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fișa disciplinei
1. Date despre program
	1.1 Instituția de învățământ superior
	Universitatea Națională de Știință și Tehnologie POLITEHNICA din București

	1.2 Facultatea
	Facultatea de Inginerie Industrială și Robotică

	1.3 Departamentul
	Departamentul Tehnologia Construcțiilor de Mașini

	1.4 Domeniul de studii universitare 
	Inginerie și Management

	1.5 Programul de studii universitare 
	Inginerie Economică Industrială

	1.6 Ciclul de studii universitare
	Licență

	1.7 Limba de predare
	Română

	1.8 Locația geografică de desfășurare a studiilor 
	București


2. Date despre disciplină
	2.1 Denumirea disciplinei/
	MARKETIG

	2.2 Titularul/ii activităților de curs
	Prof.univ.dr.ing.ec. Vasile BENDIC

	2.3 Titularul/ii activităților de seminar / laborator/proiect
	Prof.univ.dr.ing.ec. Vasile BENDIC

	2.4 Anul de studiu
	4
	2.5 Semestrul
	I
	2.6. Tipul de  evaluare
	V
	2.7 Statutul disciplinei
	Ob

	2.8 Categoria formativă
	DD
	2.9 Codul disciplinei
	UPB.06.De.07.O.008


3. Timpul total (ore pe semestru al activităților didactice)
	3.1 Număr de ore pe săptămână
	2
	Din care: 3.2 curs
	1
	3.3 seminar/laborator/proiect
	1

	3.4 Total ore din planul de învățământ 
	28
	Din care: 3.5 curs
	14
	3.6 seminar/laborator/proiect
	14

	Distribuția fondului de timp:
	ore

	Studiul după manual, suport de curs, bibliografie și notițe
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate
Pregătire seminarii/ laboratoare/proiecte, teme, referate, portofolii și eseuri
	19

	Tutorat
	1

	Examinări
	2

	Alte activități (dacă există): 
	x

	3.7 Total ore studiu individual
	22

	3.8 Total ore pe semestru
	50

	3.9 Numărul de credite
	2


4. Precondiții (acolo unde este cazul)
	4.1 de curriculum
	Competențe profesionale  

 Selectarea, combinarea şi utilizarea tehnologiilordigitale şi  sistemelor informatice pentru rezolvarea de sarcini  specifice ingineriei  în general şi ingineriei industriale inteligente: bun utilizator al computerului în inginerie

.Organizarea şi gestionarea fabricaţiei, certificării  personalului şi a procedurilor de fabricație inteligentă, controlului şi asigurării calităţii produselor şi proceselor specifice ingineriei inteligente: bun coordonator al proiectării/inovării tehnologiilor industriale inteligente
Aplicarea tehnicilor de muncă eficientă în echipă, pe diverse paliere ierarhice, pe baza comunicării şi dialogului, cooperării, atitudinii pozitive şi respectului faţă de ceilalţi, recunoaşterii diversităţii şi multiculturalităţii, utilizării feed-back-ului pentru îmbunătăţirea practicii profesionale, spiritului de iniţiativă şi conştientizării practicilor antreprenoriale şi de managementul proiectelor,  respectiv înţelegerii limitărilor acestora: bun comunicator şi coechipier



	4.2 de rezultate ale învățării
	Conform suplimentului la diplomă insuşirea cunoştiinţelor de bază în tranzacţionarea şi desfăşurarea unor activităţii specifice procesului de vânzare-cumpărare. Dezvoltarea performanţelor în înţelegerea şi abordarea unor tranzacţii între diferite entităţi economice 


5. Condiții necesare pentru desfășurarea optimă a activităților didactice (acolo unde este cazul)/ 
	5.1  de desfășurare a cursului
	Existenţa unui amfiteatru dotat corespunzător care să asigure minim 1 m2/student

	5.2  de desfășurare a seminarului/laboratorului/ proiectului
	Existenţa unui laborator dotat corespunzător care să asigure minim 2,5 m2/student


6. Obiectiv general
Înţelegerea principiilor de bază privind economia de piaţă,  a tranzacţiilor ce se desfaşoară între agenţii economici, instituţii private, instituţii de stat. Cunoaşterea mecanismelor după care funcţionează o economie de piaţă de tip deschis, înţelegerea comportamentului agentului economic în noua concepţie a pieţei de tip concurenţial, îmbunătăţirea managementului strategic în abordarea raportului cerere/oferta

7. Rezultatele învățării
· Înţelegerea principiilor de bază privind economia de piaţă,  a tranzacţiilor ce se desfaşoară între agenţii economici, instituţii private, instituţii de stat. Cunoaşterea mecanismelor după care funcţionează o economie de piaţă de tip deschis, înţelegerea comportamentului agentului economic în noua concepţie a pieţei de tip concurenţial, îmbunătăţirea managementului strategic în abordarea raportului cerere/oferta.
	Cunoștințe
	Competenţe la care participă disciplina, conform suplimentului la diplomă Insuşirea cunoştiinţelor de bază în tranzacţionarea şi desfăşurarea unor activităţii specifice procesului de vânzare-cumpărare. Dezvoltarea performanţelor în înţelegerea şi abordarea unor tranzacţii între diferite entităţi economice



	Abilități
	Realizarea activităţilor şi exercitarea rolurilor specifice muncii în echipă pe diferite paliere ierarhice. Promovarea spiritului de iniţiativă, dialogului, cooperării, atitudinii pozitive şi respectului faţă de ceilalţi, diversităţii şi multiculturalităţii şi îmbunătăţirea continuă a propriei activităţi.

