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Informatii de identificare a cursului

Facultatea de Stiinte Reale, Economice si ale Mediului

Catedra de stiinte economice

Domeniul general de studiu: 36 —,,Stiinte Economice”

Domeniul de formare profesionala la ciclul II

Denumirea specializarii: ,,Administrarea Afacerilor Comerciale”.

Administrarea unitatii de curs:

. Repartizarea
Codul unitatii | Credite | Total porelor Forma de

de curs ECTS ore Prel. | sem | Lab. | Lind. evaluare

Limba de predare

S.03.A.019 5 150 16 ) o4 | 110 Examen Roména

Statutul: disciplina obligatorie.
Informatii referitoare la cadrul didactic

Titularul cursului — SUSLENCO Alina, dr., lector universitar, Catedra de stiinte

economice. Studii de licenta: Universitatea de Stat ,,Alecu Russo” din Balti, specialitatea
»Business si Administrare”. Studii de masterat: Universitatea de Stat ,,Alecu Russo” din Balti,
specializarea ,,Administrarea Afacerilor Comerciale”.
Studii de doctorat: Universitatea ,,Alexandru Ioan Cuza” din lasi, domeniul ,,Management”. A
sustinut teza de doctor in economie in ,,Management”, subdomeniul ,,Managementul Resurselor
Umane”. A realizat peste 48 publicatii stiintifice, un capitol in monografie in calitate de coautor,
o monografie ,,Capitalul uman si competitivitatea intreprinderii”.

Localizarea si informatii de contact: biroul 526, contact: tel. 060911146. Adresa e-mail:
alina.suslenco@mail.ru . Ora de consultatii: joi, ora 14.10.

Integrarea cursului in programul de studii

Cursul Merchandising si segmentarea pietei se integreaza organic in ansamblul materiilor
incluse in pregatirea viitorilor economisti, manageri, utilizand cunostintele asimilate de studenti
la urmatoarele discipline: teoria economica, Fundamentele Managementului Organizatiei |,
marketing, sisteme logistice avansate, strategii de marketing, oferind cunostinte, metode si
procedee ce vor fi utilizate la alte materii precum analiza activitatii economice etc.

Avand in vedere faptul ca merchandisingul este un concept tanar, aparut acum 55 de ani in
literatura de specialitate, cercetarile in cadrul acestui domeniu sunt foarte diferite, autorii venind
cu abordari individuale si uneori contradictorii. Merchandisingul este un curs absolut
indispensabil pentru viitorii economisti deoarece prin intermediul lui sunt integrate elementele de
marketing la punctul de vanzare. Astfel, prin intermediul merchandisingului produsele sunt
pozitionate corect, respectand regulile aferente, sunt plasate pe gondolele potrivite, iIn momentul
potrivit, in cantitatea potrivita, la locul potrivit, la pretul potrivit, respectand cei 5 P enuntati de
catre Charles Kepner. Merchandisingul este o artd de a ingloba viziunile producétorului,
distribuitorului si ale consumatorului. Cunoscand regulile de merchandising, producatorul,
distribuitorul si consumatorul utilizeaza mai putin timp pentru a vinde si respectiv pentru a
achizitiona produsele. Astfel, necesitatea studierii merchandisingului este una bine conturata din
necesitatea firmelor de a vinde produsele, de a avea o oferta atractiva, de a plimba consumatorii
prin punctul sdu de vanzare si de a-1 impune, practic, de a face cumparaturi din magazinul sau.

Curriculumul la disciplina Merchandising si segmentarea pietei defineste o serie de
probleme legate de organizarea activitatii de aprovizionare, depozitare, comercializare a
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produselor intr-0 Organizatie si de participare a studentilor la elaborarea proiectelor de analiza a
activitatilor de merchandising din cadrul unei organizatii.

