1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior

Universitatea Transilvania Bragsov

1.2 Facultatea

Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul

Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de licentd

Marketing

1.5 Ciclul de studii®

Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea

Politici si strategii de marketing

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | COMPORTAMENTE DE PIATA

2.2 Titularul activitdtilor de curs

Prof. dr. Bratucu Gabriel

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/

Lect. dr. Ciobanu Eliza

proiect
2.4 Anul de studiu 2.5 Semestrul 2.6 Tipul de evaluare 2.7 Regimul | Continut? DF
I 1 Examen disciplinei Obligativitate® | DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numdr de ore pe saptamana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 42
Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 42
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 42
Tutoriat 10
Examindri 2
Alte actiVitati.....coovvvvneeisneinneinnns
3.7 Total ore de activitate a 138
studentului
3.8 Total ore pe semestru 180
3.9 Numarul de credite? 6
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum o FINALIZARE STUDII DE LICENTA
4.2 de competente e SPECIFICE ECONOMISTULUI CU LICENTA OBTINUTA TN MARKETING
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 de desfdsurare a cursului .
5.2 de desfasurare a .
seminarului/ laboratorului/
proiectului
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6. Competente profesionale si Rezultatele invdtdrii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE
CP 14, Utilizeaza tehnici de consultare
Consiliaza clientii in diferite chestiuni personale sau profesionale.
R.1.14.1.1. Absolventul cunoaste importanta mentinerii unei relatii durabile cu clientii.
R.1.14.1.1. Absolventul cunoaste tehnici de comunicare eficiente pentru consilierea clientilor
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R.1.14.2.1. Absolventul utilizeaza tehnici de comunicare eficiente pentru consilierea clientilor
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E
<
o R.1.14.3.1. Absolventul isi asuma consilierea clientilor intr-un mod profesionist.
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7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Cursul urmdreste dobandirea de cunostinte stiintifice n  domeniul
comportamentului  consumatorului  individual, precum si al celui
organizational, prin insusirea de metode, deprinderi si capacitdti care sa
permita posibilitatea autoinstruirii in acest domeniu. Creeazd competente in
domeniile cu care interfereaza si obligd masteranzii sd se autoperfectioneze,
prin contactul permanent cu literatura de specialitate in limbi de circulatie
internationald si aplica iile pe calculator.

7.2 Obiectivele specifice

Masteranzii vor dobandi competente de natura cognitivd, concretizate in:

- cunoasterea dimensiunilor specifice comportamentului
consumatorului individual;

- identificarea factorilor individuali si ai mediului, care influenteaza
comportamentul consumatorului;

- cunoasterea conceptelor fundamentale privind managementul
performantelor organizationale;

- operationalizarea unui diagnostic privind cultura organizationala.

De asemenea, prin parcurgerea acestei discipline, masteranzii vor dobandi
acele competente de naturd functionald (deprinderi sau capacitdti de
utilizare a cunostintelor intr-o situatie de muncd datd) care le vor permite:

- dezvoltarea deprinderilor de a folosi in mod independent diferite
practici si instrumente ale cercetdrii de marketing in vederea studierii
comportamentelor de piata;

- elaborarea si folosirea de solutii si recomandari adaptate specificului
local in afaceri i marketing;

- utilizarea instrumentelor de lucru tipice evaludrii performantelor;

Abilitati cognitive specifice dobandite prin acest curs:
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Aptitudini;

urmare a utilizarii mijloacelor media cele mai adecvate

- abilitdti de interrelationare in cadrul unui grup
- abilitati de solutionare a problemelor

- planificarea, conceperea, obtinerea si comunicarea unui volum
substantial de informatii dobandit prin invatare independentd, ca

- demonstrarea aptitudinilor manageriale si a cunostin elor practice

- abilitatea de a reflecta asupra actiunilor practice intreprinse
- abilitdti de a planifica si indeplini actiuni de invdtare continua

8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare

Nr de ore

Observatii

1. COMPORTAMENTUL CONSUMATORULUI
INDIVIDUAL

Videoproiector + dezbateri +
studii de caz

2

2. CONSUMATORII $1CONCEPTUL DE MARKETING
2.1. Consumatorii si mixul de marketing

2.1.1. Etapele procesului de decizie. Teoria
ierarhiei valorilor

2.1.2. Teoria echilibrului. Teoria conceptului de
sine
2.2. CERCETAREA INFORMATIILOR
2.3. Evaluarea alternativelor, formarea atitudinilor,
luarea deciziei

Videoproiector + dezbateri +
studii de caz

10

3. PSIHOLOGIA CONSUMATORULUI

3.1. Un model psihosocial al comportamentului
3.2. Personalitatea, eul siimaginea de sine
3.3. Atitudinile consumatorului

Videoproiector + dezbateri +
studii de caz

4. COMPORTAMENTUL ORGANIZATIONAL

4.1. Comportamentul social si organizatiile economice
4.2. Structura grupului si consecintele acesteia

4.3, Piata bunurilor industriale si comportamentul de
cumpdrare al firmei

4.4, Cultura organizationala (1)
4.5, Cultura organizationald (2)

Videoproiector + dezbateri +
studii de caz

10
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Bibliografie
1. Blythe, ., — COMPORTAMENTUL CONSUMATORULUI, Editura Teora, Bucuresti, 2008

2. Boier, R, — COMPORTAMENTUL CONSUMATORULUI, Editura Graphix, lagi, 1994

3. Brétucu, G, Dima, D. (coord.) — MARKETING 1N TURISM, Editura Psihomedia, Sibiu, 2002

4. (dtoiu, I, Teodorescu, N. — COMPORTAMENTUL CONSUMATORULUI. TEORIE $SI PRACTICA, Editura Economicd,
Bucuresti, 1997

5. Datculescu, P. — CERCETAREA DE MARKETING — Cum pdtrunzi in mintea consumatorului, cum masori si cum
analizezi informatia, Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2016

6. Engel, JF., Blackwell, R.D., Miniard, D. T. — CONSOMER BEHAVIOR, The Dryden Press, 2023

7. Florescu, C., Mélcomete, P, Pop, N. — MARKETING — DICTIONAR EXPLICATIV, Editura Economica, Bucuresti, 2003

8 Golu, M. — INTRODUCERE IN PSIHOLOGIE, Editura stiin ificd, Bucuresti, 2002

9. Gueguen, N. — PSIHOLOGIA CONSUMATORULUI — Factorii care ne influenteaza comportamentul de consum,
Editura Polirom, lasi, 2006

10.Johns, G. — COMPORTAMENT ORGANIZAIONAL, Editura Economica, Bucuresti, 1998

11. Kotler, P, Armstrong, G., Saunders, J,, Wong, V. — PRINCIPIILE MARKETINGULUI, Editura Teora, Bucuresti, 2019

12. Lefter, C. (coord.) — MARKETING, Editura Universitdtii ,Transilvania”, Bragov, 2006

13. Marder, E. — COMPORTAMENTUL CONSUMATORILOR, Editura Teora, Bucuresti, 2002

14. Méalcomete, P. — MARKETING, editura Academicd ,Gheorghe Zane”, lasi, 1993

15.Mihu , I, Pop, M.- CONSUMATORUL $1 MANAGEMENTUL OFERTEI, Editura Dacia, Cluj — Napoca, 1996

16. Pride, M. W., Ferell O.C. — MARKETING — CONCEPTS AND STRATEGIES, ed.a VII- a, Houghton Miffin Company,
Boston, 2023

17.Prund, T.— PSIHOLOGIE ECONOMICA, Editura Didactic3 si Pedagogicd, Bucuresti, 1996

18. Raadu, /. (coord.) — PSIHOLOGIE SOCIALA, Editura EXE, Cluj-Napoca, 1994

19. Schiffman, I, Lazar Kanuk, L. — CONSUMER BEHAVIOR, Pearson Education, Prentice Hall, 2022

20. Prutianu, 5., Munteanu, C., Caluschi, C. — INTELIGENTA MARKETING PLUS, Editura Polirom, lagi, 1998

21. Solomon, M., Bamossy, G., Askegaard, S., Hogg, M. — CONSUMER BEHAVIOUR — A EUROPEAN PERSPECTIVE,
Pearson Education, Prentice Hall, 2022

22.Zlate, M. — FUNDAMENTELE PSIHOLOGIEI, Editura Polirom, lasi, 2001.

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare | Nrde ore Observatii
1. Comportamentul consumatorului individual - 1

conceptualizare

2. Dimensiunile comportamentului consumatorului 1

individual
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3. Factorii care influenteaza comportamentul de 1

consum
4. Modele decizionale 1
5. Cercetarea comportamentului cu ajutorul 1
metodelor cantitative (1)

6. Cercetarea comportamentului cu ajutorul 1

metodelor cantitative (2)

Discutii, analize, interpretare | ¢
date de marketing, dezbateri

7. Cercetarea comportamentului cu ajutorul
metodelor calitative (1)

8. Cercetarea comportamentului cu ajutorul teme seminar + proiecte 1
metodelor calitative (2)
9. Psihologia consumatorului 1
10. Personalitatea, eul siimaginea de sine. Atitudinile 1
consumatorului
11. Comportamentul organizational 1
12. Comportamentul social si organizatiile economice 1
13. Piata bunurilor industriale si comportamentul de 1
cumpdrare al firmei
14. Cultura organizationald 1
Bibliografie
1. Blythe, J,— COMPORTAMENTUL CONSUMATORULUI, Editura Teora, Bucuresti, 2008
2. Boier, R.— COMPORTAMENTUL CONSUMATORULUI, Editura Graphix, lasi, 1994
3. Bratucu, G, Dima, D. (coord.) — MARKETING TN TURISM, Editura Psihomedia, Sibiu, 2002
4. (atoiu, I, Teodorescu, N. — COMPORTAMENTUL CONSUMATORULUL TEORIE $SI PRACTICA, Editura
Economicd, Bucuresti, 1997
5. Datculescu, P. — CERCETAREA DE MARKETING — Cum patrunzi in mintea consumatorului, cum
madsori si cum analizezi informatia, Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2016
6. Engel JF., Blackwell R.D., Miniard, D. T. — CONSOMER BEHAVIOR, The Dryden Press, 2023
7. Florescu, C, Malcomete, P, Pop, N. — MARKETING — DICTIONAR EXPLICATIV, Editura Economicd,
Bucuresti, 2003
8 Golu, M. - INTRODUCERE IN PSIHOLOGIE, Editura stiin ificd, Bucuresti, 2002
9. Gueguen, N. — PSIHOLOGIA CONSUMATORULUI — Factorii care ne influenteaza comportamentul
de consum, Editura Polirom, lasi, 2006
10. Johns, G.— COMPORTAMENT ORGANIZAIONAL, Editura Economicd, Bucuresti, 1998
11. Kotler, P, Armstrong, G., Saunders, J, Wong, V. — PRINCIPIILE MARKETINGULUI, Editura Teora,
Bucuresti, 2019
12. Lefter, C. (coord.) — MARKETING, Editura Universitdtii ,Transilvania”, Brasov, 2006
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Marder, E.— COMPORTAMENTUL CONSUMATORILOR, Editura Teora, Bucuresti, 2002

Mélcomete, P. — MARKETING, editura Academica ,Gheorghe Zane”, lasi, 1993

Mihu , I, Pop, M.- CONSUMATORUL $I MANAGEMENTUL OFERTEI, Editura Dacia, Cluj — Napoca,
1996

Pride, M. W., Ferell 0.C.— MARKETING — CONCEPTS AND STRATEGIES, ed.a VII- a, Houghton Miffin
Company, Boston, 2023

Prund, T.— PSIHOLOGIE ECONOMICA, Editura Didactic3 si Pedagogicd, Bucuresti, 1996

Radlu, /. (coord.) — PSIHOLOGIE SOCIALA, Editura EXE, Cluj-Napoca, 1994

Schiffman, [, Lazar Kanuk, L. — CONSUMER BEHAVIOR, Pearson Education, Prentice Hall, 2022
Prutianu, $., Munteanu, C., Caluschi, C. — INTELIGENTA MARKETING PLUS, Editura Polirom, lasi,
1998

Solomon, M., Bamossy, G., Askegaarad, S, Hogg, M. — CONSUMER BEHAVIOUR — A EUROPEAN
PERSPECTIVE, Pearson Education, Prentice Hall, 2022

Zlate, M. — FUNDAMENTELE PSIHOLOGIEI, Editura Polirom, lasi, 2001.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitdtilor epistemice, asociatiilor

profesionale gi angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania,

vezi COR.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota

finala

10.4 Curs

Prezentd, spontaneitate, Examen scris 40% (obtinerea notei 5
receptivitate, paticipativitate. la examenul scris este
obligatorie pentru

promavarea
examenului,

Evaluare continud pe 30%

parcursul semestrului

10.5 Seminar/

Prezents, spontaneitate, | Proiecte de cercetare 30% (obtinerea notei 5

laborator/ proiect receptivitate, paticipativitate, | Evaluare continuad pe la seminar este

realizarea proiectelor si a temelor | parcursul semestrului obligatorie pentru

de casa. prezentarea la
examen

10.6  Standard minim de performanta

Prin parcurgerea acestei discipline, studentii vor dobandi acele competente de naturd functionala (deprinderi

sau capacitdti de utilizare a cunostintelor intr-o situatie de munca datd) care le vor permite fundamentarea

bugetului pentru activitatea de marketing.
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Prezenta Fisa de disciplind a fost avizatad in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si
aprobata in sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025

Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN
Decan Director de departament
Prof. dr. Gabriel BRATUCU Lect. dr. Eliza CIOBANU
Titular de curs Titular de seminar
Nota:
b Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu

Nomenclatorul domeniilor si al specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);
2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

9 Regimul disciplinei {continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din
domeniu)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplina
fundamentald)/ DS (disciplina de specializare)/ DC (disciplina complementard) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP
(disciplind optionald)/ DFA (disciplind facultativa);

% Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitdti didactice si studiu individual).
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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invdtdmant superior

Universitatea Transilvania Brasov

1.2 Facultatea

Stiinte Economice si Administrarea Afacerilor

1.3 Departamentul

Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de masterat"

Marketing

1.5 Ciclul de studii?

Masterat

1.6 Programul de studii/ Calificarea

POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | MICROECONOMIE AVANSATA

2.2 Titularul activitdtilor de curs

Prof. dr. Adriana Veronica LITRA

2.3 Titularul activitdtilor de seminar

Prof. dr. Adriana Veronica LITRA

2.4 Anuldestudiu || | 25Semestrul | | | 2.6 Tipul de evaluare | ex | 2.7 Regimul | Continut? DF
disciplinei Obligativitate” | DOB

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numadr de ore pe sdptamana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar 1

3.4 Total ore din planul de invdtdamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar 14

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 58

Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 30

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 40

Tutoriat 4

Examindri 6

Alte activitati......coomerriierrrriiisnrinnnns

3.7 Total ore de activitate a 138

studentului

3.8 Total ore pe semestru 180

3.9 Numérul de credite® 6

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

cadrul analizei microeconomice.
» (apacitatea de a extrage informatia relevantd cu substrat economic din publicatii de profil.
e Deprinderea de lucru independent sau in echipa.

4.1 de curriculum e Microeconomie
e Matematicd aplicatd in economie
4.2 de competente ¢ Cunoasterea conceptelor fundamentale ale analizei microeconomice

o Intelegerea mecanismelor si legitatilor ce guverneaza actiunile si procesele studiate in

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdsurare a cursului e Sald 50 locuri, PC si videoproiector, ecran, tabld, cretd

5.2 de desfdsurare a seminarului | o

Materiale curs, videoproiector, tabld, cretd
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6. Rezultatele invdtdrii preconizate

R1.1.1.1. Absolventul identific si clasificd factorii externi relevanti pentru activitatea unei intreprinderi
2.
=
)
0=
=]
c
o=
()
R.1.1.2.1. Absolventul colecteaz date din surse relevante si diverse.
R..1.2.2. Absolventul analizeaza impactul factorilor externi asupra intreprinderii.
;fg" R..1.2.3. Absolventul analizeazi concurenta si comportamentul consumatorilor in vederea identificirii
§ de oportunitati si riscuri pentru intreprindere
o R1.1.3.1. Absolventul prezint/elaboreazi concluziile cercetrilor efectuate intr-un studiu clar si
2 structurat.
@ g R.1.1.3.2. Absolventul isi asumad responsabilitatea pentru integritatea conceptuald si coerenta
c
§ S cercetarilor efectuate.
o 3
x

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Modelarea economico-matematicd a comportamentelor microeconomice si
optimizarea solutiilor rezultate.

Dezvoltarea modului economic de géndire care sd contribuie la abordarea corectd
a oportunitatilor si riscurilor prezente in mediul economic.

7.2 Obiectivele specifice

Crearea unui suport microeconomic pentru construirea ulterioard a strategiei de
marketing, in elemente cum ar fi: piata - cerere si ofertd, concurentd, strategii de
pret.

Studierea comportamentelor la nivel de entitate economica (consumator,
producdtor, piatd), formalizarea matematicd a acestora si optimizarea lor.
Formarea unui mod de gandire economic rational, coerent si critic cu privire la
mecanismele de luare a deciziilor la nivel microeconomic.

8. Continuturi

Incidenta economicd este determinatd de elasticitate.

8.1 Curs Metode de | Numdr | Observatii
predare de ore

1. Introducere in microeconomia avansatd. Prezentare disciplind, obiective, conditii 2 ore

de desfdsurare, evaluare. &

2. Cerere. Ofertd. Echilibrul pietei. S 2o0re

Elasticitatea cererii/ofertei dintr-un bun in raport cu pretul de vanzare sau in raport ?,

cu alt factor de influent. g

3. Utilizarea conceptului de elasticitate a cererii fatd de pretul produsuluiin 5 % 2ore

managementul organizatiei. é é

Estimarea modificdrii venitului total al ofertantului. g g

Eliminarea stocurilor fard miscare. ‘51 3

Relatia dintre venitul marginal, cerere si elasticitate. 3

4. Incidenta legald versus incidenta economicd a impunerii unei taxe. % 2 ore

Asezarea unei taxe asupra producdtorului. %D

Asezarea unei taxe asupra consumatorului, a

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6




5. Utilizarea analizei cererii si ofertei in cazul politicilor guvernamentale de control a 2 ore
pretului.

Politica preturilor minimale.

Politica preturilor maximale.

Efecte ale interventiei guvernului in materie de pret.

6. Aplicatii ale cererii si ofertei. Economia bundstdrii. 2ore
Surplusul consumatorului si surplusul producatorului.
7. Teoria comportamentului economic al consumatorului. 2 ore

Preferintele consumatorului, constrangere bugetard, alegerea optima.

8. Alegerea consumatorului cu bunuri compozite. 2ore
Cupoane si reduceri cash.

Afilierea la un club.

Tarifarea dupd un plan de consum.
Discounturi aplicate in functie de cantitate.
Tichete de masd.

9. Descompunerea modificdrii preturilor in efectul de venit si efectul de substitutie. 2ore
Compromisul muncd - odihna.

Efectul de substitutie si efectul de venit pentru oferta de munca (efect
predominant - substitutie, respectiv venit).

Deducerea cererii de timp liber si a ofertei de munca.

10. Teoria comportamentului economic al producétorului. 2ore
Costurile de productie, productivitatea factorilor, alegerea optima.
11. Randamente de scard. 2ore

Economii/dezeconomii ale domeniului de productie.

12. Piata si concurenta. Formarea pretului si determinarea cantitatii vandute. 2 ore
Concurenta perfecta.
Monopol, oligopol, concurenta monopolisticd.

13. Obiective urmdrite de o firma prin stabilirea pretului produsului destinat 2 ore
vanzarii (maximizare profit; maximizare incasdri; gestiunea in stare de echilibru;
stabilire pret la nivelul costului marginal; supravietuire; maximizare volum vanzari;
etc)

14. Sinteza materiei parcurse 2 ore

Bibliografie

Samuelson P. A., Nordhaus W. D.: Economie, Ed. Teora, Bucuresti, 2000.

Stiglitz J. E., Walsh Carl E.: Economie, Ed. Economicd, Bucuresti, 2005.

Brue, S.L., McConnell C.R., Flynn S.M.: Essential of Economics, 3rd ed., Ed. McGraw-Hill/Irwin, 2013.

Varian, H.R.: Intermedijate Microeconomics—a Modern Approach, 8th ed., Ed. W.W.Norton&Company, 2010.
Sirghi, N.: Microeconomie aprofundatd. Teorie si aplicatii Ed. Mirton, Timisoara, 2008.

Angelescu C,, Ciucur D., si colectiv: Economie, ed a 7-a, Ed. Economicd, Bucuresti, 2005.

Duguleand, C.: /ntroducere in microeconomie, Ed. Universitdtii Transilvania din Brasov, 2012.

Marinescu, D.E., Marin, D., Manafi, |.: Microeconomie avansatd. Aspecte teoretice si aplicatii Ed. ASE, Bucuresti,
2013.

9. Manafi, |, Marinescu, D.E.: Microeconomie cantitativd. Aspecte teoretice si aplicatii Ed. ASE, Bucuresti, 2015.

O NV FE WN =2
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8.2 Seminar Metode de | Numdr | Observatii
predare- de ore
invdtare

1. Introducere. Modalitatea de desfdsurare a activitdtii - curs si seminar. Obiective. 2ore

Examinare si notare. Obiectul de studiu. Obiectivele disciplinei.

2. Cerere, ofertd, echilibrul pietei, elasticitate. 2 ore

Estimarea modificdrii venitului total al ofertantului. Eliminarea stocurilor fard

miscare. Relatia venit marginal-cerere-elasticitate : aplicatii, exemple, teste.

3. Incidenta economicd a asezdrii unei taxe asupra producdtorului, respectiv asupra g 2ore

consumatorului. Preturi minime si preturi maxime: aplicatii, exemple, teste. §

4. Alegerea optimd a consumatorului in raport de preferinte si constrangere 2 |2ore

bugetard. Modificarea alegerii optime a consumatorului in functie de tipul de E‘

reduceri aplicat : aplicatii, exemple, teste. ;

5. Efectul de venit si efectul de substitutie. Aplicarea lor in determinarea '_§ 2ore

cantitdtilor de muncd oferitd, respectiv odihnd : aplicatii, exemple, teste. g

6. Costuri de productie. Productivitatea factorilor de productie. Randamente de 2ore

scara. Economii/dezeconomii ale domeniului de productie. Alegerea optima a

producdtorului: aplicatii, exemple, teste.

7. Pret si cantitate oferitd in conditii diferite ale concurentei. Pret si cantitate in 2ore

conditiile unor obiective diferite ale producatorului: aplicatii, exemple, teste.

Bibliografie

1. Angelescu C, Ciucur D, si colectiv: Economie. Aplicatii, ed a 5-a, Ed. Economicd, Bucuresti, 2005.

2. Duguleang, C.: Microeconomie. Subiecte, Ed. Universitatii Transilvania din Brasov, 2013.

3. lgnat, |, Lutac, G.: Micro si Macroeconomie. Concepte fundamentale si aplicatii. Ed. Sedcom Libris, lasi, 2004,

4. Marinescu, D.E, Marin, D, Manafi, |.. Microeconomie avansati. Aspecte teoretice si aplicatii Ed. ASE,
Bucuresti, 2013.

5. Manafi, I, Marinescu, D.E.: Microeconomie cantitativd. Aspecte teoretice s/ aplicatii. Ed. ASE, Bucuresti, 2015.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu agteptdrile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor
profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei oferd o bazd de cunostinte, rationamente si aptitudini menite s3 sustind dezvoltarea modului ]
economic de gandire, care sd contribuie la abordarea corectd a oportunitatilor si riscurilor prezente in mediul economic.
Din aceastd perspectivd, continutul disciplinei este armonizat cu asteptdrile comunitdtilor profesionale si ale
angajatorilor potentiali.
10. Evaluare
Tip de 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din
activitate nota finald
Detinerea si utilizarea notiunilor specifice
microeconomiei, ca suport in construirea Examen scris 40%
10.4 Curs elementelor strategiei de marketing.
Testare continud pentru evaluarea insusirii si ,
5 - Quiz 30%
intelegerii conceptelor parcurse
Aplicarea  analizei microeconomice  in Lucru individual
fundamentarea  diverselor  strategii  de Lucru in echipd
10.5 Seminar | marketing. Prezentd, spontaneitate, 30%
Efectuarea de rationamente de optimizare a rationament, implicare,
comportamentului economic. realizarea sarcinilor de lucru
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Solutionarea unor aspecte din domeniul mix-
ului de marketing prin abordarea cu ajutorul
instrumentelor de natura analizei
microeconomice.

10.6 Standard minim de performantd

« Dovedirea intelegerii notiunilor fundamentale din disciplina microeconomie avansata si aplicarea lor in aspecte ce tin

de domeniul de marketing.
 C(apacitatea de a rezolva aplicatii ce folosesc cunostintele acumulate, analiza si interpretarea rezultatelor obtinute.

e Nota minimad pentru promovarea examenului: 5

Prezenta Fisd de disciplind a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobatd in
sedinta de Consiliu al facultdtii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel CONSTANTIN
Decan Director de departament
Prof. dr. Adriana Veronica LITRA Prof. dr. Adriana Veronica LITRA
Titular de curs %_j Titular de seminar ; : .

Nota:

Y Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamental3)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind
fundamentald)/ DS (disciplind specializatd)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de masterat:

“ Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplina
optionald)/ DFA (disciplind facultativd);

* Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitdti didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatdmant superior UNIVERSITATEA TRANSILVANIA DIN BRASOV

1.2 Facultatea STIINTE ECONOMICE SI ADMINISTRAREA AFACERILOR
1.3 Departamentul MANAGEMENT SI INFORMATICA ECONOMICA

1.4 Domeniul de studii de ... Y MARKETING

1.5 Ciclul de studii? MASTERAT

1.6 Programul de studii/ Calificarea POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | MODELAREA DECIZIILOR ECONOMICE

2.2 Titularul activitdtilor de curs Prof.univ.dr. Dorin Lixandroiu
2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Lector univ.dr. Camelia Mizgaciu
proiect
2.4 Anul de studiu | | 2.5 Semestrul | | 2.6 Tipul de evaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DF
disciplinei Obligativitate | DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activittilor didactice)
3.1 Numar de ore pe sdptdmana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invdtdamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp Ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 40
Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 40
Pregdtire seminarii/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 40
Tutoriat 8
Examindri 10
Alte activitati....oevreeenenerinennns
3.7 Total ore de activitate a studentului 138
3.8 Total ore pe semestru 180
3.9 Numarul de credite® 6

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum e Statistica economica, Econometrie, Microeconomie, Bazele informaticii economice

4.2 de competente .

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdasurare a cursului e \Videoproiector, ecran de proiectie, PC

5.2 de desfasurare a e lLaboratorul de informatica economica (retea de calculatoare PC, produse
seminarului/ laboratorului/ software specializate in metode cantitative in management, QM (Quantitative
proiectului Methods for Management Science)

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



6. Rezultatele invatarii preconizate

R.1.3.1.1. Absolventul utilizeaz& metode si tehnici de cercetare pentru investigarea fenomenelor
economice.
R.1.3.1.2. Absolventul integreazi rezultatele obtinute in cadrul teoretic relevant si formuleaza concluzii
@ coerente si sustinute empiric.
:‘:fh R.1.13.1.1. Absolventul cunoaste diferite teorii sau modele de natura academica pentru a crea strategia de
éh marketing a societatii.
(W)
R.I. 3.2.1. Absolventul concepe si desfisoard activititi de cercetare utilizand metode stiintifice validate.
= R.I. 3.2.2. Absolventul analizeaza si valideaza ipoteze prin metode empirice si interpretdri riguroase.
% R.1.13.2.1. Absolventul utilizeaza diferite teorii sau modele de natura academic pentru a crea strategia de
= marketing a societatii.
[ R.J. 3.3.2. Absolventul isiasuma responsabilitatea pentru calitatea si impactul contributiilor proprii la
g @ cunoasterea stiintificd.
'rﬁ g R.1.13.3.1. Absolventul prezint& propuneri privind utilizarea unor modele de marketing teoretice siisi
§_ é asumd responsabilitatea pentru implementarea acestora.
v ©
& o

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Disciplina Modelarea deciziilor economice are caracter pluridisciplinar -
matematicd, informatica, statisticd economicd, economie - si prezinta
studentilor mai multe modele si tehnici cantitative in marketing ce permit
rezolvarea problemelor importante decizionale la nivel de firmd, in conditii de
concurentd, cu ajutorul unor produse software.

7.2 Obiectivele specifice

e constructia unor modele economice pentru fundamentarea deciziei
economice;

e cunoasterea si utilizarea integrativd a produselor informatice pentru
modelarea si asistarea deciziilor;

e analiza si interpretarea economica a rezultatelor;

¢ intelegerea proceselor de optimizare a deciziilor ca factor determinant in
trecerea de la complexul experienta-intuitie, 1a cel de informatie-rationament.

8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare Numar de ore | Observatii

1. PROBLEMATICA PROCESULUI
DECIZIONAL SI A MODELARII
ECONOMICE

1.1. Analiza sistemica a firmei.
Modelarea economica in cadrul
sistemului decizional al firmei.
Concepte, clasificari. Decizie si
decidenti.

Culegerea si prelucrarea datelor
utilizate in modelare.

1.2. Construirea modelelor decizionale.

- prezentare Power Point 2
- prezentare clasica (cu creta la
tabla)

- curs interactiv

2. MODELAREA FENOMENELOR DE

- prezentare Power Point si 2
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PIATA

2.1. Modele de estimare a evolutiei
cererii pe piata

2.2. Modelarea evolutiei ponderii pe
piatd a unor produse concurentiale
2.3. Modele de previziune a vanzdrilor.

utilizare produse software
specifice

- prezentare clasica (cu creta la
tabla)

- curs interactiv

3. MODELAREA S| OPTIMIZAREA
DECIZIEI ECONOMICE

3.1 Modele economice care conduc la
problema de programare liniara.
Problema de programare liniara in
numere intregi, mixtd, booleana.
Restrictii logice in problemele de
programare liniara.

3.2. Modelarea proceselor de alocare a
resurselor. Problema de transport
3.3. Modelarea pragului de
rentabilitate, analiza cost-volum

3.4, Teoria jocurilor aplicata in decizia
de marketing.

- prezentare Power Point si
utilizare produse software
specifice

- prezentare clasica (cu creta la
tabla)

- curs interactiv

4. MODELAREA PROCESELOR
DECIZIONALE

4.1. Modelarea proceselor de decizie
monocriteriale

4.2. Modelarea proceselor de decizie
multicriteriale (multiatribut)

4.3. Modelarea proceselor de decizie
multicriteriale (multiobiectiv)

- prezentare Power Point si
utilizare produse software
specifice

- prezentare clasica (cu creta la
tabla)

- curs interactiv

5. MODELE DE DECIZIE IN GESTIUNEA
OPTIMA A STOCURILOR

5.1. Modelul Wilson

5.2. Metode de reglare a stocurilor
5.3. Stocul de securitate. Analiza ABC.
5.4. Aplicarea simularii la gestiunea
stocurilor

- prezentare Power Point si
utilizare produse software
specifice

- prezentare clasica (cu creta la
tabla)

- curs interactiv

6. MODELAREA DECIZIILOR CU MULTIMI
FUZzY

6.1. Utilizarea conceptelor fuzzy in

constructia modelelor

6.2. Modelarea fuzzy a proceselor de

decizie multiatribut

- prezentare Power Point si
utilizare produse software
specifice

- prezentare clasica (cu creta la
tabla)

- curs interactiv

Bibliografie

1. Lixandroiu D., Modelarea deciziei economice, Editura Economicd, Bucuresti, 2014,

2. Lixandroiu D., Modele economice rezolvate in QM, Editura Universitatii Transilvania din Brasov, 2017.

3. Lixandroiu D., Modelarea fuzzy cu aplicatii in economie, Editura Universitatii Transilvania din Brasov, 2019.

4. lonescu, Gh,, Cazan, E., Negrusa, A.L., Modelarea si optimizarea deciziilor manageriale, Ed. Dacia, Cluj-Napoca, 1999.
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5. Filip, FL.Gh., Decizie asistata de calculator, Ed. Tehnicd, Bucuresti, 2002.

6.Filip, FL.Gh., Sisteme suport pentru decizii, Ed. Tehnicd, Bucuresti, 2007.

7.Rusu, E., Decizii optime in management prin metode ale cercetarii operationale, Ed. Economica, Bucuresti, 2001.

8.Ratiu-Suciu, C., Modelarea & simularea proceselor economice, Ed. Economicd, Bucuresti, 2001.