        Îndeplinirea sarcinilor profesionale cu identificare exacta a obiectivelor de realizat, a resurselor disponibile, condiţiilor de finalizare a acestora, etapelor de lucru, timpului de lucru şi termenelor de realizare a aferente.



	Responsabilitate și autonomie
	· Selectează surse bibliografice potrivite și le analizează. 

· Respectă principiile de etică academică, citând corect sursele bibliografice utilizate.

· Demonstrează receptivitate pentru contexte noi de învățare. 

· Manifestă colaborare cu ceilalți colegi și cadre didactice în desfășurarea activităților didactice.
· Demonstrează autonomie în organizarea situației/contextului de învățare sau a situației problemă de rezolvat.

· Manifestă responsabilitate socială prin implicarea activă în viața socială studențească/implicare în evenimentele din comunitatea academică. 
· Aplică principii de etică/deontologie profesională în analiza impactului tehnologic al soluțiilor propuse în domeniul de specialitate asupra mediului înconjurător.
· Analizează și interpretează oportunități de afaceri/de dezvoltare antreprenorială în domeniul de specialitate. 

· Demonstrează abilități de management al situațiilor din viața reală (gestionarea timpului colaborare vs. conflict). 




8. Metode de predare
Predarea cursurilor se face la tablă şi cu utilizarea calculatorului şi a videoproiectorului 

Studenţii primesc materialele în format electronic pe platforma Moodle de e-learning a Facultatii IIR 

Fisa disciplinei, cerintele specifice de promovare si Suportul pentru continutul de curs sunt postate pe platforma Moodle de e-learning a Facultatii IIR 
9. Conținuturi

	CURS

	Capitolul
	Conținutul
	Nr. ore

	I
	Concepte generale despre marketingul vânzărilor; Dimensiunile pieţeii. Metodologia culegerii şi organizării informaţiilor privind piaţa produselor şi serviciilor
	2

	II
	Metode de scalare şi măsurare a fenomenelor întâlnite în cercetările de marketing ; Metode descriptive de analiză a datelor; Analiza proiectului de marketing de vânzare a unor produse.
	3

	III
	Managementul marketingului; Stabilirea strategiilor în managementul marketingului
	3

	IV
	Mixul  în marketing; Procesul de comunicare în marketing.
	1

	V
	Importanţa vânzărilor; Tipuri de vânzători; Vânzarea creativă; Promovarea vânzărilor.
	3

	VI
	Publicitatea; Prospectarea; Încheirea vânzării; Elaborarea bugetului; Organizarea reţelei de distribuţie; Planul de afaceri.
	2

	
	Total:
	14

	Bibliografie:

Vasile Bendic - Elemente de marketing - Editura Bren, 2000; Philiph Kotller- Marketing Management, 2000  * Le marketing- Sebastien Soulez -Editura Gualino 2014;  Exercices  marketing- Sebastien Soulez-2014,  Editura Gualino


	LABORATOR/ SEMINAR/PROIECT

	Nr. crt. 
	Conținutul
	Nr. ore

	1.
	Cercetarea de marketing; Cercetarea pieţei; Culegerea şi organizarea informaţiilor; Mărimea unui eşantion; 
	2

	2.
	Măsurarea şi scalarea fenomenelor în cercetarea de marketing; Planificarea strategică de marketing.
	4

	3.
	Strategii de stabilire a preţului;  Distribuţia produselor; Tipuri de canale de distribuţie
	4

	4.
	Elaborarea  unei lucrări individuale pe baza cunoştiinţelor dobândite în cadrul cursului cu aplicabilitate într-un caz oarecare ales, bazat pe realităţile din piaţă. Studiu de caz.
	4

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	Total:
	14

	Bibliografie:

Vasile Bendic - Elemente de marketing - Editura Bren, 2000; Philiph Kotller- Marketing Management, 2000  *Le marketing- Sebastien Soulez -Editura Gualino 2014;  Exercices  marketing- Sebastien Soulez-2014,  Editura Gualino


10. Evaluare
	Tip activitate
	10.1 Criterii de evaluare
	10.2 Metode de evaluare
	10.3 Pondere din nota finală

	10.4 Curs
	examen
	
	20%

	
	
	
	

	
	
	
	

	10.5 Seminar/laborator/proiect
	Prezentarea unui afiș și a unui pliant triptic
	
	80%

	
	
	
	

	10.6 Condiții de promovare

	· Obținerea a 50% din punctajul total.

· Obținerea a 50% din punctajul aferent activității pe parcursul semestrului. 



	Data completării
01.09.2025
	Titular de curs

 
	Titular(ii) de aplicații


	
	         Prof.univ.dr.ing.ec. Vasile BENDIC     
	

	
	
	

	Data avizării în departament
19.09.2025
	Director de departament,

Prof.dr.ing. Nicolae IONESCU

____________________________________________________________



	
	

	Data aprobării în Consiliul Facultății
24.09.2025


	Decan,

Prof.dr.ing.ec. Cristian Vasile DOICIN




