FIŞA DISCIPLINEI 
Anul universitar 2015-2016
Decan,

                                                                                                                           Prof.dr.ing. Dumitru-Marcel ISTRATE
1. Date despre program

	1.1 Instituţia de învăţământ superior
	Universitatea Tehnică „Gheorghe Asachi” din Iaşi

	1.2 Facultatea
	Inginerie Electrică, Energetică si Informatică Aplicată

	1.3 Departamentul
	Inginerie si Management

	1.4 Domeniul de studii
	Inginerie si Management

	1.5 Ciclul de studii

	Licentă

	1.6 Programul de studii
	Inginerie economică în domeniul electric, electronic şi energetic


2. Date despre disciplină

	2.1 Denumirea disciplinei
	Managementul marketingului – IM.302.DS.DI

	2.2 Titularul activităţilor de curs
	Prof. dr. ing. Gabriel-Petru LUCA

	2.3 Titularul activităţilor de aplicaţii
	S.L. dr. ing.-ec. Raluca LĂZĂRESCU

	2.4 Anul de studii

	III
	2.5 Semestrul

	5
	2.6 Tipul de evaluare

	E
	2.7 Tipul disciplinei

	DS


3. Timpul total estimat al activităţilor zilnice (ore pe semestru)
	3.1 Număr de ore pe săptămână
	3
	din care 3.2 curs
	2
	3.3a sem.
	1
	3.3b laborator
	-
	3.3c proiect
	-

	3.4 Total ore din planul de învăţământ

	42
	din care 3.5 curs
	28
	3.6a sem.
	14
	3.6b laborator
	-
	3.6c proiect
	-

	Distribuţia fondului de timp

	Nr. ore

	Studiul după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe
	25

	Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren
	7

	Pregătire seminarii/laboratoare/proiecte, teme, referate şi portofolii
	21

	Tutoriat

	7

	Examinări

	2

	Alte activităţi: 
	

	3.7 Total ore studiu individual

	62

	3.8 Total ore pe semestru

	104

	3.9 Numărul de credite
	4


4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
	4.1 de curriculum

	· Management general (202); Marketing. Finante si credit (204)

	4.2 de competenţe
	· Nu este cazul


5. Condiţii (acolo unde este cazul)
	5.1 de desfăşurare a cursului

	· Tabla si videoproiector

	5.2 de desfăşurare a seminarului / laboratorului / proiectului

	· Tabla


6. Competenţele specifice acumulate

	Număr de credite alocat disciplinei
:
	4
	Repartizare credite pe competenţe


	Competenţe profesionale
	CP1
	
	

	
	CP2
	
	

	
	CP3
	C3.3 Aplicarea   de metode de bază şi  principii pentru planificarea, programarea şi autoconducerea întreprinderilor mici şi mijlocii în condiţii de asistenţă calificată
	2

	
	CP4
	
	

	
	CP5
	
	

	
	CP6
	
	

	
	CPS1
	
	

	
	CPS2
	
	

	Competenţe

transversale
	CT1
	
	

	
	CT2
	CT2  Identificarea rolurilor şi responsabilităţilor într-o echipă pluridisciplinară şi aplicarea de tehnici de relaţionare şi muncă eficientă în cadrul echipei
	2

	
	CT3
	
	

	
	CTS
	
	


7. Obiectivele disciplinei (reieşind din grila competenţelor specifice acumulate)
	7.1 Obiectivul general al disciplinei
	Cunoaşterea descriptorilor şi asimilarea elementelor fundamentale specifice teoriei managementului marketingului, care permit exercitarea de competenţe profesionale în luarea de decizii manageriale şi în practicarea concretă a atribuţiilor de bază ce revin unui marketer, cu scopul controlării pieţei.

