	PROGRAMA ANALITICĂ
	

	
	Vizat,

Consiliul Facultăţii ............
din data de  ………….…….


	Denumirea disciplinei
	Marketing


	Codul disciplinei
	USV.FIM.IEDM.DDE.I7.05
	Semestrul
	7
	Numărul de credite
	4


	Facultatea
	Inginerie Mecanică, Mecatronică si Management
	
	Numărul orelor pe semestru/activităti

	Domeniul
	Inginerie şi Mangement
	
	Total
	C
	S
	L
	P

	Programul de studiu
	Inginerie Economică în Domeniul Mecanic
	
	42
	28
	14
	
	


	Categoria formativă a disciplinei

DF-fundamentală, DD-în domeniu, DDI – în domeniu - inginereşti, DDE – în domeniu – economice, DDJ – în domeniu – juridice, DS - de specialitate, DSI – de specialitate - inginereşti, DSE – de specialitate – economice, DSJ – de specialitate – juridice DC-complementară
	DDE

	Categoria de opţionalitate a disciplinei: DI-obligatorie(impusă), DO-opţională(la alegere), DF- facultativă (liber aleasă)
	DO


	Discipline

Anterioare
	Obligatorii
	

	
	Recomandate
	Expresie şi comunicare, Economie, Management


	Obiectivele disciplinei
	· Cunoaşterea importanţei şi a factorilor care influenţează procesul de marketing.

· Definirea conceptelor şi a modalităţilor de abordare a cererii pe piaţa.

· Cunoaşterea strategiilor pentru abordarea şi păstrarea pieţei.

· Crearea deprinderilor privind cercetarea, analiza pieţei.

· Crearea aptitudinilor pentru analiza, implementarea şi controlul procesului  de marketing.

	Competenţe

specifice
	1. Cognitive (cunoaşterea şi utilizarea adecvată a noţiunilor disciplinei)
a. Cunoaştere şi înţelegere: 

· definirea conceptelor de bază cum ar fi: motivaţie, piaţă, valoare, schimb, produs, marketing; 

· utilizarea corectă a termenilor de specialitate specifici disciplinei;

b. Explicare si interpretare (explicarea şi interpretarea unor idei, proiecte, procese, precum şi a conţinuturilor teoretice şi practice ale disciplinei):

· interpretarea noţiunilor de segmentare, comportament, mix de marketing precum si a continuturilor teoretice si practice specifice disciplinei; 
· analiza pieţei şi a comportamentului consumatorilor casnici şi industriali;

· formarea deprinderilor de a folosi corect termenii de specialitate specifici disciplinei;

· interpretarea raportului dintre conţinutul disciplinei şi disciplinele de la care preia cunoştinţe. 

2. Tehnice / profesionale (proiectarea şi evaluarea activităţilor practice specifice; utilizarea unor metode, tehnici şi instrumente de investigare şi aplicare):
· recunoaşterea tipologiei de piaţă,
· descrierea strategiilor de marketing
· capacitatea de a transpune în practică informaţiile dobândite;

· dezvoltarea unor abilităţi de cercetare, creativitate;

· capacitatea de a furniza informaţii şi de a crea mesaje de promovare.
3. Atitudinal – valorice (manifestarea unei atitudini pozitive faţă de domeniu) 
· reacţia pozitivă la sugestii, cerinţe, sarcini didactice, satisfacţia de a răspunde;

· implicarea în activităţi ştiinţifice în legătură cu disciplina;

· capacitatea de a avea un comportament etic;

· abilitatea de a colabora cu informaţii din domenii apropiate. 


