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 Marketingul serviciilor

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

2.3 Titularul activitatilor de seminar Lect. univ. dr. SANDU Raluca

2.4 Anul de studiu| II [2.5 Semestrul | III |2.6 Tipul de evaluarex | 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 sdptimana 4 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar / laberater 2
3.4 Total ore din planul de invatdmant | 56 | din care: 3.5 curs 28 | 3.6 seminar / laberater 28
3.7 Distributia fondului de timp ore
3.7.1. Participare la orele de curs si seminar / lucréri / practica de specialitate* 56
3.7.2. Examinari* 2
3.7.3. Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 20
3.7.4. Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
3.7.5. Pregdtire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 25
3.7.6. Consultatii 2
3.8 Total ore studiu individual#** 67
3.9 Total ore pe semestrus++ 125
3.10 Numarul de credite 5

* 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 (unde este cazul)

4.1 De curriculum Marketing. Managementul produsului si brandului

4.2 De rezultate ale invatarii | Managementul produsului si brandului

5. Conditii
5.1. de desfasurare Prelegerile se desfasoara fizic si online
a cursului Prezentdri PowerPoint
Suport de curs
Studii de caz. Bibliografie
5.2. de desfasurare Seminariile se desfdsoara fizic
a seminarului Prezentdri PowerPoint

Suport de aplicatii
Studii de caz. Bibliografie

6. Obiectivul general al disciplinei

Formarea competentelor specifice necesare in luarea deciziilor referitoare la portofoliul de servicii ale organiza-
tiei.

Cunoasterea conceptelor specifice utilizate Tn marketingul serviciilor.

Intelegerea particularititilor specifice serviciilor, in raport cu produsele tangibile.




Dobandirea abilitatilor de a lua decizii manageriale privind un serviciu particular si portofoliul de servicii, n
baza analizei strategice corespunzatoare.

Formarea atitudinii adecvate unui viitor marketer performant (inovare si antreprenoriat, incorporarea TIC, in-

clusiv Al sustenabilitate, globalizare, comportament etic).

7. Rezultatele invatarii

Cunostinte

Studentul / Absolventul:

- descrie logic si articulat conceptele, metodele si instrumentarul de lucru necesare
identificarii componentelor unui ,,serviciu total”, ca si intelegerii comportamentului
consumatorilor fata de acest serviciu.

- demonstreaza cunostinte si Intelegere critica privind componentele valorii servi-
ciului pentru consumator, diferentierea serviciului fata de concurenta directa.

- identifica pertinent particularitatile strategiilor de marketing specifice fiecarei eta-
pe din ciclul de viata al serviciului.

- intelege particularitatile serviciilor fatd de bunurile tangibile, cunoaste posibilele
consecinte in planul practicii de marketing si prefigureaza solutii adecvate.

Aptitudini

Studentul / Absolventul demonstreaza:

- capacitate de analiza a informatiilor de marketing referitoare la servicii;

- capacitate de a utiliza adecvat aceste analize in procesele decizionale de marke-
ting privind serviciile din portofoliul organizatiei;

- capacitate de operationalizare a strategiilor de produs intangibil, In conexiune cu
celelalte strategii ale mixului de marketing.

Responsabilitate si

Studentul / Absolventul demonstreaza:

autonomie - atitudine deschisa, bazatd pe curiozitate intelectuala, in procesele de elaborare si
implementare a activitatilor aplicative;
- proactivitate, creativitate si gandire critica in procesul de elaborare de diferitelor
aplicatii specific;
- capacitatea de a fundamenta decizii pertinente referitoare la strategia de produs
intangibil;
- spirit de echipa 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

Timp

9.1 Curs (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de predare alocat
(28 ore)

1. Produsul imaterial in perspective de marketing — concept si clasificari Prelegere 2
2. Particularitatile serviciilor. Intangibilitatea — continut, forme de manifestare, interactiva 3
probleme pentru organizatie, solutii, strategii Exemplificari
3. Particularitatile serviciilor. Inseparabilitatea — continut, forme de manifestare, Studii de caz 3
probleme pentru organizatie, solutii, strategii Dezbateri
4. Particularitatile serviciilor. Variabilitatea — continut, forme de manifestare, 3
probleme pentru organizatie, solutii, strategii
5. Particularitatile serviciilor. Perisabilitatea — continut, forme de manifestare, 3
probleme pentru organizatie, solutii, strategii
6. Cunoagterea pietei serviciilor. Clientii. Concurenta 3
7. Planificarea strategica pe piata serviciilor: segmentare, tintire, pozitionare 3
8. Mixul de marketing in servicii 4
9. Planul de marketing pentru oferta de servicii 4

Bibliografie:




1. Badin Andrei, Marketing cultural. Strategii de marketing in serviciile culturale, Editura Universitaria, Bucuresti, 2021

2. Boier Rodica, Marketingul serviciilor - suport de curs, 2026

3. Cetind [uliana, Nora M., Orzan M., Strategii de marketing in sectorul serviciilor, Revista de Marketing Online, Vol.1,
Nr. 3, p. 54-59,2010

4. Kaufman Ron (2013), Cultura serviciilor superioare, Editura Publica, Bucuresti

5. Susanu 1.0., Marketingul serviciilor, Editura Didactica si Pedagogica, Bucuresti, 2009

Timp
9.2 Seminar / laberater (teme, numir de ore, bibliografie) Metode de predare alocat
(28 ore)
1. Intangibilitatea serviciilor — continut, forme de manifestare, probleme pentru Exemple 6
organizatie, solutii, actiunea de marketing Studii de caz
Boier, Rodica, Marketingul serviciilor - suport de proiect, 2025 Aplicatii

Cetina, Iuliana, M. Nora, M. Orzan, Strategii de marketing in sectorul
serviciilor, Revista de Marketing Online, Vol.1, Nr. 3, p. 54-59.

2. [Inseparabilitatea serviciilor — continut, forme de manifestare, probleme pentru 6
organizatie, solutii, actiunea de marketing
Boier, Rodica, Marketingul serviciilor - suport de proiect, 2025
Olteanu, V., Marketingul serviciilor — o abordare manageriald, Editura EcoMar,
Bucuresti, 2003

3. Variabilitatea serviciilor — continut, forme de manifestare, probleme pentru 4
organizatie, solutii, strategii, actiunea de marketing
Boier, Rodica, Marketingul serviciilor - suport de proiect, 2025
Olteanu, V., Marketingul serviciilor — o abordare manageriald, Editura EcoMar,
Bucuresti, 2003

4. Perisabilitatea serviciilor — continut, forme de manifestare, probleme pentru 4
organizatie, solutii, strategii, actiunea de marketing
Boier, Rodica, Marketingul serviciilor - suport de proiect, 2025
Susanu 1.0., Marketingul serviciilor, Editura Didactica si Pedagogica, Bucuresti,
2009

5. Planul de marketing in oferta de servicii 8
Boier, Rodica, Marketingul serviciilor - suport de proiect, 2025
Susanu 1. O., Marketingul serviciilor, Editura Didacticd si Pedagogica, Bucuresti,
2009

Bibliografie:

1. Badin Andrei, Marketing cultural. Strategii de marketing in serviciile culturale, Editura Universitaria, Bucuresti, 2021
2. Boier Rodica, Marketingul serviciilor - suport de seminar, 2026

3. Cetina Iuliana, Nora M., Orzan M., Strategii de marketing in sectorul serviciilor, Revista de Marketing Online, Vol.1,
Nr. 3, p. 54-59, 2010

4. Olteanu V., Marketingul serviciilor — o abordare manageriala, Editura EcoMar, Bucuresti, 2003

5. Susanu 1. O., Marketingul serviciilor, Editura Didactica si Pedagogica, Bucuresti, 2009

10. Evaluare

Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondﬂere n
nota finald
10.4 = insusirea adecvati a cunostintelor transmise = prezentarea aplicatiei
Evaluare sumativa coerenta logica de echipa ,, Analiza
(Exatr)ne“ / Colocviu / Prot w agimilarea si utilizarea adecvati a limbajului de strategicd a
* specialitate produsului .. (la 50%
alegere), brand ... (la
alegere)”.
= raspunsuri la Intrebari
de evaluare a
cunostintelor




10.5 Evaluare in activitatea la curs

Evaluare continud | = participarea activa la curs (prezentd, interacti- Prezentari
(pe parcursul semina- vitate, intrebari adresate, exemplificari aduse, Exemplificari 10%
etc.) implicare in dezbateri, logica argumentarilor etc.) Dialoguri

Evaluare in activitatea la seminar Dezbateri

» participarea activd la seminar (interactivitate, ...........................
intrebari adresate, exemplificari aduse, implica-

re in dezbateri, realizarea temelor pentru acasa, Teste rapide

lucrul sistematic la aplicatiile de echipa, prezen- Exemplificari

tarea adecvata a rezolvarilor etc.) Teme pentru acasa 40%
» usurinta in utilizarea vocabularului de speciali- Dialoguri

tate Dezbateri
= utilizarea corectd a metodelor de analiza strate- Prezentari

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 per-
formanta pentru fiecare categorie de activitate, ponderata cu coeficientul de importanta corespunzator, astfel:

- prezenta activa la curs §i 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 avizarii in departament: 29.09.2026 Semnatura Directorului de Departament




