1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1. Institutia de invatdmant superior

Universitatea Crestind Partium

1.2. Facultatea

Facultatea de Stiinte Economice si Sociale

1.3. Departamentul

Departamentul de Economie

1.4. Domeniul de studii

Administrarea Afacerilor

1.5. Ciclul de studii

Licenta

1.6. Programul de studii/Calificarea

Economia comertului, turismului si serviciilor

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei

MARKETING

2.2. Titularul activitatii de curs

Conf.Univ. dr. Florian Gyula-Laszl6

2.3. Titularul activitatii de seminar

Asist.Univ. drd. Gulyas Gréta

2.4. Anul de studiu |
2.5. Semestrul 2
2.6. Tipul de evaluare Examen

2.7. Regimul disciplinei

O (obligatorie)/ DF (disciplina fundamentala)

3. Timpul total estimat

3.1. Numar de ore pe sdptamana 4 3.2. curs 2 |3.3. seminar/laborator| 2
3.4. Total ore din planul de invatdmant 56 |3.5. curs 28 |3.6. seminar/laborator| 28
Distributia fondului de timp Ore
Studiul dupé manual, suport de curs, bibliografie si notite 40
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platforme electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 26
Tutoriat 4
Examinari 4
Alte activitati -
3.7. Total ore studiu individual 94
3.8. Total ore pe semestru 150
3.9. Numarul de credite 6

4. Preconditii (unde este cazul)

4.1. de curriculum -

4.2. de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

Sala de curs, calculator, videoproiector, tabla, Internet

5.2. de desfasurare a seminarului/laboratorului

Internet

Sala de seminar, calculator, videoproiector, tabla,




6. Competente specifice acumulate

turismului si serviciilor.

si regulamente aferente in vigoare.

domeniului comert, turism si servicii.

acestora.

6.1. Competente |CP.1 Realizarea prestatiilor in comert, turism si servicii
profesionale C1.2 Explicarea si interpretarea date si informatii din punct de vedere cantitativ si
calitativ, pentru formularea de argumente si decizii concrete asociate comertului,

C1.3 Rezolvarea problemelor in contexte bine definite asociate: conceperii, planificarii si
executarii de activitati in cadrul firmelor de comert, turism si servicii.
CP.2 Comercializarea produselor/serviciilor

C2.1 Descrierea modalitatilor de concepere a produsului turistic, a tehnicilor de
comercializare si a comportamentului agentilor economici in contextul creat de legislatia

C2.4 Analiza critic-constructiva a relatiilor dintre consumatorii si furnizorii specifici

C2.5 Fundamentarea de planuri de comercializare, de oferte, de programe de promovare
— publicitate, promovare directa, relatii publice, marketing direct.
CP.3 Gestionarea relatiilor cu clientii si furnizorii

C3.1 Definirea conceptelor privind cererea si oferta de bunuri si servicii, inclusiv in
activitatea de turism, a comportamentului consumatorilor si a normelor de protectia a

6.2. Competente |CT.1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei
transversale strategii de munca riguroasa, eficienta si responsabila.
CT.2 Identificarea rolurilor si responsabilitétilor intr-o echipa plurispecializata si
aplicarea de tehnici de relationare si munca eficientd in cadrul echipei.

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

7.1. Obiectivul Initiere in studiul marketingului.

general al

disciplinei

7.2. Obiectivele Initiere 1n studiul bazelor marketingului. Prezentarea elementelor teoretice
specifice fundamentale de marketing, insusirea conceptelor de baza ale marketingului si

intelegerea relevantei lor pentru functionarea organizatiilor, pentru derularea proceselor
de marketing, pentru dezvoltarea strategiilor, planurilor si programelor de marketing.
Insusirea cunostintelor necesare realizirii unui diagnostic de marketing, dezvoltarii
strategiilor, planurilor si programelor de marketing. Realizarea unui referat pe teme de
specialitate. Realizarea unui plan de marketing.

8. Continuturi

Dezvoltarea produselor. Strategii de produse. Managementul

8.1. Curs Metode de predare Observatii
1. Rolul marketingului in afaceri si in societate. Definitiile ~ [Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore
marketingului. Mixul de marketing. Conceptia de marketing.
Orientarea de marketing.
2. Notiunea de piata. Segmentarea pietei. Pozitionarea. Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore
Eficacitatea si eficienta de marketing.
3. Procesul de cumparare. Comportamentul Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore
cumparatorului/consumatorului. Factori de influenta ai

rocesului de cumparare.
4. Comportamentul cumparatorului industrial - procesul de |Prezentare PPT/Curs interactiv 2 ore
cumparare organizationald/de aprovizionare.
5. Cererea de piatd (pe termen lung). Factori de influenta ai |Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore
cererii.
6. Politica de produs: Produs si marca. Servicii. Marci. Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore
Loialitatea fatd de marca. Calitatea produsului. Ciclul de
viatd al produsului.
7. Politica de produs (continuare): Crearea de noi produse. |Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore




ortofoliului de produse.

8. Politica de pret: Rolul pretului in deciziile economice. Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore
Metode de stabilire a pretului. Strategii de pret. Acceptarea
retului de catre cumpdratori. Reactii la modificarile de pret.

9. Politica de distributie: Sistemul de distributie si canale de [Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore

distributie. Functiile sistemului de distributie. Logistica de

marketing. Strategii de distributie.

