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UNIVERSITATEA BABES-BOLYAI CLUJ-NAPOCA
FACULTATEA DE STUDII EUROPENE

DEPARTAMENTUL STUDII EUROPENE SI GUVERNANTA

FISA DISCIPLINEI
1. Date despre program
1.1. Institufia de inva{dmant 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 internationalkE si studii europene
1.5. Ciclul de studii Licenta
1.6. Programul de studii/ Calificarea | Relatii internationale si studii europene

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei | Marketing

2.2. Titularul activitatilor de curs Lector univ. dr. Monica Burca-Voicu

23 Tl achivitler da Lector univ. dr. Monica Burca-Voicu

seminar
2.4. Anul de 3 2.5, 6 2.6. Tipul C 2.7. Regimul
studiu Semestrul de evaluare' disciplinei’ oP

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

3.1. Nr. de ore pe 3 | Din care 3.2. 2 | Din care 3.3. seminar/ laborator 1
saptdmana curs

3.4. Total ore din planul | 3 | Din care 3.5. 24 | Din care 3.6. seminar/ laborator 12
de invatamant 6 | curs

Distributia fondului de timp ore conventionale 4x25= | Ore
100

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 2

[ ]

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe
feren

Pregatire seminarii/ laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri

Tutoriat

|t |

Examinari

3.7. Total ore studiu 4
individual

3.8. Total ore pe semestru 100

3.9. Numirul de credite 4

! Tipul de evaluare: E — examen, VP — verificare pe parcurs, C — colocviu.
2 Regimul disciplinei: OB - obligatorie, OP - optional3, F- facultativa.
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4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum =

4.2. de competente -

5. Conditii (acolo unde este cazul)

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

6. Competentele specifice acumulate

Competente profesionale

e C1.1 Identificarea teoriilor, conceptelor, metodelor si instrumentarului necesare
proceselor manageriale, in corelatie cu mediul organizatiei

e C1.2 Explicarea, interpretarea si corelarea factorilor care constituie mediul intern i
extern al organizatiei in dinamica acestora

e C1.3 Aplicarea de metode, tehnici si instrumente manageriale in rezolvarea de
probleme/situatii bine definite in dinamica mediului intern si extern al organizatiei

e C1.4 Evaluarea critic-constructiva a utilizarii metodelor de monitorizare si
diagnosticare a mediului intern si extern al organizatiei

e C6.5 Realizarea de studii/lucriri de fundamentare a procesului managerial,
utilizdnd baze de date, informatii si cunostinte

e CTI1. Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul

8 % propriei strategii de munca riguroasd, eficientd si responsabila

§ % e CT2. Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si
2, E aplicarea de tehnici de relationare si munca eficienta in cadrul echipei

£ g

O =

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

Cursul oferd notiuni de bazd aferente principiilor si practicilor

71 marketingului in firmele contemporane pentru ca, la sfarsitul Iui, studentii sa fie
Obiectivul capabili sa: infeleagd terminologia si conceptele de bazd ale marketingului;
general al cunoasca diferitele aspecte ale activitatii de marketing de la nivelul firmelor
disciplinei contemporane; discute si aplice ideile si implicit conceptele de marketing ca o
componentd a activitdtii curente a firmelor contermporane.

e Dezvoltarea bazei teoretice si practice in domeniul marketingului firmelor
7.2 Obiective contemporane.
specifice e Familiarizarea studenfilor cu aspectele implicate de activitatea de

marketing de la nivelul firmelor contemporane, cu accent pe tendintele in
domeniu.

e Intelegerea locului si rolului activitatii de marketing in contextul activitigii
firmelor contemporane, in vederea obtinerii de avantaje competitive.

8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare Observatii




Conceptul de
marketing :
continut, evolutie,

functii, trasaturi,

Expunerea conceptelor,
explicatii,
problematizari
prezentarea de exemple

Babut, R.; Bacild, M.; Drule, A.; Moisescu,
O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:
Editura Risoprint, 2014, pp. 7 — 26.

Kotler, Philip; Keller, Kevin L., Management
Marketing, 14™ Edition, Prentice Hall, New
Jersey, 2012, pp. 3-24.

