FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatdmant 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 Licentdi

1.6 Programul de studii / Calificarea Marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei Comportamentul consumatorului
2.2 Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. GURITA Doina
2.3 Titularul activitatilor de seminar Lect. univ. dr. GURITA Doina

2.4 Anul de studiu| I [2.5 Semestrul | III |2.6 Tipul de evaluare | E. 2.7 Regimul disciplinei | OB.

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

3.1 Numar de ore pe saptdmana 4 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laberater 2
3.4 Total ore din planul de invatamant | 56 | dincare: 3.5 curs 28 | 3.6 seminar / laberater 28
3.7 Distributia fondului de timp ore
Participare la orele de curs si seminar 56
Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 22
Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 23
Pregatire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 20
Tutoriat 2
Examindri 2
Alte activitati -
3.8 Total ore studiu individual 69
3.9 Total ore pe semestru 125
3.10 Numdrul de credite 5

4. Preconditii (daca este cazul)

4.1 De curriculum Marketing

4.2 De competente

Competente asigurate de disciplina Marketing, conform RNCIS

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare e Prelegerile se desfdsoara fizic si online / Suport de curs, articole, statistici, standarde

a cursului ale calitatii, reglementéri normative, prezentare PPT, videoproiector, laptop, resurse
Internet etc.

5.2. de desfasurare Activiritile se desfisoara fizic si online. Fige de lucru, poriofoliu; proiecte

a seminarului (individuale sau de grup); eseu; studiu de caz. Schite de activitati didactice,

videoproiector, laptop, resurse Internet etc /

6. Competentele specifice acumulate

Competente

profesionale

C1.3 Aplicarea metodelor, tehnicilor si a instrumentelor specifice activititii de marketing

C1.4 Studierea comparativa si evaluarea critica a metodelor, tehnicilor si instrumentelor in activitatea
de marketing

C1.5 Proiectarea unui studiu de marketing

C3.2 Interpretarea impactului variabilelor de mediu asupra activitaii organizatiei

C5.3 Aplicarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare




C5.4 Analiza si evaluarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare

Competente
transversale

CT2 Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
relationare $i munca eficientd in cadrul echipei

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

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Deprinderea cunostintelor referitoare la comportamentul consumatorului necesare
derularii afacerilor, respectiv reliefarea preocupirilor principale din domeniul
marketingului, subdomeniul comportamentul consumatorului pe care trebuie sa le
aiba un specialist implicat in derularea afacerilor.

7.2 Obiectivele specifice

La finalizarea cu succes a acestei discipline, studentii vor fi capabili:

e Si explice alegerea modului de adresare a consumatorului

e  Si descrie comportamentul consumatorului

e Si utilizeze corespunzitor elementele cercetdrii comportamentului
consumatorului

8. Continuturi

8. 1 Curs (teme, numiir de ore, bibliografie) Metode de predare

Invatarea 1 ord

© N W =

Senzatiile 1 ora
Perceptia 1 ora
10. Imaginile 1 ora

o

11. Afectivitatea 1 ord

12. Factori demorafici 1 ora

13. Factorii economici 1 ori

14. Grupurile de referinta 1 ora

Factori culturali 1 ora

16. Factori sociali 1 ord

17. Factori psihologici 1 ora

18. Factori situationali 1 ori

19. Stil de viata sanatos 1 oria

20. Stil de viata clasic si alternativ 1 ord

21. Modele comportamentale 2 ore

22. Familia si ciclul de viatd al familiei 1 ora

23. Schimbarea comportamentului consumatorilor 1 ord

24. Comportamentul post-cumparare 2 ore - esnline

25. Importanta culorilor in deciziile consumatorilor 1 ora - online
26. Comportamentul de cumpdarare de sarbatori 1 ord - online

15

By

Conceptul de comportament al consumatorului 1 ori
Rolurile consumatorului 1 ord

Memoria consumatorului 1 ora

Experienta consumatorului 1 ora

Procesul de adoptare a deciziei de cumparare 1 ori
Factorii determinanti ai studiului comportamentului consumatorului 1 ord e Dezbateri tematice

® Prelegere

e Expunere

e Cursuri interactive




Bibliografie:
a) referinte principale (bibliografie minimala):

1. Stoica Cristina Maria, Modelarea comportamentului producatorului, Editura Tehnopress, lagi, 2006,
ISBN 973-702-296-3

2. Stoica Cristina Maria, Modelarea comportamentului consumatorului, Editura Tehnopress, lagi, 2005,
ISBN 973-702-254-8

3. Stoica Cristina Maria, Comportamentul consumatorului, suport curs in format electronic, Universitatea ,,Petre
Andrei” din lasi, 2022

8. 2 Seminar / laberater (teme, numair de ore, bibliografie) Metode de predare
I, Invatarea prin imitarea modelului - aplicatie 3 ore o Referate
2. Invatarea cognitiva - aplicatie 2 ore e Aplicatii practice
3. Identificarea si aplicarea factorilor determinanti ai studiului comportamentului | ® Studii de caz

consumatorului — aplicatie 3 ore

Perceptia consumatorului pentru produsele noi - aplicatie 3 ore

Consumul hedonistic - aplicatie 2 ore

Comportamentul consumatorilor de alcool - studio de caz 3 ore
Comportamentul consumatorilor produselor de lux din Roménia - studiu de

R e

caz 3 ore
8. Comportamentul utilizatorului de internet - studiu de caz 3 ore
9. Comportamentul consumatorilor in functie de gen - studiu de caz 2 ore
10. Comportamentul utilizatorului din mediul urban - studiu de caz 4 ore — online

Bibliografie:
a) referinte principale (bibliografie minimala):
1. Stoica Cristina Maria, Comportamentul consumatorului, suport curs in format electronic, Universitatea
Petre Andrei” din lasi, 2022
2. Schiffman, L.G., Kanuk, L.L., Consumer Behavior, 10th ed., Pearson, Boston, 2010
3. Solomon, M.R., Consumer Behavior. Buying, Having and Being, 8-th Ed., Pearson Education, New
Jersey, 2009

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

Avéng 1 vedere continutul descriptiv al disciplinei, aceasta ¢.te absolut necesara in formarea oricarui profesio-
nist in domeniul marketingului. Planul de invagamant, precum si continutul disciplinei este analizat periodic
in discutii cu reprezentanti ai mediului de afaceri. Ei sunt invitati periodic s dea un feed-back cu privire la
continvtul disciplinei in vederea adaptirii permanente la ceritele pietei muncii.

10. Evaluare

10.3 Pondere

Tip de activitate| 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare N -
in nota finala
10.4 Curs Note intregi de la 1 la 10 Examen scris 60%
10.5 Semmar i Evaluare pe parcurs.
Cercetare calitativa (50% 20%

Raport individual de cercetare +
50% Prezentare individuala a

Calitatea prezentarii si a proiectului acestui raport).
(individual si de echipi) Evaluare pe parcurs.
Cercetare cantitativa (50% 20%
= iezentare de echipd a

rezultatelor cercetdrii + 50%
Nota individuala in cadrul
echipei).




10.6 Standard minim de performanti

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 60%) cu nota de la seminar (ponderatd cu 40%).

Data completarii: 2/.09.2023 Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar
//5/ - /% ol

Data avizarii in Departament: 28.09.2023




