FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invdtdmant superior Universitatea ,,Petre Andrei” din lasi
1.2 Facultatea Economie

1.3 Departamentul Stiinte Economice

1.4 Domeniul de studii Marketing

1.5 Ciclul de studii Licentd

1.6 Programul de studii / Calificarea Marketing

2. Date despre disciplini

2.1 Denumirea disciplinei Business to business marketing

2.2 Titularul activitdtilor de curs Ec. dr. SANDU Raluca

2.3 Titularul activitatilor de seminar Fc. dr. SANDU Raluca

2.4 Anul de studiu] IIT [2.5 Semestrul | VI [2.6 Tipul de evaluare | E. [2.7 Regimul disciplinei | OB.
3. Timpul total estimat (ore pe semestru) al activititilor didactice

3.1 Numar de ore pe sdptamana 2 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laborater 2
3.4 Total ore din planul de invdtdméant | 48 | dincare: 3.5 curs 24 | 3.6 seminar / laberater 24
3.7 Distributia fondului de timp ore
Participare la orele de curs si seminar 48
Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 31
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 22
Pregitire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 20
Tutoriat 2
Examindri 2
Alte activititi -
3.8 Total ore studiu individual 77
3.9 Total ore pe semestru 125
3.10 Numarul de credite 5
4. Preconditii (daci este cazul)

4.1 De curriculum

4.2 De competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului Prelegerile se desfasoara in sistem clasic fizic cu videoproiector, laptop, resurs

Interne si online pe platforma Zoom

5.2. de desfasurare a seminarului | Prelegerile se desfasoara fizic, in sistem clasic utilizindu-se bibliografia aferen-
ta, precum si o documentare anterioard din suportul de curs pentru cursul pre-
zentat si online, folosindu-se fisiere de lucru elaborate in Word, Excel sau PowerPoint

6. Competentele specifice acumulate

C1.1 Definirea conceptelor, metodelor, tehnicilor si a instrumentelor de marketing

Competente
profesionale

C2.1 Identificarea si descrierea instrumentelor si a aplicatiilor informatice in activitatile de marketing




Competente
transversale

CT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul propriei strategii de
munca riguroasa, eficienta si responsabila

CT3 Identificarea oportunitatilor de formare continu si valorificarea eficienta a resurselor si tehnici-
lor de invatare pentru propria dezvoltare

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

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Disciplina urmdreste intelegerea pe toate aspectele categoriale ale relatiilor mul-
tiple de business, dar si a legaturilor cu clientii/consumatorii, caz in care se impune
studiul Business to Consumers.

7.2 Obiectivele specifice

Realizarea de simuldri vizand strategiile de marketing ale diferitelor tipuri de
firme/societati, acumularea de cunostinte si abilitdti pentru cei ce doresc si lucreze
in domeniu.

8. Continuturi

8. 1 Curs (teme, numir de ore, bibliografie) — 24 ore Metode de predare
e Prelegere
1.Marketingul ca sub-functie a firmei/companiei - 4 ore ¢ Exemple
e Prelegere
2. Tendinte majore si provocari in mediul de business - 4 ore e Exemple
> Prelegere

3.CeesteB2B ?7-2ore

e Studiu de caz

* Prelegere

4. Mixul de marketing si corelarea lui cu specificul B2 B - 2 ore * Studiu de caz
> Prelegere

5.Ceeste B2 Csiinter-relatiacu B 2 B - 4 ore * Studiu de caz
* Prelegere

6. Piata si comportamentul consumatorului - 4 ore *  Studiu de caz
* Prelegere

7. Pretul si politici in domeniul B 2 B - 2 ore - online * Studiu de caz
* Prelegere

8. Logistica, plasarea, relatiile cu mediul - 2 ore - online ° Studiu de caz

Bibliografie:

L. GI'JRET;\, I}., Business to business marketing, Suport de curs, 2022.
2 CAPAT!NA, A., Nistor, R., Simuldri de marketing, Editura Europolis, Galati, 2010.
3. GURITA, D., Marketing, Editura Tipomoldova, lasi, 2022.

8. 2 Seminar / laberater (teme, numir de ore, bibliografie) — 24 ore Metode de predare

1.Marketing ca sub-functie a firmei — 4 ore e Exemple
e Studiu de caz

2. Discutii privitoare la provocirile actuale ale mediului de business — 2 ore E Exemp]e
? e Studiu de caz

3. Conceperea/start-up business — 2 ore e Exemple
e Studiu de caz

4. Consumatorul in epoca actuald — 4 ore e Exemple
e Studiu de caz

5. Paralela si interactiune cu lumea virtuald economica - 4 ore ° E’“”T’P‘e
’ i e  Studiu de caz

. 0 ; o ; " E |

6. Principalele elemente ale mix de marketing in actiune in cadrul B 2 B - 4 ore =

e Studiu de caz




e Exemple
e Studiu de caz

7. Prezentarea proiectului — 4 ore — online

Bibliografie
1. GURIT@, D., Business to business marketing, suport de curs, 2022,
2. GURITA, D., Marketing, Editura Tipomoldova, lasi, 2021.

9. Coroborarea continutului disciplinei cu asteptiirile reprezentantilor comunititii, asociatiilor profesionale
si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Cunoasterea conceptelor de baza proprii disciplinei Simulari de marketing. Comunicarea adecvatd a unor
informatii de specialitate, utilizind limbajul specific disciplinei. Realizarea proiectului de echipa ,,Proiectati o
simulare de marketing referitoare la ................ (decizie de marketing, la alegere)”. Solutionarea in timp
real, si in conditii de asistenta calificatd, a unei situatii aplicative — reald / ipotetica —, respectind normele
deontologiei profesionale

10. Evaluare

Tip de activitate| 10.1 Criterii de evaluare 10:2. Metode de ,] o Ponder?
evaluare in nota finald
10.4 Curs e Note intregide la 1 la 10 e Examen scris 70%
10.5 Seminar | e Implicarea in pregitirea si desfdsurarea activitatilor| e Frecventd, calitatea in- 30%
de seminar. teractiunii, studiu de
caz

10.6 Standard minim de performanta

e Obtinerea notei de minim 5 (cinci) la examenul scris si a mediei finale de minim 5 (cinci) care rezultd prin adu-
narea notei de la examenul scris (ponderatd cu 70%) cu nota de la seminar (ponderatd cu 30%).

Data completarii: 21.09.2023 Semnatura titularului de curs Semntura titularului de seminar
S

Data avizarii in Departament: 28.09.2023 Semnatut

iirului de Departament