Programul cursului include studierea aspectelor conceptuale, legitatilor logice de analiza a
interdependentei conceptelor de bazd din teoria merchandisingului. Este dezvaluit conceptul
merchandising, cu delimitarea si studierea tuturor elementelor componente ale
merchandisingului, se supun unei analize interconexe conceptele analizate, metodele de lucru cu
metodologia de analiza a merchandisingului unei intreprinderi si a principalelor activitati din
domeniul gestiunii eficiente a activitatilor de merchandising.

Cursul dat este concentrat pe analiza si conceptualizarea urmatoarelor elemente:

- este analizat abordarile conceptuale ale merchandisingului si interconexiunea cu noile
tehnologii;

- sunt analizate rolul strategic, obiectivele principale ale merchandisingului;

- sunt cercetate tipurile si clasele de merchandising;

- sunt studiate si analizate zonele de atractivitate ale punctelor de vanzare,

- este cercetata si analizatad organizarea suprafetelor de vanzare din cadrul magazinelor.

- sunt cercetate modelele de lay-out-uri din cadrul magazinelor;

- sunt analizate procesele de cumparare si asortimentul marfurilor;

- sunt studiate strategiile si tehnicile merchandisingului online.

De asemenea, sunt prezentate structura prelegerilor de curs, temele seminarelor, structura
proiectului, evaluarea curenta, evaluarea finala, precum si bibliografia obligatorie.

Scopul acestui curs este dezvoltarea capacitatii decizionale referitoare la gestiunea
componentelor sistemului de merchandising al intreprinderii, in conditiile indeplinirii
obiectivelor strategice de marketing ale organizatiei. De asemenea, acest curs este directionat
spre dobandirea aptitudinilor necesare conducerii si desfasurarii eficiente si eficace a activitatilor
va avea loc familiarizarea studentilor cu conceptele de baza specifice merchandisingului precum
si aprofundarea cunostintelor necesare operationalizarii principiilor de merchandising la nivelul
punctelor de vanzare.

Competente prealabile

1) Competente cognitive
- de cunoastere a conceptelor de baza teoretice si aplicative ale marketingului;
- de cunoastere a metodelor de marketing a unei intreprinderi;
- de identificare a necesitatii de elaborare a unui plan de marketing eficient;
- de analiza a comportamentului consumatorului, a componentelor marketingului in cadrul
unei organizatii.

2) Competente de aplicare

- de demonstrare a competentelor de aplicare a cunostintelor de bazd ale economiei,
adecvate 1n diverse situatii profesionale si de viata;

- de utilizare a legitatilor economice in cadrul optimizarii proceselor economice aflindu-se
atat 1n calitate de consumatori cat si de producatori;

- de utilizare a metodelor de planificare strategica a marketingului unei intreprinderi;

- de identificare a celor ,,4 P” ai mixului de marketing si de utilizare a strategiilor aferente;

- de analiza a necesitatii sistemului de marketing din cadrul unei organizatii.

Studentii anului IlI, ciclul masterat, ce studiazd acest curs trebuie sid detind aceste
competente prealabile acumulate la unitatile de curs precum: Bazele teoriei economice,
Economia intreprinderii, Logistica, Managementul producerii, Strategii de marketing, Sisteme
logistice avansate.



Competente dezvoltate in cadrul cursului

Cursul urmareste sa formeze la studenti unele deprinderi de a rationa economic, de a
analiza importanta merchandisingului si a activitatilor sale, cu specificarea fiecarei etape, in
cadrul unei organizatii, de a planifica strategic activitatile de merchandising la punctul de
vanzare, de a interpreta logic informatiile disponibile din departamentul marketing in vederea
fundamentarii activitatilor necesare pentru merchandisingul firmei, de a aplica judicios metodele
specifice de analizd ale merchandisingului, de a interpreta corect rezultatele aplicarii
deprinderilor metodice, astfel incat dupa parcurgerea cursului sa poata interpreta corect
fenomenele economice de la punctul de vanzare cu ajutorul analizei si gestiunii corecte a
merchandisingului.

1) Competente cognitive
- de planificare a premiselor motivationale ale activitatii de marketing la diferite etape de
dezvoltare sociala si diverse conditii economice;
- de proiectare a infrastructurii unui sistem nou de marketing, prin aplicarea strategiilor
necesare, 1in cadrul intreprinderii respectand principiile generale, conceptul contemporan de
activitate economica eficienta.

2) Competente de aplicare
- definirea conceptelor si descrierea politicilor de merchandising in cadrul magazinului;

- explicarea elementelor componente ale merchandisingului;

- aplicarea cunostintelor specifice activitatilor merchandisingului in practica;

- aplicarea regulilor de merchandising in cadrul punctelor de vanzare;

- aplicarea strategiilor de merchandising eficient, potrivite pentru diferite tipuri de magazine
din Republica Moldova, in diferite contexte economice.

Finalitatile cursului

Obiectivul general al cursului Merchandising si segmentarea pietei este formarea bazeli
teoretico-metodologice si aplicative in domeniul gestiunii activitatilor de merchandising la
intreprindere si aplicarea strategiilor potrivite in diverse contexte.

Studentul va fi capabil:

- sd structureze cunostintele despre implicatiile sistemului de merchandising in gestiunea
fenomenelor social-economice la punctul de vanzare;

- sa structureze o abordare organica a sistemului de merchandising in ansamblul
intreprinderii;

- sd integreze corelatiile functionale dintre regulile, metodele si etapele generale ale
activitatii de merchandising si formele practice de desfasurare a afacerilor economice;

- sa planifice strategic activitatile de merchandising eficiente in ramuri si domenii de
activitate economica, la fel si in cadrul unitatilor comerciale;

- sa posede capacitatea de selectare a prioritatilor in implementarea unui merchandising
corect si eficient in cadrul unui sistem economic si de pastrare utila a functiei de marketing la
intreprindere;



Continuturi

Tematica si repartizarea orelor

Nr.
d/o

Tematica

Numar de ore

Prelegeri

Seminare

Activitatea
independent
a

Abordari conceptuale ale merchandisingului si influenta noilor
tehnologii asupra activitatilor sale

1.1 Merchandisingul si aparitia noilor tehnologii

1.2 Autoservirea in comertul cu amanuntul ca suport pentru
dezvoltarea merchandisingului

1.3 Clasificarea unitatilor de vanzare in comertul cu amanuntul

1.4. Definirea merchandisingului si elementele sale

1.5. Abordari diverse ale merchandisingului

10

Rolul, obiectivele si functiile merchandisingului

2.1. Rolul strategic al merchandisingului

2.2. Elementele de baza ale merchandisingului

2.3. Obiectivele fundamentale ale merchandisingului

2.4. Functiile merchandisingului

2.5. Principalele mijloace si principii ale merchandisingului
2.6. Etapele merchandisingului

20

Principalele tipuri si clase de merchandising

3.1. Merchandising in functie de durata actiunilor

3.2. Merchandising in functie de nevoi, piete, produse
3.3. Merchandising in functie de dinamica

3.4. Clase de merchandising

10

Zona de atractivitate a punctului de vanzare

4.1. Definirea zonei de atractivitate a magazinului

4.2. Indicele de saturatie a zonei comerciale

4.3. Modelul MCI de determinare a zonei de atractivitate

10

Organizarea suprafetei de comercializare. Fluxul consumatorului la
punctul de vanzare.

5.1. Criterii de baza in repartizarea suprafetei de vanzare

5.2. Tipologia zonelor din magazin

5.3. Modelul migratiei consumatorului in magazin

5.4. Importanta design-ului si a amplasarii intrarii In magazin

5.5. Principiile organizarii suprafetei de vanzare

5.6. Lay-out-ul magazinului. Definitii si roluri

10

Procesul de cumparare in cadrul magazinului

6.1. Tipuri de consumatori in magazin

6.2. Diferentele de gen in functie de comportamentul de cumpéarare
6.3. Componentele de succes pentru influentarea comportamentului
consumatorului. Tehnicile ,,low-tech” de merchandising