9.Ratiu-Suciu, C, Luban, F., Hincu, D., Ene, N., Modelare economica aplicata, Ed. Economicd, Bucuresti, 2002.

10. Andreica, M., Stoica, M, Luban, F., Metode cantitative in management, Ed. Economicd, 1998.

11.Ackoff, R.; Sasieni, M., Bazele cercetarii operationale, Ed. Tehnica, Bucuresti, 1975.

12. Luban, F., Simulariin afaceri, Editura ASE, Bucuresti, 2005.

13. Gorunescuy, Fl,, Prodan, A., Modelare stochastica si simulare, Editura Albastra, Cluj-Napoca, 2001.

14. Lixandroiu D., Modelarea si simularea proceselor econornice. Management Scientist. Indrumar de laborator, Univ.
Transilvania din Brasov, 1996.

15. Pacurar R., Modelarea si simularea proceselor economice. QM (Quantitative Analysis for Management). Indrumar de

laborator, Univ. Transilvania din Brasov, 2001.

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare Numar de ore | Observatii
Prezentarea si utilizarea produsului Lucrul pe calculator in 4 Prezenta obligatorie
software QM laboratorul de informatica

Problema de programare liniard (QM
Linear Programming) — studii de caz.
Problema de transport (QM
Transportation) — studii de caz.
Programare intreagd si Programare
intreagd mixta (QM Integer
Programming, QM Mixed Integer
Programming) — studii de caz

Drumuriin grafuri (QM Networks — Lucrul pe calculator in 2 Prezenta obligatorie
Shortest Route, QM Networks - laboratorul de informatica
Minimum Spanning Tree) — studii de
caz

Metoda drumului critic (QM Project
management [PERT/CPM]) — studii de

caz
Gestiunea stocurilor (QM Inventory) — Lucrul pe calculator in 4 Prezenta obligatorie
studii de caz laboratorul de informatica

Fenomene de asteptare (QM Waiting
lines) — studii de caz

Problema deciziei (QM Decision
Analysis) — studii de caz

Previziune (QM Forecasting) — studii de
caz

Procese Markov (QM Markov Analysis)

— studii de caz

Modelarea fuzzy a unor procese Lucrul pe calculator in 2 Prezenta obligatorie
economice — studii de caz laboratorul de informatica

Verificarea finala a activitatii de Lucrul pe calculator in 2 Prezenta obligatorie

laborator prin prezentarea si discutarea | laboratorul de informatica
unui portofoliu de probleme si studii de
caz.
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Bibliografie

Lixandroiu D., Modelarea deciziei economice, Editura Economica, Bucuresti, 2014.

Lixandroiu D., Modele economice rezolvate in QM, Editura Universitadtii Transilvania din Brasov, 2017.

Lixandroiu D., Modelarea fuzzy cu aplicatii in economie, Editura Universitatii Transilvania din Brasov, 2019.

Lixandroiu D., Modelarea si simularea proceselor economice. Management Scientist. Indrumar de laborator, Univ.

Transilvania din Brasov, 1996.

Albu R., Modelarea si simularea proceselor economice. QM (Quantitative Analysis for Management). Indrumar de

laborator, Univ. Transilvania din Brasov, 2001.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

10. Evaluare

Tip de activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

10.4 Teste pe parcurs

- rezolvarea unor teste/studii
de caz din continutul prezentat
la curs pentru fixarea materiei
predate

- scris

20%

10.5 Curs

- rezolvarea studiilor de caz
propuse, studentii avand acces
in timpul examenului la
materialele bibliografice
(examen open book)

- examen scris

50%

10.6 Seminar/ laborator/ proiect

- aprecierea activitatii de
laborator

- verificarea finala a activitatii
de laborator - realizarea unui
portofoliu de probleme si studii
de caz.

- prezentarea, rezolvarea si
discutarea unui portofoliu de
probleme si studii de caz.

30%

10.7 Standard minim de performanta

verificarii finale) este mai mare sau egala cu 5.

e promovarea examenului se face daca nota examenului scris este mai mare sau egala cu 5 si nota seminarului (nota
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Prezenta Fisa de disciplina a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18 /09/2025 si aprobata
in sedinta de Consiliu al facultdtii din data de 18 /09/2025

Prof.univ.dr. Gabriel Bratucu, Prof.univ.dr. Tiberiu Foris
Decan Director de departament
Prof.univ.dr. Dorin Lixandroiu Lector univ. dr. Camelia Mizgaciu
Titular de curs Titular de seminar/ laborator/ proiect
At o o te
Nota:

' Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licenta/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DS (disciplind de
specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind fundamentald) / DS (disciplind
specializatd)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de masterat;

“I Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplina obligatorie)/ DOP (disciplina
optionald)/ DFA (disciplind facultativa);

* Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitti didactice si studiu individual).

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior

TRANSILVANIA din Brasov

1.2 Facultatea

Stiinte Economice si Administrarea Afacerilor

1.3 Departamentul

Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de .....oevevenee. n

MARKETING

1.5 Ciclul de studii?

Masterat

1.6 Programul de studii/ Calificarea

POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING / economist specialist

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei STATISTICA APLICATA iN AFACERI

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. dr. ec. Liliana DUGULEANA

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Prof. dr. ec. Liliana DUGULEANA

proiect

2.4 Anulde studiu | 1 | 2.5Semestrul | 1 | 2.6 Tipul de evaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DF

disciplinei Obligativitate® | DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)
3.1 Numadr de ore pe sdaptdmana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laberater/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul deinvatamant | 42 | dincare: 3.5 curs 28 | 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 42
Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 24
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 14
Tutoriat 8
Examinari 48
Alte activitati...einniiieniinnins 2
3.7 Total ore de activitate a 138
studentului
3.8 Total ore pe semestru 180
3.9 Numarul de credite® 6
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum Cunostinte fundamentale de statistica si informatica dobandite in ciclul de licenta
4.2 de competente Abilitati de intelegere a conceptelor economice, abilitati de analiza si sinteza a
cunostintelor fundamentale din domeniul economic, folosirea de programe de
calcul computerizate (Word, Excel)

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului Videoproiector, ecran de proiectie, PC, internet, platforma e-learning

5.2 de desfdsurare a seminarului | PC, internet, platforma e-learning, Excel, Power Point, SPSS
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6. Rezultatele invatarii preconizate

- COMPETENTE PROFESIONALE
:%. CP 1. Analizeaza factorii externi ai societatilor
= Efectueazd activitati de cercetare si analizd a factorului extern care tine de intreprinderi, cum ar fi
4%:; consumatorii, pozitia pe piata, concurentii si situatia politica.
g CP 2. Analizeaza factorii interni ai societatilor
§ Cerceteaza si intelege diferiti factori interni care influenteaza functionarea intreprinderilor, cum ar fi cultura,
fundatia strategica, produsele, preturile si resursele sale disponibile.
9. R.I.1.1.1. Absolventul identificd si clasifica factorii externi relevanti pentru activitatea unei intreprinderi
£ | RI.21.1. Absolventul identificé factorii interni ai unei intreprinderi.
g R.1.2.1.2. Absolventul explicd modul in care factorii interni ai unei intreprinderi influenteazé performanta si
“ deciziile strategice ale acesteia.
R.1.1.2.1. Absolventul colecteazi date din surse relevante si diverse.
R.I.1.2.2. Absolventul analizeaz& impactul factorilor externi asupra intreprinderii.
=2 R.I1.1.2.3. Absolventul analizeazd concurenta si comportamentul consumatorilor in vederea identificérii de
% oportunitdti si riscuri pentru intreprindere
< R..2.2.1. Absolventul cerceteazi factorii interni care influenteaz intreprinderile.
R.1.2.2.2. Absolventul analizeazi corelatiile dintre factorii interni ai unei intreprinderi si modul in care acestia
influenteaza functionarea intreprinderilor.
g R.1.1.3.1,, R1.2.3.1. Absolventul prezintd/elaboreaza concluziile cercetarilor efectuate intr-un studiu clar si
g GEJ structurat.
rﬁ % R.I.1.3.2, R1.2.3.2. Absolventul isi asuma responsabilitatea pentru integritatea conceptuala si coerenta
§_ % cercetdrilor efectuate.
g o
o

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei | Cursulisi propune sd aprofundeze cunostintele de analiza statistica, cunostintele

teoretice, metodologice si practice necesare pentru a sprijini deciziile strategice
de marketing pentru gestionarea eficientd a unei afaceri.

7.2 Obiectivele specifice » cunoasterea aprofundata a metodelor de analiza statisticd;

« alegerea metodei adecvate de analiza statisticd;

« identificarea si utilizarea indicatorilor pentru analiza factorilor de influenta
« analiza corelatiei fenomenelor economice si sociale;

» alegerea celor mai bune metode de modelare si previziune;

« interpretarea rezultatelor;

« utilizarea de software Microsoft Excel, SPSS, Eviews pentru analiza statistica.

8. Continuturi

1.5. Metode mecanice de ajustarea si previziunea trendului
1.5.1. Metoda modificarii medii absolute pentru modelarea trendului Exercitii in Excel si

8.1 Curs Metode de predare | Numdr | Observa
deore | -tii

Capitolul I. Seriile de timp - Modelarea trendului Prezentare cursin 6

1.1. Componentele unei serii cronologice Power Point

1.2. Indicatori nominali vs. indicatori reali

1.3. Serii cronologice de intervale si de momente — prelucrarea lor Curs interactiv —

1.4. Analiza evolutiei unei serii de timp — calculul indicatorilor videoproiector
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1.5.2. Metoda indicelui mediu de dinamica pentru modelarea trendului Eviews
1.5.3. Alegerea celei mai bune metode mecanice de ajustare

1.6. Metode analitice pentru previziunea tendintei seriilor cronologice Comentarii si
1.6.1. Modelul liniar pentru ajustarea si previziunea trendului interpretari
1.6.2. Ajustarea neliniara si previziunea trendului
1.7. Indicatori nominali si reali. Documente
1.8. Extrapolare normativa - Calcule normative ale cresterii economice, incdrcate pe
folosind indicii medii de dinamicd platforma e-
Capitolul 1. Modelarea seriilor cronologice cu sezonalitate learning L
2.1. Analiza sezonalitatii
2.1.1. Metoda mediilor aritmetice pentru analiza sezonalitatii Teste pe platforma
2.1.2. Metoda mediilor mobile pentru analiza sezonalitatii e-learning

2.1.3. Metoda regresiei in analiza sezonalitatii
2.2. Ajustarea si previziunea unei serii cronologice cu sezonalitate aditiva si
multiplicativa
2.3. Alegerea celei mai bune metode de previziune a unei serii cronologice
cu sezonalitate
2.4. Metoda descompunerii pentru previziunea unei serii cronologice cu
sezonalitate

Capitolul lll. Ciclicitatea in analiza seriilor cronologice 2
3.1. Ciclurile de afaceri

3.2. Clasificarea ciclurilor de afaceri

3.3. Metoda descompunerii pentru previziunea unei serii cronologice cu
sezonalitate si ciclicitate.

3.4. Exemplu de previziune a unei serii cronologice cu doua componente
oscilatorii

Capitolul IV. Seriile teritoriale — analize transversale L
4.1. Definitie, trasaturi, grafice

4.2. Indicatorii statistici in analiza seriilor teritoriale

4.3. Comparatii in profil teritorial

4.4, Indicatorii concentrarii

4.5. lerarhizarea multicriteriala a unitatilor administrativ-teritoriale

Capitolul V. Analize mixte — serii cronologice si teritoriale 2
5.1. Evaluarea potentialului de dezvoltare a unor unitati administrativ —
teritoriale intr-o perioadd analizatd; comparatii ale unitatilor administrativ
— teritoriale - Comparatii internationale

5.2. Indicatorii concentrarii — inegalitatea distributiei veniturilor

Capitolul VI. Modelarea econometrica si previziunea 10
6.1. Ipotezele modelului clasic de regresie; construirea unui model
econometric de regresie simpla si multipla

6.2. Selectia variabilelor explicative; multicoliniaritatea.

6.3. Testul F; testul t Student; tabela de regresie

6.4. Analiza stabilitatii unui model econometric

6.5. Variabile dummy

6.6. Previziunea cu modelul econometric. Aplicatie in marketing

6.7. Date panel. Modele de date panel — cu efecte fixe si efecte aleatoare.

Bibliografie
1. Benson Sincich Mc Clave, Statistics for Business & Economics, Pearson International Edition, tenth edition, 2008
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. Duguleand L. (2000), Metode statistice utilizate in marketingul industrial, Haco International

. Duguleand L. (2002), Statisticd, Infomarket

. Duguleand C. (2004), Introducere in Economia Aplicatd, Ed. Infomarket, Brasov

. Duguleand L., Petcu N. (2005), Metode cantitative in analiza datelor", Ed. Infomarket, Brasov

. Duguleand L. (2011), Metode de previziune economicd, Ed. Universitatii "Transilvania”, Bragov

. Duguleand L. (2012), Bazele statisticii economice, Ed. C.H. Beck, Bucuresti

. Malhotra N., Birks D., Marketing Research — An Applied Approach, Ed. Prentice Hall, 2005

9. Duguleana C,, Duguleana L. (2020), Econometrie in EViews si Stata, Ed. Universitatii Transilvania Brasov
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10. Duguleana C,, Duguleana L. (2023), Statistica in macroeconomie, Ed. Universitatii Transilvania din Brasov
11.7%% - www.insse.ro

12.%%* - www.bnr.ro

13.4%* - www.cnp.ro

14.4** - www.imf.org

predare-invdtare | deore

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de Numadr [Observatii

1. Indicatori nominali si reali. PIB real si nominal in Romania in perioada 2
1990-2021. Analiza dinamicii PIB in Romania, in perioada 2000-2022.
Metode mecanice de ajustarea si previziune a trendului.

2. Metode analitice de ajustarea si previziunea trendului. Extrapolarea 2
normativd a cresterii economice, folosind indicii medii de dinamica.
Metoda regresiei. Ajustarea neliniara si previziunea trendului.

3. Sezonalitatea seriilor cronologice. Metoda mediilor mobile, in analiza Aplicatii pe 2
variatiilor oscilatorii. Ciclicitatea seriilor cronologice platforma
4. Metoda descompunerii, in previziunea seriilor cronologice complexe, cu e-learning 2

doua componente oscilatorii

5. Serii teritoriale. Calculul indicatorilor ST. Comparatii in profil teritorial. 2
Indicatorii  concentrdrii. lerarhizarea multicriteriala a  unitatilor
administrativ-teritoriale. Evaluarea potentialului de dezvoltare a unor
unitati administrativ —teritoriale intr-o perioada analizata; comparatii ale
unitatilor administrativ —teritoriale analizate

6. Modelarea econometrica. Aplicatii in marketing 2

7. Previziunea cu modele econometrice. Aplicatii in marketing 2

Bibliografie —a se vedea cea pentru curs la care se adauga site-uri ale diferitelor organizatii si institutii, precum:

Duguleana L. (2000), Metode statistice utilizate in marketingul industrial, Haco International

Duguleanad L. (2002), Statisticd, Infomarket

Duguleana C. (2004), Introducere in Economia Aplicatd, Ed. Infomarket, Brasov

Duguleana L., Petcu N. (2005), Metode cantitative in analiza datelor”, Ed. Infomarket, Brasov
Duguleana L. (2011), Metode de previziune economicd, Ed. Universitatii "Transilvania”, Brasov
Duguleana L. (2012), Bazele statisticii economice, Ed. C.H. Beck, Bucuresti

Malhotra N., Birks D., Marketing Research — An Applied Approach, Ed. Prentice Hall, 2005

9. Duguleana C, Duguleana L. (2020), Econometrie in EViews si Stata, Ed. Universitatii Transilvania Brasov
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10. Duguleand C., Duguleand L. (2023), Statisticd in macroeconomie, Ed. Universitdtii Transilvania din Brasov
11, *** - www.insse.ro

12. *** - www.bnr.ro

13. *** - www.cnp.ro

14, *** - www.imf.org

1. Benson Sincich Mc Clave, Statistics for Business & Economics, Pearson International Edition, tenth edition, 2008
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor
profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este in concordantd cu activitatea unui economist in mediul de afaceri. Disciplina ofera
competente adaptate continutului COR, deoarece masteranzii vor fi capabili sa cunoascd aprofundat aplicarea
metodelor de analiza statistica si sd realizeze previziuni ale fenomenelor economico-sociale, sd utilizeze cunostintele

de specialitate pentru a realiza analize, previziuni si proiectii care vor contribui la stabilirea unor strategii de marketing.

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala
10.4 Curs Examen online pe patforma e- | Validare raspunsuri 50%
learning
10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Teste de evaluare pe patforma | Validare raspunsuri 50%
e-learning

10.6 Standard minim de performantd - nota 5, atat la testul final pe platforma e-learning, cat si la media testelor de

evaluare.

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobata in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. ec. Gabriel BRIRTI:J_QU, Prof. dr. ec. Cristinel Petxisor,CONSTANTIN,
........ ik A S S T
Decan Director de departament
Prof. dr. ec. Liliana DUGULEANA, Prof. dr. ec. Liliana DUGULEANA,

o / & /{

/'? I'|l .____..- f? I'|l .____.-'
"’-‘-’.{{J/{’/J} ....................................................... f{ "/;ﬂ';’ ..... feerensancnrenenensans
Titular de curs / Titular de seminar

Nota:

" Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplina din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind de
fundamentald)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de masterat;

“ Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplina
optionald)/ DFA (disciplind facultativa);

5 Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitdti didactice si studiu individual).

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de Tnvdatamant superior UNIVERSITATEA TRANSILVANIA DIN BRASQV

1.2 Facultatea STINTE ECONOMICE SIADMINISTRAREA AFACERILOR

1.3 Departamentul MARKETING, TURISM -SERVICH SI AFACERI INTERNATIONALE
1.4 Domeniul de studii de masterat” MARKETING

1.5 Ciclul de studii? MASTER

1.6 Programul de studii/ Calificarea POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | ETICA SI INTEGRITATE ACADEMICA

2.2 Titularul activitdtilor de curs Prof. dr. Cristinel Petrisor Constantin
2.3 Titularul activitatilor de seminar Lect. dr. loana Madalina Purcaru
2.4 Anul de studiu | | 2.5 Semestrul | | 2.6 Tipul de evaluare | C | 2.7 Regimul | Continut® DC

disciplinei Obligativitate® | DOB

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)

3.1 Numdr de ore pe saptdmand 2 din care: 3.2 curs 1 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect

3.4 Total ore din planul de invdtamant | 28 din care: 3.5 curs 14 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 20

Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 68

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 60

Tutoriat 2

Examindri 2

Alte activitati......coovveveineineinenn,

3.7 Total ore de activitate a 152

studentului

3.8 Total ore pe semestru 180

3.9 Numarul de credite® 6

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum .

4.2 de competente )

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdsurare a cursului o Videoproiector, ecran de proiectie, PC, aplicatia Power Point

5.2 de desfasurare a o Videoproiector, ecran de proiectie, PC, sald care sa permita lucrul in grupuri mici
seminarului/ laboratorului/

proiectului

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



6. Competente profesionale Rezultatele invatdrii

COMPETENTE PROFESIONALE
@ CP 11. Rdspunde la intrebari
% = Rdspunde la intrebdri si la salicitdrile de informatii venite din partea altor organizatii si membri ai
= o
NME< publicului.
v >
x £
3. R
= R.1.11.1.1. Absolventul cunoaste un limbaj adecvat si profesionist.
8~
c
3
(]
. R.1.11.2.1. Absolventul foloseste un limbaj adecvat si profesionist in relatia cu interlocutorii.
e
E R.1.11.2.2. Absolventul furnizeaza rdspunsuri clare, relevante si corecte la intrebérile adresate.
= R
s R.1.11.3.1. Absolventul isi asumad responsabilitatea pentru informatiile oferite interlocutorilor.
E ——
§ S
g 3
x ou

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Familiarizarea masteranzilor cu cerintele si practicile actuale ale cercetarii
stiintifice. Regulile de eticd si integritate academicd insusite le vor permite sd isi
elaboreze corect proiecte la diferitele discipline de studiu, lucrarea de disertatie,
prezentdri multimedia ale rezultatelor cercetarii, postere stiintifice, inclusiv sa

diferentieze stilurile de citare si sa cunoasca criteriile pe baza cdrora se

evalueaza calitatea unui jurnal stiintific. Masteranzii vor fi de asemenea capabili

sd inteleagd problema plagiatului si a necesitatii introducerii softurilor anti-
plagiat.

7.2 Obiectivele specifice

Ca obiective specifice mentionam:

cunoasterea normelor explicite {texte cu valoare normativd) sau implicite
(cutume, practici) care reglementeaza conduita cercetarii stiitifice;
formarea capacitatii masteranzilor de a utiliza categoriile si judecadtile de
valoare proprii eticii si deontologiei profesionale;

formarea spiritului de evaluare criticd in activitatea didactica si de cercetare;
dezvoltarea calitatilor de planificare a cercetdrii si de redactare a lucrarilor
stiintifice.

utilizarea corectd a resurselor bibliografice in activitatea de cercetare siin
elaborarea lucrdrilor stiintifice.

elaborarea corectd a unor lucrdri stiintifice, in spiritul eticii si integritatii
academice.

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



https://esco.ec.europa.eu/ro/classification/skills?uri=http://data.europa.eu/esco/skill/87cadd76-4e3a-47e5-b66d-559fbc1e8993

8. Continuturi

dezbatere.

8.1Curs Metode de predare Numar de ore | Observatii

1. Norme sivaloriin cercetarea stiintificd | Prezentate in Power Paint, 2
dezbatere.

2. Principii de buna practicd in cercetarea | Prezentate in Power Point, 2

stiintifica dezbatere.

3. Evaluarea informatiei in cercetarea | Prezentate in Power Point, 2

stiintificd dezbatere.

4. Elemente de cercetare academica Prezentate in Power Point, 2
dezbatere.

5. Surse si referinte. Elemente de | Prezentate in Power Point, 2

copyright dezbatere.

6. Plagiat si integritate stiintifica. | Prezentate in Power Point, 2

Drepturi de proprietate intelectuald si | dezbatere.

standarde de eticd si deontologie n

cercetarea stiintifica

7. Aspect etice si legislative Prezentate in Power Point, 2

Bibliografie

1. Goldbert, R. (2006), Writing for Science, Yale University Press, New Haven and London

2. Lathrop, A. and Foss, K.E. (2000), Student Cheating and Plagiarism in the Internet Era — A Wake-Up Call,
Libraries Unlimited, Englewood, Colorado.

3. Richards, J.C. and Miller, S.K. (2005), Doing Academic Writing in Education — Connecting the Personal and the
Professional, Lawrence Erlbaum Associates, Publishers, Mahwah, New Jersey, London.

4. Tache lleana, Dinca Gheorghita (2018), Scriere Academica, Editura Universitatii Transilvania din Brasov

5. Harvard Reference Style Guide (2009), disponibil la
http://openjournals.net/files/Ref/HARVARD2009%20Reference%20guide.pdf.

6. Universitatea Transilvania din Brasov-Carta universitatii https://www.unitbv.ro/documente/despre-

unitbv/regulamente-hotarari/carta-universitatii/Carta_ UNITBV 20.12.2023.pdf

7. Universitatea Transilvania din Brasov-Regulamentul comisiei de eticd universitard

https.//www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-

universitatii/etica/Regulamentul _Comisiei _de etica universitara 30.09.2024.pdf

8. Universitatea Transilvania din Brasov-Regulamentul privind activitatea profesionald a studentilor
https.//www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-

universitatii/studenti/Regulament_activitate profesionala studenti 2024-2025 30.09.2024.pdf

8.2 Seminar/ laborator/ proiect

Metode de predare-invdtare

Numar de ore

Observatii

dezbatere, referate prezentate

1. Definirea temelor proiectelor de | Exercitii, problematizare, 2
cercetare stiintifica dezbatere, referate prezentate
in Power Point.
2. Proiectarea cercetarii Exercitii, problematizare, 2
dezbatere, referate prezentate
in Power Point.
3. Evaluarea intermediard a proiectelor | Exercitii, problematizare, 2

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



https://elearning.unitbv.ro/course/view.php?id=3414&section=2
https://elearning.unitbv.ro/course/view.php?id=3414&section=4
https://elearning.unitbv.ro/course/view.php?id=3414&section=5
http://openjournals.net/files/Ref/HARVARD2009%20Reference%20guide.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/carta-universitatii/Carta_UNITBV_20.12.2023.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/carta-universitatii/Carta_UNITBV_20.12.2023.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/etica/Regulamentul_Comisiei_de_etica_universitara_30.09.2024.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/etica/Regulamentul_Comisiei_de_etica_universitara_30.09.2024.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/studenti/Regulament_activitate_profesionala_studenti_2024-2025_30.09.2024.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/studenti/Regulament_activitate_profesionala_studenti_2024-2025_30.09.2024.pdf

in Power Point.

4. Analiza literaturii de specialitate

Exercitii, problematizare,
dezbatere, referate prezentate
in Power Point.

5. Crearea portofoliului de articole
stiintifice

Exercitii, problematizare,
dezbatere, referate prezentate
in Power Point.

6. Realizarea proiectului de analiza a
literaturii de specialitate

Exercitii, problematizare,
dezbatere, referate prezentate
in Power Point.

7. Evaluarea finald a proiectelor de
analizd a datelor cantitative

Exercitii, problematizare,
dezbatere, referate prezentate

in Power Point.

Bibliografie

1. Goldbert, R. (2006), Writing for Science, Yale University Press, New Haven and London
2. Lathrop, A. and Foss, K.E. (2000), Student Cheating and Plagiarism in the Internet Era — A Wake-Up Call,
Libraries Unlimited, Englewood, Colorado.
3. Richards, J.C. and Miller, S.K. (2005), Doing Academic Writing in Education — Connecting the Personal and the
Professional, Lawrence Erlbaum Associates, Publishers, Mahwah, New Jersey, London.
4. Tache lleana, Dinca Gheorghita (2018), Scriere Academicd, Editura Universitatii Transilvania din Brasov
5. Harvard Reference Style Guide (2009), disponibil la
http://openjournals.net/files/Ref/HARVARD2009%20Reference%20guide.pdf.

6. Universitatea Transilvania din Brasov-Carta universitatii https://www.unitbv.ro/documente/despre-
unitbv/regulamente-hotarari/carta-universitatii/Carta_UNITBV_20.12.2023.pdf

7. Universitatea Transilvania din Brasov-Regulamentul comisiei de eticd universitard

https.//www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-

universitatii/etica/Regulamentul _Comisiei _de etica_universitara 30.09.2024.pdf

8. Universitatea Transilvania din Brasov-Regulamentul privind activitatea profesionald a studentilor

https.//www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-

universitatii/studenti/Regulament_activitate profesionala studenti 2024-2025 30.09.2024.pdf

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

in stabilirea continuturilor de curs si seminar au fost avute in vedere ultimele evolutii din domeniul cercetdrii stiintifice

economice - astfel incat studentii sa fie capabili sd se adapteze rapid la locul de muncd, in special in acele domenii in

care sunt aplicate activitati de cercetare stiintifica.

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finald
10.4 Curs Rezolvarea si interpretarea Evaluare scrisa 30%

corectd a conceptelor
teoretice, a aplicatiilor practice
si a studiilor de caz

Studentul trebuie sa obtina
minimum nota 5 la testul scris
pentru a promova examenul, si
pentru a beneficia de punctajul
la evaluarea pe parcurs.

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



http://openjournals.net/files/Ref/HARVARD2009%20Reference%20guide.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/carta-universitatii/Carta_UNITBV_20.12.2023.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/carta-universitatii/Carta_UNITBV_20.12.2023.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/etica/Regulamentul_Comisiei_de_etica_universitara_30.09.2024.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/etica/Regulamentul_Comisiei_de_etica_universitara_30.09.2024.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/studenti/Regulament_activitate_profesionala_studenti_2024-2025_30.09.2024.pdf
https://www.unitbv.ro/documente/despre-unitbv/regulamente-hotarari/regulamentele-universitatii/studenti/Regulament_activitate_profesionala_studenti_2024-2025_30.09.2024.pdf

10.5 Seminar/ laborator/ proiect

Utilizarea adecvata a
conceptelor si teoriilor

specifice — realizarea unor Evaluarea se face de doud ori
articole stiintifice de tip review | pe semestru, la date stabilite

Evaluare orald pe parcursul 70%
semestrului.

de comun acord.
Neprezentarea la termenele
stabilite conduce la pierderea

punctelor aferente.

10.6 Standard minim de performanta:

Folosirea corectd a bibliografiei, utilizarea unui sistem de citare, elaborarea unei lucrdri academice respectand

structura minimald a unei astfel de cercetari.

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobatdin
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof.dr. Gabriel BRATUCU

Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN

Director de departament

Titular de curs

Lect. dr. loana Madalina PURCARU

Titular de seminar/ laborator/ proiect

Nota:

Y Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu

Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

% Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DAP (disciplind de
aprofundare)/ DSI (disciplind de sintezd)/ DCA (disciplind de cunoastere avansatd) - pentru nivelul de masterat;

' Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DI {disciplind obligatorie)/ DO (disciplind optionald)/

DFac (disciplind facultativa);

% Un credit este echivalent cu 25 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invdatamant superior Universitatea Transilvania Bragov

1.2 Facultatea Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale
1.4 Domeniul de studii de masterat Marketing

1.5 Ciclul de studii” Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea Politici si strategii de marketing

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | STRATEGII DE MARKETING

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. dr. Bratucu Gabriel

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Lect. dr. Ciobanu Eliza

proiect

2.4 Anul de studiu 2.5 Semestrul 2.6 Tipul de evaluare 2.7 Regimul | Continut? DS

I 2 Examen disciplinei Obligativitate® | DOB

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)

3.1 Numdr de ore pe saptdmand 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect

3.4 Total ore din planul de invdatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 35

Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 35

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 30

Tutoriat 6

Examinari 2

Alte activitati,..oiiiniin

3.7 Total ore de activitate a 108

studentului

3.8 Total ore pe semestru 150

3.9 Numarul de credite? 5

4.1 de curriculum e FINALIZARE STUDII DE LICENTA

4.2 de competente e SPECIFICE ECONOMISTULUI CU LICENTA OBTINUTA IN MARKETING

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdsurare a cursului .

5.2 de desfasurare a .
seminarului/ laboratorului/

proiectului
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6.Competente profesionale si Rezultatele invdtdrii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE
CP 5. Elaboreaza strategii de marketing

Stabileste obiectivul strategiei de marketing, fie cd este vorba de stabilirea unei imagini, de punerea in
aplicare a unei strategii de stabilire a preturilor sau de sensibilizarea publicului cu privire la produs.
Stabileste abordari ale actiunilor de marketing pentru a se asigurd ca obiectivele sunt atinse in mod
eficient si pe termen lung.

R.1.5.1.1. Absolventul identificd obiectivul strategiei de marketing.
R.1.5.1.2. Absolventul identifica strategii de marketing potrivite atingerii obiectivelor pe termen lung.
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R.1.5.2.1. Absolventul aplica strategii de marketing pentru a se asigura de atingerea eficientd si pe termen
lung a obiectivelor.
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7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei e Cursul urmdreste dobandirea de cunostinte stiintifice in  domeniul
marketingului strategic, prin insusirea de metode, deprinderi i capacitati
care sd permitd posibilitatea autoinstruirii in acest domeniu. Creeazd
competente in domeniile cu care interfereaza si obligd masteranzii sa se
autoperfectioneze, prin contactul permanent cu literatura de specialitate in
limbi de circulatie internationald si aplicatiile pe calculator.

