pentru ca produsul si ajunga la
consumator.

4. Transport — Cum ar trebui si fie mutat inventarul dintr-o
locatie a lantului de aprovizionare la alta? Transportul de marfa aerian
si livrarea cu ajutorul camioanelor sunt rapide si de incredere, dar
acestea sunt scumpe. Transportul maritim sau pe calea ferata este mult
mai putin costisitor, dar implica, de obicei, timpi de tranzit mai mari
si incertitudine mai multd. Aceastd incertitudine trebuie sa fie
compensata prin stocarea unor niveluri mai ridicate de inventar.

5. Informatii — Cate date ar trebui sd fie colectate si cate ar
trebui sa fie partajate? Cu o bund informare, oamenii pot lua decizii
eficiente cu privire la ce sa produca si cat de mult, unde sa localizeze
inventar si cum sa-1 transporte cat mai bine.

86



Totalitatea acestor decizii va defini capacitatile si eficacitatea
lantului de aprovizionare. Lucrurile pe care o companie le poate face
si modalitatile In care poate concura pe pietele sale depind toate foarte
mult de nivelul eficientei lantului sau de aprovizionare. Daca strategia
unei companii este de a servi o piatd de masa si sa concureze pe baza
preturilor, este mai bine sa aibd un lant de aprovizionare, care este
optimizat pentru low-cost. lar daca strategia unei companii este de a
servi un segment de piatd si sa concureze pe bazd de comoditate, este
mai bine sd aibd un lant de aprovizionare optimizat pentru reactie.

1.3. Tendinte in dezvoltarea lantului de aprovizionare-
livrare in cadrul entitatii economice S.A. ,,Franzeluta”

Un obiectiv prioritar spre care isi Indreapta eforturile echipa de
aprovizionare este Imbunititirea permanentd a proceselor si
dezvoltarea personala continua.

Pentru problemele aparute din cauza comunicarii neeficiente, o
solutie ar putea fi — elaborarea unui program software special pentru
entitatea economica S.A. ,,Franzeluta”. In acest program computerizat
sd fie incluse toate departamentele entitatii si ca orice angajat al
departamentului si a Intregii Intreprinderi sa aiba acces la program,
fiecare sd poatd fi la curent cu orice schimbare efectuatd in orice
departament si in intreaga entitate. Astfel va fi inlaturatd problema
comunicdrii neeficiente.

O solutie pentru formarea stocurilor din motivul livrarilor
intarziate din cauza furnizorilor ar fi stabilirea relatiilor cu parteneri
de incredere care sa asigure la timp comanda si in cazurile cind acestia
nu vor fi apti sa satisfacd comanda la timp, sa gaseasca in timp scurt
cai de solutionare a problemei, chiar i cautarea altor entitati care sa
satisfacd comanda, fard a implica si a da batdi de cap entitatii
economice S.A. ,,Franzeluta”.

De la bun inceput, furnizorilor trebuie sa li se insufle ca politica
interna a entitatii economice trebuie sa fie respectata, astfel se va crea
o relatie cu multe beneficii pentru ambele parti. Furnizorii trebuie sa
inteleaga telurile organizatiei si in acest mod ei insisi se vor realiza si
isi vor atinge scopurile.

Pentru a 1indeplini toate conditiile de pastrare necesare
produselor de panificatie, S.A. ,,Franzeluta” dispune de spatii de
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depozitare ce sunt dotate cu conditiile necesare, temperaturi joase,
bine aerisite si curate, ceea ce demonstreaza ca igiena personald este
la un nivel inalt.

Elaborarea strategiilor de aprovizionare materiald, prin care sa
se concretizeze obiectivele urmarite si caile de actiune. Totalitatea
acestor politici trebuie sd constituie strategia de aprovizionare
materiald, continutul careia sa fie in functie de raporturile de forta
concurentiald in care se gaseste consumatorul fatd de furnizor,
raporturi care pot fi identificate in fazele de analiza si evaluare a
furnizorilor. Asemenea raporturi impun tipuri de strategii de aparare,
penetrare etc. Tipul strategiei este conditionat de natura resursei si de
importanta pietei pe care o asigura.

Elaborarea de strategii presupune:

e analiza necesitatilor de consum prin identificarea grupelor

e analiza sistematicd a pietei pentru a se evidentia: in ce
masurd resursele strategice pentru entitate sunt ofertate la vanzare,
conditiile de livrare si de calitate, care este puterea de negociere a
furnizorilor, daca entitatea are capacitatea de a se bucura de avantajele
pe piatd;

o identificarea oportunitatilor de actiune strategica pe grupe de
furnizori;

o identificarea cailor de actiune eficientd pe piata.

Intr-o economie aflati in continui schimbare, organizatia
resurse, toate acestea cu scopul de a rimane competitiva.

O componentd criticd in acest moment este proiectarea si
coordonarea retelelor de aprovizionare si distributie.

In ceea ce priveste gestiunea stocurilor, care deseori sunt prea
mari sau, din contra, insuficiente. Pentru buna desfasurare a activitatii
entitatii, este necesar ca acestea sa fie dimensionate cat mai corect:
bunurile industriale, productia neterminata, obiectele de inventar,
piesele de schimb, produsele finite etc. Necesitatea dimensionarii
corecte a produselor decurge din consecintele acestora asupra
desfasurarii ciclului de exploatare, asupra nivelului de blocare a
capitalului si asupra costurilor. In conditiile unei evolutii continue si a
cresterii volumului de comenzi, implementarea unui mecanism
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electronic sau software este vitald. Managementul tuturor proceselor
implicate in sistemul de aprovizionare trebuie sa poatd livra corect
orice informatie la orice timp.

Astfel, aplicarea unui sistem care ar putea simplifica in mod
evident monitorizarea actiunilor si informatiile aflate in permanenta
modificare. Un sistem automatizat al fortei de aprovizionare ar
permite obtinerea informatiilor despre oportunitdti de aprovizionare
intr-un mod foarte accesibil. Informatiile stocate intr-un sistem
integral s-ar putea referi la companii, persoane fizice sau tranzactii mai
specifice. Introducerea unui sistem software ar oferi entitatii mijloace
pentru identificarea tendintelor in materie de aprovizionare.

Totodata, datoritd miscarii necontenite a proceselor si a
volumului mare de informatii, extinderea departamentului de
aprovizionare ar fi recomandata. Astfel, s-ar simplifica monitorizarea
aprovizionarilor — pe grupe de produse, servicii, logistica transportului,
planificarea si controlul etc.

Entitatea economica are o pozitie satisfacatoare pe piata interna
cu cota de cca 40% — piata regionala si 62% — piata municipald. S.A.
»Franzeluta” are aceste produse In asortimentul sidu, prin urmare
reprezintd o influentd pozitiva cici de sarbatori cererea la acestea este
mare. S.A. ,,Franzeluta” isi aplica toatd maiestria i experienta, pentru
ca pe masa D-voastra si fie produse gustoase, de calitate inalta.
Produsele sunt fabricate conform tehnologiilor clasice de preparare a
aluatului, cu utilizarea prioritara a adaosurilor si afinatorilor naturali.
Dezvoltarea tehnologicd duce la minimizarea cheltuielilor de
productie si obtinerea productiei intr-un timp scurt si o cantitate mare.

Imbunatatirea coordonirii in lantul de aprovizionare-
livrare in cadrul entititii economice S.A. ,,Franzeluta”

In prezent, filosofia managementului lantului de aprovizionare-
livrare subliniaza cd obiectivul oricarui lant este maximizarea valorii
totale generatd de membri pentru companiile lor si clienti.
Managementul lantului de aprovizionare-livrare presupune gestiunea
fluxurilor de informatii si fluxurilor materiale, astfel incat sa fie
maximizati profitabilitatea retelei in ansamblul ei. In esents,
managementul lantului de aprovizionare-livrare se bazeaza pe ideea
cooperarii dintre nivelurile succesive si pe integrarea externd. Din
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aceasta perspectiva, un grad mai Tnalt de coordonare §i integrare va avea
ca rezultat direct o scadere substantiala a efectului ,,lovitura de bici”.

Pentru a stimula coordonarea in lantul de aprovizionare-livrare,
organizatiile pot sa aplice urmatoarele strategii:

a) alinierea scopurilor si stimulentelor;

b) comunicarea datelor intre membri;

C) reaprovizionarea controlatid de un singur stadiu al lantului
de aprovizionare-livrare;

d) strategiile de imbunatatire a performantelor operationale;

e) stabilizarea comenzilor cu ajutorul unor strategii de pret
adecvate;

f) crearea de parteneriate strategice si dezvoltarea increderii.

Imbunadtatirea Lantului de distributie/aprovizionare

Tinta managementului lantului de distributie este de a atinge cea
mai Tnaltd calitate si de a optimiza serviciile clientului, de a utiliza
activele fixe si inventarele minimizand, in acelasi timp, costurile de
operare. Este esentiald mentinerea unei relatii comerciale bune si a
unei bune operationalizari care, de asemenea, includ activitatile
promotionale si de marketing. Obiectivul unei eficiente reaprovizionari
este de a promova acest echilibru de-a lungul lantului de distributie.

in realizarea unui management eficient al lantului de distributie,
trebuie Intelesi factorii-cheie care influenteaza eficienta:

- capacitatea de raspuns (fizic);

- inventarul;

- distributia fizica;

- transportul;

- conducerea timpului;

- planificarea si prognoza.
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2. UTILIZAREA INSTRUMENTELOR DE MASURARE I
SCALARE A FENOMENELOR DE PIATA iN CADRUL
ENTITATII ECONOMICE S.A. ,FRANZELUTA”

2.1. Analiza activitatii economico-financiare a entitatii
economice S.A. ,Franzeluta”

Indeplinind deciziile Adunirii Generale precedente, conducerea
S.A. ,Franzeluta” a Intreprins masuri pentru executarea principalelor
directii prioritare de activitate pentru anul 2019: largirea pietei de
desfacere, mentinerea calitatii produselor, economia stricta a
resurselor, implementarea actiunilor tehnico-organizatorice, activitati
indreptate spre majorarea profitului si a stabilitatii financiare a
Societatii.

Tabelul nr. 2.1. Analiza indicatorilor economico-financiari
pentru perioada 2018-2019, mil. MDL

Abaterea
. .. anului
Indicatorii 2018 2019 2018 fati
de 2019
Venituri din vanzari 654 247,6 | 632325,7 | -219219
Costul vanzarilor 536 330,8 | 515296,8 | -21 034,0
Profitul brut 117 916,8 | 117 028,9 -887,9
Alte venituri 454943 21681,9 -23812,4
Cheltuieli de distribuire 70 350,4 66 408,7 -3941,7
Cheltuieli administrative 44 873,0 46 407,0 1534,0
Alte cheltuieli din activitatea 28 169,1 8 286,4 -19 882,7
operationala
Rezultatul din activitatea 20 018,6 17 608,7 -2 409,9
operationala
Rezultatul din activitatea de 740,6 -400,7 -1141,3
investitii
Rezultatul din activitatea -407,1 440,7 847,8
financiara
Rezultatul din activitatea 20352,1 17 648,7 -2703,4
economico-financiari
Rezultatul exceptional -2,2 1,0 3,2
Profitul pani la impozitare 203499 17 649,7 -2 700,2
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Cheltuieli privind impozitul pe | 3 746,8 3548,3 -198,5
venit
Profit net 16 603,1 14 101,4 -2501,7
Sursa: Elaborat de autor in baza Situatiilor financiare,
S.A.,,Franzeluta”, 2018-2019.

Analizand indicatorii economico-financiari pentru perioada
2018-2019, putem mentiona ca veniturile din vanzari, acumulate pe
parcursul anului 2019, au constituit 632,3 mil. lei., n comparatie cu
anul 2018 se inregistreaza o abatere in valoare absoluta de -21921,9 lei,
ceea ce constituie In valoare relativa 3,35%. Aceasta micsorare cu
-21,9 mil. lei, sau cu -3,35%, a fost determinata de influenta
urmatorilor factori: Veniturile din vanzari s-au micsorat in suma de
-47,3 mil. lei in urma scaderii comercializarii: painii si produselor de
panificatie cu -4172,6 tone (-10,3%) -42,4 mil. lei, pastelor fainoase
cu -464,3 tone (-18,0 %) -4,9 mil. lei. Cauzele principale a situatiei
create sunt: concurenta durd cu producitorii autohtoni si externi,
scaderea consumului de péine, inclusiv din cauza migratiei populatiei.
Un alt factor este In urma micsorarii cursului valutar veniturile din
vanzdri pe piata externa au fost micsorate cu -7,4 mil. lei. Totodata, a
fost obtinut venitul din vanzari suplimentar in suma de 32,8 mil. lei
datoritd urmatoarelor masuri: Cresterea volumelor de véanzari:
produselor de covrigarie cu 193,4 tone ( +19,6 %) +5,1 mil. lei,
produselor de cofetarie cu 131,5 tone (+3,5 %) +4,2 mil. lei.
Modificarea pozitiva a structurii sortimentului in scopul producerii si
comercializarii produselor cu rentabilitatea pozitivd +17,2 mil. lei.
Ajustarea preturilor la produse + 3,5 mil. lei. Majorarea veniturilor din
vanzari obtinute din activitatea Casei de Comert +2,8 mil. lei.

In comparatie cu anul 2018, am analizat:

Veniturile din vinziri, acumulate pe parcursul anului 2019, au
constituit 632,3 mil. lei. Micsorarea cu -21,9 mil. lei, sau cu -3,4%, a
fost determinata de influenta urmatorilor factori:

1. Veniturile din vanzari s-au micsorat in suma de -47,3 mil. lei
in urma scaderii comercializarii: pinii §i produselor de panificatie cu
-4172,6 tone (-10,3%) -42,4 mil. lei, pastelor fainoase cu -464,3 tone
(-18,0%) -4,9 mil. lei. Cauzele principale a situatiei create sunt
concurenta durd cu producitorii autohtoni si externi si scaderea
consumului de péine, inclusiv din cauza migratiei populatiei;
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2. In urma micsorarii cursului valutar veniturile din vanzari pe
piata externa au fost micsorate cu -7,4 mil. lei;

3. Totodatd a fost obtinut venitul din vanzari suplimentar in
suma de 32,8 mil. lei datoritd urmatoarelor masuri: cresterea
volumelor de vanzdri: produselor de covrigarie cu 193,4 tone
(+19,6%) +5,1 mil. lei si a produselor de cofetarie cu 131,5 tone
(+3,5%) +4,2 mil. lei; modificarea pozitiva a structurii sortimentului
in scopul producerii si comercializarii produselor cu rentabilitatea
pozitiva +17,2 mil. lei; ajustarea preturilor la produse +3,5 mil. lei;
majorarea veniturilor din vanzari obtinute din activitatea Casei de
Comert +2,8 mil. lei.

Costul vanzarilor in anul 2017 a constituit 515,3 mil. lei fata
de 536,3 mil. lei calculate in anul 2018. Micsorarea cu -21,0 mil. lei,
sau cu -3,9%, a fost determinatd de influenta urmatorilor factori:
Micsorarea preturilor la fdina, obtinutd in urma masurilor
implementate de conducerea entitatii -4,5 mil. lei, diminuarea
consumului resurselor energetice in suma de -1,5 mil. lei, micsorarea
consumului fainii $i materialelor pentru impachetare (din cauza
micsorarii volumelor de vanzari a painii si a pastelor fainoase) -15,9 mil.
lei, majorarea consumurilor pentru remunerare a muncii (conform
Conventiei colective (nivel de ramurd) pentru anii 2015-2017) +2,1 mil.
lei, un alt factor este majorarea preturilor la materia auxiliara (zahar,
unt, oud) +0,6 mil. lei, si respectiv reparatia mijloacelor fixe,
materiale, servicii -1,8 mil. lei.

in anul 2019 a fost obtinut profit brut in suma de +117,0 mil. lei
fata de 117,9 mil. lei calculate in anul 2018. Micsorarea profitului brut
comparativ cu anul 2016 cu -0,9 mil. lei a fost determinat de
micsorarea veniturilor din vanzari [27, 28].

Alte venituri operationale acumulate in anul 2018 au
constituit 21,7 mil. lei, inclusiv venitul obtinut din contractele de
locatiune a constituit 2,3 mil. lei. Comparativ cu anul 2016 alte
venituri operationale s-au micsorat cu -23,8 mil. lei reiesind din faptul
ca in urma eliberarii graului alimentar de la Agentia Rezerve Materiale,
alocat cu titlu de Improspatare in anul 2017 in suma de 17,3 mil. lei S-au
majorat veniturile operationale in anul 2018.

Micsorarea In suma de -6,5 mil. lei fiind conditionata de influenta
urmatorilor factori: In anul 2018 a fost calculati micsorarea veniturilor
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din vanzarea altor active curente cu -2,4 mil. lei. Aceste venituri au fost
obtinute in anul 2017 in urma comercializarii produselor obtinute dupa
prelucrarea graului, alocat cu titlu de improspatare in anul 2016 de la
Agentia Rezerve Materiale, si reprezintd venitul din comercializarea
taratei si reziduurilor realizabile.

Micsorarea sumelor de restituire a cheltuielilor de transportare
a productiei in retelele comerciale in suma de -3,6 mil. lei a fost
cauzatd de: refuzului retelei de supermarket de a compensa cheltuiele
date, de asemenea, din luna noiembrie a anului 2019 cheltuieli de
transportare a produselor de cofetarie, paste fainoase, produselor de
covrigdarie, pesmeti au fost incluse in pretul de livrare, si necesitatea
compensarii cheltuielilor de transportare produselor mentionate a fost
exclusd. Micsorarea sumei veniturilor din locatiune in urma rezilierii
unor contracte de locatiune -0,5 mil. lei.

Cheltuieli de distribuire in anul 2018 au constituit 66,4 mil.
lei si reprezintd micsorarea cu -3,9 mil. lei in comparatie cu anul 2016
(70,4 mil. lei) din cauza lipsei cheltuielilor pentru servicii marcheting
conform actelor normative in vigoare (-2,2 mil. lei) si micsorarii
cheltuielilor de transportarea produselor in urma micsorarii volumelor
de vanzari a painii (-1,7 mil. lei).

Cheltuieli administrative in anul 2018 au constituit 46,4 mil.
lei comparativ cu 44,9 mil. lei calculate in anul 2017. Majorarea in
suma de 1,5 mil. lei este conditionata de: majorarea impozitului pe
imobil de la 0,1% pana la 0,3% in suma de +0,6 mil. lei, servicii de
consultantd privind cercetarea pietei, dezvoltarea strategiei de
marketing +0,3 mil. lei, si cheltuieli privind organizarea aniversarii a
70 ani de activitate a Combinatului de Panificatie din Chisinau
,.JFranzeluta” S.A. +0,6 mil. lei.

Alte cheltuieli operationale n anul 2019 au constituit 8,3 mil.
lei fatd de 28,2 mil. lei calculate in anul 2018. Micsorarea in suma de
19,9 mil. lei fiind conditionatd de méasuri cu privire la rambursarea
graului alimentar Agentiei Rezerve Materiale, alocat cu titlu de
improspatare, in suma de 14,5 mil. lei care au avut loc 1n anul 2017.
Totodata, au fost constatatd micsorarea cu -2,2 mil. lei a achitarii
creditului si dobanzii conform contractului de credit si micsorarea
altor cheltuieli in suma de -3,2 mil. lei.
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Rezultatul din activitatea operationala in anul 2019 a constituit
profit in suma de +17,6 mil. lei comparativ cu profit obtinut in anul
2016 in suma de +20,0 mil. lei. Micsorarea profitului cu -2,4 mil. lei a
fost constatatd din cauza micsorarii veniturilor din vanzari si altor
venituri [27, 28].

Rezultatul din activitatea de investitii: au constatat pierderi
in suma de -0,4 mil. lei.

Rezultatul din activitatea financiara a constituit profit in
suma de +0,4 mil. lei In urma influentei diferentelor favorabile a
cursului valutar.

Rezultatul din activitatea economico-financiara pana la
impozitare obtinut in anul 2017 a constituit profit in suma de +17,6 mil.
lei fatd de profitul obtinut in anul 2017 in suma de +20,3 mil. lei. Ca
rezultat al activitatii economico-financiare in anul 2018 S.A. , Franzeluta”
a obtinut profit net in suma de +14,1 mil. lei. Pentru anul 2018 a fost
aprobat planul profitului pana la impozitare in suma de +11,7 mil. lei.
Datele prezentate atesta faptul ca activitatea economico-financiara a
entitatii s-a gestionat efectiv. S.A. ,,Franzeluta” a indeplinit planul
aprobat al profitului pana la impozitare.