6.4. Crearea imaginii magazinului

10

Notiuni de baza ale asortimentului de produse la punctul de vanzare
7.1. Asortimentul punctului de vanzare

7.2. Managementul asortimentului

7.3. Politica asortimentului pe familii de produse

7.4. Reducerea asortimentului si indicatorii lui

7.5. Crearea unui asortiment eficient

7.6. Inteligenta asortimentului

10

Tipuri de mobilier, echipamente de expunere a marfii
8.1. Utilizarea gondolelor pentru expunerea produselor
8.2. Utilizarea display-urilor la punctul de vanzare

8.3. Aranjamentele de produse la vitrind

10

Linearul si implantarea pe linear
9.1. Functiile de bazi ale linearului
9.2. Tipuri de linear

9.3. Gestiunea strategica a linearului
9.4. Alocarea spatiului pe raft

10




9.5. Strategii de implantare a produselor pe linear

10. | Merchandisingul online 1 2 10
10.1. Dezvoltarea comertului online

10.2. Comportamentul specific consumatorului online
10.3. Merchandisingul online — particularitati specifice
10.4. Recomandari pentru un merchandising online eficient

Total 16 24 110

Activitati de lucru individual

Activitatea individuala a studentilor este o componenta obligatorie in cadrul procesului de
instruire. In studiul acestui curs, studentilor li se va propune o literatura ce urmeazi a fi studiata
independent. Continutul studiilor de caz la fiecare tema este prezentat mai jos.

Studiu de caz 1. Studierea amplasarii corecte a magazinelor in vederea atingerii succesului
pe piata.

Studiu de caz 2. Construirea zonelor de atractivitate pentru magazinele mari din Republica
Moldova. Metro ca sistem de merchandising.

Studiu de caz 3. Identificarea modalitatilor corecte de amplasare a produselor pe raft.
Exemple practice.
baza fundamentarii merchandisingului punctelor de vanzare.

Studiu de caz 5. Crearea experientei consumatorilor in punctul de vanzare.

Pentru fundamentarea cunostintelor teoretico-aplicative studentii trebuie sia lucreze
individual la cele 5 studii de caz propuse. Studentii unei grupe vor fi grupati in echipe a cate 2-3
studenti (astfel incat sa cuprindd intreaga grupd). Un membru din fiecare echipa va veni la
cadrul didactic si va trage la sorti, astfel incat sa se respecte etica si va alege un studiu de caz din
cele 5 propuse. Respectiv fiecare echipa va avea de muncit la un studiu de caz. Ulterior la
ultimul seminar echipele vor prezenta rezultatele lucrului individual. Pentru aceste studii de caz
studentii vor obtine cate o notad. Nota va depinde de limbaj, claritate in explicare, logica.

Subiectele pentru evaluarea finala

Merchandisingul si aparitia noilor tehnologii
Autoservirea in comertul cu amanuntul ca suport pentru dezvoltarea merchandisingului
Clasificarea unitdtilor de vanzare in comertul cu amanuntul
Definirea merchandisingului si elementele sale
Abordari diverse ale merchandisingului
Rolul strategic al merchandisingului
Elementele de baza ale merchandisingului
Obiectivele fundamentale ale merchandisingului
Functiile merchandisingului

. Principalele mijloace si principii ale merchandisingului

. Etapele merchandisingului

. Merchandising in functie de durata actiunilor

. Merchandising in functie de nevoi, piete, produse

. Merchandising in functie de dinamica

. Clase de merchandising

. Definirea zonei de atractivitate a magazinului

. Indicele de saturatie a zonei comerciale

. Modelul MCI de determinare a zonei de atractivitate

. Criterii de baza in repartizarea suprafetei de vanzare

. Tipologia zonelor din magazine

21. Modelul migratiei consumatorului in magazin
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22.
23.
24,
25.
26.
27.

28.
29.
30.
31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.
41.
42.
43.
44,
45,
46.

