1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatdmant 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 LICENTA
1.6 Programul de studii / Calificarea MARKETING

1.7 Forma de invatamant

IF (Invitiméant cu Frecvent)

1.8 Limba de studiu Romani

1.9 Anul universitar 2025-2026

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea PRACTICA DE SPECIALITATE

disciplinei

2.2 Codul disciplinei 0231082207

2.3 Titularul activitatilor de curs

2.4 Titularul activitatilor de

Colectiv de cadre didactice din Departamentul de Management-

seminar Marketing
2.5 Anul| 2 |2.6 Semestrul| 2 | 2.7 Tipul de evaluare| C | 2.8 Regimul O| 2.9 Numarul | 3
de studiu (E - examen /'V - disciplinei de credite
y Z‘efﬁClZZil’u ) (O - obligatorie, ECTS
A - optionala, F-
facultativa)
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numar de ore pe saptamana 30 | din care: - | 3.3 seminar / laborator -
3.2 curs
3.4 Numarul de sdptamani 3
3.5 Total ore din planul de Invatamant | 90 | din care: - | 3.7 seminar / laborator 90
3.6 curs
3.8 Studiu individual, din care: ore

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite

Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren

Pregitire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri

Tutoriat/Consultatii

Examinari

Alte activitati: ..................

3.7 Total ore studiu individual

3.8 Total ore pe semestru

90

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum

Disciplinele parcurse in timpul programului de licentd

4.2 de competente

marketing in entitdtile / organizatiile private §i publice

Utilizarea adecvata a conceptelor, teoriilor, metodelor si instrumentelor de




5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a
cursului

5.2 De desfasurare a
seminarului / laboratorului

Practica se desfdsoara pe baza unui acord incheiat intre Facultatea de
Management-Marketing din cadrul Universitatii ,,ARTIFEX” din
Bucuresti, ca organizator de practica, partenerul de practica si practicant.
Practica se desfasoarda pe propria rdspundere a studentului, sub
indrumarea cadrului didactic desemnat de cdtre Departamentul de
Management-Marketing .

Alegerea entitatii ca loc de desfasurare apartine, de asemenea, studentului.
In masura in care studentul nu reuseste prin forte proprii si rezolve
problema locului de desfasurare a practicii, entitatea / organizatia privata
sau publicd va fi stabilitd cu sprijinul cadrului didactic indrumétor de
practica la una din unitatile economice cu care Facultatea de
Management-Marketing a fincheiat un acord / parteneriat privind
efectuarea practicii de specialitate de catre studenti.

6. Competentele specifice acumulate

Competente
profesionale

credit).

Competente
transversale

CT2. Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si
aplicarea de tehnici de relationare si munca eficienta in cadrul echipei (1 punct

CT3. Identificarea oportunitatilor de formare continua si valorificarea eficienta a
resurselor si tehnicilor de invatare pentru propria dezvoltare (2 puncte credit).

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)




7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Cunoasterea organizarii si modului de derulare a activitdtilor de marketing in
entitatea 1n care se desfasoara stagiul de practica, cunoasterea compartimentelor
functionale ale acesteia, in special compartimentul de marketing si dobandirea
de cunostinte de marketing pentru Intocmirea unui proiect de practica pe baza
experientei acumulate pe timpul activitatii

7.2 Rezultatele
invatarii (obiectivele
specifice)

Cunostinte:

Studentul/Absolventul identifica pertinent particularitatile
strategiilor de marketing specifice organizatiilor care
activeazd in domeniul serviciilor.

Studentul/Absolventul demonstreaza intelegerea conceptelor
privind utilizarea proceselor de vanzare, de management al
relatiillor cu clientii si de aprovizionare, managementul
lanturilor de aprovizionare si relatiilor cu furnizorii si
distribuitorii.

Studentul/Absolventul demonstreaza intelegerea conceptelor
referitoare la utilizarea instrumentelor si aplicatiilor
informatice utilizate in marketing, inclusiv a celor bazate pe
tehnologii din domeniul inteligentei artificiale.
Studentul/Absolventul  analizeazd rolul lantului de
aprovizionare si interpreteaza implicatiile acestuia asupra
strategiilor de marketing.

Studentul/Absolventul identifica elementele mediului extern
si intern care influenteaza strategia de marketing.
Studentul/Absolventul descrie procesele de analiza strategica
Studentul/Absolventul explica strategiile de pozitionare,
diferentiere si avantaj competitiv.

Studentul/Absolventul intelege instrumentele de planificare
(plan de afaceri etc.);

Studentul/Absolventul cunoaste sursele de finantare si
riscurile asociate initierii unei afaceri.