Rentabilitatea veniturilor din vanziri. Rentabilitatea
reprezintd un indicator al eficientei, care exprimd capacitatea
intreprinderii de a castiga profit. Rentabilitatea se determind ca
raportul dintre efectele economice si financiare obtinute de entitate si
eforturile depuse pentru obtinerea acestora.

in procesul analizei economico-financiare a entititii, o mare
importanta i se acordd studierii rentabilitatii veniturilor din vanzari,
deoarece ea reprezinta indicatorul principal de apreciere a
performantelor activitatii operationale.
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2.2. Determinarea cotei relative de piata al entitatii
economice S.A. ,Franzeluta”

La nivelul anului 2018, valoarea totald a livrarilor pe piata
panificatilor a fost de 500 000 euro (V1 =9 700 000 lei). Situatia a
patru producatori din acest domeniu in acel an a fost, conform
tabelului, urmatoarea:

Intreprinderea Cifra de afaceri
,Franzeluta” S.A. 30
CahulPan S.A. 25
Balti S.A. 10
Orhei S.A. 5

Sa se calculeze cota relativa de piata a primelor patru firme,
dupa relatia:
Cp=Ca x 100%,
unde: Cp — cota de piata;
Ca — cifra de afaceri;
V1 — valoarea totald a tranzactiilor pe piata;

Cp Franzetua = 30 X 100 % = 30%; Creai=10 x 100 % = 10%;
100 100
Crorei= 5 X 100 % = 5%; Cr cahuran= 25 X 100 % = 25%;
100 100

Se poate observa ca firma care produce produse de panificatie
S.A. ,,Franzeluta” detine cea mai mare cota de piatd si este urmata de
producitorii celorlalte marci: CahulPan, Balti, Orhei.

Prin insumarea cotelor de piatd a acestor patru producatori de
panificatie se obtin 70%, procente ce reprezinta ponderea pe care
acestia o ocupd in piata totalda a producatorilor de:

Calculam cota de piata relativa pentru cele patru firme
producitoare de panificatie
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Chrel Franzelua = 30 = 1,2 lider unic; Corel Baii = 10 = 0,33 specialist;

25 30
Crrelormei= 5 =0,17 specialist; Cerel cahuiran = 25 = 0,83 challanger;
30 30
F'[m? Cifra d_e Co.t a fje Cota relativa de piata
(marci) afaceri piata
Franzeluta 30 30% 1.2
CahulPan 25 25% 0.83
Balti 10 10% 0.33
Orhei 5 5% 0.17

COTA RELATIVA DE PIATA
1.4

1.2 P
0.8
0.6
0.4

0.2

Franzeluta S.A CahulPan S.A Balti S.A Orhei S.A.

Fig. 2.1. Cota relativa de piati detinuta de liderii de panificatii

Obiective strategice posibile pentru liderul S.A. ,,Franzeluta ”:

e Apararea pozitiei actuale pe piatd prin: inovatie continua a
produselor, eliminare puncte slabe, mentinerea nivelului ofertei etc.

e Sustinerea extinderii pietei totale prin: atragerea de noi con-
sumatori, cresterea frecventei de consum si promovarea de noi
intrebuintari ale produsului.
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Cresterea cotei de piata a liderului prin: reducerea costurilor de
productie proportional cu cresterea cotei de piata si mentinerea unei
calitati ridicate a vanzarii produselor de panificatie.

Concluzie: S.A. ,,Franzeluta” detine cea mai mare coté de piata
(30%) si este urmata de producatorii celorlalte marci: CahulPan, Balti,
Orhei. Prin Insumarea cotelor de piata a acestor patru producatori de
panificatie se obtin 70%.

2.3. Aplicarea testului x2in cadrul entitatii economice
S.A. ,Franzeluta”

Entitatea economica Franzeluta, aldturi de alte peste 50 de
companii autohtone, a participat in perioada 20-22 septembrie la cea
de a 3-a editie a expozitiei ,,Republica Moldova prezintd” care se
desfasoara in Piata Palatului Culturii din lasi.

Pe parcursul celor 3 zile de expozitie, reprezentatii entitatii
economice Franzeluta au familiarizat iesenii, dar si pe toti vizitatorii,
cu majoritatea asortimentelor de produse, punand accent pe painea de
secard. De asemenea, au fost organizate degustatii si prezentari de
produse noi. In cadrul acestei expozitii a fost efectuat un sondaj asupra
unui esantion de 1400 de vizitatori. S-a stabilit urmatoarea distributie
a subiectilor pe grupa de varstd in functie de tipul de cumparitor
conform urmatorului tabel:

Tip de <30 ani >30 ani Total

cumparitor

Permanent 387 433 820

Ocazional 293 287 580

Total 680 720 1400
Se cere:

Verificarea diferentei sau concordantei intre observatii si
frecventele ipotetice calculatd pe baza presupunerii ca nu existd o
legatura semnificativa intre atributele unei serii de date.

Rezolvare:

Testul %* este un test de semnificatie care misoard diferenta
dintre seriile observate si cele calculate dupa formula:
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r k

=X X (Gi-A)? ,
i=1 j=1 Aij

unde r, k — numarul de randuri si numarul de coloane din
tabele (fara total);

Oijj — frecventa randului i si coloanei j care rezulta din observare;

Ajj — frecventele randului i si coloanei j in conditiile ipotezei nule;

ipoteza nuld — negatia, nu exista legatura, diferenta Intre
evenimentele observate.

Stabilim ipoteza nuld care spune cd repartitia tipului de
cumpdratori ar trebui sa aiba aceleasi proportii in cadrul fiecarei grupe
de varsta.

Tip de <30 ani >30 ani Total
cumparator
Permanent 820x680 = | 820x 720 = 820
398,3 4217
1400 1400
Ocazional 580 x 680 = | 580 x 720 = 580
281,7 298,3
1400 1400
Total 680 720 1400

Pe baza acestor date determindm valoarea lui % :
¥>= (387 - 398,3)> + (433 —421,7)* + (293 - 281,7)* + (287 - 298,3)?
=0,32+0,3+0,45
398,3 4217 281,7 298,3

+0,43=15

Valoarea obtinuti a lui %? se compari cu valoarea teoretica
dupd care se determind numarul de grade de libertate din Tabel dupa
formula:

(r-1)(k-1) <=> (2-1)(2-1) =1,

ceea ce presupune un nivel de semnificatie de 0,05, deci o
probabilitate de 95%.

in concluzie: Conform Tabelului, valoarea lui 2 calculat este:

y’calc.=1,5
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y’tab.=2,25
1,5< 2,25, de unde rezulti ca se respinge ipoteza nula, adica
tipul de consumator nu este influentat semnificativ de varsta.

2.4. Aplicarea arborelui de decizie in cadrul entitatii
economice S.A. ,Franzeluta”

Departamentul de Marketing al entitatii economice
S.A. ,.Franzeluta” doreste sa lanseze pe piata un nou tip de produs, tort
Chisinau, dupa ce acesta a fost testat. Rezultatele testului au aratat ca
noul produs nu este inferior produselor similare existente. Marketerii
au apreciat probabilitatea de 0,4 pentru succesul acestui produs si un
profit asociat estimat la circa 2 600 000 lei. Probabilitatea de esec este
estimatad la 0,6, iar pierderile asociate constituie 160 000 Ilei.
Departamentul de Marketing ia in considerare urmatoarele scenarii
posibile:

1. Sarenunte la lansarea noului produs;

2. Sa introduca imediat produsul in vanzare;

3. Sa testeze vanzarea produsului intr-un supermarket la un
cost de 26 000 lei.

Se cunosc urmétoarele rezultate ale testului:

a. Noul produs sa fie cumparat de mai putin de 15% dintre
consumatori.

b. Produsul sia fie cumparat de mai mult de 15% dintre
consumatori, iar mai putin de 50% dintre ei vor cumpéra produsul si
a doua oara.

C. Produsul va fi cumpédrat de mai mult de 15% din
consumatori si cel putin 50% dintre ei vor solicita si a doua oara.

Printre alte trei situatii posibile ale testului marketerii au

1wy

urmatorul tabel:

Situatii <15% >15% Probabilitatea
Previn< | Previn>
15% 50%
Succes 0,2 0,05 0,15 0,4
Esec 0,4 0,1 0,1 0,6
Probabilitate 0,6 0,15 0,25 1
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In situatia in care rezultatul testului arati ca produsul nu a atras

renunte la fabricarea noului produs; sa lanseze produsul pe piata.

Se cere:
In baza arborelui de decizie, stabiliti varianta optimd pentru
situatia analizata.

Rezolvare:

@ profit 0 (26000)

(2600000)

(-160000)

(2600000)

(-160000)

(2600000)

(-160000)

in nodul 1 exista trei variante: renuntare, lansare, testare. in
nodul 2 produsul are o probabilitate de succes de 0,4 si un profit de
2 600 000, si o probabilitate de esec de 0,6 cu o pierdere de 160 000
lei. Daca entitatea comerciald ,,Franzeluta” S.A. decide sa lanseze
produsul, atunci va obtine un profit de (2 600 000 x 0,4) — (160 000 x
x0,6) = 944 000 lei. Pentru a calcula valoarea nodului 3, vom incepe
analiza de la nodurile terminale 7, 8, 9. Pentru a afla valoarea nodurilor
7,8, 9, trebuie sa calculam probabilitatea de succes si esec ale nodului.

Astfel, probabilitatea unui:

- succes, cand s-a produs punctul a, este 20%/60%=0,33;
esec, cand s-a produs punctul a, este 40%/60%=0,6;
succes, cand s-a produs punctul b, este 5%/15%=0,33;
esec, cand s-a produs punctul b, este 10%/15%=0,66;
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- succes, cand s-a produs punctul c, este 15%/25%=0,6;

- esec, cand s-a produs punctul c, este 10%/25%=0,4;

In continuare, se calculeazi alternativele nodurilor 7, 8, 9
astfel:

Nodul 7 : (2 600 000 x 0,33) - (160 000 x 0,66) = 752 400 lei;

Nodul 8 : (2 600 000 x 0,33) - (160 000 x 0,66) = 752 400 lei;

Nodul 9 : (2 600 000 x 0,6) - (160 000 x 0,4) = 1 496 000 lei.

Pentru a calcula valoarea nodului 4, alegem profitul maxim
dintre:

- renuntare = 0 lei profit — 752 400 lei;

- lansare = 752 400 lei

pentru a calcula valoarea nodului 5, alegem profitul maxim
dintre:

- renuntare = 0 lei profit — 752 400 lei;

- lansare = 752 400 lei

pentru a calcula valoarea nodului 6, alegem profitul maxim dintre:

- renuntare = 0 lei profit — 1496 000 lei;

- lansare = 1 496 000 lei

In continuare se calculeazi valoarea nodului 3 dupa acelasi
principiu:

Nodul 3 = (0,6 x 752 400) + (0,15 x 752 400) + (0,25 x 1 496
000) =938 300 lei.

Concluzie: Prin urmare, dacd renuntdm la lansarea noului
produs, obtinem profit 0; daca lansam noul produs, obtinem un profit
de 944 000 lei; daca testdm produsul, obtinem un profit de 912 300 lei.
Se alege in urma rezultatelor obtinute varianta cu cea mai mare
valoare, deci decizia finala in urma calculelor este lansarea produsului
pe piata. Un alt avantaj este reprezentat de largirea gamei de produse
a companiei ,,Franzeluta” S.A.

2.5. Cercetarea pietei cu ajutorul scalei cu suma
constanta

Scala cu suma constanti — este tipica pentru scalele de interval
si este foarte des utilizatd in cercetarile de marketing. Aceasta scala
solicita respondentilor sd imparta o suma constanta (cel mai des 10 sau
100) intre mai multe obiecte (insusiri, proprietati, caracteristici,
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propuneri) in functie de importanta atribuita fiecaruia. Scala cu suma
constantd permite atdt ordonarea anumitor obiecte (caracteristici,
atribute), cat si masurarea intensitatii preferintelor.

Exemplu. Respondentii au fost rugati sa clasifice ce apreciaza
cel mai mult la produsul SA ,Franzeluta” Turte dulci de forma
rotunda, cu lapte:

Nr. persoane Ambalaj Pret Gust Culoare
56 20 50 30 10
118 10 30 50 10
15 25 25 25 25
11 40 30 10 20
Total=200 7,78 17,6 11,68 20,15

Calcularea importantei acordate fiecarui atribut se face in felul
urmator:

Ambalaj =7,78;

Pret=17,6;

Culoare = 11,68;

Gust = 20,15.

Concluzie: In urma aplicirii scalei cu suma constantd, s-a constatat
ca respondentii considerd cel mai valoros atribut al produsului gustul,
dupa care urmeaza pretul. Importanta pe care o acordd respondentii
gustului este de circa 3 ori mai mare decat importanta pe care o acorda
ambalajului si de 2 ori mai mare decat importanta pe care o acorda culorii.
Tinand cont de aceste rezultate, entitatea ar trebui sa acorde atentie si
resurse sporite gustului si pretului produselor. Se recomanda revizuirea
politicilor de produs si a politicilor de pret.

Avantajele scalei cu suma constanta:

e scoate in evidentd cele mai importante caracteristici ale
produsului in viziunea consumatorului;

e  poate fi aplicata pentru criterii diferite (care nu au legatura
una cu alta);

e  poate fi aplicata si in cazul serviciilor.
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CONCLUZII S RECOMANDARI

Atat dinamica pietei, precum si cerintele ridicate din partea
consumatorilor fatd de ceea ce tine de calitatea si disponibilitatea
produselor au influentat profund modul de operare al economiei
actuale. Cerintele respective au contribuit la evolutia conceptului de
proces de aprovizionare - de la o functionare proactiva, care pune
accentul pe o previziune a cererii si a fluxului de materiale standard,
la o functionare reactivd. Intr-un astfel de mod de functionare
compartimentele-anexe implicate in lantul de aprovizionare distribuie
informatii intr-un timp real pentru cresterea vizibilitatii cererii si
pentru diminuarea stocurilor.

In urma investigatiilor efectuate, putem formula urmatoarele
concluzii:

1. In cadrul entitatii economice S.A. ,,Franzeluta” aprovizionarea
functioneaza in cadrul unei structuri organizatorice de tip functional.
Specific pentru structura departamentului dat este ca functia de
planificare este ncredintata unor colaboratori specializatii din cadrul
departamentelor care solicita achizitionarea, managerii pe aprovizionare
fiind obligati sa culeaga cererile si sa le plaseze in sistem.

2. In activitatea de aprovizionare este importanta disponibilitatea
produselor sau a serviciilor, acestea fiind de o calitate bine stabilita, la
un pret avantajos, iar conditiile contractuale sa fie mai mult in
avantajul entitatii care solicita produsele.

3. Clasificarea obiectivelor de aprovizionare, aplicarea
conceptelor de clasa mondiald si folosirea principiilor coproductiei
formeaza temeliile pe care sunt construite apoi obiectivele finale
vizand cresterea eficientei si a profiturilor. Este vital ca functia de
aprovizionare sa fie bine informata in ceea ce priveste mediul extern
si influentele acestuia, in scopul de a putea aduce o contributie eficace
entitatea economicd, datoritd sectiei achizitii, 1si va desfasura
activitatea si va obtine profit conform planului stabilit.

4. Implementarea lantului de aprovizionare-livrare joacd un rol
bine definit in dezvoltarea entitatii, datorita acesteia se mentine procesul
de productie. Mediul extern influenteazd alegerea unei strategii.
Perceptiile managerilor de la toate nivelurile, precum si cultura, si
experienta entitatii vor influenta eficacitatea strategiilor adoptate.

104



5. Investitiile efectuate pentru modernizarea utilajelor si a
sectiei de producere, in general, au adus rezultate pozitive asteptate,
crescand capacitatea productivd a entitatii economice si sporind
avantajele competitive ale acesteia. Ceea ce tine de angajatii si
muncitorii entitatii, mentionam ca politica aplicatd este destul de
eficienta, loialitatea si multumirea fatd de conditiile oferite fiind
simtite In conversatiile cu acestia. Personalul este motivat si depune
efortul necesar pentru obtinerea rezultatelor dorite. S.A. ,,Franzeluta”,
care este printre putinele Intreprinderii din tara noastra care promoveaza
intens stilul de autodezvoltare si orientare spre rezultate a angajatilor
sdi, fapt pentru care se bucurd de un succes deosebit, bine meritat, din
partea angajatilor, cat si a rezultatelor financiare pozitive inregistrate.

Concluziile formulate elucideaza problema din domeniul
achizitie si aprovizionare-livrare din cadrul entitdtii economice S.A.
»Franzeluta” este un generator de profit, deci orice perfectionare care
ar duce la majorarea eficientei utilizdrii resurselor entitatii, a
mijloacelor banesti si fortei de munca la nivelul acestei activitati,
poate majora indicatorii financiari si poate intari entitatea economica
pe piata, iar recomandarile elaborate vin sa completeze gradul de
solutionare a problemei:

1. In domeniul organizirii si planificrii aprovizionarii.
Departamentul dat are functia de a analiza piata furnizorilor si de a
elabora previziuni relativ la evolutia acesteia, mai avand si functia de
a prelua cererile si de a le procesa, astfel specialistii nu se pot
concentra asupra controlului si evaluarii managementului aprovi-
ziondrii si livrarii. De aceea recomandam sa se introduca posturi de
analisti de aprovizionare.

2. In domeniul selectarii furnizorilor. Conform procedurii de
selectare a furnizorilor, departamentul primeste doar trei oferte
comerciale de la furnizori pentru aprecierea calitatii, pretului, conditiilor
de livrare etc. Doar trei oferte nu sunt suficiente, dar si solicitarea
ofertelor de la totii furnizorii complica activitatea, de aceea se propune
reinnoirea bazei de date cu furnizori la anumite perioade de timp.

3. In domeniul surselor de aprovizionare. Este riscul ca
furnizorii de peste hotare, care exportd materia prima, sa fie plasati in
pozitie de monopol pe piatd avand posibilitatea de a controla preturile,
conditiile de livrare si platd. Din acest motiv, gasirea unor furnizori
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autohtoni va afecta benefic producerea. In acest scop, e necesar de
modernizat si capacitatile de productie, de perfectionat sistemul de
management al calitdtii, ce tine de directionarea produselor spre
consumator, respectarea sortimentului si calitatii produselor,
respectarea termenului de livrare a produselor.

Pentru a atinge aceste obiective, e necesar de elaborat un
program de management cu fluxurile materiale si informationale, care
va fi realizat in baza elabordrii sistemului logistic. Producatorul in

......

acelor caracteristici interne si externe ale produsului care prezinta
interes pentru consumator.
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3.2. Strategia studiului individual pentru modulul:

Managementul proiectelor/Managementul
evenimentelor

Studiul individual constd in solutionarea si prezentarea
urmatoarelor doua produse:

I. PROIECT DE SPECIALITATE (cu abordare in domeniul

marketingului)

Avéand drept punct de plecare orele de curs si seminar, sursele
bibliografice, inclusiv site-urile specializate de prezentare a
proiectelor implementate atat in tard, cat si peste hotare, masteranzii,
in echipe a cate 4-5 la numar, vor concepe si vor planifica un exemplu
de proiect avand la baza un model tipizat de FORMULAR DE
PROIECT.

Nu se acceptd proiectele care nu vor respecta cerintele
structurale si de continut, proiectele copiate, sau confundate cu
studiile de fezabilitate sau planurile de afaceri. Masteranzii trebuie sa
prezinte ideea de proiect, precum si membrii echipei de lucru incepand
cu al doilea seminar planificat conform curriculumului.