Importanta design-ului si a amplasarii intrarii in magazin
Principiile organizarii suprafetei de vanzare

Lay-out-ul magazinului. Definitii si roluri
Tipuri de consumatori in magazine
Diferentele de gen in functie de comportamentul de cumparare
Componentele de succes pentru influentarea comportamentului consumatorului.
Tehnicile ,,Jow-tech” de merchandising
Crearea imaginii magazinului
Asortimentul punctului de vanzare

Managementul asortimentului

Politica asortimentului pe familii de produse
Reducerea asortimentului si indicatorii lui
Crearea unui asortiment eficient

Inteligenta asortimentului

Utilizarea gondolelor pentru expunerea produselor
Utilizarea display-urilor la punctul de vanzare
Aranjamentele de produse la vitrina
Functiile de baza ale linearului
Tipuri de linear

Gestiunea strategica a linearului
Alocarea spatiului pe raft

Strategii de implantare a produselor pe linear
Dezvoltarea comertului online

Comportamentul specific consumatorului online
Merchandisingul online — particularitati specifice
Recomandari pentru un merchandising online eficient

Pentru evaluarea curenta a studentilor, care studiaza acest curs, vor trebui sa elaboreze un
proiect, continutul caruia este redat mai jos.

Continutul proiectului pentru evaluarea curenta

Organizare: Studiul va fi realizat de un grup format din 1 student si va fi prezentat la o

datd prestabilita, in cadrul seminarului. Durata prezentarii: maxim 20 de minute + intrebari si
discutii (20 de minute). Prezentarea se va face liber si va fi insotitd de o prezentare power point.

Cerinta: Prezentarea analizei unei situatii din practica Merchandisingului a solutiilor/

optiunilor de valorificare a acesteia pentru intreprindere.

Structura

1. Notiuni generale

1.

1. Aspecte generale cu privire la firma selectata spre analiza

1.2. Portofoliul de produse al intreprinderii
1.3. Particularitatile merchandisingului in cadrul firmei date

2. Organizarea merchandisingului la firma selectata

2.1. Amplasarea magazinului. Construirea si explicarea zonei de atractivitate a
magazinului.

2.2. Componentele merchandisingului in cadrul firmei si particularitatile lor

2.3. Obiectivele si strategiile de merchandising utilizate de firma

2.4. Numirea si explicarea zonelor si a punctelor de vanzare din cadrul magazinului

8



2.5. Explicarea strategiilor de pret si a influentei lor asupra merchandisingului

2.6. Calcularea pietei locale a firmei

2.7. Merchandisingul vizual si efectele lui

2.8. Explicarea mobilierului si tehnologiilor de merchandising utilizare de magazin

2.9. Explicarea raioanelor, a modalitatii de repartitie a lor si a grupurilor de produse
amplasate in fiecare raion

2.10. Linearul si explicarea lui in cadrul punctului de vanzare

2.11. Modalitati de animare a magazinului si de creare a unei adevarate experiente la
punctul de vinzare

3. Strategii, tehnici, metode pentru imbundatdtirea eficientei §i  eficacitatii
merchandisingului magazinului

Bibliografie

Dimensiune: 30 pagini, A4, TNR 12, la 1 rand, Margini: sus 2 cm, jos 2 cm, stanga 2,5 cm,
dreapta 2,5 cm.
Studiul trebuie sa fie realizat pe baza unei documentari intr-o organizatie.

Reguli generale aplicabile proiectelor:

- proiectul va contine titlu relevant, cuprins, concluzii si bibliografie. Pe pagina de titlu vor
aparea numele si prenumele persoanelor care au elaborat proiectul;

- un exemplar al proiectului va fi trimis pe adresa de mail al cadrului didactic de la seminar
cu doua zile inainte de prezentare. E-mailul trebuie sa aiba subiectul ,,proiect Merchandising”.
Forma listata a proiectului se va prezenta in ziua sustinerii;

Reguli privind referintele:

In cazul identificirii in unele proiecte a unor pasaje identice sau a unor structuri de
continut tipice altor proiecte, nota acordata la disciplina Merchandising si segmentarea pietei va
fi 1(unu).

