FISA DISCIPLINEI

MARKETING
1. Date despre program
1.1. Institutia de invatamant UNIVERSITATEA ,,ATHENAEUM” DIN BUCURESTI
superior
1.2. Facultatea STIINTE ECONOMICE
1.3. Departamentul STINTE ECONOMICE
1.4. Domeniul de studii CONTABILITATE
1.5. Ciclul de studii LICENTA
1.6. Programul de studii/ CONTABILITATE SI INFORMATICA DE GESTIUNE
Calificarea
1.7. Limba de studiu ROMANA
2. Date despre disciplina
2.1 Denumirea MARKETING
disciplinei
2.2 Titularul/titularii Email (adresa institutionald):
activitatilor de curs
2.3 Titularul/titularii Email (adresa institutionald):
activitatilor de seminar
2.4 Anul de Im |25 IV 2.6 Tipul de E 2.7 Regimul Q)
studiu Semestrul evaluare disciplinei
2.8. Numarul de 4
credite ECTS
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numar de ore pe saptdmana | 4 din care: 2 2
3.2 curs 3.3 seminar/laborator
3.4 Total ore din planul 44 din care: 22 22
de invatamant 3.5 curs 3.6 seminar/laborator
3.7. Total ore de studiu pe semestru (numar ECTS * 25 ore) 100
3.8. Total ore studiu individual (3.7. —3.4.) 81
Distributia fondului de timp de studiu individual ore
Studiul dupad manual, suport de curs, bibliografie si notite 34
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren | 26
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 19
Tutoriat
Examinari 2
Alte activitati.......c.coeeeevveeeeeinnneennn,

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum e Nu este cazul

4.2. de competente e Nu este cazul

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului e Prelegerile se desfasoard in sali cu acces la internet si cu
echipament de predare multimedia/Acces Platforma online
sau alte mijloace de comunicare online*

5.2. de desfasurare a e Sali cu acces la internet si cu echipament de predare
seminarului/laboratorului multimedia/Acces Platforma online sau alte mijloace de
comunicare online*

*Pe perioada desfasurarii activitatilor didactice in sistem online




=)

. Competentele specifice acumulate

Competente
profesionale

o C1 Identificarea si  inregistrarea  operatiunilor economice 1in contabilitatea
entitatii/organizatiei

Competente
transversale

. CT2. Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea
de tehnici de relationare si munca eficienta in cadrul echipei

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al Insusirea valorilor culturii de marketing, formarea unei gandiri si a
disciplinei unui comportament de marketing
7.2 Obiectivele specifice . Crearea unor deprinderi de utilizare a instrumentelor de analiza a

mediului, a pietei si de analiza strategica a portofoliului de activitati
strategice al unei organizatii;

o Crearea de abilitati in vederea analizei critice a problemelor de
marketing ale organizatiilor;

. Dobandirea abilitatilor de proiectare a unui plan de marketing

. Utilizarea adecvata a conceptelor, metodelor, tehnicilor si
instrumentelor de marketing

o Explicarea conceptelor, metodelor, tehnicilor si a instrumentelor
de marketing

o Organizarea activitatilor de marketing in cadrul organizatiei

o Cunoasterea, analiza si utilizarea conceptelor, metodelor,

tehnicilor si instrumentelor specifice marketingului care conduc la
atingerea performantelor la nivel organizational

o Cunoasterea orientarilor pe care o organizatie le poate adopta 1n
relatiile cu mediul in care opereaza;

° Analizarea relatiei marketingului si interferenta functiilor sale cu
celelalte functii ale unei organizatii

. Cunoagterea conceptelor de baza ale marketingului si a
componentelor fundamentale ale mixului de marketing;

o Explicarea procesului de fundamentare a unei strategii de
marketing si de organizare a activitatilor de marketing;

o Utilizarea instrumentelor de masurare a dimensiunii pietei, de

segmentare a pietei si de analiza strategica a portofoliului de activitati
strategice ale unei organizatii;
e Proiectarea unui plan de marketing

e Dezvoltarea capacitatii de a organiza sistemul informational de
marketing pentru o companie