Criterii de evaluare a Proiectului de specialitate

Descriptori de performanga
Criterii de evaluare a produsului LI
9-10 7-8 5-6
1) Structura produsului Respecta | Respecta Una din
partile | toate partile | partile
com- com- com-
ponente | ponente, dar | ponente
ale cazului | unadinele | lipseste
nu este
realizatad
conform
cerintelor
2) Relevanta metodologiei Este Este Fara
aplicate relevanta adecvata aspecte
Cores- scopului, | concrete
punde | dar acondus
cazului la
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cercetat si a

solutionarea

condus la | partiald a
solutiona- | cazului (in
rea proportie de
completaa| 70-80%)
cazului (90-
100%)
3) Gradul de solutionare a cazului | Foarte bine Bine Partial
Cu Cu Nu au fost
respectarea| respectarea | realizate
integrald a | algoritmu- | circa 50-
algoritmu- lui de 60% din
luide |solutionare a| sarcinile
solutiona-re| cazului 70- | formulate
a cazului 80%, dar pentru
90-100% contine  [solutionare
unele
devieri
neesentiale
4) Gradul de argumentare a Foarte Buna Partiala
solutiilor buna Solutii Solutii
Solutii concrete, partial
argumen- dar care |argumen-
tate bazate | necesita |tate, unele
pe un mici generale
studiu concretizari fara
profund al argumen-
cazului tari
5) Evaluarea modului de rezolvare | Demon- Contine Nu a
a cazului streaza erori reusit sa
cunoaste- | conceptuale | formu-
rea in leze
profunda a | rezolvarea solutii
cazului cazului clare si
coerente
privind
modul de
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solu-
tionare a
cazului
6) Perfectarea produsului Conform | Cu abateri |Cu abateri
cerintelor | nesubstan- | substan-
tehnice de | tiale dela |tiale de la
redactare cerintele | cerintele
formulate | regulamen- |regulamen-
tare tare

Il. PROIECTUL UNUI EVENIMENT IN ECHIPA DE 3-5

STUDENTI

Scopul, ideea si tema evenimentului este determinata de echipa
de studenti in coordonare cu titularii cursului. Pentru elaborarea
proiectului evenimentului, se vor respecta regulile teoretico-
metodologice studiate In cadrul orelor de curs, seminar $i practice.

Nu se accepta proiectele care nu respecta cerintele structurale si
de continut, proiectele copiate, studiile de fezabilitate, planurile de
afaceri. Masteranzii trebuie sa prezinte proiectul evenimentului intr-0
miniconferintd cu prezenta tuturor echipelor si a titularilor de curs.

Strategiile de realizare a organizairii unui eveniment:

Initierea. Cercetare, definire si validare continut eveniment:
Crearea conceptului evenimentului, identificarea publicului tinta,
documentarea si analiza pietei (SWOT). Resurse de cercetare
anteeveniment (umane, materiale, financiare, date generale).

Proiectarea  evenimentului: Tema si  obiectivele
evenimentului. Realizarea bazelor de date cu invitati, potentiali
parteneri, jurnalisti. Stabilirea locatiei, programului, materialelor de
prezentare.

Planificarea evenimentului: Marketingul evenimentului.
Planificarea serviciilor, resurselor umane, resurselor financiare.
Contactarea sponsorilor si a partenerilor media (la necesitate).
Redactarea si transmiterea invitatiilor. Realizarea materialelor
publicitare pentru eveniment. Contactarea presei (la necesitate, in
functie de tipul evenimentului).

Desfiasurarea evenimentului: Desfasurarea propriu-zisa a
evenimentului. Activitati si responsabilitati In timpul evenimentului.
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inchidere. Actiuni posteveniment: Comunicarea posteveniment.
Feedback si revizuire. Evaluare. Transfer de cunostinte.

Etapele I-11l vor constitui Proiectul evenimentului si va fi
evaluat ca rezultat al studiului individual.

Structura Proiectului evenimentului:

Introducere (descrierea succintd a evenimentului; motivul
alegerii tipului de eveniment, determinarea scopului, obiectivelor
evenimentului, prezentarea ideii, temei evenimentului, metodologia

aplicata; cuvinte-cheie).

Capitolul I. Initierea evenimentului
Capitolul 1. Proiectarea evenimentului
Capitolul I11. Planificarea evenimentului
Concluzii si recomanddri (determinarea/anticiparea riscurilor
aferente evenimentului ales si planul actiunilor de raspuns la situasiile

de risc)
Bibliografie
Anexe

Criteriile de evaluare a Proiectului evenimentului

Criterii de evaluare a

Descriptori de performanta

proiectului evenimentului 9-10 7-8 5-6
1) Structura produsului Respectd | Respecta toate Una din
partile partile partile
componente |componente, dar | componente
ale proiectului | una din ele nu lipseste
este realizata
conform cerintelor
2) Relevanta utilizarii Este relevanta, | Este adecvatd | Fard aspecte
conceptelor teoretice si corespunde | scopului, dar a concrete
metodologiei in evenimentului condus la
elaborarea produsului selectat si planificarea
determina partiald a
planificarea | evenimentului
eficientia | (in proportie de
evenimentului 70-80%)
(90-100%)
3) Gradul de validare a Foarte bine Bine Partial
continutului Cu respectarea| Cu respectarea | Nu au fost

evenimentului

integrald a

algoritmului de

realizate circa
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algoritmului validare a 50-60% din
de validare a | evenimen-tului sarcinile
evenimentului | 70-80%, dar formulate
90-100% contine unele pentru
devieri validarea
neesentiale | continutului
evenimentului
4) Gradul de realizare a Foarte buna Buna Partiald
proiectarii evenimentului | Proiectarea Proiectarea Proiectarea
include toate include include doar
elementele elementele unele
necesare, necesare, dar elemente
inclusiv  |necesitd anumite| necesare,
baze de date cu| concretizari | generale, fira
potentialii argumentari
benefeciari,
invitati
speciali,
parteneri,
materiale de
prezentare
5) Gradul de realizare a Foarte buna Buni Partiala
planificarii venimentului | Planificarea Planificarea | Planificarea
include toate include include doar
elementele elementele unele
necesare, cu | necesare, dar | elementele
argumentari Necesita necesare,
anumite generale,
concretizari fara
argumentari
6) Perfectarea produsului Conform Cu abateri Cu abateri
cerintelor nesubstantiale | substantiale
tehnice de de la cerintele de la
redactare regulamentare cerintele
formulate regulamentare

Etapele I'V-V vor fi apreciate la modulul respectiv ca Evaluare

finala.
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Exemplu de proiect al modulului Managementul proiectelor /
Managementul evenimentelor realizat conform metodei proiectului
(PBL)

»Frumusetea e in méinile tale’’(,, VIORICA COSMETIC” S.A.)
(Elaborat de: Talpa D., Dodon A., Macovetchi C., Tetelea P.,
gr. SMK200)

INTRODUCERE

Descrierea proiectului de cercetare. In cadrul disciplinelor de
studiu — ,,Managementul proiectelor” si ,,Managementul evenimentelor”
s-a realizat planificarea unui proiect/eveniment online in cadrul
entitatii economice ,,Viorica Cosmetcic” S.A. cu genericul ,,Frumusetea
in mainile tale”. Pentru a fi posibil realizarea proiectului s-au cercetat
mai multe aspecte, precum: analiza generald a companiei ,,Viorica
Cosmetic” S.A, elaborarea cererii de finantare a proiectului, descrierea
proiectului (formularea problemei, analiza factorilor interesati, planul
de activitate, bugetul proiectului). Pentru disciplina ,,Managementul
evenimentelor” s-a proiectat in detalii toate etapele evenimentului si
activitatile, informatiile pe care le vor efectua participantii la
eveniment.

Scopul proiectului ,,Frumusetea in mainile tale’’ care va fi
realizat de entitatea economica ,,Viorica-Cosmetic” S.A. este de a
promova produsele entitdtii economice, precum si de a promova
produsele cosmetice naturaliste avind ca scop general antrenarea
participantilor In procesul de creare a produselor in timpul cirora
vizitatorii vor putea si-si testeze abilitatile in fabricarea cosmeticelor
facute manual si subtilitatile artei de a distinge diferite parfumuri si
arome.

Obiectivele proiectului de cercetare:

- descrierea generald a companiei ,,Viorica Cosmetic” S.A;

- elaborarea cererii de finantare;

- initierea evenimentului;

- proiectarea evenimentului;

- planificarea evenimentului.
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Obiectul de studiu 1l reprezintd intreprinderea ,,Viorica
Cosmetic” S.A., care a servit drept suport principal pentru acest
proiect de cercetare.

Metodologia de cercetare. In cadrul cercetirii au fost aplicate
o serie de metode de cercetare, care au la baza interpretarea, analiza
datelor si informatiilor existente.

Din categoria metodelor generale teoretice fac parte: deductia,
analiza, sinteza. Prin intermediul deductiei, s-a trecut de la generalizari
la practica, cercetarea si descrierea generald a entitdtii economice
,»Victoria Cosmetic” S.A. Concomitent, s-a utilizat analiza, cu ajutorul
careia s-a realizat descrierea proiectului, precum si elaborarea cererii
de finantare, proiectarea evenimentului.

Cuvinte-cheie: proiect, eveniment, participanti, problemad,
strategii si metode de realizare a scopurilor, plan, buget, rezultat,
produse cosmetice, parfum, test parfumeric, workshop, promovare.

1. MANAGEMENTUL PROIECTELOR

1.1. Descrierea generala a companiei ,,VIORICA
COSMETIC” S.A.

Istoria brandului ,,Viorica” incepe cu dezvoltarea industriei
uleiurilor esentiale in Republica Moldova incd in anii ’50 ai secolului
XX. Relieful si calitatea solului, impreuna cu clima blanda a regiunii,
au constituit conditiile perfecte pentru cultivarea plantelor aromatice
de inalta calitate pentru producerea de uleiuri esentiale, cum ar fi
trandafirul, lavanda, salvia, menta, feniculul, irisul si altele.

Compania ,,Viorica” si-a inceput activitatea in ziua de 12 mai
1989. Echipamentele moderne importate din Germania garantau
produse de inalta calitate si o mare capacitate de productie. in mai
putin de un an, ,,Viorica” a devenit unul dintre principalii furnizori de
cosmetice, parfumuri, produse pentru uz casnic si de igiend din
intreaga URSS.

In 2012 a fost un punct semnificativ de cotiturd in parcursul
istoric al companiei. ,,Viorica” a fost privatizatd de holdingul Daac
Hermes Group. Investitia de peste 8 mil. de euro a facut posibil accesul
la noi oportunitéti de dezvoltare: sé fie modernizata si extinsa linia de
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produse, sa fie achizitionate noi echipamente fabricate in Germania si
Spania. Si cel mai important — s-a extins departamentul Research &
Development (cercetare si dezvoltare), precum si retehnologizate doua
laboratoare ale fabricii.

Un pas semnificativ in dezvoltarea companiei a fost lansarea
propriei ecoplantatii Viopark in anul 2016. Aici, conform principiilor
agriculturii ecologice, se cultiva zeci de specii de plante, care sunt apoi
utilizate ca materie prima pentru productia de produse cosmetice marca
,»Viorica”. Proiectul a fost dezvoltat cu sprijinul expertului international
in domeniul permaculturii, savantului austriac Sepp Holzer.

Astazi, ,,Viorica” este o companie modernd care produce
cosmetice curate si inofensive bazate pe materii prime de origine
vegetald, renuntand complet la utilizarea componentelor potential
daundtoare. Datoritd echipei noastre stiintifice de biologi, fitochimisti
si dermatologi, ,,Viorica” isi dezvolta in mod continuu propriile
produse, dar si prin cooperarea activa cu laboratoarele de cercetare
germane, elvetiene si spaniole.

Misiunea — credem in puterea ingredientelor active din plante
si 1n beneficiile superioare aduse pielii, pe care le pot oferi, atunci cand
sunt folosite corect. Cream produse cosmetice care combina tot ce e
mai bun din cele doud domenii — ingrediente naturale si eficacitate
sustinuta profesional. Cu alte cuvinte, misiunea companiei este de a
demonstra ca un produs de ingrijire a pielii, care este nu doar
natural, dar si de o eficientd maxima, este absolut posibil si
accesibil.

Diferenta-cheie dintre produsele brandului ,,Viorica” si
concurenti este combinatia echilibratd dintre formulele naturale si
abordarea dermatologicad profesionald prin care se asigurd eficienta,
siguranta si pozitionarea de marketing unica a produselor.

Categoriile de produse:

ingrijirea pielii: geluri de spalat fata, lotiuni si tonicuri, apa
micelard, creme si masti de fata, creme de maini, picioare si creme de corp;

ingrijirea parului: sampoane, balsam, masti si spray-uri de par;

Baie si dus: geluri de dus, creme de dus, sdpun lichid, produse
de igiend intima;

ingrijirea birbatilor: lotiuni aftershave, sampoane, creme de
ras, creme de maini si picioare, geluri de dus;
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ingrijirea copilului: sampoane, sapunuri lichide, creme;
Parfumuri: pentru femei si barbati.
1.2. Elaborarea cererii de finantare

CERERE DE FINANTARE

Titlul proiectului: ,,Frumusetea in mainile tale”.

Scopul: Muzeul Frumusetii are drept scop sa ofere programe
interactive pentru doamne si domnisoare in timpul cérora vizitatorii
vor putea sd-si testeze abilitatile Tn fabricarea cosmeticelor facute
manual si subtilitatile artei de a distinge diferite parfumuri si arome.

Obiective:

Promovarea produselor naturale.

o Familiarizarea clintilor.

o Loializarea vizavi de produse.

o Prezentarea muzeului si a laboratoarelor.
[ )

[ )

Crearea unui produs personalizat (parfum).
Oferirea certificatelor de participare.

Activitiati propuse spre implementare. Anul acesta 2021
,»Viorica Cosmetic” preconizeaza desfasurarea unui eveniment similar
anilor precedenti ,,Frumusetea in méinile tale” care va oferi programe
interactive pentru doamne si domnisoare in timpul carora vizitatorii vor
putea sd-si testeze abilitatile in fabricarea cosmeticelor ficute manual si
subtilitatile artei de a distinge diferite parfumuri si arome.

Un workshop inedit pentru femeile pasionate de ingrijirea
naturald a tenului si a corpului. Vei crea la alegere patru produse din
meniul atelierului nostru, elaborat de specialistii ,,Viorica-Cosmetic”:
bile pentru baie din ingrediente naturale, scrub, masca si ser facial.

Descopera lumea fascinanta a cosmeticelor artizanale si
secretele lor de preparare.

Programul workshop-ului:

e Prezentarea Muzeului Frumusetii Viorica Cosmetic.
Prezentarea laboratorului si a produselor Viorica.

Istoria parfumeriei si curiozitati despre parfumuri.
Crearea unui parfum personalizat.

Test parfumeric.

Certificat de absolvire a cursului primar de Parfumier.
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1.3. Descrierea proiectului

1.3.1. Formularea problemei

In practica economica un proiect este privit ca o cheltuiala pe
care o face un agent economic (persoana fizica sau juridica) cu scopul
de a obtine bunuri si/sau servicii. Pe de alta parte, un proiect inseamna
si un efort pe care-1 face agentul economic. Infaptuirea acestuia are la
baza o structura de resurse de o mare diversitate din punctul de vedere
al naturii lor (materiale, financiare, tehnice, umane, valutare etc.).

Evaluarea acestora in expresie baneascd este o necesitate in
special pentru fundamentarea deciziilor economice ce tin de proiectul
respectiv. Pentru a obtine efecte utile de naturd economica, sociala,
ecologica etc., un proiect trebuie privit ca o ,,cheltuiala certa pentru un
viitor incert” (Pierre Mosse). Notiunea de proiect implica trei elemente
definitorii: durata, risc si eficienta. Pentru a avea o privire completa asupra
notiunii trebuie sd avem in vedere o imagine tridimensionald a acestuia,
respectiv: contabila, economica si financiara.

In continua evolutie a tehnologiilor si a stiintelor, entitatile
economice moderne se confrunta tot mai des cu diverse probleme atat
de ordin economic cét si din prisma lipsei de atentie si incredere a
publicului tinta. Din cele spuse mai sus relevam si problema cu care
se confruntd actualmente entitatea economici ,,Viorica-Cosmetic” S.A.,
si anume, concurenta vastd pe piata produselor cosmetice si
neincrederea publicului tintd in produsele cosmetice autohtone dandu-
le prioritate celor straine.

Cresterea globald a concurentei, internationalizarea economiei,
progresul stiintific si tehnologic si schimbarea inevitabild a naturii
muncii reprezintd sarcina unui raspuns modern, la timp, eficient si
adaptabil la schimbarile din mediul extern, folosind intregul arsenal
de instrumente de management. Organizatiile trebuie, pe de o parte, sa
fie constiente constant de noua natura a schimbarilor de mediu si sa le
raspunda in mod eficient. Pe de alta parte, este necesar sa se tind cont
de faptul c@ organizatiile insesi genereaza schimbdri in mediu,
identificand noi tipuri, de bunuri si servicii, utilizdnd noi tipuri de
materii prime, materiale, energie, echipamente si tehnologii.

Respectiv, prin organizarea evenimentului ,,Frumusetea in
mainile tale” din cadrul Muzeului Frumusetii care a devenit deja o
traditie pentru entitate si prin intermediul cdruia se doreste a
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demonstra publicului tintd si Tndeosebi participantilor la eveniment
calitatea produselor si atentia cu care se creeaza fiecare produs in
parte, astfel demonstrandu-se nivelul superior al produselor cosmetice
si de ingrijire autohtone naturaliste. ,,Viorica Cosmetic” incd de la
inceputul activitatii sale a pus accent pe clienti, cu alte cuvinte,
consumatorii finali pentru care a depus eforturi de-a lungul timpului
pentru a crea produse din materie prima naturala de o calitate
superioara pentru a surprinde publicul si pentru a-i oferi produse de o
calitate Tnaltd incomparabile cu cele internationale.

Principala cauza a aparitiei acestei probleme cu care se
confruntd entitatea economica ,,Viorica Cosmetic” este concurenta
vastd. Astazi pe piata Republicii Moldova existd numeroase entitati
economice cu renume international care produc si vand produse
cosmetice. O alta cauza nu mai putin importanta este neincrederea
clientilor in produsele autohtone. Insd principalul atu al entitatii
,»Viorica Cosmetic” este materia prima naturald care este plantata si
crescutd pe teritoriul tarii, datoritd acestui fapt ,,Viorica Cosmetics”
si-a facut loc pe piatd printre gigantii internationali ai industriei
cosmetice.

Problema concurentei vaste si a neincrederii publicului tintd in
produsele naturiste autohtone aduc dupa sine numeroase bariere cu
care se confrunta entitatea economicd, cum ar fi venituri scizute,
instabilitatea entitdtii pe piatd, pozitia neavantajoasd fatd de
concurenti, imagine modesta pe piata.

In pofida situatiei economice globale dificile si in ciuda
perioadei de crizd pe care o infruntd cu greu economia nationala si
impactul negativ pe care il are asupra economiei autohtone, piata
produselor cosmetice continud sa reprezinte un domeniu activ si
profitabil. Republica Moldova sta la coada clasamentului european al
puterii de cumparare, care a scazut in ultimul timp, insa consumatorii
de produse cosmetice sunt dispusi s cumpere produse mai ieftine fatd
de cele de import. Totusi, ,,Viorica Cosmetic” nu si-a pierdut clientii
sdi loiali, deoarece acestia pot gasi produse calitative la preturi
avantajoase.

Organizarea evenimentului ,,Frumusetea in mainile tale” din
cadrul Muzeului Frumusetii are drept scop solutionarea problemei
principale, si anume, concurenta vastd si increderea scazutd in
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produsele naturiste autohtone, pentru ca evenimentul in sine este un
workshop care va oferi posibilitatea participantilor la eveniment sa ia
cunostintd de Muzeul Frumuseti din cadrul entitatii si laboratorului
unde iau nagtere produsele ,,Viorica Cosmetic”, la fel vor avea
posibilitatea sa prepare produse cosmetice cu mainile proprii unde
participantii se vor putea convinge de calitatea acestora si vor putea
vedea procesele de creare a produselor cosmetice, conditiile in care se
creeaza, materia primd folosita, la fel vor face cunostintd cu unii
specialisti din cadrul entitatii care vor impartasi secrete si tehnici de
ingrijire a pielii.

In urma evenimentului, participantii vor capitid o experienti
unicd, informatii utile, dispozitie buna, si produse preparate cu maniile
proprii din ingrediente naturale pe care le vor putea folosi pentru
ingrijirea pielii si a corpului. lar entitatea economicd ,,Viorica
Cosmetics” va capata un plus de valoare in constiinta participantilor,
si cu siguranta cu noi clienti fideli.

