i“i UNIVERSITATEA TEHNICA DIN CLUJ-NAPOCA £
UNIVERSITATEA Facultatea de Electronicd, Telecomunicatii si Tehnologia Informatiei =

TEHN

www.etti.utcluj.ro

1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de Tnvatamant superior

Universitatea Tehnica din Cluj-Napoca

1.2 Facultatea

Facultatea de Electronica, Telecomunicatii si Tehnologia Informatiei

1.3 Departamentul

Electroenergetica si Management

1.4 Domeniul de studii

Inginerie electronica, telecomunicatii si tehnologii informationale

1.5 Ciclul de studii

Licenta

1.6 Programul de studii / Calificarea

Tehnologii si Sisteme de Telecomunicatii/ Inginer

1.7 Forma de invatamant

IF — invatamant cu frecventa

1.8 Codul disciplinei TST55.20
2. Date despre disciplina
2.1 Denumirea disciplinei Marketing

Arie teoretica
2.2 Aria de continut Arie metodologica
Arie de analiza
2.3 Responsabil de curs Conf. Dr. ec. Constantinescu-Dobra Anca Anca.constantinescu@enm.utcluj.ro
2.4 Titularul activitatilor de i
seminar / laborator / proiect
. . . . ... . |DS

2.5 Anul de studiu IV [2.6 Semestrul |2 |2.7 Tipul de evaluare | C | 2.8 Regimul disciplinei DO/P
3. Timpul total estimat

3.1 Numér de ore pe sdptiman3 2 |dincare: 3.2curs 2|3.3 seminar / laborator 0
3.4 Total ore din planul de invatamant |28 [din care: 3.5 curs 28(3.6 seminar / laborator 0
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 24
Documentare suplimentara n biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 10
Tutoriat 2
Examinari
Alte actiVitati: ..oooceeeeeeeieeeeeeiieee e

3.7 Total ore studiu individual 50

3.8 Total ore pe semestru 78

3.9 Numarul de credite 3
4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum management

4.2 de competente

Sa cunoasca metodele de aplicare a analizei SWOT in evaluarea factorilor de
mediu

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

Existenta tehnologiilor multimedia

5.2. de desfasurare a seminarului
/ laboratorului / proiectului
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6. Competentele specifice acumulate
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CT1: Analiza metodica a problemelor intalnite n activitate, identificand elementele pentru care
exista solutii consacrate, asigurand astfel indeplinirea sarcinilor profesionale
[ S G anann q g q o
< -5 | CT2: Definirea activitatilor pe etape si repartizarea acestora subordonatilor cu explicarea
uv 3 ~ .. "~ . . . . . . "~ . . .
% % | completa a findatoririlor, in functie de nivelurile ierarhice, asigurand schimbul eficient de
> q | A q q v
g @ | informatii si comunicarea interumana
& 2 | CT3: Adaptarea la noile tehnologii, dezvoltarea profesionald si personald, prin formare continua
folosind surse de documentare tiparite, software specializat si resurse electronice in limba
romana si, cel putin, intr-o limba de circulatie internationala

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al disciplinei

baza ale marketingului

Intelegerea, asimilarea si utilizarea conceptelor, principiilor, tehnicilor de

7.2 Obiectivele specifice

Intelegerea si insusirea orientarii de marketing, a componentelor mixului de
marketing, a metodelor si tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor de
marketing, a metodelor de analiza strategica si de determinare a avantajului
concurential, a segmentarii pietei si a criteriilor deciziei de cumparare.
Elaborarea unui plan de marketing in care sa fie corelate strategiile de
produs, pret, distributie si promovare.