	Conţinutul instruirii

Se va menţiona

şi nr.de ore /teme/aplicatii

	Curs

1. Marketing – vedere generală  – 1 oră
Importanţa marketingului 

Definirea marketingului 

Funcţiile marketingului 

Conceptul de marketing 

Concepte fundamentale ale marketingului 

Strategiile în marketing. Componente  

2. Mediul marketingului   – 2 ore
Cercetarea şi răspunsul mediului de marketing 

Observarea şi analiza mediului 

Concurenţa 

Forţele economice 

Forţele politice 

Legislaţia 

Forţele tehnologice 

Forţele socio-culturale 

3. Sistemul informaţional şi cercetarea pieţei – 1 oră
Mijloace de obţinere a informaţiilor 

Activitatea de cercetare în marketing 

4. Comportamentul de cumpărarea al consumatorilor de produse casnice  – 2 ore
Tipuri comportamentale de achiziţie 

Activitatea de achiziţionare 

Factorii care influenţează decizia de achiziţie 

Factorii personali 

Factorii psihologici 

Factorii socio-culturali 

5. Comportamentul de cumpărare al organizaţiilor  – 2 ore
Pieţele produselor industriale 

Pieţele consumatorilor industriali 

Decizia de achiziţie 

6. Piaţa ţintă: segmentarea şi evaluarea  – 1 oră
Identificarea pieţei ţintă 

Criteriile de segmentare 

Stabilirea profilului pieţei 

Selectarea pieţelor ţintă 

7. Conceptul de produs  – 2 ore
Clasificarea produselor 

Gama de produse 

Ciclul de viaţă al produselor 

Diferenţierea produselor 

Poziţionarea produsului 

Organizarea managementului de produs 

Dezvoltarea produselor deja existente

Dezvoltarea produselor noi    

Adaptarea produsului    

Strategiile de marketing legate de ciclul de viaţă al produselor    

Retragerea produsului de pe piaţă

 8. Marcarea produselor  – 2 ore
Importanţa marcării    

Fidelitatea pentru un produs marcat    

Potenţialul mărcii    

Tipuri de mărci    

Alegerea numelui unei mărci    

Protejarea mărcii    

Politica marcării produselor    

Licenţierea mărcii    

9. Ambalarea şi etichetarea produselor  - 1 oră
Ambalajul    

Strategia de marketing a ambalării    

Etichetarea    

10. Conceptul de distribuţie   – 2 ore  

Reţeaua de distribuţie    

Vectori de distribuţie    

Acoperirea pieţei prin distribuţie    

Managementul vectorilor de distribuţie    

Relaţiile dintre vectorii de distribuţie    

11. Reţeaua de distribuţie – angrosistul    – 2 ore
Importanţa angrosiştilor    

Clasificarea angrosiştilor    

Logistica angrosiştilor    

Provocările la care este supus angrosistul    

12. Reţeaua de distribuţie – detailistul    – 2 ore
Importanţa detailiştilor    

Tipuri de detailişti    

Franşiza    

Acţiuni strategice ale detailiştilor    

13. Reţeaua de distribuţie – distribuţia fizică    – 1 oră
Importanţa distribuţiei fizice    

Procesarea comenzii    

Managementul gamei de produse    

Transportul    

Elemente strategice în distribuţia fizică    

14. Conceptul de promovare    – 2 ore
Rolul promovării    

Comunicarea în promovare    

Obiectivele activităţii de promovare    

Etapele de pregătire a consumatorului    

Mixul promoţional    

Strategii în alegerea elementelor mixului promoţional    

Pro şi contra activităţii de promovare    

15. Publicitatea şi relaţiile publice    - 1 oră
Publicitatea. Tipuri de publicitate    

Deciziile strategice în campania de publicitate

Relaţiile publice    

16.Vânzarea personală şi promovarea      – 2 ore
Vânzarea personală    

Elemente ale activităţii de vânzare personală    

Managementul forţei de vânzare    

Promovarea vânzărilor    

Metode de promovarea vânzărilor    

17. Conceptul de preţ    – 2 ore
Obiectivele stabilirii preţului    

Factori care afectează decizia privind stabilirea preţului    

Etapele stabilirii preţului    

Stabilirea preţurilor pentru piaţa produselor industriale    

Tematica lucrărilor de laborator
Testarea consumatorilor – 2 ore

Segmentarea pieţei  – 2 ore

Analiza chestionarului de marketing  – 2 ore

Întocmirea chestionarului de marketing  – 2 ore

Utilizarea metodei regresiei multiple în marketing  – 2 ore

Prelucrarea datelor experimentale din cercetarea de marketing  – 2 ore

Alegerea modului de calcul al preţului  – 2 ore

	Strategii didactice
	Curs: 

· resurse procedurale: metode, procedee didactice, tehnici de instruire şi moduri de organizare (frontal, grup/pereche, individual):
expunerea didactică ,explicaţia, demonstaţia, algoritmizarea, modelarea;
· resurse materiale: mijloace de instruire (materiale didactice):

 videoproiector, retroproiector, folii;

Aplicaţii: 

· resurse procedurale: metode, procedee didactice, tehnici de instruire şi moduri de organizare (frontal, grup /pereche, individual):
lucrări practice , problematizarea, descoperirea;
· resurse materiale: mijloace de instruire (materiale didactice)
computere, soft Excel


	Forma de evaluare finală (E-examen, C-colocviu, LP-lucrari de control)
	E

	Forme şi metode de evaluare

(exprimare procentuală)
	- examen 
	60%

	
	- activităţi aplicative: laborator / lucrări practice 
	40%

	
	- probe de evaluare formativă (test docimologic, referat, eseu, portofoliu, proiect)
	

	
	- alte activităţi
	

	Precizaţi instrumentele de evaluare formativă (pe parcurs): întocmirea de referate de laborator

Precizaţi instrumentele de evaluare finală: examinare scrisă 

	Standarde curriculare de performanţă


	Standarde minime pentru nota 5:

· însuşirea principalelor noţiuni, idei, teorii;

· cunoaşterea problemelor de bază din domeniu.

