FISA DISCIPLINEI

METODOLOGIA CERCETARII STIINTIFICE

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior UNIVERSITATEA “ARTIFEX” DIN BUCURESTI
1.2 Facultatea MANAGEMENT-MARKETING

1.3 Departamentul MANAGEMENT-MARKETING

1.4 Domeniul de studii' MARKETING

1.5 Ciclul de studii MASTER

1.6 Programul de studii / Calificarea’ MARKETING SI COMUNICARE iN AFACERI
1.7 Forma de Invatamant IF (Invitimant cu Frecventi)

1.8 Limba de studiu Romana

1.9 Anul universitar 2022 -2023

2. Date despre disciplini?

2.1 Denumirea METODOLOGIA CERCETARII STIINTIFICE
disciplinei
2.2 Codul disciplinei MKCA0231082202
2.3 Titularul activitatilor de curs | -
2.4 Titularulactivitatilor de Conf. univ. dr. Andrei BUIGA
seminar
2.5 Anul| 2 | 2.6 Semestrul| 2 | 2.7 Tipul de evaluare| C | 2.8 Regimul O] 2.9 Numarul
de studiu (E - examen /' V - disciplinei de credite
y z,e_riﬁojiziu ) (O - ob.ligatorie, ECTS
A - optionala, F-
facultativa)
3. Timpul total estimat (ore pesemestru al activititilordidactice)*
3.1 Numar de ore pe saptamana 2 | din care: 3.3 seminar / laborator 2
3.2 curs
3.4 Numarul de saptamani 12
3.5 Total ore din planul de Invataimant | 24 | din care: 3.7 seminar / laborator] 24
3.6 curs
Distributiafondului de timp’. ore
Studiuldupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 12
Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 12
Pregatire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 32
Tutoriat/Consultatii 12
Examinari 8
Alteactivitati: .................. -
3.7 Total ore studiu individual | 76 |

! Management/Marketing/Administrarea afacerilor/Finante/Contabilitate

2 Management/Marketing/Economia comertului, turismului si serviciilor/Finante si banci/Contabilitate si informatica de
gestiune/Management organizational/Marketing si comunicare in afaceri/Administrarea afacerilor in comert, turism si
servicii/Management financiar-bancar si de asigurari/Managementul sistemului informational financiar-contabil

3 Se vor inscrie informatiile din planul de invitimant

4 Se vor nscrie informatiile din planul de invitdmant

5 Distributia fondului de timp este responsabilitatea cadrului didactic
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ore)

3.8 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS x 25 100

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

5.2 De desfasurare a

« Sala de seminar dotata cu tabla, laptop, videoproiector si acces la internet;
seminarului / laboratorului | « Studentii se vor prezenta la seminarii cu telefoanele mobile inchise;

« Nu va fi acceptata intarzierea studentilor la seminar;

- Studentii vor avea la dispozitie diverse materiale didactice.

6. Competentele specifice acumulate’

credit).

Competentepr
ofesionale

C2 Realizarea de cercetari aprofundate de marketing folosind metodele, tehnicile si
instrumentele de specialitate, atat in mediul fizic, cat si in mediul online (2/4 puncte

C2.5 Elaborarea de proiecte si rapoarte de cercetari de marketing folosind metodele, tehnicile si
instrumentele de specialitate, atat in mediul fizic, cat si in mediul online. (2 puncte credit)

Competente
transversale

CT2 Exercitarea rolurilor specifice muncii in echipa pe diferite nivele de ierarhizare, inclusiv cu
asumarea de roluri de conducere si promovarea dialogului, cooperarii, atitudinii pozitive si
diversitatii, si imbunitatirea continua a propriei activitati. (2/4 puncte credit)

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general
al disciplinei®

e  Sacunoasca si sa aplice la un caz particular cunostintele de marketing pentru elaborarea
unui plan de marketing specific initierii si dezvoltarii unei afaceri de natura intreprinderilor
mici si mijlocii.