10. Politica de distributie (continuare): Actorii sistemului de |Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore

distributie. Vanzari directe/personale.

11. Politica de promovare: Procese de comunicare (de Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore

marketing). Forme, mijloace, canale de comunicare.

Planificarea reclamei. Eficacitatea si eficienta reclamei.

12. Organizarea activitatii de marketing. Organizatia Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore

(compartimentul) de marketing. Marketingul si asigurarea

calitatii.

13. Aspecte ale marketingului pe internet. Prezentare PPT/Curs interactiv |2 ore

14. Marketingul organizatiilor non-profit. Evaluare in scris 2 ore

8.2. Seminar Metode de predare Observatii

1. Conceptia de marketing - Studiu de caz. Prelucrare studiu de caz 2 ore

2. Tipuri de cereri ale pietii si sarcini de marketing - Studiu |Prelucrare studiu de caz 2 ore

de caz.

3. Probleme etice in marketing. Marketing responsabil - Prelucrare studiu de caz 2 ore

Studiu de caz

4. Marketingul si procesul de marketing, planificarea Prelucrare studiu de caz 2 ore

strategicd de marketing - Studiu de caz.

5. Analiza mediului de marketing - Studiu de caz. Prelucrare studiu de caz 2 ore

6. Cercetarea si dezvoltarea produselor noi - Studiu de caz. |Prelucrare studiu de caz 2 ore

7. Aspectele de marketing ale calitatii produsului - Studiu de [Prelucrare studiu de caz 2 ore

caz.

8. Importanta marcii - Studiu de caz. Prelucrare studiu de caz 2 ore

0. Stabilirea preturilor, elasticitatea cererii in functie de pret -Prelucrare studiu de caz 2 ore

Studiu de caz.

10. Marketing relational - Studiu de caz. Prelucrare studiu de caz 2 ore

11. Evaluarea eficientei publicitatii - Studiu de caz. Prelucrare studiu de caz 2 ore

12. Marketing international - Studiu de caz. Prelucrare studiu de caz 2 ore

13. Evaluarea si controlul activitatii de marketing - Studiu de|Prelucrare studiu de caz 2 ore

caz.

14. Planul de marketing. Prelucrare studiu de caz 2 ore
Prezentarea eseurilor Evaluare |2 ore
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1. Bauer Andras—Beracs  Jozsef  (2017):  Marketing.  Budapest:  Akadémiai  Kiadé.
https://doi.org/10.1556/9789634540076. https://mersz.hu/hivatkozas/dj204m 48 pl/#dj204m_48 pl

2. Bauer Andras—Beracs Jozsef—Kenesei Zsoéfia (2016): Marketing alapismeretek. Budapest: Akadémiai
Kiado. https://doi.org/10.1556/9789630597364.
https://mersz.hu/hivatkozas/dj63ma bookl 193 pl/#dj63ma bookl 193 p

3. Rekettye Gabor—Torocsik Maria—Hetesi Erzsébet (szerk.) (2022): Bevezetés a marketingbe. Budapest:

Akadémiai Kiado. https://doi.org/10.1556/9789634547761.
https://mersz.hu/hivatkozas/m998bam_64 pl1/#m998bam 64 pl
4. Kiss Mariann (2016): Alapmarketing. Budapest: Akadémiai Kiado.

https://doi.org/10.1556/9789630598279. https://mersz.hu/hivatkozas/dj152a 3 p5/#djl52a 3 p5

5. Naresh K. Malhotra—Simon Judit kozremiikddésével (2017): Marketingkutatas. Budapest: Akadémiai
Kiado. https://doi.org/10.1556/9789630598675 )
https://mersz.hu/hivatkozas/dj198mk 16 p3/#dj198mk 16 p3

Bibliografie facultativa
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6. Barna, Hajnalka: Marketing. Suport de seminar (format electronic). 2017.

7. Dedk Istvan, Imre Szabolcs, Kosztopulosz Andreasz, Kiirtosi Zso6fia, Lukovics Miklés, Pronay Szabolcs:
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunititii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este in concordanta cu ceea ce se studiaza in alte centre universitare din tara si din
strdinatate, precum si cu cerintele activitatilor profesionale derulate in cadrul organizatiilor angajatoare.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1. Criterii de evaluare 10.2. Metode de evaluare 10.3. Pondere
din nota final3

10.4. Curs Evaluare sumativa - corectitudinea |Examen scris 50%
si completitudinea cunostintelor; -
coerenta logica; - gradul de
asimilare a limbajului de

specialitate;

10.5. Seminar | Evaluare progresiva - capacitatea de | Evaluarea proiectului individual |50%
aplicare in practicd; - criterii ce (plan de marketing) prezentat
vizeaza aspectele atitudinale: oral si in scris

congstiinciozitatea, interesul pentru
studiu individual.




10.6. Standard minim de performanta: Obtinerea a minim 50% din punctajul total acordat, dintre care 25%
pentru activitatea de seminar si 25% la proba de verificare

Data completarii Semnaétura titularului de curs Semnaétura titularului de seminar
Dr. Flérian Gyula-Laszl6 Drd. Gulyas Gréta

15 Septembrie 2024 e eeesree e e e e sb e e e b e abeesraeebaeraaes

Data avizarii in departament: Semnétura directorului de departament:



