FISA DISCIPLINEI
1. Date despre program

1.1. Institutia de Invatamint Universitatea ,,1 Decembrie 1918”

1.2. Facultatea de Stiinte Economice

1.3. Departamentul de Administrarea Afacerilor si Marketing

1.4. Domeniul de studii Marketing

1.5. Ciclul de studii Licenta

1.6. Programul de studii Marketing

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei | BUSINESS TO BUSINESS | 2.2. Cod disciplini | MK 213

2.3. Titularul activitatii de curs Pastiu Carmen

2.4. Titularul activitatii de seminar Lazea Ruxandra

2.5. Anul de studiu | Il | 2.6. Semestrul | Il | 2.7. Tipul de E | 2.8. Regimul disciplinei (0 - @]
evaluare (E/C/VP) obligatorie, Op — optionala, F — facultativa)

3. Timpul total estimat

3.1. Numar ore pe 4 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar 2
saptamana

3.4. Total ore din 48 din care: 3.5. curs 24 | 3.6. seminar/laborator 24
planul de invatamint

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 20
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii i eseuri 22
Tutoriat -
Examinari 2
Alte activitati ....... -
3.7 Total ore studiu individual 72

3.8 Total ore din planul de Invatamant 36

3.9 Total ore pe semestru 108

3.10 Numarul de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum Discipline de parcurs din semestrele anterioare, ex:
Marketing
4.2. de competente Competentele oferite de disciplinele enumerate mai sus, ex.:

Micromediu, Macromediu, Piata, Mix de marketing

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului Sala dotata cu videoproiector/tabla.

5.2. de desfasurarea a seminarului/laboratorului | Sala dotata cu videoproiector/tabla.




6. Competente specifice acumulate

Competente profesionale

1. Cunoasterea, intelegerea conceptelor, teoriilor si metodelor de baza ale domeniului si
ale ariei de specializare; utilizarea lor adecvata in comunicarea profesionala

Cl1.1. Descrierea paradigmelor, conceptelor si teoriilor economice privind influenta
mediului extern asupra Intreprinderii/ organizatiei

C2.1. Identificarea conceptelor si teoriilor economice asociate intreprinderii/organizatiei
C3.1. Identificarea implicatiilor economice asociate functionarii si administrarii unei
subdiviziuni a intreprinderii/ organizatiei

C4.1. Identificarea si descrierea conceptelor de planificare, organizare, coordonare si
control al activitatii resurselor umane

C5.1. Descrierea conceptelor, teoriilor si metodologiilor de administrare a bazelor de date
specifice administrarii afacerilor

2. Utilizarea cunostintelor de baza pentru explicarea si interpretarea unor variate tipuri de
concepte, situatii, procese, proiecte etc. asociate domeniului

C1.2. Explicarea si interpretarea relatiei de influenta economica exercitatd de mediul
extern asupra intreprinderii/ organizatiei

C2.2. Explicarea si interpretarea relatiilor dintre entitatile intreprinderii/ organizatiei

C3.2. Explicarea si interpretarea implicatiilor economice si sociale asociate functionarii si
administrarii unei subdiviziuni a intreprinderii/ organizatiei

C4.2. Explicarea si interpretarea conceptelor de planificare, organizare, coordonare si
control al activitatii resurselor umane din domeniul administrarii afacerilor

C5.2. Explicarea si interpretarea cantitativa si calitativa a informatiilor extrase din baze
de date

3. Aplicarea unor principii $i metode de baza pentru rezolvarea de probleme/situatii bine
definite, tipice domeniului in conditii de asistenta calificata

C1.3. Aplicarea instrumentarului adecvat pentru analiza relatiei de influenta exercitata
de mediul extern asupra intreprinderii/organizatiei

C2.3. Aplicarea instrumentarului adecvat pentru rezolvarea unei probleme vizand relatiile
dintre subdiviziunile intreprinderii/organizatiei

C3.3. Aplicarea instrumentarului specific pentru analiza functionarii unei subdiviziuni a
intreprinderii/organizatiei

C4.3. Rezolvarea de probleme/ situafii specifice resurselor umane: recrutare, selectie,
motivare, salarizare, orarul de munca., formare.

C5.3. Aplicarea instrumentarului adecvat de analizd a datelor specifice administrarii
afacerilor

Competente transversale

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

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Obiectivul principal al cursului are in vedere familiarizarea studentilor cu conceptele de
marketing extern, marketing intern, marketing interactiv al firmei de servicii etc. Cursul
pune accentul, de asemenea pe clarificarea continutului serviciilor, pietei si mai ales a
comportamentului consumatorilor de servicii.