	7.2 Obiective specifice
	Dezvolte conceptul de produs care să evite riscul eşuării pe piaţă şi să transmită clienţilor percepţia de valoare;

Utilizeze instrumentele specifice activităţii de managementul marketingului, în scopul de a crea avantaj competitiv durabil pentru firma industrială în care operează; 

Elaboreze un plan de marketing de succes pentru lansarea pe piaţă a unui produs nou, sau pentru penetrarea unei noi pieţe de desfacere;

Performeze profesional în firme ce acţionează global, pe pieţe internaţionale.

Proiecteze şi să conducă procesul de formare a unei mărci (Branding).


8. Conţinuturi
	8.1 Curs

	Metode de predare

	Observaţii

	8.1.1 Descriptorii managementului marketingului

1.1. Definirea marketingului si a managementului marketingului

1.2  Domeniile marketingului.  Mixul de marketing.

1.3  Trăsăturile managementului marketingului modern si modalităti de maximizare a sanselor de succes ale afacerilor

8.1.2 Piaţa şi conceptul de marketing strategic modern STPD

2.1  Definirea pietei şi tipuri de pieţe

2.2  Segmentarea şi identificarea pieţei-ţintă

2.3  Ţintirea, poziţionarea şi diferenţierea 

8.1.3 Mixul de marketing 

3.1 Conceptul de produs ca solutie oferită clientilor

      Definirea conceptului de produs şi elementele compozite ale acestuia

      Ciclul de viaţă al produselor în corelare cu celelalte elemente ale mixului de marketing

3.2 Conceptul de preţ ca valoare oferita clientilor

      Factori de influenţă şi greşeli frecvente de stabilire a preţurilor

      Strategii si tehnici de stabilire a preţurilor pentru afacerile mici şi mijlocii
3.3  Conceptul de plasarea (distribuţie) ca acces oferit clientilor

       Canale de distribuţie: tipuri, avantaje, dezavantaje si funcţii

       Marketingul direct. Puncte de desfacere. Tipuri de magazine

3.4  Conceptul de promovarea şi comunicare de marketing ca informatie oferită clientilor

        Definire conceptului de comunicare de marketing şi atributele mix-ului promoţional

        Etapele “pregătirii” consumatorului

8.1.4 Planul de marketing

4.1  Definire şi avantajele planificării.    Probleme tipice ale planificării.

4.2  Conţinutul şi structura planului de marketing:  

       Continutul rezumatului planului de marketing

       Analiza mediului de marketing (macro si micromediu)

       Analiza SWOT

       Formularea corectă (SMART) a obiectivelor de marketing

        Alegerea strategiilor de marketing

        Previzionarea bugetului de marketing

        Dezvoltarea programului operational

        Efectuarea controlului, evaluării si corectiilor

8.1.5 Cercetarea de marketing

      5.1  Definirea cercetării şi etapele procesului de cercetare

      5.2  Alegerea tipului de studiu şi proceduri de cercetare

      5.3  Cercetarea de marketing cu costuri minime în cazul afacerilor mici şi mijlocii

8.1.6  Managementul marketingului direct

   6.1  Comportamentul consumatorului

       Definire şi factori de influenţă ai comportamentului de cumpărare

       Etapele procesului de luare a deciziei de cumpărare

   6.2  Teoria angajamentului (manipularea)

       Definire şi elemente fundamentale ale teoriei angajamentului

       Tehnici de manipulare: amorsarea, amăgirea, atingerea, “piciorul-în-uşă”, “uşa-în-nas”

