FISA DISCIPLINEI

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 LICENTA

1.6 Programul de studii / Calificarea MARKETING

1.7 Forma de invatamant IF (invﬁtﬁmﬁnt cu Frecventd)

1.8 Limba de studio Romana

1.9 Anul universitar 2025 -2026

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea BUSINESS TO BUSINESS MARKETING
disciplinei

2.2 Codul disciplinei 0231053202

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

2.3 Titularul activitatilor de curs | Conf. univ.dr. ANDREI BUIGA
2.4 Titularul activitatilor de Lect. univ.dr. Amelia DIACONU
seminar
2.5Ande| III |2.6 IT | 2.7 Tipul de evaluare| E | 2.8 Regimul O | 2.9 Numarul
studiu Semestrul disciplinei de credite
ECTS
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numar de ore pe saptamana 4 | din care: 2 | 3.3 seminar 2 2
3.2 curs
3.4 Numarul de saptamani 12
3.5 Total ore din planul de invﬁtémﬁm‘ 48 | din care: 24 | 3.7 seminar 24
3.6 curs
3.8 Studiu individual, din care: ore
Studiul dupa notite de curs, suport de curs, manual, carti, bibliografia minimala recomandata 10
Pregatire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 17
Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 13
Pregatire pentru prezentari sau verificari 4
Pregatire pentru examinarea finala 4
Examinari 2
Consultatii 2
Alte activitati: -
3.9 Total ore studiu individual 52
3.10 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS x 100
25 ore)

4.1 de curriculum « Marketing, Cercetiri de marketing

4.2 de competente -




5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a « Videoproiector, laptop, fise de lucru

cursului

5.2 De desfasurare a « Termenul predarii lucrarii de seminar este stabilit de titular de comun acord
seminarului / laboratorului cu studentii.

o Nu se acceptd amanari doar in conditii deosebite, la aprecierea titularului de
seminar.
»  Alte cerinte vor fi comunicate in cadrul primei intélniri din semestru, vor fi

definitivate de comun acord cu studentii si nu vor fi modificate pe parcurs.

6. Competentele specifice acumulate

Competente
profesionale

C3. CULEGEREA, ANALIZA SI INTERPRETAREA INFORMATIILOR DE MARKETING
PRIVIND ORGANIZATIA SI MEDIUL SAU (1/4 puncte credit)

C3.1 Definirea mediului organizatiei, identificarea si descrierea principalelor variabile ale acestuia (0,5
puncte credit)

C3.2 Interpretarea impactului variabilelor de mediu asupra activitatii organizatiei (0,5 puncte credit)
C5. UTILIZAREA TEHNICILOR DE VANZARE (2/4 puncte credit)

C5.1 Definirea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare (1 punct credit)

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

C6. ORGANIZAREA ACTIVITATILOR DE MARKETING IN CADRUL ORGANIZATIEI (1/4
puncte credit)

C6.3 Aplicarea principiilor si metodelor de baza pentru organizarea activitatilor de marketing (0,5
puncte credit)

C6.5 Propunerea modalitatilor de crestere a eficientei organizarii activitatilor de marketing (0,5 puncte
credit)

Competente

transversal

Nu este cazul.

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general | Disciplina prezintd notiunile de bazad ale pietei bunurilor productive. Prin
al disciplinei studierea ei se asigurd cunoasterea principalelor deosebiri dintre marketingul

bunurilor de consum si marketingul bunurilor industriale. Cu eccent in special
pe caracteristicile mediului extern si ale mixului de marketing pentru companiile
care actioneaza pe piata business to business.

7.2 Rezultatele Cunostinte: « Studentul/Absolventul defineste conceptele de baza ale
invitarii (obiectivele marketingului business to business (B2B)si sa distinga
specifice) intre caracteristicile B2B si B2C (Business to

Consumer).

o Studentul/Absolventul clasifica tipurile de piete
organizationale si explicd comportamentul de
cumpdrare al organizatiilor.

« Studentul/Absolventul descrie procesele de construire
si mentinere a relatiilor de afaceri pe termen lung.

« Studentul/Absolventul analizeazd rolul lantului de
aprovizionare si interpreteaza implicatiile acestuia
asupra strategiilor de marketing.




Aptitudini: .

Studentul/Absolventul aplicd metode de segmentare si
selecteaza segmente-tinta pe pietele B2B.
Studentul/Absolventul elaboreaza un plan de marketing
adaptat specificului B2B.

Studentul/Absolventul  utilizeazd  instrumente  de
negociere si tehnici de vanzari personale in context B2B.
Studentul/Absolventul integreaza canale digitale si solutii
CRM in activitdtile de marketing B2B.

Responsabilitate .
si autonomie:

Studentul/Absolventul colaboreaza eficient in echipe
pentru dezvoltarea si implementarea strategiilor de
marketing B2B.

Studentul/Absolventul isi asuma responsabilitatea
deciziilor privind alegerea politicilor si instrumentelor de
marketing B2B.