1.3.2. Analiza factorilor interesati

Factorii de interes sunt acele persoane, grupuri de persoane sau
institutii ale cdror opinii si idei ar putea sa afecteze rezultatele unui
anume proiect. Analiza factorilor interesati este una dintre etapele
fundamentale care trebuie sa se ia in vedere, atunci cand se elaboreaza
un proiect. Si, in orice caz, fard o astfel de analiza nu se poate rezolva
problema pentru care se initiaza un proiect. De asemenea, desi este
cruciala 1n etapa planificarii proiectului, aceasta analiza 1si dovedeste
utilitatea pe tot parcursul campaniei.

In acest context s-a realizat analiza factorilor interesati pentru
proiectul ,,Frumusetea in mainile tale” care a generat urmatoarele
rezultate:
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1.3.3.  Scopul si obiectivele proiectului

Scopul proiectului ,,Frumusetea in mainile tale” care va fi
realizat de entitatea economica ,,Viorica-Cosmetic” S.A. este de a
promova produsele entitdtii economice, precum si de a promova
produsele cosmetice naturiste care are ca scop general antrenarea
participantilor (doamne,domnigoare ti barbati) in procesul de creare a
produselor in timpul cérora vizitatorii vor putea sa-si testeze abilitatile
in fabricarea cosmeticelor facute manual si subtilitatile artei de a
distinge diferite parfumuri si arome.

Persoanele care vor beneficia sau vor fi afectati pozitiv de pe
urma schimbadrii efectului proectului sunt participantii, mai exact
doamne si domnisoare, care reprezintd si grupul tintd al entititii
economice. Aceastd schimbare prin prisma careia releva rezolvarea
problemei vizatd prin intermediul organizarii proiectului care va fi
influentata direct de procesul proiectului, si anume, de fabricarea
cosmeticelor cu mainile proprii de catre participantii la eveniment.
Astfel, se va demonstra calitatea, materia primd, procesul de fabricare
a produselor, ceea ce va duce la sporirea Increderii in produsele
companiei.

Schimbarea care se asteaptd de pe urma evenimentului este
sporirea increderii In companie si produsele fabricate de aceasta,
scoaterea in evidenta a brandului, cresterea bazei de clienti. lar in urma
acestor schimbari entitatea economica va putea produce unele
modificari in gama de produse, respectiv largindu-si piata odatd cu
cresterea numarului consumatorilor.

Prin initierea acestui proiect se prevede loializarea
participantilor la eveniment care de fapt a mai fost realizat anterior de
entitate si care a adus roade semnificative si schimbari favorabile.
Astfel, prin realizarea evenimentului care permite la fel si socializarea
cu participantii la eveniment, entitatea economica deduce numeroase
cerinte si asteptari din partea clientilor si potentialilor clienti dupa care
se adapteaza.

1.3.4. Strategia si metodele de realizare a scopurilor §i

obiectivelor propuse

Evenimentul ,,Frumusetea in mainile tale” are scopul sa ofere
programe interactive pentru doamne si domnisoare, barbati, in timpul
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carora vizitatorii vor putea sd-si testeze abilitdtile in fabricarea
cosmeticelor facute manual si subtilitatile artei de a distinge diferite
parfumuri si arome.

In cazul dat, este vorba de un parfum realizat manual de citre
participantii la eveniment. Acest scop va fi realizat in cadrul
evenimentului care va fi organizat In regim online din cauza
pandemiei. Echipa de proiect a realizat un program al workshop-ului,
care descrie si implementeaza acest scop, si nu in ultimul rand il
indeplinesc totalmente.

Obiectivele principale ale proiectului descrise mai sus vor fi
solutionate prin intermediul unui workshop, organizat de catre echipa
de proiect.

Persoanele responsabile de realizarea proiectului sunt:

- Doina Talpa;

- Ana Dodon;

- Cristina Macovetchi,

- Patriciu Tetelea.

Numarul de persoane implicate: patru persoane.

La prezentarea proiectului/evenimentului vor participa toate
patru persoane implicate, care vor munci pentru a realiza obiectivele
propuse in cererea de finantare:

e Promovarea produselor cosmetice naturale;

e Familiarizarea clientilor cu produsele companiei;

e Loializarea clientilor vizavi de produsele firmei;

e Prezentarea muzeului si a laboratoarelor utilizate in
producere;

Crearea unui produs personalizat (parfum);

e Oferirea certificatelor de participare celor prezenti la

gveniment;

e Promovarea produselor autohtone, sustinerea producétorilor

autohtoni.

Prin intermediul acestui proiect, se va realiza un eveniment cu
urmatorul program interactiv:

Prezentarea Muzeului Frumusetii Viorica Cosmetic;
Prezentarea laboratorului si a produselor Viorica Cosmetic;
Istoria parfumeriei si curiozitati despre parfumuri;
Crearea unui parfum personalizat;
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o Test parfumeric;
o Certificat de absolvire a cursului primar de Parfumier.

1.3.5. Diseminarea rezultatelor

Audienta acestui proiect reprezintd un grup de 10-15 tineri
masteranzi, 3 profesori si alti invitati, dintre care 2 jurnalisti. In
general, audienta acestui tip de proiect il reprezintd doamnele,
domnisoarele, barbatii, copii de la 5 ani.

Mesajul de participare in cadrul acestui proiect/eveniment este
distribuit in mediul online, anume va fi creat un eveniment pe pagina
de facebook a ,,Viorica Cosmetic” S.A., prin postiri si reclame pe
pagina de facebook, instagram, telegram. De asemenea, va fi distribuit
prin email trimis celor interesati cu materiale si invitatii de participare
la proiect.

Anume pentru acest tip de audientd descrisa mai sus este cea
mai eficientd metoda ca acest eveniment sa ajunga la ei. Bugetul va fi
specificat in formularul de buget al proiectului si va constitui
aproximativ 300 euro(6000 lei).

1.3.6. Planul de activitate

Proiectul/evenimentul s-a desfasurat pe data de 13 mai 2021,
ORA 17:30, a durat in jur de 40 minute. Programul este reprezentat
in urmatorul tabel.

ACTIVITATE DURATA(minute)

Activitatea 1
Prezentarea Muzeului Frumusetii Viorica 7 minute
Cosmetic
Activitatea 2
Prezentarea laboratorului si a produselor 3 minute
Viorica
Activitatea 3
Istoria parfumeriei si curiozitati despre 4 minute
parfumuri
Activitatea 4 .

- - 15 minute
Crearea unui parfum personalizat
Activitatea 5 :

- 5 minute

Test parfumeric

123



Activitatea 6
Certificat de absolvire a cursului primar 5-10 minute
de Parfumier
Total 6 activititi/minute 35-40 minute

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.

3.1.7. Rezultatele proiectului

In urma proiectului compania ,,Viorica Cosmetic” S.A. a atins
rezultatele peste asteptari, fiind una din primele companii autohtone
care a desfasurat asa tip de proiect in sfera datd. Accentuand nca odata
cd misiunea companiei este de a demonstra c¢i un produs de
ingrijire a pielii, care este nu doar natural, dar si de o eficienta
maximad, este absolut posibil si accesibil de produs si procurat in
Republica Moldova.

Rezultatele cantitative ale proiectului:

un flux de peste 100 de persoane zilnic, ce a permis marirea
bazei de clienti;

cosmetologi/dermatologi din cinci companii difierite
prezenti la eveniment;

vanzarea stocurilor expuse la vitrine in timpul
evenimentului;

aparitia proiectului in mass-media, retele de socializare;
marirea portofoliului de agenti economici;

recuperarea investitiilor pentru proiect din vénzare a
produselor prezentate.

Rezultatele calitative:

imbunatatirea relatiilor cu partenerii;

loializarea clientilor;

informarea clientilor de istoricul companiei;

evenimentul la fel a avut impact informativ despre ingiena
pielii;

imbunatatirea imaginii brandului pe piata;

cresterea concuretiala fata de alte branduri.

In urma proiectului, compania a capitat o experientd importanti
care o va putea folosi in viitor pentru proiecte de genul dat sau chiar
Cu un impact mai mare.
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3.1.8. Analiza riscurilor

Scopul gestionarii riscurilor este de a reduce impactul evenimentelor
care ameninta, iar restul — aport al participantilor cum ar fi parteneri,
jurnalisti, agenti economici fiind implementarea cu succes a
proiectului, adicd plind de o intrerupere a programului, incalcarea
bugetului, neindeplinirea sarcinilor atribuite, precum si o satisfactie
scdzutd a clientilor. In ceea ce priveste aspecte ca protectia muncii
(adicd sanatatea si siguranta) si protectia mediului etc., sunt concepute
alte procese in acest sens. Gestionarea riscurilor se concentreaza pe
probleme 1n afara planului dvs. de proiect si dincolo de controlul dvs.

Deoarece proiectul a fost lansat totalmente de compania
,,Viorica Cosmetic” S.A., riscurile au fost minimizate la maxim prin
implicarea secundara.

Pentru a evita unele riscuri, compania a desfasurat proiectul in
mai multe zile unde au putut participa mai multi agenti economici,
parteneri, dermatologi pentru a satisface totalmente asteptarile
vizitatorilor. Promovarea evenimentului la fel a fost in mare parte
desfasurata pe canalele de promovare ale companiei.

Riscuri care au putut influenta proiectul:

o Activitati Starea de urgenta in tard legatda de COVID
critice

e Activitati ale Activitatile de furnizor care au loc la sfarsitul unui
furnizorului proiect au mai mult risc decat activitatile

furnizorului 1n alte momente. Vanzatorii includ
atat persoane contractante din afara firmeli, cat si
angajati din alte zone ale firmei dvs. Deoarece
ambele sunt mai departe de controlul
dumneavoastra decat persoanele din propria
echipa, ambele trebuie tratate la fel in termeni de
risc pentru un rezultat al proiectului.

Pentru a evita acesti risc, evenimentul a fost
desfasurat in mai multe zile cu implicarea a mai
multor furnizori.
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e Membri ai Atribuirea de lucratori lipsiti de experienta pentru
echipei a lucra la sfarsitul proiectului pericliteaza data de
neexperimentati sfarsit a proiectului, deoarece ei ar putea avea

nevoie de mai mult timp pentru a demara.
Minimalizati acest risc programéand suficient timp
de demarare pentru lucratori. Pentru evitarea
acestui risc, compania a selectat participantii la
proiect prinr-un concurs intern.

e Durata Acest risc a fost minimizat prin durata scurta a
proiectului proiectului.

e Prea multe Cautati un numar excesiv de activititi programate

activitati care
au loc 1n acelasi
timp

in acelasi timp. Chiar daca aceste activitati sunt
efectuate de diferite persoane, cand prea multe au
loc in acelasi timp, creeaza un risc in proiect, mai
ales spre sfarsitul proiectului.

Pentru a evita acest risc, a fost creat un plan de
activitate strict dupa care vor decurge procesele.

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.

3.1.9. Durabilitatea proiectului

Durabilitatea este descrierea modalitatii de asigurare a
viabilitatii financiare a proiectului pentru a demonstra capacitatea
echipei de implementare. Durabilitatea proiectului se refera la modul
in care promotorii proiectului vor reusi sd contribuie la activitatile in
comunitate dupa ce se va sfarsi sprijinul acordat de institutia
finantatoare. Trebuie sd fie asiguratd durabilitatea satisfacatoare a
proiectului. Durabilitatea proiectului este un indicator.

Durabilitatea
rezultatelor
proiectului (daca
sunt prevazute/
alocate resursele
necesare pentru

Proiectul a fost finantat din resuresle interne
ale companiei ,,Viorica Cosmetic” S.A. in
urma proiectului compania a castigat o baza
noua de clienti ce va permite rascumpararea
proiectelor de genul dat in viitor prin
familiarizarea clientilor si recuperarea

mentinere) investiilor pentru proiect din vénzarea
produselor prezentate.

Asumarea La proiect au particiapat mai multi

responsabilitatii parteneri, agenti economici care la randul
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beneficiarilor fata de | lor, prin implicarea in proiect au beneficiat

rezultatele obtinute | de acelasi flux de clienti avand motivatie sa
se implice si 1n proiectele viitoare.

Existenta cadrului In scopul asigurarii mentinerii rezultatelor

de politici adecvat proiectului, compania va putea genera noi

pentru mentinerea proiecte de genul dat pentru a mentine

corespunzatoare a interesul clientilor, cu implicarea de noi

rezultatelor parteneri si bugete mai mari.

proiectului

Existenta Asigurarea capacitatilor manageriale este

capacitatilor asigurata de ,,Viorica Cosmetic” S.A. care a

institutionale si lansat proiectul.

manageriale pentru

asigurarea

durabilitatii

rezultatelor

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.

3.1.10. Bugetul proiectului.
Toate cheltuielile necesare pentru desfasurarea acestui
roiect/eveniment au fost plasate in Tabelul de mai jos:

Cod Denumire Denumire

activitate activitate resursi Cantitate | Pret

Prezentarea
1 Muzeului intern 23 | 200
Frumusetii Viorica

Cosmetic

Prezentarea
laboratorului si a

2 produselor Viorica Intern 50 200
Cosmetic
Istoria parfumeriei
3 si curiozitati despre | intern/extern 12 600
parfumuri
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4 Crearea unui extern 300 | 2000
parfum personalizat
5 Test parfumeric extern 25 1000
Certificat de
6 absolvire a cursului intern 123 2000
primar de Parfumier

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.

11. Anexele. Toate anexele relevante pentru acest proiect au
fost plasate la ultimul subiect al acestui proiect/eveniment.

2. MANAGEMENTUL EVENIMENTELOR

2.1. Initierea evenimentului

w»Yiorica Cosmetic” inseamna, pe langd cosmetica sigura,
naturala si calitativa, si o istorie de succes, cu suisuri si coborasuri, dar
pastraind mereu aceeasi calitate inconfundabild a produselor
cosmetice. Acum, ,,Viorica Cosmetic” nu este doar locul de unde
fiecare poate procura produse de ingrijire naturale si sigure, dar si a
petrece timpul interesant sau a organiza o petrecere a burlacitelor, un
tur cu oaspetii tarii, aflind cum se face cosmetica pe care toti ne-0
amintim inca din copilarie.

In Chisindu, a fost inaugurat in 2018 Muzeul Frumusetii
»Viorica Cosmetic”, care reprezintd un nou punct turistic pentru
vizitatori — atat din tara, cat si de peste hotare. Fiind prima editie, s-a
povestit pe larg despre ingredientele deosebite, 100% naturale,
utilizate in cosmetica firmei: uleiuri esentiale — de portocala, menta,
lamaie, uleiuri hranitoare de susan, in sau macadamia, extracte din
plante medicinale si aromate, despre toatd gama de produse, create
incd din 1989, cand fabrica ,,Viorica Cosmetic” s-a deschis. Publicul
tintd nu a fost altul decat interpreti, prezentatori TV sau bloggeri.

lar momentul culminant al vizitei participantilor si oaspetilor a
fost prepararea de sine statator a unui Lavender Scrub pentru corp
din ingrediente suta la suta naturale — un proces pe cat de neobisnuit,
pe atét de captivant. Amestecand sarea de mare cu levantica si uleiurile
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esentiale, sub ghidarea gazdelor noastre, am obtinut un scrub perfect
pentru vara, exfoliant si tare aromat, care a fost darul brandului pentru
vizitatori. O alta etapa extrem de interesanta este si testarea mai multor
parfumuri ale firmei pentru identificarea notelor din fiecare aroma.
Suntem mandri acum ca am primit Certificatul de expert incepator in
parfumuri de la ,,Viorica Cosmetic”!

Pentru anul 2021 ,Viorica Cosmetic” a preconizat
desfasurarea unui eveniment similar anilor precedenti ,,Frumusetea
in mainile tale” oferind programe interactive pentru doamne si
domnisoare in timpul cdrora vizitatorii vor putea sa-si testeze
abilitatile in fabricarea cosmeticelor facute manual si subtilitatile artei
de a distinge diferite parfumuri si arome.

Un workshop inedit pentru femeile pasionate de ingrijirea
naturald a tenului si a corpului. Vei crea la alegere patru produse din
meniul atelierului nostru, elaborat de specialistii Viorica-Cosmetic:
bile pentru baie din ingrediente naturale, scrub, masca si ser facial.

Descopera lumea fascinanta a cosmeticelor artizanale si
descoperd secretele lor de preparare.

Un workshop inedit pentru femeile pasionate de ingrijirea
naturald a tenului si a corpului. Vei crea la alegere patru produse din
meniul atelierului nostru, elaborat de specialistii ,, Viorica-Cosmetic™:
bile pentru baie din ingrediente naturale, scrub, masca si ser facial.

Programul workshop-ului:

- Prezentarea Muzeului Frumusetii Viorica Cosmetic.

- Prezentarea laboratorului si a produselor Viorica.

- Istoria parfumeriei si curiozitati despre parfumuri.

- Crearea unui parfum personalizat.

- Test parfumeric.

- Certificat de absolvire a cursului primar de Parfumier.

Publicul tintd al Muzeului Frumusetii reprezintd toate
categoriile de oameni, copii de la 5 ani, femei, barbati, maturi, s.a.
Pentru evenimentul organizat de catre echipa noastra, avem ca public
tintd femeile pasionate de Ingrijirea naturald a tenului si a corpului,
astfel vor crea la alegere un produs pentru ingrijire generala.
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Tabelul 1. Analiza SWOT

Puncte tari

Puncte slabe

Cel mai mare producator de
cosmetice si parfumerie din
Republica Moldova

Poseda o cota semnificativa
a exportului

Intreprinderea dispune de
utilaj performant si la
standarte internationale
Amplasarea convenabila
Gama foarte variatd de
produse de ingrijire si
parfumerice

Prezenta pe piata Republicii
Moldova a produselor
importate din alte state
Invadarea pietei cu alte
produse similare

Oportunitati

Riscuri

Cresterea interesului in
domeniul tehnologiei

Pret competitiv pe piata
Sponsor la evenimente si
spectacole

Cresterea pietei de desfacere
Importul in alte tari

Politici de pret noi pentru a
atrage consumatori noi

Scaderea puterii de
cumpdrare a populatiei
Aparitia unor produse
similare

Concurenta puternica pe
piata

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.

2.2. Proiectarea evenimentului

Tema evenimentului: ,,Frumusetea in mainile tale”.

Scopul evenimentului. Acest eveniment are drept scop sa ofere
programe interactive pentru doamne si domnisoare in timpul cérora
vizitatorii vor putea sa-si testeze abilitatile In fabricarea cosmeticelor
facute manual si subtilitatile artei de a distinge diferite parfumuri si
arome.

Obiectivele principale:

e Promovarea produselor cosmetice naturale.

e Familiarizarea clientilor cu produsele companiei.

e [oializarea clientilor vizavi de produsele firmei.
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Prezentarea muzeului si a laboratoarelor utilizate in producere.
e Crearea unui produs personalizat (parfum).
Oferirea certificatelor de participare celor prezenti la
eveniment.
e Promovarea produselor autohtone, sustinerea producatorilor
autohtoni.

Evenimentul propus va fi organizat online, din cauza pandemiei
COVID-19, dar daca ni se va oferi posibiliatea atunci locatia noastra
principala este Muzeul Frumusetii Viorica Cosmestic, str. Messager, 1,
or. Chisindu.

Programul evenimentului organizat in regim online este:

Programul workshop-ului:

Prezentarea Muzeului Frumusetii Viorica
Prezentarea laboratorului si a produselor Viorica
Istoria parfumeriei si curiozitati despre parfumuri
Crearea unui parfum personalizat

Test parfumeric

Certificat de absolvire a cursului primar de Parfumier
Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.

SHRA Eal I I

Invitatii nostri la eveniment vor fi masteranzii grupei
SMK-200, impreuna cu profesorii si toti cei prezenti in aceasta
conferinta online.

Invitati Numirul
1. Masteranzi in jur de 10-15 persoane
2. Profesori 3 profesori
3. Invitati speciali (jurnalisti). | 2 persoane

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.
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Materiale de prezentare:
1. Afisul de preze
XY A

,,FRUMUSETEA IN MAINILE

TALE”
30 mai 2021, ora 17:00
w100 lei

® 3n
Programul workshop-ului:

> Prezentarea Muzeului

> Prezentarea laboratorului si produselor Viorica Cosmetic
> Prepararea serului pentru fata

> Preparea scrubului de corp

> Preparea bilelor de baie

> Prepararea mastii pentru fata

> Certificat de absolvire a cursului

> Cadou din partea Viorica Cosmetic

Locatia: Muzeul Frumusetii, Viorica-Cosmetic, str. Mesager, 1.

