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PRODUC~TORUL. STUDIUL PIE}EI
Du]a Sburlan, Liceul „Grigore Moisil“, One[ti

INTRODUCERE

Marketingul  (dup` Y.Bernard [i J.C.Colli)
reprezint` studiul pie]ei care urm`re[te s`
circumscrie debu[eele (pia]a pe care produc`torii
î[i pot desface produsele u[or [i în cantit`]i mari)
posibile ale produc]iei \ntr-un viitor apropiat sau
îndep`rtat ]inând cont de nevoile existente sau
posibile, precum [i de perspectivele de cercetare
[i de adaptare ale întreprinderii. Scopul principal
este g`sirea [i argumentarea importan]ei
studiului pie]ei, atât pentru produc`tor, cât [i
pentru consumator.

CONCEPTE

•  Marketing!
•  Consumator
•  Client
•  Produc`tor
•  Publicitate

STANDARDE DE CON}INUT

Marketingul este o stare de spirit (client, nevoie,
motiva]ie, pia]`, calitate, servicii, adaptare).
Marketingul  este un proces de ac]iune, creator
[i, în egal` m`sur` activ.
Marketingul  creator particip` la apari]ia cererii
pentru c`:
•  modific` pia]a, oferind o nou` solu]ie
nevoilor (de exemplu, crearea fast-food-urilor a
modificat atitudinea [i comportamentul
românilor, în special al tinerilor);
•  cânt`re[te asupra criteriilor alegerii
consumatorilor;
•  modeleaz`, prin publicitate, percep]ia pe care
o are consumatorul asupra produselor.

Marketingul  activ trebuie s` fac` cunoscut` exis-
ten]a unui produs, s` fac` presiuni asupra consu-
matorului pentru ca el s`-l aleag`, s`-l adopte,
s`-l prefere produselor concurente. Marketingul
este riguros (presupune structuri, responsa-
bilit`]i, metode de munc`). Criticile aduse
marketingului sunt severe: manipu-

lator, mincinos, agresiv, determinând cump`-
rarea a mai mult decât este necesar, poluant.
Totu[i marketingul  nu face decât s` ia omul a[a
cum este el, un individ condus de instinctele sale,
f`r` s` fac` judec`]i de valoare [i caut` pur [i
simplu, f`r` sentimente s`-i satisfac` nevoile. Tot
mai multe întreprinderi afi[eaz` o anumit` etic`:
ajut` asocia]iile nonguvernamentale, caritabile,
prin v`rsarea unor fonduri, caut` s` protejeze
mediul înconjur`tor (produse ecologice), se
preocup` de aspectul moral (nu testeaz`
cosmeticele pe animale). Criteriul succesului în
marketing este dat de evolu]ia m`rimii profitului
ob]inut în final de întreprindere.

OBIECTIVE

Elevii vor:
1. defini marketingul  ca o stare de spirit  [i ca

un proces de ac]iune (creator [i activ);
2. explica necesitatea marketingului într-o

întreprindere (vânzarea asigurat`, clien]i
fideli, profit);

3. identifica etapele cercet`rii de marketing
(colectarea datelor descriptive, explicarea
fenomenelor, valorificarea lor);

4. identifica [i utiliza mijloace de comunicare
între produc`tor [i consumator
(publicitatea);

5. explica diferen]a dintre no]iunea de
consumator [i cea de client cu implica]iile de
rigoare.

DESCRIEREA LEC}IEI

Elevii vor participa la o simulare Cine e[ti [i ce
dore[ti. Prin aceast` activitate ei vor în]elege de ce
este necesar studiul pie]ei, atât pentru
produc`tor cât [i pentru consumator, precum [i
influen]a publicit`]ii asupra op]iunilor
consumatorilor. Lec]ia se adreseaz` elevilor de
clasa a XI –a sau a XII-a care au ales cursul
op]ional Economie aplicat` .