7.2 Obiectivele specifice

- Cunoasterea, intelegerea conceptelor, teoriilor si metodelor de baza ale marketingului

industrial si ale ariei de specializare; utilizarea lor adecvata in comunicarea

profesionald de marketing

- Utilizarea cunostingelor de baza pentru explicarea si interpretarea unor variate tipuri

de concepte, situayii, procese, proiecte etc. asociate domeniului marketingului industrial
- Aplicarea unor principii si metode de baza pentru rezolvarea de probleme/situayii
bine definite, tipice domeniului in condifii de asistensa calificata




8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Observatii
1. Business to business marketing concepte si definitii. Business to Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
Business VS Business to Consumer
2. Piata si mediul extern in cazul B2B Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
3. Cercetarea pietei bunurilor industriale Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
4. Comportamentul de achizitie al intreprinderilor Prelegere, expunere, discutii 4 ORE
5. Strategia de piata in B2B Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
6. Politica de produs in B2B Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
7. Politica de pret Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
8. Politica de distributie Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
9. Politica de comunicatie Prelegere, expunere, discutii 2 ORE
10. Organizarea activitatii de marketing Prelegere, expunere, discutii 4 ORE

8.2 Bibliografie
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Anghel, D., Petrescu, E., Business to business marketing, Editura Uranus, Bucuresti, 2002
Bacali, L., Promovarea marketingului in managementul roméanesc”, Editura Economica, 1999
Bruhn, Manfred Marketing, Editura Economica, Bucuresti, 1999

Balaure, V., Marketing , Editura Uranus , Bucuresti, 2000

Baker, J. M., Marketing theory and practice, Macmillan Business, 1995 pag. 250-291

Citoiu, I., Teodorescu,N., Comportamentul consumatorului-Teorie si practici, Editura Economica,
Bucuresti, 1997

Catoiu, Iacob (coordonator) Cercetiri de marketing, Bucuresti, Editura Uranus, 2002.
Drucker, P., Managementul strategic , Editura Teora, Bucuresti ,2001

Drucker, P., Inovare si spirit intreprinzator, Editura Teora , Bucuresti, 2000
Dumitru Patriche, Marketing industrial, Editura Expert, Bucuresti, 1994,

Frederick E. Webster Jr., Industrial Marketing Strategy, 3rd edition, John Wiley & Sons Inc., New York,
1991 p.4

Kotler, Philip (1997), Managementul marketingului, Editura Teora, Bucuresti.




13. Kaotler, Philip, Gary Armstrong, John Saunders, Veronoca Wong (1999), Principiile marketingului. Editia
europeana, Editura Teora, Bucuresti.

14. Pastiu Carmen, B2B , Editura Risoprint, Cluj Napoca , 2015

Seminar-laborator
1.Business to Business VS Business to Consumer Studii de caz
2.Piata in B2B Studii de caz
3.Modalitati de cercetare a pietei . Cercetarea online Studii de caz
4.Procesul de achizitie . Problematizare
5.Strategii de innoire sortimentala Joc de rol
6.Strategii de produs Studiu de caz
7.Strategii de pret utilizate Studiu de caz
8.Strategii de distributie Studii de caz
9.Campanii in B2B Studii de caz
10.Tipuri de structuri organizatorice a compartimentului de | Studii de caz
marketing
11. Studiu de caz Produsul in B2B.... Expunere, analiza, discutii
Bibliografie
1. Anghel, D., Petrescu, E., Business to business marketing, Editura Uranus, Bucuresti, 2002
2. Bacali, L., Promovarea marketingului in managementul romanesc”, Editura Economica, 1999
3. Bruhn, Manfred Marketing, Editura Economica, Bucuresti, 1999
4. Balaure, V., Marketing , Editura Uranus , Bucuresti, 2000
5. Baker, J. M., Marketing theory and practice, Macmillan Business, 1995 pag. 250-291
6. Catoiu, I., Strategia de piata , Editura Uranus , Bucuresti , 2000
7. Catoiu, L., Teodorescu,N., Comportamentul consumatorului-Teorie si practica, Editura Economica,

Bucuresti, 1997
Drucker, P., Managementul strategic , Editura Teora, Bucuresti ,2001
Drucker, P., Inovare si spirit intreprinzitor, Editura Teora , Bucuresti, 2000

© ©

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

e, .

pentru a putea realiza o comparatie intre produse si s€rViCii;, o analiza §i interpretare a fenomenelor §i
proceselor impuse de specificul pietei marketingului serviciilor; pentru a analiza elementele mix-ului de
marketing in cadrul serviciilor

Nota: Recuperarea seminarilor se va realiza prin redactarea de referate suplimentare de catre studentii care nu
indeplinesc minimul de ore.
16. Evaluare

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

10.4 Curs Evaluare finala Examen scris 60%




10.5 Seminar Portofoliu de lucrari practice 40%

10.6 Standard minim de performanta:

C 1. Cunoasterea, intelegerea conceptelor, teoriilor si metodelor de baza ale domeniului §i ale ariei de specializare;
utilizarea lor adecvata in comunicarea profesionald.
C 3. Aplicarea unor principii si metode de baza pentru rezolvarea de probleme/situatii bine definite, tipice domeniului in

conditii de asistentd calificata

Data completarii Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar
17.09.2020 Conf. univ. dr. Pastiu Carmen Lect. univ. dr. Lazea Ruxandra
Data avizarii In departament Semnétura director de departament

18.09.2020 Lect. univ. dr. Maican Silvia




