FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea ,, Petre Andrei” din lasi

1.2 Facultatea Drept, Economie, Stiinte Politice si Administrative
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 disciplind

2.1 Denumirea disciplinei Marketing

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 | II [2.6 Tipul de evaluare* | E. [2.7 Regimul disciplinei** | OB.

* Examen / Colocviu / Proiect
** Obligatoriu / Optional / Facultativ

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

3.1 Numar de ore pe sdptdmana 3 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar/laberater 1
3.4 Total ore din planul de invatdmant | 42 | din care: 3.5 curs 28 | 3.6 seminar/laberater 14
3.7 Distributia fondului de timp ore
3.7.1. Participare la orele de curs si seminar / lucréri / practica de specialitate* 42
3.7.2. Examinari* 2
3.7.3. Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 32
3.7.4. Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
3.7.5. Pregétire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 2
3.7.6. Consultatii 2
3.8 Total ore studiu individual#** 56
3.9 Total ore pe semestrus++ 100
3.10 Numarul de credite 4

* Activitatile din categoriile 3.7.1. si 3.7.2. fac parte din orele didactice.

** Orele de studiu individual cuprind activitatile din categoriile: 3.7.3., 3.7.4., 3.7.5. 1 3.7.6.

Nota: Se recomanda ca numarul orelor de studiu individual sa fie cel putin egal cu cel al orelor de pregatire universitara formata din ore didactice.
**% Totalul orelor pe semestru rezultd din inmultirea numarului de credite alocat disciplinei cu 25 ore / credit.

4. Preconditii (unde este cazul)

4.1 De curriculum

4.2 De rezultate ale Invatarii

5. Conditii

5.1. de desfasurare Prelegerile se desfasoara fizic si online

a cursului

5.2. de desfasurare Prelegerile se desfasoara in sistem fizic, utilizdndu-se bibliografia aferenta, pre-

a seminarului cum si o documentare anterioard din suportul de curs pentru cursul prezentat si
online, folosindu-se fisiere de lucru elaborate in Word, Excel sau PowerPoint

6. Obiectivul general al disciplinei

Intelegerea marketingului ca proces si set de metode si a importantei acestora in diferite situatii din mediul de
afaceri.




7. Rezultatele invatarii

Cunostinte

Studentul:

- demonstreaza cunostinte si intelegere criticd privind conceptele specifice de or-
ganizare a activitatii de marketing, piata intreprinderii, strategia de piata, analiza
concurentei.

- asimileaza cunostintele necesare Intelegerii mixului de marketing.

- identifica cele mai eficiente strategii de marketing.

Aptitudini

Studentul:

- aplica cunostinte privind conceptele specifice de organizare a activitatii de marketing,
strategia de piata si analiza concurentei.

- interpreteaza studii de caz ale firmelor.

- raporteaza utilizatorilor informatii calitative si cantitative.

Responsabilitate si

Studentul:

autonomie - manifestd curiozitate intelectuald, proactivitate, creativitate si gandire critica in
procesul de elaborare de proiecte complexe de marketing.
- demonstreaza capacitatea de a fundamenta decizii pertinente referitoare la stra-
tegia de produs, de pret, de distributie si de comunicare in cadrul organizatiilor de
afaceri.

8. Metode de predare

Prelegere interactiva, argumentare, dezbatere, documentare, expunere, studiu de caz, exemplificare pe baza de re-

ferate sau teme de studiu.

9. Continuturi

9. 1 Curs (teme, numir de ore, bibliografie) Metode de predare

Timp alocat
(28 ore)

1. Contextul aparitiei si promovarii marketingului
1.1. Conceptul de marketing
1.2. Rolul si continutul marketingului intern
1.3. Impactul marketingului intern asupra climatului organi-

zational

1.4. Impactul marketingului intern asupra personalului de con-

tact

1.5. Impactul marketingului intern asupra clientelei
1.6. Functiile marketingului

1.7. Conjunctura pietei

Prelegere interactiva 4 ore

2. Mediul extern al intreprinderii

2.1. Micromediul extern al intreprinderii Prelegere interactiva 2 ore

2.2. Macromediul extern al intreprinderii

3. Organizarea activititii de marketing
3.1. Structura internd a compartimentului de marketing

Prelegere interactiva 2 ore

4. Piata intreprinderii
4.1. Segmentarea pietei
4.2. Conjunctura pietei

Prelegere interactiva 2 ore

5. Cercetarea de marketing
5.1. Etapele procesului de cercetare
5.2. Metode de cercetare
5.3. Anchetele pe baza de sondaj
5.4. Esantionarea si modalitatile de esantionare

Prelegere interactiva 6 ore

6. Strategia de piata

Prelegere interactiva 2 ore




6.1. Tipologia strategiilor de piata

7. Mixul de marketing
7.1. Politica de produs
7.2. Politica de pret Prelegere interactiva 8 ore
7.3. Politica de distributie
7.4. Politica de promovare. formele de promovare online.