8. Continuturi

Metode de Observatii
8.1 Curs
predare
1. Rolul marketingului in firmele mari, mijlocii si mici, precum si
in societate: a contribui la cresterea firmei prin crearea unei
valori Tnalte pentru clienti; a face firma responsabilda pe ExPunere-
termen lung fata de comunitate, intreaga societate si fata de mulo'ace )
mediu. Activitatile specifice marketingului .multlme.d.la,
2. Concepte de marketing in firmele contemporane: Volum? |nt'eract|V|tate
Calitate? Vanzari? Satisfactia clientului? prmbl i
- — - - : : - — pr matizar
3. Analiza mediului de marketing al firmei. Micromediul si problematizarea
. . R . . conceptelor
macromediul de marketing: furnizori, grupuri de interes, ] .
. . . ) . . analizate in
clienti, mediul economic, demografic, tehnologic, ecologic, | . .
. timpul cursului,
legislativ, cultural inectica. i
- T — sinectica, joc
4. Cercetarea de marketing: Planul cercetarii; tehnici de . J .
. T . . | strategic tematic,
colectare a datelor; metode cantitative si calitative de analiza .
. exemplificare,
a datelor; metode de experimentare; raportul asupra roblematizare
cercetarii. Sisteme informationale de marketing P s !
— — - - - exercitiu didactic,
5. Planificarea strategicd de marketing: crearea si mentinerea studiul de caz
echilibrului intre obiective, resurse si oportunitatile de piata film didactic ’
ale firmei. Metode de analiza strategica a activitatii firmei. evaluare ’
6. Elaborarea planului strategic pe patru niveluri strategice: formativa
intreaga firma, divizii, unitati strategice si, respectiv, marci.
Planul de marketing
7. Analiza concurentei
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8. Procesul de decizie al cumpararii
9. Segmentarea pietei. Criterii si metode de segmentare a pietei

10. Politica produsului. Ciclul de viata al produsului. Cercetarea si
dezvoltarea noului produs

11. Strategii de produs in functie de etapele ciclului vietii.
Strategii de pozitionare a produsului pe piata

12. Pretul. Obiectivele politicii de pret. Pretul si constrangerile
legislatiei referitoare la pret. Politici de pret: politica de
penetrare si politica de ,,smantanire”

13. Distributia produselor. Alegerea canalelor de distributie.
Managementul si controlul canalelor de distributie

14. Comunicarea de marketing. Mecanismele procesului de
comunicare. Mixul comunicarii de marketing: reclama,
promovarea vanzarilor, forta de vanzare, marketing direct,
relatiile publice

Bibliografie

1. A. Catana, A. Constantinescu, “Marketing in power-point”, Ed. UT PRESS, 2004, ISBN 973-662-052-2

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptdrile reprezentantilor comunitatii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului
Competentele dobandite vor fi folosite in urmatoarele ocupatii conform COR (Clasificarea Ocupatiilor
din Romania): Inginer emisie; Inginer electronist, transporturi, telecomunicatii; Inginer imagine; Inginer
sunet; Proiectant inginer electronist; Proiectant inginer de sisteme si calculatoare; Inginer sef car
reportaj; Inginer sef schimb emisie; Inginer proiectant comunicatii; Inginer sisteme de securitate;
Inginer suport vanzari; Dezvoltator de aplicatii multimedia; Inginer operare retea; Inginer testare
sisteme de comunicatii; Manager proiect; Inginer de trafic; Consultant pentru sisteme comunicatii.

10. Evaluare
Pondere
Ti N Metode de .
. .p Criterii de evaluare din nota
activitate evaluare s
finala
Curs Raspunsul la intrebari inchise si deschise sau Plan de | Colocviu (C)- 100%
marketing realizat in echipe de catre 5 membri (pot alege | Scris/oral
doar studentii care au frecventat cel putin 8 cursuri)

Standard minim de performanta: C>5 (sa cunoasca descrierea mixului de marketing, descrierea mixului
de comunicare, cum se aplica analiza SWOT, BCG, analiza concurentei, realizarea unei harti de
pozitionare pentru un produs/aplicatie, stabilirea pretului pe baza metodei cost plus si metoda marjei).

Data completarii: . Titulari Titlu Prenume NUME Semnatura
29.09.2017 Curs Conf. Dr. ec. Constantinescu-Dobra Anca
Data avizarii in Consiliul Departamentului COM Director Departament Comunicatii
2.10.2017 Prof.dr.ing. Virgil DOBROTA
Data aprobarii in Consiliul Facultatii ETTI Decan

2.10.2017 Prof.dr.ing. Gabriel OLTEAN