2. Mediul de | Expunerea conceptelor, | Babut, R.; Bacila, M.; Drule, A.; Moisescu,

marketing explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:
problematizari Editura Risoprint, 2014, pp. 27 - 37.
prezentarea de exemple

3. Piata si | Expunerea conceptelor, | Babut, R.; Bacila, M.; Drule, A.; Moisescu,
dimensiunile explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:
acesteia problematizari Editura Risoprint, 2014, pp. 39 - 72.

prezentarea de exemple

4. Comportamentul | Expunerea conceptelor, | Biabuf, R.; Béacild, M.; Drule, A.; Moisescu,
consumatorului(l) | explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:

problematizari Editura Risoprint, 2014, pp. 73 — 98.

prezentarea de exemple | Catoiu, Iacob;  Teodorescu, Nicolae,
Comportamentul consumatorului, Bucuresti:
Editura Uranus, 2004, pp. 17-25, 34-42.

5. Comportamentul | Expunerea conceptelor, | Bidbut, R.; Béacila, M.; Drule, A.; Moisescu,
consumatorului explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:
(II) problematizari Editura Risoprint, 2014, pp. 98 -106 .

prezentarea de exemple

6. Sistemul Expunerea conceptelor, | Babut, R.; Bacila, M.; Drule, A.; Moisescu,
informational de | explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:
marketing problematizari Editura Risoprint, 2014, pp. 107 — 122.

prezentarea de exemple

7. Mixul de | Expunerea conceptelor, | Babut, R.; Bacila, M.; Drule, A.; Moisescu,
marketing (I) explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:

problematizari Editura Risoprint, 2014, pp. 143 — 183.
prezentarea de exemple

8. Mixul de | Expunerea conceptelor, | Babut, R.; Bacila, M.; Drule, A.; Moisescu,
marketing (II) explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:

problematiziri Editura Risoprint, 2014, pp. 185 —208.
prezentarea de exemple

9. Marketingul Expunerea conceptelor, | Gay, R., Charlesworth, A., Esen, R.,
online (I) explicatii, M@rketing on-line. O abordare orientatd spre

problematizari client, Bucuresti: Editura All, Bucuresti, 2007,
prezentarea de exemple | pp. 25-52.
10. Marketingul Expunerea conceptelor, | Gay, R., Charlesworth, A., Esen, R.,

online (II)

explicatii,
problematizari

M@rketing on-line. O abordare orientaid spre
client, Bucuresti: Editura All, Bucuresti, 2007,

prezentarea de exemple | pp. 25-52.

11. Planificarea de | Expunerea conceptelor, | Babut, R.; Béicila, M.; Drule, A.; Moisescu,
marketing si | explicatii, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:
strategia de | problematizari Editura Risoprint, 2014, pp. 123 — 140.
marketing prezentarea de exemple | Kotler, Philip; Keller, Kevin L., Management

Marketing, 14™ Edition, New Jersey: Prentice
Hall, 2012, pp. 33-37; 47-56.

12. Organizarea si | Expunerea conceptelor, | Babut, R.; Béacila, M.; Drule, A.; Moisescu,

controlul prezentarea de exemple, | O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca:
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activitatii de | intrebari de evaluare pe | Editura Risoprint, 2014, pp. 141 — 142.
marketing parcurs, explicatii, | Kotler, Philip; Keller, Kevin L., Management

problematizari Marketing, 14™ Edition, New Jersey: Prentice
Hall, 2012, pp.621-629; 640-647.

Bibliografie obligatorie:

Babut, R.; Bacila, M.; Drule, A.; Moisescu, O., Bazele marketingului, Cluj-Napoca: Editura
Risoprint, 2014.

Citoiu, lacob; Teodorescu, Nicolae, Comportamentul consumatorului, Bucuresti: Editura
Uranus, 2004.

Gay, R., Charlesworth, A., Esen, R., M@rketing on-line. O abordare orientatd spre client,
Bucuresti: Editura All, 2007.

Kotler, Philip; Keller, Kevin L., Management Marketing, 14™ Edition, New Jersey: Prentice
Hall, 2012.

Kotler, Philip; Armstrong Gary, Principles of Marketing, 15™ Edition, Pearson, 2014.
Keegan,Warren J.; Green,Mark C., Global Marketing, 8" Edition, Pearson, 2015.

1;

2.