7.2 Obiectivele specifice Masteranzii vor dobandi competente de natura cognitivd, concretizate in:
- cunoasterea strategiilor concurentiale i relationale;
- in alegerea si utilizarea strategiilor specifice componentelor
traditionale ale mixului de marketing;
- in alegerea si utilizarea sistemului informational de marketing.
De asemenea, prin parcurgerea acestei discipline, masteranzii vor dobandi
acele competente de naturd functionala (deprinderi sau capacitdti de
utilizarea cunostintelor intr-o situatie de muncd datd) care le vor permite:
- evaluarea si implementarea strategiilor in cadrul organizatiei;
- proiectarea si analiza organigramei compartimentului de marketing;
- elaborarea programelor de marketing;
- fundamentarea bugetului pentru activitatea de marketing.
Competentele de specialitate sunt:
- in alegerea  dimensiunilor interculturale ale comertului i
marketingului international cu ajutorul unor medele specifice (vezi
modelul Hofstede)
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- evaluarea factorilor care influenteaza evolutia organizatiilor care
opereazd in domeniul comercial

Abilitati cognitive specifice dobandite prin acest curs:

- planificarea, conceperea, obtinerea si comunicarea unui volum
substantial de informatii dobandit prin invatare independentd, ca
urmare a utilizarii mijloacelor media cele mai adecvate

- demonstrarea aptitudinilor manageriale si a cunostintelor practice

Aptitudini;

- abilitati de interrelationare in cadrul unui grup

- abilitdti de solutionare a problemelor

- abilitatea de a reflecta asupra actiunilor practice intreprinse

- abilitati de a planifica si indeplini actiuni de invatare si perfectionare

continua
8. Continuturi
8.1 Curs Metode de predare Nr de Observatii
ore
1. Definirea conceptului de analiza strategica Videoproiector + dezbateri + studii 2
de caz
2. ANALIZA SITUATIEI STRATEGICE Videoproiector + dezbateri + studii 4
2.1 Analiza mediului extern de caz
2.1.1 Analiza macromediului. Modelul STEEP
2.1.2 Analiza micromediului. Modelul cu " 5
forte" ale lui M. Porter
2.2 Analiza mediului intern Videoproiector + dezbateri + studii 6
2.2.1 Analiza lantului valorii de caz
2.2.2 Relatia mediu intern — mediu extern
2.2.3 Analiza SWOT
3. MISIUNEA SI OBIECTIVELE FIRMEI Videoproiector + dezbateri + studii 8
3.1 Matricea marilor strategii de caz
3.2 Matricile Boston Consulting Group
3.3 Matricea General Electric — McKinsey
3.4. Matricea Honda. Matricea G. Serraf
4. MIX-UL DE MARKETING STRATEGIC Videoproiector + dezbateri + studii 8
4.1 Strategii de produs/servicii de caz
4.2 Strategii de preturi si tarife
4.3 Strategii de distributie
4.4, Strategii de promovare gi comunicare

Bibliografie
1. Barney, J., B, Gaining and Sustaining Competitive Advantage, Addison-Wesley, 2023.
2. Bacanu, B., Management strategic, Editura Teora, Bucuresti, 1997.
3. Bacanu, B, Strategia organizatiei, Editura Infomarket, Bragov, 1999.
4

Boitor B, Bratucu G.: Strategii si politici de marketing utilizate in domeniul produselor software, Editura Universitatii
Transilvania, Bragov, 2014
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Buzell, R,, Gale, B., The PIMS Principles Linking Strategy to Performance, The Free Press, 2022.
6. Campbell, M., Marketing strategic, Editura CODECS, Bucuresti, 2022.

7. Ciobanu, I, Management strategic, Editura Polirom, lasi, 1998.
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8. Cole, G, A, Strategic Management, DP Publications Ltd, London, 2021.

9. David, F,, R, Strategic Management, Merrill, 1989.

10. Drucker Peter, Inovatia si sistemul antreprenorial, Ed. Enciclopedica, Bucuresti, 1993.

11. Drucker, Peter, Societatea post-capitalista, Editura Image, 1999.

12. Dubois, P..L., Jolibert, A., Marketing - teorie si practica, vol Il, Editura Economicad, Bucuresti, 1994.

13. Florescu, C,, s.a, Marketing, Editura Marketer, Bucuresti, 1992

14. Hammer, M., Champy, J., Reengineering-ul intreprinderii, Ed. Tehnicd, Bucuresti, 1996.

15. Hendry, J, s.a, European Cases in Strategic Management, Chapman & Hall Publishing, London, 2022.

16. Hofstede, G., Culture's Consequences - International Differences in Work-Related Values, SAGE Publications,
1991Hofstede, G, Cultures and Organizations Software of the Mind, Mc. Graw-Hill, 1991.

17. Porter, M., E., Competitive Strategy. Techniques for Analyzing Industries and Competitors, Free Press, 2020.
18. Porter, M., E., Competitive Advantages. Creating ans Sustaining Superior Performance, Free Press, 2018.

19. Talpau A., Bratucu G., Politici si Strategii de Marketing utilizate in Mediul Online, Editura Universitdtii Transilvaniam
2014.

8.2 Seminar/laborator/ proiect Metode de predare- Nr de ore Observatii

fnvatare

1. Analiza situatiei strategice. Modelul STEEP

2. Analiza micromediului. Modelul cu * 5 forte " al
lui M. Porter

3. Relatia mediu intern — mediu extern. Analiza Discutii, analize, 2
SWOT.

Matricea marilor strategii interpretare date de

4. Strategii de produs/servicii

marketing, dezbateri 2

5. Strategii de preturi si tarife 2

teme seminar + proiecte

6. Strategii de distributie 2

7. Strategii de promovare si comunicare 2
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11.
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13.
14.
15.
16.
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1991Hofstede, G., Cultures and Organizations Software of the Mind, Mc. Graw-Hill, 1991.
17. Porter, M., E., Competitive Strategy. Techniques for Analyzing Industries and Competitors, Free Press, 2020.
18. Porter, M., E,, Competitive Advantages. Creating ans Sustaining Superior Performance, Free Press, 2018.

19. Talpau A., Bratucu G., Politici si Strategii de Marketing utilizate in Mediul Online, Editura Universitatii Transilvaniam 2014,

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

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania,
vezi COR.

10. Evaluare
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota
finala
10.4 Curs Prezentd, spontaneitate, Examen scris 40% (obtinerea notei 5
receptivitate, paticipativitate. la examenul scris este
obligatorie pentru
promovarea
examenului)
Evaluare continud pe 30%
parcursul semestrului
10.5 Seminar/ Prezentd, spontaneitate, | Proiecte de cercetare 30% (obtinerea notei 5
laborator/ proiect receptivitate, paticipativitate, | Evaluare continud pe la seminar este
realizarea proiectelor si a temelor | parcursul semestrului obligatorie pentru
de casa. prezentarea la
examen)
10.6  Standard minim de performanta
Prin parcurgerea acestei discipline, studentii vor dobandi acele competente de natura functionala (deprinderi
sau capacitdti de utilizare a cunostintelor intr-o situatie de munca datd) care le vor permite fundamentarea
bugetului pentru activitatea de marketing.

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si
aprobata in sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN
Decan Director de departament
Prof. dr. Gabriel BRATUCU Lect..dr. Eliza CIOBANU
Titular de curs Titular de seminar
Nota:
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b Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licenta/ Masterat/ Doctorat;

9 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din
domeniu)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplina
fundamentald)/ DS (disciplina de specializare)/ DC (disciplina complementard) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP
(disciplina optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

8 Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de Invatdmant superior

Universitatea Transilvania Bragov

1.2 Facultatea

Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul

Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de masterat

Marketing

1.5 Ciclul de studii¥

Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea

Politici si strategii de marketing

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | MARKETING STRATEGIC

2.2 Titularul activitatilor de curs

Prof. dr. Bratucu Gabriel

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/

Lect. dr. Ciobanu Eliza

proiect
2.4 Anul de studiu 2.5 Semestrul 2.6 Tipul de evaluare 2.7 Regimul | Continut? DF
I 2 Examen disciplinei Obligativitate® | DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)
3.1 Numdr de ore pe saptdmand 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invdatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 35
Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 35
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 30
Tutoriat 6
Examinari 2
Alte activitati,..oiiiniin
3.7 Total ore de activitate a 108
studentului
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numadrul de credite? 5
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum o FINALIZARE STUDII DE LICENTA
4.2 de competente e SPECIFICE ECONOMISTULUI CU LICENTA OBTINUTA IN MARKETING
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 de desfdsurare a cursului .
5.2 de desfasurare a .
seminarului/ laboratorului/
proiectului
F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6 1




6.Competente profesionale si Rezultatele invatdrii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE

CP 5. Elaboreaza strategii de marketing

Stabileste obiectivul strategiei de marketing, fie cd este vorba de stabilirea unei imagini, de punerea in
aplicare a unei strategii de stabilire a preturilor sau de sensibilizarea publicului cu privire la produs.
Stabileste abordari ale actiunilor de marketing pentru a se asigurd ca obiectivele sunt atinse in mod
eficient si pe termen lung.

R.1.5.1.1. Absolventul identificd obiectivul strategiei de marketing.
R.1.5.1.2. Absolventul identifica strategii de marketing potrivite atingerii obiectivelor pe termen lung.
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R.1.5.2.1. Absolventul aplica strategii de marketing pentru a se asigura de atingerea eficienta si pe termen
lung a obiectivelor.
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7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei e Cursul urmdreste dobandirea de cunostinte stiintifice in  domeniul

marketingului strategic, prin insusirea de metode, deprinderi i capacitati
care sa permitd posibilitatea autoinstruirii in acest domeniu. Creeaza
competente in domeniile cu care interfereaza si obligd masteranzii sa se
autoperfectioneze, prin contactul permanent cu literatura de specialitate in
limbi de circulatie internationala si aplicatiile pe calculator.

7.2 Obiectivele specifice Masteranzii vor dobandi competente de natura cognitivd, concretizate in:

- cunoasterea strategiilor concurentiale i relationale;
- in alegerea i utilizarea strategiilor specifice componentelor
traditionale ale mixului de marketing;
- in alegerea si utilizarea sistemului informational de marketing.
De asemenea, prin parcurgerea acestei discipline, masteranzii vor dobandi
acele competente de naturd functionala (deprinderi sau capacitdti de
utilizarea cunostintelor intr-o situatie de muncd datd) care le vor permite:
- evaluarea si implementarea strategiilor in cadrul organizatiei;
- proiectarea si analiza organigramei compartimentului de marketing;
- elaborarea programelor de marketing;
- fundamentarea bugetului pentru activitatea de marketing.
Competentele de specialitate sunt:
- in alegerea  dimensiunilor interculturale ale comertului i
marketingului international cu ajutorul unor medele specifice (vezi
modelul Hofstede)
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- evaluarea factorilor care influenteaza evolutia organizatiilor care
opereazd in domeniul comercial

Abilitati cognitive specifice dobandite prin acest curs:

- planificarea, conceperea, obtinerea si comunicarea unui volum
substantial de informatii dobandit prin invatare independentd, ca
urmare a utilizarii mijloacelor media cele mai adecvate

- demonstrarea aptitudinilor manageriale si a cunostintelor practice

Aptitudini;

- abilitati de interrelationare in cadrul unui grup

- abilitdti de solutionare a problemelor

- abilitatea de a reflecta asupra actiunilor practice intreprinse

- abilitati de a planifica si indeplini actiuni de invatare si perfectionare

continua
8. Continuturi
8.1 Curs Metode de predare Nr de Observatii
ore
1. Definirea conceptului de analiza strategica Videoproiector + dezbateri + studii 2
de caz
2. ANALIZA SITUATIEI STRATEGICE Videoproiector + dezbateri + studii 4
2.1 Analiza mediului extern de caz
2.1.1 Analiza macromediului. Modelul STEEP
2.1.2 Analiza micromediului. Modelul cu " 5
forte" ale lui M. Porter
2.2 Analiza mediului intern Videoproiector + dezbateri + studii 6
2.2.1 Analiza lantului valorii de caz
2.2.2 Relatia mediu intern — mediu extern
2.2.3 Analiza SWOT
3. MISIUNEA SI OBIECTIVELE FIRMEI Videoproiector + dezbateri + studii 8
3.1 Matricea marilor strategii de caz
3.2 Matricile Boston Consulting Group
3.3 Matricea General Electric — McKinsey
3.4. Matricea Honda. Matricea G. Serraf
4. MIX-UL DE MARKETING STRATEGIC Videoproiector + dezbateri + studii 8
4.1 Strategii de produs/servicii de caz
4.2 Strategii de preturi si tarife
4.3 Strategii de distributie
4.4, Strategii de promovare gi comunicare

Bibliografie
1. Barney,l, B, Gaining and Sustaining Competitive Advantage, Addison-Wesley, 2023.
Bacanu, B., Management strategic, Editura Teora, Bucuresti, 1997.

Bacanu, B., Strategia organizatiei, Editura Infomarket, Bragov, 1999.
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Boitor B, Bratucu G.: Strategii si politici de marketing utilizate in domeniul produselor software, Editura Universitatii
Transilvania, Bragov, 2014

Buzell, R, Gale, B., The PIMS Principles Linking Strategy to Performance, The Free Press, 2022.
Campbell, M., Marketing strategic, Editura CODECS, Bucuresti, 2022.

Ciobanu, I., Management strategic, Editura Polirom, lasi, 1998.
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9. David, F, R, Strategic Management, Merrill, 1989.
10. Drucker Peter, Inovatia si sistemul antreprenorial, Ed. Enciclopedica, Bucuresti, 1993.
11. Drucker, Peter, Societatea post-capitalistd, Editura Image, 1999.
12. Dubois, P. L., Jolibert, A., Marketing - teorie si practicd, vol ll, Editura Economica, Bucuresti, 1994.
13. Florescu, C., s.a., Marketing, Editura Marketer, Bucuresti, 1992
14. Hammer, M., Champy, J., Reengineering-ul intreprinderii, Ed. Tehnic3, Bucuresti, 1996.
15. Hendry, |, s.a., European Cases in Strategic Management, Chapman & Hall Publishing, London, 2022.
16. Hofstede, G., Culture's Consequences - International Differences in Work-Related Values, SAGE Publications,
1991Hofstede, G., Cultures and Organizations Software of the Mind, Mc. Graw-Hill, 1991.
17. Porter, M., E., Competitive Strategy. Techniques for Analyzing Industries and Competitors, Free Press, 2020.
18. Porter, M., E.,, Competitive Advantages. Creating ans Sustaining Superior Performance, Free Press, 2018.
19. Talpau A, Bratucu G., Politici si Strategii de Marketing utilizate in Mediul Online, Editura Universitatii Transilvaniam
2014.
8.2 Seminar/laborator/ proiect Metode de predare- | Nrde ore Observatii
invatare
1. Analiza situatiei strategice. Modelul STEEP
2
2. Analiza micromediului. Modelul cu " 5 forte " al lui 2
M. Porter
3. Relatia mediu intern — mediu extern. Analiza Discutii, analize, 2
SWOT. Matricea marilor strategii interpretare date de
4. Strategii de produs/servicii marketing-, dezbateri 2
teme seminar +
5. Strategii de preturi si tarife proiecte 2
6. Strategii de distributie 2
7. Strategii de promovare si comunicare 2
Bibliografie
1. Barney,l, B, Gaining and Sustaining Competitive Advantage, Addison-Wesley, 2023.
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Transilvania, Bragov, 2014

Buzell, R, Gale, B., The PIMS Principles Linking Strategy to Performance, The Free Press, 2022.
Campbell, M., Marketing strategic, Editura CODECS, Bucuresti, 2022.

Ciobanu, I., Management strategic, Editura Polirom, lasi, 1998.

Cole, G, A, Strategic Management, DP Publications Ltd, London, 2021.
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Drucker, Peter, Societatea post-capitalistd, Editura Image, 1999.

Dubois, P.,L., Jolibert, A., Marketing - teorie si practica, vol Il, Editura Economicd, Bucuresti, 1994.
Florescu, C., s.a., Marketing, Editura Marketer, Bucuresti, 1992

Hammer, M., Champy, J., Reengineering-ul intreprinderii, Ed. Tehnica, Bucuresti, 1996.

Hendry, J., s.a., European Cases in Strategic Management, Chapman & Hall Publishing, London, 2022.

Hofstede, G., Culture's Consequences - International Differences in Work-Related Values, SAGE Publications,
1991Hofstede, G., Cultures and Organizations Software of the Mind, Mc. Graw-Hill, 1991.
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17. Porter, M., E., Competitive Strategy. Techniques for Analyzing Industries and Competitors, Free Press, 2020.
18. Porter, M., E,, Competitive Advantages. Creating ans Sustaining Superior Performance, Free Press, 2018.

19. Talpau A, Bratucu G., Politici si Strategii de Marketing utilizate in Mediul Online, Editura Universitatii Transilvaniam
2014.

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

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania,
vezi COR.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota
finala

10.4 Curs Prezentd, spontaneitate, Examen scris 40% (obtinerea notei 5
receptivitate, paticipativitate. la examenul scris este
obligatorie pentru
promovarea
examenului)

Evaluare continua pe 30%

parcursul semestrului
10.5 Seminar/ Prezentd, spontaneitate, | Proiecte de cercetare 30% (obtinerea notei 5
laborator/ proiect receptivitate, paticipativitate, | Evaluare continuad pe la seminar este

realizarea proiectelor si a temelor | parcursul semestrului obligatorie pentru

de casa. prezentarea la
examen

10.6  Standard minim de performantd

Prin parcurgerea acestei discipline, studentii vor dobandi acele competente de natura functionala (deprinderi
sau capacitdti de utilizare a cunostintelor intr-o situatie de muncd datd) care le vor permite fundamentarea
bugetului pentru activitatea de marketing.

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizatad in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si
aprobatad in sedinta de Consiliu al facultdtii din data de 18/09/2025

Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN
Decan Director de departament
Prof. dr. Gabriel BRATUCU Lect. dr. Eliza CIOBANU
Titular de curs Titular de seminar
Nota:
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b Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licenta/ Masterat/ Doctorat;

9 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din
domeniu)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplina
fundamentald)/ DS (disciplina de specializare)/ DC (disciplina complementard) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP
(disciplina optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

5 Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea Transilvania Bragsov

1.2 Facultatea Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de masterat Marketing

1.5 Ciclul de studii¥ Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea POLITICI $I STRATEGII DE MARKETING -traseul CSMK

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei I CERCETARI CALITATIVE DE MARKETING

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. dr. Tecau Alina Simona
2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Prof. dr. Tecau Alina Simona
proiect
2.4 Anul de studiu | 2.5Semestrul | 2 | 2.6 Tipul de evaluare | E 2.7 Regimul | Continut? DC
disciplinei Obligativitate’ | DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numar de ore pe saptamana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 50
Tutoriat 12
Examinari 6
Alte activitati.......occceeeevveereciereereenn,
3.7 Total ore de activitate a 108
studentului
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numarul de credite® 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum e Cunostinte fundamentale de marketing si cercetari de marketing

4.2 de competente e Abilitati de analiza si sinteza a cunostintelor fundamentale din domeniul
marketingului

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului e Sala dotata cu videoproiector, Platforma E-lerarning ,conexiune internet, masa
rotunda, prezenta activa la curs, echipamenete neuromarketing;

5.2 de desfdsurare a seminarului/ | e Laborator dotat cu masa rotunda pentru organlzare focus group-uri / Platforma E-
laboratorului/ proiectului lerarning;

6. Competente profesionale Rezultatele invatarii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE
CP 4. Desfasoara interviuri de cercetare Utilizeaza metode si tehnici de cercetare si intervievare a

w profesionistilor pentru a culege date, fapte sau informatii relevante, pentru a obtine noi perspective si a
(O] a . . . .
= intelege pe deplin mesajul persoanei intervievate.
£ Hm©
.
5
x £
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7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

e Cursul are ca scop dobandirea de cunostinte stiintifice cu privire la metodele
calitative de studiere a pietei, Tnsusirea de deprinderi si capacitati care sa
permita aplicarea practica a tehnicilor si a instrumentelor specifice activitatii
de cercetare calitativa de marketing si neuromarketing.

7.2 Obiectivele specifice

La sfarsitul acestui curs, absolventii vor fi capabili sa:

Planifice o cercetare calitativa de marketing utilizand metode de cercetare
specifice, definind corect obiectivele, ipotezele si populatia tinta.

Elaboreze ghidul de discutie adaptat contextului de cercetare, in concordanta cu
obiectivele de marketing stabilite.

Selecteze participantii la cercetare, respectand criterii relevante de esantionare si
diversitate.

Organizeze si modereze o sesiune de focus group, aplicand tehnici de facilitare si
asigurand un climat adecvat pentru exprimarea opiniilor.

Tnregistreze si transcrie discutiile, utilizand instrumente adecvate de colectare a
datelor calitative.

Analizeze continutul datelor obtinute prin codificare, identificarea temelor
recurente si formularea de insight-uri relevante.

Tntocmeasci si s prezinte raportul final de cercetare, structurand corect
sectiunile (metodologie, rezultate, interpretari, concluzii si recomandari).
Inteleaga principiile de baza ale neuromarketingului si rolul acestuia in
investigarea proceselor de perceptie, emotie si decizie ale consumatorilor.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Nr de ore Observatii
1. Introducere in cercetarea calitativa Dezbateri, studii de caz 2
e Rolul si avantajele metodelor calitativ
e  Situatii Tn care se recomanda ulilizarea
metodelor calitative
e Tipuri de cercetari de marketing calitative si
alegerea metodei calitative adecvate
e Definirea obiectivelor de marketing si de
cercetare si formularea ipotezelor
F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6 2




2. Proiectarea unei cercetari (focus group) Dezbateri, studii de caz 2
e Dimensiunea si compozitia grupului
e Stabilirea criteriilor de selectie a
participantilor
e Aspecte logistice (spatiu, durata,
echipamente)

3. Elaborarea ghidului de interviu Dezbateri, studii de caz 2
e  Structura ghidului deinterviu
e Tehnici proiective
e Pilotarea si ajustarea ghidului

4. Desfasurarea focus group-ului - proiect aplicat Dezbateri + studii de caz 16

e Organizarea sesiunii

e Moderare, strategii pentru stimularea
participarii, gestionarea situatiilor dificile in
grup

e Inregistrare si notare

e Asigurarea climatului de respect si incredere,
etica si confidentialitate

5. Prelucrarea si analiza datelor calitative si Videoproiector + dezbateri + studii | 2
elaborarea raportului de cercetare de caz
e Competente de moderare
e  Strategii pentru stimularea participarii
e  Gestionarea situatiilor dificile in grup

6 . Neuromarketingul Echipament neuromarketing: EEG, | 4

e  Principiile de baza ale neuromarketingului si biosemnal
rolul acestuia Tn investigarea proceselor de

perceptie, emotie si decizie ale consumatorilor

Bibliografie:

1. Constantin, C., Tecau, A.S., Introducere in cercetarea de marketing , Editura Universitara, Bucuresti, 2013;

2. Henning M., Hutter I.,Bailey A, Qualitative Research Methods, Sage Publications, 2020;

3. Malhotra, N — Marketing Research. An applied orientation. Editia a 4-a. Ed. Pearson Education International, New
Jersey, 2004;

4. Popescu, |,C — Metode calitative utilizate in cercetdrile de marketing. Ed. ASE, Bucuresti, 2000;

8.2 Seminar/laborator/proiect Metode de predare-invatare Nr de ore Observatii
Organizarea unor discutii focalizate de grup (focus- | Moderare cercetare, discutii, 14
group-uri) pe diverse teme analize, interpretare date de

marketing, dezbateri

Bibliografie:

1. Constantin, C., Tecau, A.S., Introducere in cercetarea de marketing , Editura Universitara, Bucuresti, 2013;

2. Henning M., Hutter I.,Bailey A, Qualitative Research Methods, Sage Publications, 2020;

3. Malhotra, N — Marketing Research. An applied orientation. Editia a 4-a. Ed. Pearson Education International, New
Jersey, 2004;

4. Popescu, |,C — Metode calitative utilizate in cercetdrile de marketing. Ed. ASE, Bucuresti, 2000;

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

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania, vezi COR.

10. Evaluare
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota
finald
10.4 Curs Prezenta, spontaneitate, Sustinerea raportului 40% (obtinerea notei 5
receptivitate, paticipativitate. cercetatii in cadrul la examenul oral este
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obligatorie pentru

promovarea
examenului)

examenului oral

Evaluare continuad pe 30%
parcursul semestrului

30% (obtinerea notei 5
la seminar este
obligatorie pentru
prezentarea la examen)

spontaneitate, | Proiecte de cercetare
paticipativitate, | Evaluare continua pe
parcursul semestrului

10.5 Seminar/ Prezenta,
laborator/ proiect receptivitate,
realizarea proiectului

10.6Standard minim de performanta

Studentul/Absolventul demonstreazd cunostinte si intelegere critica privind conceptele specifice metodologiei
stiintifice de cercetare pentru dezvoltarea de proiecte de marketing.

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobata in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. Gabriel BRATUCU
Decan

Prof. dr. Cristinel CONSTANTIN
Director de departament

Prof. dr. Alina Simona TECAU
Titular de curs

.

- A—

Prof. dr. Alina Simona TECAU
Titular de seminar

.

- A—

Nota:

g Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializérilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2) Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3) Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplina din
domeniu)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementara) - pentru nivelul de licenta; DF (disciplina
fundamentald)/ DS (disciplina de specializare)/ DC (disciplind complementare) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplina

optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

5) Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea Transilvania Bragsov

1.2 Facultatea Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de masterat Marketing

1.5 Ciclul de studii¥ Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING — TRASEUL MSCM

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei I METODE CALITATIVE DE STUDIERE A PIETEI

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. dr. Tecau Alina Simona
2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Prof. dr. Tecau Alina Simona
proiect
2.4 Anul de studiu | 2.5 Semestrul | 2 2.6 Tipul de evaluare | E 2.7 Regimul Continut? DC
disciplinei Obligativitate® | DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numadr de ore pe saptamana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 50
Tutoriat 12
Examinari 6
Alte activitati.......occceeeevveereciereereenn,
3.7 Total ore de activitate a 108
studentului
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numarul de credite? 5
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum e Cunostinte fundamentale de marketing si cercetari de marketing
4.2 de competente e Abilitati de analiza si sinteza a cunostintelor fundamentale din domeniul
marketingului
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 de desfasurare a cursului e Sala dotata cu videoproiector, Platforma E-lerarning ,conexiune internet, masa

rotunda, prezenta activa la curs, echipamenete neuromarketing;

5.2 de desfdsurare a seminarului/ | ¢ Laborator dotat cu masa rotunda pentru organlzare focus group-uri / Platforma E-

laboratorului/ proiectului lerarning;

6. Competente profesionale Rezultatele invatarii preconizate

CP 4. Desfasoara interviuri de cercetare

arii

mesajul persoanei intervievate.

at

Rezultatele

nva

Utilizeaza metode si tehnici de cercetare si intervievare a profesionistilor pentru a culege
date, fapte sau informatii relevante, pentru a obtine noi perspective si a intelege pe deplin
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7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei e Cursul are ca scop dobandirea de cunostinte stiintifice cu privire la metodele
calitative de studiere a pietei, Tnsusirea de deprinderi si capacitati care sa
permita aplicarea practica a tehnicilor si a instrumentelor specifice activitatii
de cercetare calitativa de marketing si neuromarketing.

7.2 Obiectivele specifice La sfarsitul acestui curs, absolventii vor fi capabili sa:

Planifice o cercetare calitativa de marketing utilizind metode de cercetare
specifice, definind corect obiectivele, ipotezele si populatia tinta.

Elaboreze ghidul de discutie adaptat contextului de cercetare, in concordanta cu
obiectivele de marketing stabilite.

Selecteze participantii la cercetare, respectand criterii relevante de esantionare si
diversitate.

Organizeze si modereze o sesiune de focus group, aplicand tehnici de facilitare si
asigurand un climat adecvat pentru exprimarea opiniilor.

Tnregistreze si transcrie discutiile, utilizand instrumente adecvate de colectare a
datelor calitative.

Analizeze continutul datelor obtinute prin codificare, identificarea temelor
recurente si formularea de insight-uri relevante.

Tntocmeascd si s3 prezinte raportul final de cercetare, structurand corect
sectiunile (metodologie, rezultate, interpretari, concluzii si recomandari).
Inteleaga principiile de baza ale neuromarketingului si rolul acestuia fin
investigarea proceselor de perceptie, emotie si decizie ale consumatorilor.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Nr de ore Observatii

1. Introducere in cercetarea calitativa Dezbateri, studii de caz 2

e Rolul si avantajele metodelor calitativ

e  Situatii Tn care se recomanda ulilizarea
metodelor calitative

e Tipuri de cercetari de marketing calitative si
alegerea metodei calitative adecvate

e Definirea obiectivelor de marketing si de
cercetare si formularea ipotezelor

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6 2



2. Proiectarea unei cercetari (focus group) Dezbateri, studii de caz 2
e Dimensiunea si compozitia grupului
e Stabilirea criteriilor de selectie a
participantilor
e Aspecte logistice (spatiu, durata,
echipamente)

3. Elaborarea ghidului de interviu Dezbateri, studii de caz 2
e  Structura ghidului deinterviu
e Tehnici proiective
e Pilotarea si ajustarea ghidului

4. Desfasurarea focus group-ului - proiect aplicat Dezbateri + studii de caz 16

e Organizarea sesiunii

e Moderare, strategii pentru stimularea
participarii, gestionarea situatiilor dificile in
grup

e Inregistrare si notare

e Asigurarea climatului de respect si incredere,
etica si confidentialitate

5. Prelucrarea si analiza datelor calitative si Videoproiector + dezbateri + studii | 2
elaborarea raportului de cercetare de caz
e Competente de moderare
e  Strategii pentru stimularea participarii
e  Gestionarea situatiilor dificile in grup

6 . Neuromarketingul Echipament neuromarketing: EEG, | 4

e  Principiile de baza ale neuromarketingului si biosemnal
rolul acestuia Tn investigarea proceselor de

perceptie, emotie si decizie ale consumatorilor

Bibliografie:

1. Constantin, C., Tecau, A.S., Introducere in cercetarea de marketing , Editura Universitara, Bucuresti, 2013;

2. Henning M., Hutter I.,Bailey A, Qualitative Research Methods, Sage Publications, 2020;

3. Malhotra, N — Marketing Research. An applied orientation. Editia a 4-a. Ed. Pearson Education International, New
Jersey, 2004;

4. Popescu, |,C — Metode calitative utilizate in cercetdrile de marketing. Ed. ASE, Bucuresti, 2000;

8.2 Seminar/laborator/proiect Metode de predare-invatare Nr de ore Observatii
Organizarea unor discutii focalizate de grup (focus- | Moderare cercetare, discutii, 14
group-uri) pe diverse teme analize, interpretare date de

marketing, dezbateri

Bibliografie:

1. Constantin, C., Tecau, A.S., Introducere in cercetarea de marketing , Editura Universitara, Bucuresti, 2013;

2. Henning M., Hutter I.,Bailey A, Qualitative Research Methods, Sage Publications, 2020;

3. Malhotra, N — Marketing Research. An applied orientation. Editia a 4-a. Ed. Pearson Education International, New
Jersey, 2004;

4. Popescu, |,C — Metode calitative utilizate in cercetdrile de marketing. Ed. ASE, Bucuresti, 2000;

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

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania, vezi COR.

10. Evaluare
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota
finald
10.4 Curs Prezenta, spontaneitate, Sustinerea raportului 40% (obtinerea notei 5
receptivitate, paticipativitate. cercetatii in cadrul la examenul oral este

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6 3



obligatorie pentru

promovarea
examenului)

examenului oral

Evaluare continuad pe 30%
parcursul semestrului

30% (obtinerea notei 5
la seminar este
obligatorie pentru
prezentarea la examen)

spontaneitate, | Proiecte de cercetare
paticipativitate, | Evaluare continua pe
parcursul semestrului

10.5 Seminar/ Prezenta,
laborator/ proiect receptivitate,
realizarea proiectului

10.6Standard minim de performanta

Studentul/Absolventul demonstreazd cunostinte si intelegere critica privind conceptele specifice metodologiei
stiintifice de cercetare pentru dezvoltarea de proiecte de marketing.

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobata in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. Gabriel BRATUCU
Decan

Prof. dr. Cristinel CONSTANTIN
Director de departament

Prof. dr. Alina Simona TECAU
Titular de curs

.

- A—

Prof. dr. Alina Simona TECAU
Titular de seminar

.

