FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

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 (Invitimant cu Frecventi)

1.8 Limba de studiu Roméana

1.9 Anul universitar 2025-2026

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea LOGISTICA MARFURILOR
disciplinei

0231083102

2.2 Codul disciplinet

2.3 Titularul activitatilor de curs | Lect.univ.dr. Mirela DOGARU

2.4 Titularul activitatilor de Lect.univ.dr. Mirela DOGARU
seminar
2.5 Anul| IIT | 2.6 Semestrul| I | 2.7 Tipul de evaluare| E | 2.8 Regimul O | 2.9 Numarul 4
de studiu (E - examen /'V - disciplinei de credite
y z‘eflc*fiiz};iiu ) (O - obligatorie, ECTS
A - optionala, F-
facultativa)
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numar de ore pe sdptamana 3 | din care: 2 | 3.3 seminar / laborator 1
3.2 curs
3.4 Numarul de saptdmani 14
3.5 Total ore din planul de invatamant | 42 | din care: 28 | 3.7 seminar / laborator 14
3.6 curs
3.8 Studiu individual, din care: Ore
Studiul dupa notite de curs, suport de curs, manual, carti, bibliografia minimala recomandata 16
Pregitire pentru seminar/proiect, teme, referate, portofolii si eseuri 14
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 16
Pregatire pentru prezentari sau verificari 4
Pregitire pentru examinarea finala 4
Examinari 2
Consultatii 2
Alte activitati: .................. -
3.7 Total ore studiu individual 58
3.8 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS - 25 100
ore)

4. Preconditii (acolo unde este cazul)




4.1 de curriculum Marketing, Management

4.2 de competente -

5. Conditii (acolo unde este cazul)

cursului

5.1 De desfasurare a « Sald de curs dotata cu laptop, acces la internet, videoproiector si tabla;

« Studentii se vor prezenta la prelegeri cu telefoanele mobile inchise;
« Nu va fi acceptata Intarzierea studentilor la curs.

5.2 De desfasurare a « Sald 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

C5 UTILIZAREA TEHNICILOR DE VANZARE (1/4 punct de credit);

C5.2 Explicarea tehnicilor de vanzare si a utilizarii instrumentelor specifice de comnicare-(1
punct de credit);

C6 ORGANIZAREA ACTIVITATILOR DE MARKETING IN CADRUL

Com- ORGANIZATIEI -(3/4 puncte de credit);
peten-
te C6.3 Aplicarea principiilor si metodelor de baza pentru organizarea activitétilor de
profe- | marketing -(1 punct de credit);
sionale
C6.4 Analiza si evaluarea critica a activitdtilor in cadrul departamentului de marketing -(1
punct de credit);
C6.5 Propunerea modalitatilor de crestere a eficientei organizarii activitatilor de marketing -
(1 punct de credit);
Com-
peten-
te
trans-
versale

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general | - Cunoasterea si insusirea terminologiei de specialitate, abordarea strategiilor
al disciplinei economice sub aspectul continutului, obiectivelor lor si a mijloacelor de atingere

a scopului urmarit.

- Cunoasterea conexiunilor logisticii cu productia si marketingul si sistematizarea
activitatilor specifice subsistemelor logistice aprovizionare, vanzari, stocuri,
depozite, distributie, servirea clientilor si transporturi.

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




7.2 Rezultatele
invatarii (obiectivele
specifice)

Studentul/Absolventul asimileaza cunostinte avansate cu privire la
nevoile clientilor, strategiile de fidelizare, previziunea cererii $i
proiectarea retelelor de distributie.

Studentul/Absolventul explica rolul merchandisingului in mixul de
marketing si in cresterea vanzarilor.

Studentul/Absolventul descrie comportamentul consumatorului la
punctul de vanzare si factorii care il influenteaza.