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.
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2. Invitatia de participare la eveniment

VIORICA ?ARUUZAEBEETI 1

EXCURSII IN
LUMEA FRUMUSETII

REZERVARI S| INFORMATII

@ 060206614

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.

2.3. Istoria parfumeriei si curiozitati despre parfumuri

Istoria parfumului este aproape la fel de veche ca cea a omenirii.
Originea parfumului este atribuitd, de regula, vechilor egipteni care
utilizau plante aromatice, in special, in cadrul ceremoniilor religioase.
Uleiuri de plante, ceea ce putem numi astizi uleiuri esentiale. Insi
cuvantul ca atare, folosit in diferite forme in toate limbile paméantului,
provine din latinescul per fumus (prin fum). Si aceasta pentru ca o
mare parte a parfumurilor folosite in Antichitate se bazau mult pe
tdmaie care, arsd, raspandea un miros placut. Egiptenii realizau
parfumuri distilind ingrediente naturale cu uleiuri neparfumate.
Aromele erau obtinute din flori locale, fructe sau lemn gi erau extrem
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de pretuite de cei care si le permiteau. Cea mai bine cunoscuta este
pasiunea reginei Cleopatra pentru parfumuri si uleiuri esentiale,
aceasta obisnuind sa le foloseasca cu fiecare ocazie pentru a-gi
parfuma baia, trupul sau Incaperile in care 1si petrecea timpul.

Cercetarile aratd ca primul parfum in forma in care il stim noi
astazi se numea Eau de Hongrie — era un amestec de uleiuri esentiale
de trandafir, cimbru, floare de portocal si lamaie, intr-o solutie cu
alcool, si a fost realizat la cererea reginei Elisabeta a Ungariei, la
inceputul anilor 1300.

De-a lungul vremurilor s-au descoperit multe arome si esente,
insd marea artd a parfumeriei s-a dezvoltat mult in secolul al XIX-lea,
cand parfumurile incep sa se realizeze cu ajutorul ingredientelor
chimice.

In 1889 a fost creat primul parfum care alitura elemente
naturale si elemente de sinteza, acesta fiind practic momentul care
marcheaza nasterea parfumeriei moderne. Din momentele de inceput
ale secolului XX si pana astazi, mii de tipuri de parfumuri se lanseaza
pe piata, se adauga ingrediente care de care mai exotice si mai ciudate,
parfumurile devin tot mai niste si cu ambalaje tot mai atragatoare, In
timp ce marketingul pentru promovarea lor foloseste tot, de la moda
la sex si chiar imagini bisericesti. In plus, forma lor se schimbi de la
sticlute cu lichid la formule solide, cremoase sau stilouri cu parfum,
bune de purtat in buzunar.

Cel mai vandut parfum din lume a fost creat in 1921. Creatoarea
de moda Chanel a lansat propria marca de parfum pe care a intitulat-0
Chanel no. 5 si ale carui principale esente sunt trandafirii de mai,
iasomia si moscul sintetic. Cifra ’5” nu a fost aleasd intamplator, ci
pentru ci acesta a fost al cincilea parfum pe care creatorul Ernest
Beaux i-1 propusese si pe care creatoarea 1-a acceptat.

Asa cum parfumurile au aparut practic odatd cu omenirea,
istoria lor este una vaga, insa sunt multe lucruri pe care incad nu le
cunoastem despre prarfumuri. latd cateva curiozitati despre parfum si
aparitia sa:

- Unul dintre testele pe care parfumerii incepatori trebuie si le
ia este destul de impresionant: li se da un miros care contine pana la 250
de note diferite si trebuie sa specifice fiecare nota dintre ele.
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- Cel mai bine vandut parfum al perioadei moderne este
Chanel no. 5.

- Parfumurile destinate barbatilor au, in general, o concentratie
mai mica de parfum decat parfumurile destinate femeilor.

- Cel mai scump parfum din lume este Clive Christian Perfume.
Costd 215.000 dolari/500 ml. Este cunoscut si sub numele de
,Imperial Majesty” si a fost lansat in 2006. Este vandut in sticle fine
de cristal si poate fi achizitionat doar in sticle mari.

- Mirosurile pot schimba starea de spirit. Studiile aratd ca
aplicarea unui strop de parfum iti poate aduce fericire.

Potrivit cercetatorilor, putem discuta despre o istoric a
parfumurilor incd din perioada preistorica. Descoperirile arheologice
atestd faptul ca exista suficiente dovezi care sa demonstreze ca
parfumul era creat, utilizat si comercializat incd de pe vremea
sumerienilor. Asadar, putem spune ca istoria parfumurilor este la fel
de veche precum cea a umanitatii. Pentru antici, parfumul omagia
frumusetea si puterea.

CONCLUZII S RECOMANDARI

In urma elaborarii lucrarii, care are drept scop proiectarea si
realizarea unui eveniment online, $i anume, organizarea unui
workshop in cadrul entitatii economice cu genericul evenimentului
,Frumusetea in mainile tale” s-au identificat urmatoarele concluzii
esentiale:

1.1. Compania ,,Viorica” si-a inceput activitatea cu 35 de ani
in urma. Pe arcursul acestor ani, entitatea a avut parte de multe
modificari si realizari. Astazi, ,,Viorica” este o companie moderna
care produce cosmetice curate si inofensive bazate pe materii prime
de origine vegetald. Datorita echipei stiintifice de biologi, fitochimisti
si dermatologi, Viorica isi dezvolta in mod continuu propriile produse,
dar si prin cooperarea activa cu laboratoarele de cercetare germane,
elvetiene si spaniole.

1.2. In concluzie, putem mentiona ci evenimentul are drept
scop promovarea produselor entitdtii economice, precum si de a
promova produsele cosmetice naturiste, antrenarea participantilor in
procesul de creare a produselor in timpul cérora vizitatorii vor putea
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sd-si testeze abilitdtile in fabricarea cosmeticelor facute manual si
subtilititile artei de a distinge diferite parfumuri si arome.

1.3. Pentru ca proiectul/evenimentul sa poata avea loc, s-a
realizat descrierea proiectului care are drept scop identificarea
problemei evenimentului, analica factorilor interesati, formularea
scopului si a obectivelor proiectului, elaborarea strategiilor si
metodelor de realizare a scopurilor si obiectivelor propuse, elaborarea
planului de activitate si a bugetelor.

2.1. In cadrul reasizirii proiectului s-a analizat aprofundat
activitatea entitatii economice, istoria acesteia, istoria evenimentului
si modul de organizare a acestuia, publicul tintd al evenimentului.
Ulterior a fost realizatd analiza SWOT a evenimentului pentru o
planificare mai buna si un rezultat de succes.

2.2. Conform planului evenimentului, s-a realizat proiectarea pe
scurt a evenimentului, aceasta incluzand scopul evenimentului,
obiectivele proiectului, programul evenimentului in online, invitatii
evenimentului, la fel au fost proiectate matreialele de prezentare a
evenimentului (invitatia de participare la eveniment si afisul de
prezentare al evenimentului).

2.3. In cadrul evenimentului, participantilor le vor fi prezentate
scurte date istorice despre industria parfumeriei si curiozitati. Pentru
ca entitatea econimica tinde ca participantii evenimentului sa plece nu
doar cu experiente placute si unice, ci si cu informatii utile.

In urma realizarii studiului de caz au fost identificate o serie de
recomandari care ar favoriza imbunatatirea activitatii economice:

- Sa realizeze mai multe activitéti cu publicul tinta.

- Sarealizeze promotii care vor spori interesul consumatorilor.

- Sa sporeascd numarul evenimentelor anuale pentru a atrage
atentia consumatorilor, pentru a familiariza publicul cu brandul si
produsele sale.

- Sa realizeze concursuri cu castiguri (produse cosmetice)
pentru a spori publicul in medul online cét si offline.

- Saanalizeze toti concurentii existenti si potentiali de pe piata
pentru a putea fi influentati in favoarea firmei.

- Saidentifice comportamentul consumatorului in procesul de
luare a deciziei de cumparare, si sa specifice care sunt etapele de luare
a deciziei de cumparare a produselor fabricate de entitate.
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- Colaborari cu cat mai multi parteneri, mentinerea lor precum
si a numdrului de angajati.

- Imbunatitirea cadrului de monitorizare a performantelor
prin asigurarea unui cadru transparent de desfasurare a proceselor.

- Furnizarea unor rezultate masurabile, pe masurd ce
tehnologia oferd consumatorului mai multe informatii despre achizitii
decat oricand, promisiunile generalizate ale marciii vor deveni
redundante, deoarece consumatorii cer mai multe rezultate masurabile
si personalizate care depasesc avantajele-cheie ale produsului sau
serviciului.

- Solutionarea cu tact si obiectivitate a oricaror conflicte si
neintelegeri.

- Pretuirea angajatilor, dar si a consumatorilor, a valorii
fiecaruia, manifestarea increderii in capacitatile lor, In bunele lor
intentii, in ideile si solutiile lor.

,Viorica Cosmetic” este o intreprindere profitabila, Tnsa
aceasta are nevoie de investitii pentru modernizarea procesului de
productie, dar si a cresterii calitdtii managementului corporativ.

- Extinderea gamei de produse, dezvoltarea productiei pentru
copii si produse ecologice.

- Utilizarea larga a materiei prime ecologice din Moldova de
origine vegetala.

- Investitii semnificative in aspectul produselor, marketing si
publicitate.

- Sa realizeze o analiza vasta a mediului extern pentru a avea
o viziune clara asupra oportunitatilor si amenintarilor.
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3.3. Strategia studiului individual pentru disciplinele:
»~Analiza concurentei si strategii competitive”;
»,Branding si comunicare de marketing”

Lucrul individual presupune pregitirea la seminare in
conformitate cu obiectivele stabilite In curricula, studierea surselor
bibliografice ce se refera la temele respective, executarea proiectelor
de cercetare sau studiilor de caz.

in conditii de necesitate, studentul are posibilitate de a obtine o
consultatie personala a profesorului.

Pentru evaluarea rezultatelor invatarii in cadrul disciplinei, se
realizeaza:

1. Evaluarea curenta — se desfasoara pe parcursul semestrului
in cadrul cursurilor, seminarelor, consultatiilor. De asemenea, sunt
apreciate cu note pe o scald de la 1 la 10 atestarile semestriale
obligatorii, care se desfasoara in perioadele prestabilite in calendarul
academic anual. Atestarile sunt petrecute on-line pe platforma moodle,
unde deja este creatd banca de intrebari. Ponderea evaluarii curente
constituie 60% din nota finala.

2. Evaluarea finala — se realizeaza prin intermediul
examenului scris, utilizand testul institutional, alcatuit din doud
subiecte formate din sarcini pe trei nivele cu grad diferit de
complexitate (cunoastere, aplicate, integrare). Ponderea notei
acumulate la examen constituie 40% din nota finala la disciplina.
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3. Evaluarea produsului lucrului individual — se efectueaza
in afara orelor de consultatie a profesorului, dar sunt incércate de catre
studenti pe platforma moodle, unde este grila de evaluare si fiecare 1si
primeste nota pe mesaj e-mail dupa ce a fost evaluat de cétre profesor.

a) Nota finala la disciplind se calculeazd conform
Regulamentului de evaluare a randamentului academic al USM: Nota
semestriald (60%) + Nota de la examen (40%).

- Nota semestriala se determind in baza componentelor ce
formeaza evaluarea curenta:

MS

Nota semestriald = 4

T1 — testul obligatoriu numarul 1;

T2 — testul obligatoriu numarul 2;

MEC — media evaluarii curente, se calculeazd ca o medie
aritmetica simpla a notelor acumulate la seminare si curs.

LI — nota acordata pentru produsul final prezentat pentru lucrul
individual desfasurat.

- Nota de la examen (evaluarea finala) — 40%.

T, +T,+MEC + LI

b) Cerintele minimale pentru promovare
e maxim 6 ore absentate (4 ore curs si 2 ore seminar);
e obtinerea notei minime de promovare la disciplind (nota
semestriald);
e obtinerea notei minime de promovare la examenul de curs;
o elaborarea produselor lucrului individual.
Studiul individual constd in solutionarea si prezentarea unui
studiu individual:
Structura studiului de caz:
1. Foaia de titlu.
2. Descrierea cazului si sarcinile formulate.
3. Metodologia aplicata, care cuprinde:
a. baza informationald (cadrul legislativ si normativ, surse
metodologice, monografice, lucrari stiintifice, baze de date statistice etc.);
b. metodele de cercetare utilizate (cantitative si calitative).
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4. Solutionarea cazului.
5. Concluziile formulate si/sau decizii adoptate.
6. Anexe (la necesitate).
Strategii de realizare:

1. Documentarea cazului.
2. Analiza si procesarea informatiilor.
3. Gasirea si notarea solutiilor.
4. Analiza si compararea solutiilor (variantelor).
5. Formularea si prezentarea solutiilor si/sau deciziilor
optime.
6. Perfectarea produsului conform cerintelor tehnice inaintate.
Criterii de apreciere a cazului solutionat
Criterii de Descriptori de performanta
evaluare 9-10 7-8 5-6
1. Structura | Respecta Respecta Una din partile
produsului partile toate partile componente
componente componente, | lipseste
ale cazului dar una din
ele nu este
realizata
conform
strategiilor
2. Relevanta | Este relevantd | Este adecvata | Fara aspecte
metodologiei | Studentul a scopului, dar | concrete
aplicate aplicat metode | nu a condus
care i-au lao
permis sa solutionare
solutioneze completa si
cazul, sa aprofundata a
formuleze cazului
concluzii si studiat
recomandari
argumentate
3. Gradul de | Foarte bine Bine Partial
realizare a Cu respectarea| Cu Nu au fost
investigatiei | integrald a respectarea realizate circa
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algoritmului algoritmului | 50-60% din
de solutionare | de solutionare | sarcinile
a cazului a cazului formulate pentru
90-100% 70-80%, dar | solutionarea
contine unele | cazului
devieri
neesentiale
4. Gradul de | Foarte buna Buna Partiala
argumentare | Solutii Solutii Solutii partial
a solutiilor argumentate concrete, dar | argumentate,

bazate pe un
studiu profund

care necesita
mici

unele generale
fara argumentari

al cazului concretizari

5. Evaluarea | Demonstreaza | Contine erori | Nu a reusit sa

modului de | cunoasterea conceptuale in | formuleze solutii

rezolvarea | profunda a rezolvarea clare si coerente

cazului cazului cazului privind modul de
solutionare a
cazului

6. Conform Cu abateri Cu abateri

Perfectarea | cerintelor nesubstantiale | substantiale de la

produsului formulate de la cerintele | cerintele

regulamentare

regulamentare
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Exemplu de proiect PBL la disciplinele
wAnaliza concurentei si strategii competitive”; ,, Branding si
comunicare de marketing”

Analiza mediului concurential intern pe baza analizei
competentelor operationale si a lantului valorii propus de
Michael Porter si lansarea de produse noi si extinderea
brandului in cadrul companiei iM ,,RihPanGalFarma” SRL
(Elaborat de: Calancea Rafaela, Bucica Alina, Khachin Margaryta,
gr. SMK181)

INTRODUCERE

Importanta si actualitatea temei. Compania
»,RihPanGalFarma” SRL este unica companie farmaceutica
distribuitoare in Republica Moldova care are filiale teritoriale, ceea ce
eficientizeazd considerabil serviciile de logistica, obiectivele carora
sunt: fard intarzieri in distributie, fara reclamatii de la clienti, fara
pagube materiale, ceea ce de fapt constituie asigurarea standardelor de
GDP (good distribution practice). Am incercat sa identificam
concurenta acesteia, sd analizaim mediul concurential in cadrul
companiei farmaceutice RihPanGalFarma si competente operationale
ale functiilor intreprinderii.

Scopul lucrdrii — este studierea pozitiondrii companiei
»RihPanGalFarma” SRL pe piata din RM si determinarea
concurentilor sii. Totodatd, determinarea metodelor de cercetare in
cadrul intreprinderii in raport cu lansarea produselor noi si
promovarea lor pe piatd. Studierea metodelor eficiente care sunt
prezente la companie si analiza metodelor noi cu scopul de
perfectionare a acestora.

Obiectivele lucrarii sunt urmatoarele:

e determinareaa si identificarea concurentilor;

¢ analiza competentelor operationale ale intreprinderii;

e cercetarea conceptelor teoretice privind introducerea

produselor noi pe piata in domeniul farmaceutic;

e analiza metodelor de cercetare privind cdile de extindere si

promovarea produsului in cadrul companiei;
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Sumarul capitolelor. Lucrul individual cuprinde: foaie de titlu,
cuprins, introducere, doua capitole a céte trei subcapitole fiecare,
concluzie, bibliografie si anexe.

In capitolul 1. ,,Analiza mediului concurential intern pe baza
analizei competentelor operationale ale functiilor intreprinderii si a
lantului valorii propus de Michael Porter”, am analizat si am
identificat care sunt concurentii si, totodata, mediul concurential intern
al firmei ,,RihPanGalFarma” SRL si mai apoi analiza lantului valorii
propus de Michael Porter.

In capitolul 2. ,Lansarea de produse noi si extinderea
brandului” am cercetat concepte teoretice privind introducerea
produselor noi pe piata, am analizat metode de cercetare privind caile
de extindere si promovarea produsului si ultima etapa a fost procesul
de lansare si promovare a produselor ,,Gedeon Richter” prin
intermediul intreprinderii mixte ,,RihPanGalFarma” SRL, capitolul
este compus din trei subcapitole si contine 12 pagini.

1. Analiza mediului concurential intern al companiei
farmaceutice ,RihPanGalFarma” SRL pe baza analizei
competentelor operationale ale functiilor intreprinderii
si a lantului valorii propus de Michael Porter

1.1. Concurenta si identificarea acesteia

Pentru crearea unor marci puternice, este nevoie de o foarte
buna cunoastere a concurentei. Aceasta devine tot mai crancend, de la
an la an. Noi tipuri de concurenta apar din toate directiile: din partea
concurentilor globali nerabdatori sa obtind vanzari pe noi piete, din
partea concurentilor online, care cauta modalitati cu costuri eficiente
de a-si extinde distributia; din partea marcilor private ale distribuitori
lor si a marcilor de magazin, menite sa ofere alternative cu preturi mai
scazut si din partea unor extensii ale megamarcilor puternice.

Analiza concurentei intr-o Intreprindere este o cerintd
importanta in orice plan de afacere, deoarece:

e cvidentiazd pozitia firmei fatd de concurenta pe piatd de

desfacere on-line;
e te ajutd sd dezvolti strategii competitive;
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e investitorii, cat si alti cititori ai planului de afacere, se
asteapta sd gaseasca aceasta sectiune.
Daca ignoram sau minimalizdm impactul concurentei asupra
perspectivelor afacerii, atunci vom avea un plan de afacere nerealist.
Printre principalii concurenti ai intreprinderii ,,RihPanGalFarma”

SRL din tara se pot mentiona urmatoarele depozite de medicamente:

- Depozitul Dita EST Farm SRL — acest depozit intra in top 10
importatori in tard de medicamente, distribuie peste 7000 de
produse farmaceutice si parafarmaceutice la nivel national de la
peste 170 de furnizori locali si internationali, cétre peste 800 de
clienti — farmacii private, farmacii de spitale si extrabugetare, alte
depozite farmaceutice. Astazi compania detine si cel mai mare lant
de farmacii ,,Farmacia Familiei”, cu peste 173 de farmacii la nivel
national. In prezent in companie activeaza peste 280 de angajati.
Dita Estfarm a fost si ea una printre primele companii de import si
distributie de produse farmaceutice si parafarmaceutice pe piata din
RM 1nfiintatd Tn anul 1995 in Chisinau. Depozitul farmaceutic Dita
EstFarm are ca si principal obiect de activitate importul si
distributia pe teritoriul Republicii Moldova a produselor
farmaceutice, parafarmaceutice, suplimentelor  alimentare,
produselor cosmetice, hranei pentru copii etc.

