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FISA DISCIPLINEI

Marketing in comert, turism si servicii, Anul universitar 2019 — 2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invatamant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Economia comertului, turismului si serviciilor / Economist
1. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Marketing in comert, turism si servicii

2.2 |[Titularul activitatilor de curs

2.3 [Titularul activitatilor de seminar

2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | 1 [26 [Tipuldeevaluare | C | 2.7 |Regimul disciplinei | A

2. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptamana 4 3.2 din care curs 2 3.3 S/L/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S/L/P 28
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 14
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 14
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 1
Examinari 1
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) -
3.7 | Total ore studiu individual 44

3.8 | Total ore pe semestru 100

3.9 | Numar de credite 4

3. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum Cunoasterea elementelor de Economie si Marketing

4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta

4. Conditii (acolo unde este cazul)

51 | De desfasurare a cursului - Dotare a salii de curs cu videoproiector

- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar

- Participarea studentilor la seminarii

- Sustinerea testelor de verificare

- Respectarea termenelor de predare a temelor de casa

5.2 | De desfasurare a seminarului

6. Competente specifice vizate

C.1. Realizarea prestatjilor in comert, turism si servicii— 1 PC
C.2. Comercializarea produselor / serviciilor — 2 PC
C.3. Gestionarea relatiilor cu clientii si furnizorii— 1 PC

Competente | Competente
transversale | profesionale

7. Obiectivele disciplinei

7.1. Obiectivul . . . . ) . . .
general al Dobandirea cunostintelor privind conceptele de baza din domeniul marketingului in comert, turism
disciplinei i servicll
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7.2. Obiectivele A. Obiective cognitive

specifice Dobandirea cunostintelor referitor la:

- procesul de planificare strategica in marketingul aplicat in comert, turism si servicii,
- procesul de selectie a pietelor in comert, turism si servicii,

- strategii de patrundere pe pietele-tinta in comert, turism si servicii;

- strategii competitive si comportament concurential in comert, turism si servicii;

- strategiile mix-ului de marketing Tn comert, turism si servicii,

- elaborarea si implementarea programului de marketing in comert, turism si servicii.
B. Obiective procedurale

Aplicarea conceptelor si teoriilor de marketing Tn comert, turism si servicii;
Masurarea si scalarea fenomenelor de marketing in comert, turism si servicii;
Proiectarea si desfasurarea programului de marketing in comert, turism si servicii;
C. Obiective atitudinale

Respectarea normelor de deontologie ale profesiilor aferente domeniului marketing;
Comunicare si colaborare in echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu.

8. Continuturi

8.1. Curs Nr. ore Metode de predare Observafli .
Resurse folosite
1 [Bunuri materiale si servicii — analiza comparativa. 9
Civilizatia si calitatea serviciilor
2 |Marketingul actual, ca mod de gestionare a unor
relatii profunde cu clientji. Marketingul holistic al 4

serviciilor

3 |Planificarea si strategia de marketing, pentru
edificarea relatjilor cu clientji. Strategii pentru
produs, pret, serviciu si promovarea marcii. 4
Strategii pentru dezvoltarea noilor produse prin

prisma ciclului de viata " prelege_rfea calculatorul
4 |Maximizarea potentialului de marketing al firmelor " exempllflcarea ]
de servicii. Identificarea oportunitatilor de piata si = organizatorul grafic (prezentarea in power
elaborarea ofertelor de valoare pentru piete tinta. 4 = exercitiul —point)
Segmentare, fintire si pozitionare pentru crearea " dezbater_ea cu
relatiilor potrivite cu clientii potriviti oponent imaginar
5 |Canalele de marketing si managementul lantului 4
ofertei in comert, turism si servicii
6 |Comunicatiile de marketing integrate in comert, 4
turism si servicii
7 |Managementul informatijilor de marketing. Scopul? 4
Obtinerea, retentia si cresterea cumparatorilor
8 |Initiative ale firmelor in directia unui marketing 9

responsabil social

Bibliografie
1. Philip Kotler - ,,Kotler despre marketing. Cum s& credm, cum sa castigdm si cum s& domindm pietele”, Editura
Brandbuilders, Bucuresti, 2003
2. Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan - ,,Marketing 3.0. De la produs la consumator si la spiritul
uman’, Editura Publica Bucuresti, 2010