8. Continuturi

Metode de Recomandari pentru
8. 1 Curs .
predare studenti
Cap. I Marketingul si procesul de marketing. Definirea | Prelegere cu Parcurgerea prealabila a
marketingului a obiectivelor, functiilor si conceptelor sale | utilizarea de suport | suportului de curs si a
esentiale. Rolul marketingului in cresterea economica. | power-point si pe bibliografiei
Marketingului in Romania si rolul sau in conditiile | acces la resurse recomandate pentru a
dinamismului economico-social. — 2 ore multimedia. putea interactiona in
timpul predarii/Acces
Platforma online sau




alte mijloace de
comunicare online*

Cap.Il Cadrul activitatii de marketing. Relatiile
intreprinderii cu mediul extern; structura si evolutia
acestuia. Piata Intreprinderii, dimensiune, structurd si
dinamica; conjunctura pietei.

Mediul de marketing si evolutia acestuia; piata globala si
marketingul international. — 2 ore

Prelegere
Dezbateri
Studiu de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona 1n
timpul predarii

Cap.III Politica de marketing a firmei. Strategia si politica
de marketing. Fundamentarea strategiei; locul si rolul
strategiei de piatd. Tipuri de strategii de piatd. — 2 ore

Prelegere
Dezbateri
Studiu de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona in
timpul predarii

Cap.IV Conceptul de marketing-mix si rolul sau 1in | Prelegere Parcurgerea prealabila a

realizarea strategiei de piatd. Segmentarea si alegerea pietei | Dezbateri suportului de curs si a

tintd; pozitionarea pe piata-strategii de pozitionare. Analiza bibliografiei

concurentei si strategii concurentiale de marketing. — 2 ore recomandate pentru a
putea interactiona in
timpul predérii

Cap.V Politica de produs. Produsul in acceptiunea | Prelegere Parcurgerea prealabila a

marketingului. Inovarea si crearea de noi produse. Strategii | Dezbateri suportului de curs si a

in politica de produs. — 2 ore

Studii de caz

bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona 1n
timpul predarii

Cap.VI Fazele ciclului de viata a produsului si strategii
aplicate pe parcursul acestui ciclu. Tendinte actuale in
dinamica ofertei. Natura si caracteristicile serviciilor;
strategii de marketing pentru firmele prestatoare de servicii.
—2 ore

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona in
timpul predarii

Cap.VII Politica de pret. Locul pretului in mixul de
marketing.  Stabilirea pretului  produselor-consideratii
generale si metode de calcul. Elaborarea politicii de preturi
si strategii de stabilire a preturilor. — 2 ore

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona in
timpul predarii

Cap.VIIIL Politica de distributie a produselor. Locul, rolul
si importanta distributiei. Canalele de distributie:
caracteristici, organizare si administrare. Distributia fizica
si managementul logisticii. Strategia distributiei. — 1 ora

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona 1n
timpul predarii

Cap.IX. Comertul cu amanuntul si cu ridicata. Marketingul
direct - dezvoltare si avantaje; principalele forme de
marketing direct — 1 ora

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona 1n
timpul predarii

Cap. X. Politica promotionala. Continutul si rolul activitatii
promotionale. Publicitatea, promovarea vanzarilor, relatiile
publice, manifestarile cu caracter promotional, fortele de
vanzare si utilizarea marcilor. Vanzarea personald si
gestiunea desfacerilor — 2 ore

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona in
timpul predarii

Cap. XI. Eficienta actiunilor promotionale. Strategia de
comunicare si promovare. Elaborarea mixului promotional
—1 ora