Aptitudini:

Studentul/Absolventul foloseste adecvat tehnici de negociere si de
gestionare a proceselor de vanzari, pentru a gestiona eficient
interactiunile cu clientii. Studentul/Absolventul aplica adecvat
metodele de previziune a cererii §i 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 aplicd tehnici de aranjare si expunere a
produselor pentru maximizarea atractivitatii.
Studentul/Absolventul utilizeazd instrumente specifice pentru
organizarea spatiului de vanzare

Responsabilitat
€ si autonomie

Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a fundamenta
decizii riguroase stiintific cu privire la tehnicile de vanzare si planul
de vanzdri pentru un produs sau serviciu specific, cu accent pe
abordarea clientului si tehnicile de inchidere.
Studentul/Absolventul demonstreazd responsabilitate si etica
profesionald in procesul de proiectare a retelelor logistice si de
management al canalelor de distributie.

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

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare/ | Fond de | Referinte bibliografice
lucru timp
Tema-1- INTRODUCERE IN Curs interactiv 2 ore Bibliografie obligatorie
LOGISTICA Conversatie euristica Udrescu,M.,  Nastase,D.,
Metoda Popescu-Cruceru
problematizirii A.(2018)— a’Loéﬁis{ic“ si
subsisteme logistice ale
firmei”, Editura A.O.S.R.
Bucuresti;
Capitolui 1
Tema 2 - ORGANIZAREA Curs interactiv 2 ore Bibliografie obligatorie
MANAGERIALA A LOGISTICII Conversatie euristica Ibidem
Metoda Capitolul 2
problematizarii
Tema 3- CONEXIUNILE Curs interactiv 2 ore Bibliografie obligatorie
LOGISTICII CU PRODUCTIA SI Conversatie euristica Ibidem
MARKETINGUL Metoda Capitolul 3
problematizarii
Tema 4 - SUBSISTEMUL Curs interactiv 2 ore Bibliografie obligatorie
COMUNICATIONAL LOGISTIC Conversatie euristicd Ibidem
Metoda Capitolul 4
problematizarii
Tema S - SUBSISTEMUL LOGISTIC Curs interactiv 4 ore Bibliografie obligatorie
APROVIZIONARE CU MARFURI Conversatie euristica Ibidem
Metoda Capitolul 5
problematizarii
Tema 6 - SUBSISTEMUL LOGISTIC Curs interactiv 2 ore Bibliografie obligatorie
VANZARI DE MARFURI Conversatie euristica Ibidem




Metoda Capitolul 6
problematizarii
Tema 7 - SUBSISTEMUL LOGISTIC Curs interactiv 4 ore Bibliografie obligatorie
STOCARE SI DEPOZITARE A Conversatie euristica Ibidem
MARFURILOR Metoda Capitolul 7
problematizarii
Tema 8 - SUBSISTEMUL LOGISTIC Curs interactiv 4 ore Bibliografie obligatorie
DE DISTRIBUTIA MARFURILOR Conversatie euristica Ibidem
Metoda Capitolul 8
problematizarii
Tema 9 - SUBSISTEMUL LOGISTIC Curs interactiv 2 ore Bibliografie obligatorie
DE SERVIRE A CLIENTILOR Conversatie euristica Ibidem
Metoda Capitolul 9
problematizarii
Tema 10 - SUBSISTEMUL Curs interactiv 4 ore Bibliografie obligatorie
LOGISTIC DE TRANSPORTURI Conversatie euristica Ibidem
Metoda Capitolul 10
problematizarii
Total 28 ore

Bibliografie obligatorie:

1. Udrescu M., Nastase D., Popescu-Cruceru A. (2018) — ,,Logistica si subsisteme logistice ale

firmei”,

Bibliografie suplimentara:
Balan C. (2008) —

Kotler Ph. (2016)

“Logistica”, Editura Uranus, Bucuresti
Basanu Ghe. (2009)-,,Managementul aprovizionarii si desfacerii”

Editura Academiei Oamenilor de Stiinta din Romania, Bucuresti;

, Editura Economica, Bucuresti
— “Introducere in marketing”, Editura Educational Centre, Bcuresti;

Nastase D. (2013) — “Logistica marfurilor”, Editura Axioma Print, Bucuresti;

Thomas M. (2009) — “Manual de marketing”, Editura Codex, Bucuresti.