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

Studentul/Absolventul ~demonstreazd autonomie si
initiativd 1n adaptarea strategiilor de marketing la
schimbadrile mediului de afaceri.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare/ | Observatii | Referinte
lucru bibliografice

1. Marketingul si piata business to business Prelegere participativa | 2 ore Bibliografie

- Aparitia si dezvoltarea marketingului business to | Curs interactiv 1 —cap.l

business Conversatie euristica

- Particularitti ale marketingului business to

business

2. Organizatiile din piata business to business | Prelegere participativa

si mediul lor extern Curs interactiv 2 ore Bibliografie

- Continutul si structura mediului extern al Conversatie euristica 1 —cap.2

intreprinderii

- Piata si mediul extern

3. Cercetarea pietei business to business Prelegere participativa

- Informatii provenite din surse statistice Curs interactiv 2 ore Bibliografie

- Informatii obtinute din experimente economice | Conversatie euristica I —cap.3

- Informatii obtinute pe baza de simulari

- Informatii provenite din cercetdri directe

4. Comportamentul de achizitie al Prelegere participativa

intreprinderilor de pe piata business to Curs interactiv 4 ore Bibliografie

business Conversatie euristica 1 —cap.4

- Principalele tipuri de decizii in domeniul Bibliografie

achizitiei 2 —cap. 10

- Etapele procesului de achizitie

- Comportamentul de achizitie al intreprinderii

S. Strategia de piati pentru organizatiile de pe | Prelegere participativa

piata business to business Curs interactiv

- Ce este strategia de piatd Conversatie euristicd | 2 ore Bibliografie

- Elaborarea strategiei de piata 1 -cap.5




-Servuctia si oferte de servicii

Prelegere participativa

6. Politica de produs pe piata business to Curs interactiv 2 ore Bibliografie

business Conversatie euristica 1 —cap.6

- Continutul politicii de produs

- Produsul 1n acceptiunea marketingului business

to business

- Strategii de produs pe piata business to business

7. Politica de pret pe piata business to business | Prelegere participativa Bibliografie

- Elemente definitorii ale politicii de pret Curs interactiv 2 —cap.6

- Strategii de pret pe piata business to business Conversatie euristicd | 2 ore Bibliografie

1 - cap.8

8. Politica de distributie pe piata business to Prelegere participativa

business Curs interactiv

- Continutul politicii de distributie Conversatie euristicd | 4 ore Bibliografie

- Alternative strategice in politica de distributie pe 1 - cap.7

piata business to business

9. Politica promotionala pe piata business to Prelegere participativa Bibliografie

business Curs interactiv 1 -cap.9

- Comunicatia si activitatea promotionala Conversatie euristica | 2 ore

- Continutul si rolul politicii promotionale a firme

- Particularitati ale politicii promotionale pe piata

business to business

10. Evaluarea eficientei activitatii de marketing | Prelegere participativa

a organizatiilor de pe piata business to business | Curs interactiv Bibliografie
Conversatie euristicd | 2 ore 1-cap.9

TOTAL 24 ore

Bibliografie obligatorie:

1. Anghel L-D, - ,,Business to business marketing”, Editura ASE, Bucuresti, 2005; http://www.langhel.ase.ro/b2b.pdf
2. Gresoi Sorin, - Strategii de marketing industrial, Editura Standardizarea, Bucuresti, 2013

Bibliografie optionala:

3. Anghel L-D, - ,,Marketing industrial”, Editura ASE, Bucuresti, 2000
4. Brennan R., Canning L., McDowell R. "Business to Business Marketing", Second edition, SAGE Publications Ltd,

2011
8.2 Seminar / laborator Metode de predare/ | Observatii | Referinte
lucru bibliografice
1. Marketingul si piata business to business Exercitiul, 2 ore Bibliografie
- Aparitia si dezvoltarea marketingului business to | demonstratia, 1 -cap.l
business exemplificarea,
- Particularitati ale marketingului business to dezbaterea;
business Realizarea de teme,
referate, eseuri.
2. Organizatiile din piata business to business | Exercitiul,
si mediul lor extern demonstratia, 2 ore Bibliografie
- Continutul si structura mediului extern al exemplificarea, 2 —cap.2
intreprinderii dezbaterea;

- Piata si mediul extern

Realizarea de teme,
referate, eseuri.
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3. Cercetarea pietei business to business

Exercitiul,

- Informatii provenite din surse statistice demonstratia, 2 ore Bibliografie

- Informatii obtinute din experimente economice | exemplificarea, 2 —cap.3

- Informatii obtinute pe baza de simuléri dezbaterea;

- Informatii provenite din cercetari directe Realizarea de teme,
referate, eseuri.

4. Comportamentul de achizitie al Exercitiul,

intreprinderilor de pe piata business to demonstratia, 4 ore Bibliografie

business exemplificarea, 1 —cap.4

- Principalele tipuri de decizii in domeniul dezbaterea; Bibliografie

achizitiei Realizarea de teme, 2 —cap. 10

- Etapele procesului de achizitie referate, eseuri.