Standarde minime pentru nota 10:

· abilităţi, cunoştinţe certe şi profund argumentate;

· exemple analizate, comentate;

· mod personal de abordare şi interpretare;

· parcurgerea bibliografiei.

	Bibliografie pentru elaborarea C/S/L/P
	1. Laura Bacali, 1997, Marketing – mix, Cluj-Napoca, Atel. de multiplic. al Univ. din Cluj-Napoca

2. Michel J. Baker, 1993 – Marketing. An introductory text, 5-th Edition, Macmillan, London.

3. Vasile Bendic, 1998, Marketing industrial, Bucureşti: Editura si Atelierele Tipografice BREN,

4. Jay Conrad Levinson. 1996, Guerrilla marketing excellence: 50 de reguli de aur pentru succesul micilor întreprinzători - Bucureşti: Business Tech International Press

5. C. Florescu ş.a., 1992, Marketing, Ed. Marketer, Bucureşti.

6. G.B. Giles, 1994 – Marketing, Sixth edition, Pitman Publishing, London

7. Ros Jay ; trad. de Cosmina Menghes, 1997, Marketingul cu costuri minime, Bucureşti. Ed. Teora

8. Philip Kotler, 1997, Managementul marketingului, Ed. Teora.

9. Philip Kotler, Gary Amstrong, John Saunders, Veronica Wong, 1998, Principiile marketingului, Ed. Teora.

10. C. Manolescu, G. Părăianu, 1972, Desfacerea produselor industriale şi marketingul, Ed. Politică, Bucureşti.

11. Rom Markin, 1982, Marketing, Secon edition, John Wiley ( Sons, New York.

12. E. Jerome McCarty, William D. Perreault, 1987, Basic Marketing, A managerial approach, IRWIN, Homewood, Illinois. 

13. Elena Niculescu, V. Soroceanu, B. Andronic, I. Cobzaru ş.a., 1993, Marketing şi afaceri în economia de piaţă, Ed. Graphix, Iaşi.

14. Nicolae Paina, Dumitru Lazar, Almos Vorzsak [et al.]. 1996, Bazele marketingului, Cluj – Napoca.

15. C. F. Philips, D.J. Duncan, 1968, Marketing, principles and methods, Richard D. Irwin, Inc., Homewood, Ilinois.

16. William Pride, O.C. Ferrell, 1991, Marketing, concepts and strategies, ed. VII, Houghton Mifflin Company, Boston.

17. Al Ries si Jack Trout, 1997, Marketingul ca război, Bucureşti

18. Alexandra Sandu, 1996, Legislaţia prospectării pieţei şi elemente de marketing, Craiova: Reprografia Univ. din Craiova

19. Constantin Sasu, 1995, Marketing, Ed. Universităţii Al. I. Cuza, Iaşi.

20. Paul Ştefănescu, 1995, Bazele marketingului, Bucureşti

21. Alexandru Zamfirescu, 1974, Elemente de marketing internaţional, Ed. Academiei R.S.R., Bucureşti.

	Bibliografie minimală pentru studenţi
	1. Laura Bacali, 1997, Marketing – mix, Cluj-Napoca, Atel. de multiplic. al Univ. din Cluj-Napoca

2. Vasile Bendic, 1998, Marketing industrial, Bucureşti: Editura si Atelierele Tipografice BREN,

3. C. Florescu ş.a., 1992, Marketing, Ed. Marketer, Bucureşti.

4. Philip Kotler, 1997, Managementul marketingului, Ed. Teora.

5. Philip Kotler, Gary Amstrong, John Saunders, Veronica Wong, 1998, Principiile marketingului, Ed. Teora.

6. C. Manolescu, G. Părăianu, 1972, Desfacerea produselor industriale şi marketingul, Ed. Politică, Bucureşti.

7. Nicolae Paina, Dumitru Lazar, Almos Vorzsak [et al.]. 1996, Bazele marketingului, Cluj – Napoca.

8. Constantin Sasu, 1995, Marketing, Ed. Universităţii Al. I. Cuza, Iaşi.


	Coordonator de disciplină
	Gradul didactic
	Titlul ştiinţific
	Semnătura

	Costel Mironeasa 
	Conferenţiar
	Doctor inginer
	


PAGE  
4

