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UNIVERSITATEA TEHNICA
DIN CLUJ-NAPOCA

FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de Invatamant superior UNIVERSITATEA TEHNICA DIN CLUJ-NAPOCA,
’ ’ CENTRUL UNIVERSITAR NORD DIN BAIA MARE
1.2 Facultatea DE INGINERIE
1.3 Departamentul INGINERIA RESURSELOR MINERALE, MATERIALELOR SI A MEDIULUI
1.4 Domeniul de studii INGINERIA MATERIALELOR
1.5 Ciclul de studii LICENTA
1.6 Programul de studii INGINERIA PROCESARII MATERIALELOR

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Marketing

2.2 Codul disciplinei 56.10

2.3 Titularul activitatilor de curs Conf.dr.ing.,ec. Gabriela Lobontiu

2.4 Titularul(ii) activitatilor de aplicatii Asist.drd.ec. Raul Drenta

2.5 Anulde studii | 3 | 2.6Semestrul | 2 | 27 Tipevaluare | € | 28Tip* | DO |29cat** | DC

* DI=Disciplind impusa; DO=Disciplina optionald; DFac=Disciplina facultativa
** DF=Disciplind fundamentald; DD=Disciplina de domeniu; DS=Disciplina de specialitate; DC=Disciplind complementara

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

3.1 Numar de ore activitati didactice/ 9 din care: 3.1.1 curs 1 3.1.2 seminar 1

sdptamana din care: 3.1.3 laborator 3.1.4 proiect

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

28 - ;

semestru din care: 3.2.3 laborator 3.2.3 proiect

Distributia fondului de timp pentru studiul individual ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 5
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii si eseuri 20
Tutoriat
Examinari 2
Alte activitati .coveerneerneennreesserrneennns

3.3 Total ore studiu individual 47

3.4 Total ore din planul de invatamant (3.2+3.3) 75

3.5 Numarul de credite 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum e Nuecazul

e Cunostinte generale de management, cunoasterea functiilor de management si
a activitatilor specifice acestora, intelegerea modului de functionare a unei
organizatii si a integrarii ei in suprasistemele din care face parte, intelegerea
structurii organizationale si a functiunilor firmei

4.2 de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

e Sala de curs dotata cu tabl3, laptop, videoproiector

5.1. de desf3 lui
€ desiasurare a curswil o Platforma de invatare on-line (e-learning) - KB (Moodle LMS)

e Sala de curs dotata cu tabla, laptop, videoproiector

5.2. de desf3 i lui
€ geslasurare a seminartiul e Platforma de invatare on-line (e-learning) - KB (Moodle LMS)
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6. Competentele specifice acumulate

CUNOSTINTE:

C5.1 Identificarea si utilizarea adecvata in comunicarea profesionala a conceptelor, teoriilor si a
metodelor de baza pentru elaborarea strategiilor de marketing si de management organizational
C5.2 Utilizarea conceptelor, abordarilor, teoriilor, modelelor si a metodelor elementare in vederea
stabilirii strategiei manageriale pentru firmele de profil

Competente profesionale

ABILITATI:

C5.3 Aplicarea principiilor si a metodelor de baza pentru solutionarea problemelor aparute in
organizarea operatiunilor de marketing si management organizational

C5.4 Utilizarea adecvata de criterii si metode standard pentru analiza si evaluarea activitatilor de
marketing si de management organizational

C5.5 Elaborarea de proiecte profesionale cu utilizarea unor principii si metode consacrate in
domeniu pentru formularea de solutii specifice, asociate activitatilor de management organizational

Competente
transversale

CT1 Aplicarea valorilor si eticii profesiei de inginer si executarea responsabila a sarcinilor
profesionale in conditii de autonomie restransa si de asistenta calificata. Promovarea
rationamentului logic, convergent si divergent, a aplicabilitatii practice, a evaluarii si autoevaluarii, in
luarea deciziilor.

CT2 Realizarea activitatilor si exercitarea rolurilor specifice muncii in echipa, pe diferite paliere
ierarhice. Promovarea spiritului de initiativa, a dialogului, cooperarii, atitudinii pozitive, a respectului
fata de ceilalti, a diversitatii si multiculturalitatii si imbunatatirea continuad a propriei activitati.

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

e Intelegerea fenomenului de marketing dintr-o organizatie industriala si a

7.1 Obiectivul general al disciplinei rolului marketingului In dezvoltarea unor produse competitive, care sa

raspunda unei nevoi reale de pe piata

e Aprofundarea conceptului de mix de marketing
e Intelegerea corelatiilor si dependentelor dintre organizatie si mediul ei
extern, respectiv intern

7.2 Obiectivele specifice o Intelegerea si interpretarea strategiilor specifice fiecirui element din

mix-ul de marketing
e Aprofundarea conceptului de ciclu de viata al produsului, ca si
fundament al dezvoltarii de noi produse

8. Continuturi

8.1 Curs

Nr. | Metode de

Obs.
ore predare

Cap. 1. Notiuni introductive
1.1. Definirea marketingului
1.2. Conceptul de marketing
1.3. Functiile marketingului

Cap. 2. Aspecte generale privind strategiile de marketing
2.1. Nevoi, dorinte si cereri

2.2.Valoare, cost si satisfactie

2.3. Implementarea conceptului de marketing 4
2.4. Strategia de marketing

2.5. Specializarea marketingului

2.6. Filozofia managementului activitatii de marketing

Cap. 3. Mediul marketingului

3.1. Definirea mediului de marketing
3.2. Macro-mediul 4
3.3. Micromediul

3.4. Analiza mediului de marketing

studii de caz, discutii

Cap. 4. Produsul

4.1. Ce este un produs?

4.2. Conceptul de produs total
4.3. Ciclul de viata al produsului

Expunere, prezentarea logica si deductiv,
problematizarea, demonstratia prezentarii multimedia
Calculatoare, Video-proiector, Software
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Bibliografie:

1. Bacali, L. (coord.) - Marketing. Manual de inginerie economica. Cluj Napoca: Editura Dacia, 2002.
2. Hill, E. si O’Sullivan, T. - Marketing. Bucuresti: Editura Antet, 1997.