3,

wn

Bibliografie optionala:

1. Al Ries, TroutJ., Pozitionarea. Lupta pentru un loc in mintea ta, Bucuresti: Editura Curier
Marketing, Bucuresti, 2004
2. Britianu, Constantin, Management §i marketing. Concepte de bazd, Bucuresti: Editura
Comunicare.ro, 2006.
3. Bruhn, Manfred, Orientarea spre clienti. Temelia afacerii de succes, Bucuresti: Editura
Economica, 2001.
4. Citoiu, lacob (coord.), Cercetdri de marketing, Bucuresti: Editura Uranus, 2002.
5. Claeyssen, Y., Marketing prin e-mail. Prospectarea comerciala eficientd, lasi: Editura
Polirom, 2009.
6. Datculescu, Petre, Cercetarea de marketing, Bucuresti: Editura Brandbuilders Grup,
2006.
7. Fisk, P., Geniu in marketing, Bucuresti: Editura Meteor Press, 2008.
8. Gamble, P. R., Revolutia in marketing, lasi: Editura Polirom, 2009.
9. Kermally, S. Maestrii marketingului, Bucuresti: Meteor Press, 2009.
10. Kotler, Philip, Marketing de la A la Z, Bucuresti: Editura Codecs, 2004.
11. Kotler, Philip; Trias de Bes F. Marketing lateral, Bucuresti: Editura Codecs, 2004.
12. Kotler, Philip, Zece pédcate capitale de marketing, Bucuresti: Editura CODECS, 2004.
13. Kotler, Philip;,Armstrong, Gary, Principles of Marketing, Ninth Edition, New Jersey:
Upper Saddle River, 2001.
14. Paina, Nicolae, Pop, Marius D., Cercetdri de marketing, Cluj-Napoca: Presa Universitara
Clujeana, 1998.
15. Pop Marius D., Cercetdri de marketing, Cluj-Napoca: Editura Alma Mater, 2004.
16. Sewell, C., Brown P. B., Clienti pe viatd, Bucuresti: Editura Publica, 2008.
17. Zaltman, G., Cum gdandesc consumatorii, lagi: Editura Polirom, 2007.
8.2 Metode de | Observatii
Seminar/laborator | predare
1. Aplicatii si studii | Aplicatii e Pop, Marius, D.; Pocol, Adrian G., Fise de marketing.
de caz: piata §1 | Studii de caz Teste, aplicafii, studii de caz, Cluj-Napoca:
dimensiunile Analiza de text | Alma-Mater, 2002, pp. 48—52., 90-108.
acesteia Studiu de caz
Studii de caz: e Pereira Heath, M.T., Heath, M., * (Mis)trust in
Comportamentul marketing:  a reflection on consumers’ attitudes
consumatorului and perceptions” (2008), Journal Of Marketing
D Management, Vol. 24, No. 9-10, pp. 1025-1039.
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o Trendurile la romdni in 2018: primul studiu
national complex care aratd cum trdiesc si gdndesc
romdanii, 7 februarie 2018, disponibil la adresa :
[https://www.igads.ro/articol/41524/trendurile-la-ro
mani-in-2018-primul-studiu-national-complex-care-
arata-cum/, februarie 2018

e Generatia millenials, cei mai importanti clienti. Ce
preferinte au si cum ii fidelizezi, 27 octombrie 2016,
disponibil la adresa:
[https://www.wall-street.ro/special/retailarena/2042
18/generatia-millenials-cei-mai-importanti-clienti-c
e-preferinte-au-si-cum-ii-fidelizezi.html], februarie
2018

o SMARK Research - Tanarul in Romania,
http.//research.smark.ro/tanarul_in_romania.

e SMARK, ,,Romanian Youth Focus 2012 - Tinerii,
cel mai dezirabil si dificil public tinta. Cifre,
exemple si concluzii utile pentru branduri”, 2012,
http://www.smark.ro/a 24799/romanian youth foc
us 2012 tinerii_cel mai dezirabil si dificil public

tinta_cifre_exemple si_concluzii_utile pentru bra
nduri.html.

e Newsroom, ,,Social media, friends& relatives and
celebrities influence Romanian young consumers
the most, says Starcom”, Media&Marketing, 23
July 2013,
http://business-review.eu/featured/social-media-frie

nds-relatives-and-celebrities-influence-romanian-yo
ung-consumers-the-most-says-starcom/

Planul
marketing

de

prezentarea unor planuri de marketing ca si model de

analiza

simulare, modificarea unor capitole ale unui plan de

marketing preexistent

e JANTSCH, J., (2009), 7 Steps to the Perfect
Marketing  Plan, disponibil la adresa:
[http://www.entrepreneur.com/article/200176],
august 2017;

