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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

Principiile marketingului
Anul universitar 2026-2027

1.1. Institutia de Invatamant superior

Universitatea Babes-Bolyai

1.2. Facultatea

Business

1.3. Departamentul

Business

1.4. Domeniul de studii

Administrarea Afacerilor

1.5. Ciclul de studii

Licenta

1.6. Programul de studii / Calificarea

Administrarea Afacerilor/Licentiat in Stiinte Economice

1.7. Forma de Invatamant

Invitamant cu frecventi (IF)

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei Principiile marketingului

Codul disciplinei | ILR0011

2.2. Titularul activitatilor de curs

Prof.dr. Smaranda Adima COSMA

2.3. Titularul activitatilor de seminar

Prof.dr. Smaranda Adima COSMA

2.4. Anul de studiu 2

2.5. Semestrul 1 ‘ 2.6. Tipul de evaluare | examen

2.7. Regimul disciplinei obligatoriu

2.8. Tipul disciplinei

Disciplina de domeniu (DD)

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

3.1. Numar de ore pe saptamana 4 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar/ laborator/ proiect 2
3.4. Total ore din planul de invatamant 56 din care: 3.5. curs 28 3.6 seminar/laborator 28
Distributia fondului de timp pentru studiul individual (SI) si activitati de autoinstruire (AI) ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite (AI) 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 19
Tutoriat (consiliere profesionala) 2
Examinari 2
Alte activitati 6
3.7. Total ore studiu individual (SI) si activitdti de autoinstruire (AI) 69
3.8. Total ore pe semestru 125
3.9. Numirul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum

4.2. de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

sald de curs dotata cu calculator si video-proiector

5.2. de desfasurare a seminarului/ laboratorului

sald de seminar dotata cu calculator si video-proiector




6.1. Competentele dobandite in urma absolvirii programului de studii

Competente profesionale

Codul .
. Competenta
competentei
CP1 Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern
intreprindere/organizatie.
CP3 Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura Intreprinderii/organizatiei.
Competente transversale
Codul o
. Competenta
competentei
CT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei strategii de munca

riguroasj, eficientd si responsabila.

6.2. Rezultatele invatarii specifice programului de studii

Rezultatele invatarii vizate prin disciplina

Codul Cunostinte si intelegere Abilitdti academice specifice
competentei (Knowledge and understanding) (Specific academic sKills)
cP1 1. Absolventul detine cunostinte cu privire la 1. Absolventul demonstreaza cd are
CP3 componen‘Fele micromediglui siale capacitatea dg a identi.ficalsi-de a analiza
CT1 macromediului de marketing. elementele micromediului si ale
macromediului de marketing.

7. Rezultatele invatdrii specifice disciplinei

Cunostinte si intelegere (Knowledge and understanding)

1. Studentul/Absolventul intelege nevoile si asteptarile clientilor pentru a identifica si a solutiona dezacordurile
posibile ale partilor interesate implicate.

2. Studentul/Absolventul stie sa analizeze mediul de marketing al unei organizatii.

Studentul /Absolventul cunoaste componentele mixului de marketing si rolul lor in administrarea unei afaceri.

ulterioara.

4. Studentul/Absolventul poate fundamenta decizii de marketing pentru strategiile organizatiei si pentru planificarea

Abilitati academice specifice (Specific academic skills)

1. Studentul /Absolventul realizeaza cercetari si analize asupra factorilor externi si interni care influenteaza afacerile.

2. Studentul/Absolventul construieste mixul de marketing pentru organizatii ce activeaza pe piete competitive.

3. Studentul/Absolventul are capacitatea de a elabora propuneri si de a lua deciziile ccorespunzatoare tindnd seama
de criterii economice.

4. Studentul/Absolventul stabileste o relatie pozitiva, pe termen lung, Intre organizatii si partile terte interesate.




8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare - invitare

Observatii

1.

Cadrul si problemele marketingului

- Ce este marketingul? Aparitia si dezvoltarea
marketingului

- Conceptele fundamentale ale marketingului
- Definirea marketingului in noile realitati

expunere interactiva,
problematizare, exemplificare

doua cursuri

Mediul de marketing

- Micromediul de marketingul al firmei, Furnizorii,
Intermediarii, Consumatorii, Concurentii, Organismele
publice, Firma

- Macromediul de marketingul al firmei

expunere interactiva,
problematizare, exemplificare

doua cursuri

Construirea brandurilor
- Identificarea segmentelor de piata si a pietelor tinta
- Pozitionarea prin brand, Crearea capitalului de brand

expunere interactiva,
problematizare, exemplificare

un curs

Crearea valorii - Mixul de marketing

- Bun versus serviciu, Conceptul de produs, Clasificarea
produselor, Diversificarea si pozitionarea ofertei de
produse si servicii In raport cu concurenta

- Procesul de creare a produselor noi, Ciclul de viata al
produsului

- Pretul - componenta a mixului de marketing, Obiectivele
politicii de pret, Factori determinanti asupra pretului

- Pretul - Metode de stabilire a preturilor produselor,
Metode de calcul a preturilor, Fixarea pretului final,
Strategii de pret, Modificarea preturilor si reactiile la
modificarile de pret

expunere interactiva,
problematizare, exemplificare

patru cursuri

Oferirea valorii - Mixul de marketing

- Distributia - Definirea conceptului, Rolul distributiei,
Canalele de distributie

