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 Licenta

1.6 Programul de studii / Calificarea Marketing

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei Marketing strategic

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. univ. dr. BOIER Rodica

2.3 Titularul activitdtilor de seminar Prof. univ. dr. BOIER Rodica

2.4 Anul de studiu| III [2.5 Semestrul | VI [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 saptimana 4 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laberater 2
3.4 Total ore din planul de invatdmant | 48 | din care: 3.5 curs 24 | 3.6 seminar / laberater 24
3.7 Distributia fondului de timp ore
3.7.1. Participare la orele de curs si seminar / lucrdri / practica de specialitate* 48
3.7.2. Examinari* 2
3.7.3. Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 30
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 23
3.7.6. Consultatii 2
3.8 Total ore studiu individual#* 75
3.9 Total ore pe semestrux++ 125
3.10 Numarul de credite 5

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

** QOrele 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 (unde este cazul)

4.1 De curriculum Marketing. Cercetari de marketing

4.2 De rezultate ale invatarii | Marketing. Cercetari de marketing

5. Conditii
5.1. de desfasurare Prelegerile se desfasoara fizic si online
a cursului Prezentéri PowerPoint

Suport de curs

Studii de caz. Bibliografie
5.2. de desfasurare Prelegerile se desfasoara fizic si online
a seminarului Prezentéri PowerPoint

Suport de aplicatii
Studii de caz. Bibliografie

6. Obiectivul general al disciplinei

Formarea competentelor specifice necesare in luarea deciziilor specifice activitatilor de concepere, implemen-

tare, monitorizare si control a strategiilor de marketing.

» Cunoasterea conceptelor fundamentale cu care se opereaza in marketingul strategic.

= Dezvoltarea abilitatilor manageriale de sesizare a oportunitatilor pietei, de evaluare a acesteia, identificarea i-
deilor de afacere si evaluare a lor.




» Dezvoltarea abilitatilor de evaluare a portofoliului de afaceri al firmei §i gasirea céilor de dezvoltare sanatoasa
a acestuia.

» Formarea atitudinii adecvate unui viitor marketer performant de a lua decizii numai in baza informatiilor re-

levante si corecte privind piata (inovare si antreprenoriat, Incorporarea TIC, inclusiv Al, sustenabilitate, globa-

lizare, comportament etic).

7. Rezultatele invatarii

Cunostinte Studentul / Absolventul:

- descrie logic si articulat conceptele, metodele si instrumentele de lucru necesare
identificarii factorilor care influenteaza functionarea organizatiei, analizei porto-
foliului de produse / afaceri, studierii mediului de marketing, intelegerii si analizei
datelor semnificative pentru planificarea de marketing.

- demonstreaza cunostinte si intelegere critica privind conceptele specific dezvol-
tarii strategiei de marketing.

- demonstreaza cunostinte si intelegere critica privind conceptele specifice metodo-
logiei stiintifice de cercetare pentru dezvoltarea pietei organizatiei.

Aptitudini Studentul / Absolventul demonstreaza:

- capacitate de analiza a informatiilor de marketing referitoare la unitatile strategice
care compun portofoliul organizatiei;

- capacitate de a utiliza adecvat aceste analize in procesele decizionale de marke-
ting privind unitatile strategice din portofoliul organizatiei,

- capacitate de a identifica elemente de diferentiere strategic pe piata;

- capacitate de operationalizare a proceselor specific — segmentare, tintire §i poziti-
onare strategic pe piata.

Responsabilitate si Studentul demonstreaza:

autonomie - atitudine deschisa, bazatd pe curiozitate intelectuala, in procesele de elaborare si
implementare a activitétilor aplicative;

- proactivitate, creativitate si gandire critica in procesul de elaborare de diferitelor
aplicatii specific;

- capacitatea de a fundamenta decizii pertinente referitoare la strategia de marke-
ting a organizatiei;

- spirit de echipd si dorinta de a lucra intr-un mediu de incredere in relatia cu per-
soanele implicate in temele aplicative.

8. Metode de predare

Prelegere interactiva, exemplificari, studii de caz, dezbateri, jocuri strategice, aplicatii practice.

9. Continuturi

9.1 Curs (teme, numir de ore, bibliografie) Metode de predare TI(I;}: 2L(;§at
1. Marketing strategic — intelegerea tabloului de ansamblu Prelegere interactiva 2
2. Antreprenoriat, inovare si marketing strategic Exemplificari 2
3. Planificarea strategica a organizatiei Studii de caz 2
4. Analiza portofoliului de afaceri al organizatiei. Modele BCG, GE, PIMS Dezbateri 2
5. Competitivitatea organizatiei. Analiza benchmarking 2
6. Atractivitatea pietei. Model Porter 4
7. Avantajul strategic (comparativ) 3
8. Strategii de dezvoltare a pietei. Grila produs-piatd (Ansoff) 3
9. Planificarea de marketing. Planul de marketing 4

Bibliografie:

1. Boier Rodica, Marketing strategic - suport de curs, 2026.

2. Pop Nicolae Al. (coord.), Marketing strategic, Editura Economica, Bucuresti, 2010.

3. Kotler Philip, Dipak C. Jain, Suvit Maesincee, Marketingul in era digitala, Editura Meteor, Bucuresti, 2009.
4. Porter Michael, Despre concurenta, Editura Meteor, Bucuresti, 2008.