TIMPUL NECESAR: 2 ore
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MATERIALE
•  Folia transparent` nr. 1: Evolu]ia

marketingului;
•  Ecusoane pentru produc`tori;
•  Ecusoane pentru cump`r`tori;
•  Bancnote de 10, 50 [I 100 lei;
•  Jetoane cu m`rfurile produc`torilor;
•  Jetoane cu m`rfurile comsumatorilor;
•  Tabelul nr. 1: Situa]ia pie]ei (folie

transparent`)
•  Tabelul nr. 2: Situa]ia pie]ei (folie

transparent`)
•  Tabelul nr. 3: Situa]ia pie]ei (folie

transparent`)
•  Tabelul nr. 4: Situa]ia pie]ei (folie

transparent`)

PROCEDEE

1. Anun]a]i elevii c` în aceast` lec]ie vor înv`]a
de spre marketing. În acest scop, le propune]i s`
participe la o simulare a pie]ei, un joc intitulat
Cine e[ti [i ce dore[ti?

2. Explica]i regulile jocului:
- se constituie 4 grupe a câte 2 elevi de
produc`tori-distribuitori (un elev-vânz`tor, altul-
observator). Ceilal]i elevi vor fi consumatori-
cump`r`tori.
- produc`torii primesc ecusoane [i „m`rfuri” pe
car ele vor oferi spre vânzare;
- consumatorii primesc ecusoane [i bani;
- consumatorii vor putea cump`ra doar m`rfurile
indicate pe jetoanele primite;
- observatorii trebuie s` urm`reasc` ce [i cât s-a
vândut, ce prefer` consumatorii.

3. Runda întâi.
Solicita]i voluntari, care s` joace rolul de
produc`tori-distribuitori. Dac` nu se ofer`
nimeni, numi]i dvs. 8 elevi. Distribui]i
materialele (ecusoanele, „m`rfurile” [i „banii”).
Anunta]i-i c` au la dispozi]ie 10 minute pentru
tranzac]ii [i da]i-le semnalul de începere. Dup`
expirarea timpului alocat, cere]i elevilor s` revin`
la locurile lor.

4. Cere]i-le informa]ii despre tranzac]iile pe care
le-au încheiat [i stabili]i, pentru fiecare produs
oferit spre vânzare, care a fost situa]ia pie]ei
(oferta, cererea, cererea [i oferta satisf`cute). La
tabl` sau pe o folie transparent`, la
retroproiector, întocmi]i tabele centralizatoare,
dup` modelul de mai jos.

Tabel nr. 1 Situa]ia pie]ei!:

Carne vit` Oferta Cererea
C!/O

satisf`cut`

Cal.I 2 1 1
Cal.II 3 1 1

Organe 3 4 3
Oase 3 4 3

Tabel nr. 2 Situa]ia pie]ei!

Carne porc Oferta Cererea
C!/O

satisf`cut`
Cal.I 2 1 1
Cal.II 4 3 3

Organe 3 3 3
Picioare 5 6 5

Tabel nr. 3 Situa]ia pie]ei!

Carne pas`re Oferta Cererea
C!/O

satisf`cut`
Pulpe 4 3 3
Piept 4 6 4

Tacâmuri 6 10 6
Pui întregi 6 9 6

Tabel nr. 4 Situa]ia pie]ei!

Carne pe[te Oferta Cererea
C!/O

satisf`cut`
Cod 3 0 0

P`str`v 2 1 1
Hamsie 5 2 2

Crap 3 0 0

Obs. Ve]i ob]ine tabele identifce cu acestea dac`
to]i consumatori vor decide s` cumpere
produsele men]ionate pe jetoane.
Dac` unii consumatorii vor decide s` nu
cumpere [i s` p`streze banii, atunci situa]ia
pie]ei va fi diferit`.
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6. Comenta]i datele din tabele, subliniind
faptul c` între ofert` [i cerere au existat
necorel`ri. Uneori produc`torii au oferit prea
mult, alteori, prea pu]in. Cere]i obesrvatorilor s`
prezinte clasei constat`rile pe care le-au f`cut [i
concluziona]i c` situa]ia pie]ei s-ar putea
îmbun`t`]i dac` produc`torii ar avea mai multe
informa]ii despre cerere, respectiv, consumatori.

7. Explica]i elevilor c` pia]a este
obiectul de studiu al [tiin]ei numit` marketing.
Marketingul presupune activit`]i de studiu [i
analiz` [i are un caracter activ, creator. Pentru
reglarea situa]iei existente pe pia]` trebuie
parcurse mai multe etape, precum: colectarea
datelor, explicarea fenomenelor - pre], venit,
calitate, mentalitate etc, valorificarea acestora-
intensificarea publicit`]ii, cre[terea sau reducerea
produc]iei, migrarea spre alte activit`]i.
Proiecta]i folia transparent` [i prezenta]i
principalele momente din evolu]ia
marketingului.