- A—

Nota:

g Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializérilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2) Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3) Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplina din
domeniu)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementara) - pentru nivelul de licenta; DF (disciplina
fundamentald)/ DS (disciplina de specializare)/ DC (disciplind complementare) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplina

optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

5) Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de Tnvdatamant superior

UNIVERSITATEA TRANSILVANIA DIN BRASOV

1.2 Facultatea

STIINTE ECONOMICE SI ADMINISTRAREA AFACERILOR

1.3 Departamentul

MARKETING, TURISM, SERVICI SI AFACERI INTERNATIONALE

1.4 Domeniul de studii de masterat”

MARKETING

1.5 Ciclul de studii?

MASTER

1.6 Programul de studii/ Calificarea

POLITICISISTRATEGII DE MARKETING

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | CERCETARI CANTITATIVE DE MARKETING

2.2 Titularul activitatilor de curs

Prof. dr. Cristinel Petrisor Constantin

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Dr. Bogdan Mihai Prodea

proiect

2.4 Anulde studiu |1 | 25Semestrul | Il | 2.6 Tipul de evaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DS
disciplinei Obligativitate® | DOB

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)
3.1 Numdr de ore pe saptamana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 24

Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 40

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii i eseuri 40

Tutoriat 2

Examindri 2

Alte activitati.....cooovverveineineinenenn, -

3.7 Total ore de activitatea 108

studentului

3.8 Total ore pe semestru 150

3.9 Numdrul de credite® 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum o Cunogtinte fundamentale de marketing si cercetdri de marketing achizitionate in

ciclul de licenta

4.2 de competente e Abilitate de calcul, abilitate de analiza si sintezd a cunostintelor fundamentale din
domeniul marketingului

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdsurare a cursului

Videoproiector, ecran de proiectie, PC, aplicatia Power Point, conexiune
internet, prezentd activd la curs

5.2 de desfasurare a seminarului/
laboratorului/ proiectului

Videoproiector, ecran de proiectie, PC, sistemul SPSS, sald care sd permita
lucrul in grupuri mici
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6. Competente profesionale Rezultatele invatdrii

COMPETENTE PROFESIONALE
CP 3. Desfasoard activitati de cercetare strategica

% - Studiaza posibilitati de imbunatatire pe termen lung si planifica etape de realizare a acestora.
S5
R1.3.1.1. Absolventul utilizeazi metode si tehnici de cercetare pentru investigarea fenomenelor
economice.
o R.1.3.1.2. Absolventul integreaza rezultatele obtinute in cadrul teoretic relevant si formuleaza concluzii
.E‘ coerente si sustinute empiric.
§" R.I. 3.1.3. Absolventul corecteazd si redefineste ipoteze de lucru pe baza interpretdrii critice a datelor si a
S cercetdrilor existente.
= R.I. 3.2.1. Absolventul concepe si desfasoard activitati de cercetare utilizand metode stiintifice validate.
g R.I. 3.2.2. Absolventul analizeazd si valideazd ipoteze prin metode empirice si interpretdri riguroase.
=
T R.I. 3.3.1. Absolventul gestioneazd proiecte de cercetare cu autonomie si respect fatd de normele de eticd
% academica.
T o R.I. 3.3.2. Absolventul isi asuma responsabilitatea pentru calitatea si impactul contributiilor proprii la
@ 'g cunoasterea stiintifica.
Q c
X o

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei e Formarea competentelor de realizare a unei cercetdri cantitative de

marketing si propunerea de strategii de imbunatatire a activitatilor firmei pe
baza interpretarii rezultatelor cercetarii

7.2 Obiectivele specifice o Cunoasterea, descrierea si explicarea proceselor de culegere si gestionare a

datelor

e Formarea abilitatilor de prelucrare avansata a datelor utilizand sistemul
SPSS

e Formarea abilitdtilor de stabilire a politicilor si strategiilor de marketing ale
organizatiei pe baza rezultatelor cercetdrii

e Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Numar de ore | Observatii

1. Caracteristici ale cercetarilor Prelegere pe baza de slide-uri 5
cantitative de marketing si activitati in grupuri mici

2. Particularitati ale proiectarii Prelegere pe baza de slide-uri 5
anchetei pe baza de sondaj si activitati in grupuri mici

3. Particularitati ale procesului de Prelegere pe baza de slide-uri 5
esantionare si activitati in grupuri mici

4. Culegerea datelor gi crearea bazei | Prelegere pe baza de slide-uri 5
de date si activitati in grupuri mici

5. Utilizarea sistemului SPSS in Prelegere pe baza de slide-uri 5
analiza datelor de marketing si activitati in grupuri mici
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6. Analiza descriptiva a datelor de Prelegere pe baza de slide-uri 5
marketing si activitdti in grupuri mici

7. Calculul indicatorilor statistici la . i .
nivel de esantion si la nivel de P.rele.ge.rve pe baza de. S“,d?_u” 2
populatie cercetats si activitati in grupuri mici

8. Statistica inferentiald Prelegere pe baza de slide-uri 5

si activitdti in grupuri mici

9. Teste statistice pentru analiza Prelegere pe baza de slide-uri 5
univariata si activitati in grupuri mici

10.Analiza bivariata Prelegere pe baza de slide-uri 2

si activitati in grupuri mici

11.Teste parametrice utilizate in Prelegere pe baza de slide-uri 5
anliza bivariata si activitati in grupuri mici

12.Teste neparametrice utilizate in Prelegere pe baza de slide-uri 5
analiza bivariata si activitati in grupuri mici

13.Mdsurarea asocierii dintre Prelegere pe baza de slide-uri 5
variabile si activitati in grupuri mici

14 Identificarea relatiilor de tip cauza | Prelegere pe baza de slide-uri 5
efect cu ajutorul analizei variantei | si activitati in grupuri mici

Bibliografie

1. (Catoiu |, Bdlan C, Popescu I, Orzan G., Veghes C,. Ddnetiu T., VrAnceanu D. - Cercetdri de marketing. Editura

Uranus, 2002

2. Constantin, C. — Cercetdri de marketing. Curs pentru invdtdmant la distantd, Brasov 2009

3. Constantin, C. — Sisteme informatice de marketing. Analiza si prelucrarea datelor de marketing. Aplicatiiin
SPSS. Ed. Infomarket, Brasov, 2006

4. Constantin, C. — Analiza datelor de marketing. Editura ChBeck, Bucuresti, 2012.

5. Constantin, C, Tecduy, A. S. - Chestionarul. $tiintd sau artd? Editura Universitdtii Transilvania din Bragov, 2015

6. Constantin, C. - Using the Regression Model in multivariate data analysis. in Bulletin of the Transilvania
University of Brasov, Series VV: Economic Sciences , vol. 10 (59), no. 1, 2017,
http://webbut.unitbv.ro/bulletin/Series%20V/2017/BULETIN%201%20PDF/04__CONSTANTIN-C.pdf

7. Constantin, C. - Using the Boxplot analysis in marketing research. in Bulletin of the Transilvania University of
Bragov, Series V: Economic Sciences , vol. 10 (59), no. 2, 2017.

8. Constantin, C. - The importance of sales forecasting in establishing marketing strategies. in Bulletin of the
Transilvania University of Brasov, Series V: Economic Sciences , vol. 9 (58}, no. 1, 2016,
http://webbut.unitbv.ro/Bulletin/Series%20V/2016/BULETIN%201%20PDF/01Constantin_ C.pdf

9. Constantin, C. - Using the Importance - Satisfaction matrix in designing relationship marketing strategies, in
Bulletin of the Transilvania University of Bragsov Series V: Economic Sciences vol. 7 (56) No. 1, 2014,
http://webbut.unitbv.ro/BU2014/Series%20V/BULETIN%20V%20PDF/04_CONSTANTIN%20C.pdf

10. Cooper, D., Schindler, P. — Business Research Methods, Ed. McGraw-Hill, 2006

11. Datculescu, P. — Cercetarea de marketing. editia a 2 a revizuita si adaugita, Ed. Brandbuilders, Bucuresti, 2012

12. Duguleana, L. - Bazele statisticii economice, Editura C.H. Bech, 2012

13. Lefter, C.- Cercetarea de Marketing. Teorie si aplicatii. Editura Infomarket, Brasov 2004

14. Malhotra, N — Marketing Research. An applied orientation, Global edition. Ed. Pearson Education Limited, 2019

15. Zikmund W., Babin B., Exploring Marketing Research, 11th Edition, Nelson Education, 2015

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare Numdr de ore | Observatii
1. Definirea temelor proiectelor de Dezbateri si studii de caz 2

cercetare

2. Proiectarea cercetdrii Dezbateri si studii de caz 2
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3. Evaluarea intermediara a proiectelor | Dezbateri si studii de caz

4. Culegerea datelor si crearea bazelor Dezbateri si studii de caz 2

de date SPSS

5. Analiza preliminard a datelor de Dezbateri i studii de caz 2

marketing

6. Analiza inferentiald — teste statistice | Activitate independenta plus 2
consultatii

7. Evaluarea finald a proiectelor de Activitate independenta plus 2

analiza a datelor cantitative consultatii

Bibliografie

1. (Catoiu |, Bdlan C, Popescu I, Orzan G., Veghes C,. Ddnetiu T., VrAnceanu D. - Cercetdri de marketing. Editura

Uranus, 2002

2. Constantin, C. — Cercetdri de marketing. Curs pentru invdtdmant la distantd, Bragov 2009

3. Constantin, C. — Sisteme informatice de marketing. Analiza si prelucrarea datelor de marketing. Aplicatiiin
SPSS. Ed. Infomarket, Brasov, 2006

4. Constantin, C. — Analiza datelor de marketing. Editura ChBeck, Bucuresti, 2012.

5. Constantin, C, Tecdu, A. S. - Chestionarul. $tiintd sau artd? Editura Universitdtii Transilvania din Bragov, 2015

6. Constantin, C. - Using the Regression Model in multivariate data analysis. in Bulletin of the Transilvania
University of Brasov, Series V: Economic Sciences , vol. 10 (59), no. 1, 2017,
http://webbut.unitbv.ro/bulletin/Series%20V/2017/BULETIN%201%20PDF/04__CONSTANTIN-C.pdf

7. Constantin, C. - Using the Boxplot analysis in marketing research. in Bulletin of the Transilvania University of
Bragov, Series V: Economic Sciences , vol. 10 (59), no. 2, 2017.

8. Constantin, C. - The importance of sales forecasting in establishing marketing strategies. in Bulletin of the
Transilvania University of Brasov, Series V: Economic Sciences , vol. 9 (58), no. 1, 2016,
http://webbut.unitbv.ro/Bulletin/Series%20V/2016/BULETIN%201%20PDF/01Constantin_C.pdf

9. Constantin, C. - Using the Importance - Satisfaction matrix in designing relationship marketing strategies, in
Bulletin of the Transilvania University of Bragsov Series V: Economic Sciences vol. 7 (56) No. 1, 2014,
http://webbut.unitbv.ro/BU2014/Series%20V/BULETIN%20V%20PDF/04_CONSTANTIN%20C.pdf

10. Cooper, D., Schindler, P. — Business Research Methods, Ed. McGraw-Hill, 2006

11. Datculescu, P. — Cercetarea de marketing. editia a 2 a revizuita si adaugita, Ed. Brandbuilders, Bucuresti, 2012

12. Duguleana, L. - Bazele statisticii economice, Editura C.H. Bech, 2012

13. Lefter, C.- Cercetarea de Marketing. Teorie si aplicatii. Editura Infomarket, Brasov 2004

14. Malhotra, N — Marketing Research. An applied orientation, Global edition. Ed. Pearson Education Limited, 2019

15. Zikmund W., Babin B., Exploring Marketing Research, 11th Edition, Nelson Education, 2015

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu agteptdrile reprezentantilor comunitdtilor epistemice, ale asociatilor

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei corespunde asteptdrilor organizatiilor din diferite domenii de activitate, avand in vedere
necesitatea acestora de cercetare a pietei in scopul sprijinirii procesului decizional. in urma absolvirii cursului,
absolventii vor fi capabili sd puna in practica diferite metode de cercetare cantitativa a pietei i sa realizeze analize

complexe prin utilizarea datelor cantitative. Acestia vor fi capabili sa formuleze strategii de dezvoltare a afacerilor pe

baza rezultatelor cercetdrii. Competentele dobandite constituie o premisd esentiala pentru dezvoltarea unor proiecte

complexe de dezvoltare durabild, inclusiv proiecte cu finantare europeand. Masteranzii vor fi capabili sa execute sarcini

profesionale complexe, in conditii de autonomie si de independenta profesionala i sd isi asume roluri/functii de

conducere a activitdtii echipelor de proiect, in conditiile in care si-au dezvoltat autocontrolul procesului de invatare siisi

pot diagnostica nevoile de formare continud, avand o analiza reflexiva a propriei activitdti profesionale.
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10. Evaluare

Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finald
10.4 Curs Rezolvarea unor situatii Evaluare scrisa 80%

concrete specifice cercetdrilor
cantitative de marketing

Studentul trebuie sd obtina
minimum nota 5 la testul scris
pentru a promova examenul, si
pentru a beneficia de punctajul
la evaluarea pe parcurs.

10.5 Seminar/ laborator/ proiect

Realizarea corectd a
elementelor de continut al
proiectului

Evaluare orald pe parcursul
semestrului.

Evaluarea se face de doud ori
pe semestru, la date stabilite
de comun acord.
Neprezentarea la termenele
stabilite conduce la pierderea
punctelor aferente.

20%

10.6 Standard minim de performanta

e Proiectarea sirealizarea unei cercetdri cantitative de marketing pe o temd la alegere.

e Realizarea corectd a unei scheme de esantionare pentru o cercetare cantitativd de marketing

e Interpretarea corectd a rezultatelor obtinute prin aplicarea unor metode de analizd a datelor cantitative

Prezenta Fisa de disciplina a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobatain
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof.dr. Gabriel BRATUCU

Decan

Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN

Director de departament

Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN

Titular de curs

Dr. Mihai Bogdan PRODEA

Titular de seminar/ laborator/ proiect

Nota:

Y Domeniul

Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

de studii - se alege una din variantele: Licenta/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu

3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
pentru nivelul de licentd; DAP (disciplind de

DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) -

aprofundare)/ DSI (disciplind de sintezd)/ DCA (disciplind de cunoastere avansatd) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DI (disciplind obligatorie)/ DO (disciplind optionald)/
g p g g p g p Pt

DFac (disciplind facultativd);

% Un credit este echivalent cu 25 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invdtamant superior Universitatea Transilvania Brasov

1.2 Facultatea Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale
1.4 Domeniul de studii de masterat Marketing

1.5 Ciclul de studii” Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea Politici i strategii de marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Medlul de marketing european

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. dr. TESCASIU Bianca

2.3 Titularul activitdtilor de seminar/ laborator/ Prof. dr. TESCASIU Bianca

proiect

2.4+ Anul de studiu 2.5 Semestrul 2.6 Tipul de evaluare 2.7 Regimul | Continut? DF

Il 4 Examen disciplinei Obligativitate¥ | DOB

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numdr de ore pe saptdamand 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator/ 1
proiect

3.4 Total ore din planul de invdtamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator/ 14
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite L0

Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 35

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 15

Tutoriat 8

Examindri 10

Alte activitati......cooeevrieeeeriiinnseinnnn.

3.7 Total ore de activitate a 108

studentului

3.8 Total ore pe semestru 150

3.9 Numadrul de credite® 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum O Cunostinte de baza de teoria integrdrii internationale si economie europeand
B Cunostinte fundamentale de marketing

4.2 de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului O Acces la laptop/calculator, conexiune la internet

5.2 de desfasurare a O Acces la laptop/calculator, conexiune la internet
seminarului/ laboratorului/

proiectului
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6. Competente profesionale Rezultatele invatarii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE

T < " . . <
E- CP 9. Integreaza strategiile de marketing in strategia globala
c
g2 Integreaza strategia de marketing si elementele sale, cum ar fi definitia pietei, concurentii, strategia
Ic privind preturile si comunicarea in orientarile generale ale strategiei globale a societatii
3
(]
[a g
@ R..9.1.1. Absolventul cunoaste conceptul de strategie de marketing si elementele sale componente.
£ R.1.9.1.2. Absolventul explicd rolul strategiei de marketing in cadrul strategiei globale a societétii
wn-
g
3
(&)
R.1.9.2.1. Absolventul analizeaza strategia globald a firmei pentru a asigura alinierea strategiilor de
‘= marketing cu aceasta.
= R.1.9.2.2. Absolventul asigurd integrarea elementelor mixului de marketing in strategia globald a societétii.
g
<
g R.1.9.3.1. Absolventul formuleazd intr-un raport profesionist propuneri de integrare a strategiei de
£ 4 marketing in strategia globala.
8 E
a 2
§ 8
o
g 3
o n-

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

7.1 Obiectivul general al disciplinei e (Cursul urmdreste dobandirea de cunostinte stiintifice Tn  domeniul

marketingului, cu aplicabilitate directd in utilizarea instrumentelor si
conceptelor specifice in Uniunea Europeand. Cursul isi propune sd creeze
competente specifice, asigurand o cunoastere la nivel teoretic in profunzime
a elementelor de mediu de marketing european si dezvoltand capacitatea
studentilor masteranzi de a operationaliza conceptele cunoscute.

7.2 Obiectivele specifice Masteranzii vor dobandi competente de naturd cognitiva, concretizate in:

- cunoasterea principalelor elemente care definesc Piata Unica
Europeang;
- cunoasterea elementelor de mediu de marketing si identificarea
aspectelor specifice ale acestora in mediul de afaceri european;
- cunoasterea unor concepte specifice de euromarketing.
De asemenea, prin parcurgerea acestei discipline, masteranzii vor dobandi
acele competente de naturd functionald (deprinderi sau capacitdti de
utilizarea cunostintelor intr-o situatie de munca datd) care le vor permite:
- identificarea elementelor specifice ale Pietei Unice in context dat;
- analiza mediului de marketing pentru o firma datg;
- elaborarea strategiilor de marketing adecvate firmei tinand cont de
elementele specifice mediului de marketing european;
- conceperea mixulul de marketing european.
Competentele de specialitate sunt:
- utilizarea adecvatd a conceptelor si operationalizarea lor la nivel de
microeconomic, macroeconomic si supranational
- evaluarea pietelor nationale si integrarea in Piata Unicd Europeana
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Abilitati cognitive specifice dobandite prin acest curs:

- planificarea, conceperea, obtinerea si comunicarea unui volum
substantial de informatii dobandit prin invatare independenta

- demonstrarea aptitudinilor manageriale

Aptitudini:

- gandire critica

- abilitati de interrelationare in cadrul unui grup

- abilitati de solutionare a problemelor

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Nrdeore | Observatii

Uniunea Europeand si Piata Unica Curs interactiv, cu suport de 6
prezentare in Power-Point

2. Consideratii generale privind arhitectura | Curs interactiv, cu suport de 4
institutionala a Uniunii Europene prezentare in Power-Point
3. Elemente specifice Pietei Unice Europene Curs interactiv, cu suport de 4

prezentare in Power-Point

4. Mediul de marketing european Curs interactiv, cu suport de 10
prezentare in Power-Point

5. Romania si mediul de marketing european Curs interactiv, cu suport de 4
prezentare in Power-Point

Bibliografie:
Cracand, M., Capatana, M., Libera circulatie a persoanelor, bunurilor, serviciilor si capitalurilor, Colectia Uniunea
Europeand, Seria Europa mea, Editura Tritonic, Bucuresti, 2007

a El-Agraa, A. M., The European Union — Economics and Politics, Seventh Edition, Prentice Hall, 2004

o Jinga, |, Popescu, A., Integrarea europeana — Dictionar de termeni comunitari, Editura Lumina Lex, Bucuresti,
2000

o Johnson, D., Turner, C., European Business, Second Edition, Routledge, Taylor and Francis Group, 2006

o Marinescu, N., Integrare europeand, Editura Unversitatii Transilvania, 2011

a Mercado, S., Welford, R., Prescott, K., European Business-Fourth edition, Prentice Hall, 2001

o Nelse, B., Stubb, A., The European Union — Readings on the Theory and Practice of European Integration, Third
edition, Palgrave,Macmillan, 2003

a Popescu, G., Economie europeand, Editura Economica, Bucuresti, 2007

o Prisecaru, P. (coord), Piata internd unica — Cele patru libertdti fundamentale, Editura POLITEIA-SNSPA, 2003
a Tescasiu, B., Institutii europene. Schimbadri si adaptdri din perspective extinderii Uniunii Europene, Editura CH
Beck, Bucuresti, 2009

o Tescasiu, B, Introducere in euromarketing — Concepte fundamentale de marketing specifice Pietei Unice

Europene, Editura Universitara, Bucuresti, 2017

8.2 Seminar/laborator/proiect Metode de predare-invatare Nr de ore Observatii
1. Privire generald asupra fenomenului integrationist | Dezbateri, studii de caz 2

european

2. Mediul de afaceri european Dezbateri, studii de caz 2

3. Micromediul de marketing european Dezbateri, studii de caz 2

4. Macromediul de marketing european Dezbateri, studii de caz 4
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5. Interactiuni ale mediului de marketing european Studii de caz 2

6. Romania si mediul de marketing european Analize, dezbateri 2

Bibliografie:
http://www.economicsonline.co.uk/Global _economics/Economic_integration.html
http://www.proeuropa.ro/pan_europa.html
https://europa.eu/european-union/topics
https://europa.eu/european-union/about-eu/countries/member-countries_ro
http://hdr.undp.org/en/composite/trends
https://europa.eu/european-union/documents-publications/statistics _ro

Tescasiu, B, Introducere in euromarketing — Concepte fundamentale de marketing specifice Pietei Unice
Europene,Editura Universitard, Bucuresti, 2017, ISBN 978-606-28-0633-0

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

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania, vezi COR.

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finald

10.4 Curs Frecventa la activitatile didactice | Evaluarea prezenteila curs 10%
Evaluarea pe parcursul Teste de evaluare prin itemi 20%
semestrului obiectivi
Utilizarea si intelegerea corecta a | Evaluare prin itemi obiectivi 30%
conceptelor teoretice

10.5 Seminar/ laborator/ Frecventa la activitatile didactice | Evaluarea prezenteila seminar | 10%

proiect Evaluarea pe parcursul Teste de evaluare prin itemi 15%
semestrului obiectivi
Utilizarea adecvatd, corectd a Evaluare prin proiecte siteme | 15%
conceptelor de cercetare

10.6 Standard minim de performanta

O Realizarea a minim 50% din punctajul de seminar
O Realizarea a minim 50% din punctajul de examen

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobatd in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. BRATUCU Gabriel, Prof. dr. CONSTANTIN Cristinel-Petrisor,

Decan Director de departament

Prof. dr. TESCASIU Bianca, Prof. dr.TESCASIU Bianca

Titularde curs 'j ) Titular de seminar/ laborator/ proiect = j .
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Nota:

n Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din
domeniu)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind
fundamentald)/ DS (disciplind de specializare)/ DC (disciplind complementare) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplind
optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

) Un credit este echivalent cu 25 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invdtamant superior , TRANSILVANIA” DIN BRASOV

1.2 Facultatea STIINTE ECONOMICE S| ADMINISTRAREA AFACERILOR

1.3 Departamentul MARKETING TURISM SERVICII S| TRANZACTII INTERNATIONALE
1.4 Domeniul de studii MARKETING

1.5 Ciclul de studii? MASTER

1.6 Programul de studii/ Calificarea POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | STRATEGII DE MARKETING IN AFACERILE INTERNATIONALE

prezenta activa la curs

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. univ.dr. Dana Boscor
2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Prof. univ.dr. Dana Boscor
proiect
2.4 Anul de studiu | 2.5 Semestrul | Il 2.6 Tipul de evaluare 2.7 Regimul | Continut? DF
Examen scris disciplinei Obligativitate® DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numar de ore pe saptamana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 30
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 30
Pregatire seminarii/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 35
Tutoriat 7
Examinari 6
Alte activitati.......ccoeevvevriieeniieneene, -
3.7 Total ore studiu individual 108
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numirul de credite? 5
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum e Cunostinte fundamentale de marketing international, achizitionate in ciclul de licenta
4.2 de competente e Abilitate de analiza si sinteza a cunostintelor fundamentale din domeniul economic
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 de desfasurare a cursului e Videoproiector, ecran de proiectie, PC, aplicatia Power Point, conexiune internet,

laboratorului/ proiectului atribuite,dezbatere studii de caz

5.2 de desfasurare a seminarului/ | ¢ PC, aplicatia Power Point, conexiune internet, realizarea temei de proiect

6. Competente profesionale Rezultatele invatarii preconizate

_ COMPETENTE PROFESIONALE

= CP 9. Integreaza strategiile de marketing in strategia globala

S.

(T

>

£ Integreaza strategia de marketing si elementele sale, cum ar fi definitia pietei, concurentii, strategia privind
% preturile si comunicarea n orientdrile generale ale strategiei globale a societatii.
&

=

N

[J]

o
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https://esco.ec.europa.eu/ro/classification/skills?uri=http://data.europa.eu/esco/skill/aa7eac5f-dc9d-401a-b197-c9c455d78c95

R.1.9.1.1. Absolventul cunoaste conceptul de strategie de marketing si elementele sale componente.
% R.1.9.1.2. Absolventul explica rolul strategiei de marketing in cadrul strategiei globale a societétii
=1
o
c
=
(@]
R.1.9.2.1. Absolventul analizeazd strategia globald a firmei pentru a asigura alinierea strategiilor de
_ marketing cu aceasta.
._g R.1.9.2.2. Absolventul asigura integrarea elementelor mixului de marketing in strategia globala a societatii.
2
S
Q
<
o R.1.9.3.1. Absolventul formuleaza intr-un raport profesionist propuneri de integrare a strategiei de marketing
B in strategia globala.
£ 0
g5
2 c
[SEe]
% =]
g 0
o ‘un

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

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Cursul se preda masteranzilor la nivelul anului | si urmareste sa aprofundeze
cunostintele legate de problematica formularii, dezvoltarii si compararii de strategii
utilizate de firme la nivel international.

7.2 Obiectivele specifice

Cunoasterea strategiilor de export ale firmelor de pe pietele emergente
Cunoasterea avantajelor activitatilor de outsourcing la nivel global

Cunoasterea diferentelor si similaritatilor pietelor asiatice
Cunoasterea retelelor strategice si a corporatiilor virtuale
Cunoasterea strategiilor de marketing intercultural
Cunoasterea strategiilor globale de la “baza piramidei”

8. Continuturi-

8.1 Curs Metode de Nr. ore Observatii
predare
Cap.l. Globalizare si regionalizare. Strategii globale utilizate pentru 2 PRELEGERE
baza piramidei: Curs interactiv pe DEZBATERI,
Avantajele si dezavantajele globalizarii si regionalizarii . . p . REZOLVARI DE
N . . N baza de slide-uri si
Regandirea strategiei globale pentru pietele de la baza piramidei. conexiune internet TEME
INDIVIDUAL SI
IN GRUP
Cap.ll. Economiile emergente . . 4
e . . Curs interactiv pe
Il.1. Oportunitati si riscuri ale pietelor emergente. “ . L
" S . baza de slide-uri si
I1.2. Companiile multinationale de pe pietele emergente . .
.. ) . conexiune internet
I1.3. Strategii de export ale firmelor de pe pietele emergente
Cap.lll. Strategii de personalizare adoptate de firme la nivel 4
international Curs interactiv pe
I.1. Strategiile de personalizare si tehnologiile digitale baza de slide-uri si
IIl.2.Aplicarea strategiilor de personalizare in diferite domenii. conexiune internet
IIl.3.Raportul calitate-pret
Cap.IV. Globalizarea firmelor mici si mijlocii Curs interactivpe | 4
IV.1.Bariere in calea globalizarii baza de slide-uri si
IV.2. Globalizarea firmelor mici si mijlocii prin folosirea Internetului conexiune internet
Cap.V. Outsourcing-ul la nivel international . . 2
. . . - Curs interactiv pe
V.1. Strategia de Outsourcing si avantajul competitiv . . .
> . . . . baza de slide-uri si
V.2.Avantajele si dezavantajele activitatilor de outsourcing. . .
. as . - \ ; conexiune internet
V.3. Pozitia Romaniei pe piata mondiald a outsourcing-ului.
Cap.VI. Strategii de marketing intercultural Curs interactivpe | 2
VI. Deciziile de marketing in mediul intercultural baza de slide-uri si
VI.2. Mixul de marketing islamic conexiune internet
Cap.VIl. Marketingul islamic Curs interactivpe | 2
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VII.1. Strategii de marketing adoptate de firme straine pe pietele baza de slide-uri si
islamice. conexiune internet
VII.2. Extinderea firmelor islamice la nivel international

Cap.VIll. Impactul tehnologiei asupra afacerilor internationale . . 4
. . . . . S Curs interactiv pe
VIIl.1.Avantajele folosirii Internetului pentru firme si pentru clienti

. : N baza de slide-uri si
VIIl.2.Influenta tehnologiei asupra metodelor de comunicare intre . . 3
) S conexiune internet
firme si clienti.

Cap.IX. Comertul electronic si platformele digitale la nivel . . 4
. ] Curs interactiv pe
international.

IX.1.Comertul electronic cbc?rf(aexcijjnsi.l(ij:t-:rrézjc
IX.2.Platformele digitale din China

Bibliografie
1. Alserhan A. The Principles of Islamic Marketing, Gower Publishing Limited, 2011
2.Boscor D. Marketing si afaceri globale, Editura Universitatii Transilvania Brasov, 2020
3. Czinkota, M, Emerging Trends, Threats and Opportunities in International Marketing, Business-Expert
Press, 2009
Ronkainen |
Kotabe M.
4. Cavusgil T. International Business, Pearson Prentice Hall, 2017
Knight G.
Riesenberger J.
5. Czinkota M. International Marketing, Cengage Learning, 2022
Ronkainen .
Cui A.
6.. Daniels). International Business. Environments and Operations, Pearson Prentice Hall, 2013
Radebaugh L.
Sullivan D.
7. Doole I. International Marketing Strategy, Ed. Cengage Learning, 2019
Lowe R.
Kenyon A.
8. Ghauri P. International Marketing, Ed. Mc Graw hill, 2021
Cateora Ph.
9. Jansson H, International Business Strategy in Emerging Country Markets, Edward Elgar Publishing,
2007
10. Peng M, Global Strategic Management, South-Western Cengage Learning, 2009
11. PengM Global Business, South-Western Cengage Learning, 2009
12. Sauvant K, The Rise of Transnational Corporations from Emerging Markets, Edward Elgar Publishing,
2008
13.Segal-Horn S, Understanding Global Strategy, South-Western Cengage Learning, 2010
Faulkner D.
14. Segers R. Multinational Management, Ed. Springer,2016
15. Usunier J., C. Marketing Across Cultures, Pearson Prentice Hall, 2009
Lee J., A.
16. Van Tulder R. International Business in the information and digital age, Emerald Publishing, 2019
Verbeke A.
Piscitello L.
17. Van Looy A. Social Media Management. Technologies and Strategies for Creating Business Value, Ed.
Springer,
2019
18. Wintz B. Digital Business Models, Ed. Springer, 2019
8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invatare | Nr.ore Observatii
Se sterge predarea
Dezbatere studii de caz , formularea unor strategii de | Conversatie, lectura 14 Proiect realizat in
export, strategii globale pentru piata de la baza | independenta, lucrul grup pe o tema
piramidei, prezentarea comparativa a pietelor asiatice | individual si in grupuri de 4 impusd/ prezentare
si a firmelor multinationale de pe pietele emergente. — 5 masteranzi, studii de caz

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6




argumentare scrisa individuale
Simulari ale
examenului
Bibliografie — a se vedea cea pentru curs la care se adauga site-uri ale diferitelor organizatii si institutii,

precum:

*** _ http://www.cia.gov

*** _http:// www.export.gov

*** _ http://globalconnector.org

*** _ www.tradegov/exportamerica/
***k _ www.exporthotline.com

***k _ www.state.gov

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

Continutul disciplinei este in concordanta cu asteptarile reprezentantilor mediului de afaceri si cu continutul COR,
deoarece

masteranzii vor fi capabili sa cunoasca aprofundat afacerile internationale si sa elaboreze strategii de internationalizare a
firmei.De asemenea, masteranzii vor fi capabili sd elaboreze proiecte profesionale si/sau de cercetare, utilizand
cunostintele din domeniul afacerilor internationale. Th plus, masteranzii vor fi capabili s& execute sarcini profesionale
complexe, in conditii de autonomie si de independenta profesionala si sa isi asume roluri/functii de conducere a activitatii
unor firme multinationale sau a unor firme locale care desfasoara activitati de export in conditiile in care si-au dezvoltat
autocontrolul procesului de invatare si isi pot diagnostica nevoile de formare continua, avand o analiza reflexiva a propriei
activitati profesionale

10. Evaluare

10.3 Pondere din nota
finala

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare

10.4 Curs 40% (obtinerea notei 5
la examenul scris este
obligatorie pentru
promovarea
examenului)

Prezentd, spontaneitate,
receptivitate, paticipativitate.

Examen scris pe baza de
studii de caz

Evaluare continua pe 30%
parcursul semestrului

10.5 Seminar/ Prezenta, spontaneitate, | Evaluare continua pe 30% (obtinerea notei 5
laborator/ proiect receptivitate, paticipativitate, | parcursul semestrului la seminar este
realizarea proiectelor si a temelor | Dezbatere si prezentare obligatorie pentru

de casa. studii de caz, proiecte prezentarea la examen)

Prezenta Fisa de disciplina a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18.09.2025 si aprobata in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18.09.2025.