Balaure V. (2008) — “Marketing”, Editura Uranus, Bucuresti;

Kotler Ph. (2008) — “Principiile marketingului”’, Editura Teora, Bucuresti;

Kotler Ph. (2006) — “Conform lui Kotler”, Editura Branduilders Group, Bcuresti;

Manole V. (2008) — “Marketing”, Editura Uranus, Bucuresti;
10 Nastase D. (2013) — “Fundamentele marketingului”’, Editura Axioma Pprint, Bucuresti;
11. Nastase D. (2013) — “Evaluarea riscului in activitatea de marketing”, Editura Semne, Bucuresti;
12. Udrescu M. Udrescu M., Coderie C., (2010) — ,,Managementul marketingului”, Editura Artifex,

Bucuresti;
***Revista de marketing.

00N

8.2 Seminar / laborator Metode de predare/ | Fond de | Referinte bibliografice
lucru timp

Tema 1. Intoducere in logistica Exercitiul, demonstratia, 1 ora Bibliografie obligatorie

Momente semnificative din evolutia exernpliﬁcarea, dezbatere: Udrescu,M., Nastase,D.,

logisticii Realizarea de terpe, Popescu-Cruceru o )

Particularitati ale logisticii referate, eseuri. A.(20.18)— ,,Log.zst.tca si

Specializare si profesie in logisticd subsisteme logistice ale

Logistica —sistem de rentabilizare a firmei”, Editura A.O.S.R.
T e, . Bucuresti;

activitatii firmei Capitolui 1

Tema 2. Organizarea logisticii Exercitiul, demonstratia, 1 ora Bibliografie obligatorie

Aspecte privind organizarea logisticii exemplificarea, dezbatere: Ibidem




Organizarea procesuala
Organizarea structurala

Realizarea de teme,
referate, eseuri.

Capitolul 2

Tema 3. Conexiunile logisticii

Conexiunile logisticii cu productia
Conexiunile logisticii cu marketingul
Scurtd abordare istorica

Aspecte corelative intre logistica si
produs

Aspecte corelative intre logistica si pret
Aspecte corelative intre logisticd si
promovare

Aspecte corelative intre logisticd si
distributie

Exercitiul, demonstratia,
exemplificarea, dezbatereq
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

1 ora

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 3

Tema 4. Subsistemul comunicational
logistic

Publicitatea

Promovarea vanzarilor

Relatii publice

Vanzarea personala

Marketing direct

Exercitiul, demonstratia,
exemplificarea, dezbateres
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

1 ora

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 4

Tema S. Subsistemul aprovizionare cu
marfuri
Aprovizionarea:
obiective
Relatii ale firmei cu mediul economic si
strategii de aprovizionare

Relatii ale firmei cu mediul economic
Strategii de aprovizionare
Managementul surselor de aprovizionare
Decizii manageriale referitoare la etapele
procesului de aprovizionare
Identificarea, evaluarea si
surselor de aprovizionare
Gestionarea relatiilor dintre cumparator
si furnizor

concept, continut,

selectarea

Exercitiul, demonstratia,
exemplificarea, dezbateres
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

2 ore

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 5

Tema 6. Subsistemul vanzari
Vanzarea — activitate specific umana
Norme juridice aplicabile vanzarii
Teorii despre vanzare

Teoria stimul-reactie

Teoria continutului  procesului  de
vanzare
Teoria continutului  procesului  de
cumparare

Teoria rezolvarii problemelor

Principii fundamentale si reguli generale
specifice vanzarilor

Tipuri de vanzari

Organizarea structurald si procesualad a
vanzdrilor

Exercitiul, demonstratia,

exemplificarea, dezbateres

Realizarea de teme,
referate, eseuri.