3.  Pnhilip Kotler, Gary Armstrong - ,,Principiile marketingului”’, Editia a-Ill-a, Editura Teora, Bucuresti, 2004
4. Peter Fisk - ,,Geniu in marketing”, Editura Meteor Press, Bucuresti, 2008
5. Sorina Girboveanu, Liviu Craciun, Flaviu Meghisan, Catalin Barbu - ,,Marketing in Comert, Turism si Servicir’,
Editura Universitatii din Pitesti, 2009
6. Flaviu Meghisan - ,,Economie Comercial&”, Editura Universitaria Craiova si ProUniversitaria Bucuresti, 2013
7. Flaviu Meghisan - ,,Strategii concurentiale de marketing”, Editura Universitaria, Craiova, 2007
8. Flaviu Meghisan - ,,Etica in afaceri”, Editura Sitech, Craiova, 2016
9. Flaviu Meghisan - ,,Consumatorul. De la teorie la practicd”, Editura Universitaria, Craiova, 2010
8.2. Aplicatii: Seminar Nr.ore | Metode de predare R Observalii .
esurse folosite
1. Comportamentul consumatorului de servicii 4 n cadrul acestei sedinte se
2. Reaciji ale firmei la evolutia mediului de 4 stabilesc obligatiile de
marketing Dialogul; conversatia | Seminar ale studentilor si
3. Particularitati ale mixul de marketing in comert, 4 euristica; dezbatere | S€ precizeaza criteriile ce
turism si servicii vor fi utilizate Tn evaluarea
4. [Harta serviciului — instrument de conducere a 5 rezultatelor Tnvatarii
procesu|ui de prestatie Referatul, fi§a didactica
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5. Marketingul intern — premisa a excelentei in 4
firmele de servicii
6. Coordonate ale calitatii in sectorul serviciilor 2
7. Previzionarea cererii viitoare in comert, turism si 4
servicii
8. Evaluarea si controlul performantei in marketing 2
9. Evaluare finala 2
Bibliografie:
1. Daniele Trevisani - ,,Psihologia marketingului si a comunicéri’, Editura Irecson, Bucuresti, 2007
2. Michael Solomon, Elisabeth Tissier — Desbordes, Benoit Heilbrunn - ,,Comportement du consommateur”, 6e
édition, Pearson Education Inc./Prentice Hall, 2005
3. B. Joseph Pine Il, James H. Gilmore - ,,Economia Experientei. Orice afacere e o scend si tot ceea ce faci e un
spectacol’, Editura Publica, Bucuresti, 2010
4. Leonard Mlodinow - ,,Subliminal. Cum ne determind inconstientul comportamentul”, Editura Humanitas,
Bucuresti, 2013
5. Sorina Girboveanu, Liviu Craciun, Flaviu Meghisan, Catalin Barbu - ,,Marketing in Comert, Turism si Servicii”,
Editura Universitétii din Pitesti, 2009
6. Flaviu Meghisan - ,,Strategii concurentiale de marketing”, Editura Universitaria, Craiova, 2007
7. Flaviu Meghisan - ,,Etica in afaceri’, Editura Sitech, Craiova, 2016
8. Flaviu Meghisan - ,,Strategii concurentiale de marketing”, Editura Universitaria, Craiova, 2007

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

1. corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si teoriilor specifice mediului de afaceri insusite la nivelul
disciplinei — vor satisface asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice/academice din domeniul stiintelor
economice;

2.

Nota: Tn cadrul programelor de formare continua a personalului didactic va fi evaluat periodic gradul de satisfactie al
reprezentantilor comunitatii academice si al angajatorilor fatd de competentele profesionale si transversale dobandite
de catre absolventii programului de studiu

competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor asociatiilor profesionale si angajatorilor din domeniul economic.

10. Evaluare:

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de 1.0'3 Pom_:ierev
evaluare din nota finala

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;

10.4 Curs - coerenta logica; Evaluarea finala 30 %
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.
o Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor la e Expunerea libera a 20%
intrebérile formulate de catre cadrul didactic si a studentului si

10.5 Seminar participarii active a fiecarui student la rezolvarea chestionare orala sub

’ studiilor de caz la seminar, referatelor forma de dialog.

e Evaluare periodica e Evaluare periodica 20%
e Tema de casa - se va evalua gradul de incadrare | e Evaluarea temelor 30%
in cerintele impuse. de casa

10.6 Standard minim | - C_unoa_§tere_a _principalelor concepte specifice marketingului si a particularitatilor in comert,

« turism si servicii
de performanta

Data completarii

Titular de curs,

Titular de seminar,

Data aprobarii in Consiliul departamentului,

Director de departament,
(prestator)
Conf. Univ. Dr. Mihai Daniela

Director de departament,
(beneficiar),
Conf. Univ. Dr. Mihai Daniela