- Depozitul Tetis International & CO SRL - distribuitorul
farmaceutic national compania TETIS opereaza pe piata din
Republica Moldova din anul 1994 si este in prezent una dintre cele
mai mari companii specializate in importul §i vinzarea angro a
medicamentelor si produselor medicale. In prezent compania
TETIS colaboreaza cu multi producétori de medicamente din
Europa de Vest si de Est, inclusiv cu firme cu renume mondial.
Compania TETIS intrd Tn numarul celor mai mari contribuabili,
conform criteriilor stabiliti de catre organele fiscale ale Republicii
Moldova. La depozitul companiei TETIS din Chigindau permanent
este prezent un asortiment larg de preparate. In acest proces se
respectd toate cerintele actelor normative privind pastrarea
diferitelor grupe de preparate; o atentie deosebitd se acorda
respectarii riguroase a regimurilor de temperaturd; se duce un
control riguros al termenelor de péstrare.
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Depozitul Sanfarm Prim SA — mentine relatii comerciale atat cu
producatori locali, cat si de peste hotare si ofera pietei farmaceutice
din Moldova peste 2000 de denumiri de produse farmaceutice si
parafarmaceutice. Printre clientii fideli ai ,,Sanfarm-Prim” S.A. se
numara circa 1000 de farmacii cu filiale si toate institutiile medico-
sanitare. Depozitul a fost infiintat la sfarsitul anilor 30 ai secolului
trecut la Soroca cu denumirea Depozitul Central de Medicamente.
Depozitul BECOR FARMACEUTICALS - Compania
farmaceutica Becor, infiintatd in anul 1994, astdzi este unul din
liderii recunoscuti pe piata de desfacere a produselor farmaceutice
si parafarmaceutice din Republica Moldova. Depozitul farmaceutic
Becor este distribuitor oficial al 110 producétori externi si
autohtoni (Roche Diagnostics, Berlin Chemie, KRKA.d.d. Novo
mesto, Nobel, Grindeks, Ontex NV, Worwag Pharma GMBH,
Labormed Pharma, Tuttnauer, Greiner Bio-One GMBH, Ranbaxy,
Bionorica AG, Farmaprim, Farmaco,Flumedfarm, Elmiplant,
Isispharma, Avita, Plantavorel, Lekpharm etc.).

Depozitul Vinamex LTD — Compania IM , Vinamex” SRL
activeaza pe piata farmaceutica a Republicii Moldova din 1994 si
este unul dintre primii distribuitori de produse farmaceutice si
parafarmaceutice. Compania iIM ,Vinamex” SRL reprezintd
produse din tari, precum lItalia, Canada, Germania, Finlanda,
Spania, Portugalia, Macedonia, Vietnam, lordania etc. Compania
asigurd populatia cu medicamente de nalta calitate, precum si cu
produse parafarmaceutice, cosmetice si de ingrijire, alimentatie
pentru copii, furnizdnd servicii de informare. Scopul principal al
companiei este de a mentine o buna calitate a vietii pentru pacient,
prin imbunatatirea sanatatii sale. Compania IM ,,Vinamex” SRL
este una dintre primele care a lansat reteaua de farmacii sub
denumirea ,,Orient”. In prezent activeaza 80 de farmacii in capitala
si in regiunile republicii. Ele sunt situate in locurile usor accesibile
publicului.
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1.2. Analiza mediului concurential in cadrul companiei
farmaceutice ,,RinPanGalFarma” SRL

Intreprinderea mixta ,,RihPanGalFarma” SRL a fost creati in
anul 1996 si reprezintd una dintre primele companii farmaceutice
distribuitoare din Republica Moldova. Aceasta dispune de doua
depozite farmaceutice si 75 de farmacii, in care activeaza peste 500 de
persoane. Compania ,,RihPanGalFarma” SRL este unica companie
farmaceutica distribuitoare in Republica Moldova care are filiale
teritoriale, ceea ce eficientizeaza considerabil serviciile de logistica,
obiectivele carora sunt: fara intarzieri in distributie, fard reclamatii de
la clienti, fara pagube materiale, ceea ce de fapt constituie asigurarea
standardelor de GDP (good distribution practice).

Toate comenzile sunt receptionate in regim real de timp, iar
evidenta medicamentelor se efectueaza prin intermediul sistemului
unic ,Nomenclatorul de stat al medicamentelor”. Activitatea
companiei Tmbind armonios si eficient Intregul ciclu de circulatie a
medicamentului de la producator la consumator, un loc important fiind
ocupat de reprezentantii companiei, care stabilesc relatii durabile cu
partenerii nostri, In vederea satisfacerii tuturor necesitatilor lor.
Viziunea companiei este conturata de strategia concreta de dezvoltare,
relatiile eficiente de lungad duratd cu producatorii autohtoni si cei de
peste hotare, profesionalismul inalt al angajatilor, devotamentul fata
de obiectivele determinate.

Activitatea companiei ,,RihPanGalFarma” SRL este determinata
de cele mai inalte standarde internationale de calitate. Suntem mereu
in proces de consolidare a eforturilor orientate spre cresterea continua
a calitatii si diversitatii serviciilor pe care le oferim partenerilor nostri,
majorand indicii de calitate si performantd pe piata farmaceutica din
Republica Moldova.

Mediul concurential intern al firmei ,,RihPanGalFarma” SRL
reprezintd ansamblul factorilor interni care influenteaza direct sau
indirect activitatea firmei si format din resursele pe care le dispune
entitatea, conducerea, organizarea, elementele mix-ului de marketing.
Analiza mediului intern al firmei reprezinta calea principald prin care
firma ajunge la identificarea oportunitatilor si a amenintarilor,
respectiv a punctelor tari si slabe, la cunoasterea concurentilor si la
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elaborarea obiectivelor pe care trebuie sa le previzioneze in viitorul
apropiat si indepartat.

O analiza strategica de acest gen poartd denumirea de analiza
SWOT. In Tabelul de mai jos se poate analiza analiza SWOT al
companiei ,,RihPanGalFarma” SRL:

Puncte tari

Puncte slabe

Puternic promovata in tara in
ceea ce priveste domeniul
farmaceutic

Site propriu — concept nou de
promovare si comercializare
Servicii complexe

Strategii bune pentru
fidelizarea clientilor

Este una din primele companii
distribuitoare de medicamente
din tara

Detine cota de 22% din
volumul pietei farmaceutice
Servicii de calitate

Nivel inalt de competitivitate
Unica companie distribuitoare
din tard care are filiale pe
teritoriul tarii

Au depozite de reprezentantd
doar in doua orase — Chisinau
si Balti care sunt nevoite zilnic
sa distribuie medicamente in
celelalte localitati ale tarii
Depozitul propune doar 15%
din produsele producatorilor
autohtoni, iar In mare parte a
celor straini

Activitate de marketing
restrictionatd  de  prevederi
legale

Imagine negativd din cauza
asocierii cu costuri ridicate

Oportunitati

Amenintari

Colaborari cu: Hipocrates,
Farmacia Familiei, Depofarm,
Flumed Farm, Doctor Farm
etc.

Perceptie de calitate ridicata a
serviciilor prestate

Asigurarea unei comunicari
prompte si deschise in relatia
cu clientii

Crestrea gradului de instruire
in domeniile medicale
Cresterea  capacitatii  de
aprovizionare sezoniera

Concurenta destul de mare
Cresterea excesiva a preturilor
la produse

Posibila  aparitie a unor
Mmijoace de insanatosire, altele
decat medicamentele

Sursa: Elaborat in cadrul disciplinei.
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In cadrul companii farmaceutice ,,RihPanGalFarma” SRL,

mediul concurential intern include urmatoarele caracteristici:

conducerea generald a intreprinderii;

compartimentul financiar, care se ocupd cu aisgurarea Si
utilizarea fondurilor necesare pentru a putea indeplini
programele de marketing;

compartimentul de cercetare si dezvoltare care se ocupd cu
problemele de elaborare a noilor produse cdt si perfectarea
celor existente;

compartimentul de aprovizionare cu medicamente care se
ocupd cu gasirea noilor furnizori de ambalaje, materii prime i
ustensile;

compartimentul de productie se ocupad cu problemele tehnice si
tehnologice de fabricatie, de contabilitate, costuri, preturi de
vanzare, evalueaza costurile si preturile si gestioneaza
veniturile;

compartimentul de marketing;

compartimentul de distributie.

1.3. Analiza competentelor operationale ale functiilor
intreprinderii si a lantului valorii propus de Michael
Porter

Modelul fortelor competitive de pe o piata, conceput de

M. Porter, a devenit, rapid, element de referinta la scard mondiald in
literatura §i practica manageriald pentru caracterul sdu sintetic si
pentru faptul ca identifica clar fortele cele mai intense comune pietelor
specifice ale tuturor industriilor, in ciuda diferentelor apreciabile care
exista, in acelasi timp, intre piete.

Fortele competitive in cadrul unei industrii sunt urmatoarele:

- Rivalitatea dintre concurentii existenti (Dita, Tetis, Becor).
- Potentialii intrati (depozitele aparute noi, in utlimii 2 ani).

- Presiunea exercitata de produsele de substitutie.
Capacitatea de negociere a clientilor.

- Capacitatea de negociere a furnizorilor.

Pentru a putea analiza competentele functionale ale

intreprinderii, este necesar de luat in consideratie amenintarile ce pot
aparea, cum ar fi:
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amenintarea privind intrarea pe piata a unor noi competitori:
0 piatd atractiva este aceea in care este foarte greu de intrat, dar din
care este foarte usasor de iesit;

competitorii directi: Ceea ce este important aici este numarul si
capacitatea concurentilor de a oferi produse si servicii atractive. Un
numdr mare de competitori inseamna putere scazutd. Companiile
care aduc tehnologii noi pe piata pot obtine profituri mai mari;
intensitatea concurentei se bazeaza de obicei pe nivelul pretului, pe
calitatea produsului si pe inovatie;

amenintarea produselor/serviciilor substituite: existenta unor
produse substituite creste tendinta consumatorilor de a inlocui
produsele pe care le cumpara in mod normal cu produse alternative
Cu caracteristici superioare;

puterea de negociere a clientilor (cumparatorilor): Cu cat sunt
mai multi clienti pe piatd, cu atat puterea lor de a influenta pretul
este mai mare. In cadrul analizei ne intereseazi: densitatea/numarul
cumparitorilor in raport cu numarul firmelor; flexibilitatea de
negociere a pretului (mai ales in industriile care practica preturi
fixe); sensibilitatea cumparatorilor in materie de pret; accesul
cumpdratorilor la informatii si produse alternative;

puterea de negociere a furnizorilor: Analiza include: prezenta
furnizorilor alternativi; densitatea/numarul furnizorilor; con-
centrarea furnizorilor intr-o piata in raport cu concentratia firmelor;
comportamentul/solidaritatea angajatilor; modificarile de pret ale
furnizorilor in raport cu modificarile de cost suportate de o firma;
Pentru o analiza completa si corecta, trebuie implicati, in realizarea
acesteia, toti factorii importanti din cadrul firmei si a pietei in care
va desfasurati activitatea. Se identifica si se analizeaza elementele
favorabile si nefavorabile ale afacerii, astfel incat rezultatul sa
conducd la mutarea afacerii intr-o zonda mai puternica. Pentru
diagnosticarea mediului concurential al companiei, am utilizat
metoda M. Porter identificind cele 5 categorii de concurenti
esentiali, inclusiv fortele concurentiale.
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[ Potentiali intrati ]

Puterea de negociere a
furnizorilor

Amenintarea noilor
intrati

[ Furnizori ] Puterea de negociere
a cumpdratorilor

Concurentii din industrie
Rivalitatea intre firmele

existente

r

Amenintarea produselor
sau serviciilor de substitutie

[ Substitute ]

Fig.1. Fortele competitive ale unei intreprinderi
Sursa: Michael Porter, Competitive Strategy: techniques for
analyzing industries and competitors, p.5.

Pentru a putea intelege mai bine fortele si gradul de
competitivitate al firmei, este necesar sa fie luat in calcul lantul valoric
propus de Michael Porter in licrarea sa Competitivtatea strategicad,
ceea ce reprezintd un instrument strategic de analiza a activitatilor de
management in cadrul companiei farmaceutice RPGF. Michael Porter
a prezentat modelul Lantului Valoric (Value Chain) in cartea sa
Competitive Advantage publicatd in 1985. In acest model el face
distinctie intre doud tipuri de activitati in care este angrenati o
companie: activitati principale si activitati de sprijin sau secundare.
Activitatile principale sunt cele care manipuleaza si transforma
materiile prime in produse si servicii si asigurd livrarea de catre
acestea din urma a beneficilor asteptate de clienti. Activitatile de
sprijin contribuie la desfasurarea adecvata si eficienta a activitatilor
principale. Lantul valoric este intersectat legat de modelul de afaceri
si strategia de afaceri a companiei. Modul in care managementul
acesteia concepe valoarea pentru clienti si pentru actionari determina
tipul, natura si volumul activitétilor incluse in lantul valoric.
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@

Activitati primare
Fig. 2. Modelul Porter al lantului valoric
Sursa: http://www.rosscon.ro/lantul-valoric-un-instrument-de-
management-strategic

Infrastructura firmei

Incepand cu anul 2001, firma a inceput si-si extindi activitatea
sa prin largirea de spatiu, prin achizitionarea noilor oficii, sediul central
aflandu-se in Chisindu si Incd unul in Balti. Compania a pledat pentru a
largi si sortimentul de produse distribuite si largirea sferei de activitate,
prin atragerea noilor parteneri si investitori straini. Compania a pledat
in implementarea sistemului unic de evidentd a circulatiei produselor
farmaceutice in Republica Moldova ,,Nomenclatorul de Stat al
Medicamentelor”. In anul 2015, ,,RihPanGalFarma” SRL a devenit
primul distribuitor angro In domeniul farmaceutic din Republica
Moldova care a obtinut certificatul ,,Management Calitate” SO
9001:201. Compania are filiale teritoriale, ceea ce eficientizeaza
considerabil serviciile de logistica, obiectivele carora sunt: fara
intarzieri in distributie, fara reclamatii de la clienti, farda pagube
materiale, ceea ce de fapt constituie asigurarea standardelor de GDP
(good distribution practice).
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Managementul resurselor umane

La moment, in cadrul intreprinderii activeaza peste 249 de
angajati. Succesul este cauzat de valoarea principald a companiei, care
este personalul ei — o echipa unitd, constituita din mai mult de 100 de
angajati profesionisti motivati si orientati catre client. Eficienta si
profesionalismul, standardul ridicat de calitate si performanta,
satisfactia clientilor, sunt valorile si elementele-cheie care le ghideaza
actiunile. Formarea profesionald continud si asigurarea conditiilor
optime de munca pentru angajati, precum §i dezvoltarea sistemelor
coerente de recunoastere a competentelor — sunt in topul prioritatilor
interne ale companiei.

Tehnologie

Flota companiei este constituitd din 40 de autoutilitare, care
permite ca timpul standard de livrare sa fie de 24 de ore in toate
localitatile Republicii Moldova din momentul primirii comenzii.
Toate comenzile sunt receptionate in regim real de timp, iar evidenta
medicamentelor se efectueaza prin intermediul sistemului unic
»~Nomenclatorul de stat al medicamentelor”. Depozitele sunt dotate cu
utilaj si echipamente de ultima generatie: sistem de ventilare global de
aflux-reflux si de conditionare a aerului in incaperile de serviciu,
sisteme de iluminare naturalad si artificiald, pardoseald speciald
medicald antialergicd, echipament electric de incarcare-descarcare,
camere frigorifice, echipamente pentru depozitarea si manipularea
produselor cu regim special (SEPARANDA si VENENA), precum si
o solutie software care permite procesarea rapidd a comenzilor si
gestiunea depozitului, comunicarea directa si continua fiind esentiala
in conditiile desfasurarii unor operatiuni de maxima amploare.

Achizitii

intreprinderea comuna RihPanGalFarma a fost creati cu
participarea investitiilor din Ungaria (acesta este unul dintre cele mai
mari proiecte cu capital in economia Moldovei). Compania face parte
din grupul farmaceutic international Gedeon Richter, care ocupa 0
pozitie de lider pe pietele Europei Centrale si de Est. in Moldova, cota
de piatd a Gedeon Richter este de peste 9%, ceea ce se datoreaza unui
numar de injectii financiare din ultimii 16 ani. Astfel, dupé crearea JV
»RihPanGalFarma” SRL, producatorul a inregistrat primul birou
reprezentativ oficial in Moldova.
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in anul 2001 compania a achizitionat 1000 m? spatii destinate
unui depozit situat in mun. Chisindu. In anul 2009, aceste spatii sau
largit, deoarece au fost achizitionate inca 5000 m? in valoare de 3 mil.
de euro destinate depozitului care corespunde tuturor rigorilor
standardelor Europene de Bund Practicd de Distributie (GDP). De
asemenea inca 1000 m? in anul 2011, compania a investit pentru a largi
depozitul situat in or. Balti.

In acelasi timp, compania a implementat un proiect de
dezvoltare a unei retele de farmacii sociale, care astazi numara 40 in
intreaga republica si alte 15 functioneaza in conditii de francizare.
Implementarea acestui program a necesitat aproximativ 5 mil. de euro.
Odata cu lansarea celui de-al doilea depozit farmaceutic din Balti,
investitia totala s-a ridicat la peste 10 mil. de euro.

Cifra de afaceri (RULAJ) mii lei Venituri mii lei
2015 596.982 4.903
2016 639.358 10.397
2017 660.719 10.568
2018 740.661 26.782

Fig. 3. Venituri ale companiei
Sursa: https://www.infodebit.md Raport financiar al companiei
,RihPanGalFarma” SRL.

Logistica interna — este un instrument de sporire a
considera ca logistica a ajuns una dintre ariile esentiale ale activitatii
organizatiei. Din acest punct de vedere, compania ,,RihPanGalFarma” SRL
pune mare accent pe consolidarea relatiei ,,producétor — distribuitor —
farmacie”, prin prestarea serviciilor calitative de aprovizionare
continud si oportund a populatiei cu medicamente si produse
parafarmaceutice calitative si accesibile pentru a avea o pozitie dura si
puternicd pe piatd comparativ cu concurentii sdi. Activitatea
companiei Tmbinad armonios si eficient intregul ciclu de circulatie a
medicamentului de la producator la consumator, un loc important fiind
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ocupat de reprezentantii companiei, care stabilesc relatii durabile cu
partenerii nostri, in vederea satisfacerii tuturor necesitatilor lor.

Operatii — Compania se pozitioneazd ca distribuitor de
medicamente in toatd Republica Moldova, respectiv se ocupd cu
comercializarea produselor medicamentoase. Compania livreaza
produsele din doua locatii unde sunt stabilite depozitele, or. Chisindu
si or. Balti, spre toate localititile din tard. Toate comenzile sunt
receptionate in regim real de timp, iar evidenta medicamentelor se
efectueaza prin intermediul sistemului unic ,,Nomenclatorul de stat al
medicamentelor”.

Marketing si vanzari — sortimentul oferit sunt produsele
farmaceutice si parafarmaceutice, incluzand articole medicale,
cosmetica curativa, produse de igiena si Ingrijirea bolnavilor, numarul
carora depaseste cifra de 5000 de denumiri. Conform legislatiei in
vigoare din Moldova, este stabilita cota de 8% TV A la medicamente
s1 20% la produsele parafarmaceutice. De asemenea, este stabilita cota
maxima a adaosului comercial, care constituie pina la 15% in reteaua
angro si pind la 25% la realizarea cu amanuntul. Lunar se publica
catalogul — oferta firmei cu intregul sortiment al produselor care se
ofera, preturile de achizite, informatia despre produsele noi, diverse
oferte si concursuri pentru farmacii. Catalogul este distribuit de catre
agentii nostrii atat in varianta tipar cat si 1n varianta electronica prin
siet-ul nostru. Astfel de comenzi pot fi efectuate atat prin telefon, cat
si direct prin posta electronica (on-line).

Service — compania presteaza servicii de distributie a marfurilor
authtone si a celor importate, precum si de livrare de la depozitele
principale pentru aprovizionarea farmaciilor Gedeon Rihter.