Prof.dr. Gabriel Bratucu
Decan

/\‘_I,
&

Prof.dr. Constantin Cristinel
Director de departament

Prof.dr. Dana Boscor
Titular de curs

N

Prof.dr. Dana Boscor
Titular de seminar/ laborator/ proiect

J.
‘e l\\—\
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http://www.export.gov/
http://globalconnector.org/
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Nota:

YDomeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializérilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2) Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3) Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamental3)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DAP (disciplind de
aprofundare)/ DSI (disciplind de sintezad)/ DCA (disciplind de cunoastere avansata) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DI (disciplind obligatorie)/ DO (disciplind optionald)/
DFac (disciplina facultativa);

5} Un credit este echivalent cu 25 — 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea Transilvania din Brasov

1.2 Facultatea Stiinte Econiomice si Administrarea Afacerilor
1.3 Departamentul MTSAI

1.4 Domeniul de studii de masterat Marketing

1.5 Ciclul de studii? Masterat

1.6 Programul de studii/ Calificarea Politici si strategii de marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Politici si strategii de marketing in comert

4, Preconditii (acolo unde este cazul)

2.2 Titularul activitdtilor de curs Conf.dr. Simona BALASESCU
2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Conf.dr. Simona BALASESCU
proiect
2.4 Anul de studiu | | 2.5Semestrul | Il | 2.6 Tipul deevaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DF
disciplinei Obligativitate® | DOB
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numdr de ore pe saptdamand 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invdtamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 40
Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 40
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 10
Tutoriat 16
Examinari 2
Alte activitati....miniiniiinns -
3.7 Total ore de activitate a 108
studentului
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numarul de credite® 5

4.1 de curriculum ¢ Finalizarae studiilor de licenta in domeniul economic.

4.2 de competente o

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului .

5.2 de desfasurare a .
seminarului/ laboratorului/
proiectului
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6. Rezultatele invatarii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE
Identifica piete potentiale pentru societati
Observa si analizeazd rezultatele cercetdrii de piatd pentru a determina pietele promitatoare si profitabile.

(<]
g . . . A . . . <
" T Tine seama de avantajul specific al firmei si il asociaza cu pietele de pe care lipseste aceasta propunere de
X
S g valoare.
a =
x £
R.1.8.1.1. Absolventul cunoaste conceptul de piata potentiala a unei intreprinderi.
o R1.8.1.2. Absolventul cunoaste importanta identificarii corecte a pietei potentiale a unei intreprinderi
.
= pentru dezvoltarea strategicd a acesteia.
n- -~ .. o . .
2 R.1.8.1.3. Absolventul cunoaste metode si instrumente de analiza a pietei
S
R.1.8.2.1. Absolventul colecteaza si analizeaza date relevante despre piata utilizand surse relevante.
R1.8.2.2. Absolventul utilizeazd metode si instrumente de analiz a pietei.
;ﬁ‘ R.1.8.2.3. Absolventul cunoaste avantajul specific al firmei si il asociazd cu pietele de pe care lipseste
E aceasta propunere de valoare
[}
4+
oo} < s [UETIN .
2 g R.1.8.3.1. Absolventul prezintd rezultatele cercetdrii intr-un mod clar si argumentat.
S E
® o
c c
S 2
]
g ©
o n-

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al disciplinei | Datorita instrumentelor de marketing a apdrut necesitatea unei reflectdri

profunde asupra problemelor firmelor de comert. Marketingul in comert nu
este un concept abstract, ci unul bine ancorat in realitate. Aceastd realitate este
constituita dintr-un anumit fel si numdr de proceduri din care devin cunoscute
atat pietele cat si strategiile elaborate de firmele de comert. Cursul se
circumscrie acestei problematici extrem de complexe incercand sa ofere un set
de teorii, informatii si aplicatii utile viitorului specialist .

Cursul urmdreste dobandirea de cunostinte stiintifice in domeniul marketingului
comercial, prin insusirea de metode, deprinderi si capacitati care sa permita
posibilitatea autoinstruirii in acest domeniu. Creeazd competente in domeniile
cu care interfereaza si obliga studentii sa se autoperfectioneze, prin contactul
permanent cu literatura de specialitate in limbi de circulatie internationald si
aplicatiile pe calculator.

7.2 Obiectivele specifice Competente de naturd cognitivd, concretizate in:

- cunoasterea si intelegera particularitatilor marketingului la nivelul
intreprinderilor de comert;

- cunoasterea dimensiunilor specifice comportamentului
consumatorilor pe piata de retail;

- identificarea factorilor individuali si ai mediului, care influen eaza

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6




comportamentul consumatorului;
- cunoasterea instrumentelor specifice cercetarilor de marketing in
domeniul comertului;
Competente de natura func ionald (deprinderi sau capacitdti de utilizare a
cunostin elor intr-o situatie de munca datd) care le vor permite:

- dezvoltarea deprinderilor de a folosi in mod independent diferite
practici si instrumente ale cercetdrii de marketing in vederea studierii
comportamentelor de piata;

- elaborarea si folosirea de solutii i recomanddri adaptate specificului
local in afaceri si marketing;

- utilizarea instrumentelor de lucru tipice evaludrii performantelor;

Competentele de specialitate sunt:

- elaborarea strategiilor de marketing in functie de tipologia decizionala

- evaluarea factorilor care influenteaza evolutia organizatiilor care
opereaza in domeniul comertului si al marketingului in general

- analiza relatiilor dintre consumatorii individuali si cei organizationali si
ofertantii de bunuri si servicii

Abilitd i cognitive specifice dobandite prin acest curs:

- planificarea, conceperea, obtinerea si comunicarea unui volum
substantial de informatii dobandit prin invatare independentd, ca
urmare a utilizarii mijloacelor media cele mai adecvate

- demonstrarea aptitudinilor manageriale si a cunostintelor practice

- demonstrarea competentelor necesare deruldrii proiectelor de
cercetare stiintifica

Aptitudini:

- abilitati de solutionare a problemelor specifice;

- abilitatea de a reflecta asupra actiunilor practice intreprinse;

- abilitati de a planifica si indeplini actiuni de invatare si perfectionare
continug;

8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare Numar de ore | Observatii

1.

Studiul comportamentelor de
cumpdrare, de consum si de
utilizare pe piata de retail

Expunere, curs interactiv 4

Politica de produs specifica
intreprinderii de comer cu
amanuntul..

Expunere, curs interactiv 4

Politici si strategii de pre uri
specifice comer ului cu
amdnuntul

Expunere, curs interactiv 4

Strategii de amplasare a
intreprinderilor de comert cu
amanuntul.

Expunere, curs interactiv 4

Particularitati ale mix-ului de
promovare la nivelul
intreprinderii detailiste.

Expunere, curs interactiv 4

6.

Studiul comportamentelor de

Expunere, curs interactiv 4
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cumparare, de consum si de
utilizare pe piata de retail

7. Politica de produs specifica
intreprinderii de comer cu
amanuntul..

Expunere, curs interactiv

Bibliografie

Brasov, Brasov, 2010.

Universitara, Buc, 2025

1. Balasescu, M., Balasescu, S., Marketingul in comertul cu amanuntul, Editura Universitatii Transilvania din
2. Badlasescu, M., Popescu, A,, Baldsescu, S., Marketingul si managementul firmei de comert cu amanuntul, Ed,

3. Kotler Ph, G Armstrong — Principles of Marketing, Global Edition ,Pearson Education Limited ,2020
Lowe D., Commercial Management — Theory and practice,Manchester Business School, The University of
Manchester,Wiley — Blakwell Publication, 2016
5. Untaru., N.E., Ispas, A. (2018), Marketingul serviciilor, ed. Universitatii Transilvania, Brasov.

8.2 Seminar/ laborator/ proiect

Metode de predare-invdtare

Numar de ore

Observatii

1.0biectivele de marketing ale firmei de
comert

Interactiv, lucrari de seminar

4

2.Analize ale mediului de marketing

Interactiv, lucrari de seminar

3.Deciziile strategice si deciziile tactice
de marketing cu aplicare la nivelul
firmei de comert. Profilurile
cumparatorilor si procesul de
segmentare

Interactiv, lucrari de seminar

4.Aria de piatd a unui magazin de retail.
Metode ale delimitarii ariei de pia a.
Potentialul economic al ariei de piatd al
magazinului

Interactiv, lucrari de seminar

5.Perceptia magazinului de catre
cumparator

Interactiv, lucrari de seminar

6.Cercetarea de marketing in comert

Interactiv, lucrari de seminar

Bibliografie

Brasov, Brasov, 2010.

Universitara, Buc, 2025

1. Balasescu, M., Balasescu, S., Marketingul in comertul cu amanuntu/, Editura Universitatii Transilvania din
2. Badlasescu, M., Popescu, A,, Baldsescu, S., Marketingul si managementul firmei de comert cu amanuntul, Ed,

3. Kotler Ph, G Armstrong — Principles of Marketing, Global Edition ,Pearson Education Limited ,2020
Lowe D., Commercial Management — Theory and practice,Manchester Business School, The University of
Manchester,Wiley — Blakwell Publication, 2016
5. Untaru., N.E,, Ispas, A. (2018), Marketingul serviciilor, ed. Universitdtii Transilvania, Brasov.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania, vezi COR
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10. Evaluare

Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala

10.4 Curs Insusirea cunostin elor Proiect 40%
teoretice

Evaluare pe parcurs 20%

10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Creativitate, participare activa | Activitate de seminar 20%

si realizarea proiectelor
propuse in cadrul seminarului

Evaluarea temelor 20%

10.6 Standard minim de performanta

Minim 40% din cerintele examenului oral si minim 20 % din cerintele activitatilor de seminar

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18.09.2025 si aprobatd in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18.09.2025.

Prof.dr. Gabriel BRATUCU Prof.dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN

Decan
Director de departament

Conf.dr. Simona BﬂLﬂ$ESCU Conf.dr. Simona BZ\Lﬂ$ESCU
Titular de curs Titular de seminar/ laborator/ proiect
Nota:

"Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licenta; DAP (disciplina de
aprofundare)/ DSI (disciplind de sinteza)/ DCA (disciplind de cunoastere avansata) - pentru nivelul de masterat;

“' Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DI (disciplind obligatorie)/ DO (disciplind optionald)/

DFac (disciplind facultativa);

% Un credit este echivalent cu 25 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior | Universitatea Transilvania din Brasov

1.2 Facultatea Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul Marketing, Turism Servicii si Afaceri Internationale
1.4 Domeniul de studii de masterat” | Marketing

1.5 Ciclul de studii? Masterat

1.6 Programul de studii Politici si strategii de marketing

Traseul Strategii de marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Comunicatia integrata de marketing

2.2 Titularul activitdtilor de curs Chitu loana Bianca

2.3 Titularul activitdtilor de seminar Chitu loana Bianca

2.4 Anul de studiu | | 2.5Semestrul | 2 | 26 Tipulde evaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DF

disciplinei Obligativitate* | DOB

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numadr de ore pe saptdmand 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar 1

3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar 14

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 35

Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 33

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 34

Tutoriat

Examindri 2

Alte activitdti ..o,

3.7 Total ore de activitate a 108

studentului

3.8 Total ore pe semestru 150

3.9 Numarul de credite® 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum ¢ Cunostinte de marketing

4.2 de competente o Abilitati de sinteza a cunostintelor economice

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului o \Videoproiector, ecran de proiectie, laptop, conexiune internet

5.2 de desfasurare a seminarului | e Videoproiector, ecran de proiectie, laptop, conexiune internet
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6. Competente profesionale si Rezultatele invatdrii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE

’%_ CP 12. Utilizeaza diferite canale de comunicare

bl

E Utilizeaza diferite tipuri de canale de comunicare, cum ar fi comunicarea verbald, scrisa de mana, digitala si

< telefonica, cu scopul de a construi si a face schimb de idei sau de informatii.

4+

8 CP 19. Implementeaza strategii de marketing

3

g Implementeaza strategii care vizeazd promovarea unui anumit produs sau serviciu, utilizand strategii de
marketing elaborate.

Q R1.12.1.1. Absolventul cunoaste diferite canale de comunicare care pot fi utilizate in comunicarea cu

-% mediul exterior.

% R1.19.1.1. Absolventul cunoaste strategii de marketing pentru promovarea unui produs/serviciu

()
R1.12.2.1. Absolventul utilizeaza diferite canale de comunicare care pot fi utilizate in comunicarea cu

=y mediul exterior.

£ A - y . . .

= R.1.19.2.1. Absolventul aplica strategii de marketing pentru promovarea unui produs/serviciu.

<

‘0~ A . < -, N ., < e

a R.1.12.3.1. Absolventul isi asumd responsabilitatea pentru modul in care utilizeaza diferitele canale de

SRR .

£ g comunicare.

8 o - Ny y " . . L .

B 5 R.1.19.3.1. Absolventul isi asuma responsabilitatea pentru aplicarea celor mai potrivite strategii de

cC .

S 3 marketing

wn

o]

ad

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei e obiectivul principal al acestei discipline il constituie aprofundarea tehnicilor de

promovare prin care o firma poate comunica cu diferite piete tinta in cadrul
unui proces eficient, integrat.

7.2 Obiectivele specifice e cunoasterea siaprofundarea diferitelor tehnici promotionale cu avantajele si

dezavantajele lor;

¢ realizarea unei strategii de comunicare integrata.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Numadr de ore | Observatii
1.Prezentarea continutului disciplinei si | Prelegere — prezentare PowerPoint 2
a aspectelor organizatorice

2. Comunicarea integratd de marketing, | Prelegere — prezentare PowerPoint 2
continut siimportanta - 1

3.Comunicarea integratd de marketing, | Prelegere — prezentare PowerPoint 2
continut siimportanta - 2

4.Comunicarea — legdtura cu mediul de | Prelegere — prezentare PowerPoint 2
marketing

5. Procesul de luare a deciziilor in Prelegere — prezentare PowerPoint 2
comunicarea integrate de marketing

6. Publicitatea Prelegere — prezentare PowerPoint

7. Relatiile publice -1 Prelegere — prezentare PowerPoint

8. Relatiile publice -2 Prelegere — prezentare PowerPoint
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9.Imaginea si capitalul organizational Prelegere — prezentare PowerPoint

10. Promovarea vanzdrilor Prelegere — prezentare PowerPoint
11. Marketingul direct in comunicarea Prelegere — prezentare PowerPoint
integratd de marketing

12.Marcd - brand Prelegere — prezentare PowerPoint
13.Comunicarea in mediul online Prelegere — prezentare PowerPoint
14. Comunicatiile de marketing in Prelegere — prezentare PowerPoint
context international.

Bibliografie

1. Ban, O. - Tehnici promotionale, editura Presa Universitara Clujeana, 2020

W N

© N o !

9.

Chitu I.B. — Tehnici promotionale, Curs pentru invdtdmantul la distantd, 2023

Fill, C — Marketing Communications. Interactivity, Communities and Content. Fifth Edition, Prentice Hall, 2009.
Gregory, A. - Planning and managing public relations campaigns: A strategic approach. Kogan Page Publishers,
2020

Juska,. .M. — Integrated marketing Communications, Rutlege, 2017

Johnston, J. (Ed.). - Public relations: Theory and practice. Routledge, 2020

Kayode, O. — Marketing communications, Olujimi Kayode & bookboon.com, 2014

Kotler, Ph., Armstrong G — Principles of Marketing, Seventeenth Edition, Pearson Education Limited, 2018

Kotler, P., Kartajaya, H., Setiawan, I. - Marketing 5.0. Technology for Humanity, John Wiley & Sons Inc, 2021

10.Kotler, Ph., Bowen J, Makens ] — Marketing for Hospitality and Tourism, Prentice Hall, 2014
11.De Pelsmacher, P, Geuens, M, Van den Bergh J- Foundations of marketing communications, Prentice Hall, 2005

12.Popescu I.,C. — Comunicarea in marketing, Ed. Uranus, 2003
13.Shimp, T.A,, Andrews J.C. — Advertising, Promotion and other aspects of Integrated Marketing Communications,

Ninth Edition, South Western, Cengage Learning, Ohio, 2013

14.Smith, R. D. - Strategic planning for public relations. Routledge, 2020

8.2 Seminar Metode de predare-invatare Numadr de ore | Observatii
1. Prezentarea activitdtii si a cerintelor Discutii pe baza de studii de caz 2
activitatii de seminar.

2.Imaginea si capitalul organizational Discutii pe baza unor studii de caz, referate

3. Rolul reclamei in comunicarea Discutii pe baza unor studii de caz, referate
integratd de marketing

4. nternetul — mediu on-line de Discutii pe baza unor studii de caz, referate 2
comunicare, social media

5. Marca, strategii de marca. Discutii pe baza unor studii de caz, referate

6. Proiectarea unei campanii integrate Discutii pe baza unor studii de caz, referate

de comunicatii de marketing.

7. Comunicatiile de marketing in context | Discutii pe baza unor studii de caz, referate 2
international.

Bibliografie

1. Ban, O. — Tehnici promotionale, editura Presa Universitara Clujeana, 2020

W N

N oow

Chitu I.B. - Tehnici promotionale, Curs pentru invdtdmantul la distantd, 2023

Fill, C — Marketing Communications. Interactivity, Communities and Content. Fifth Edition, Prentice Hall, 2009.
Gregory, A. - Planning and managing public relations campaigns: A strategic approach. Kogan Page Publishers,
2020

Juska,. .M. — Integrated marketing Communications, Rutlege, 2017

Johnston, J. (Ed.). - Public relations: Theory and practice. Routledge, 2020

Kayode, O. — Marketing communications, Olujimi Kayode & bookboon.com, 2014

Kotler, Ph., Armstrong G — Principles of Marketing, Seventeenth Edition, Pearson Education Limited, 2018

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



https://carturesti.ro/autor/philip_kotler
https://carturesti.ro/autor/hermawan_kartajaya
https://carturesti.ro/autor/iwan_setiawan
https://carturesti.ro/editura/john_wiley_%26_sons_inc

9. Kotler, P., Kartajaya, H., Setiawan, I. - Marketing 5.0. Technology for Humanity, John Wiley & Sons Inc, 2021

10.Kotler, Ph., Bowen J, Makens ] — Marketing for Hospitality and Tourism, Prentice Hall, 2014

11.De Pelsmacher, P, Geuens, M, Van den Bergh J- Foundations of marketing communcations, Prentice Hall, 2005

12.Paopescu |.,C. — Comunicarea in marketing, Ed. Uranus, 2003

13.Shimp, T.A,, Andrews J.C. — Advertising, Promotion and other aspects of Integrated Marketing Communications,

Ninth Edition, South Western, Cengage Learning, Ohio, 2013
14.Smith, R. D. - Strategic planning for public relations. Routledge, 2020

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei corespunde cerintelor si asteptdrilor reprezentantilor mediului de afaceri oferind studentilor

abilitati de comunicare de marketing cu mediul exterior al unei firme.

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finald
10.4 Curs Realizarea unui proiect cu tema | Evaluarea oralaa proiectului 30%
" Campanie integratd de
comunicatii de marketing.....”
Evaluare continua pe parcursul | 30%
semestrului
10.5 Seminar Evaluarea indeplinirii sarcinilor | Evaluare orala 40%

specifice activitatii de seminar
(2 studii de caz, analizaa 2
site-uri, participare activa in
cadrul seminarului)

10.6 Standard minim de performantd

¢ Realizarea a minim 50% din cerinte

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobata in
sedinta de Consiliu al facultdtii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. Gabriel BRATUCU
Decan

Prof. dr. Cristinel CONSTANTIN
Director de departament

Prof.dr. loana Bianca CHITU
Titular de curs

Prof.dr. loana Bianca CHITU
Titular de seminar
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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior

Universitatea Transilvania Brasov

1.2 Facultatea

Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul

Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de masterat

Marketing

1.5 Ciclul de studii?

Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea

Politici si strategii de marketing- Traseu Politici de marketing in comert

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Marketingul inovatiei

2.2 Titularul activitatilor de curs

Conf.dr. Balasescu Marius

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/

Lect.dr. Popescu Anca

4, Preconditii (acolo unde este cazul)

proiect
2.4 Anul de studiu | | 2.5Semestrul | Il | 2.6 Tipul deevaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DF
disciplinei Obligativitate® | DOB

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numdr de ore pe saptdamand 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar 1

3.4 Total ore din planul de invdtamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar 14

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 35

Documentare suplimentard in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 35

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 30

Tutoriat

Examinari 2

Alte activitati......cooeervvineerriiiinnneionnn,

3.7 Total ore de activitate a 108

studentului

3.8 Total ore pe semestru 150

3.9 Numarul de credite® 5

4.1 de curriculum o Finalizarea studiilor de licentd in domeniul economic

4.2 de competente e Specifice economistului cu licentd in marketing

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului .

5.2 de desfasurare a .
seminarului/ laboratorului/

proiectului
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6. Rezultatele invatarii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE

= CP 17. Aplica strategii de implicare a clientului
g
-
Z Implica clientii unei societati sau ai unei marci utilizand mai multe metode, cum ar fi utilizarea
- platformelor de comunicare sociald. Initiativa de implicare poate veni fie din partea consumatorilor, fie din
= partea societdtii, iar mediul de implicare poate fi online, dar si offline.
5
[a s

R.1.17.1.1. Absolventul cunoaste strategii de implicare a clientului.
o
=
o-
o
c
3
(W)

R..17.2.1. Absolventul aplicd strategii de implicare a clientului pe diferite canale de comunicare
c
£
2
g
=4
9 R.1.17.3.1. Absolventul isi asuma responsabilitatea pentru modul de implicare a clientului.
1]
£ v
fia]
3 2
5 S
a
g B
o n-

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al disciplinei

e Cursul urmdreste dobandirea de cunostinte stiintifice in  domeniul
marketingului inovatiei prin insusirea de metode,deprinderi si capacitati care
sd permitd posibilitatea autoinstruirii in acest domeniu. Creeazd competente
in domeniile cu care interfereaza si obliga studentii sa se autoperfectioneze,
prin contactul permanent cu literatura de specialitate in limbi de circulatie
internationala si aplicatiile pe calculator.

7.2 Obiectivele specifice

Studentii vor dobandi competente de natura cognitiva, concretizate in:
- Cunoasterea si intelegerea clara a conceptului de marketing al
inovatiei
- Clarificarea conceptelor de inovatie si proces inovator
- Intelegerea conceptului de consumator individual de inovatii
- Cunoasterea si intelegerea conceptului de politica de asistenta si
suport informational pentru clienti
Prin parcurgerea acestei discipline, studen ii vor dobandi acele competente de
naturd functionald (deprinderi sau capacitati de utilizare a cunostintelor intr-o
situatie de muncd data) care le vor permite:
- rezolvarea unui sudiu de caz privind procesul de inovare al unei
organizatii
Competentele de specialitate sunt:
- analiza profilului comportamental al consumatorului de inovatii cat si
a comportametului producatorilor si comerciantilor acestor produse
- analiza mixului de marketing specific produselor inovative
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Abilitdti cognitive specifice dobandite prin acest curs:

- planificarea, conceperea, obtinerea si comunicarea unui volum
substantial de informatii dobandit prin invdtare independentd, ca
urmare a utilizarii mijloacelor media cele mai adecvate

- demonstrarea aptitudinilor manageriale si a cunostin elor practice

- demonstrarea competen elor necesare deruldrii proiectelor de
cercetare stiintifica

Aptitudini:

- abilitati de interrelationare in cadrul unui grup

- abilitdti de solutionare a problemelor

- abilitatea de a reflecta asupra actiunilor practice intreprinse

- abilitati de a planifica si indeplini actiuni de invatare si perfectionare

continua
8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Numdr de ore | Observatii
1.Caracteristicile inovatiei si procesul Expunere cu videoproiector, L
de inovare interactiv

2.Marketingul inovatiei-specializare a Expunere cu videoproiector, L
marketingului interactiv

3.Comportamentul consumatorului Expunere cu videoproiector, L
individual de produse inovative interactiv

4.Strategii de piata in marketingul Expunere cu videoproiector, L
inovatiei interactiv

5.Mixul de marketing specific Expunere cu videoproiector, 4
produselor inovative interactiv

6.Cercetari de marketing privind Expunere cu videoproiector, 8
produsele inovative interactiv

Bibliografie

1. Balaure, V., Catoiy, I., Bdlan, C. - Marketing, Ed.Uranus, Bucuresti, 2003

2. Catoiuy, I, Teodorescu, N. — Comportamentul consumatorului., Ed. Uranus, Bucuresti, 2003

4. Daniel, Pink — A whole new mind, Ed. The Berkley, New York, 2006

5. Denny, Hatch, Don, J. - 2.239 Tested Secrets For Direct Marketing Success, NTC Business Books, lllinois, 2001 6.
6.Dovleac, L., Baldsescu, M., - Marketingul inovatiei, Ed. Universitatii Transilvania, Brasov, 2012

7. Drucker, Peter - The Discipline of Innovation, Harvard Business Review, 2002

8. Fisk, P. — Marketing Genius, Ed. Capstone, 2007

9. Geoffrey, A. Moore, - Crossing the Chasm. Marketing and Selling High-tech Products to Mainstream Customers, Ed.
PerfectBound, 2001

10. Jakki, J. Mohr, Sanjit, S., Stanley, F. Slater — Marketing of High-technology Products and Innovations, Pearson
Education, New Jersey, 2010

11. Keith, Wardell - Marketing out of control, Marketing1by1, 2007

12. Kotler, P., Armstrong, G. - Principles of Marketing ed.15, Ed. Pearson, Essex, 2014

13. Lefter, C. — Cercetarea de marketing, Ed. Infomarket, Brasov, 2004

14.Leifer, R. - Radical Innovation-How Mature Companies Can Outsmart Up starts, Harvard Business School Press,
Boston Mass., 2000

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare Numdr de ore | Observatii

1.Analiza produs/serviciu/proces interactiv, lucrdri de seminar, 2
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inovativ. Studiu de caz portofoliu

2.Analiza beneficiilor (nonbeneficiilor) interactiv, lucrari de seminar, 4
unei inovatii. Studiu de caz portofaliu
3.Conceperea unui sondaj cu tema interactiv, lucrdri de seminar, L
“identificarea atitudinilor si opiniilor portofaliu

cu privire la un nou concept de produs/
SAU un existent care urmeaza a fi imbung

4.Program de promovare/distributie a un| interactiv, lucrari de seminar, L
inovatii portofoliu
Bibliografie

1. Balaure, V., Catoiy, I., Balan, C. — Marketing, Ed.Uranus, Bucuresti, 2003

2. Catoiuy, I, Teodorescu, N. — Comportamentul consumatorului., Ed. Uranus, Bucuresti, 2003

4. Daniel, Pink — A whole new mind, Ed. The Berkley, New York, 2006

5. Denny, Hatch, Don, J. - 2.239 Tested Secrets For Direct Marketing Success, NTC Business Books, lllinois, 2001 6.
6.Dovleac, L., Balasescu, M., - Marketingul inovatiei, Ed. Universitatii Transilvania, Brasov, 2012

7. Drucker, Peter - The Discipline of Innovation, Harvard Business Review, 2002

8. Fisk, P. — Marketing Genius, Ed. Capstone, 2007

9. Geoffrey, A. Moore, - Crossing the Chasm. Marketing and Selling High-tech Products to Mainstream Customers, Ed.
PerfectBound, 2001

10. Jakki, J. Mohr, Sanjit, S., Stanley, F. Slater — Marketing of High-technology Products and Innovations, Pearson
Education, New Jersey, 2010

11. Keith, Wardell - Marketing out of control, Marketing1by1, 2007

12. Kotler, P., Armstrong, G. - Principles of Marketing ed.15, Ed. Pearson, Essex, 2014

13. Lefter, C. — Cercetarea de marketing, Ed. Infomarket, Brasov, 2004

14.Leifer, R. - Radical Innovation-How Mature Companies Can Outsmart Up starts, Harvard Business School Press,
Boston Mass., 2000

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu agteptdrile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor
profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si implicit din Romania, vezi COR.

10. Evaluare

Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere

din nota finala

10.4 Curs Prezentgq, receptivitate, Examen oral 40% (obtinerea
paticipare activa. notei 5 la
examenu/ scris

este obligatorie
pentru
promovarea
examenului)

Realizarea proiectelor si a Evaluare continua pe parcursul | 10%
temelor de casa. semestrului

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Prezentd, receptivitate, 40% (obtinerea

paticipare activa. notei 5 la

Realizarea proiectelor sia seminar este

temelor de casa. obligatorie
pentru
prezentarea /a
examen

Realizarea proiectelor sia Evaluare continua pe parcursul | 10%

temelor de casa. semestrului

10.6 Standard minim de performanta

e Prin parcurgerea acestei discipline, studentii vor dobandi acele competente de natura functionald (deprinderi sau
capacitati de utilizare a cunostintelor intr-o situatie de munca datd) care le vor permite fundamentarea bugetului

pentru activitatea de marketing

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobata in
sedinta de Consiliu al facultdtii din data de 18/09/2025

Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel CONSTANTIN
Decan Director de departament
/.,"\,\_”_ z
Conf.dr. Marius BALASESCU Lect.dr. Popescu Anca
Titular de curs Titular de seminar
/"'LH’-'
Nota:

' Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licenta/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

* Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DAP (disciplind de
aprofundare)/ DSI (disciplind de sintezd)/ DCA (disciplind de cunoastere avansatd) - pentru nivelul de masterat;

“' Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DI (disciplind obligatorie)/ DO (disciplind optionald)/

DFac (disciplina facultativd);

5 Un credit este echivalent cu 25 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatdmant superior

Universitatea Transilvania Brasov

1.2 Facultatea

Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul

Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale

1.4 Domeniul de studii de masterat

Marketing

1.5 Ciclul de studii”

Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea

Politici si strategii de marketing

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING IN TURISM

2.2 Titularul activitatilor de curs

Prof. dr. Bdltescu Codruta Adina

proiect

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Prof. dr. Baltescu Codruta Adina

2.4 Anul de studiu

2.5Semestrul | 2 | 2.6 Tipul de evaluare | E | 2.7 Regimul | Continut” DS

disciplinei Obligativitate® | DOP

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numdr de ore pe sdptamanad 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator/ 1
proiect

3.4 Total ore din planul de invdtamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator/ 14
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 30

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 30

Pregatire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 30

Tutoriat 12

Examinari 6

Alte activitati.....vevinniinniiinninns

3.7 Total ore de activitate a 108

studentului

3.8 Total ore pe semestru 150

3.9 Numirul de credite® 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum ¢ Cunostinte fundamentale de marketing
4.2 de competente o Abilitati de sinteza a cunostintelor economice

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdsurare a cursului .

Videoproiector, ecran de proiectie, laptop, conexiune internet

5.2 de desfasurare a .
seminarului/ laboratorului/
proiectului

Videoproiector, ecran de proiectie, laptop, conexiune internet
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6. Competente profesionale Rezultatele invatarii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE
CP 5. Elaboreaza strategii de marketing

Stabileste obiectivul strategiei de marketing, fie cd este vorba de stabilirea unei imagini, de punerea in
aplicare a unei strategii de stabilire a preturilor sau de sensibilizarea publicului cu privire la produs.
Stabileste abordari ale actiunilor de marketing pentru a se asigura cd obiectivele sunt atinse in mod
eficient si pe termen lung.

invatarii

CP 19.Implementeaza strategii de marketing
Implementeaza strategii care vizeaza promovarea unui anumit produs sau serviciu, utilizand strategii

de marketing elaborate.

Rezultatele

R.1.5.1.1. Absolventul identifica obiectivul strategiei de marketing.

T

R.1.5.1.2. Absolventul identific3 strategii de marketing potrivite atingerii obiectivelor pe termen lung.

Cunostinte

R.1.19.1.1. Absolventul cunoaste strategii de marketing pentru promovarea unui produs/serviciu

R. 15.2.1. Absolventul aplica strategii de marketing pentru a se asigura de atingerea eficienta si pe
termen lung a obiectivelor.

R.1.19.2.1. Absolventul aplici strategii de marketing pentru promovarea unui produs/serviciu.

Aptitudini

R.1.5.3.1. Absolventul coordoneazi elaborarea strategiei de marketing intr-un mod profesionist.

R.1.19.3.1. Absolventul isi asuma responsabilitatea pentru aplicarea celor mai potrivite strategii de
marketing.

Responsabilitate
si autonomie

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

7.1 Obiectivul general al disciplinei e Cursul urmareste dobandirea de cunostinte aprofundate in domeniul
marketingului in turism, prin dobandirea de cunostinte si aptitudini
referitoare la caracteristicile si particularitatile politicilor si strategiilor de
marketing in turism, in contextul cresterii importantei acestui sector
economic, a rolului pe care il are societatea contemporand, precum si in
aplicarea principiilor de dezvoltare sustenabild. Cursul se bazeaza pe
consultarea permanenta a literaturii de specialitate si a studiilor de caz
reprezentive in limbi de circulatie internationald si pe identificarea solutiilor
practice de dezvoltare sustinuta a turismului romanesc.

