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FISA DISCIPLINEI
1. Date despre program
1.1. Institutia de Tnvatamant superior Universitatea Babes-Bolyai Cluj-Napoca
1.2. Facultatea Facultatea de Studii Europene
1.3. Departamentul Studii Europene si Guvernanta
1.4. Domeniul de studii Relatii internationale si studii uropene
1.5. Ciclul de studii Master
1.6. Programul de studii/ Calificarea Management si negocieri internationale si europene
2. Date despre disciplina
2.1. Denumirea disciplinei Marketingul serviciilor
2.2. Titularul activitatilor de curs Lector dr. Monica Burca-Voicu

2.3. Titularul activitatilor de seminar Lector dr. Monica Burca-Voicu

2.6. Tipul de 2.7. Regimul
2.4. Anul de studiu 2 2.5. Semestrul 1 E

evaluare! disciplinei? o8

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1. Nr. de ore pe 3 | Din care 3.2. 1 Din care 3.3. seminar/ laborator 1
saptamana curs
3.4. Total ore din planul de | 28 | Din care 3.5. 14 | Din care 3.6. seminar/ laborator 14
Tnvatamant curs
Distributia fondului de timp ore conventionale 5 x 25 = 125 Ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 25

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren | 25

Pregatire seminarii/ laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 24
Tutoriat 10
Examinari 2

3.7. Total ore studiu individual 84

1 Tipul de evaluare: E — examen, VP — verificare pe parcurs, C — colocviu.
2 Regimul disciplinei: OB - obligatorie, OP - optionala, F- facultativa.
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3.8. Total ore pe semestru 125

3.9. Numarul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum o -

4.2. de competente o -

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfdsurare a cursului e Prezenta obligatorie la 50% din ore
5.2. de desfasurare a seminarului/ laboratorului e Realizarea si prezentarea a cel putin 50%
din sarcinile de seminar

6. Competentele specifice acumulate

Cursul isi propune dobandirea urmatoarelor competente:

C2 - Elaborarea si implementarea de strategii si politici de marketing in domeniul
serviciilor

Competente cognitive:

e cunoasterea elementelor de baza implicate de activitatea de definire a politicilor de
marketing de la nivelul unei firme care activeaza in domeniul serviciilor si
capacitatea de analizda a modului in care acestea influenteaza functionarea
acesteia;

e cunoasterea principalele teorii si abordari ale mixului de marketing in servicii si a
modului Tn care aceasta pot fi gestionate de conducere in scopuri manageriale;

Instrumental-aplicative:

e abilitatea de a analiza si structura o problema respectiv de a propune o solutie la
nivelul activitatii de marketing a unei organizatii care activeaza in domeniul
serviciilor (de exemplu managementul portofoliului de clienti, stabilirea politicii de
comunicare/promovare etc.).

(]
'_é’ e abilitatea de a planifica, organiza si coordona activitati de baza ale marketingului
-g serviciilor, cu accent pe studiul pietei (realizarea de cercetari primare, prin
‘g observare si anchete de opinie, instrumentele folosite fiind chestionarul, interviul si
s focus-group-ul) respectiv comportamentul consumatorului.
4::3- Atitudinale:
% e Dezvoltarea abilitatilor de comunicare interpersonala si in grup;
g— e Dezvoltarea abilitatilor decizionale;
S e Dezvoltarea managementului personal..
CT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul propriei
strategii de munca riguroasa, eficienta si responsabila
CT3 Identificarea oportunitatilor de formare continua si valorificarea eficienta a
resurselor si tehnicilor de invatare pentru propria dezvoltare
e capacitatea de asumare a responsabilitatii si de autonomie in realizarea sarcinilor;
g % . gestionarvea corectd a utimpului si a tehnicilor de invatare pentru dezvoltarea
§ g personala si profesionala
g 2 e autoevaluarea obiectiva a nevoii de formare profesionala si identificarea resurselor
g § si modalitatilor de dezvoltare personala si profesionala in scopul insertiei pe piata
O

muncii

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




e S3 prezinte si sa explice principiile si practicile marketingului serviciilor,
71 Obiectivul pentru ca n finalul lui, studentii sa fie capabili sa: inteleaga terminologia si
conceptele de baza specifice marketingului serviciilor; cunoasca modul in
general al care ofertantii de servicii pot sa faca fata oportunitatilor si provocarilor de pe
disciplinei piata; discute si aplice ideile si implicit conceptele specifice marketingul
serviciilor ca si componenta a activitatii curente a firmelor de pe piata.
e Dezvoltarea bazei teoretice si practice in domeniul marketingului serviciilor.
7.2 Obiective . Familiarizarea stf,lden’;i'lor c.u”aspectele implicate de luarea deciziilor n
domeniul marketingului serviciilor.
specifice