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei




recomandate pentru a
putea interactiona in
timpul predarii

Cap. XII. Analiza consumului si comportamentului de
consum. Investigarea nevoilor de consum. Comportamentul
consumatorului-factori care influenteaza comportamentul
consumatorului, tipologia comportamentului de cumparare.
—1ora

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona 1n
timpul predarii

Cap.XIII. Conducerea si organizarea activitatii de
marketing. Importanta managementului in activitatea de
marketing, organizarea activitatii de marketing, tendinte
inregistrate pe plan mondial si in tara noastra. — 1 ora

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona 1n
timpul predarii

Cap. XIV Marketingul online :
aplicatiilor de marketing online
Instrumentele de marketing online: publicitatea online, e-
mail-ul, site-ul Web, retele de socializare, motoarecle de
cautare. — 1 ora

continutului si tipologiei

Prelegere
Dezbateri
Studii de caz

Parcurgerea prealabila a
suportului de curs si a
bibliografiei
recomandate pentru a
putea interactiona in
timpul predarii

Bibliografie
a. Obligatorie
Suport de curs in format electronic

Balaceanu, Valeria Arina, Marketing, Editura Bren, Bucuresti, 2009
Ciobota, Gheorghe, Marketing. Relatii publice, Editura Pro Universitaria, Bucuresti, 2014;
Diaconescu, M., Marketing, Editura Universitara, Bucuresti, 2014
Kotler P., Keller K. L., Managementul marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2008

Kotler, P., Maesincee, S., Marketingul in era digitala, Editura Meteor Press, Bucuresti, 2009

Facultativa

Kotler, P., Caslione, J., Chaotics —-Managementul si Marketingul in era turbulentelor, Editura Publica, 2009
Charlesworth, A., Gay, R., Esen, R., Marketing on-line, Editur All, Bucuresti, 2009
Datculescu, P. - CERCETAREA DE MARKETING — Cum sa patrunzi in mintea consumatorului, cum sa
masori si cum sa analizezi informatia, Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2006

8. 2 Seminar/laborator

Metode de lucru

Recomandari pentru
studenti

1.Prezentarea metodologiei de realizare a proiectului de
semestru: formarea echipelor de proiect si stabilirea
tematicii

1.1. Instrumentele cercetarilor de marketing: metode de
scalare a fenomenelor, alegerea celei mai oportune metode
si prezentarea de exemple pentru-metoda ordonarii
rangurilor, scala cu suma constanta, metoda comparatiilor
pereche,scala lui Likert, scala combinata.Aplicatii practice
—4 ore

Prelegere
Aplicatii practice

Studiere materiale
bibliografice

2.Evaluarea de catre firma a locului ocupat pe piata, a
pozitiei fata de concurenta, a posibilitatilor de extindere, a
punctelor forte si a celor slabe din activitatea sa

-Prezentare studiu de caz: Analiza SWOT la .....

-Joc de rol: Analiza SWOT la compania...... si stabilirea
unor masuri de crestere a capacitatii de adaptare a
companiei la mediul in care opereaza

-Prezentare proiecte : ,,Proiectarea unei cercetari selective
de piata avand ca scop....... —3 ore

Prelegere;
Studii de caz;
Joc de rol

Materiale elaborate
pentru realizarea de
simulari

Articole, materiale
documentare folosite ca
suport de analiza si
dezbatere

3.Segmentarea pietei

Prezentare studiu de caz: Segmentarea pietei bauturilor
racoritoare in tara noastra

-Strategiile adoptate de companiile producatoare privind
numarul de segmente de piata abordate.

Studiu de caz;
Discutii;
Prezentare
proiect pe
echipe

Studiere materiale
bibliografice, articole,
documentare si
elaborare studiu de caz




-Prezentare proiecte : segmentarea pietei
produsului/serviciului .... de catre echipele de studenti — 3
ore

4.Politica de produs

Prezentare studiu de caz: Descrierea produsului in optica de
marketing ......

-Analiza portofoliului de produse la compania.....