7.2 Obiectivele specifice Masteranzii vor dobandi competente de natura cognitivd, concretizate in:
e cunoasterea si analiza conceptelor specifice marketingului turistic;
e demonstrarea intelegerii particularitatilor si tendintelor pe piata turistica
internationald;
e analiza criticd a strategiilor de marketing pentru succesul firmelor de
turism.
De asemenea, prin parcurgerea acestei discipline, masteranzii vor dobandi acele
competente de naturd functionald (deprinderi sau capacitdti de utilizarea
cunostintelor intr-o situatie de munca datd) care le vor permite:
e evaluarea siimplementarea strategiilor de marketing in turism;
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Aptitudini:

e evaluarea

si implementarea

firmelor de turism.
Competentele de specialitate sunt:
e evaluarea pietei turistice;

firmelor de turism;

reputatiei firmelor de turism.
Abilitati cognitive specifice dobandite prin acest curs:

scopul derularii unor actiuni concrete,
gestiune a proiectelor de dezvoltare.

o abilitati de interelationale in cadrul unei echipe;
¢ abilitati de solutionare a problemelor;

strategiilor

de promovare

o abilitatea de a reflecta asupra actiunilor practice intreprinse.

pentru

consolidarea imaginii firmelor de turism si brandului turistic de tardg;
e fundamentarea bugetului pentru activitatea de marketing in cadrul

e evaluarea solutiilor de perfectionare a actiunilor de marketing la nivelul

e evaluarea variantelor de actiune pentru imbundtdtirea imaginii si

e culegerea, analiza si utilizarea unui volum semnificativ de informatii cu

o demonstrarea aptitudinilor manageriale si a capacitdtii de planificare si

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Nrdeore | Observatii

Caracteristicile politicilor si strategiilor de marketing Expunere+ dezbateri + studii de 2

in turism. Mixul de marketing turistic. caz

Conceptul de produs turistic. Expunere+ dezbateri + studii de 2

Aplicarea strategiilor calitatii si inovdrii in alcdtuirea caz

portofoliului de produse turistice

Strategiile de segmentare, diferentiere si pozitionare | Expunere+ dezbateri + studii de 2

n turism. caz

Strategii de brand in turism. Expunere+ dezbateri + studii de L4

Brandul turistic de tara caz

Specificul strategiilor de preturi si tarife pe piata Expunere+ dezbateri + studii de L

turistica caz

Specificul strategiilor de intermediere in turism. Expunere+ dezbateri + studii de L

Impactul tehnologiei caz

Specificul strategiilor de comunicare in turism. Expunere+ dezbateri + studii de L
caz

Politici si strategii de personal in turism Expunere+ dezbateri + studii de 2
caz

Marketing experiential in turism Expunere+ dezbateri + studii de 2
caz

Marketingul sustenabilitatii in turism Expunere+ dezbateri + studii de 2
caz

Bibliografie:

1. Balaure, V., Catoiuy, I., Veghes, C., Marketing Turistic, Editura Uranus, Bucuresti, 2005.

2.Ban, 0., Tehnici promotionale (editie revizuita), Presa Universitara Clujeana, Cluj-Napoca, 2020.
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3. Baltescu, C.,A,, Strategii de marketing in turismul montan romanesc, Editura Universitatii Transilvania din Brasov,
2010.

4. Campon-Cerro, A.M., Hernandez-Mogollon, J.M., Folgado-Fernandez, J.A., Best Practices in Hospitality and Tourism
Marketing and Management, Springer, 2019.

5. George, R. Marketing Tourism and Hospitality: Concepts and Cases. Palgrave McMillan, Cham, 2021.

6. Kotler, P., Bowen, J.T., Baloglu, S., Marketing for Hospitality and Tourism, 4th ed., Pearson Education, New Jersey,
2022.

7. Morrison, A.M., Marketing and Managing Tourism Destinations, Routledge, Londra, 2019.

8. Nedelea, A.M. (coord.), Marketing in turism: Teorie si practicd, Ed. Economica, Bucuresti, 2020.

9. Rathee, R, Pallavi, R. Destination Marketing: Creating Memorable Tourism Experiences. Apple Academic Press, Pal
Bay, 2023.

10. Shoemaker, S., Lewis, R.,C,, Yesawich, P.,C., Marketing Leadership in Hospitality and Tourism — Strategies and
Tactics for Competitive Advantage, 4th ed., Pearson Prentice Hall, Upper Saddle River, New Jersey, 2007.

11. Sigala, M., Yeark, A., Presbury, R., Fang, M., Smith, K.A. Case Based Research in Tourism, Travel, Hospitality and
Events. Springer, Singapore, 2022.

12. Waluyo, A.B., Tan, L., Mobile Computing and Technology Applications in Tourism and Hospitality, |Gl Global, 2022.

8.2 Seminar/laborator/proiect Metode de predare-invatare Nr de ore Observatii

Calitate si confort in alcatuirea ofertei turistice. Eco- 2
certificarea in turism

Segmentare, diferentiere si pozitionare pe piata 2
turisticd. Brand turistic

Strategii de preturi in turism Discutii, analize, interpretare date | 2

de marketing, dezbateri teme

Impactul tehnologiei in activitdtile intermediarilor seminar + proiecte 2
turistici

Strategii de comunicare in turism 2
Relatia intre performanta angajatilor si performanta 2
firmelor de turism

Impactul instrumentelor de marketing experiential 2

asupra imbundtatirii consumului turistic

Bibliografie:

1. Balaure, V., Catoiuy, I., Veghes, C., Marketing Turistic, Editura Uranus, Bucuresti, 2005.

2.Ban, 0., Tehnici promotionale (editie revizuita), Presa Universitara Clujeana, Cluj-Napoca, 2020.

3. Baltescu, C.,A,, Strategii de marketing in turismul montan romanesc, Editura Universitatii Transilvania din Brasov,
2010.

4. Campon-Cerro, A.M., Hernandez-Mogollon, J.M., Folgado-Fernandez, J.A., Best Practices in Hospitality and Tourism
Marketing and Management, Springer, 2019.

5. George, R. Marketing Tourism and Hospitality: Concepts and Cases. Palgrave McMillan, Cham, 2021.

6. Kotler, P., Bowen, J.T., Baloglu, S., Marketing for Hospitality and Tourism, 4th ed., Pearson Education, New Jersey,
2022.

7. Morrison, A.M., Marketing and Managing Tourism Destinations, Routledge, Londra, 2019.

8. Nedelea, A.M. (coord.), Marketing in turism: Teorie si practica, Ed. Economica, Bucuresti, 2020.

9. Rathee, R, Pallavi, R. Destination Marketing: Creating Memorable Tourism Experiences. Apple Academic Press, Pal
Bay, 2023.

10. Shoemaker, S., Lewis, R.,C., Yesawich, P.,C., Marketing Leadership in Hospitality and Tourism — Strategies and
Tactics for Competitive Advantage, 4th ed., Pearson Prentice Hall, Upper Saddle River, New Jersey, 2007.

11. Sigala, M., Yeark, A., Presbury, R., Fang, M., Smith, K.A. Case Based Research in Tourism, Travel, Hospitality and
Events. Springer, Singapore, 2022.
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12. Waluyo, A.B., Tan, L., Mobile Computing and Technology Applications in Tourism and Hospitality, |Gl Global, 2022.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitdtilor epistemice, asociatiilor
profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este coroborat cu cerintele specifice de pe piata muncii din UE si, implicit din Romania, vezi COR.

10. Evaluare
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota
finala
10.4 Curs Realizarea unui proiect cu tema: | Evaluarea orald a proiectului | 40% (obfinerea notei 5
"Analiza unei firme de turism din la examenul oral este
Romania si identificarea celor mai obligatorie pentru
potrivite strategii de marketing promovarea
pentru cresterea performantei examenuluj)
acesteia pe piata turistica"
Evaluare continua pe 30%
parcursul semestrului
10.5 Seminar/ Prezentd, spontaneitate, | Proiecte de cercetare 30% (obtinerea notei 5
laborator/ proiect receptivitate, participativitate, | Evaluare continua pe la seminar este
realizarea proiectelor si a temelor | parcursul semestrului obligatarie pentru
de casa. prezentarea la
examenul oral)

10.6  Standard minim de performanta

de marketing in turism.

Prin parcurgerea acestei discipline, studentii vor dobandi acele competente de naturd functionald (deprinderi sau
capacitati de utilizare a cunostintelor intr-o situatie de munca datd) care le vor permite fundamentarea strategiilor

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobata in

sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025.

Prof. dr. Gabriel BRATUCU
Decan

Prof. dr. Cristinel CONSTANTIN
Director de departament

Prof. dr. Codruta Adina BALTESCU

Titular de curs q’*

Prof. dr. Codruta Adina BALTESCU
Titular de seminar

-

Nota:

1)

2)

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6

Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);




3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din

domeniu)/ DS (disciplina de specialitate)/ DC (disciplind complementara) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind
fundamentald)/ DS (disciplind de specializare)/ DC (disciplind complementare) - pentru nivelul de masterat;

“ Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplind

optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

2 Un credit este echivalent cu 25 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatdamant superior Universitatea Transilvania din Brasov

1.2 Facultatea Stiinte Economice si Administrarea Afacerilor
1.3 Departamentul MTSAI

1.4 Domeniul de studii de licenta" Marketing

1.5 Ciclul de studii? Masterat

1.6 Programul de studii/ Calificarea Politici si Strategii de Marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Comert international

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. dr. Nicolae Marinescu
2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Prof. dr. Nicolae Marinescu
proiect
2.4 Anulde studiu | 1 | 2.5Semestrul | 2 | 2.6 Tipul de evaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DS
disciplinei | Opligativitate? | DOP
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)
3.1 Numadr de ore pe sdaptdmana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 52
Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 26
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 14
Tutoriat 14
Examinari 2
Alte activitati...einniiieniinnins 0
3.7 Total ore de activitate a 108
studentului
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numarul de credite® 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum e Cunostinte fundamentale de microeconomie, achizitionate in ciclul de licenta

4.2 de competente e Abilitate de analiza si sinteza a cunostintelor fundamentale din domeniul economic

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului e \/ideoproiector, ecran de proiectie, PC, Power Point, conexiune internet, prezenta activa

5.2 de desfasurare a e PC, Power Point, conexiune internet, rezolvarea de aplicatii, dezbatere studii de caz
seminarului/ laboratorului/
proiectului
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6. Competente proefesionale si Rezultatele invatarii preconizate

COMPETENTE PROFESIONALE
CP 12. Utilizeaza diferite canale de comunicare
% Utilizeaza diferite tipuri de canale de comunicare, cum ar fi comunicarea verbald, scrisa de mana, digitald si
+ = " w . . . . . . .
305 telefonica, cu scopul de a construi si a face schimb de idei sau de informatii.
=5 -
N T
a =
o@x £
R.1.12.1.1. Absolventul cunoaste diferite canale de comunicare care pot fi utilizate in comunicarea cu mediul
exterior.
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R...12.2.1. Absolventul utilizeazd diferite canale de comunicare care pot fi utilizate in comunicarea cu mediul exterior.
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- R.1.12.3.1. Absolventul fsi asuma responsabilitatea pentru modul in care utilizeazd diferitele canale de
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7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei e Pregatirea masteranzilor in domeniul comertului international (teorie si practica) si
crearea de specialisti in domeniu care sa cunoasca si evalueze corect problemele cu
care se confruntd firmele si institutiile romanesti angajate in comert exterior.

7.2 Obiectivele specifice e Operarea cu concepte specifice domeniului;

¢ Identificarea factorilor de influenta asupra comertului international;

e Aprecierea corectd a efectelor unor instrumente de politici comerciale in practic3;

e Utilizarea de metode pentru a determina impactul instrumentelor comerciale;

o intelegerea modului de interactiune intre tiri prin prisma relatiilor de export-import.

8. Continuturi

2. Marinescu, N. - Comert international si politici comerciale, ed. UNITBV, 2007;

8.1 Curs Metode de predare Numadr de ore Observatii
1 Globalizarea comertului Prelegere pe bazd de slide 4
2 Competitivitatea internationala Prelegere pe baza de slide 4
3 Politica comerciala: definitie si functii Prelegere pe bazd de slide 4
4 Instrumente de politicd comercialad de Prelegere pe baza de slide 4
natura tarifara

5 Instrumentele de politica comerciala de Prelegere pe baza de slide 4
naturd netarifard

6 Argumente pentru liber-schimb si pentru | Prelegere pe baza de slide 4
protectionism

7 Organizatia Mondiala a Comertului Prelegere pe bazd de slide 4
Bibliografie

1. Krugman, P., Obstfeld, M., Melitz, M. — International Economics: Theory and Policy, ed. Pearson Education, 2022;
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3. Miron, D. - Comertul international, ed. ASE, 2017;
4, Salvatore, D. — International Economics, ed. Wiley, 2019.

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare Numar de ore Observatii
1 Globalizarea comertului Dezbatere 2
2 Competitivitatea internationald Aplicatii 2
3 Politica comerciala: definitie si functii Aplicatii 2
4 Instrumente de politica comerciala de Studii de caz 2
natura tarifara

5 Instrumentele de politica comerciala de Studii de caz 2
natura netarifard

6 Argumente pentru liber-schimb si pentru | Dezbatere 2
protectionism

7 Organizatia Mondiald a Comertului Studii de caz 2

Bibliografie.

1. Krugman, P., Obstfeld, M., Melitz, M. — International Economics: Theory and Policy, ed. Pearson Education, 2022;
2. Marinescu, N. - Comert international si politici comerciale, ed. UNITBV, 2007;
3. Miron, D. - Comertul international, ed. ASE, 2017;

4. Salvatare, D. — International Economics, ed. Wiley, 2019.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor profesionale

si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Pregdtirea viitorilor specialisti in comertul exterior in concordanta cu normele in vigoare.

10. Evaluare

Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala

10.4 Curs Analiza, sinteza Evaluare scrisa 67%

10.5 Seminar/ laborator/ proiect Rezolvare aplicatii, studii de caz Evaluare continud pe durata semestrului 33%

10.6 Standard minim de performanta

e Operarea cu concepte specifice

® Evaluarea critica a situatiilor apdrute

Prezenta Fisd de disciplind a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobatd in sedinta de Consiliu al

facultatii din data de 18/09/2025.

Prof. Dr. Gabriel BRATUCU
Decan

oa

Prof. Dr. Cristinel CONSTANTIN
Director de departament

Prof. Dr. Nicolae MARINESCU
Titular de curs

/V%”"'

Prof. Dr. Nicolae MARINESCU
Titular de seminar

/4" o=

Nota:

" Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/

specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licenta/ Masterat/ Doctorat;

Doctorat (se completeaza conform cu Nomenclatorul domeniilor si al

3) Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/ DS (disciplind de

specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind fundamentald)/ DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind

complementard) - pentru nivelul de masterat;

“ Regimul disciplinei (obligativitate)- se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplind optionald)/ DFA (disciplind facultativa);

5 Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitdti didactice si studiu individual).
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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior | Universitatea Transilvania din Brasov

1.2 Facultatea

Facultatea de Stiinte Economice si Administrarea Afacerilor

1.3 Departamentul MTSAI

1.4 Domeniul de studii de masterat™ Marketing

1.5 Ciclul de studii? Masterat

1.6 Programul de studii/ Calificarea Politici si strategii de marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei

Politici si strategii de marketing in servicii

2.2 Titularul activitdtilor de curs

UNTARU ELENA-NICOLETA

2.3 Titularul activitdtilor de seminar/ laborator/ UNTARU ELENA-NICOLETA

proiect

2.4 Anul de 2.5 Il | 26Tipuldeevaluare | E | 2.7 Regimul | Continut® DS

studiu Semestrul disciplinei Obligativitate® | DO

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitéi,:ilor didactice)

3.1 Numar de ore pe saptdmana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect

3.4 Total ore din planul de invatdamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 30

Documentare suplimentarad in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 42

Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 28

Tutoriat

Examindri 8

Alte activitati.......ooceerevriiieecriinen.

3.7 Total ore de activitate a 108

studentului

3.8 Total ore pe semestru 150

3.9 Numdérul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum

Parcurgerea cu succes a acestei discipline de masterat necesita cunostinte
aprofundate din urmdtoarele domenii, dobandite la nivel de licenta:

e Marketingul serviciilor: O Tintelegere solida a principiilor, conceptelor si
particularitatilor marketingului aplicat in sectorul serviciilor este esentiala. Cursul de
masterat se bazeaza pe aceste cunostinte, aprofundand aspectele strategice si de
politici.

e Economia serviciilor: Cunoasterea rolului serviciilor in economie, a metodelor de
analizd cantitativa si a dinamicii pietei este cruciala pentru a intelege contextul
macro si microeconomic al strategiilor de marketing.
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4.2 de competente e (Gandire strategica si analitica: Abilitatea de a analiza un mediu de afaceri complex,

de a identifica tendinte si de a formula strategii pe termen lung.
o (apacitate de sinteza si cercetare: Abilitatea de a sintetiza informatii dintr-o gama
larga de surse (articole stiintifice, rapoarte de piatd) si de a le utiliza pentru a

fundamenta decizii de marketing.

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului )

5.2 de desfasurare a o
seminarului/ laboratorului/
proiectului

6. Rezultatele invatarii preconizate

CP 5. Elaboreaza strategii de marketing

Stabileste obiectivul strategiei de marketing, fie ca este vorba de stabilirea unei imagini, de punerea in
aplicare a unei strategii de stabilire a preturilor sau de sensibilizarea publicului cu privire la produs.
Stabileste abordari ale actiunilor de marketing pentru a se asigura ca obiectivele sunt atinse in mod

:gh eficient si pe termen lung
T CP 13. Utilizeaza modele de marketing teoretice
% Interpreteaza diferite teorii sau modele de natura academica si le utilizeaza pentru a crea strategia de
% marketing a societatii. Utilizeaza strategii cum ar fi modelul celor 7 P ai marketingului, valoarea pe durata
& de viatd a clientului, precum si propunerea unica de vanzare (PSU).
CP 19. Implementeaza strategii de marketing
Implementeaza strategii care vizeazd promovarea unui anumit produs sau serviciu, utilizand strategii de
marketing elaborate.
R.1.5.1.1. Absolventul identificd obiectivul strategiei de marketing.
R.1.5.1.2. Absolventul identific3 strategii de marketing potrivite atingerii obiectivelor pe termen lung.
E' R.J.13.1.1. Absolventul cunoaste diferite teorii sau modele de natura academica pentru a crea strategia de
‘g’- marketing a societatii
é R.1.13.1.2. Absolventul cunoaste strategii cum ar fi modelul celor 7 P ai marketingului, valoarea pe durata
de viatd a clientului, precum si propunerea unica de vanzare (PSU).
R.1.19.1.1. Absolventul cunoaste strategii de marketing pentru promovarea unui produs/serviciu
R.1.5.2.1. Absolventul aplicd strategii de marketing pentru a se asigura de atingerea eficienta Si pe termen
lung a obiectivelor.
= R.1.13.2.1. Absolventul utilizeaza diferite teorii sau modele de natura academicé pentru a crea strategia de
% marketing a societdtii
< R.1.13.2.2. Absolventul aplica strategii cum ar fi modelul celor 7 P ai marketingului, valoarea pe durata de
viatd a clientului, precum si propunerea unica de vanzare (PSU).
R.1.19.2.1. Absolventul aplicd strategii de marketing pentru promovarea unui produs/serviciu.
'E‘ R..5.3.1. Absolventul coordoneazi elaborarea strategiei de marketing intr-un mod profesionist.
g % R.1.13.3.1. Absolventul prezinta propuneri privind utilizarea unor modele de marketing teoretice si isi
g 2 asuma responsabilitatea pentru implementarea acestora.
é *% R.1.19.3.1. Absolventul isi asumd responsabilitatea pentru aplicarea celor mai potrivite strategii de
é marketing

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei e Formarea de specialisti capabili sa elaboreze, sa implementeze si sa

evalueze critic politicile si strategiile de marketing in sectorul serviciilor,
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cu un accent deosebit pe utilizarea metodelor avansate de cercetare
(IPA si Modelul Kano) pentru optimizarea calitatii serviciilor si crearea
unui avantaj competitiv sustenabil.

7.2 Obiectivele specifice .

A. Cunoastere siintelegere (competente teoretice)
= intelegerea fundamentald a serviciilor: Asimilarea si intelegerea

terminologiei, conceptelor, modelelor (ex. 7P, Kano) si
particularitatilor esentiale ale politicilor si strategiilor de
marketing in contextul serviciilor.

Analiza critica a politicilor: Tn’gelegerea profunda a rolului
politicilor de marketing in asigurarea unui avantaj competitiv si
evaluarea criticd a eficacitatii acestora, identificand cel putin o

limitare majord a unui model teoretic.

e B. Aptitudini, aplicare si responsabilitate (competente practice si
decizionale)

Chestionar &
Coeficienti): Proiectarea, implementarea si analiza unui studiu de

Proiectare si analizd cantitativa (Proiect:

piatd cantitativ (prin chestionar), incluzand calculul, interpretarea

Si reprezentarea grafica a coeficientilor de
satisfactie/insatisfactie si a gradului de importanta a atributelor.
Modelul Kano si strategia decizionala (Proiect: Kano & Implicatii):
clasificarea

Aplicarea corecta a Modelului

atributelor

Kano pentru

serviciului, analiza modului in care acestea
influenteaza satisfactia si formularea de propuneri/strategii
manageriale specifice pentru optimizarea experientei clientilor.

Comunicare si luare a deciziilor (Proiect: Raport & Prezentare):
Dezvoltarea capacitatii de a lucra in echipa si de a comunica

eficient rezultatele cercetarii si propunerile strategice (bazate pe

datele obtinute) intr-un format profesional (raport si
prezentare).

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Numar de ore Observatii

1.Pozitionarea pe piata a firmelor prestatoare de
servicii. Definire, particularitati

Prelegere pe baza de slide | 4

2. Pozitionarea pe piatd a firmelor prestatoare de
servicii. Metoda IPA (Importance-Performance
Analysis) pentru evaluarea atributelor
determinante ce stau la baza pozitionarii pe piatd a
serviciilor

Prelegere pe baza de slide | 4

3. Pozitionarea pe piatd a firmelor prestatoare de
servicii. Metoda CIPA (Competitive Importance-
Performance Analysis) pentru evaluarea
atributelor determinante ce stau la baza
pozitiondrii pe piatd a serviciilor

Prelegere pe baza de slide | 4

4. Evaluarea mix-ului de marketing extins pe baza
pozitiondrii pe piata a firmei prestatoare de servicii.
Produsul, pretul, distributia si promovarea

Prelegere pe baza de slide | 4

5. Evaluarea mix-ului de marketing extins pe baza

Prelegere pe baza de slide | 4
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pozitiondrii pe piata a firmei prestatoare de servicii.
Personalul, mediul fizic al firmei si procesul
prestarii serviciilor

6. Satisfactia consumatorilor. Definire, Prelegere pe baza de slide | 4
particularitdti. Metoda Kano

7. Utilizarea integrata a modelelor Kano si IPA Prelegere pe baza de slide | 4
pentru evaluarea calitatii serviciilor si a satisfactiei

consumatorilor.

Bibliografie

1. Bratucu G, Ispas A., Chitu I., ,Marketingul serviciilor publice”, Editura INFOMARKET, Brasov, 1999.

2. Bruhn M., Georgi D., “Services Marketing. Managing the service value chain”, Prentice Hall, London, 2006.

3. Cetind I, Brandabur R., Constantinescu M., ,Marketingul serviciilor. Teorie si aplicatii”, Editura URANUS,
Bucuresti, 2006.

Cetind I, ,Marketingul competitiv in sectorul serviciilor”, Editura Teora, Bucuresti, 2001.

5. Dumitrescu L., “Marketingul serviciilor”, Editura IMAGO, Sibiu, 1998.

Dumitrescu L., Apostu C., ,Marketingul serviciilor”, curs pentru invatdmantul la distantd, Universitatea
Lucian Blaga, Sibiu, 2008.

7. HanH, Olya H.G.T. Untaru E.N., Ispas A., Kim J.J., Kim W. Impact of airport green atmospherics on mental
health value, image, and loyalty among visitors and workers, Business Strategy and the Environment,
29(3), p. 1186-1198, 2020.

8. Han H., Chua B.L,, Ariza-Montes A., Untaru E.N. Effect of environmental corporate social responsibility on
green attitude and norm activation process for sustainable consumption: Airline versus restaurant,
Corporate Social Responsibility and Environmental Management, 2020.

9. Han, H., Heejung Lho, L., Kim, H-C., Untaru, E-N. Sustainable choices and behaviors among eco-friendly
museum travelers: Exploring the drivers of sacrifice, visit, pay, and WOM intentions, International Journal
of Environmental Research and Public Health, 2021.

10. Kotler Ph., Armstrong G., ,Principiile marketingului®, editia a I\V-a, Editura TEORA, Bucuresti, 2008.

11. Lovelock Ch., Wirtz J., “Services Marketing”, Fifth Edition, Pearson Prentice Hall, 2004.

12. Militaru Ghe., ,Managementul serviciilor”, Editura C. H. BECK, Bucuresti, 2010.

13. Olteanu V., ,Marketingul serviciilor”, Editura ECOMAR, Bucuresti, 2006.

14. Rabontu C. I, ,Marketingul serviciilor”, Editura UNIVERSITARIA, Craiova, 2008.

15. Untaru E,, Ispas A,, Marketingul serviciilor, Editura Universitatii Transilvania din Brasov, 2018.

16. Untaru E.N., Han H. Protective measures against COVID-19 and the business strategies of the retail
enterprises: Differences in gender, age, education, and income among shoppers, Journal of Retailing and
Consumer Services 60, 102446, 2021.

17. Untaru E.N., Ispas A., Candrea A., Luca M., Epuran Ghe. Predictors of individuals’ intention to conserve
water in a lodging context: the application of an extended Theory of Reasoned Action, International Journal
of Hospitality Management 59, p. 50-59, 2016.

18. Untaru E.N., Ispas A., Han H. Exploring the synergy between customer home-based and hotel-based
water consumption and conservation behaviors: An empirical approach, Journal of Consumer Behaviour,
1-14. https://doi.org/10. 1002/cb.1826, 2020.

19. Untary, E., Ariza-Montes, A., Kim, H., Han, H. (2022). Green Environment, Mental Health, and Loyalty
among Male and Female Patients. Journal of Mens' Health, 18(10),
207. https://doi.org/10.31083/j.jomh1810207

20. Untary, E.-N., Han, H., Bdlasescu, S., Kim, B., & Ariza-Montes, A. (2023). Green Atmospherics as Nature-
Based Solutions and Patient Responses and Behaviors in Healthcare Establishments From
Romania. SAGE Open, 13(1). https://doi.org/10.1177/21582440231162531.

21. Untaru, E.N., Han, H., David, A., Chi. X. (2023). Biophilic Design and Its Effectiveness in Creating Emotional
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22.

23.
24,
25.

Well-Being, Green Satisfaction, and Workplace Attachment Among Healthcare Professionals: The Hospice
Context. HERD: Health Environments Research & Design Journal. doi:10.1177/19375867231192087

Van Looy B., Gemmel P., Van Dierdonck R., ,Services Management. An Integrated Approach”, Second
Edition, Prentice Hall, Great Britain, 2003.

Wirtz J., Lovelock Ch., “Services Marketing”, 8th Edition, Pearson Prentice Hall, 2016.

Zait A., ,Marketingul serviciilor”, Editura Sedcom Libris, lasi, 2004.

Zeithaml V.A., Bitner M. Jo, Gremler D., Mahaffey T., Hiltz B., ,Services Marketing. Integrating customer
focus across the firm”, McGraw-Hill Ryerson, Canadian Edition, 2007.

26. Zeithaml V., Berry L. A., Parasuraman A, ,The Nature and Determinants of Customer Expectations of
Service”, Journal of the Academy of Marketing Science 21, no. 1, 1993.
8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare- Numar de ore Observatii
invatare
1. Pozitionarea serviciilor pe piata. Aplicarea metodei Aplicatii 4

Importance-Performance Analysis. Construirea unei harti
de pozitionare

2. Evaluarea mix-ului de marketing extins pe baza Aplicatii 2
pozitiondrii pe piata a firmei prestatoare de servicii

3. Aplicarea metodei CIPA pentru pozitionarea pe piata a Aplicatii 2
unei firme prestatoare de servicii. Evaluarea
avantajelor/dezavantajelor folosirii metodei IPA vs CIPA.

4, Satisfactia consumatorilor. Modelul Kano Aplicatii

5. Utilizarea integratd a modelelor Kano si IPA pentru Aplicatii 2
evaluarea calitatii serviciilor si a satisfactiei
consumatorilor
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20.

21.

22.

23.

24,
25.

26.

Untaru E.N., Han H. Protective measures against COVID-19 and the business strategies of the retail
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Edition, Prentice Hall, Great Britain, 2003.

Wirtz J., Lovelock Ch., “Services Marketing”, 8th Edition, Pearson Prentice Hall, 2016.

Zait A., ,Marketingul serviciilor”, Editura Sedcom Libris, lasi, 2004.

Zeithaml V.A., Bitner M. Jo, Gremler D., Mahaffey T., Hiltz B., ,Services Marketing. Integrating customer
focus across the firm”, McGraw-Hill Ryerson, Canadian Edition, 2007.

Zeithaml V., Berry L. A, Parasuraman A., ,The Nature and Determinants of Customer Expectations of
Service”, Journal of the Academy of Marketing Science 21, no. 1, 1993.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu agteptarile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatiilor

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Disciplina se fundamenteaza pe principiile de baza ale marketingului serviciilor, dar extinde analiza la nivel strategic.

Abordarea unor concept/metode avansate de cercetare, precum IPA, CIPA si Metoda Kano, pregateste studentii pentru

aintelege si a contribui la cercetarea stiintifica in domeniu.

Continutul disciplinei rdspunde direct asteptarilor angajatorilor din sectoarele comert, turism si servicii, care necesita

profesionisti capabili sa formuleze si sa implementeze strategii complexe. Prin studiul aplicat al pozitionarii strategice
si al evaludrii calitatii, studentii dobandesc competente esentiale pentru a analiza pietele, a intelege comportamentul

consumatorilor si a lua decizii strategice, ceea ce i pregateste pentru roluri de management si consultanta in domeniu.

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala
10.4 Curs Explicarea corectd a unui Evaluare scrisd cu itemi 25%
proces, stare, situatie, obiectivi
comportament din mediul
economic, folosind cel putin o
teorie predata
10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Utilizarea adecvatd a Evaluare orala 75%
conceptelor si metodelor
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specifice

10.6 Standard minim de performanta

e Analiza strategica: Sa demonstreze capacitatea de a aplica corect cel putin o metodd de analizd strategica (IPA
sau CIPA) pentru a pozitiona o firmd de servicii pe o piatd data si pentru a identifica cel putin doud atribute
determinante.

e Elaborarea strategiilor: Sa propund cel putin o strategie de marketing coerenta, justificata pe baza rezultatelor
analizei IPA/CIPA, pentru a imbunatati performanta firmei.

e Evaluarea calitatii: Sa utilizeze corect un model de evaluare a calitatii serviciilor (de exemplu, Metoda Kano)
pentru a determina nivelul de satisfactie a consumatorilor intr-un scenariu de complexitate medie.

e (Gandire critica: Sa demonstreze o intelegere aprofundata a rolului politicilor de marketing in asigurarea unui
avantaj competitiv, identificand cel putin o limitare majora a unui model teoretic.

Prezenta Fisa de disciplina a fost avizatd in sedinta de Consiliu de departament din data de 18 septembrie 2025 si
aprobata in sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18 septembrie 2025.