8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare

Observatii

1. Cursintroductiv

2. Marketingul serviciilor — concepte, | Expunerea conceptelor, prezentarea de
specific si tendinte exemple, intrebari de evaluare pe parcurs,
explicatii, problematizare
3. Cercetari de marketing | Expunerea conceptelor, prezentarea de
Comportamentul consumatorului | exemple, intrebari de evaluare pe parcurs,

individual de servicii

explicatii, problematizare

4. Mixul de marketing in cazul serviciilor

(1)

Expunerea conceptelor, prezentarea de
exemple, intrebari de evaluare pe parcurs,
explicatii, problematizare

5. Mixul de marketing in cazul serviciilor

()

Expunerea conceptelor, prezentarea de
exemple, intrebari de evaluare pe parcurs,
explicatii, problematizare

6. Mixul de marketing in cazul serviciilor

()

Expunerea conceptelor, prezentarea de
exemple, intrebari de evaluare pe parcurs,
explicatii, problematizare

7. Strategii de marketing

Bibliografie

1. Baron, S., Harris, K., Hilton, T. (2009) Services Marketing. Text and Cases, Palgrave Macmillan.
2. Cetina, I. (2009), Marketingul serviciilor. Fundamente si domenii de specializare, Editura Uranus,

Bucuresti.

3. Beckwith, H. (2010), Marketingul serviciilor. Arta de a vinde invizibilul, Editura BusinessTech,

Bucuresti.

4. Lovelock, C., Wirtz, C. (2007) Services Marketing. People, Technology, Strategy, Sixth Edition,

Pearson Educational International.

8.2 Seminar/laborator

Metode de predare

Observatii

1. Marketingul serviciilor — concepte,
specific si tendinte

Analiza de text, studii de caz.

2. Mediul de marketing. Segmentare,
tintire, pozitionare

Analiza de text, studii de caz.

3. Cercetari de marketing

Analiza de text, studii de caz.
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Comportamentul consumatorului

individual de servicii
4. Mixul de marketing 1n cazul | Analiza de text, studii de caz.
serviciilor (1)

5. Mixul de marketing 1n cazul | Analiza de text, studii de caz.
serviciilor (I1)

6. Mixul de marketing 1n cazul | Analiza de text, studii de caz.
serviciilor (ll1)

7. Strategii de marketing Analiza de text, studii de caz.

Bibliografie

Baron, S., Harris, K., Hilton, T. (2009) Services Marketing. Text and Cases, Palgrave Macmillan.
Cetina, I. (2009), Marketingul serviciilor. Fundamente si domenii de specializare, Editura Uranus,
Bucuresti.

Beckwith, H. (2010), Marketingul serviciilor. Arta de a vinde invizibilul, Editura BusinessTech,
Bucuresti.

Lovelock, C., Wirtz, C. (2007) Services Marketing. People, Technology, Strategy, Sixth Edition,
Pearson Educational International.

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

e  Cursul pregateste studentii cu privire la continutul activitatii de marketing la nivelul firmelor
din domeniul serviciilor in vederea unei posibile implicari viitoare in luarea deciziilor de
marketing respectiv la modul de organizare, functionare si conducere a activitatii de
marketing din cadrul acestora.

10. Evaluare

Tip de activitate 10.1. Criterii de evaluare 10.2. Metode de 10.3. Pondere
evaluare din nota finala
10.4. Curs Asimilarea corecta a elementelor Examen scris 70%

teoretice prezentate respectiv
capacitatea de a exemplifica cele

fnvatate
10.5. Seminar/ Rezolvarea studiilor de caz, Activitate seminar 30%
laborator implicarea 1n activitatile de la

seminarii.

10.6. Standard minim de performanta

e Minin nota 5 la examenul scris; obtinerea notei 5 (cinci) la nota finala.

Data completarii: Semnatura titularului de curs: Semnatura titularului de seminar:
01012 00
Data avizarii in catedra Semnatura Sefului de departament/ catedra