- Distributia - Gestiunea canalului de distributie,
Amploarea distributiei, Selectarea si evaluarea
intermediarilor, Stabilirea conditiilor de colaborare, Mixul
relatiilor comerciale, Controlul canalului de distributie,
Forme de organizare a canalului de distributie

expunere interactiva,
problematizare, exemplificare

doua cursuri

Comunicarea valorii - Mixul de marketing

- Promovarea - Procesul de comunicare, Elaborarea
actiunilor de promovare, Tinta actiunilor de promovare,
Obiectivele actiunilor promotionale, Mediile de comunicare,
Stabilirea bugetului promotional

- Promovarea - Analiza eficientei actiunilor promotionale
Mixul de marketing pentru servicii

expunere interactiva,
problematizare, exemplificare

doua cursuri

Organizarea activitatii de marketing - Organizarea
departamentului de marketing, Etica si responsabilitate
sociald In marketing

expunere interactiva,
problematizare, exemplificare

un curs

Bibliografie
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8.2 Seminar / laborator

Metode de predare - invatare

Observatii

1. Prezentarea disciplinei si a cerintelor pentru studenti
la activitatile de seminar.

expunere interactiva, multimedia,

exemplificare

un seminar




2. Cadrul si problemele marketingului - studii de caz Dezbatere studii de caz dous seminare

3. Mediul de marketing - studii de caz; aplicatie practica Dezbatere studiu de caz

N . . doud seminare
Aplicatii practice, exercitiul

4. Produsul - studii de caz; aplicatie practica Dezbatere studiu de caz . .
L . e doua seminare
Aplicatii practice, exercitiul
5. Pretul - studii de caz; aplicatie practica Dezbatere studiu de caz

L . " doua seminare
Aplicatii practice, exercitiul

6. Distributie - studii de caz; aplicatie practica Dezbatere studiu de caz . .
L . " doua seminare
Aplicatii practice, exercitiul
7. Promovarea - studii de caz; aplicatie practica Dezbatere studiu de caz

L . " doua seminare
Aplicatii practice, exercitiul

8. Prezentare si evaluare proiect

Dezbatere un seminar
Bibliografie
Bibliografie:
1. Armstrong, G., Kotler, Ph., Opresnik, M.0., Marketing: An Introduction, 14th Global Edition, Pearson Education

Limited, 2019.

2. Baker, M.], Saren, M., Marketing Theory: A Student Case, 3rd Edition, Sage Publications Inc., London, 2016.
3. Cosma, S, Bota, M., Bazele marketingului, Editura Alma Mater, Cluj-Napoca, 2004.
4. Kotler, Ph,, Keller, K.L.,, Marketing Management, 15th Edition, Pearson Education Limited, 2016.
5. Kotler, Ph,, Armstrong, G., Principles of marketing, 18th Edition, Pearson Education Limited, 2020.
6. Kotler, Ph., Armstrong, G., Harris, L.C.,, He, H., Principles of marketing, 8th European Edition, Pearson Education
Limited, 2020.
9. Evaluare
e Modul de evaluare se mentine si pentru examenele din sesiunea de restante. Componentele procesului de evaluare
desfagurate pe parcursul semestrului nu pot fi recuperate /refacute in sesiunile de examinare.
e Pentru a putea cumula punctele obtinute pe parcursul semestrului, este necesara obfinerea notei minime 5 (cinci)
in cadrul examenului final (scris/oral).
. .. S .3 Pondere din
Tip activitate 9.1 Criterii de evaluare 9.2 Metode de evaluare 9.3 Po d.e efj !
nota finala
Examen final
N . . A : 60%
e Intelegerea si insusirea conceptelor de (se sustine 1n sesiune)
specialitate; Realizarea unei activitati
9.4 Curs e Corectitudinea utilizarii cunostintelor individuale
de specialitate acumulate; (se realizeaza si 10%
e Coerenta logica in gandire. evalueaza pe parcursul
semestrului)
Rezolvarea de aplicatii
practice si studii de caz
. . N li a si 109
e (apacitatea de a aplica notiunile de (se realizeaza si 0%
o N g evalueaza pe parcursul
specialitate invatate. .
. . semestrului)
9.5 Seminar/laborator e (reativitatea; ; ; —
. . Realizarea unui proiect in
e Capacitatea de a utiliza corect echipa
conceptele invatate si de a gandi critic. (se realizeazi si 20%
evalueaza pe parcursul
semestrului)

9.6 Standard minim de promovare

Pentru obtinerea notei 5 studentii trebuie sa:

e Cunoascd notiunile fundamentale predate;
e Utilizeze si aplice corect conceptele de specialitate.




10. Etichete ODD (Obiective de Dezvoltare Durabila / Sustainable Development Goals)?!

4 " | Eticheta generala pentru Dezvoltare durabild
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Data completarii: Semnatura titularului de curs Semnadtura titularului de seminar
25.05.2026 Prof.dr. Smaranda Adina COSMA Prof.dr. Smaranda Adina COSMA

Data avizarii in departament: Semnatura directorului de departament

27.05.2026 Conf.dr. Marius BOTA

1 Selectati o singura etichetd, cea care, in conformitate cu Procedura de aplicare a etichetelor ODD in procesul

academic, se potriveste cel mai bine disciplinei. Daca disciplina trateaza tema dezvoltarii durabile la modul general
(de ex. prin prezentarea/introducerea cadrului general al dezvoltarii durabile etc.) atunci se poate aloca eticheta
generald de Dezvoltare Durabild. Daca niciuna dintre etichete nu descrie disciplina, selectati ultima optiune: ,Nu

se aplicd nici o etichetd”.



https://green.ubbcluj.ro/procedura-de-aplicare-a-etichetelor-odd/
https://green.ubbcluj.ro/procedura-de-aplicare-a-etichetelor-odd/