- Comportamentul de achizitie al intreprinderii

S. Strategia de piata pentru organizatiile de pe | Exercitiul,

piata business to business demonstratia,

- Ce este strategia de piatd exemplificarea, 2 ore Bibliografie

- Elaborarea strategiei de piata dezbaterea; 1 -cap.5
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

-Servuctia si oferte de servicii Exercitiul,

6. Politica de produs pe piata business to demonstratia, 4 ore Bibliografie

business exemplificarea, 1 —cap.6

- Continutul politicii de produs dezbaterea;

- Produsul in acceptiunea marketingului business | Realizarea de teme,

to business referate, eseuri.

- Strategii de produs pe piata business to business

7. Politica de pret pe piata business to business | Exercitiul,

- Elemente definitorii ale politicii de pret demonstratia,

- Strategii de pret pe piata business to business exemplificarea, 2 ore Bibliografie
dezbaterea; 1 -cap.8
Realizarea de teme, Bibliografie
referate, eseuri. 2 —cap.6

8. Politica de distributie pe piata business to Exercitiul,

business demonstratia,

- Continutul politicii de distributie exemplificarea, 2 ore Bibliografie

- Alternative strategice in politica de distributie pe | dezbaterea; 1 -cap.7

piata business to business Realizarea de teme,
referate, eseuri.

9. Politica promotionali pe piata business to Exercitiul, Bibliografie

business demonstratia, 1-cap.9

- Comunicatia si activitatea promotionala exemplificarea, 2 ore

- Continutul si rolul politicii promotionale a firme | dezbaterea;

- Particularitati ale politicii promotionale pe piata | Realizarea de teme,

business to business referate, eseuri.

10. Evaluarea eficientei activititii de marketing | Exercitiul,

a organizatiilor de pe piata business to business | demonstratia, Bibliografie
exemplificarea, 2 ore I -cap.9
dezbaterea,

Realizarea de teme,
referate, eseuri.




TOTAL | | 240re |

Bibliografie obligatorie:

1. Anghel L-D, - ,,Business to business marketing”, Editura ASE, Bucuresti, 2005; http://www.langhel.ase.ro/b2b.pdf
2. Gresoi Sorin, - Strategii de marketing industrial, Editura Standardizarea, Bucuresti, 2013

Bibliografie optionala:

3. Anghel L-D, - ,,Marketing industrial”, Editura ASE, Bucuresti, 2000

4. Brennan R., Canning L., McDowell R. "Business to Business Marketing", Second edition, SAGE Publications Ltd,
2011

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

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 $i cu
reprezentanti ai mediului de afaceri din diverse domenii de activitate, inclusiv cu reprezentanti din
sectorul cooperatist - Uniunea Nationald a Cooperatiei Mestesugaresti — UCECOM, in vederea adaptarii
la cerintele acestora si la cele ale pietei muncii.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 metode 10.3
de evaluare Pondere
din nota
finalad
10.4 Curs e cunoagsterea terminologiei de specialitate, a Examen scris 60%
sistemului conceptual cu care opereaza disciplina | cu subiecte
Business to Business Marketing; teoretice si
e capacitatea de utilizare adecvata a conceptelor, teste grila

principiilor, normelor, metodelor si procedeelor de
operare specifice impuse de disciplina;

e demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza si
interpretare a unor situatii problematice;

e finsusirea si aplicarea formulelor, procedeelor si
tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor
statistice in vederea obtinerii indicatorilor de
marketing specifici,

e coerenta logicd in analizd si argumentare;

e abilitdtile de gandire analiticd si criticd in
evaluarea unor situatii in dezvoltarea economico-
sociala;

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice cu
cele practice;

e formarea unui mod propriu de gandire economica
care s asigure evaluarea corectd a oportunitatilor
si riscurilor in actiunile Intreprinse;

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

10.5 e cunoagterea terminologiei de specialitate, a
Seminar/laborato sistemului conceptual cu care opereaza disciplina 40%
r Business to Business Marketing;
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e capacitatea de utilizare adecvata a conceptelor, Referate,
principiilor, normelor, metodelor si procedeelor de | studii de
operare specifice impuse de disciplina; caz,simulari

e demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza si Proiect
interpretare a unor situatii problematice;

e 1Insusirea si aplicarea formulelor, procedeelor si
tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor
statistice in vederea obtinerii indicatorilor de
marketing specifici;

e coerenta logica 1n analiza si argumentare;

e abilitatile de gandire analitica si critica n
evaluarea unor situatii in dezvoltarea economico-
sociala;

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice cu
cele practice;

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

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

10.6  Standard minim de performanta

Cunoasterea si Intelegerea adecvata a notiunilor fundamentale in marketingul B2B. ingelegerea,
explicarea si interpretarea modului in care functioneaza marketingul B2B. Cunoasterea si utilizarea
adecvatd a indicatorilor pentru caracterizarea activitatii de marketing B2B.

Prezentarea proiectului si a referatelor

Data completarii: 25.09.2025

Semnatura titularului de curs, Semnatura titularului de seminar,
Conf. univ. dr. ANDREI BUIGA Lect. univ. dr. Amelia DIACONU
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
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