1. Date despre program

UNIVERSITATEA TEHNICA

b

DIN CLUJ-NAPOCA

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatdmant superior

UNIVERSITATEA TEHNICA DIN CLUJ-NAPOCA,
CENTRUL UNIVERSITAR NORD DIN BAIA MARE

1.2 Facultatea DE INGINERIE

1.3 Departamentul INGINERIE SI MANAGEMENTUL TEHNOLOGIEI
1.4 Domeniul de studii INGINERIE SI MANAGEMENT

1.5 Ciclul de studii LICENTA

1.6 Programul de studii

INGINERIE ECONOMICA iN DOMENIUL MECANIC

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | Managementul marketingului

2.2 Codul disciplinei 52.20

2.3 Titularul activitatilor de curs

Conf.dr.ing.,ec. Gabriela Lobontiu

2.4 Titularul(ii) activitatilor de aplicatii

Sef lucr.dr.ec. Raul Florentin Drenta

2.5 Anul de studii | 4 |2.6 Semestrul

7 | 27 Tipevaluare | E | 28Tip* | DOP | 2.9Cat** | DS

* DOB=Disciplina impusa; DOP=Disciplina optionald; DFA=Disciplini facultativa
** DF=Disciplind fundamental&; DS=Disciplina de specialitate; DC=Disciplind complementar

3. Timpul total (ore pe semestru ale activititii studentului)

3.1 Numar de ore activitati didactice/ 4 din care: 3.1.1 curs 3 3.1.2 seminar 1

sdptdmand din care: 3.1.3 laborator 3.1.4 proiect

3.2 Numar de ore activitati didactice/ din care: 3.2.1 curs 42 3.2.2 seminar 14

56 - -

semestru din care: 3.2.3 laborator 3.2.3 proiect

Distributia fondului de timp pentru studiul individual ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 30
Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 15
Pregitire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 20
Tutoriat
Examiniri 4
Alte activitati .oooceereereerecrererernne

3.3 Total ore studiu individual 69

3.4 Total ore din planul de inviatidmant (3.2+3.3) 125

3.5 Numarul de credite 5
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum e Promovarea colocviului de Marketing
¢ Cunostinte generale de macroeconomie, management si marketing, intelegerea
4.2 de competente modului de functionare a unei organizatii, precum si a relationéarii acesteia cu
mediul ei

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

e o o

Sala de curs dotati cu tabl4, laptop, videoproiector
Platforma de invétare online (e-learning) - KB (Moodle LMS)
Camera video, software si Acces Point

5.2. de desfasurare a seminarului

Sald de curs dotata cu tabla, laptop, videoproiector
Platforma de invétare online (e-learning) - KB (Moodle LMS)
Camera video, software si Acces Point
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6. Competentele specifice acumulate
M| abordeaza problemele in mod critic
< | ®» gaseste solutii pentru probleme
Z Z : o : L
E S| identifici nevoile clientilor
m R | » efectueazd cercetare de piatd
E ‘5 e aplicd competente de comunicare in domeniul tehnic
8 E ® estimeaza durata de lucru
® asigurd managementul de proiect
E E e da dovada de initiativa
E @ ® respectd angajamente
~ = | ® seadapteazila schimbare
& % | gandeste analitic
g <z: * gdestioneaza feedback-ul
] E °

lucreaza in echipe

7. Rezultatele asteptate ale invatirii

Cunostinte

C5. Studentul/ Absolventul cunoaste principiile si functiile managementului, organizarea
intreprinderii, managementul resurselor umane, marketingul si strategiile concurentiale, cadrul
juridic al activitétii economice si industriale, precum si particularitdtile managementului
intreprinderilor si proiectelor.

Abilititi

A5.1 Studentul/ Absolventul planificé, organizeazi si coordoneazé activitati, resurse si responsabilitati
in cadrul organizatiilor si proiectelor.

A5.2 Studentul/ Absolventul analizeaza probleme de resurse umane, relatii de munca si conformitate
juridica si formuleaza solutii adaptate contextului organizational.

A5.3 Studentul/ Absolventul identifica nevoile clientilor, efectueazi cercetari de piata si
fundamenteaza decizii si actiuni de marketing.