Studentul/Absolventul cunoaste politicilor si strategiilor
comerciale utilizate de organizatii

Studentul/Absolventul  cunoaste tehnici moderne de
marketing si management al vanzarilor
Studentul/Absolventul identificd tehnicile de planificare,
recrutare, instruire si motivare a echipei de vanzari.
Studentul/Absolventul descrie indicatorii de performanta si
metodele de evaluare a rezultatelor vanzarilor.
Studentul/Absolventul explica ciclul de viatd al produsului si
strategiile corespunzatoare fiecarei etape.
Studentul/Absolventul identifica tipurile de strategii de
pozitionare si diferentiere a produselor si marcilor.
Studentul/Absolventul  descrie  rolul  managementului
brandului in crearea valorii si loialitatii consumatorilor.
Studentul/Absolventul explicd particularitatile pietelor
agroalimentare si comportamentul consumatorilor de produse
alimentare.

Studentul/Absolventul identifica factori precum
sezonalitatea, siguranta alimentard si legislatia specifica ce
influenteaza strategiile de marketing.

Studentul/Absolventul descrie canalele de distributie si
tendintele de consum din domeniul agroalimentar.
Studentul/Absolventul explicd rolul marketingului 1in
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dezvoltarea si consolidarea unei afaceri mici.
Studentul/Absolventul identificd resursele limitate si
constrangerile specifice micilor Intreprinderi.
Studentul/Absolventul descrie canalele de distributie si
promovare accesibile si eficiente pentru micile afaceri.
Studentul/Absolventul  explicd  rolul institutiillor  si
organizatiilor responsabile cu protectia consumatorilor.
Studentul/Absolventul identifica tipurile de practici
comerciale inseldtoare si clauzele abuzive.
Studentul/Absolventul descrie mecanismele de solutionare a
conflictelor dintre consumatori si comercianti.
Studentul/Absolventul intelege conceptele fundamentale
privind comunicarea organizationald si negocierea.
Studentul/Absolventul cunoaste tipologiile si strategiile de
negociere in afaceri.

Studentul/Absolventul intelege barierele si factorii care
influenteaza eficienta comunicarii.

Studentul/Absolventul cunoaste principiile eticii si rolul
diferentelor culturale in comunicare si negociere.
Studentul/Absolventul intelege principiille marketingului
ecologic si rolul sdu n dezvoltarea durabila.
Studentul/Absolventul cunoaste strategiile de pozitionare si
diferentiere a produselor si serviciilor verzi.
Studentul/Absolventul identificd legislatia s1 standardele
internationale privind protectia mediului si responsabilitatea
sociala.

Studentul/Absolventul identifica tendintele actuale 1n
comportamentul consumatorilor orientati spre produse
ecologice.

Aptitudini:

Studentul/Absolventul elaboreaza rapoarte de cercetare
complexe, care evidentiazad relevanta rezultatelor din
perspectiva scopului cercetarii si comunica rezultatele catre
toate categoriile de stakeholderi.

Studentul/Absolventul aplica adecvat metodele de previziune
a cererii si gestiunea stocurilor, de planificare a necesarului
de resurse materiale si a vanzarilor, ca si abilitati avansate de
negociere si finalizare a proceselor de vanzare.
Studentul/Absolventul aplica tehnici de aranjare si expunere
a produselor pentru maximizarea atractivitatii.
Studentul/Absolventul utilizeaza instrumente specifice pentru
organizarea spatiului de vanzare

Studentul/Absolventul utilizeaza cunostintele avansate legate
de sistemelor informatice de marketing si poate contribui la
digitalizarea activitdtilor de marketing ale organizatiei.
Studentul/Absolventul foloseste adecvat produse software
pentru activitatea de marketing online, inclusiv pe cele bazate
pe tehnologii din domeniul inteligentei artificiale.
Studentul/Absolventul aplici metode de segmentare si
selecteaza segmente-tinta pe pietele B2B.
Studentul/Absolventul elaboreazd un plan de marketing
adaptat specificului B2B.

Studentul/Absolventul integreaza canale digitale si solutii
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CRM 1n activitdtile de marketing B2B.

Studentul/Absolventul aplicd metode si instrumente de
analiza strategicd in evaluarea unei organizatii.
Studentul/Absolventul elaboreaza alternative strategice de
marketing si selecteaza optiunea optima.
Studentul/Absolventul evalueaza impactul strategiilor de
marketing asupra performantei competitive.
Studentul/Absolventul identificd si evalueaza oportunitati de
afaceri;

Studentul/Absolventul elaboreazd un plan de afaceri complet
si realist;

Studentul/Absolventul utilizeazd instrumente de analizd a
pietei si de fundamentare a deciziilor;

Studentul/Absolventul dezvoltd abilitati de pitching si de
prezentare a unei idei antreprenoriale.