2. Lansarea de produse noi si extinderea brandului

2.1. Concepte teoretice privind introducerea produselor noi

pe piatd in domeniul farmaceutic

Intreprinderile farmaceutice, in special producitorii si distribuitorii
de medicamente, alte produse farmaceutice si parafarmaceutice, in
conditiile concurentei tot mai aspre, nu se mai pot baza in planificarea
productiei, vanzarilor sau profiturilor lor doar pe previziunea cresterii.
Planificarea conventionald pe termen lung trebuie transformata in
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planificarea strategica, bazata pe analiza profunda a ,,starii de lucruri”
concurentei etc. Integrarea anumitor actiuni de marketing in cadrul
politicii generale a intreprinderii se realizeaza cu ajutorul planului de
marketing. Succesul intreprinderii farmaceutice depinde de eficienta
planificarii activitatii atdt pe termen scurt, cat si planificarea de
perspectiva.

Intreprinderea farmaceutica isi poate formula mai multe
alternative strategice in politica sa de produs. Spre exemplu:

1) privitor la dimensiunile gamei:

- strategie de selectie — se reduce restrangerea dimensiunilor
gamei, astfel concentrdnd eforturile asupra unui numar
restrans de produse;

- strategie de diversificare sortimentald — se sporesc variantele
de produse 1n cadrul gamei.

- strategie de diferentiere calitativd — in functie de oferta de
acelasi fel a celorlalti competitori de pe piata {inta;

- strategie de stabilitate calitativi — se consolideaza pozitia
clar conturata a intreprinderii pe piata;

2) privitor la gradul de innoire a produselor:

- strategie de asimilare a produselor noi pentru segmentele de

consumatori potentiali;

- strategie de perfectionare a produselor aflate in structura

gamei de fabricatie;

- strategie de mentinere a gradului de noutate existent in

cadrul gamei actuale.

Fiecare varianta strategicd are avantaje, dar si limite, fiind
indicata doar in anumite conditii concrete. Spre exemplu, strategia de
selectie se recomanda in cazul diversificarii exagerate, ori atunci cand
indicatorii de eficientd, ce privesc anumite produse din gama, ating
nivelele inacceptabile pentru intreprindere. Cea mai dinamica si mai
complexd din randul strategiilor de produs este strategia innoirii
sortimentale. Aceasta conduce la crearea de noi linii de produse in
cadrul gamei deja existente, mobilizdnd intregul potential uman,
material si financiar al intreprinderii. Este recomandata in faza de
maturitate a componentelor unei linii de produse, urmareste inlocuirea
marfurilor ,,imbatranite” cu altele noi, mai eficiente. Pe aceasta cale
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sunt preluati consumatorii produsului eliminat de catre noul bun, ce
urmeaza a fi lansat pe piata.

Avand in vedere atat continutul (gama de produse si servicii), cat
si actiunile specifice (cercetarea produsului, inovatia, modelarea,
asigurarea legala, atitudinea fata de produsele vechi) politicii de produs,
farmacistul este ,,actorul” principal al acestor actiuni. Cercetarea
calitatii produselor din punct de vedere fizico-chimic este realizata in
exclusivitate de farmacisti. De asemenea, farmacistii sunt implicati In
controlul biologic si microbiologic al produselor farmaceutice. La
diverse etape 1n procesul de modelare si inovare a produselor noi — de
la substanta farmaceutica pana la medicament, farmacistii sunt implicati
in proportie de 20-80 la suta alaturi de alti specialisti.

Introducerea produselor noi implica o mare doza de risc pentru
intreprinderea farmaceuticd si este un proces mult mai dificil si
costisitor decat administrarea produselor existente. Produsul nou este
acel produs, care prin caracteristicile sale se deosebeste de cele aflate
pe piata. Conceptul de produs nou are o acceptiune destul de larga.

Astfel, Booz, Allen si Hamilton au identificat urmatoarele
categorii de produse noi, in functie de noutatea lor pentru intreprindere
si pentru piata:

- produse de noutate mondiala;

- linii de produse noi;

- adaugari la liniile de produse existente;

- Tmbunatatiri ale produselor existente;

- repozitionari,

- reduceri de cost.

Medicamentul nou introdus in fabricatie trebuie, pe cat posibil,
sd se supund urmatoarelor criterii:

- sa faca parte din terapeutica moderna (sa nu fie depasit);

- saincluda, daca este posibil, medicamentul activ farmacologic,

nu precursorul metabolic al acestuia;

- sd poata fi administrat pe o cale de administrare mai putin
traumatica si periculoasd pentru pacient (preferabil calea
orald de administrare);

- sd-si manifeste efectul terapeutic intr-o doza cat mai mica;

- sd prezinte cat mai putine reactii adverse;

- sd nu prezinte toxicitate acuta si cronicd;
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- sd nu prezinte efecte teratogene si cancerigene;

- sd posede farmacocinetica cat mai buna;

- concentratia sa fie in concordanta cu doza terapeutica;

- sd posede un pret ieftin sau accesibil pentru pacient.

J. H. Myers ofera o clasificare mai succinta, dar cu o arie mai
cuprinzatoare, in functie de gradul de diferentiere a produsului nou
fata de cele deja existente pe piatd: inovatii, substituenti si imitatii.
Agentiile mondiale de consulting au stabilit costurile relative si durata
etapelor de elaborare a unui produs farmaceutic inovativ.

Tabelul 2.1. Costul relativ si durata etapelor de elaborare a
produsului farmaceutic

Etapele Cerce- y T —
D A s Cercetiri clinice
enu- | primare tari 2 |
. . Inregis- [ Total
mire de elabo- precli- - - - s
rare nice Etapa | Etapa | Etapa rare
1 2 3
Durata
etape- 55 1,0 1,5 2,0 2.5 1,5 14,0
lor, ani
Cost
relativ, 19 10 15 22 31 3 100
%

Sursa: J. H. Myers, ,,RihPanGalFarma” SRL, FDA.

Pentru a-si face loc pe piata, alaturi sau inaintea celorlalte
produse similare, produsul nou lansat trebuie pozitionat. Pozifionarea
produsului nou inseamna acordarea unui loc determinat, desigur
avantajos, in spiritul consumatorului-tinta. Pentru ca produsul sa se
inscrie n spiritul utilizatorului ca durata, trebuie sd aduca o valoare
adaugati unica, fara de care va fi intrecut de produsul concurentei. in
marketingul farmaceutic, pozitionarea produselor nu trebuie facuta
dupa criteriile de rentabilitate si de piata, ci dupa criterii terapeutice,
eficacitate, beneficiu terapeutic, sanatatea si satisfactia pacientilor cu
privire la sénatatea lor.

Realizarea unui nou medicament necesitd multi ani de munca in
laboratoarele de cercetare si dezvoltare industriala si cuprinde trei etape:

- cercetare si dezvoltare;

- realizare in faza pilot;
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- productie industriala.

Trebuie avut in vedere faptul ca, din 100 de compusi noi,
experimentati pe animale, unul singur are sanse sa ajunga la testarea
clinica, adica in faza pilot, iar din 45 de compusi evaluati clinic, unul
singur va ajunge cu probabilitate medicament.

Pentru ca un medicament sa poata fi utilizat in terapie, el trebuie
autorizat si Inregistrat de catre Ministerul Sanatatii. Fiecare
medicament al unei companii farmaceutice este supravegheat de catre
un Product Manager, de profesie medic sau farmacist.

Datorita faptului cé piata farmaceutica nu este o piatd de libera
alegere a consumatorului, marketingul farmaceutic se intilneste cu
unele piedici referitor la lansarea unui produs nou in domeniul dat:

- realizarea unui medicament nou necesita ani de munca;

- dupa introducerea in practica medicald, un medicament este

tinut toata viata sa sub control;

- productia si comercializarea nu este libera, ci presupune
obtinerea 1n prealabil a autorizarii si Inregistrarii.

Pentru elaborarea unei strategii eficiente a produselor noi

farmaceutice, acestea trebuie sa evidentieze un avantaj bine definit, sa fie:

- unic — aceasta calitate trebuie sa nu poatd fi oferitd de catre
produsul nici unei intreprinderi concurente, de exemplu
aspirina Bayer cu gust de portocale, comprimate masticabile
pentru copii;

- important — o diferentd, ce real poate fi sesizata de
consumator, si oferd un avantaj evident, de exemplu aspirina
Bayer 1In combinatie cu vitamina C;

- comprehensibil — avantajul trebuie sa fie suficient de clar,
pentru a putea fi comunicat si demonstrat in mod explicit, de
exemplu la produsul Magne B6 clipul publicitar incearca sa
vizualizeze conceptul de stres, pentru a convinge de utilitatea
medicamentului;

- atribuabil — acest avantaj trebuie sa poatd fi atribuit in
permanenta produsului si sa nu poata fi copiat de alte produse
noi si generice, de exemplu — Fastum gel are o actiune rapida
in orice durere articulara;

- accesibil — avantajul care confera produsului o valoare
adaugata superioard, la un pret superior, pentru a fi apreciat,
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trebuie ca pretul sa ramana in limitele de pret tolerate de tinta
vizatd, de exemplu produsele de import cu vitamine si
multiminerale au un pret inalt pentru consumatorul nostru, iar
avantajele calitatii deosebite nu se pot evidentia;

- rentabil — excedentul exploatarii obtinut prin acest avantaj

trebuie sa aduca venit Intreprinderii.

Provocarile din acest domeniu sunt cu atit mai numeroase, cu
cat comunicarea farmaceutica trebuie sa tina seama de situatia atipica
in care se afla piata, pe de o parte, prin reglementarile numeroase, iar
pe de alta parte, de ritmul foarte rapid al descoperirilor stiintifice in
domeniul medical.

Marketingul farmaceutic este definit ca analiza, reflexia si
studiul descoperirii de medicamente utile sanatatii publice.
Segmentarea de piatd este foarte bine-venitd, deoarece nevoile si
posibilitatile sunt diferite cu clasele economico-sociale. Pe parcursul
dezvoltarii sale, marketingul a cunoscut trei etape:

- marketingul de masd — prezintd un marketing al cererii, acolo
unde se produce 1n masa pentru a satisface o piatd de masa, ea
este consideratd omogena;

- marketingul produsului diferentiat — este definit pentru o perioada
cand firma recunoaste neomogenitatea pietei si realizeaza
produse diferite si variate, destinate satisfacerii celui mai mare
numar de grupe diferite;

- marketingul tintd — se aplica atunci cand firma recunoaste diferite
segmente §i dezvolta produse specific adaptate.

Marca are capacitatea de a influenta continuu si regulat
comportamentul celor care intra in contact cu ea, aducand la rutina
decizia lor de cumpadrare si stabilind astfel cererea pentru un anumit
produs existent sau producind extinderea instinctului de cumparare
pentru a crea cererea de noi produse. Politica de marca constituie unul
dintre elementele centrale ale politicii de produs, contribuind decisiv
la vanzarea produselor unei intreprinderi. Un articol de marca este
promisiunea unei oferte de servicii orientate spre beneficiul clientilor,
standardizata la o calitate constanta.
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2.2. Metode de cercetare privind caile de extindere si
promovare a produsului in cadrul companiei
»+RihPanGalFarma” SRL

Calea extensiva presupune cresterea numarului consumatorilor
din randurile nonconsumatorilor actuali sau din randul clientilor
intreprinderilor concurente. Aceasta abordare este frecvent intalnita in
activitatea intreprinderilor si se manifestd prin abordarea unor noi
segmente, neexplorate (sau slab analizate din punctul de vedere al
marketingului) pana la moment. Calea intensiva de extindere a pietei
intreprinderii constd in cresterea cantitatii produselor procurate de 0
unitate de consum — consumator. Aceasta situatic se poate datora
sporirii cantitatii produsului recomandat, prescris de medic. Piata
farmaceutica a Intreprinderilor producatoare este direct proportionala
cu vanzarile efective ale fiecarui produs. De aceea, pe termen scurt
intreprinderile producatoare trebuie sd tind seama de dimensiunile
critice ale pietei fiecarui produs in parte.

Activitatea de marketing a intreprinderii farmaceutice nu se
limiteaza numai la elaborarea, dezvoltarea produsului, la determinarea
pretului sau, la stabilirea canalelor de distributie, dar include si
activitati de comunicare cu piata prin desfasurarea unei politici
promotionale active. Politica promotionald a mixului de marketing
include activitati orientate, in special, spre promovarea produsului pe
piata si extinderea brandului.

Scopurile de baza ale politicii de promovare a unui produs
farmaceutic si extinderea brandului sunt:

- furnizarea de informatii catre comunititile medicale si
farmaceutice despre produsul nou sau reactualizarea (reamintirea)
informatiei privind produsul existent;

- pozitionarea produsului ca o ofertd exclusivd si crearea
.interesului” specialistilor din domeniu fatd de produs;

- crearea unei imagini pozitive, atragatoare si de Incredere a
marcii;

- punerea la dispozitia specialistilor iIn domeniu a informatiei
privind proprietatile de consum si a celor de prioritate;

- minimalizarea publicitatii si a produselor concurente;

- activitati de impulsionare a specialistilor iIn domeniu pentru
formarea cererii pentru produs cu sau fara prescriptie medicala;
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- crearea bazei pentru lansarea produsului nou.

In Republica Moldova, publicitatea si promovarea medica-
mentelor se efectueazd conform Regulamentului cu privire la
publicitatea si promovarea medicamentelor, ce stabileste modul de
efectuare a publicitatii medicamentelor in corespundere cu prevederile
Hotararii Parlamentului nr. 1352-XV din 03.10.2002 privind Politica
de stat in domeniul medicamentului; Legii nr. 1409-XIII din
17.12.1997 cu privire la medicamente; Legii nr. 1456-XIl din
25.05.1993 cu privire la activitatea farmaceutica; Legea nr. 1227-XIlII
din 27.06.1997 cu privire la publicitate; Codul audiovizualului nr. 260
din 27.07.2006, si dispozitiile trasate de Directiva Europeana
2001/83/CE, si are drept scop asigurarea utilizarii rationale a
medicamentelor si protectia consumatorului.

Principalele forme de extindere si promovare a medicamentelor
sunt: materiale publicitare tiparite in ziare si reviste (acestea trebuie sa
fie in concordanta cu rezumatul caracteristicilor produsului respectiv
si instructiunea pentru utilizare, parte componentd a dosarului care se
depune la etapa autorizarii medicamentului), publicitatea difuzata la
radio si/sau televiziune, publicitatea prin internet (pagini web, e-mail,
forumuri, bloguri sau altd forma de suport electronic), utilizarea
casetelor audio si video difuzate n farmacii, publicitate exterioara etc.

Metodele eficiente de extindere a brandului in domeniul
farmaceutic se axeaza pe urmatoarele segmente:

1. Promovarea vanzarilor — include mai multe modalitati de a
atrage atentia consumatorului, unele dintre ele fiind utilizate si la
anumite medicamente, produse parafarmaceutice, constind din:
vizitele reprezentantilor medicali la persoane calificate s prescrie
si/sau sa distribuie medicamente, distribuirea mostrelor promotionale
(numai pentru medicamentele OTC), sponsorizarea Intrunirilor
promotionale si manifestarilor stiintifico-practice la care participa
persoane calificate sd prescrie si/sau sd distribuie medicamente,
repartizarea obiectelor promotionale (relevante prin practica
medicald), actiuni de influentare a vanzarilor sub orice forma, cum ar
fi participarea la expozitii, prezentari etc. Acest instrument
promotional are urmatoarele avantaje:

- capteaza atentia consumatorului, furnizand simultan
informatii despre produs si putand determina efectuarea unei achizitii;
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- constituie un puternic stimulent al actului de cumparare,
oferindu-se elementele care conving, sau care contribuie la sporirea
valorii marfii vandute consumatorilor; se poate obtine o reactie mai
rapida si puternica din partea consumatorilor;

- stabilirea de contacte cu diferiti agenti;

- obtinerea de noi sectoare si zone geografice in care firma
farmaceutica, produsul incd nu sunt reprezentate (noi segmente de
piata);

- prezenta aldturi de alte firme farmaceutice concurente si
posibilitatea obtinerii de informatii despre produsele lor;

- crearea unui portofoliu de contracte, comenzi etc.

Relatii publice (RP) — sunt formate din totalitatea activitatilor
pe care organizatia le desfagoara cu scopul de a comunica cu publicul
tintd, care nu sunt sustinute financiar de acesta. Acest instrument
promotional poseda calitati distincte:

- desi nu sunt foarte credibile stirile, articolele si evenimentele
speciale ale RP par mai reale i mai convingatoare pentru consumator
decét reclamele agresive;

- prin RP firma farmaceutica poate ajunge la acei consumatori
potentiali, care evitd procurarile personale i reclamele.

De asemenea RP include editarea de brosuri si jurnale de catre
intreprinderi farmaceutice, organizare de congrese, seminare,
participarea la actiuni sociale si de interes public, publicatii in diferite
editii periodice ce urmaresc obtinerea increderii, crearea unui climat
favorabil intre intreprindere si diferite categorii de public etc.

2. Utilizarea marcilor — sunt semne distinctive menite sa
individualizeze un produs, o gama de produse, o intreprindere etc., in
raport cu cele ale concurentei, sa atraga si sa stabilizeze fidelitatea
consumatorilor, sd precizeze calitatea produselor oferite si prestigiul
intreprinderii.

3. Manifestari promotionale — participarea la manifestari de
natura expozitionald, felicitari la sarbatori religioase — Craciun, Pasti,
Anul Nou, cu ocazia implinirii a 1, 3, 5, 10 ani de activitate pe piata
farmaceutica etc.

4. Fortele de vinzare le reprezinta lucratorii medicali, ce sunt
persoane abilitate sa faca vizite unor persoane calificate in legatura cu
promovarea medicamentelor. Cerintele catre reprezentantii medicali
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sunt: a) sa fie instruiti corespunzator de catre firma farmaceutica care
ii angajeaza si sa posede suficiente cunostinte stiintifice pentru a
furniza informatii precise si cat mai complete asupra medicamentelor
pe care le promoveaza; b) sd puna la dispozitia persoanelor calificate
rezumatul caracteristicilor produsului si/sau instructiunea pentru
administrare a medicamentului pe care il prezinta.

In domeniul farmaceutic sunt restrictii referitor la destinatia
publicului larg pentru gama de medicamente:

o din lista Rx, inclusiv prin intermediul internetului;

e ce contin substante psihotrope sau stupefiante (cu exceptia
celor din lista OTC);

e sugerate ca este necesar ca oricine sa-si suplimenteze dieta
cu vitamine §i minerale sau ca astfel de suplimente pot si
imbunatiteasca starea sanatatii.

De asemenea, este interzisd publicitatea prin mentionarea unor
indicatii terapeutice referitoare la maladiile: tuberculoza, bolile cu
transmitere sexuala, alte boli infectioase grave, cancer, tumori maligne,
insomnia cronica, afectiuni cardiace, diabet si alte boli metabolice.

Publicitatea difuzatd la radio si televiziune se desfasoara in
conformitate cu prevederile Legii nr. 1409-XI11 din 17.12.1997 cu privire
lamedicamente; Legii nr. 1227-X111 din 27.06.97 cu privire la publicitate;
Codului audiovizualului nr. 260 din 27.07.2006, precum si ale
Regulamentului cu privire la publicitatea si promovarea medicamentelor.
Se permite difuzarea publicitatii medicamentelor nu mai mult de doua ori
pe parcursul unei ore de emisie pe un canal de frecventa. Este interzis
farmaciilor sa faca acest tip de publicitate adresat publicului larg.
Publicitatea medicamentelor difuzata la radio si televiziune trebuie sa
includa in mod obligatoriu urmatoarele componente:

- denumirea comerciala a medicamentului;

- indicatia terapeutica;

- numarul Avizului eliberat de Agentia Medicamentului (in
cazul spotului difuzat la televiziune);

- mesajul sonor adresat consumatorului: ,,Cititi cu atentie
prospectul. Daca apar manifestari neplicute, adresati-va medicului sau
farmacistului”, care va rasuna la sfarsitul spotului publicitar timp de
5 secunde, perioadd in care pe ecran va apdrea acest mesaj in scris.
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Planificarea unei campanii publicitare, a unui produs sau grup
de produse reprezinta activitati etapizate, realizarea carora asigura, cu
conditia analizei riguroase a posibilitatilor interne ale intreprinderii
farmaceutice s§i starea de lucruri a mediului extern, atingerea
scopurilor trasate. Scopul publicitatii va tine cont de activitatile de
marketing planificate, efectul scontat cit si de alte obiective ale
intreprinderii pentru perioada gestionari. In functie de scop si
obiective, Intreprinderea va calcula bugetul campaniei publicitare
utilizand diverse metode si abordari. Analiza variantelor de alternativa
a realizarii publicitatii in aspect economic (Fig. 2.2), cu intrebuintarea
diverselor medii de informare in masa va evidentia cea mai acceptabila
cale, dupa care marketologii si/sau specialistii in publicitate vor
intocmi spotul (mesajul) publicitar.