Studii de caz—

produsul
componenta
mixului
marketing

a
de

analiza ciclului de viata al produsului, portofoliul de
produse, managementul portofoliului de produse:
maximizarea valorii produselor, dezvoltarea pietei
pentru un produs nou lansat, optimizarea randamentului
unui produs existent in portofoliu, conflicte intre
produsele din portofoliu etc.

o The Times 100. Business Case Studies., Using new
product development to grow a brand. A Kellogg's case
study, disponibil la
adresa: [http://businesscasestudies.co.uk/kelloggs/using
-new-product-development-to-grow-a-brand/kelloggs-a
nd-the-marketing-mix.html], august 2017;

extindere de brand si re-branding (oportunitéti si
amenintdri), co-branding, avantaje si dezavantaje ale
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extinderii unui brand

Aaker, D. A.;Joachimsthaler, E., (2000), The Brand Rel
ationship Spectrum: The Key to the Brand Architecture
Challenge, in
California Management Review, Vol. 42, No. 4, pp. 8-2
3.

e HAVAS MEDIA, Meaningful Brands 2017,
disponibil la adresa:
[http://dk.havas.com/wp-content/uploads/sites/37/2017/
02/mb17 brochure final web.pdf], ianuarie 2018;

e Interbrand, Best Global Brands, disponibil la
adresa:
[http://interbrand.com/best-brands/best-global-brands/2
017/ranking/], ianuarie 2018;

4. Studiu de caz —
Publicitatea  si
promovarea
vanzarilor

analiza unor spoturi TV/radio, printuri de presa,

material si studii de caz pentru promovarea vanzarilor

e J. T.Russel, W.R.Lane, (2002), Kleppner’s
Advertising Procedures.Manual de publicitate,
Editura  Teora, Bucuresti, pp.670-674, si
pp.509-547;

5. Studii de caz —

Aplicatii si studii de caz- pretul psihologic, stabilirea

pretul pretului (pornind de la costuri/piatd), modalitati de
componentd  a afisare a pretului;
mixului de
marketing
6. Marketing Exercitii e Aplicatii Social networking (Facebook)
online Studiu de caz -
Prezentarea Observatia
proiectelor  de | Explicatia
echipa Evaluare

Bibliografie

1. Kotler, Philip; Keller, Kevin L., Management Marketing, 14" Edition, New Jersey: Prentice

Hall, 2012.

2. Kotler, Philip; Armstrong Gary, Principles of Marketing, 15™ Edition, Pearson, 2014.
3. Keegan,Warren J.; Green,Mark C., Global Marketing, 8" Edition, Pearson, 2015.

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

programului

Cursul pregéateste studentii cu privire la confinutului activitatii de marketing in vederea
unei implicari viitoare in luarea deciziilor de marketing respectiv cu privire la modul de
organizare, functionare si conducere a activitafii de marketing din firmele contemporane.

10. Evaluare

Tip de 10.1. Criterii de evaluare 10.2. Metode de evaluare 103,
activitate Pondere
din nota

finald

10.4. Curs | Cunoasterea si aplicarea Examen scris, pe baza celor 70%




continuturilor predate prezentate in cadrul cursurilor
(inclusiv materialele de citit
pentru curs) si discutate in
cadrul orelor

10.5. Realizarea unui proiect de grup — Referat 20%
Seminar/ | cercetare de marketing, scopul fiind
laborator | identificarea ciilor de crestere a
gradului de satisfactie al
consumatorilor (cercetare primara si
secundara)

Participare activa la seminarii Evaluare formativa 10%
(observatie sistematica a
parcurgerii bibliografiei, a
modului de rezolvare a
sarcinilor in sald, individual si
in grup)

10.6. Standard minim de performanti

Obtinerea notei 5 (cinci) la examenul scris (minim 3,5 p din 7 p); obtinerea notei 5 (cinci)

pentru nota finala.

e minim 4 prezente active la seminar (parcurgere bibliografie, participare la analiza
textului, implicare in dezbatere, rezolvarea aplicatiilor, rezolvarea studiilor de caz etc.)

Data completarii: Semnétura titularului : Semndétura titularului d€¢ seminar:

12102018 " scsssesias \

Data avizarii in catedra Semnatura Sefului de departament/ catedra

Bl e ﬁgﬁ’%w