8. Sistemul informational de marketing, digitalizarea (online) | Prelegere interactiva 2 ore

Bibliografie:

1. Armstrong G., Kotler P. (2015). Introducere in marketing. Editia a 12-a, Pearson/Educational Centre, Bucuresti,

2015.

2. Kotler P., Principiile marketingului, editia a 4-a, Editura Teora, Bucuresti, 2008.

3. Munteanu C., Maxim E., Sasu C., Prutianu $., Zait A., Manolica Adriana, Jijie T., Monoranu A., Marketing.
Principii, practici, orizonturi, Editura Sedcom Libris, Iasi, 2011.

4. Stoica Cristina Maria, Alexa Lidia, Cercetari de marketing. Teorie si aplicatii, Editura C.H. Beck, Bucuresti, 2010.

5. Gurita Doina, Marketing, Editura TipoMoldova, Iasi, 2021.

6. Gurita Doina, Marketing - suport de curs, 2026.

Timp alocat

9.2 Seminar / laberater (teme, numair de ore, bibliografie) Metode de predare (14 ore)
1. Concepte de marketing - evolutie, concepte, istoric Expunere, dezbatere, argu- | ord
mentare
2. Analiza mediului de marketing Explicatia, conversatia, <
. ’ 1 ora
studiu de caz
3. Mixul de marketing. Produs, pret, promovare, plasare sau dis- | Explicatia, dezbaterea, e- | ord
tributie xemplificarea
4. Mixul de marketing: produsul Explicatia, conversatia, <
. 1 ora
studiu de caz
5. Piata - Segmentarea pietei - aplicatii practice Explicatia, conversatia, 1 ori
studiu de caz
6. Planul de afaceri Explicatia, dezbaterea, e- | ord
xemplificarea
7. Strategii de marketing. Aplicatie Explicatia, conversatia, 1 ord
studiu de caz
8. Cercetarea de marketing. Aplicatie Explicatia, dezbaterea, e- | ord
xemplificarea
9. Mixul de marketing: pretul — aplicatii, probleme — 2 ore Explicatia, dezbaterea, e- 1 ord
xemplificarea
10. Mixul de marketing: promovarea - construirea unei campanii | Explicatia, dezbaterea, e- 2 ore
de promovare - aplicatii, probleme xemplificarea
11. Mixul de marketing: distributia Explicatia, dezbaterea, e+ 1 ord
xemplificarea
12. Prezentarea proiectului (online) Exemplificare pe baza de
. 2 ore
referate/teme de studiu

Bibliografie:

1. Armstrong G., Kotler P. (2015). Introducere in marketing. Editia a 12-a, Pearson/Educational Centre, Bucuresti,
2015.

2. Stoica Cristina Maria, Alexa Lidia, Cercetari de marketing. Teorie si aplicatii, Editura C.H. Beck, Bucuresti, 2010.
3. Gurita Doina, Marketing, Editura TipoMoldova, lasi, 2021.

4. GuritaDoina, Marketing - suport de curs, 2026.

10. Evaluare

10.3 Pondere

Tip de activitate | 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare N <
in nota finala




10.4
Evaluare sumativa
(Examen / Colocviu / Pro-
iect)

o Intelegerea si utilizarea corect a metode-
lor, procedeelor si instrumentelor specifice
marketingului

- Examen constand in raspun-
suri la intrebari din teoria predata
si rezolvari de aplicatii practice.

60%

10.5

Evaluare continua
(pe parcursul semina-
relor / laboratoarelor
etc.)

e Implicarea in pregatirea si desfagurarea
activitatilor de seminar.

o Intelegerea problematicii specifice dome-
niului tratate la cursuri si seminarii;

e intelegerea modului de rezolvare studii-
lor de caz propuse.

e Capacitatea de sustinere a rationamentului
specific disciplinei si a argumentelor pro-
prii.

- Frecventa, calitatea interactiu-
nii, studiu de caz

- Teste de verificare, teste grila
derulate la seminarii precedente.
- Teme/studii de caz propuse ca
activitate individuala cu preciza-
rea cerintelor impuse.

40%

10.6 Conditii de promovare

Obtinerea notei de minim 5 (cinci) la examenul scris si a mediei finale de minim 5 (cinci) care rezultd prin aduna-

rea notei de la examenul scris (ponderatd cu 60%) cu nota de la seminar (ponderata cu 40%).

Data completarii: 24.09.2025

Data avizarii in departament: 29.09.2026

Semnatura titularului de curs

Semnatura titularului de seminar

Semnatura Directorului de Departament