Etapa '—{ Denumire, continut |

Determinarea $i analiza auditoriului “tinta”

1

—

Stabilirea scopului publicitatii

—

Calculul bugetului publicitatii

¢ procent din venit;

® orientare in functie de cantitatea desfacerii;

¢ orientarea dupa mijloacele financiare disponi-
bile;

¢ metoda "'cota pentru publicitate/cota de piata’’;

® metoda "concurenta-paritate”.

P

intocmirea planului de utilizare a mediilor, meto-

delor de publicitate

¢ alegerea mijloacelor publicitare (tv, radio,
presa eic.);

Q_ Q0

¢ nivelul de acoperire a auditoriului cu mesajul
publicitar.

2

Intocmirea mesajului publicitar )

0o

Evaluarea, controlul efectelor publicitatii (initial,
pe parcurs, la finele activitatilor publicitare)

Fig.2.2. Etapele principale ale procesului de planificare si
desfasurare a publicitatii
Sursa: Westwood J. Planul de marketing pas cu pas.
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Un alt instrument de extindere a brandului pentru intreprinderile
farmaceutice producatoare de medicamente, alte produse farmaceutice
si parafarmaceutice este participarea la expozitiile specializate —
metoda eficienta de promovare a produselor sale pe piatd, de asemenea
reprezintd locul de efectuare a cercetarilor de piata etc. Motivarea
participarii intreprinderii la expozitii:

e posibilitatea demonstrarii —expunerii produselor unui public

numeros;

e cresterea imaginii intreprinderii;

desfasurarea activitatilor de promovare intr-un timp mai
scurt si cu efect sporit;

e obtinerea noilor consumatori;

e consolidarea relatiilor cu consumatori efectivi;

o studii de piata ale produselor proprii.

Spatiul destinat expunerii produselor, materialelor intreprinderilor
prevede, in mod general, trei zone:

1. zona produselor — exponatelor;

2. zona de negocieri, discutii, consultari,

3. zona de gospodarire.

2.3. Procesul de lansare si promovare a produselor —
»Gedeon Richter” prin intermediul intreprinderii mixte
»RihPanGalFarma” SRL

,RihPanGalFarma” SRL — este una din primele companii
farmaceutice distribuitoare din Republica Moldova, ce a imbinat
armonios traditiile industriei farmaceutice ungare, autoritatea si
devotamentul fatd de profesie a farmacistilor autohtoni. Actualmente,
compania prezintd un tandem de succes intre doi fondatori: Uzina
farmaceutica ,,Gedeon Richter” din partea ungara si compania
farmaceutica ,,Panacea” din partea moldoveneasca.

Scopul intreprinderii — consolidarea relatiei ,,producator —
distribuitor — farmacie”, prin prestarea serviciilor calitative de
aprovizionarea continud si oportund a populatiei cu medicamente si
produse parafarmaceutice calitative si accesibile.

IM ,,RihPanGalFarma” SRL are relatii de parteneriat cu peste
100 de companii farmaceutice locale si internationale ale caror

166



produse se regdsesc permanent in oferta noastrd. Noi deservim peste
1000 de cumpdrétori, dintre care 70% sunt farmacii comunitare si 30% —
institutii medico-sanitare publice si private. In vederea atingerii
mentelor, un loc important in activitatea depozitului I.M.
»RihPanGalFarma” SRL 1{i revine procesului de aprovizionare a
institutiilor medico-sanitare prin participarea la licitatii nationale,
precum si executarea conditiilor contractate pe parcursul intregului an.
De asemenea, sectiile extrabugetare in cadrul Centrelor medicilor de
familie sunt permanent aprovizionate cu medicamente compensate
conform Programelor de Stat.

Partenerii nostri strategici sunt cei care in mare masura,
determina activitatea si politica companiei:

¢ uzina farmaceutica: ,,Gedeon Richter” Ungaria;

e reprezentanta ,,Gedeon Richter in Republica Moldova”;

e reteaua de farmacii ,,Gedeon Richter in Republica Moldova”;

Despre ,,Gedeon Richter”

,,Gedeon Richter” SA (www.richter.hu), cu sediul central in
Budapesta/Ungaria, este o companie farmaceutica de amploare 1n
Europa Centrala si de Est, cu prezenta directd de expansiune in Europa
de Vest, China si America Latind. Obtinand o capitalizare a pietei
de 4,1 mil. euro la finele anului 2017, vanzarile consolidate ale
companiei ,,Gedeon Richter” au inregistrat aproximativ 1,4 mil. euro
pe parcursul aceluiagi an. Portofoliul de produse ale ,,Gedeon Richter”
acopera multe arii terapeutice importante, inclusiv sanatatea femeii,
sistemul cardiovascular, sistemul nervos central. Avand cea mai mare
unitate de cercetare si dezvoltare in Europa Centrala si de Est,
activitatea fundamentald de cercetare a ,,Gedeon Richter” se
concentreazd pe tulburdrile sistemului nervos central. Ca expert
recunoscut pe scard larga in domeniul chimiei steroizilor, ,,Gedeon
Richter” este un jucator semnificativ in domeniul sanatatii femeii pe
plan mondial. De asemenea, ,.Gedeon Richter” este activ in
dezvoltarea produselor biosimilare.

Reprezentanta oficiald ,,Gedeon Richter” in Moldova a fost
deschisa in 1997 si a devenit cea de-a doua structurd a companiei
,»Gedeon Richter” in Moldova, urméand Depozitul farmaceutic moldo-
ungar ,,RihPanGalFarma”, ce activeaza din 1996. Constructia a doud
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depozite de standard european (la Chisinau si la Balti) si lansarea unei
retele proprii din 55 de farmacii orientate social, au permis companiei
sd implementeze modelul integrat pe verticala de miscare a
medicamentelor — exclusiv in Moldova. Astazi, nici o altd companie
de pe piata farmaceutica locala nu dispune de un distribuitor propriu,
care sd ofere achizitile de medicamente direct de la uzind, o
reprezentanta oficiald si o retea farmaceutica de firma.

Sistemul respectiv elimina aparitia costurilor suplimentare in
procedura de aprovizionare cu medicamente si cresterea valorii finale
a acestora in farmaciile cu amanuntul. In toate unititile sale in
Moldova sunt angajati cca 300 de cetateni moldoveni.

Productia ,,Gedeon Richter” este prezentd in Moldova de mai
bine de 60 de ani, astdzi compania detine cel mai variat si modern
portofoliu cu preparate cardiologice, fiind lider in segmentul dat.

Conform indicatorilor oferiti de Pharmaceutical Marketing
Group, compania ,,Gedeon Richter” de mai bine de 20 de ani ocupa
locul intdi pe piata farmaceutica din Moldova, unde actualmente
opereaza peste 970 de producatori farmaceutici straini si locali.

Compania este distribuitorul unic pe piata farmaceutica din
Republica Moldova a produselor de marca ,,Gedeon Richter”.

Activitatea de promovare a produselor ,,Gedeon Richter” pe
piata constituie una din principalele preocupari ale Reprezentantei in
Republica Moldova. Publicitatea si promovarea medicamentelor se
efectueazd conform Regulamentului cu privire la publicitatea si
promovarea medicamentelor.

Principalele forme de publicitate a medicamentelor pe care le
utilizeaza compania sunt:

e materiale publicitare tiparite in ziare si reviste;

e publicitatea difuzata la radio si/sau televiziune;

e publicitatea prin internet (pagini web, e-mail, forumuri,
bloguri sau alta forma de suport electronic).

Reprezentanta ,,Gedeon Richter”, in scopul promovarii
brandului si produselor noi pe piata farmaceutica, activ se implica in
relatiile publice. Aceasta realizeaza diverse proiecte sociale de
amploare In Republica Moldova. Proiectul a constat in aprovizionarea
gratuitd cu medicamente a populatiei Moldovei, in cea mai mare parte
persoanele in etate din regiunile rurale, care suferd de hipertensiune
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arteriald si osteoporoza. Asadar, ,,Gedeon Richter” a oferit
medicamentele sale gratuit catre Centrul de plasament pentru persoane
varstnice si persoane cu dizabilitati: 4312 cutii de Ekvator si 5710 cutii
de Ostalon Calci-D, cu o valoare totala de piata de 2,6 mil. lei.

Necesitatea acestui fel de ajutor a fost determinata de
morbiditatea crescutd a acestor boli: conform datelor oficiale, in
Moldova, bolile sistemului cardiovascular, 1n particular —
hipertensiunea arteriala, detine intdietatea: n 2014 numarul total al
acestor pacienti a fost de 461183 de persoane. Aceasta constituie
cca 15,3% din populatie, insa acest indice reflecta doar partial situatia
reald, deaoarece un sir de cazuri, care nu apeleaza la asistentd
medicala, raman neidentificate. In fiecare an sunt inregistrate aproape
47000 cazuri noi de boli cardiace in tara si aceastd cifrd este in
continud crestere. Osteoporoza este o boala raspandita, ce afecteaza
pana la 80% dintre femeile cu varsta de peste 50 ani si duce la
fracturarea oaselor cauzand invaliditate precoce.

Acest proiect social face parte din programul de responsabilitate
sociala al companiei ,,Gedeon Richter”. Scopul programului rezida in
a cunoaste necesitatea de medicamente in tarile in care Compania 1si
desfasoara activitatea, precum si in a ajuta oamenii oferindu-le suport
medicamentos.

Proiectul social dat nu este unicul — intr-o maniera similari,
in 2010 catre institutiile medicale din Moldova a fost alocat gratis un
lot de medicamente antihipertensive Normodipine care se estima la
peste 1milion lei destinat pentru 25 mii de pacienti. De asemenea, in
2012 producitorul a oferit aproximativ 200 mii lei pentru deschiderea
bancii de singe in cadrul Institutului National de Oncologie. In vara
anului 2013, a fost petrecutd una dintre cele mai mari actiuni
umanitare, si anume livrarea medicamentului cardiologic extrem de
eficient din grupul beta-blocatorilor Bidop in valoare de peste 1,7 mil.
lei. Ultimul proiect social petrecut de ,,Gedeon Richter” s-a produs in
2016, cand Compania a livrat gratis catre Ministerul Sanatatii din
Moldova 14 000 cutii de Normodipine si 33 615 cutii de Decaris, cu 0
valoare totala de 1,685 milioane lei.

Departamentul de marketing din cadrul Intreprinderii,
nemijlocit sectia de promovare este preocupatd cu asigurarea tuturor
clientilor companiei 1n special cu produsele producatorului ,,Gedeon
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Richter”. La randul sau, reprezentantii ,,Rihpangalfarma” desfasoara
diverse activitati:

1. Analitica primara a produselor farmaceutice, parafarma-
ceutice i suplimentelor alimentare in vederea plasarii pe piata RM si
pronosticul vanzarilor.

2. Coordonarea proceselor de autorizare/reautorizare/aplicarea
variatiilor/inregistrarea preturilor (medicamente).

3. Elaborarea de brand-strategii, volumul propus de investitii.

4. Implementarea brand-strategiilor, elaborarea planurilor
operative de marketing.

5. Derularea campaniilor publicitare in mass-media.

6. Organizarea promotiei in farmacii — reprezentarea in retelele
principale, programe de loialitate cu farmacistii.

7. Organizarea promotiei medicale — colaborare cu opinion-
lideri, conferinte-launch, sponsorizarea/organizarea autonoma a
evenimentelor medicale, vizite individuale la medici.

8. Organizarea reprezentarii produselor la licitatii de stat.

Intreprinderea ,,RihPanGalFarma” impreuni cu Reprezentanta
»Gedeon Richter” in Republica Moldova mai mult de 20 de ani
lanseaza si promoveazd produsele farmaceutice ale producatorului
ungar ,,Gedeon Richter”, care reprezintd un brand de producator de
succes pe piata farmaceuticd nationald, dar si internationald, oferind
produse calitative si eficiente in tratarea bolilor.

Concluzie

in concluzie putem mentiona ca compania , RihPanGalFarma”
SRL a dat dovadd de profesionalism, competentd pe piata
farmaceutica din Republica Moldova. Compania farmaceutica isi are
ca obiectiv consolidarea relatiei ,,producator—distribuitor—farmacie”,
prin prestarea serviciilor calitative de aprovizionarea continua si
oportund a populatiei cu medicamente si produse parafarmaceutice
calitative si accesibile. In cadrul companiei a fost cercetat mediul
concurential intern si a fost aplicata analiza competentelor functionale
ale intreprinderii si a lantului valorii propus de Michael Porter. Au fost
cercetate metodele de promovare care le utilizeaza compania si in
urma celor studiate, putem concluziona urmatoarele:
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e compania ,,RihPanGalFarma” SRL efectueaza publicitatea si
promovarea produselor conform Regulamentului cu privire la
publicitatea si promovarea medicamentelor.

e Principalele forme de publicitate a medicamentelor pe care le
utilizeazd compania ,,Gedeon Richter” sunt: materiale publicitare
tiparite 1n ziare s§i reviste; publicitatea difuzatd la radio si/sau
televiziune; publicitatea prin internet (pagini web, e-mail, forumuri,
bloguri sau altd forma de suport electronic).

e Pentru a atinge obiectivul de promovare a produselor,
compania participd activ la targurile si expozitiile din tard care sunt
desfasurate periodic.

e _RihPanGalFarma” SRL se afla mereu in proces de
consolidare a eforturilor orientate spre cresterea continua a calitatii si
diversitatii serviciilor pe care le oferd, majorand indicii de calitate si
performanta pe piata farmaceutica din Republica Moldova.

e Mediul concurential In domeniul farmaceutic este destul de
mare, de aceea compania analizeazd competentele functionale ale
intreprinderii si, totodata, sunt analizate amenintarile ce pot aparea.
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Anexa. Caracteristicile aspectuale ale medicamentului

Nr.

Aspectul

Caracteristica

Social

Administrarea medicamentelor
influenteaza cresterea/diminuarea
dinamicii fluxului uman integrat in
producerea bunului obstesc

Parte componentd a Programelor de
stat orientate la sustinerea starii
sanatatii paturilor social-vulnerabile
Determina  reactia  membrilor
societatii la procesul de asistenta cu
medicamente si a sistemului de
sanatate in general

Medical

Utilizarea in procesul de tratare a
maladiilor si intrebuintarea cu scop
de profilaxie sau de diagnosticare
Medicamentul reprezintd unitatea
dintre medicament 1n forma
prezentatd pe piatd si informatia
despre el

Farmaceutic

Reprezinta obiectul fundamental al
activitatii farmaceutice
Constituie elementul principal al
sistemului farmaceutice

Economic

Definit ca o categorie economica
datorita pretului, care este influentat
de cerere

Pentru medicament este
caracteristic ciclul de viata

Stiintific

Elaborarea noilor produse,
obtinerea noilor substante active se
bazeaza pe realizarile stiintei si
tehnicii
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Medicamentul reprezinta un produs
al activitatii - stiintifice multidis-
ciplinare

Practic de piata

Medicamentul alcituieste baza
studiilor de piatad cu caracter practic
pentru elaborarea strategiilor de
activitate a firmelor

Constituie unul din factorii de
concurenta a subiectilor pietei
farmaceutice

De afacere

Producerea si distribuirea
medicamentului  reprezintd o
afacere profitabila

Prezenta conflictului de interese
intre destinatia medicamentului si
caracteristica lui ca marfa

Juridic

Toate activitatile in domeniul
medicamentului sunt reglementate

In anumite situatii, medicamentul si
documentatia aferentd (informatia
despre medicament) poate deveni
obiect al produselor de judecata

173




IN LOC DE INCHEIERE

Metoda PBL este unica prin forma sa, deoarece presupune
combinarea a diferite intrumente didactice, nu neaparat traditionale.
De exemplu, la Universitatea din Aston, ca metoda pedagogica se
folosesc jocurile video, jocuri de roluri prin invatarea virtuala. Aceste
jocuri oferd posibilitatea de diverse simulari, n functie de disciplina
si finalitdti, sunt programe soft care permit mai multor grupuri de
studenti sd lucreze pe baza aceleiagi companii. Toate grupurile trebuie
sd elaboreze planuri de marketing, sd ia decizii privind strategiile
companiei etc. Toate rapoartele sunt publicate, ceea ce stimuleaza
competitivitatea si interactiunea dintre studenti, precum si creste
calitatea prezentarilor. Se observa o tendinta de a trece de la evaluarile
scrise cu intrebdri cu variante de raspuns, spre evaluari orale sau cele
scrise, dar cu intrebari mai mult deschise, ce dezvoltd gandirea
analiticd. Universitatea oferd libertate profesorilor in alegerea
metodelor pedagogice utilizate, pornind de la specificul disciplinei,
finalitatilor urmarite, dar motiveaza si incurajeaza sa utilizeze metode
cat mai inovative. In acest scop a fost creat un departament separat
,,CLIPP” (Centre for Learning Innovation and Professional Practice),
care se ocupa cu ghidarea si trainingul profesorilor in metode noi de
predare, dezvoltarea competentelor de predare, cum sa elaboreze si sa
devind un autor de program academic §i un inovator in cercetare-
predare in invatamantul superior. De mentionat ca departamentul
lucreaza cu fiecare profesor individual pentru a ajuta sa aleaga si sa
utilizeze metodele cele mai potrivite pentru disciplina sa, la fel ajuta
specialitatile si facultatile sa creeze programe internationale si sa se
implice in colabordri internationale. S-a confirmat incd o datd
necesitatea implementarii modelului PBL in sistemul de invatdmant
din Moldova, precum si beneficiile acestuia.

Modelul PBL include proiectul bazat pe probleme reale,
autentice, organizarea individuald a lucrului in grup si in colaborare.
independenta a cunostintelor, abilitatilor si competentelor la un nivel
academic avansat. Aplicaind modelul PBL, se creeaza oportunitati
pentru studenti de a coopera cu partenerii externi in solutionarea
problemelor, utilizand cunostinte teoretice si bazate pe cercetare
intr-un mediu real. Astfel, se incurajeazd dezvoltarea competentelor
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de comunicare si colaborare ale studentilor. Una din lectiile invatate
este cd metoda PBL necesitd o implicare mai activa a studentilor prin
aplicarea cunostintelor teoretice in analiza unei probleme reale,
elaborand si solutii reale. Analizdnd parerile studentilor ce isi fac
studiile la programul de master —,,Studii in marketing”, bazat pe PBL,
se poate de mentionat ca studentii sunt mai motivati, deoarece inteleg
utilitatea proiectului si capata abilitati practice necesare unui specialist
bun. Un alt avantaj al acestei metode este ca studentii capata abilitéti
de a lucra in echipa, ceea ce este foarte important pentru angajatori, si
abilitdti personale, de ex. convingere, comunicare, prezentarea
materialului.

Ca sugestii de imbunétatire a calitatii sistemului de Tnvatamant
din tara noastra au subliniat:

e Diminuarea numarului de discipline pe semestru.

o Introducerea tematicii de semestru si coordonarea tuturor

disciplinelor per semestru.

¢ Interdisciplinaritatea predarii.

o Includerea proiectului bazat pe probleme reale si realizarea

lui in grup.

e Acordarea unei atentii mai mari metodologiei si analizei

literaturii si a bazelor de date din biblioteca.

Cu toate ca USM are o experientd modesta in aplicarea PBL,
atat profesorii, cat si studentii considerd destul de util si oportun
respectivul model de invatare/predare/evaluare. Astfel, partile
implicate 1n proiectul dat au mentionat cd PBL contribuie nu numai la
dezvoltarea unor competente specifice cursului, dar si a unor
competente transversal, inalt apreciate de angajator si necesare
invatarii pe parcursul vietii, printre care: lucrul in echipa, capacitatea
de a comunica si argumenta punctul propriu de vedere, managementul
timpului si respectarea termenelor de prezentare a proiectelor,
solutionarea problemelor reale.
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