8. Organiza]i runda a doua de tranzac]ii.
Distribui]i bani cump`r`torilor [i explica]i noile
reguli de joc:
- consumatorii pot cump`ra  [i alte produse decât
cele men]ionate pe jetoane;
- produc`torii pot folosi orice mijloace (de
exemplu, publicitate) pentru a schimba
atitudinea [i dorin]ele consumatorilor [i a-i
transforma în clien]ii lor.

9. Da]i semnalul de reluare a tranzac]iilor. Dup`
10 minute de tranzac]ii, cere]i elevilor s` revin`
la locurile lor.

10. Cere]i vânz`torilor s`-[i calculeze profitul,
[tiind c` 80% din încas`ri reprezint` cheltuielile
efectuate. În acest timp, numi]i un elev dintre cei
care au avut rolul de cump`r`tori care s` explice
modul în care se calculeaz` încas`rile (pre] x
cantitatea vândut`) [i profitul (încas`ri –
cheltuieli). Întreba]i „vânz`torii” ce profit a
realizat fiecare. Cere]i elevului care a realizat cel
mai mare profit s` explice cum a procedat.
Desemna]i-l câ[tig`tor [i acorda]i-i drept premiu
un jeton reprezentând „Carne de porc,
calitatea I”.

EVALUARE

Distribui]i elevilor o fi[` de lucru pe care s` o
completeze, solutionând urm`toarea problem`:

Anii ’90 sunt cei ai trecerii de la no]iunea de
consumator la cea de client. Ce diferen]` se face între
cele dou` no]iuni? De ce este important`?

ÎNCHEIERE

Incheia]i lec]ia cu concluzia c` marketingul este
important atât pentru produc`tor, cât [i pentru
consumator.
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Folie transparent` nr. 1

EVOLU}IA MARKETINGUL UI

Anii ’50-‘60 Anii ’60-‘70 Anii ’90

Context
Societate de

consum
Intrarea în

r`zboi
economic

Consumatorul
client

Tip de
marketing

Marketing de
mas`

Marketingul
r`zboinic

Marketingul
rela]ional

Preocupare
major`

Exersarea unei
presiuni

publicitare
puternice

Pozi]ionarea
ofertei

Crearea unei
clientele fidele
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SET

ECUSOANE PENTRU PRODUC~TORI

PRODUC~TOR
CARNE VIT~

PRODUC~TOR
CARNE VIT~

PRODUC~TOR
CARNE PORC

PRODUC~TOR
CARNE PORC

PRODUC~TOR
CARNE PAS~RE

PRODUC~TOR
CARNE PAS~RE

PRODUC~TOR
PE{TE

PRODUC~TOR
PE{TE
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SET

ECUSOANE PENTRU CONSUMATORI

CONSUMATOR
CARNE VIT~

CONSUMATOR
CARNE VIT~

CONSUMATOR
CARNE VIT~

CONSUMATOR
CARNE PORC

CONSUMATOR
CARNE PORC

CONSUMATOR
CARNE PORC

CONSUMATOR
CARNE PORC

CONSUMATOR
CARNE PORC

CONSUMATOR
CARNE PAS~RE

CONSUMATOR
CARNE PAS~RE

CONSUMATOR
CARNE PAS~RE

CONSUMATOR
CARNE PAS~RE

CONSUMATOR
CARNE PAS~RE

CONSUMATOR
CARNE PAS~RE

CONSUMATOR
CARNE PAS~RE

CONSUMATOR
PE{TE

CONSUMATOR
PE{TE
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SET

BANCNOTE

10 lei

50 lei

100 lei

Pentru desf`[urarea jocului ave]i nevoie de:
•  2 runde x 97 bancnote de 10 lei
•  2 runde x 28 bancnote de 50 lei
•  2 runde x 13 bancnote de 100 lei
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SET

M~RFURILE PRODUC~TORILOR

Produc`torul de carne de vit` vinde:

CARNE DE VIT~
CALITATEA I

100 lei kg

CARNE DE VIT~
CALITATEA

a II-a
80 lei kg

ORGANE

50 lei kg

OASE

20 lei kg

CARNE DE VIT~
CALITATEA I

100 lei kg

CARNE DE VIT~
CALITATEA

a II-a
80 lei kg

ORGANE

50 lei kg

OASE

20 lei kg

CARNE DE VIT~
CALITATEA

a II-a
80 lei kg

ORGANE

50 lei kg

OASE

20 lei kg

Produc`torul de carne de porc vinde:

CARNE DE PORC
CALITATEA I

               120 lei kg

CARNE DE PORC
CALITATEA

a II-a
100 lei kg

ORGANE

80 lei kg

PICIOARE

50 lei kg

CARNE DE PORC
CALITATEA I

120 lei kg

CARNE DE PORC
CALITATEA

a II-a
               100 lei kg

ORGANE

80 lei kg

PICIOARE

50 lei kg
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CARNE DE PORC
CALITATEA

a II-a
                120 lei kg

CARNE DE PORC
CALITATEA

a II-a
               100 lei kg

ORGANE

           80 lei kg

PICIOARE

50 lei kg

PICIOARE

50 lei kg

PICIOARE

50 lei kg

Produc`torul de carne de pas`re vinde:

PULPE
80 lei kg

PIEPT
100 lei kg

TACÂMURI
30 lei kg

PUI
70 lei kg

PULPE
80 lei kg

PIEPT
100 lei kg

TACÂMURI
30 lei kg

PUI
70 lei kg

PULPE
80 lei kg

PIEPT
100 lei kg

TACÂMURI
30 lei kg

PUI
70 lei kg

PULPE
80 lei kg

PIEPT
100 lei kg

TACÂMURI
30 lei kg

PUI
70 lei kg
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TACÂMURI
30 lei kg

TACÂMURI
30 lei kg

PUI
70 lei kg

PUI
70 lei kg

Produc`torul de pe[te vinde:

COD
100 lei kg

CRAP
100 lei kg

HAMSIE
50 lei kg

P~STR~V
200 lei kg

COD
100 lei kg

CRAP
100 lei kg

HAMSIE
50 lei kg

P~STR~V
200 lei kg

COD
100 lei kg

CRAP
100 lei kg

HAMSIE
50 lei kg

HAMSIE
50 lei kg

HAMSIE
50 lei kg
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SET

SOLICIT~RI LE  CONSUMATORILOR

Carne de vit`:

CARNE DE VIT~
CALITATEA I

CARNE DE VIT~
CALITATEA

a II-a
ORGANE ORGANE

ORGANE ORGANE OASE OASE

OASE OASE

Carne de porc:

CARNE DE PORC
CALITATEA I

CARNE DE PORC
CALITATEA

a II-a

CARNE DE PORC
CALITATEA

a II-a

CARNE DE PORC
CALITATEA

a II-a

ORGANE ORGANE ORGANE PICIOARE
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PICIOARE PICIOARE PICIOARE PICIOARE

PICIOARE

Carne de pas`re:

PULPE PIEPT PIEPT PIEPT

PULPE PIEPT PIEPT PIEPT

PULPE TACÂMURI TACÂMURI TACÂMURI

TACÂMURI TACÂMURI TACÂMURI TACÂMURI
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TACÂMURI TACÂMURI TACÂMURI PUI

PUI PUI PUI PUI

PUI PUI PUI PUI

Pe[te:

HAMSIE HAMSIE P~STR~V
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Fi[a de lucru

DE LA CONSUMATOR LA CLIENT
(evaluare)

Numele elevului  _______________________________

ÎNTREB~RI R~SPUNSURI

1. Ce diferen]` se face între no]iunile de
consumator  [i client ?

2. Cum ac]ioneaz` produc`torul pentru a-[i
face un client dintr-un consumator?
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Folie transparent`

Tabel nr. 1: Situa]ia pie]ei

Carne
vit`

Oferta Cererea C!/O
satisf`cut`

Cal. I

Cal. II

Organe

Oase
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Folie transparent`

Tabel nr. 2: Situa]ia pie]ei

Carne
porc

Oferta Cererea C!/O
satisf`cut`

Cal.I

Cal.II

Organe

Picioare
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Folie transparent`

Tabel nr. 3: Situa]ia pie]ei!

Carne
pas`re Oferta Cererea

C!/O
satisf`cut`

Pulpe

Piept

Tacâmuri

Pui întregi
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Folie transparent`

Tabel nr. 4: Situa]ia pie]ei!

Carne
pe[te Oferta Cererea

C!/O
satisf`cut`

Cod

P`str`v

Hamsie

Crap