A5.4 Studentul/ Absolventul formuleaza si evalueaza strategii concurentiale si manageriale si aplici
metode de conducere in contexte specifice intreprinderilor, inclusiv IMM-urilor si intreprinderii
simulate.

Responsabilitate si
autonomie

R5.1 Studentul/ Absolventul isi asumé responsabilitatea pentru deciziile manageriale si pentru
indeplinirea obiectivelor, termenelor si cerintelor legale.

R5.2 Studentul/ Absolventul manifesta initiativa, capacitate de coordonare si responsabilitate in lucrul
cu personalul si in relatia cu managerii, clientii si partenerii.

R5.3 Studentul/ Absolventul actioneaza etic si profesionist, gestioneaza feedback-ul si adapteaza
deciziile la schimbarile mediului organizational si concurential.
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8. Obiectivele disciplinei
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8.1 Obiectivul general al disciplinei

Dezvoltarea competentelor studentilor de a elabora si argumenta
profesional o strategie completa de marketing pentru un sector
industrial, prin integrarea analizelor de piati, a instrumentelor de
pozitionare si a planificarii tactice si financiare necesare procesului
decizional in organizatiile tehnico-economice

8.2 Obiectivele specifice

Formarea abilitatii de a analiza mediul intern si extern al unei firme
industriale, utilizand instrumente precum analiza SWOT, analiza
mediului si evaluarea pozitiei competitive

Dezvoltarea capacitétii de a defini misiunea, obiectivele si directiile
strategice de marketing, adaptate specificului unui sector industrial

si nevoilor pietei

coerent si aplicabil in practici.

e Exersarea etapelor de construire a mixului de marketing si a
previziunilor financiare, necesare formularii unui plan strategic

9. Continuturi

9.1 Curs Nr. | Metode de Obs
ore predare ]

Cap. 1. Definirea marketingului in secolul XXI

1.1. Importanta marketingului

1.2. Scopul marketingului 6

1.3. Orientarea firmei citre piata

1.4. Concepte fundamentale de marketing, tendinte si sarcini

Cap. 2. Dezvoltarea strategiilor si planurilor de marketing

2.1. Marketingul si valoarea pentru consumator 4

2.2. Planificarea strategica a unitatilor de afaceri

2.3. Planificarea produsului

Cap. 3. Culegerea informatiilor si scanarea mediului organizatiei .§

3.1. Componentele unui sistem informational modern de marketing g

3.2. Inregistrarea interni a datelor si inteligenta de marketing 6 a,

3.3. Analiza macromediului g gt:

3.4. Mediul demografic % ) .

3.5. Alte componente majore ale macromediului ES § g

Cap. 4. Conducerea cercetérilor de marketing si previzionarea evolutiei cererii ,g = 3