2 ore

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 6




Organizarea structurala
Organizarea procesuald

Tema 7. Subsistemul de stocare si
depozitare a marfurilor

Stocuri: definire, rol, functii si naturd
economica

Tipuri de stocuri

Determinari, prevedere si planificare in
domeniul stocurilor

Gestiunea stocurilor

Rolul si functiile depozitelor

Tipologia si amplasarea depozitelor
Logistica interna a depozitelor

Exercitiul, demonstratia,
exemplificarea, dezbateres
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

1 ora

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 7

Tema 8. Subsistemul distributie a
marfurilor

Distributia marfurilor:
functii

Structura unui canal de distributie
Proiectarea unui canal de distributie
Administrarea canalelor de distributie
Mutatii previzibile in sfera distributiei
Generarea  §i  aplanarea  stérilor
conflictuale  proprii  canalelor de
distributiei

Comertul sau desfacerea cu amanuntul:
definire, naturd, importanta

Tipuri organizatorice de comer{ cu
amanuntul

Aspecte manageriale ale marketingului
comertului cu amanuntul
Schimbari i tendinte in
comertului cu amanuntul
Comertul sau desfacerea cu ridicata

continut, rol,

cadrul

Exercitiul, demonstratia,
exemplificarea, dezbateres
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

2 ore

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 8

Tema 9. Subsistemul servire clienti
Natura, caracteristicile si implicatiile
serviciillor asupra activitdtilor de
marketing ale firmei

Elementele servirii clientilor
Managementul marketingului serviciilor
la firmele producitoare de bunuri
materiale

Managementul marketingului serviciilor
la firmele prestatoare de servicii
Importanta servirii clientilor

Exercitiul, demonstratia,
exemplificarea, dezbateres
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

1 ora

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 9

Tema 10.

Subsistemul transporturi de marfuri
Locul si rolul transporturilor in logistica
firmet

Modalitdti de transport

Conditionari normative in transporturile
interne si internationale

Exercitiul, demonstratia,
exemplificarea, dezbateres
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

2 ore

Bibliografie obligatorie
Ibidem
Capitolul 10




Decizii logistice referitoare la
transportul de marfuri ale firmei

TOTAL 14 ore

Bibliografie obligatorie:
1. Udrescu M., Nastase D., Popescu-Cruceru A. (2018) —,,Logistica si subsisteme logistice ale
firmei”, Editura Academiei Oamenilor de Stiinta din Romania, Bucuresti;

Bibliografie suplimentara:

1. Balan C. (2008) — “Logistica”, Editura Uranus, Bucuresti

2. Basanu Ghe. (2009)-,,Managementul aprovizionarii si desfacerii”, Editura Economica, Bucuresti
3. Kotler Ph. (2016) — “Introducere in marketing”, Editura Educational Centre, Bcuresti,

4, Nastase D. (2013) — “Logistica marfurilor”, Editura Axioma Print, Bucuresti;

5. Thomas M. (2009) — “Manual de marketing”, Editura Codex, Bucuresti.

6. Balaure V. (2008) — “Marketing”, Editura Uranus, Bucuresti;

7. Kotler Ph. (2008) — “Principiile marketingului”, Editura Teora, Bucuresti;

8. Kotler Ph. (2006) — “Conform lui Kotler”, Editura Branduilders Group, Bcuresti;

9. Manole V. (2008) — “Marketing”, Editura Uranus, Bucuresti;

10. Nastase D. (2013) — “Fundamentele marketingului”, Editura Axioma Pprint, Bucuresti;

11. Nastase D. (2013) — “Evaluarea riscului in activitatea de marketing”, Editura Semne, Bucuresti,

12. Udrescu M. Udrescu M., Coderie C., (2010) — ,,Managementul marketingului”, Editura Artifex,
Bucuresti;

13. Udrescu M., Nastase D., (2019) — ,,Cercetari, previziuni si seminarii in marketing”’, Editura Academiei
Oamenilor de Stiinta din Romania, Bucuresti,

*#*Revista de marketing.