   6.3  Negocierea

       Definire. Localizarea negocierii şi factori specifici de influenţă

       Principiile negocierii şi caracteristicile negociatorilor

       Stratageme, tactici şi tehnici de negociere

8.1.7 Managementul forţei de vânzare

    7.1 Vânzarea personală si rolul forţei de vânzare în succesul firmei

     7.2 Calităţile membrilor forţei de vânzare

     7.3 Selectarea, pregătirea şi salarizarea forţei de vânzare

    7.4 Tehnici de vânzare: tehnica SPIN (Situaţii, Probleme, Întrebări, Nevoi)

8.1.8 Managementul marketingului strategic

    8.1 Piaţa şi planificarea strategică de marketing

   8.2  Strategiile firmelor lider, challenger, urmăritor, specialist şi de nişă (crenel)

   8.3  Matricile BCG şi Ansoff

8.1.9  Managementul brandurilor

     9.1 Brandingul. Semnificaţie şi importanţă pentru succesul în afaceri

    9.2  Componentele unui brand: numele, logo-ul şi sloganul

    9.3  Procesele de concepere-lansare a mărcilor (de firmă şi/sau de produs) şi de repoziţionare pe piaţă a acestora

8.1.10 Organizarea şi conducerea activităţii de marketing  

    10.1 Organizarea şi conducerea activităţii de marketing

    10.2 Locul activităţii de marketing în organizaţie

     10.3  Alternative de organizare ale compartimentului de marketing

     10.4  Intercorelarea activităţii de marketing cu celelalte activităţi ale firmei

     10.5  Indicatori de performanţă ai activităţii de marketing. Auditul de marketing

8.1.11 Managementul marketingului global  

  11.1  Procesul globalizării şi specificităţile marketingului internaţional

  11.2  Influenţele mediilor culturale şi economice internaţionale asupra managementului marketingului unei firme
	Prelegere interactivă, discutii, explicatii, prezentare de studii de caz
	2 ore
2 ore
4 ore
4 ore
2 ore
3 ore
2 ore
2 ore
2 ore
3 ore
2 ore

	Bibliografie curs:

1. Luca, G.P., Bacali, L, - Managementul marketingului ecologic, Ed. Gh. Asachi, 2003, 280p.
2. Kotler, Ph., - Managementul marketingului, Ed. Teora, 2004, Bucureşti, 1038p. 

	8.2a Seminar
	Metode de predare

	Observaţii

	8.2.1 Studiu de caz: Carvel Ice Cream pe piaţa Chinei
8.2.2 Plan de marketing: Analiza situaţiei curente de marketing pentru o afacere
8.2.3 Plan de marketing: Analiza SWOT a afacerii
8.2.4 Plan de marketing: Stabilirea obiectivelor de marketing
8.2.5 Plan de marketing:  Elaborarea strategiilor de marketing
8.2.6 Plan de marketing:  Control, evaluare şi corecţii
8.2.7 Plan de marketing:  Rezumatul planului de marketing
	lucru în echipă, explicarea modului de lucru, discutii asupra rezultatelor obtinute
	2 ore

2 ore

2 ore

2 ore

2 ore

2 ore

2 ore

	8.2b Laborator
	Metode de predare

	Observaţii

	
	
	

	8.2c Proiect
	Metode de predare

	Observaţii

	
	
	

	Bibliografie aplicaţii (seminar / laborator / proiect):

1. Luca, G.P., Bacali, L, - Managementul marketingului ecologic, Ed. Gh. Asachi, 2003, 280p.
2. Kotler, Ph., - Managementul marketingului, Ed. Teora, 2004, Bucureşti, 1038p.


9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

	- În vederea identificării nevoilor si asteptărilor angajatorilor din domeniu, la stabilirea continutului cursului cadrul didactic titular al cursului a utilizat experienta personală dobândită în cadrul contractelor de cercetare si de consultantă la care a participat;

- Prin însusirea conceptelor teoretico-metodologice si abordarea aspectelor practice din cadrul lucrărilor, studentul dobândeste abilitasi manageriale, în concordantă cu competentele cerute pentru ocupatiile posibile prevăzute in Grila 1 – RNCIS; 

- Disciplina ”Managementul marketingului” întregeste continutul planului de învătământ cu o multitudine de cunostinte economice, necesare absolventilor pentru aplicarea unui management performant în firme.