Decan Director de departament
Prof. Dr. Gabriel BRATUCU Prof. Dr. Cristinel CONSTANTIN
Titular de curs Titular de seminar/ laborator/ proiect
Prof. Dr. Elena-Nicoleta UNTARU Prof. Dr. Elena-Nicoleta UNTARU

Nota:

Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licenta/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

* Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DAP (disciplind de
aprofundare)/ DSI (disciplind de sinteza)/ DCA (disciplind de cunoastere avansatd) - pentru nivelul de masterat;

“' Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DI (disciplind obligatorie)/ DO (disciplind optionald)/
DFac (disciplind facultativa);

3 Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de fnvatamant superior ,» TRANSILVANIA” DIN BRASOV

1.2 Facultatea STIINTE ECONOMICE SI ADMINISTRAREA AFACERILOR

1.3 Departamentul MARKETING, TURISM-SERVICII SI AFACERI INTERNATIONALE
1.4 Domeniul de studii de master? MARKETING

1.5 Ciclul de studii? MASTER

1.6 Programul de studii/ Calificarea POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | STRATEGII FINANCIARE PENTRU AFACERI

2.2 Titularul activitatilor de curs Prof. dr. Silvia Sumedrea

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Prof. dr. Silvia Sumedrea
proiect

2.4 Anul de studiu | 2.5 Semestrul | Il 2.6 Tipul de evaluare | E 2.7 Regimul | Continut? DS

disciplinei Obligativitate® | DOP

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numar de ore pe sdaptdmana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/ laborator/ 1
proiect

3.4 Total ore din planul de invatamant | 42 din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/ laborator/ 14
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 42

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 28

Pregatire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 28

Tutoriat 5

Examinari 5

Alte activitati......c.cccevvieeiereineesccien, -

3.7 Total ore de activitatea 108
studentului
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numarul de credite® 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum e Cunostinte fundamentale de management, contabilitate si statistica achizitionate in
ciclul de licenta

4.2 de competente o Abilitate de calcul, abilitate de analiza si sinteza a cunostintelor fundamentale din
domeniul economic, folosirea de programe de calcul computerizate (Excel)

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului e Videoproiector, ecran de proiectie, PC, aplicatia Power Point, conexiune
internet, prezentd activa la curs

5.2 de desfasurare a seminarului/ e PC, aplicatiile Excel si Power Point, conexiune internet,

laboratorului/ proiectului e Participare activa la cel putin 50% din seminarii

6. Competente specifice acumulate (conform grilei de competente din planul de invatamant)

COMPETENTE PROFESIONALE

CP.16. Aplica gandire strategica.
Asigura generarea si aplicara efectiva a cunostintelor de afaceri si a posibilelor oportunitati in vederea obtinerii
unui avantaj competitiv pe termen lung.
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. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei .

Cursul se preda masteranzilor la nivelul anului | si urmareste sa aprofundeze
cunostinele legate de problematica formularii, dezvoltarii si compararii de
strategii financiare alternative la nivelul firmei, corelate cu dezvoltarea si
specializarea pietei de capital.

7.2 Obiectivele specifice

intelegerea modului de functionare a pietei financiare

Cunoasterea indicatorilor financiari si a structurii ratei castigului
(randamentului) pe piata financiara

Cunoasterea rolului strategiei financiare la nivelul firmei si a legaturii ei cu
strategia de afaceri a firmei

Cunoasterea aprofundata a relatiei firmei cu mediul extern

intelegerea modului in care se creazd valoarea firmei prin strategia financiara
intelegerea proceselor de analiza financiara si control al performantei la
nivelul unei firme

Cunoasterea conceptelor economice avansate referitoare la valoarea de piata
a firmei si amodului in care se adauga valore prin poiecte de investitii
Cunoasterea strategiilor de finantare pe termen lung in fieecare stagiu de
dezvoltare a afaceilor firmei

intelegerea modelelor de dezvoltare sustenabild a activitatii operationale a
firmei si a modului de planificare , finantare si control a acesteia

Intelegerea binomului rentabilitate-risc pentru diferite strategii financiare
pentru afaceri prin prisma diversilor detinatori de interese (stakeholders)

. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare Numar de ore | Observatii

Cap.l. Piete si institutii financiare - o
perspectivd manageriald: piata de capital,
piata monetara, institutii ale pietei

Curs interactiv pe baza de

strategiei firmei, implementarea strategiei
si evaluarea performantelor; g uvernanta
corporativa si strategia financiara a firmei;

financiare in Romania; determinantii slide-uri si conexiune 4
ratelor castigului pe piata si deciziile de internet

afaceri, locul si rolul managerului financiar

in cadrul firmei.

Cap.ll. Cadrul general pentru dezvoltarea

strategiei financiare: rolul strategiei

financiare la nivelul firmei, evaluarea Curs interactiv pe baza de

mediului extern, formularea misiunii si slide-uri si conexiune 4

internet
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a firmei

crearea de valoare prin strategia financiara

firmei: situatiile financiare ale firmei;
masurarea performantei financiare;
transformarea strategiei financiare in
actiune performanta

Cap.lll. Analiza financiara a performantelor

Curs interactiv pe baza de
slide-uri si conexiune
internet

investitionald a firmei: schimbarea
paradigmei investitionale; crearea de
valoare prin strategia investitional3;,
strategii investitionale de crestere
sustenabild pe piete noi; evaluarea
financiara a proiectelor de investitii

Cap.lV. Adaugarea de valoare prin strategia

Curs interactiv pe baza de
slide-uri si conexiune
internet

Cap.V. Strategii de finantare a afacerilor
firmei: ciclul de viata al firmei si strategia
financiara ; structuri de finantare a
afacerilor firmei; finantarea unui start- up;
finantare pentru afaceri in expansiune;

capitalurilor si valoarea firmei

finantare pentru afaceri corporative; costul

Curs interactiv pe baza de
slide-uri si conexiune
internet

operationale : crearea afacerilor
sustenabile ; planificarea si finantarea
activitatii operationale;. managementul
performantei operationale

Cap.VI. Dezvoltarea sustenabila a activitatii

Curs interactiv pe baza de
slide-uri si conexiune
internet

Cap.VIl. Recompensarea investitorilor:
profilul investitorului; riscul si castigul in
afaceri ; politici de dividend; interesul
investitorilor si restructurarea corporativa
(fuziuni si preluari, recapitalizarea
afacerilor, dezinvestitii, spin-offs)

Curs interactiv pe baza de
slide-uri si conexiune
internet

Bibliografie

1. Bringham, E.
Huston, J.

2. Bringham, E.

Ehrhardt, M., C. Learning, 2011

3. Gitan, L., J.

4. Ross, S.
Westerfield, R., W.
Jaffe, J.,F.

Jordan, B.,D

. Sumedrea, S.

Hunger, D., J

— Principles of Managerial Finances, 11th ed, Prentice Hall, 2006
- CORE principles and applications of corporate finance, McGraw-Hill/Irwin, 2007,

5. Schlosser, M. — Business Finance. Applications, Models and Cases, Prentice Hall, 2006
6. Sumedrea, S. — Management financiar, Ed Univ. Transilvania,Brasov, 2011
7.Sumedrea, S. — Management si strategii financiare,Ed Univ. Transilvania, Brasov, 2006
8. Sumedres, S. — Managementul organizatiei, ASE Bucuresti, 2012

9

— Strategii financiare pentru afaceri, Ed Univ. Transilvania,Brasov, 2020
10. Wheelen, Th., L., - Strategic Management and Business Policy, 12t Edition,.Addison-Wesley Publishing Co.,. 2012

- Fundamentals of Financial Management, South-Western Cengage Learning, 2012

- Financial management : theory and practice / Eugene F. Brigham, South-Western Cengage

11, *** - Legea nr. 31/1990 privind societatile comerciale,modificata si republicata
12, *** - Legea nr. 297/2004 privind piata de capital, actualizata
8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invatare Nur::rz: de Observatii
1. Rolul managerului financiar in conducerea firmei discutii, studiu de caz. 1
2. Rate ale castigului pe piata financiara aplicatii practice 1
3. Indicatori financiari: relevanta informatiilor oferite .. N .
- . studii de caz, aplicatii practice 1
utilizatorilor
4. Modele de afaceri performante si sustenabile studii de caz, aplicatii practice 1
5 Strategii de investitii pentru extindere si modernizare studii de caz, aplicatii practice 1
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9.

6. Evaluarea fezabilitatii proiectelor de investitii studii de caz, aplicatii practice 1
7. Structuri de finantare a afacerilor studii de caz, aplicatii practice 1
8. Finantarea pe termen lung pentru start-up-uri aplicatii practice

9. Finantarea pe termen lung pt afaceri in expansiune aplicatii practice 1
10. Finantarea pe termen lung pt. afacceri corporative aplicatii practice 1
11. Formularea de alternative strategice financiare discutii, studiu de caz. 1
12. Bugetele firmei aplicatii practice 1
13. Profilul investitorului si apetenta pt risc discutii, studiu de caz. 1
14. Strategii de achizitii (fuziuni, preluari) studii de caz, aplicatii practice 1

Bibliografie

Bibliografie — a se vedea cea pentru curs la care se adauga site-uri ale diferitelor organizatii si institutii, precum:
www.bvb.ro, www.insse.ro, www.bnr.ro , www.mfinante.ro, www.cnvm.ro , www.cnp.ro, www.imf.org

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Coroborarea continuturilor disciplinei cu agteptarile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor

Continutul disciplinei este in concordanta cu asteptarile reprezentantilor mediului de afaceri si cu continutul COR, deoarece
masteranzii vor fi capabili sa cunoasca aprofundat aria managementului financiar si sa utilizarea cunostintele de specialitate
pentru a rezolva situatii ce impun diagnosticarea starii financiare a unei firme, construirea de strategii pentru alocarea
resurselor, pentru restructurarea firmei, ca si pentru alegerea celor mai adecvate surse de finantare.

0. Evaluare

Tip de activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

10.4 Curs

Explicarea corecta si/sau analiza
unui proces, stare, situatie,
comportament din firma3 si/sau
din mediul organizational,
folosind cel putin o teorie
predata

Evaluare scrisa cu itemi
subiectivi

60%

10.5 Seminar/ laborator/ proiect

Utilizarea adecvata a
conceptelor, metodelor si
modelelor

Exercitii, probleme

35%

Autoevaluarea nevoilor de
fnvatare in vederea adaptarii la
cerintele mediului academic

Analiza rezultatelor obtinute la
seminar

5%

10.6 Standard minim de performanta

e Masterandul trebuie sa poata prezenta corect cel putin un proces, stare, situatie, comportament din cadrul

organizatiei, respectiv mediul economic, folosind cel putin o teorie predata
e Masterandul trebuie sa poata identifica adecvat metoda de folosit in rezolvarea problemei aplicative
e Masterandul trebuie sa fi fost prezent activ la cel putin 50% din seminarii si cursuri

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/05/2025 si aprobata in sedinta
de Consiliu al facultatii din data de 18/05/2025.

Prof.dr. Gabriel Bratucu — Decan

Prof.dr. Cristinel Constantin — Director de departament

/

Prof.dr. Silvia Sumedrea — Titular de curs

Prof.dr. Silvia Sumedrea - Titular de seminar/laborator

Nota:

1) Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu Nomenclatorul
domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2) Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;
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3) Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplina din domeniu)/ DS
(disciplina de specialitate)/ DC (disciplind complementara) - pentru nivelul de licenta; DF (disciplinad fundamentald)/ DS
(disciplina de sinteza)/ DC (disciplind complementara) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplind optionald)/
DFA (disciplina facultativa);

5)Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de Tnvdatamant superior Universitatea 7ransifvaniadin Brasov

1.2 Facultatea Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale
1.4 Domeniul de studii de masterat” Marketing

1.5 Ciclul de studii? Master

1.6 Programul de studii/ Calificarea Politici si strategii de marketing

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | Limba engleza si comunicare de specialitate {(avansat) 1

2.2 Titularul activitdtilor de curs

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Lector dr. Maria-Anca Maican
proiect
2.4 Anuldestudiu |1 | 25Semestrul | | | 2.6 Tipul de evaluare | V | 2.7 Regimul | Continut® DC
disciplinei Obligativitate” | DFA
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)
3.1 Numdr de ore pe saptamana 2 din care: 3.2 curs 3.3 seminar/ laborator/ 2
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 28 din care: 3.5 curs 3.6 seminar/ laborator/ 28
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 26
Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 26
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii i eseuri 5
Tutoriat
Examindri 2
Alte activitati.....cooovverveineineinenenn, 3
3.7 Total ore de activitate a 62
studentului
3.8 Total ore pe semestru 90
3.9 Numdrul de credite® 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum -

4.2 de competente e Cunoasterea limbii engleze |a nivel B2 si a limbajului economic general.

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfdsurare a cursului

5.2 de desfdsurare a e Pentru desfasurarea optima a seminarului de limba engleza este necesard o sala
seminarului/ laboratorului/ dotatd cu echipament de proiectie, i.e. calculator, video-proiector, ecran.
proiectului

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6



6.Competente profesionale si Rezultatele invdtdrii preconizate

Competente profesionale

Cunostinte

Abilitzti

Responsabilitate si autonomie

Cp.1 Studentul/Absolventul
analizeaza date economice

R.1.1.1 Studentul/Absolventul
identifica,

interpreteaza s
evalueaza date economice.

RI1.2

Studentul/Absolventul
analizeazd si interpreteaza date
pentru a descoperi informatii
utile si a sprijini procesul de

RI1.3 Studentul/Absolventul
contribuie la analiza si evaluarea
datelor economice.

decizie.
Cp.2 Studentul/Absolventul [R.1.2.1 Studentul/Absolventul |R.1.2.2 RI.2.3 Studentul/Absolventul ia
analizeazd  tiparele  de|studiaza modele recurente si|Studentul/Absolventul ,|decizii legate de administrarea
rezervare comportamente in materie de|intelege si prevede modele|afacerilor, pe baza tiparelor de
rezervare. recurente si comportamente in|rezervare.
materie de rezervare.
Cp.3 Studentul/Absolventul |R.1.3.1 Studentul/Absolventul |R.1.3.2 RI13.3 Studentul/Absolventul

aplicd competente de calcul
numeric

cunoaste concepte numerice
simetode de calcul.

Studentul/Absolventul

concepte numerice si rezolva

aplica

calcule simple sau complexe.

exercita autonomie in rezolvarea
unor calcule simple sau complexe.

Cp.4 Studentul/Absolventul
asigura competitivitatea

preturilor

R.I.4.1 Studentul/Absolventul
identificd metode de stabilire
a veniturilor realizabile ale
firmelor  prestatoare  de
servicii

R14.2

Studentul/Absolventul
analizeaza preturile
concurentilor, strategiile,

conditiile si evolutiile pietei.

R14.3

Studentul/Absolventul gestioneaza
competitivitatea  preturilor  prin
stabilirea celor mai mari venituri
realizabile, avand in vedere preturile
concurentilor, strategiile, conditiile

si evolutiile pietei.

Cp.5 Studentul/Absolventul [R.1.5.1 Studentul/Absolventul |R15.2  Studentul/Absolventul [R.1.5.3 Studentul/Absolventul

asigura  cooperarea intre|explicd modul de comunicare|coopereaza cu toate entitatile si[faciliteaza comunicarea Si

departamente si cooperare cu entitdtile silechipele  dintr-o  anumitd|cooperarea cu toate entitdtile si
echipele dintr-o anumita)organizatie, in conformitate cu|echipele dintr-o anumita
organizatie strategia intreprinderii organizatie, in conformitate cu

strategia intreprinderii.

Cp.6 Studentul/Absolventul [R.1.6.1 /Absolventul identifici|R.1.6.2  Studentul/Absolventul [R.1.6.3

dezvolta strategii de|strategii de generare de|elaboreazd metodologii prin|Studentul/Absolventul planificd

generare de venituri venituri care o intreprindere | strategii de generare de venituri.

comercializeazd si vinde un
produs sau un serviciu pentru a

genera venituri.

Cp.7 Studentul/Absolventul |R.1.7.1 Studentul/Absolventul |R1.7.2 RI17.3 Studentul/Absolventul

efectueazd cercetare delidentifica tendintele pietei Studentul/Absolventul culege,|efectueaza cercetare de piata

piata evalueazd si reprezinta date|pentru a facilita dezvoltarea
privind piata-tinta si|strategica a intreprinderilor
consumatorii de servicii

Cp.8 Studentul/Absolventul|R.1.8.1 Studentul/Absolventul |R.1.8.2 R1.8.3

elaboreaza analiza|identifica costurile si|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul culege

rentabilitatii beneficiile unui proiect sintetizeaza costurile silinformatii relevante pentru a
beneficiile unui proiect . elabora  un  document  bine

structurat, care sa asigure

traiectoria unui proiect .
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Cp.9 Studentul/Absolventul
elaboreaza statistici

financiare

R.1.9.1 Studentul/Absolventul
identificda  si
statistici financiare.

recunoaste

R19.2  Studentul/Absolventul
elaboreaza inregistrari statistice
financiare.

R19.3 Studentul/Absolventul
examineaza si analizeaza datele
financiare individuale si  cele
referitoare la societate pentru a
elabora rapoarte sau inregistrari

statistice.

Cp.10 Studentul/Absolventul

elaboreazd rapoarte de

statistica financiarg;

R110.1
Studentul/Absolventul
identifica informatii relevante
pentru elaborarea rapoartelor
de statistica financiara.

R1.10.2
Studentul/Absolventul
intocmeste

rapoarte de

statistica financiara.

R1103
Studentul/Absolventul
rapoarte financiare si statistice pe

Creeaza

baza datelor colectate care urmeaza
sa fie prezentate organelor de
conducere ale unei organizatii.

Cp.11 Studentul/Absolventul
gestioneaza personal

RI111
Studentul/Absolventul
explica principalele tehnici de
gestionare a personalului.

R111.2

Studentul/Absolventul
monitorizeaza si  evalueaza
modul Tn care un angajat isi
exercita responsabilitdtile si cat

de bine sunt executate aceste

RI113
Studentul/Absolventul gestioneaza
angajatii si subordonatii, lucrand n
individual,

echipd sau pentru a

maximiza performanta acestora.

activitati.
Cp.12 Studentul/Absolventul [R.1.12.1 RI122 RI12.3
gestioneaza veniturile firmei |Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
identifica veniturile firmei. evalueaza veniturile firmei prin|maximizeaza  veniturile  firmei,
intelegerea, monitorizarea, [pentru a mentine profitul brut
estimarea  si  reactia  la|bugetat si a reduce la minimum
comportamentul cheltuielile.
consumatorilor.
Cp.13 Studentul/Absolventul [R.1.13.1 RI113.2 RI113.3
ia decizii bazate pe date Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul  utilizeaza
identificd si interpreteazalanalizeaza i sintetizeaza|indicatori economici pentru a
indicatori  economici  din|indicatori economici. formula actiuni si strategii.
cadrul intreprinderilor.
Cp.14 Studentul/Absolventul|R1.14.1 R114.2 R114.3
implementeaza strategii de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
marketing identifica strategii de|elaboreaza strategii de|implementeaza  strategii  care
marketing care pot fi aplicate [marketing. vizeaza promovarea unui anumit
la nivelul intreprinderilor produs sau serviciu.
Cp.15 Studentul/Absolventul [R.1.15.1 RI1152 RI15.3
implementeaza strategii de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul  pune in

vanzari

identificd strategii de vanzari
care pot fi aplicate la nivelul
intreprinderilor.

elaboreaza strategii de vanzari.

aplicare planul de a obtine un
avantaj concurential pe piata prin
pozitionarea  brandului sau a
produsului companiei si prin vizarea
publicului potrivit pentru a vinde

acest brand sau produs.

Cp.16 Studentul/Absolventul
monitorizeaza conturile

financiare

RI16.1
Studentul/Absolventul
sintetizeaza conturile

financiare ale intreprinderilor.

R116.2
Studentul/Absolventul
interpreteaza conturile

financiare ale intreprinderilor.

R1163

Studentul/Absolventul gestioneaza
si monitorizeaza conturile financiare
ale unei intreprinderi.

Cp.17 Studentul/Absolventul

RI117.1

RI17.2

R117.3
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planificd  obiectivele  pe|Studentul/Absolventul

Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul planificd

termen mediu silung identificd  obiectivele  pe[stabileste obiectivele pe termen|obiectivele pe termen lung si
termen si  lung[mediu si lung la nivelul|obiectivele pe termen scurt la
aplicabile la nivelul |intreprinderilor. nivelul intreprinderilor.
intreprinderilor

Cp.18 Studentul/Absolventul [R.1.18.1 RI118.2 RI18.3

previzioneaza cererea Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul face

estimeaza cererea la nivelul|programeaza
unei intreprinderi.

ocuparea|previziuni privind cererea.
capacitatii disponibile la nivelul
unei intreprinderi.

Cp.19 Studentul/Absolventul [R.1.19.1

respectd legislatia relevantd|Studentul/Absolventul
privind sandtatea siguranta|cunoaste
igiena si alte norme privind|sdndtatea, siguranta, igiena si|siguranta, igiena si alte normelalimentara n timpul pregatirii,

alimentele

legile privind|legile privind

alte norme privind alimentele. | privind alimentele.

R119.2 R1193
Studentul/Absolventul  aplica|Studentul/Absolventul respecta un
sanatatea, |nivel optim de siguranta si igiend

fabricarii, prelucrdrii, depozitarii,
distributiei si livrarii de produse

alimentare.

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Obiectivul seminarului de limba englezd este de a dezvolta vocabularul
specific domeniului marketingului, precum si deprinderile studentilor de
receptare si producere a mesajelor scrise si orale. Studentii vor opera cu o
gama larga de teme si cuvinte, vor identifica elemente cheie in textele date,
vor initia si dezvolta conversatii complexe in care sa-si exprime propriile
opinii, sa rdspunda la solicitdri, sa compare si contrasteze informatii plecand
de la temele date.

7.2 Obiectivele specifice

Seminarul urmdreste dobandirea de cdtre studenti a unor competente
cognitive prin aprofundarea vocabularul specific domeniul economic, precum
resursele umane, marketingul, descrierea indicatorilor de performanta,
contabilitate si audit, fuziuni si preludri etc. De asemenea, se urmareste
formarea unor competente aplicative si de comunicare, prin dezvoltarea
deprinderii de intelegere a unor texte din literatura de specialitate si de
producere a mai multor tipuri de texte in limba engleza. De asemenea,
seminarul urmdreste dezvoltarea capacitdtii de comunicare orald a
studentilor {(de la conversatii simple pand la cele care necesitd competente
lingvistice complexe) in limba englezd, axate pe diverse situatii socio-
profesionale.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Numadr de ore | Observatii
8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare Numadr de ore | Observatii
1. Introduction Explicatia, turul de sala, 2
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Business organizations

Business communication

Money and banking

Human resources

Mergers and takeovers

Transport and delivery

brainstorming-ul, invatarea

prin probleme.

Selling and buying

O N W

Contracts

10. Marketing and advertising

11. Cultural marketing

12. The marketing mix

13. The market research

14. Financial services marketing

NININININININININDININININ
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitdtilor epistemice, ale asociatilor

profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Competente de comunicare scrisd si orald in limba englezd in situatii de viatd si/sau profesionale

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala
10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Utilizarea adecvata a Verificare 70%
conceptelor specifice
disciplinei

Evaluarea indeplinirii sarcinilor

specifice.

30%

10.6 Standard minim de performanta

comunicare.

Operarea cu concepte fundamentale din domeniul morfologiei si sintaxei limbii engleze, in situatii concrete de

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si

aprobata in sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025
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Prof.dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN
Decan Director de departament

Titular de curs Lector dr. Maria-Anca Maican
Titular de seminar

Nota:

Y Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

3 Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind
fundamentald)/ DS (disciplind de specializare)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de masterat;

4 Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplind
optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

% Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitdti didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior UNIVERSITATEA TRANSILVANIA DIN BRASOV
1.2 Facultatea STIINTE ECONOMICE SIADMINISTRAREA AFACERILOR
1.3 Departamentul MARKETING, TURISM-SERVICII,
AFACERI INTERNATIONALE
1.4 Domeniul de studii de masterat MARKETING
1.5 Ciclul de studii? MASTERAT
1.6 Programul de studii/ Calificarea POLITICI SI STRATEGII DE MARKETING

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | Limba francezd si comunicare de specialitate (avansat) 1

2.2 Titularul activitatilor de curs

2.3 Titularul activitatilor de seminar/ laborator/ Conf. dr. IOANA-PAULA ARMASAR

proiect

2.4 Anul de studiu | | 2.5 Semestrul | | 2.6 Tipul de Vv 2.7 Regimul | Continut® DC
evaluare disciplinei Obligativitate® | DFA

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)

3.1 Numdr de ore pe saptamana 2 din care: 3.2 curs 3.3 seminar/ laborator/ 2
proiect

3.4 Total ore din planul de invdtamant | 28 din care: 3.5 curs 3.6 seminar/ laborator/ 28
proiect

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 40

Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 8

Pregatire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii gi eseuri 8

Tutoriat

Examindri 6

Alte activitati.....ooveeinenneiinerinens

3.7 Total ore de activitate a 62

studentului

3.8 Total ore pe semestru 90

3.9 Numdrul de credite® 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum .

4.2 de competente e Studierea limbii franceze in sistemul de invatdmant preuniversitar sau universitar,
nivel B2 de cunostinte de limbd franceza (scris si oral)

5. Conditii (acolo unde este cazul)

‘ 5.2 de desfdsurare a seminarului ‘ Sald dotata cu proiector/calculatoare
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6.Competente profesionale si Rezultatele invdtdrii preconizate

Competente profesionale [Cunostinte Abilitati Responsabilitate si autonomie
Cp.1 Studentul/Absolventul|R1.1.1 Studentul/Absolventul [R1.1.2 RI1.3 Studentul/Absolventul
analizeazd date economice  |identific3, interpreteaza si| Studentul/Absolventul contribuie la analiza si evaluarea

evalueaza date economice.

analizeazd si interpreteaza date
pentru a descoperi informatii
utile si a sprijini procesul de
decizie.

datelor economice.

Cp.2 Studentul/Absolventul

analizeaza tiparele de

rezervare

R.1.2.1 Studentul/Absolventul
studiaza modele recurente si
comportamente in materie de
rezervare.

R122
Studentul/Absolventul ,
intelege si prevede modele

recurente si comportamente in
materie de rezervare.

RI2.3 Studentul/Absolventul
decizii legate de administrarea
afacerilor, pe baza tiparelor de
rezervare.

ia

Cp.3 Studentul/Absolventul
aplica competente de calcul
numeric

R.1.3.1 Studentul/Absolventul
cunoaste concepte numerice
simetode de calcul.

R13.2
Studentul/Absolventul
concepte numerice si rezolva

aplica

calcule simple sau complexe.

R13.3 Studentul/Absolventul
exercita autonomie in rezolvarea

unor calcule simple sau complexe.

Cp.4 Studentul/Absolventul
asigura competitivitatea

preturilor

R.1.4.1 Studentul/Absolventul
identifica metode de stabilire
a veniturilor realizabile ale
de

firmelor  prestatoare

servicii

R14.2

Studentul/Absolventul
analizeaza preturile
concurentilor, strategiile,

conditiile si evolutiile pietei.

R14.3

Studentul/Absolventul gestioneaza
competitivitatea  preturilor  prin
stabilirea celor mai mari venituri
realizabile, avand in vedere preturile
concurentilor, strategiile, conditiile

si evolutiile pietei.

Cp.5 Studentul/Absolventul

asigura  cooperarea Intre

departamente

R.1.5.1 Studentul/Absolventul
explicd modul de comunicare

si cooperare cu entitdtile si

R15.2  Studentul/Absolventul
coopereazd cu toate entitatile si

echipele dintr-o anumita

R15.3 Studentul/Absolventul
faciliteaza comunicarea Si

cooperarea cu toate entitdtile si

echipele dintr-o  anumitd|organizatie, in conformitate cu|echipele dintr-o anumita
organizatie strategia intreprinderii organizatie, Tn conformitate cu
strategia intreprinderii.
Cp.6 Studentul/Absolventul [R.1.6.1 /Absolventul identificd|R.1.6.2  Studentul/Absolventul [R.1.6.3
dezvolta strategii de|strategii de generare de|elaboreazd metodologii prin|Studentul/Absolventul planifica
generare de venituri venituri care 0 intreprindere | strategii de generare de venituri.

comercializeazd si vinde un
produs sau un serviciu pentru a

genera venituri.

Cp.7 Studentul/Absolventul |R.1.7.1 Studentul/Absolventul |R.1.7.2 RI17.3 Studentul/Absolventul

efectueazd cercetare delidentifica tendintele pietei Studentul/Absolventul culege,|efectueazd cercetare de piata

piata evalueazd si reprezinta date|pentru a facilita dezvoltarea
privind piata-tinta si|strategica a intreprinderilor
consumatorii de servicii

Cp.8 Studentul/Absolventul |R.1.8.1 Studentul/Absolventul |R.1.8.2 RI18.3

elaboreazd analiza|identifica costurile si|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul culege

rentabilitatii beneficiile unui proiect sintetizeaza costurile sifinformatii  relevante pentru a
beneficiile unui proiect . elabora  un  document  bine

structurat, care sa asigure

traiectoria unui proiect .

Cp.9 Studentul/Absolventul
elaboreaza statistici

financiare

R.1.9.1 Studentul/Absolventul
identificda  si
statistici financiare.

recunoaste

R19.2  Studentul/Absolventul
elaboreaza inregistrari statistice
financiare.

R19.3 Studentul/Absolventul
examineaza si analizeaza datele
cele

financiare  individuale

referitoare la societate pentru a

Si
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elabora rapoarte sau inregistrari

statistice.
Cp.10 Studentul/Absolventul|R.1.10.1 R.1.10.2 R.1.10.3
elaboreaza  rapoarte  de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul creeazd
statistica financiara; identifica informatii relevante [intocmeste rapoarte de|rapoarte financiare si statistice pe

pentru elaborarea rapoartelor
de statistica financiara.

statistica financiara.

baza datelor colectate care urmeaza
sa fie prezentate organelor de
conducere ale unei organizatii.

Cp.11 Studentul/Absolventul
gestioneaza personal

RI111
Studentul/Absolventul
explicd principalele tehnici de
gestionare a personalului.

RI11.2
Studentul/Absolventul

monitorizeaza = si

evalueaza

modul Tn care un angajat isi

exercita responsabilitdtile si cat

de bine sunt executate aceste

R111.3
Studentul/Absolventul gestioneaza
angajatii si subordonatii, lucrand in
individual,

echipd sau pentru a

maximiza performanta acestora.

activitati.
Cp.12 Studentul/Absolventul [R.1.12.1 Rl122 R1.12.3
gestioneaza veniturile firmei |Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
identifica veniturile firmei. evalueaza veniturile firmei prin|maximizeaza  veniturile  firmei,
intelegerea, monitorizarea, [pentru a mentine profitul brut
estimarea  si  reactia  la|bugetat si a reduce la minimum
comportamentul cheltuielile.
consumatorilor.
Cp.13 Studentul/Absolventul [R.1.13.1 RI113.2 RI1133
ia decizii bazate pe date Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul  utilizeaza
identificd si interpreteazd|analizeaza  si  sintetizeazd|indicatori economici pentru a
indicatori  economici  din|indicatori economici. formula actiuni si strategii.
cadrul intreprinderilor.
Cp.14 Studentul/Absolventul|R1.14.1 R114.2 R1143
implementeaza strategii de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
marketing identificd strategii de|elaboreaza strategii de|implementeazd  strategii  care

marketing care pot fi aplicate
la nivelul intreprinderilor

marketing.

vizeaza promovarea unui anumit
produs sau serviciu.

Cp.15 Studentul/Absolventul
implementeaza strategii de
vanzari

Ri15.1
Studentul/Absolventul
identificd strategii de vanzari
care pot fi aplicate la nivelul
intreprinderilor.

RI115.2
Studentul/Absolventul
elaboreaza strategii de vanzari.

RI115.3
Studentul/Absolventul  pune
aplicare planul de a obtine un

n

avantaj concurential pe piatd prin

pozitionarea  brandului sau a
produsului companiei si prin vizarea
publicului potrivit pentru a vinde

acest brand sau produs.

Cp.16 Studentul/Absolventul
monitorizeaza conturile

financiare

RI16.1
Studentul/Absolventul
sintetizeaza conturile

financiare ale intreprinderilor.

R116.2
Studentul/Absolventul
interpreteaza
financiare ale intreprinderilor.

conturi

le

R1163

Studentul/Absolventul gestioneaza
si monitorizeaza conturile financiare
ale unei intreprinderi.

Cp.17 Studentul/Absolventul |R.1.17.1 RI117.2 R117.3

planificd  obiectivele  pe|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul planifica

termen mediu silung identificd  obiectivele  pe|stabileste obiectivele pe termen|obiectivele pe termen lung si
termen mediu si  lung|mediu si lung la nivelul|obiectivele pe termen scurt la
aplicabile la nivelul |intreprinderilor. nivelul intreprinderilor.
intreprinderilor

Cp.18 Studentul/Absolventul|R1.18.1 RI18.2 RI18.3
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previzioneaza cererea

Studentul/Absolventul
estimeaza cererea la nivelul|programeaza
unei intreprinderi.

Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul face
ocuparea|previziuni privind cererea.
capacitatii disponibile la nivelul

unei intreprinderi.