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

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

e Anual, in perioada de analiza a planurilor de invatamant, continutul disciplinei si oportunitatea
introducerii sau inlocuirii unor discipline sunt discutate cu reprezentantii comunitdtii 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, in vederea
adaptirii 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 finala
10.4 Curs e cunoasterea terminologiei de specialitate, a | Examen 60 %
sistemului conceptual cu care opereazd | scris in
disciplina; sesiunea de

e capacitatea de utilizare adecvatd a | examene.
conceptelor, principiilor, normelor, metodelor si
procedeelor de operare specifice impuse de
disciplina;

e demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza si
interpretare a unor situatii problematice in
dezvoltarea macroeconomicd (nationald si
internationald);




e Insusirea si aplicarea formulelor, procedeelor
si tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor
statistice in vederea obtinerii indicatorilor pentru
caracterizarea activitatii la nivel
macroeconomic;

e coerenta logica 1n analiza si argumentare;

¢ intelegerea principiilor care trebuie urmate pe
parcursul dezvoltarii firmelor;

e abilitatile de gandire analiticd si criticd in
evaluarea wunor situatii tip ,dilemd” in
dezvoltarea  economico-sociald  asimetrica
(diminuarea disparitagilor economico-sociale);

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice
cu cele practice;

e formarea unui mod propriu de gandire
economica care sd asigure evaluarea corecta a
oportunitatilor si riscurilor 1in actiunile
intreprinse;

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

10.5
Seminar/laborator

e cunoasterea terminologiei de specialitate, a
sistemului  conceptual cu care opereaza
disciplina;

e capacitatea de utilizare adecvatd a
conceptelor, principiilor, normelor, metodelor si
procedeelor de operare specifice impuse de
disciplin;

e demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza si
interpretare a unor situatii problematice 1in
dezvoltarea macroeconomica (nationala si
internationald);

e Insusirea si aplicarea formulelor, procedeelor
si tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor

statistice in vederea obtinerii indicatorilor pentru
caracterizarea activitagii la nivel
macroeconomic;

e capacitatea de a utiliza metodele de analiza
macroeconomicad in domeniul politicilor fiscale,
bugetare, comerciale, monetare si valutare si de
a interpreta adecvat indicatorii pentru
caracterizarea activitagii la nivel
macroeconomic, in optica prospectiva;

e coerenta logicd in analiza si argumentare;

¢ intelegerea principiilor care trebuie urmate pe
parcursul dezvoltarii tarilor / firmelor;

e abilitatile de gandire analiticd si criticd 1n
evaluarea wunor situatii tip ,,dilemd” in
dezvoltarea  economico-sociald  asimetrica
(diminuarea disparitatilor economico-sociale);

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice
cu cele practice;

Testarea
continua pe
parcursul
semestrului

20 %

Participarea
activa la
seminar $i
realizarea
de activitati
gen teme /
referate /
eseuri /
traduceri /
proiecte

20%




e formarea unui mod propriu de gandire
economica care sd asigure evaluarea corecta a
oportunitatilor si riscurilor 1in actiunile
intreprinse;

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

10.6 Standard minim de performanta

insusirea vocabularului specific disciplinei;

recunoagsterea 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 politicd economicd de mare actualitate (nationale si internationale);
evaluarea corectd a oportunitatilor si riscurilor in actiunile intreprinse;

realizarea partiald a lucrdrilor practice: prezentari de materiale la seminar, teme, referate, proiecte;
participarea la 1/2 din seminarii;

obtinerea notei 5 la examenul final.

Data completarii: 25.09.2025

Semnatura titularului de curs, Semnatura titularului de seminar,
Lect.univ.dr. Mirela DOGARU Lect.univ.dr. Mirela DOGARU
Data avizarii in departament: 30.09.2025 Avizat,

Semnatura directorului de departament, Responsabil program de studii,
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