-Marca produsului-concepere si promovare

-Prezentare proiecte : politica de produs.... — 3 ore

Prezentare studiu
de caz;

Discutii;
Prezentare
proiect pe

echipe

Studiere materiale
bibliografice,
participare elaborare si
prezentare proiect

5.Politica de pret: Metode de calculatie a pretului
-Prezentare studiu de caz: Strategii de pret pe piata

Prezentare studiu
de caz;

Studiere materiale
bibliografice,

autoturismelor in tara noastra Discutii; participare elaborare si
- Prezentare proiecte: politica de pret.... — 3 ore Prezentare prezentare proiect
proiect pe
echipe
6.Politca de distributie Prezentare studiu Studiere materiale
Prezentare studiu de caz: Strategii de distributie adoptate de caz; bibliografice,
de compania Avon Cosmetics Romania Discutii; participare elaborare si
Prezentare proiecte: Strategii de distributie a produsului... — | Prezentare prezentare proiect
3 ore proiect pe
echipe
7. Promovarea vanzarilor Prezentare studiu Studiere materiale
Prezentare studiu de caz: promovarea vanzarilor in reteaua | de caz; bibliografice,
BILLA Discutii; participare elaborare si
Prezentare proiecte:  Organizarea unei campanii de | Prezentare prezentare proiect
promovare a produselor. — 3 ore proiect pe
echipe

Bibliografie
Suport de curs in format electronic

Constantin, C., Tecau, A., Introducere in cercetarea de marketing, Editura Universitara, Bucuresti, 2013
Neagoe, C., Comunicarea in marketingul relational Teorie si practica, Editura Universitara, Bucuresti, 2012
Negricea, 1.C., Strategii de marketing online- Solutii de succes pentru implementarea si dezvoltarea
aplicatiilor de marketing online in activitatea organizatiei, Editura Universitara, Bucuresti, 2010

Preda, O. Managementul marketingului, Editura Universitara, Bucuresti, 2012

Tanase, A., Comportamnetul consumatorului, Editura Economica, Bucuresti, 2013
Zaharia, V., Marketing — Aplicatii practice, Editura Universitara, Bucuresti, 2012

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii
epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent

programului

| Discutarea confinutului disciplinei cu reprezentanti ai mediului autohton de afaceri.

10. Evaluare

10.3
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare Pondere din
nota finald
Implicarea in prelegere cu Se inregistreaza frecventa si solidi- 10%
intrebari, comentarii, tatea interactiunii la orele de curs.
10.4 Curs exemple de analiza
Prezenta la min.50% din
cursuri
Prezenta la min 50% din Studii de caz- jocul de roluri 10%
105 seminarii Prezentare proiect 20%
. Participare la echipa de Prezenta activa la seminar 10%
Seminar/laborator ST
proiect si discutiile pe baza
studiior de caz prezentate
10.6. Evaluarea 1. Masura in care studentii | Examen scris./ Evaluarea scrisa se va 50%




finala au inteles corect si si-au
insusit conceptele teoretice
studiate

efectua prin platforme on-line de tip
Zoom, Teams, etc.

2. Masura in care studentii
au inteles aplicabilitatea
cunostintelor dobandite in
practica de marketing a
organizatiilor. Capacitatea
de a interpreta si rezolva
corect si creativ diverse
probleme de marketing.

10.7. Modalitatea de notare (calificativ sau notd): Nota

10.8. Standard minim de performanta:
= Cunoasterea conceptului de marketing;

= Cunoasterea structurii mixului de marketing;

= Cunoasterea sectiunilor unui plan de marketing;

= Cunoasterea principalelor politici privind piata, produsele, marcile, preturile, canalele de distributie,

promovarea produselor

Data completarii Semnadtura titularului/titularilor

de curs
24.09.2021

Data avizarii in departament
27.09.2021

de seminar

Semnatura directorului de departament

Semnatura titularului/titularilor