Orice idee din text ce nu apartine membrilor grupului trebuie marcata prin referinte
bibliografice.

Criterii de evaluare: realism, limbaj de specialitate, calitatea prezentarii, antrenarea in
discutii a grupei, concordanta dintre continut, titlu si originalitate. Fiecare student din cadrul
grupului va obtine notd la proiect. Nota studentilor va depinde de limbaj, structura, respectarea
cerintelor, prezentarea proiectului.

Formula pentru calculul notei finale la proiect este urmatoarea: Nelan*90%+ Nprez*10%
unde, Nelab- Nota pentru elaborarea proiectului, Npre- NOta pentru prezentarea proiectului.

Principii de lucru in cadrul cursului
Metodele utilizate la acest curs sunt: studierea materialelor de specialitate; invatarea prin
proiecte; studiul de caz; lucrul in echipd; simularea; exercitiul; observarea; joc de rol; munca
independenta.
Se are in vedere utilizarea invatarii centrate pe student, profesorul avand rolul de a
sprijini studentii in procesul de invatare.
Se utilizeaza metode activ-participative, centrate pe student, care au rolul de a dezvolta
gandirea, creativitatea, realizand in acelasi timp o comunicare eficienta.
Metodele utilizate se caracterizeaza prin faptul ca:
- sunt centrate pe student;
- sunt adaptate la nivelul grupei;



- dezvolta gandirea, formeaza aptitudini, atitudini si deprinderi;

- au un pronuntat accent formativ;

- incurajeaza studentii sa participe la activitatea de Invatare, sa fie creativi, sa aiba
initiativa;

- determina un parteneriat eficient profesor-student;

- folosesc un limbaj simplu, accesibil.

Se vor promova situatiile din viata reala si se va urmari aplicarea cunostintelor la probleme
reale. Studentii vor fi indrumati sd aplice propriul mod de intelegere a continutului prin metode
ca: observarea, problematizarea, exercifiul si prin realizarea de materiale ca proiectele.
Desfasurarea orelor se va face astfel incat, toti studentii sa dobandeasca competentele necesare.

Evaluare

Cursul Merchandising si segmentarea pietei prevede evaluarea curenta si finald a
cunostintelor studentilor. Formele de evaluare sunt: prin chestionare orald, elaborarea unui
proiect pe marginea cunostintelor acumulate, lucrul in grup (studii de caz).

Evaluarea reusitei curente a studentilor se calculeazd dupa urmatoarea formula:

Nc= Nr*70%+Np*30%, unde Ni- nota la raspuns, activitate la seminar, studii de caz, test
evaluare curentd; Np- nota pentru elaborarea, prezentarea proiectului.

Evaluarea finala este sub forma de examen in forma scrisd. Nota finala obtinutd la
disciplind se calculeazd conform formulei:

Nf=Nc*0,6+Ne*0,4, unde, Nf- nota finala, Nc-nota reusitei curente, Ne-nota la examen.

Resurse informationale ale unititii de curs

Obligatorii
1. Agheorghiesei Corodeanu Daniela Tatiana. FElemente de merchandising. Iasi:
Tehnopress, 2014.
2. Nita, V.; Agheorghiesei Corodeanu D.T. Merchandising. Teorie, metode si instrumente
pentru eficientizarea punctului de vinzare. lasi: Tehnopress, 2008.

Optionale

3. Blessa, R. No-Fail retail: Merchandising Techniques for Stores. Universe, 2015

4. Bort, M.; Angel, M. Merchandising. Como mejorarla imagen de un esatibilimento
commercial. Madrid: ESIC Editorial, 2014

5. Fransi, E. The online Store Merchandising: and approach the design and the usability.
Esic market, ianuarie-aprilie, 2006.

6. Hubner, A. Retail Category Management: Decision Support Systems for Assortment.
Shelf Space, Inventory and price Planning. New-York: Springer Science & Business
Media, 2011.

7. Swati, B; Anuraag, S. Visual merchandising. New Delphi: New York: Tata McGraw-
Hill, 2010
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