10. Evaluare

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

	10.4 Curs
	· Cunoştinţe teoretice însuşite (cantitatea, corectitudinea, acurateţea)
	Teste pe parcurs
: 
	%

	
	· 
	Teme de casă: 
	10 %

	
	
	Evaluare finală: 
	50 % (minim 5)

	10.5a Seminar
	· Frecvenţa/relevanţa intervenţiilor sau răspunsurilor
	· Evidenţa intervenţiilor, portofoliu de lucrări (referate, sinteze ştiinţifice)
	40 %

	10.5b Laborator
	· Cunoaşterea aparaturii, a modului de utilizare a instrumentelor specifice; evaluarea unor instrumente sau realizări, prelucrarea şi interpretarea unor rezultate
	· Chestionar scris
· Răspuns oral

· Caiet de laborator (lucrări experimentale, referate)

· Demonstraţie practică
	% (minim 5)

	10.5c Proiect
	· Calitatea proiectului realizat, corectitudinea documentaţiei proiectului, justificarea soluţiilor alese
	· Autoevaluarea, prezentarea şi/sau susţinerea proiectului
· Evaluarea critică a unui proiect
	% (minim 5)

	10.5d Alte activităţi

	· 
	· 
	% (minim 5)

	10.6 Standard minim de performanţă


	Realizarea unei lucrări, ca lider într-o echipă pluridisciplinară şi distribuirea cu responsabilitate de sarcini specifice subordonaţilor, cu adoptarea unei atitudini pozitive şi respect faţă de membrii echipei.


Data completării,


Semnătura titularului de curs,


Semnătura titularului de aplicaţii,

15.09.2015


...............................................


.....................................................

Data avizării în departament,



Director departament,


.................... 17.09.2015..............


Conf.univ.dr.ing. Cristiana ISTRATE
� Licenţă / Master


� 1-4 penrtru licenţă, 1-2 pentru master


� 1-8 pentru licenţă, 1-3 pentru master


� Examen, colocviu sau VP A/R – din planul de învăţământ


� DF - disciplină fundamentală, DID - disciplină în domeniu, DS – disciplină de specialitate sau DC - disciplină complementară - din planul de învăţământ


� Este egal cu 14 săptămâni x numărul de ore de la punctul 3.1 (similar pentru 3.5, 3.6abc)


� Liniile de mai jos se referă la studiul individual; totalul se completeaza la punctul 3.7.


� Între 7 şi 14 ore


� Între 2 şi 6 ore


� Suma valorilor de pe liniile anterioare, care se referă la studiul individual.


� Suma dintre numărul de ore de activitate didactică directă (3.4) şi numărul de ore de studiu individual (3.7); trebuie să fie egală cu numărul de credite alocat disciplinei (punctul 3.9) x 24 de ore pe credit.


� Se menţionează disciplinele obligatoriu a fi promovate anterior sau echivalente


� Tablă, vidoproiector, flipchart, materiale didactice specifice etc.


� Tehnică de calcul, pachete software, standuri experimentale, etc.


� Competenţele din Grilele G1 şi G1bis ale programului de studii, adaptate la specificul disciplinei, pentru care se repartizează credite (� HYPERLINK "http://www.rncis.ro" ��www.rncis.ro� sau site-ul facultăţii)


� Din planul de învăţământ


� Creditele alocate disciplinei se distribuie pe competenţe profesionale şi transversale în funcţie de specificul disciplinei


� Titluri de capitole şi paragrafe


� Expunere, prelegere, prezentare la tablă a problematicii studiate, utilizare videoproiector, discuţii cu studenţii (pentru fiecare capitol, dacă este cazul)


� Discuţii, dezbateri, prezentare şi/sau analiză de lucrări, rezolvare de exerciţii şi probleme


� Demonstraţie practică, exerciţiu, experiment


� Studiu de caz, demonstraţie, exerciţiu, analiza erorilor etc. 


� Legătura cu alte discipline, utilitatea disciplinei pe piaţa muncii


� Se va preciza numărul de teste şi săptămânile în care vor fi susţinute. 


� Cercuri ştiinţifice, concursuri profesionale etc.


� Se particularizează la specificul disciplinei standardul minim de performanţă din grila de competenţe a programului de studii.
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