Studentul/Absolventul elaboreaza si implementeaza planuri si
politici comerciale

Studentul/Absolventul analizeazad si interpreteaza indicatori
de performantd comerciala;

Studentul/Absolventul utilizeazd instrumente digitale si CRM
pentru monitorizarea si gestionarea relatiilor cu clientii.
Studentul/Absolventul analizeazd performantele echipei si
propune solutii de imbunatatire.

Studentul/Absolventul elaboreazda planuri de dezvoltare,
lansare si repozitionare a produselor.

Studentul/Absolventul aplici metode de analizd a
portofoliului de produse si propune strategii de optimizare.
Studentul/Absolventul construieste identitdti de brand si
dezvolta campanii integrate de branding.
Studentul/Absolventul utilizeaza instrumente de cercetare de
piatd pentru masurarea notorietdtii si perceptiei brandului.
Studentul/Absolventul analizeaza cererea si oferta de produse
agroalimentare folosind instrumente de marketing.
Studentul/Absolventul aplicd metode de segmentare si
pozitionare adaptate pietelor agroalimentare.
Studentul/Absolventul elaboreaza planuri de marketing
pentru produse agroalimentare, tinand cont de caracteristicile
consumatorilor si reglementari.

Studentul/Absolventul utilizeaza strategii de promovare
specifice

Studentul/Absolventul elaboreazd planuri de marketing
adaptate resurselor si obiectivelor micilor afaceri.
Studentul/Absolventul aplicd metode simple si eficiente de
cercetare de piata la nivel local sau regional.
Studentul/Absolventul selecteaza instrumente de comunicare
si promovare cu bugete reduse (marketing digital, social
media, networking).

Studentul/Absolventul evalueaza performanta campaniilor de
marketing si propune solutii de imbunatétire.
Studentul/Absolventul analizeazd legislatia nationald si
europeand privind protectia consumatorilor.
Studentul/Absolventul aplicd instrumente de evaluare a
gradului de conformitate a produselor si serviciilor.
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Studentul/Absolventul  elaboreazd recomandédri pentru
respectarea drepturilor consumatorilor intr-o organizatie.
Studentul/Absolventul  evalueaza impactul practicilor
comerciale asupra increderii consumatorilor.
Studentul/Absolventul aplica instrumentele de marketing
pentru promovarea produselor si serviciilor ecologice.
Studentul/Absolventul elaboreaza planuri si campanii de
marketing orientate spre sustenabilitate.
Studentul/Absolventul utilizeaza eficient canalele digitale si a
certificarile ecologice in strategiile de promovare.

Responsabilitate
si autonomie

Studentul/Absolventul manifesta spirit de echipa si dorinta de
a lucra intr-un mediu de incredere in relatia cu persoancle
implicate in proiectele de cercetare.

Studentul/Absolventul demonstreaza responsabilitate si etica
profesionald in realizarea bugetelor de cercetare si a
rapoartelor de cercetare de marketing.

Studentul/Absolventul manifestd o atitudine proactiva si
responsabild in procesul de culegere, analizd si interpretare a
datelor provenite din mediul de marketing international,
relevante pentru a elabora o strategie adecvatd pentru o
organizatie care activeaza in context international.
Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a
fundamenta decizii pertinente referitoare la strategia de
produs, de pret, de distributie si de comunicare in cadrul
organizatiilor de afaceri care activeazd 1n domeniul
serviciilor.

Studentul/Absolventul demonstreaza capacitate de organizare
a activitatilor de merchandising intr-un magazin sau punct de
vanzare

Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a
fundamenta analize si studii specifice in domeniul
instrumentelor software de marketing, inclusiv a celor bazate
pe tehnologii din domeniul inteligentei artificiale.
Studentul/Absolventul colaboreaza eficient in echipe pentru
dezvoltarea si implementarea strategiilor de marketing B2B.
Studentul/Absolventul isi asuméd responsabilitatea deciziilor
privind alegerea politicilor si instrumentelor de marketing
B2B.

Studentul/Absolventul evalueazd impactul deciziilor de
marketing asupra relatiilor de afaceri si asupra performantei
organizatiei.

Studentul/Absolventul demonstreaza autonomie si initiativa
in adaptarea strategiilor de marketing la schimbarile mediului
de afaceri.