5. Trout Jack, Trout despre strategie. Cum sa cuceresti piata si cum sd ocupi un loc in mintea consumatorului,
Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2005.

9.2 Seminar / laberater (teme, numar de ore, bibliografie)

Metode de predare

Timp alocat
(24 ore)

1. Analiza portofoliului de afaceri al organizatiei (Model GE)
Boier Rodica, Marketing strategic - suport de aplicatii, 2025

Porter Michael, Despre concurenta, Editura Meteor, Bucuresti, 2008
Trout, Jack, 2005, Trout despre strategie. Cum sa cuceresti piata §i
cum sa ocupi un loc in mintea consumatorului, Editura Brandbuilders,

Bucuresti, 2005
2. Evaluarea atractivitatii pietei unui produs (Model Porter)
Boier Rodica, Marketing strategic - suport de aplicatii, 2025

Porter Michael E., Strategie concurentiala, Editura Teora, Bucuresti, 2001

3. Identificarea avantajului diferential
Boier Rodica, Marketing strategic - suport de aplicatii, 2025

Porter Michael, Avantajul concurential, Editura Teora, Bucuresti, 2001

4. Evaluarea ideilor campion pentru o afacere. Studiu de caz
Boier Rodica, Marketing strategic - suport de aplicatii, 2025

Faulkner D., C. Bowman, Elemente de strategie concurentiala, Editura

Teora, Bucuresti, 2000
5. Gasirea cailor de crestere a afacerii
Boier Rodica, Marketing strategic - suport de aplicatii, 2025

Pop Nicolae Al (coord.), Marketing strategic, Editura Economica, Bucuresti,

2010

Aplicatie: Analiza strategica de evaluare a atractivitatii pietei produsului
(la alegere)

Exemple
Studii de caz
Aplicatii

6

Bibliografie:

1. Boier Rodica, Marketing strategic - suport de aplicatii, 2026.

Pop Nicolae Al. (coord.), Marketing strategic, Editura Economica, Bucuresti, 2010.
Porter Michael, Despre concurenta, Editura Meteor, Bucuresti, 2008.

Porter Michael E., Strategie concurentiala, Editura Teora, Bucuresti, 2001

Porter Michael, Avantajul concurential, Editura Teora, Bucuresti, 2001

Faulkner D., C. Bowman, Elemente de strategie concurentiala, Editura Teora, Bucuresti, 2000

SnP W

10. Evaluare

Tip de activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
in nota finala

10.4

Evaluare sumativa
(Examen / Colocviu /
Proiect)

» insusirea adecvatd a cunostintelor transmise co-
erenta logica
= asimilarea si utilizarea adecvata a limbajului de

» prezentarea aplicatiei de
echipd Analiza strategica
de evaluare a atractivita-

specialitate tii pietei produsului... (la 50%
alegere)
= raspunsuri la intrebari de
evaluare a cunostintelor
10.5 Evaluare in activitatea la curs Prezentari
Evaluare continua | = participarea activa la curs (prezentd, interac- Exemplificari
ggfnli’;‘;;f;l} tivitate, Intrebari adresate, exemplificari aduse, Dialoguri 10%
laboratoarelor etc.) implicare in dezbateri, logica argumentarilor Dezbateri
etc.)
Evaluare in activitatea la seminar | Tt
= participarea activa la seminar (interactivitate, in- Teste rapide
trebari adresate, exemplificari aduse, implicare Exemplificari
in dezbateri, realizarea temelor pentru acasa, lu- Teme pentru acasa 40%
crul sistematic la aplicatiile de echipa, prezen- Dialoguri
tarea adecvata a rezolvérilor etc.) Dezbateri




» usurinta 1n utilizarea vocabularului de specia- Prezentari
litate

= utilizarea corectd a metodelor de analiza strate-
gica

* interpretarea adecvata a rezultatelor obtinute.

10.6 Conditii de promovare
Obtinerea notei de minim 5 (cinci) la examen si a mediei finale de minim 5 (cinci) rezultd prin adunarea notei de
performanta pentru fiecare categorie de activitate, ponderata cu coeficientul de importanta corespunzator, astfel:
- prezenta activa la activitatile de curs si seminar — 20%
- activitatea pe parcurs —20%
- calitatea aplicatiei finale — 20%
- calitatea sustinerii examenului — 40%

Data completarii: 23.09.2026 Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar

Data avizdrii in departament: 29.09.2026 Semnatura Directorului de Departament



