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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program
1.1 Institu tia de invatamant superior Universitatea ""Alexandru Ioan Cuza" din Iasi
1.2 Facultatea Facultatea de Filosofie si Stiinte Social Politice
1.3 Departamentul Departamentul de Sociologie, Asistenti Sociala si Resurse Umane
1.4 Domeniul de studii Sociologie
1.5 Ciclul de studii Licenta
1.6 Programul de studii / Calificarea Resurse umane

2. Date despre disciplina
2.1 Denumirea disciplinei Marketing
2.2 Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. George Cristian Nistor
2.3 Titularul activitatilor de seminar Asist. univ. drd. Sergiu Bortos
2.4 An de studiu I 2.5 Semestrul V |2.6 Tip de evaluare E |2.7 Regimul discipinei” Ob

*OB — Obligatoriu / OP — Optional / F — Facultativ

3. Timpul total estimat (ore pe semestru si activitati didactice)

3.1 Numdr de ore pe saptimana 4 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator 2
?ﬁi;;ﬁge din planul de 56 3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator 28
Distributia fondului de timp ore
Studiu dupad manual, suport de curs, bibliografie si altele 10
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate i pe teren 6
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 18
Tutoriat 6
Examinari 4
Alte activitati 0
3.7 Total ore studiu individual 44
3.8 Total ore pe semestru 100
3.9 Numarul de credite 4

4. Preconditii (daca este cazul)
4.1 De curriculum Nu este cazul
4.2 De competente Nu este cazul

5. Conditii (daca este cazul)

Utilizarea telefoanelor mobile este interzisa pe durata desfasurarii
cursului.

Programarea prezentarii proiectelor de seminar este stabilita de titularul
activitatilor de seminar.

5.2 De desfaturare a seminarului/ laboratorului  |Nu se vor accepta cererile de amanare a prezentarii proiectelor.
Utilizarea telefoanelor mobile este interzisa pe durata desfasurarii
seminarului.

5.1 De desfaturare a cursului



6. Competente specifice acumulate
CP1.CO1. Ajuta la pregatirea pentru interviul de angajare;
CP2.C02. Aplica politicile companiei,
CP3.C03. Aplica standardele de calitate in interactiunea cu candidatii;
CP4.C04. Asigura egalitatea de gen la locul de munca;
CP5.C05. Colecteaza feedback din partea angajatilor;
CP6.C06. Concepe instrumente de analiza a posturilor;
CP7.C07. Creeaza profiluri personale;
CP8.C08. Desfasoara servicii de recrutare;
CP9.C09. Dezvolta retele profesionale;
CP10.C10. Efectueaza analiza posturilor;
CP11.C11. Elaboreaza sisteme de clasificare a ocupatiilor;
CP12.C12. Evalueaza candidati;
CP13.C13. Evalueaza caracterul;
CP14.C14. Evalueaza progresul realizat de clienti;
CP15.C15. Faciliteaza accesul pe piata muncii;
CP16.C16. Furnizeaza informatii legate de programele de studiu;
CP17.C17. Gestioneaza salarizarea;
CP18.C18. Identifica nevoile clientilor;
CP19.C19. Intervieveaza persoanc;
CP20.C20. Inregistreaza interviurile;
CP21.C21. Intocmeste rapoarte de munci;
Competente CP22.C22. Isi insuseste obiectivele intreprinderii;
profesionale| CP23.C23. Lucreazi cu diverse grupuri-tinta;
CP24.C24. Mentine documentatia administrativa,
CP25.C25. Mentine relatii cu reprezentantii locali;
CP26.C26. Monitorizeaza evolutiile din domeniul educatiei;
CP27.C27. Negociaza contracte de munca;
CP28.C28. Ofera asistenta la cautarea unui loc de munca;
CP29.C29. Ofera consiliere clientilor;
CP30.C30. Ofera consiliere cu privire la cultura organizationala,
CP31.C31. Ofera consiliere in ceea ce priveste gestionarea conflictelor;
CP32.C32. Ofera consiliere in ceea ce priveste gestionarea personalului;
CP33.C33. Ofera consiliere in privinta oportunitatilor de cariera;
CP34.C34. Ofera consultanta cu privire la imbunatétirile in materie de eficienta;
CP35.C35. Practica ascultarea activa;
CP36.C36. Prezinta rapoarte;
CP37.C37. Prezinta rezultatele analizelor;
CP38.C38. Protejeaza drepturile angajatilor;
CP39.C39. Recruteaza angajati;
CP40.C40. Reprezinta organizatia;
CP41.C41. Respecta confidentialitatea;
CP42.C42. Scrie fise de post;
CP43.C43. Sprijina capacitatea de insertie profesionala a persoanelor cu handicap;
CP44.C44. Utilizeaza tehnici de comunicare;
CTL1.CT1. Efectueaza calcule;
CT2.CT2. Gandeste analitic;
CT3.CT3. Gandeste critic;
CT4.CT4. Gandeste in mod creativ;
CT5.CT5. Lucreaza in echipe;
CT6.CT6. Se adapteaza la schimbare;
CT7.CT7. Utilizeaza software de comunicare si colaborare;

Competente
transversale

7. Obiectivele disciplinei (din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 D1. Cunoasterea, intelegerea conceptelor, teoriilor si metodelor de baza ale domeniului si ale ariei de
Obiectivul |specializare; utilizarea lor adecvata in comunicarea profesionala
general D5. Elaborarea de proiecte profesionale cu utilizarea unor principii si metode consacrate in domeniu

La finalizarea cu succes a acestei discipline, studentii vor fi capabili sa:

2 e Explice conceptele de marketing
Obiectivele Descrie domeniul de acti 1 marketingului
specifice actiune al marketingului

e Utilizeze conceptele de planificare de marketing



e Analizeze componentele unui sistem modern pentru informatii de marketing

8. Continut

Observatii
81 Curs Metode de predare (ore si referinte bibliografice)
1. | Marketing si domeniul de actiune al marketingului
2. Orientarile entitatilor economice in raport cu piata
3. Tendinte ale marketingului contemporan
4, Marketingul si valoarea pentru client .
edescrierea
) ) ) ) ) eexpunerea e Cursul se desfasoara
5. Planificarea strategicd la nivel de entitate economica problematizati conform programirii
eexplicatia de la orar
6. | Planificarea strategica a unitatii de activitate e conversatia o Temeledecursse
reproductivi regasesc la bibliografie
. econversatia euristica
7. Planul de marketing ’
8. Analizarea pietei
9. Analizarea macromediului
10. | Analizarea mediului demografic
Bibliografie

Referinte principale:
Philip Kotler, Kevin Lane Keller (2008). Managementul marketingului. Bucuresti: Teora.

Referinte suplimentare:
Petre Ditculescu (2006). Cercetarea de marketing. Bucuresti: Brandbuilders.
Philip Kotler (2002). Managementul marketingului. Bucuresti: Teora

Philip Kotler, Gary Armstrong. (2008). Principiile marketingului. Bucuresti: Teora
Stefan Prutianu, Bogdan Anastasiei, Tudor Jijie (2005) Cercetarea de marketing. Studiul pietei pur si simplu. Iasi: Polirom

8.2 | Seminar / Laborator Metode de predare Observatii =
(ore si referinte bibliografice)

1 Organizarea activititilor de seminar; prezentare

" | exigente seminar; prezentarea tematica seminar
2 Specificul cercetarilor cantitative on-line. Platforme

" | online

Cercetarea de marketing: studiu de utilizare si atitudini; .
3. cercetarea pozitiondrii; cercetarea marcii; masurarea . Semlnaru! se
satisfactiei consumatorilor; studiu de pret desfasoarva fonform
eexpunerea programarii de la orar
4. | Prezentarea temei de cercetare problematizati e Fiecare student trebuie
o discutia sa faca parte dintr-o
L . .. ’ echipa
5. | Prezentarea analizei produsului / categoriei de produs e explicatia P .
’ o Proiectul de seminar

6 Prezentarea metodologiei cercetrii I: tip cercetare, ;22 gei“ilat Itn echipe

| instrument, planul de cercetare student.
7 Prezentarea metodologiei cercetarii I: tip cercetare,

" | instrument, planul de cercetare
8 Prezentarea metodologiei cercetarii II: culegerea

datelor




datelor

Prezentarea metodologiei cercetarii II: culegerea

10. | Prezentarea analizei datelor

11. | Prezentarea analizei datelor

12 | Prezentarea proiectului final

13 | Prezentarea proiectului final

14. | Evaluarea finald a activitatii de seminar

Bibliografie

Nigel G. Fielding, Raymond M. Lee, Grant Blank (Eds.) (2016). The SAGE Handbook of Online Research Methods
(2nd Edition). Los Angeles, CA: SAGE.
Petre Ditculescu (2006). Cercetarea de marketing. Bucuresti: Brandbuilders.

Philip Kotler (2002). Managementul marketingului. Bucuresti: Teora.

Philip Kotler, Gary Armstrong (2008). Principiile marketingului. Bucuresti: Teora.
Philip Kotler, Kevin Lane Keller (2008). Managementul marketingului. Bucuresti: Teora.
Ray Poynter (Ed.) (2010). The Handbook of Online and Social Media Research: Tools and Techniques for Market
Researchers. Amsterdam: ESOMAR.
Stefan Prutianu, Bogdan Anastasiei, Tudor Jijie (2005). Cercetarea de marketing. Studiul pietei pur si simplu. lasi:

Polirom.

9. Coroborarea continutului disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii, asociatiilor
profesionale si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului
Dezvoltarea tehnologica fard precedent genereaza un nou ansamblu de ocupatii intr-un context de relativa presiune pe

resursele de munca si de noi produse si servicii in contextul reconfigurarii pietei. Solutiile care sa faca fata acestor provocari

se regasesc intr-un mix de management al resurselor umane si strategii de marketing. Disciplina “Marketing” pregateste
studentii pentru a cunoaste, intelege si utiliza elemente de marketing.

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere in
nota finala (%)

¢ Cunoasterea terminologiei
utilizate
o Capacitatea de utilizare

10.4 Curs adecvati a notiunilor. Examen 50%
e Capacitatea de a construi
argumente pro si contra din
disciplina studiata
¢ Inregistrarea prezentelor
e Prezenta activa la seminarii | e Evaluare prezentare
e Elaborarea si sustinerea proiecte
proiectului de seminar Punctaj prezente la seminar
10.5 Seminar/ Laborator o Absolvirea cursului este (individual) 10% 50%

conditionata de participarea
la minimum 50%-+1 din
seminariile desfasurate

Prezentare seminar (echipa)

30%

e Punctaj proiect (echipa)
60%




10.6 Standard minim de performanta

e Realizarea unei lucrari / unui proiect, executand cu responsabilitate sarcini specifice rolului intr-o
echipa pluridisciplinara.

e [Elaborarea, tehnoredactarea si sustinerea in limba roména si intr-o limba de circulatie internationala a
unei lucrari de specialitate pe o tema actuald in domeniu, utilizind diverse surse si instrumente de

informare.
Data completarii, Titular de curs, Titular de seminar,
Lect. univ. dr. George Cristian Nistor Asist. univ. dr. Sergiu Bortos
Data avizarii in departament, Director de departament,

27.09.2024 Conf. Univ. Dr. Mihaela Radoi