Studentul/Absolventul colaboreaza cu echipe
interdisciplinare pentru dezvoltarea si implementarea
strategiilor de marketing.

Studentul/Absolventul demonstreaza initiativd si autonomie
in adaptarea strategiilor la dinamica mediului concurential.
Studentul/Absolventul evalueaza riscurile si propune solutii
pentru mentinerea avantajului competitiv pe termen lung.
Studentul/Absolventul se implica activ in proiecte de echipa
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care simuleaza initierea unei afaceri;

Studentul/Absolventul isi asumd un rol activ in rezolvarea
problemelor si provocdrilor unei afaceri.
Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a initia si
dezvolta proiecte antreprenoriale proprii
Studentul/Absolventul se implica activ in proiecte de echipa
privind studii de piata sau simulari de vanzari;
Studentul/Absolventul isi asumd rol de coordonator sau
participant activ in implementarea unor strategii comerciale.
Studentul/Absolventul demonstreaza capacitate de organizare
a activitdtii de documentare si cercetare privind piata si
comportamentul consumatorilor;

Studentul/Absolventul adopta o atitudine flexibild si
adaptativa la schimbarile mediului economic si comercial.
Studentul/Absolventul organizeaza activitatea echipei de
vanzdri si 1s1 asumd responsabilitatea pentru atingerea
obiectivelor stabilite.

Studentul/Absolventul demonstreazd autonomie in luarea
deciziilor privind strategiile de vanzari.
Studentul/Absolventul evalueaza riscurile si oportunitatile
pietei si adapteaza planurile de vanzari in functie de acestea.
Studentul/Absolventul gestioneaza procesul de administrare a
portofoliului de produse si branduri in cadrul unei organizatii.
Studentul/Absolventul demonstreazd autonomie in adaptarea
strategiilor la tendintele pietei si la comportamentul
consumatorilor.

Studentul/Absolventul colaboreaza cu echipe
multidisciplinare pentru implementarea planurilor de produs
si branding.

Studentul/Absolventul gestioneaza procese de marketing in
organizatii din sectorul agroalimentar.

Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a adapta
strategiile de marketing la schimbarile de reglementare si
tendintele de consum.

Studentul/Absolventul ~ demonstreazd  capacitatea  de
gestionare a activitatilor de marketing intr-o mica afacere.
Studentul/Absolventul demonstreazd capacitatea de a
fundamenta decizii pertinente referitoare la strategia de
produs, de pret, de distributie si de comunicare in cadrul
organizatiilor de mici dimensiuni.

Studentul/Absolventul ~ demonstreaza  autonomie  1In
identificarea si solutionarea problemelor de protectie a
consumatorilor.

Studentul/Absolventul promoveazd comportamente etice si
responsabile in relatia dintre Intreprinderi si consumatori.
Studentul/Absolventul demonstreazd responsabilitate 1in
respectarea normelor de eticd si integritate in comunicare si
negociere.

Studentul/Absolventul demonstreazd capacitatea de a adopta
decizii de marketing care respectd principiile dezvoltarii
durabile si eticii.

Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a integra
obiectivele de protectie a mediului 1n strategia de marketing a
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unei organizatii.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice
TOTAL -
Bibliografie obligatorie: -
Bibliografie suplimentara: -
8.2 Seminar / laborator Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice
Comunicarea obligatiilor privind | Practica in cadrul - Bibliografia se
derularea stagiului de practicd si | societatilor / entitatilor regaseste in
intocmirea documentatiei aferente sau in cadrul Ghidul privind
departamentelor desfasurarea
specifice din cadrul practicii de
societatilor specialitate si

comerciale, ONG-uri,
institutii publice etc.
Conversatie euristica.

Intocmirea corectd a documentatiei care
permite derularea stagiului de practica,
cu respectarea prevederilor Ghidului de
practica al Facultatii

Practica in cadrul
societdtilor / entitatilor
sau in cadrul
departamentelor
specifice din cadrul
societatilor
comerciale, ONG-uri,
institutii publice etc.
Conversatie euristica.

Familiarizarea cu activitatea financiara
desfasurata la locul de practica

Practica 1n cadrul
societatilor / entitatilor
sau in cadrul
departamentelor
specifice din cadrul
societatilor
comerciale, ONG-uri,
institutii publice etc.
Conversatie euristica.

Aplicarea cunostintelor teoretice in
vederea realizarii de lucrari practice

Practica in cadrul
societdtilor / entitatilor
sau in cadrul
departamentelor
specifice din cadrul
societatilor
comerciale, ONG-uri,
institutii publice etc.
Conversatie euristica.