3. Kotler, Ph. - Principiile marketingului. Bucuresti: Editura Teora, 1998.

4. Kotler, Ph. - Managementul marketingului. Editia a V-a. Bucuresti: Editura Teora, 2008.
5.Rahau, L., Oroian, M., Neagu, Gh. - Marketing. Cluj-Napoca: Risoprint, 2005.

6. Zima, L. - Bazele marketingului. Cluj-Napoca: Risoprint, 2005.

8.2 Seminar Nr. | Metode de Obs.
ore predare
1. Analiza pietei. Stabilirea cotei de piata - aplicatii 2 o -
2. Previziune pe termen scurt. Testul conjunctural - aplicatii 2 7= %’ =,
3. Analiza si dezbatere studii de caz privind: cei 4P si comportamentul consumatorilor; 2 8 5 °E" é
strategia generald de marketing a firmei ®E S5
4. Analiza si dezbatere studii de caz privind: influenta mediului extern al firmei 2 E % E N
5. Analiza si dezbatere studii de caz privind: Produsul in mix-ul de marketing; Pretul in 2 E ::. = 9
mix-ul de marketing sz2S732
6. Analiza si dezbatere studii de caz privind: Promovarea In mix-ul de marketing; 2 § _;5’ :Nj g
Plasamentul In mix-ul de marketing A 25
7. Colocviu 2

Bibliografie:

1. Bacali, L. (coord.) - Marketing. Manual de inginerie economica. Cluj-Napoca: Editura Dacia, 2002.

2. Hill, E. si O’Sullivan, T. - Marketing. Bucuresti: Editura Antet, 1997.

3. Lobontiu, G. - Marketing. Note de curs (suport electronic). Baia Mare: Universitatea Tehnica din Cluj-Napoca,
Centrul Universitar Nord din Baia Mare, Facultatea de Inginerie.

4. Lobontiu, G., Barkoczi, N. (2014): Marketing. Caiet de seminarii. Cluj-Napoca: Editura UT Press.

5.Zima, L. - Bazele marketingului. Cluj-Napoca: Risoprint, 2005.

9. Coroborarea/validarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

o Comunitatea angajatorilor recomanda dezvoltarea abilitatilor pe baza de cunostinte, rationamente logice,
convergente si divergente iIn domeniul marketingului organizatiilor industriale

o Comunitatea angajatorilor solicita formarea absolventilor cu capacitatea de a oferi solutii performante de
pozitionare a firmei in raport cu mediul ei

e Dezvoltarea comunicarii interpersonale

e C(Capacitatea de a-si pune probleme si de a identifica probleme in procesele de marketing si de vanzari ale firmei

e Dezvoltarea responsabilitatii individuale si a spiritului de lucru in echipa, cu recunoasterea pozitiei ierarhice in
cadrul echipei

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
onsite/online din nota finala
Capacitatea de a raspunde corectla un Test grila cu 30 de intrebari - 1
104 Curs pachet de 30 de intrebari grild bazate in | punct din oficiu + 0,3 50%
' totalitate pe notele de curs si pe cursul puncte/intrebare cu raspuns(uri)
predat corect(e)
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a. Activitatea pe parcurs: se va urmari
gradul de insusire a conceptelor de
marketing stabilite pentru fiecare
seminar

b. Lucrari de verificare: se va urmari
intelegerea conceptelor de marketing
abordate in fiecare seminar, a
corelatiilor si dependentelor acestora,
10.5 Seminar utilizarea lor corecta in functie de
problematica abordata

c. Realizare referat: se va urmari
intelegerea fenomenului de marketing
dintr-o organizatie industriala, prin
abordarea unor subiecte care pornesc de
la un caz real (un articol de presa), care
sa dezbata problematicile abordate la
curs si seminar

a. Evaluarea activitatii din timpul
orelor de seminar - max. 2 puncte

b. Evaluarea raspunsurilor la
lucrarile de verificare specifice
tematicii abordate - max. 2 puncte

c. Verificarea referatului (parte
teoreticd, contextul problemei
abordate si solutiile propuse de
catre studenti, concluzii) - max. 5
puncte

d. din oficiu - 1 punct

50%

10.8 Standard minim de performanta

e Nota 5 se acorda daca studentul a raspuns corect si complet la minimum 12 de intrebari din testul grila, iar

lucrarea scrisa de la seminar i-a fost notata cu minim 5

e Standardul minim de performanta pentru testul grila consta din cunoasterea functiilor marketingului, a definitiei

nevoilor, dorintelor si cererii, cunoasterea conceptelor de valoare, cost si satisfactie, a componentelor

macromediului, respectiv ale micromediului de marketing, intelegerea conceptului de ciclu de viata al produsului

e Standardul minim de performanta pentru seminar presupune realizarea referatului de evaluare

Data completarii Titular de curs

15/09/2020 Conf.dr.ing.,ec. Gabriela Lobontiu

Data avizarii in Consiliul Departamentului

[—_/

Data aprobarii in Consiliul Facultatii

[/

Titular seminar

Asist.drd.ec. Raul Drenta

Director de Departament
Sef lucr.dr.ing. Jozsef Juhasz

Decan

Conf.dr.ing.,ec. Dinu Darabd
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