7.2 Obiectivele
specifice’

Cunostinte:

R.i.1: Absolventul cunoaste elementele componente ale planului de
management. si ale planului de marketing

R.1.2: Absolventul intelege a continutul fiecarei componente in parte a
planului de marketing

R.t.3: Absolventul analizeaza si interpreteze date si informatjii economico-
financiare ce se utilizeaza in fundamentarea actiunilor de marketing.
R.t.4:Absolventul sesizeaza corelatia manageriala dintre viziune,
strategie si planificare in marketing

¢ Se mentioneazi, acolo unde este cazul, disciplinele necesare a fi fost parcurse anterior in vederea bunei intelegeri si desfasurari
a procesului educational in cadrul disciplinei, precum si competentele pe care studentul trebuie sa si le fi insusit anterior in
vederea bunei intelegeri si desfasurari a procesului educational in cadrul disciplinei de fata

7 Se vor prelua informatiile din Grila 2, cu indicarea numarului de credite asociat fiecdrui descriptor al competentei

8 Va fi derivat din obiectivele programului de studii in al carui plan de invatimant se regaseste disciplina

9 Se enuntd clar obiectivele (rezultatele invatarii — ceea ce cunoaste, intelege si este capabil sd faca studentul, dupd parcurgerea
disciplinei) ce vor fi atinse in cadrul procesului educational la disciplina in cauza. Acestea trebuie sd fie cuantificabile si
formulate actional in stransa legatura derivativa cu seturile de competente pe care le dezvolta si pornind de la continutul tematic
al cursului. Pentru enuntarea lor se vor folosi preponderent verbe de actiune. Pentru fiecare componenta in parte, se vor inscrie

3-5 rezultate ale invatarii.
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R.t.5: Absolventul dispune de cunostintele necesare pentru a face
deosebire intre continutul de baza al diferitelor planuri de marketing
R.t.6: Absolventul deosebeste tipurile de strategii manageriale si de
marketing si identifica natura obiectivelor calitative ale acestora.

Aptitudini:

R.1.1 Absolventul analizeaza diferite aspecte referitoare la
principalele caracteristici ale mecanismului de functionare a pietelor
si poate propune planuri adecvate de marketing al afaceri

R.t.2: Absolventul fundamenteaza dupd principii de marketing
fiecare componenta a planului de afaceri

R.1.3: Absolventul constientizeaza riscurile planificarii unei afaceri
in conditii de incertitudine

R.1.4: Absolventul se angajeaza cu usurintd in procesele de
schimbare organizatorica a afacerii

R.1.5: Absolventul adapteaza cu usurinta planul propriu de
marketing la implicatiile factorilor generali de mediu:

Responsabilitate
si autonomie

R.1.1: Absolventul este riguros 1n sustinerea viziunii,
strategiilor si directiilor proprii de dezvoltare a unei afaceri in
baza unor fundamente de marketing.

R.1.2: Absolventul constientizeaza aspectele corelationale
intre componentele unui plan de afaceri si ale unui plan de
marketing.

R.1.3: Absolventul sustine argumentat crearea de subsisteme
organizationale de marketing menite sa asigure demararea si
dezvoltarea unei afaceri de succes.

R.1.4: Absolventul sustine si stabileste modul de implementare si
evaluare a strategiilor de marketing la particularitatile planurilor
de afaceri.

R.1.6: Absolventul imbunatateste procesele strategice din firma,
fiind in masura sa identifice evolutia principalelor centre de
venituri si cheltuieli ale afacerii.

