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 Licentdi

1.6 Programul de studii / Calificarea Marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei

Marketingul micilor afaceri

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 | 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 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 / lucrari / practica de specialitate* 42
3.7.2. Examinari* 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 si eseuri 10
3.7.6. Consultatii 2
3.8 Total ore studiu individual#* 56
3.9 Total ore pe semestrux++ 100
3.10 Numarul de credite 4

* 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

Bazele marketingului

4.2 De rezultate ale Invatarii

Nu este cazul

5. Conditii

5.1. de desfasurare
a cursului

Prelegerile se desfasoara fizic si online

5.2. de desfasurare
a seminarului

Prelegerile se desfasoara in sistem fizic, utilizdndu-se bibliografia aferenta, pre-
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

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

ganizatie de afaceri.

7. Rezultatele invatarii

Cunostinte

Studentul:
- descrie logic conceptele, metodele si instrumentarul de lucru necesare identifi-
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carii factorilor care influenteaza functionarea organizatiei, analizei mediului de
marketing, studierii pietei, intelegerii comportamentului consumatorilor si analzei
datelor semnificative pentru activitatea de marketing.

- demonstreaza Intelegerea conceptelor privind utilizarea proceselor de vanzare, de
management al relatiilor cu clientii si de aprovizionare, managementul lanturilor
de aprovizionare si relatiilor cu furnizorii si distribuitorii.

- asimileaza cunostinte avansate cu privire la clienti, la analiza si interpretarea da-
telor de marketing ale intreprinderii si a reprezentarii grafice a datelor.

Aptitudini

Studentul:

- demonstreaza capacitatea de operationalizare astrategiilor de produs, pret, distribu-
tie si comunicare in cadrul organizatiilor de afaceri care activeaza in sectorul ser-
viciilor sau in context international.

- dezvoltd aptitudini de comunicare si relationare cu clientii, furnizorii, atat la ni-
velul mediului intern cat si extern al organizatiei.

- utilizeaza cunostintele de specialitate pentru proiectarea si implementarea diferi-
telor tipuri de cercetari de marketing si aplica adecvat metodele si tehnicile de cer-
cetare cantitativa si calitativd in functie de contextul de marketing.

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

- elaboreaza rapoarte de cercetare complexe, care evidentiaza relevanta rezultate-
lor din perspectiva scopului cercetarii si comunica rezultatele catre toate categorii-
le de stakeholderi.

Responsabilitate si
autonomie

Studentul:

- demonstreaza capacitatea de a realiza analize independente a situatiilor economi-
ce la nivelul companiilor.

- manifestd o atitudine deschisa, bazata pe curiozitate intelectuald, in procesele de
elaborare si implementare a activitatilor de cercetare de marketing.

- mentine preocuparea constantd pentru rigoarea stiintifica in diferitele etape de
realizare a proiectelor de cercetare in contexte de marketing.

8. Metode de predare

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

referate sau teme de studiu.

9. Continuturi

9.1 Curs (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de predare Ti(r;lg gicégat
1. Notiuni privind mediul de marketing al organizatiei mici. Prelegere interactiva 6 ore
2. Intelegerea clientilor organizatiei. Prelegere interactiva 4 ore
3. Analiza portofoliului de produse al organizatiei. Prelegere interactiva 10 ore
4. Analiza portofoliului de produse al organizatiei mici. Prelegere interactiva 3 ore
5.Comportamentul post-cumpirare (4 ore online) Prelegere interactiva 5 ore

Bibliografie:

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

Sk W

N

Guritad Doina, Marketing, Editura TipoMoldova, lasi, 2021

Gurita Doina, Analiza informatiilor de marketing - suport de curs, 2026

Guritad Doina, Marketingul micilor afaceri - suport de curs, 2025

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

Kotler P., Kartajaya H., Setiawan 1., Marketing 3.0. De la produs la consumator i la spiritul uman, Editura
Publica, Bucuresti, 2010

Papuc M., Marketing, Editura Pro-Universitaria, Bucuresti, 2011
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Timp alocat

9.2 Seminar / laberater (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de predare (14 ore)
. Do . e e Expunere, dezbatere, ar-
1. Investigarea mediului de marketing al organizatiei mici ore 2 ore
gumentare
. L . o Explicatia, conversatia
2. Analiza mediului de marketing al organizatiei. plicatia, o 2 ore
studiu de caz
. S D Explicatia, dezbaterea
3. Analiza portofoliului de produse al organizatiei pricatia, ’ 2 ore
exemplificarea
o A L .. Explicatia, conversatia
4. Cercetari de marketing 1n organizatiile mici pricatid, o 2 ore
studiu de caz
) . . T Explicatia, conversatia,
5. Investigarea concurentei unei organizatii mici . ’ 2 ore
studiu de caz
. . ... _ | Explicatia, dezbaterea
6. Conceperea unui Plan de marketing pentru o organizatie mica prcatd, ’ 2 ore
exemplificarea
. . A Explicatia, conversatia,
7. Comportamentul consumatorilor produselor de lux din Roméania picat ’ 2 ore

studiu de caz

Bibliografie:

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

G e

Guritd Doina, Marketing, Editura TipoMoldova, Iasi, 2021

Gurita, Doina, Comportamentul Consumatorului, Editura Tipomoldova, lasi, 2023
Gurita Doina, Marketingul micilor afaceri - suport de curs, 2026

Tiron M., Marketing. Studii de caz si aplicatii, Editura Solness, Timigoara, 2016

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 / Pro-
iect)

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

- Examen constdnd in raspun-
suri la intrebari din teoria predata
sirezolvari de aplicatii practice.

60%

10.5

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

e Implicarea in pregdtirea si desfasurarea
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 rezulta 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