Cp.19 Studentul/Absolventul [R.1.19.1

respecta legislatia relevanta|Studentul/Absolventul
privind sandtatea siguranta|cunoaste

legile privind|legile privind sanatatea, |nivel optim de siguranta si igiend
igiena si alte norme privind|sdndtatea, siguranta, igiena si|siguranta, igiena si alte normelalimentara n timpul pregatirii,
alte norme privind alimentele. | privind alimentele. fabricarii, prelucrarii, depozitarii,

alimentele

R119.3
aplica|Studentul/Absolventul respecta un

R1.19.2
Studentul/Absolventul

distributiei si livrarii de produse
alimentare.

7. Obiectivele disciplinei {reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Seminarul de limba franceza isi propune ca studentul sa ajunga la:

e in elegerea sistemului gramatical al limbii franceze; cunoasterea limbajului
de specialitate; Capacitatea de ain elege si reproduce pertinent structuri
lingvistice; Capacitatea de a se exprima eficientin scris si oral; Capacitatea
de a aplica creativ cunostin ele dobandite in facultate, in situa ii profesionale
diverse; Abilitatea de a comunica eficientin limba franceza; Capacitatea de a
utiliza moduri si stiluri de comunicare variate, adecvate situatiilor specifice
profesionale sau de viata.

7.2 Obiectivele specifice

La finalizarea seminarului de limba franceza studentul trebuie sa atingd

urmatoarele competente:

Competente cognitive: in elegerea sistemului gramatical al limbii franceze;

cunoasterea limbajului de specialitate

Competente aplicativ-practice: capacitatea de a in elege si reproduce pertinent

structuri lingvistice; capacitatea de a se exprima eficient in scris si oral;

capacitatea de a aplica creativ cunostin ele dobandite in facultate, performarea

limbajului de specialitate, consultarea unei bibliografii de specialitate in limba

francezd

Competente de comunicare si relationale: abilitatea de a comunica eficient Tn

limba francezg;

e capacitatea de a utiliza moduri i stiluri de comunicare variate, adecvate
situatiilor specifice profesionale si cotidiene

8. Continuturi

8.2 Seminar/ laborator/ proiect

Metode de predare-invdtare Numadr de ore | Observatii

1. Eléments de communication :

- exercices de conversation

- comment apprendre en écrivant;
rédaction de texte

- les combinaisons qui suscitent la

confusion — exemples, exercices

interactiv 2

2. Realisation d'un offre — application,

travail en groupes

interactiv 2

3. Exercices d'autoévaluation pour

suivre les progres enregistrés

interactiv 2
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4. Résoudre des textes grille en interactiv 2
language de spécialité, explications des
réponses

5. Présentation du lieu de travail — interactiv 2
conversation, rédaction des textes,
suivre des images a commenter

6. Lettres commerciales - types, interactiv 2
modeles, applications

7. Réaliser une bonne présentation de
s0i en vue du recrutement pour un interactiv 2
travail (C.V., interview etc.)

8. Situations de communications interactiv 2
courentes, spécifiques aux activités
professionnelles

9. Language non-verbal pendant un interactiv 2
interview d'emploi

10. Réle des documents authentiques interactiv 2
dans I'administration des affaires en

tourisme

11. Rédiger des documents dans des interactiv 2

buts personnels et professionnels

12. Réle du marketing dans le tourisme | interactiv

13. Communication avec les clients Interactiv
dans de divers circonstances:
entreprise/ restaurant/hotel/festival

14. Regles de comportement ethique et | interactiv 2
déontologique dans les affaires

Bibliografie

ARMASAR IOANA-PAULA Francais des Sciences Economiques, Editura Casa Car ii de Stiin &, Cluj-Napoca, 2013
CILIANU-LASCU, C,, PERISANU, M., Le francais a lusage des professionnels, Editura Meteor Press, Bucuresti, 2008
RENNER, H., RENNER., U., TEMPESTA, G., Le francais de Ih6tellerie et de la restauration, CLE International, Paris, 1992
ZGARDAN, N., Economie générale, économie déntreporise, diplomatie économique, Editura Arc, Chigindu, 2002
WILIAMS, S, McCANDREW-CAZORLA, N., Franceza pentru oamenii de afaceri, Editura Teora, Bucuresti, 2000

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor
profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Competente de comunicare scrisd i orald in limba francezd in situatii de viata si/sau profesionale

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala
10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Utilizarea adecvatd a Verificare 70%
conceptelor specifice
disciplinei
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Evaluarea indeplinirii sarcinilor 30%

specifice.

10.6 Standard minim de performanta

Operarea cu concepte fundamentale din domeniul morfologiei si sintaxei limbii franceze, in situa ii concrete de
comunicare.

Prezenta Fisa de disciplina a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si
aprobata in sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025

Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel Constantin Petrisor
Decan Director de departament

Conf. dr. loana-Paula ARMASAR
Titular de seminar

Nota:

Y Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeazd conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

% Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind
fundamentald)/ DS (disciplind de specializare)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de masterat;

“ Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplina obligatorie)/ DOP (disciplina
optionald)/ DFA (disciplina facultativa);

% Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitdti didactice si studiu individual).
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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de Tnvdatamant superior

UNIVERSITATEA TRANSILVANIA din BRASOV

1.2 Facultatea

STIINTE ECONOMICE SIADMINISTRAREA AFACERILOR

1.3 Departamentul

MARKETING, TURISM SERVICII ST AFACERI INTERNATIONALE

1.4 Domeniul de studii de masterat”

MARKETING

1.5 Ciclul de studii?

MASTER

1.6 Programul de studii/ Calificarea

POLITICI SI STRATEGIH DE MARKETING

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | Limba spaniola si comunicare de specialitate

2.2 Titularul activitatilor de curs

2.3 Titularul activitdtilor de seminar

Lect. dr. Adrian DAMSESCU

2.4 Anul de studiu | | 2.5Semestrul | Il | 2.6 Tipul de evaluare | V | 2.7 Regimul | Continut® DC
disciplinei Obligativitate® | DFA
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)
3.1 Numdr de ore pe saptamana 2 din care: 3.2 curs 3.3 seminar 2
3.4 Total ore din planul de invdtamant | 28 din care: 3.5 curs 3.6 seminar 28
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 40
Documentare suplimentard in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 8
Pregatire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii gi eseuri 8
Tutoriat
Examindri 6
Alte activitati........ccoovveeinreiiniinenns
3.7 Total ore de activitate a 62
studentului
3.8 Total ore pe semestru 90
3.9 Numarul de credite® 3
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 de curriculum o
4.2 de competente e Studierea limbii spaniole in sistemul de invatamant preuniversitar sau universitar,
nivel B2 de cunostinte de limba spaniold (scris si oral)

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.2 de desfasurare a .
seminarului/ laboratorului/
proiectului

Sald dotatd cu proiector / calculatoare
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6.Competente profesionale si Rezultatele invatdrii preconizate

Competente profesionale

Cunostinte

Abilitzti

Responsabilitate si autonomie

Cp.1 Studentul/Absolventul
analizeaza date economice

R.1.1.1 Studentul/Absolventul
identifica,

interpreteaza s
evalueaza date economice.

RI1.2

Studentul/Absolventul
analizeazd si interpreteaza date
pentru a descoperi informatii
utile si a sprijini procesul de

RI1.3 Studentul/Absolventul
contribuie la analiza si evaluarea
datelor economice.

decizie.
Cp.2 Studentul/Absolventul|R.1.2.1 Studentul/Absolventul |R.1.2.2 RI.2.3 Studentul/Absolventul ia
analizeazd  tiparele  de|studiaza modele recurente si|Studentul/Absolventul ,|decizii legate de administrarea
rezervare comportamente in materie de|intelege si prevede modele|afacerilor, pe baza tiparelor de

rezervare.

recurente si comportamente in
materie de rezervare.

rezervare.

Cp.3 Studentul/Absolventul
aplica competente de calcul
numeric

R.1.3.1 Studentul/Absolventul
cunoaste concepte numerice

simetode de calcul.

RI1.3.2
Studentul/Absolventul

concepte numerice si rezolva

aplica

calcule simple sau complexe.

R13.3 Studentul/Absolventul
exercita autonomie in rezolvarea

unor calcule simple sau complexe.

Cp.4 Studentul/Absolventul
asigura competitivitatea

preturilor

R.I.4.1 Studentul/Absolventul
identificd metode de stabilire
a veniturilor realizabile ale
firmelor  prestatoare  de
servicii

R14.2

Studentul/Absolventul
analizeaza preturile
concurentilor, strategiile,

conditiile si evolutiile pietei.

R14.3

Studentul/Absolventul gestioneaza
competitivitatea  preturilor  prin
stabilirea celor mai mari venituri
realizabile, avand in vedere preturile
concurentilor, strategiile, conditiile

si evolutiile pietei.

Cp.5 Studentul/Absolventul

R.1.5.1 Studentul/Absolventul

R15.2 Studentul/Absolventul

RI15.3 Studentul/Absolventul

asigura  cooperarea intre|explicd modul de comunicare|coopereaza cu toate entitatile si[faciliteaza comunicarea Si

departamente si cooperare cu entitdtile sijechipele  dintr-o  anumitd|cooperarea cu toate entitdtile si
echipele dintr-o  anumitd|organizatie, in conformitate cu|echipele dintr-o anumita
organizatie strategia intreprinderii organizatie, n conformitate cu

strategia intreprinderii.

Cp.6 Studentul/Absolventul |R.1.6.1 /Absolventul identifici|R1.6.2  Studentul/Absolventul |R.1.6.3

dezvolta strategii de|strategii de generare de|elaboreazd metodologii prin|Studentul/Absolventul planifica

generare de venituri venituri care 0 intreprindere | strategii de generare de venituri.

comercializeazd si vinde un
produs sau un serviciu pentru a

genera venituri.

Cp.7 Studentul/Absolventul |R.1.7.1 Studentul/Absolventul |R1.7.2 RI17.3 Studentul/Absolventul

efectueazd cercetare delidentifica tendintele pietei Studentul/Absolventul  culege, |efectueazd cercetare de piata

piata evalueazd si reprezinta date|pentru a facilita dezvoltarea
privind piata-tinta si|strategica a intreprinderilor
consumatorii de servicii

Cp.8 Studentul/Absolventul [R.1.8.1 Studentul/Absolventul |R.1.8.2 RI18.3

elaboreaza analiza|identifica costurile si|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul culege

rentabilitatii beneficiile unui proiect sintetizeaza costurile sifinformatii relevante pentru a
beneficiile unui proiect . elabora  un  document  bine

structurat, care sa asigure

traiectoria unui proiect .

Cp.9 Studentul/Absolventul
elaboreaza statistici

financiare

R.1.9.1 Studentul/Absolventul
identificda  si
statistici financiare.

recunoaste

R19.2  Studentul/Absolventul
elaboreaza inregistrari statistice
financiare.

R193 Studentul/Absolventul
examineaza si analizeaza datele

financiare individuale si  cele
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referitoare la societate pentru a
elabora rapoarte sau inregistrari
statistice.

Cp.10 Studentul/Absolventul

elaboreazd rapoarte de

statistica financiarg;

R110.1
Studentul/Absolventul
identifica informatii relevante
pentru elaborarea rapoartelor
de statistica financiara.

R110.2
Studentul/Absolventul
intocmeste rapoarte

statistica financiara.

de

R110.3
Studentul/Absolventul
rapoarte financiare si statistice pe

Creeaza

baza datelor colectate care urmeaza
sa fie prezentate organelor de
conducere ale unei organizatii.

Cp.11 Studentul/Absolventul
gestioneaza personal

RI111
Studentul/Absolventul
explica principalele tehnici de
gestionare a personalului.

RI11.2
Studentul/Absolventul
monitorizeaza = si

modul Tn care un angajat isi
exercita responsabilitdtile si cat
de bine sunt executate aceste

evalueaza

R1113
Studentul/Absolventul gestioneaza
angajatii si subordonatii, lucrand n
echipa sau

individual, pentru a

maximiza performanta acestora.

activitati.
Cp.12 Studentul/Absolventul [R.1.12.1 RI122 RI12.3
gestioneaza veniturile firmei |Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
identifica veniturile firmei. evalueaza veniturile firmei prin|maximizeaza  veniturile  firmei,
intelegerea, monitorizarea,|pentru a mentine profitul brut
estimarea  si  reactia  la|bugetat si a reduce la minimum
comportamentul cheltuielile.
consumatorilor.
Cp.13 Studentul/Absolventul [R.1.13.1 RI113.2 RI13.3
ia decizii bazate pe date Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul  utilizeaza
identificd si interpreteazd|analizeaza  si  sintetizeazd|indicatori economici pentru a
indicatori  economici  din|indicatori economici. formula actiuni si strategii.
cadrul intreprinderilor.
Cp.14 Studentul/Absolventul |R1.14.1 RI1.14.2 R1.14.3
implementeaza strategii de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
marketing identifica strategii de|elaboreaza strategii de|implementeaza  strategii  care
marketing care pot fi aplicate [marketing. vizeazd promovarea unui anumit
la nivelul intreprinderilor produs sau serviciu.
Cp.15 Studentul/Absolventul [R.1.15.1 RI1152 RI1153
implementeaza strategii de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul  pune in

vanzari

identificd strategii de vanzari
care pot fi aplicate la nivelul
intreprinderilor.

elaboreaza strategii de vanzari.

aplicare planul de a obtine un
avantaj concurential pe piatd prin
pozitionarea  brandului sau a
produsului companiei si prin vizarea
publicului potrivit pentru a vinde

acest brand sau produs.

Cp.16 Studentul/Absolventul
monitorizeaza conturile

financiare

RI16.1
Studentul/Absolventul
sintetizeaza conturile

financiare ale intreprinderilor.

R116.2
Studentul/Absolventul
interpreteaza
financiare ale intreprinderilor.

conturile

R1163
Studentul/Absolventul gestioneaza
si monitorizeaza conturile financiare

ale unei intreprinderi.

Cp.17 Studentul/Absolventul
planificd  obiectivele  pe

termen mediu silung

R117.1
Studentul/Absolventul
identificd  obiectivele  pe
termen  mediu  si lung
aplicabile la nivelul

intreprinderilor

RI17.2
Studentul/Absolventul

stabileste obiectivele pe termen

mediu s
intreprinderilor.

lung la

nivelul

RI117.3
Studentul/Absolventul planificd
obiectivele pe termen lung si

obiectivele pe termen scurt la

nivelul intreprinderilor.

F03.1-PS7.2-01/ed.3, rev.6




Cp.18 Studentul/Absolventul

previzioneaza cererea

R118.1

Studentul/Absolventul
estimeaza cererea la nivelul
unei intreprinderi.

RI118.2 RI1183
Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul face
programeaza ocuparea|previziuni privind cererea.

capacitatii disponibile la nivelul
unei intreprinderi.

Cp.19 Studentul/Absolventul
respectd legislatia relevanta
privind sandtatea siguranta
igiena si alte norme privind
alimentele

R119.1

Studentul/Absolventul

cunoaste

sandtatea, siguranta, igiena si|siguranta, igiena si alte normefalimentara in
alte norme privind alimentele.

R119.3
aplicd|Studentul/Absolventul respecta un

R1.19.2
Studentul/Absolventul

legile privind|legile privind sanatatea, |nivel optim de siguranta si igiend

timpul  pregatirii,

privind alimentele. fabricarii, prelucrarii, depozitarii,

distributiei si livrarii de produse
alimentare.

7. Obiectivele disciplinei {reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Seminarul de limba spaniold isi propune ca studentul sa ajunga la:

o in elegerea sistemului gramatical al limbii spaniole; cunoasterea limbajului
de specialitate; Capacitatea de ain elege si reproduce pertinent structuri
lingvistice; Capacitatea de a se exprima eficient in scris si oral; Capacitatea
de a aplica creativ cunostintele dobandite in facultate, in situatii profesionale
diverse; Abilitatea de a comunica eficient in limba spaniold; Capacitatea de a
utiliza moduri si stiluri de comunicare variate, adecvate situatiilor specifice
profesionale sau de viata.

7.2 Obiectivele specifice

La finalizarea seminarului de limba spaniold studentul trebuie sa atingd

urmatoarele competente:

Competente cognitive: in elegerea sistemului gramatical al limbii spaniole;

cunoasterea limbajului de specialitate

Competente aplicativ-practice: capacitatea de a intelege si reproduce pertinent

structuri lingvistice;

capacitatea de a se exprima eficient in scris si oral; capacitatea de a aplica

creativ cunostintele dobandite in facultate, performarea limbajului de

specialitate, consultarea unei bibliografii de specialitate in limba spaniola

Competente de comunicare si relationale: abilitatea de a comunica eficient Tn

limba spaniolg;

e capacitatea de a utiliza moduri gi stiluri de comunicare variate, adecvate
situatiilor specifice profesionale si cotidiene

8. Continuturi

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare Numdr de ore | Observatii
Fraze cu SER. Lexic substantive si adjective. Prelegere/Interactiv 4

Fraze cu pronume si adjective demonstrative. Prelegere/Interactiv 8

Fraze cu SER si ESTAR Prelegere/Interactiv 4

Localizari cu ESTAR si HABER,; prepozitii de loc. | Prelegere/Interactiv 4

Dialoguri situationale la piata, restaurant; fraze | Prelegere/Interactiv 4

cu verbe cu diftongare si pronume personale,

complemente directe, indirecte sau reflexive

Dialog situational cu Imperative; Imperative + Prelegere/Interactiv 4

pronume personale si reflexive
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Bibliografie
Damsescu, Adrian, Curs de limba spaniola, reprografia Univ. Transilvania, 1998
Siteuri WEB, ziare, reviste, RTVE.es

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitatilor epistemice, ale asociatilor
profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Competente de comunicare scrisd i orald in limba spaniold in situatii de viata si/sau profesionale

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala
10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Utilizarea adecvatd a Verificare 70%
conceptelor specifice
disciplinei
Evaluarea indeplinirii sarcinilor 30%
specifice.

10.6 Standard minim de performanta

e Realizarea a minim 50% din cerintele testului cu itemi obiectivi.

Prezenta Fisa de disciplind a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/9/2025 si aprobata in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/9/2025.

Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel CONSTANTIN
Decan Director de Departament

Lector dr. Adrian DAMSESCU
Titular de seminar

Nota:

Y Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializarilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

% Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind
fundamentald)/ DS (disciplind de specializare)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de masterat;

“ Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplind obligatorie)/ DOP (disciplind
optionald)/ DFA (disciplind facultativa);

% Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitdti didactice si studiu individual).
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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de Invatdmant superior Universitatea Transilvania, Brasov

1.2 Facultatea Stiinte economice si administrarea afacerilor

1.3 Departamentul Marketing, Turism-Servicii si Afaceri Internationale
1.4 Domeniul de studii de masterat? Marketing

1.5 Ciclul de studii? Masterat

1.6 Programul de studii/ Calificarea Politici si strategii de Marketing

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | Limba germana si comunicare de specialitate

2.2 Titularul activitatilor de curs

2.3 Titularul activitdtilor de seminar/ laborator/ Lect. dr. Claudia Gabriela SERBU
proiect
2.4 Anul de studiu | | 2.5Semestrul | Il | 2.6 Tipul de evaluare | V | 2.7 Regimul | Continut® DC
disciplinei Obligativitate® | DFA
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitdtilor didactice)
3.1 Numdr de ore pe saptamana 2 din care: 3.2 curs 3.3 seminar/ laborator/ 2
proiect
3.4 Total ore din planul de invatamant | 28 din care: 3.5 curs 3.6 seminar/ laborator/ 28
proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 40
Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 8
Pregatire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii gi eseuri 8
Tutoriat
Examindri 6
Alte activitati.....cooovveveineineinenn,
3.7 Total ore de activitate a 62
studentului
3.8 Total ore pe semestru 90
3.9 Numdrul de credite® 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum o -

4.2 de competente o Cunoasterea limbii germane la nivel A1.1

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.2 de desfdsurare a e Pentru desfdsurarea optimd a seminarului de limba germand este necesard o
seminarului/ laboratorului/ sald dotatd cu echipament de proiectie, i.e. calculator, proiector, ecran.
proiectului
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6.Competente profesionale si Rezultatele invdtdrii preconizate

Competente profesionale [Cunostinte Abilitati Responsabilitate si autonomie
Cp.1 Studentul/Absolventul |R.1.1.1 Studentul/Absolventul |R1.1.2 RI1.3 Studentul/Absolventul
analizeazd date economice  |identificd, interpreteaza si| Studentul/Absolventul contribuie la analiza si evaluarea

evalueaza date economice.

analizeazd si interpreteaza date
pentru a descoperi informatii
utile si a sprijini procesul de
decizie.

datelor economice.

Cp.2 Studentul/Absolventul

analizeaza tiparele de

rezervare

R..2.1 Studentul/Absolventul
studiaza modele recurente si
comportamente in materie de
rezervare.

RI22
Studentul/Absolventul ,
intelege si prevede modele

recurente si comportamente in
materie de rezervare.

R1.2.3 Studentul/Absolventul
decizii

ia
legate de administrarea
afacerilor, pe baza tiparelor de
rezervare.

Cp.3 Studentul/Absolventul
aplica competente de calcul
numeric

R.1.3.1 Studentul/Absolventul
cunoaste concepte numerice
simetode de calcul.

RI32
Studentul/Absolventul
concepte numerice si rezolva

aplica

calcule simple sau complexe.

RI13.3 Studentul/Absolventul
exercita autonomie in rezolvarea

unor calcule simple sau complexe.

Cp.4 Studentul/Absolventul
asigura competitivitatea

preturilor

R.I.4.1 Studentul/Absolventul
identificd metode de stabilire
a veniturilor realizabile ale
firmelor  prestatoare  de
servicii

R14.2

Studentul/Absolventul
analizeaza preturile
strategiile,

conditiile si evolutiile pietei.

concurentilor,

R14.3

Studentul/Absolventul gestioneaza
competitivitatea  preturilor  prin
stabilirea celor mai mari venituri
realizabile, avand in vedere preturile
concurentilor, strategiile, conditiile

si evolutiile pietei.

Cp.5 Studentul/Absolventul |R.1.5.1 Studentul/Absolventul |R15.2  Studentul/Absolventul |R.1.5.3 Studentul/Absolventul

asigura  cooperarea intre|explicd modul de comunicare|coopereaza cu toate entitdtile siffaciliteaza comunicarea Si

departamente si cooperare cu entitdtile silechipele  dintr-o  anumitd|cooperarea cu toate entitdtile si
echipele dintr-o  anumitd|organizatie, in conformitate cu|echipele dintr-o anumita
organizatie strategia intreprinderii organizatie, Tn conformitate cu

strategia Intreprinderii.

Cp.6 Studentul/Absolventul [R.1.6.1 /Absolventul identificd|R.1.6.2  Studentul/Absolventul [R.1.6.3

dezvolta strategii de|strategii de generare de|elaboreazd metodologii prin|Studentul/Absolventul planifica

generare de venituri venituri care 0 intreprindere | strategii de generare de venituri.

comercializeaza si vinde un
produs sau un serviciu pentru a

genera venituri.

Cp.7 Studentul/Absolventul

efectueaza cercetare de

piata

R.1.7.1 Studentul/Absolventul
identifica tendintele pietei

RI7.2
Studentul/Absolventul culege,
evalueazd si reprezinta date

privind piata-tinta s

consumatorii de servicii

R17.3 Studentul/Absolventul
efectueaza cercetare de piatd
pentru a facilita dezvoltarea

strategica a intreprinderilor

Cp.8 Studentul/Absolventul
elaboreaza analiza

rentabilitatii

R.1.8.1 Studentul/Absolventul
identifica

costurile s
beneficiile unui proiect

Ri8.2
Studentul/Absolventul
sintetizeaza

costurile s
beneficiile unui proiect .

R18.3

Studentul/Absolventul culege
relevante pentru a
document  bine

informatii
elabora  un
structurat, sa

traiectoria unui proiect .

care asigure

Cp.9 Studentul/Absolventul
elaboreaza statistici

financiare

R.1.9.1 Studentul/Absolventul
identificda  si
statistici financiare.

recunoaste

R19.2  Studentul/Absolventul
elaboreaza inregistrari statistice
financiare.

R19.3 Studentul/Absolventul
examineaza si analizeaza datele

financiare individuale si  cele
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referitoare la societate pentru a
elabora rapoarte sau inregistrari
statistice.

Cp.10 Studentul/Absolventul

elaboreazd rapoarte de

statistica financiarg;

R110.1
Studentul/Absolventul
identifica informatii relevante
pentru elaborarea rapoartelor
de statistica financiara.

RI110.2
Studentul/Absolventul
intocmeste

rapoarte de

statistica financiara.

R110.3
Studentul/Absolventul
rapoarte financiare si statistice pe

Creeaza

baza datelor colectate care urmeaza
sa fie prezentate organelor de

conducere ale unei organizatii.

Cp.11 Studentul/Absolventul
gestioneaza personal

RI111
Studentul/Absolventul
explica principalele tehnici de
gestionare a personalului.

Ri112

Studentul/Absolventul
monitorizeaza si  evalueaza
modul Tn care un angajat isi
exercita responsabilitdtile si cat

de bine sunt executate aceste

R1113
Studentul/Absolventul gestioneaza
angajatii si subordonatii, lucrand n
individual,

echipd sau pentru a

maximiza performanta acestora.

activitati.
Cp.12 Studentul/Absolventul [R.1.12.1 RI122 RI12.3
gestioneaza veniturile firmei |Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
identifica veniturile firmei. evalueaza veniturile firmei prin|maximizeaza  veniturile  firmei,
intelegerea, monitorizarea, [pentru a mentine profitul brut
estimarea  si  reactia  la|bugetat si a reduce la minimum
comportamentul cheltuielile.
consumatorilor.
Cp.13 Studentul/Absolventul |R1.13.1 RI1.13.2 R1.13.3
ia decizii bazate pe date Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul  utilizeaza
identificd si interpreteazd|analizeaza  si  sintetizeazd|indicatori economici pentru a
indicatori ~ economici  din|indicatori economici. formula actiuni si strategii.
cadrul intreprinderilor.
Cp.14 Studentul/Absolventul [R.1.14.1 RI114.2 R1.14.3
implementeaza strategii de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul
marketing identifica strategii de|elaboreaza strategii de|implementeaza  strategii  care
marketing care pot fi aplicate [marketing. vizeazd promovarea unui anumit
la nivelul intreprinderilor produs sau serviciu.
Cp.15 Studentul/Absolventul [R.1.15.1 RI1152 RI15.3
implementeaza strategii de|Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul  pune in

vanzari

identificd strategii de vanzari
care pot fi aplicate la nivelul
intreprinderilor.

elaboreaza strategii de vanzari.

aplicare planul de a obtine un
avantaj concurential pe piatd prin
pozitionarea  brandului sau a
produsului companiei si prin vizarea
publicului potrivit pentru a vinde

acest brand sau produs.

Cp.16 Studentul/Absolventul
monitorizeaza conturile

financiare

R116.1

Studentul/Absolventul
sintetizeaza
financiare ale intreprinderilor.

conturile

R116.2
Studentul/Absolventul
interpreteaza
financiare ale intreprinderilor.

conturile

R116.3

Studentul/Absolventul gestioneaza
si monitorizeaza conturile financiare
ale unei intreprinderi.

Cp.17 Studentul/Absolventul
planificd  obiectivele  pe

termen mediu silung

R117.1
Studentul/Absolventul
identificd  obiectivele  pe
termen  mediu  si lung
aplicabile la nivelul

R117.2

Studentul/Absolventul
stabileste obiectivele pe termen
mediu la nivelul

si lung

intreprinderilor.

RI117.3
Studentul/Absolventul planifica
obiectivele pe termen lung si

obiectivele pe termen scurt la

nivelul intreprinderilor.
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intreprinderilor

Cp.18 Studentul/Absolventul
previzioneaza cererea

RI18.1 RI118.2 RI1183
Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul Studentul/Absolventul face
estimeaza cererea la nivelul|programeaza ocuparea|previziuni privind cererea.

unei intreprinderi.

capacitatii disponibile la nivelul
unei intreprinderi.

Cp.19 Studentul/Absolventul
respectd legislatia relevanta
privind sandtatea siguranta
igiena si alte norme privind

alimentele

Ri19.1

Studentul/Absolventul
cunoaste
sandtatea, siguranta, igiena si
alte norme privind alimentele.

R119.3
Studentul/Absolventul respecta un

RI119.2
Studentul/Absolventul
legile

aplica

legile privind privind sanatatea, |nivel optim de siguranta si igiend

siguranta, igiena si alte normelalimentara in timpul pregatirii,

privind alimentele. fabricarii, prelucrarii, depozitarii,

distributiei si livrarii de produse

alimentare.

7. Obiectivele disciplinei {reiesind din competentele specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Seminarul de limba germana urmdreste dobandirea unor competente cognitive prin
familiarizarea studentilor cu tehnici eficiente de prezentare orald in limba germana si
cu vocabularul specific unor arii de interes din domeniul marketingului. De asemenea,
ele vizeazd formarea unor competente practic-aplicative si de comunicare, prin
dezvoltarea deprinderii de intelegere si producere a unor texte din literatura de
specialitate redactate in limba germand si a capacitatii de comunicare orald a
studentilor in limba germana (de la conversatii simple pand la cele care necesitd
competente lingvistice complexe), axate pe diverse situatii socio-profesionale.
Studentii vor invdta sa foloseasca activ un vocabular pentru rezolvarea unor probleme
specifice din domeniul lor in relatie cu piata.

7.2 Obiectivele specifice

Ca obiective specifice, seminarul se axeaza pe dezvoltarea deprinderilor de receptare
si producere a mesajelor scrise si orale. Studentii vor opera cu 0 gamad largd de teme si
cu un vocabular vast, vor identifica elemente cheie in textele date, vor initia si dezvolta
conversatii complexe in care sa-si exprime propriile opinii, sa raspunda la solicitari, sa
compare si contrasteze informatii plecand de la temele discutate. De asemenea,
studentii isi vor perfectiona abilitatile de pregatire si prezentare a unui proiect alcatuit
in perechi sau grupuri mici plecand de la temele propuse.

8. Continuturi

.Neu in der Firma”

8.2 Seminar/ laborator/ proiect Metode de predare-invdtare | Numadr de Observatii
ore
1. Textsuport din caietul de seminar: | Se vor folosi textele din 4

caietul de seminar ca suport

ich.”

2. Text suport: ,Freunde, Kollegen und

pentru discutii si exercitii. Se | 4
urmadreste consolidarea

Arbeitsplatz”

3. Text support: "Alltag am

Text suport: "Unterwegs”!

5. Textsuport: "Deutschland und die

vocabularului si al 4
structurilor gramaticale.

Seminar interactiv, 4
brainstorming-ul, 4

Schweiz” problematizarea,
6. Text suport: “Freunde zu Besuch” munca in echipa, 4
Text suport: “Tag fiir Tag!” jocul de rol urmdresc sd 4

aplice cunostintele obtinute
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitdtilor epistemice, ale asociatilor
profesionale si ale angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Competente de comunicare scrisa si orald in limba germana in situatii de viata si/sau profesionale

10. Evaluare
Tip de activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere
din nota finala
10.5 Seminar/ laborator/ proiect | Utilizarea adecvata a Verificare 70%
conceptelor specifice
disciplinei
Evaluarea indeplinirii sarcinilor 30%
specifice.

10.6 Standard minim de performanta

e Realizarea a minim 50% din cerintele testului cu itemi obiectivi.

Prezenta Fisa de disciplina a fost avizata in sedinta de Consiliu de departament din data de 18/09/2025 si aprobatd in
sedinta de Consiliu al facultatii din data de 18/09/2025
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Prof. dr. Gabriel BRATUCU Prof. dr. Cristinel Petrisor CONSTANTIN
Decan Director de departament

Lect. dr. Claudia Gabriela SERBU

Titular de seminar/ laborator/ proiect

Nota:

Y Domeniul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat (se completeaza conform cu
Nomenclatorul domeniilor si al specializdrilor/ programelor de studii universitare in vigoare);

2 Ciclul de studii - se alege una din variantele: Licentd/ Masterat/ Doctorat;

% Regimul disciplinei (continut) - se alege una din variantele: DF (disciplind fundamentald)/ DD (disciplind din domeniu)/
DS (disciplind de specialitate)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de licentd; DF (disciplind
fundamentald)/ DS (disciplind de specializare)/ DC (disciplind complementard) - pentru nivelul de masterat;

“ Regimul disciplinei (obligativitate) - se alege una din variantele: DOB (disciplina obligatorie)/ DOP (disciplina
optionald)/ DFA (disciplind facultativa);

% Un credit este echivalent cu 30 de ore de studiu (activitati didactice si studiu individual).
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