8. Continuturi

81.Curs Metode de predare | Fond de timp Referintebibliografice
/ lucru
8.2 Seminar/laborator/proiect Metode de predare/ | Fond de timp | Referinte
lucru bibliografice
Cunoasterea  continutului  planului  de | Dezbatere. 4 ore 1/Cp.11; 2/Cp.1;
marketing. Identificarea si particularizarea | Proiect personal 3/Cp.1, 3/Cp.2;
viziunilor si strategiilor individuale. Aspecte 4/Cp.2, 5/Cp.1,
corelative cu planul de management al 6/Cp.2
afacerii
Descrierea  caracteristicilor ~ produsului | Dezbatere. 2 ore 1/Cp.5; 1/Cp.11;
(serviciului). Descrierea pietei si identificarea | Proiect personal 3/Cp.13; 4/Cp.3;
segmentului de piata. 5/Cp.2, 6/Cp.9
Analiza concurentei si identificarea factorilor | Dezbatere. 2 ore 1/Cp.11; 3/Cp.13;
de influenta Proiect personal 4/Cp.3, 5/Cp.3;
5/Cp.4; 6/Cp.8




Fundamentarea strategiilor de marketing. Dezbatere. 2 ore 1/Cp.11; 2/Cp.3;
Strategii de vanzare. Politici de pret. Proiect personal 2/Cp.73/Cp.13;
Promovarea relatiilor publice. 4/Cp.3; 5/Cp.5;
5/Cp.8; 6/Cp.11,
Analiza cercetarilor de piata Dezbatere. 2 ore 1/Cp.6, 1/Cp.11;
Proiect personal 2/Cp.1; 2/Cp.9;
3/Cp.3; 4/Cp.3;
5/Cp.6; 6/Cp.7
Previzionarea véanzarilor. Elemente de Dezbatere. 2 ore 1/Cp.6; 1/Cp.9;
previzionare a vanzarilor. Factori de de Proiect personal 1/Cp.11; 2/Cp.9;
influenta a volumului vanzarilor. 3/Cp.13; 5/Cp.7;
6/Cp.11
Plan operational de revizuire a vénzarilor. | Dezbatere. 2 ore 1/Cp.8; 1/Cp.11;
Forta de vanzari. Resurse umane si Proiect personal 2/Cp.9; 2/Cp. 10;
materiale. Riscuri in procesul de vanzare 5/Cp.7; 6/Cp.13;
6/Cp. 14
Gestionarea comunicarii de marketing Dezbatere. 2 ore 1/Cp.2; 1/Cp.4;
Proiect personal 1/Cp.11; 3/Cp. 13;
6/Cp.15
Analiza SWOT Dezbatere. 2 ore 1/Cp.11; 6/Cp.18
Proiect personal
Prezentarea proiectului de marketing Dezbatere. 4 ore
Proiect personal
TOTAL ORE 24 ore
Bibliografie obligatorie:
1. Mircea Udrescu, Anca popescu-Cruceru, Dan Nastase - Logistica si subsisteme logistice ale
firmei, Editura Academiei Oamenilor de Stiintd din Romania, Bucuresti, 2018
2. Coderie Constantin, Mircea Udrescu - Management, marketing si vanzari, Editura Axioma
Print, Bucuresti, 2011
3. Cibela Neagu, Mircea Udrescu - Managementul organizatiei — Teste, intrebari, studii de caz,
Editura Tritonic, Bucuresti, 2008
4. Carmen Balan — Logistica - Editura Uranus, Bucuresti, 2006
Bibliografie suplimentara:
5. Paul Heyne, Peter Boettke, David Prychitko - Modul de gdndire economic, Editura Bizzkit,
Bucuresti, 2010
6. Kotler, Armstrong - Principiile marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2005

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

o Pe parcursul deruldrii disciplinei pot fi invitati reprezentanti departamentali din cadrul UCECOM,
pentru a prezenta practici actualizate in domeniul proiectdii si fundamentaii afacerilor de profil.
o Anual, in perioada de analiza a planurilor de Invatdmant, continutul disciplinei si oportunitatea

introducerii sau inlocuirii unor discipline sunt discutate cu reprezentantii comunitatii epistemice si
cu reprezentanti ai mediului de afaceri din diverse domenii de activitate, inclusiv cu reprezentanti
din sistemul cooperatist — Uniunea Nationala a Cooperatiei Mestesugaresti — UCECOM, in vederea
adaptdrii la cerintele acestora si la cele ale pietei muncii.