Realizarea unui caiet de practica care va

Practica in cadrul

elaborarea
caietului de
practica,
Universitatea
,,Artifex” din
Bucuresti,
Facultatea de
Management-
Marketing si
variaza in
functie de
specificul temei
de cercetare.
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contine descrierea operatiunlor societatilor / entitatilor
financiare realizate pe parcursul sau 1n cadrul
stagiului de practica departamentelor

specifice din cadrul
societatilor
comerciale, ONG-uri,
institutii publice etc.
Conversatie euristica.

Intocmirea proiectului de practica care Practica in cadrul

va contine prezentarea pe scurt a societatilor / entitdtilor
elementelor teoretice aferente temei sau in cadrul
alese si prezentarea studiului de caz, a departamentelor

monografiei cu privire la tema aleasa,
inclusiv prezentarea generala a entitdtii /
organizatiei in care s-a efectuat practica

specifice din cadrul
societatilor
comerciale, ONG-uri,
institutii publice etc.
Conversatie euristica.

TOTAL 90 ore

Bibliografie obligatorie:

L.

Ghidul privind desfasurarea practicii de specialitate si elaborarea caietului de practica,
Universitatea ,,Artifex” din Bucuresti, Facultatea de Management-Marketing.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent
programului

Continutul disciplinei a fost discutat cu reprezentanti ai mediului de afaceri, iar stagiile de practica
se desfasoara sub indrumarea unor tutori din cadrul partenerilor de practica.

Pe parcursul derularii disciplinei pot fi invitati practicieni pentru prelegeri punctuale.

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 Nationald a Cooperatiei Mestesugaresti — UCECOM, 1n vederea
adaptdrii la cerintele acestora si la cele ale pietei muncii.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 10.3 Pondere
Metode de din nota
evaluare finald
10.4 Curs - - -
10.5 o Aplicarea cunostintelor teoretice in realizarea | Colocviu 100 %
Seminar/laborator unor activitati practice; oral final Note intregi
e (Caiet de practica in care sunt descrise 1-10
cronologic activitatile desfasurate pe parcursul
practicii;
e Adeverinta eliberatd de conducerea entitétii,
din care rezultd desfasurarea stagiului de
practica, cu precizarea calificativului obtinut;
e Proiectul de practica elaborat de catre
student, pe baza informatiilor acumulate in
perioada de practicdi in urma documentarii
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proprii in unitatea de practicd, pe baza studiului
legislatiei in domeniu si a bibliografiei de
specialitate. Proiectul de practicd va cuprinde
urmatoarele elemente: prezentarea, pe scurt, a
elementelor teoretice aferente temei alese; date
despre entitatea/organizatia privata sau publica;
modul de organizare a compartimentului /
departamentului in care studentul a efectuat
stagiul de practicd; continutul, modul de
intocmire si circuitul documentelor, precum si
modul de prelucrare §i inregistrare a
informatiilor specifice, privind una din temele
propuse. In partea finald, proiectul de practica
trebuie sd contind analize proprii si/sau
propuneri de abordari alternative care ar putea
constitui ameliorari ale activitatii;

e capacitatea de analiza, sinteza si interpretare
a evolutiei domeniului;

 TInsusirea si aplicarea formulelor, procedeelor
si tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor
statistice pentru obtinerea indicatorilor ce
caracterizeaza activitatea domeniului specific;

o coerenta logica in analiza §i argumentare;

o fundamentarea unui mod propriu de gandire
economica care sa asigure evaluarea corectd a
oportunitdfilor si riscurilor 1n actiunile
intreprinse;

o aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul
pentru studiul individual si implicarea in
activitatea de cercetare stiintifica.

10.6 Standard minim de performanta

« 1insusirea vocabularului specific domeniului;

« recunoasterea principiilor, legilor si a teoriilor aferente domeniului specific;
. Iintelegerea si explicarea conceptelor fundamentale;

. evaluarea corectd a oportunitatilor si riscurilor in actiunile intreprinse;

. respectarea ghidului de practica;

« realizarea caietului si proiectului de practica;

. obtinerea notei 5 la examenul final.

Data completarii: 25.09.2025
Intocmit, Intocmit,

Conf.univ.dr. Andrei BUIGA

Data avizarii in departament: 30.09.2025 Avizat,

Semnaétura directorului de departament, Responsabil program de studii,
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Conf.univ.dr. Aurelian DIACONU Conf.univ.dr. Andrei BUIGA

Data aprobarii in Consiliul facultatii: 30.09.2025

Semnatura Decan,

Conf.univ.dr. Anca Mihaela MELINCEANU
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