1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

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

Licenta

1.6 Programul de studii/Calificarea Marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei

Marketing international

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] IT | 2.5 Semestrul | IV | 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 Numdr de ore pe sdptdmana 3 | dincare: 3.2 curs 1 | 3.3 seminar/iaberater 2
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 | din care: 3.5 curs 14 | 3.6 seminar/laberator 28
3.7 Distributia fondului de timp ore
3.7.1. Participare la orele de curs si seminar / lucriri practice / practici de specialitate” 42
3.7.2. Examindari® 2
3.7.3. Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 25
3.7.4. Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 19
3.7.5. Pregétire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii i eseuri 10
3.7.6. Consultatii 2
3.8 Total ore studiu individual™ 56
3.9 Total ore pe semestru”™”" 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. 51 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 (daca este cazul)

4.1 De curriculum

Marketing

4.2 De rezultate ale Invatarii

Nu este cazul

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare
a cursului

e Prelegerile se desfasoara fizic si online

5.2. de desfasurare
a seminarului

e Prelegerile se desfasoara in sistem fizic, utilizandu-se bibliografia aferenta, precum
si 0 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

Insusirea de informatii si cunostinte, abilitati si atitudini specifice activitatilor de marketing practicat intr-o or-
ganizatie de afacere internationala




7. Rezultatele invatarii

Cunostinte

Studentul:

- asimileaza cunostinte avansate cu privire la particularitatile pietelor internationale, me-
diul de marketing international si mixul de marketing specific organizatiilor care activea-
za pe piete internationale.

- identifica pertinent particularitatile strategiilor de marketing specifice organizatiilor ca-
re activeaza in domeniul serviciilor.

- demonstreaza intelegerea conceptelor privind utilizarea proceselor de vanzare, de ma-
nagement al relatiilor cu clientii si de aprovizionare, managementul lanturilor de aprovi-
zionare si relatiilor cu furnizorii si distribuitorii.

Aptitudini

Studentul:

- demonstreaza capacitatea de operationalizare a strategiilor de produs, pret, distributie si
comunicare in cadrul organizatiilor de afaceri care activeaza in sectorul serviciilor sau in
context international.

- asimileazd cunostintele necesare proiectarii, implementarii si evaluarii rezultatelor cam-
paniilor de comunicare integrata de marketing.

- analizeaza datele de marketing si utilizeaza adecvat analizele in procesele decizionale
de marketing.

Responsabilitate si
autonomie

Studentul:

- manifestd o atitudine proactiva si responsabild in procesul de culegere, analiza si inter-
pretare a datelor provenite din mediul de marketing international, relevante pentru a ela-
bora o strategie adecvata pentru o organizatie care activeaza in context international.

- demonstreaza capacitatea de a fundamenta decizii pertinente referitoare la strategia de
produs, de pret, de distributie si de comunicare n cadrul organizatiilor de afaceri care ac-
tiveaza in domeniul serviciilor

8. Metode de predare

Prelegere intensificatd, consultare reglementari nationale si internationale, dezbatere, problematizare, exercitiu
si problematizare bazate pe aplicatii practice.

9. Continuturi

9.1 Curs (teme, numir de ore, bibliografie) Metode de predare TI(TE sﬁgat
1. Notiuni privind mediul de marketing al organizatiei mici |e Prelegere S ore, din care:
(definitii, delimitiri, recunoastere si evaluare). ¢ Consultare reglementiri
1.1. Marketingul international, globalizarea si mediul de business nationale si internationale 2 ore
1.2. Analiza mixului de marketing-simuldri sau cazuri concrete | e Exemple 3 ore
2. Mixul de marketing (comparatie si cu marketingul general |e Prelegere 9 ore, din care:
2.1. Politica de produs in marketingul international e Consultare reglementiri 2 ore
2.2..Politica de promovare In marketingul international nationale si internationale 2 ore
2.3. Politica de pret in marketingul international e Exemple 2 ore
2.4. Politica de plasare in marketingul international 3 ore
Bibliografie:

1. Guritd Doina, Marketing international - suport de curs, 2026

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

3. Kotler P. & Lane K. K., Managementul marketingului, editia a V-a, Editura Teora, Bucuresti, 2008

4. Boier Rodica, Co-creare in inovare, in S. Avasilcai, CA. Hutu (editori), Inovare prin co-creare in era online,
Editura Performantica, Iasi, 2016

5. Zaltman, G., Cum gdndesc consumatorii. Aspecte esentiale pentru studiile de piata, Editura Polirom, lasi,

2007

6. Levinson J. C., Guerrilla marketing - profituri mari cu investitii mici, Editura Business Tech, Bucuresti, 2012
7. Pop N., Marketing international. Teorie si practica, Editura Uranus, Bucuresti, 2011
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9.2 Seminar / laberater (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de predare Tl(r;g (z)ll'(:):at

1. Marketing international — abordari teoretice generale e Exemple 3 ore
e Studiu de caz

2. Pietele internationale e Exemple 3 ore
e Studiu de caz

3. Marketingul international, globalizarea si mediul de business | ¢ Exemple 3 ore
e Studiu de caz

4. Analiza riscului de tara — Pietele internationale e Exemple 3 ore
e Studiu de caz

5. Analiza pe baza de exmple a impactului INCOTERMS asu- | ¢ Exemple 3 ore
pra activitatii companiilor e Studiu de caz

6. Mixul de marketing (comparatie si cu marketingul general) | e Exemple 3 ore
e Studiu de caz

7. Politica de produs in marketingul international e Exemple 3 ore
e Studiu de caz

8. Politica de pret in marketingul international e Exemple 2 ore
e Studiu de caz

9. Politica de promovare in marketingul international (online) | e Exemple 2 ore
e Studiu de caz

10. Prezentarea proiectului (online) e Exemple 3 ore
e Studiu de caz

Bibliografie:

DB

Guritd Doina, Marketing international - suport de curs, 2026
Guritad Doina, Marketing, Editura TipoMoldova, Iasi, 2021
Kotler P. & Lane K. K., Managementul marketingului, editia a V-a, Editura Teora, Bucuresti, 2008

Levinson J. C., Guerrilla marketing - profituri mari cu investitii mici, Editura Business Tech, Bucuresti, 2012
Pop N., Marketing international. Teorie si practicd, Editura Uranus, Bucuresti, 2011

10. Evaluare

Tip de activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
in nota finala

10.4 e Intelegerea si utilizarea corect a metode- | - Examen constdnd In raspun- 60%
Evaluare sumativa | lor, procedeelor si instrumentelor specifice | suri la intrebari din teoria predata
(];:;‘;r)nen/ Coloeviu/Prot marketingului si rezolvari de aplicatii practice.

10.5 e Implicarea in pregatirea si desfagurarea | - Frecventd, calitatea interactiunii, 40%

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

activitatilor de seminar.

e 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.

studiu de caz

- Teste de verificare, teste grila
derulate la seminarii precedente.

- Teme/studii de caz propuse ca
activitate individuald cu preciza-
rea cerintelor impuse.

10.6 Conditii de promovare

Obtinerea notei finale de minim 5 (cinci) care rezulta prin adunarea notei de la examen (ponderata cu 60%) cu
nota de la seminar (ponderata cu 40%). Comunicarea informatiilor utilizdnd corect limbajul de specialitate.

Data completarii: 24.09.2026

Semnatura titularului de curs

Data avizarii in departament: 29.09.2026

Semnatura titularului de seminar

Semnatura Directorului de Departament