10. Evaluare

sintezd §i interpretare a unor situatii
problematice din piata produsului sau
serviciului

o Insusirea §i aplicarea formulelor,
procedeelor si tehnicilor de culegere si
prelucrare a datelor de pe teren in vederea
obtinerii indicatorilor pentru caracterizarea
de marketing a activitatii.

e Coerenta logica 1n
argumentare;

o Intelegerea principiilor de marketing
care trebuie urmate pe parcursul Infiintarii si
dezvoltarii firmelor;

 Abilitatile de gandire analitica si critica In
evaluarea unor situatii tip ,,dilemd” ce
decurg din  instabilitatea = mediului
concurential;

o Capacitatea de corelare a aspectelor
teoretice de marketing cu cele practice;

e Formarea unui mod propriu de gandire
economica care sa asigure evaluarea corecta
a oportunitatilor si riscurilor in actiunile
intreprinse;

analizd i

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

10.4 Curs
10.5 o Cunoasterea terminologiei de | Testarea 20 %
Seminar/laborator/proiect specialitate, a sistemului conceptual cu care | continua pe

opereaza disciplina; parcursul

e Explicarea diferitelor continuturi de plan de | semestrului

afaceri si plan de marketing. Idee, viziune si Participarea 30%

strategii de afaceri. activi la

e .Analiza fundamentatd a pietei produsului . .

sau serviciului. seminar i

e Analiza multilaterala a costurilor aferenta reahze.lre.av .

o — de activitati

o Fundamentarea  proiectiilor  financiare | £€N teme /

esentiale: bilant, contul de cheltuieli si pierdere, referate /

calculul casf-flow-lui. eseuri /

e Cunoasterea si justificarea continutului | traduceri /

anexelor specifice planului de marketing.. proiecte

o Capacitatea de utilizare adecvatd a

conceptelor, principiilor, normelor, | Examen

metodelor si  procedeelor de operare | scris in 50 %

specifice impuse de disciplin marketing; sesiunea de

o Demonstrarea capacitatii de analiza, | examene.




e Aspectele  atitudinale:  seriozitatea,
interesul pentru studiul individual si
implicarea 1n activitatea de cercetare
stiintifica.

10.6 Standard minim de performanta

 prezentarea fizicad a unui plan complet de marketing, ale cérui capitole se stabilesc la Inceputul semestrului
pentru fiecare masterand in parte.

« insusirea vocabularului specific disciplinei;

- recunoasterea principiilor, legilor si a teoriilor aferente disciplinei de studiu;

. intelegerea si explicarea conceptelor fundamentale;

. Insusirea corectd a notiunilor teoretice de baza si a indicatorilor si aplicarea acestora in solutionarea
problemelor si optiunilor de politica economica de mare actualitate (nationale si internationale);

. evaluarea corectd a oportunitatilor si riscurilor in actiunile Intreprinse;

. realizarea partiala a lucrarilor practice: prezentari de materiale la seminar, teme, referate, proiecte;

o participarea la 1/2 din seminarii;

« obtinerea notei 5 la examenul final.

Data completarii: 22.09.2022

Semnatura titularului de curs, Semnatura titularului de seminar,
Conf.univ.dr. Andrei BUIGA Conf.univ.dr. Andrei BUIGA

Data avizdrii In departament: 30.09.2022 Avizat,

Semnétura directorului de departament, Responsabil program de studii,
Conf.univ.dr. Sorin Gabriel GRESOI Confuniv.dr. Andrei BUIGA

Data aprobarii in Consiliul facultatii 30.09.2022
SemnaturaDecan,

Conf.univ.dr. Anca Mihaela MELINCEANU