pietei 25 a,

4.1. Sistemul cercetérii de marketing 6 'S % 2

4.2. Procesul cercetarii de marketing ’g S E

4.3. Masurarea productivitatii marketingului S g <

4.4. Previziunea si misurarea cererii g g =

Cap. 5. Analiza pietelor de consum = § =

5.1. Ce anume influenteaza comportamentul consumatorilor? L= %

5.2. Procese psihologice cheie 6 = G

5.3. Decizia de cumparare: modelul celor 5 stadii a. g

5.4. Alte teorii privind decizia de cumpérare & S

Cap. 6. Analiza pietelor industriale =

6.1. Ce este achizitia organizational&? 'g

6.2. Participantii la un proces de cumpérare organizationala @

6.3. Procesul de cumparare/achizitie 8

6.4. Stadii ale procesului de cumpérare

6.5. Managementul relatiilor cu clientii industriali (B2B)

6.6. Pietele institutionale si guvernamentale

Cap. 7. Identificarea segmentelor de piaté si pozitionarea

7.1. Niveluri ale segmentérii pietei

7.2. Segmentarea pietei de consum 6

7.3. Bazele segmentirii pietei industriale

7.4. Pozitionarea pe piata
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Obs.

9.2 Seminar Nr. | Metode de
ore predare
3 N . 3 3 T - = =
Seminar 1 - Introducere in marketingul modern si orientarea spre piaté 9 S _=
Seminar 2 - Analiza mediului: micro si macro (PESTEL) % 8 2
2 > Q =
[Sie] 8
Seminar 3 - Sistem informational de marketing si cercetare de marketing 9 3 § s
~ =
SS9 g
. . . . . —
Seminar 4 - Comportamentul consumatorului si procesul de decizie 9 R g
2 9o g
. . . . . . e T Q
Seminar 5 - Piete industriale si procesul de achizitie B2B 9 g3 3 °
® =T
RN
Seminar 6 - Segmentarea pietei si pozitionarea strategica =l g
. ' 2 | 258
i 5 &
Seminar 7 - Aplicarea strategiilor de marketing in proiect S g8
2 | &2 5%F
A ©
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10. Coroborarea/validarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitatii
epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

e Reprezentantii mediului profesional subliniaza necesitatea dezvoltirii competentelor bazate pe cunostinte
teoretice solide si pe rationamente logice aplicabile in managementul si marketingul strategic al
organizatiilor industriale.

® Angajatorii solicitd formarea unor absolventi capabili sa elaboreze solutii strategice adaptate contextului
real al firmelor, cu bune abilitati de comunicare, identificare si rezolvare a problemelor si cu
responsabilitate in lucrul individual si in echipé.

* Continuturile disciplinei sunt aliniate literaturii de specialitate si standardelor comunitatii epistemice,
asigurand relevanta pentru analiza sectoriald, evaluarea competitiei si fundamentarea strategiilor
competitive.
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11. Evaluare

DIN CLUJ-NAPOCA

Tip activitate

11.1 Criterii de evaluare

11.2 Metode de evaluare

11.3 Pondere
din nota finala

Capacitatea de a rdspunde corect la un
pachet de 30 de intrebéri grild bazate in

On-site: Test grila cu 30 de
intrebari - 1 punct din oficiu + 0,3
puncte/intrebare cu raspuns(uri)
corect(e) — testul se va sustine in
sala cu calculatoare, pe platforma
KB

On-line: Test grila cu 30 de

0,
11.4 Curs totalitate pe notele de curs si pe cursul | intrebari- 1 punct din oficiu + 0,3 60%
predat puncte/intrebare cu raspuns(uri)
corect(e) — testul se va sustine pe
platforma KB, in paralel cu
intrarea in sesiune Big Blue Button
(BBB) cu camera video si
microfonul pornite
Observarea sistematica a
e participare activé la discutii; participarii; evaluarea fiselor de
e aplicarea corectd a conceptelor; lucru si a exercitiilor aplicate;
e calitatea argumentérii; administrarea unui test aplicativ
. e realizarea exercitiilor la seminar; desfasurat in cadrul seminarului;
11.5 Seminar . . . . . A, 40%
e coerenta si claritate in analiza analiza reflectiilor individuale

situatiilor;
capacitatea de sintezi si reflectie;
respectarea indicatiilor de lucru

privind temele discutate;
aprecierea contributiilor
individuale in activitatile derulate
in timpul orelor

11.8 Standard minim de performanti

e Standardul minim de performanta pentru testul grila consta in cunoasterea si intelegerea conceptelor
fundamentale de marketing, a rolului marketingului in organizatiile industriale, a procesului de planificare a
activitatilor de marketing, a componentelor sistemului informational de marketing, precum si a elementelor
de analizd a mediului de marketing, a comportamentului consumatorului, a pietelor industriale, a segmentérii
pietei si pozitionarii

e Standardul minim de performanté pentru seminar presupune ca studentul si demonstreze capacitatea de a
recunoaste si interpreta corect notiunile teoretice predate in curs si aplicate in cadrul seminariilor, firé erori
majore de intelegere conceptuald

Nota 5 se acordi daci studentul a raspuns corect si complet la minimum 12 de intrebdri din testul grila,

iar activitatea la seminar a fost evaluati cu minim 5.

Data completéirii

[/

Titular de curs

Conf.dr.ing., ec. Gabriela Lobontiu

Data avizirii in Consiliul Departamentului

[/

Data aprobirii in Consiliul Facultitii

[/

Titular seminar

Sef lucr.dr.ec. Raul Florentin Drenta

Director de Departament
Conf.dr.ing. Mihai Bdnicd

Decan

Conf.dr.ing. Olivian Chiver
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