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FISA DISCIPLINEI
Marketing On-line

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior | Universitatea "Babeg-Bolyai" din Cluj-Napoca

1.2 Facultatea Facultatea de Stiinte Politice, Administrative si ale Comunicarii
1.3 Departamentul Jurnalism

1.4 Domeniul de studii Stiintele Comunicarii

1.5 Ciclul de studii Licenta

1.6 Programul de studiu /| MEDIA DIGITALA

Calificarea

2. Date despre disciplind

2.1 Denumirea disciplinei | Marketing On-Line

2.2 Titularul activitatilor de curs Conf.univ.dr. Bacila Mihai-Florin

2.3 Titularul activitatilor de seminar Conf.univ.dr. Bacila Mihai-Florin

2.4 Anul de studiu | I [2.5Semestrul [ 1 [2.6. Tipul de evaluare | Sumativa | 2.7 Regimul disciplinei | Obligatorie
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numar de ore pe saptamana 3 Din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator 1
3.4 Total ore din planul de invatamant 42 Din care: 3.5 curs 28 3.6 seminar/laborator 14
Distributia fondului de timp: ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 14
Pregitire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 20
Tutoriat

Examinari 2
Alte activitati: ..................

3.7 Total ore studiu individual 56

3.8 Total ore pe semestru 100

3.9 Numarul de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum e Nu este cazul

4.2 de competente e Nu este cazul

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfagurare a cursului e Studentii se vor prezenta la prelegeri, seminarii/laboratoare cu telefoanele
mobile inchise
e Nu va fi acceptata intarzierea studentilor la curs si seminar/laborator

5.2 De  desfasurare a e Termenul predarii lucrérii de seminar este stabilit de titular de comun acord
seminarului/laboratorului cu studentii. Nu se accepta cererile de aménare decit pe motive obiectiv
intemeiate

e Pentru predarea cu intarziere a eseurilor sau a lucrarilor de
seminar/laborator, acestea vor fi depunctate cu 0.5 pct./zi de intarziere.




6. Competentele specifice acumulate

Competente profesionale

Definirea principalelor categorii de date necesare pentru elaborarea strategiilor de marketing on-
line.

Definirea particularitatilor conceptuale utilizate in elaborarea strategiilor de marketing in
marketingul on-line.

Procesarea si interpretarea corecta a datelor ce caracterizeaza activitatea companiilor si
organizatiilor in mediul on-line.

Folosirea cunostintelor de specialitate pentru explicarea contextului particular al diferitelor ramuri
de activitate in care se aplica marketingul on-line.

Utilizarea integrata a informatiilor de marketing obtinute pentru proiectarea strategiei de marketing
on-line.

Utilizarea integrata a cunostintelor de specialitate la rezolvarea unor situatii complexe din
activitatea de marketing on-line.

Aprecierea comparativa a criteriilor §i a metodelor folosite 1n analiza datelor ce vor fi incluse in
elaborarea strategiei de marketing on-line.

Identificarea acelui set de criterii si metode de evaluare care sa permita formularea unor judecati de
valoare in activitatea de marketing on-line.

Proiectarea unui model de analiza a stérii de marketing a organizatiei in mediul on-line.
Proiectarea unei strategii de marketing on-line.

Competente
transversale

Promovarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in conditii de autonomie si
independenta profesionale.

Asumarea rolurilor si responsabilitatilor de conducere a unor echipe angajate in activitati de
marketing la diferite niveluri organizatorice.

Interes crescut pentru valorificarea oportunitatilor de formare continua si pentru imbunatatirea
propriilor performante profesionale.

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general al e  Si familiarizeze studentii cu principalele curente si abordari din domeniul
disciplinei marketingului on-line.
7.2 Obiectivele specifice e  Si surprinda corect specificul aplicarii marketingului on-line in activitatea

companiilor si organizatiilor.

e Sainteleaga contextul aparitiei si dezvoltarii marketingului on-line.

e Sidezvolte abilitatile studentilor de a utiliza conceptele specifice
marketingului on-line.

e Sa dezvolte abilitatile studentilor de a elabora proiecte profesionale,
indeosebi a strategiei de marketing on-line.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Observatii

Conceptele si principiile marketingului on line Prelegere 1 prelegere
Strategii i modelele de afaceri pentru lumea virtuala Prelegere 1 prelegere
Proiectarea site-ului web Prelegere 1 prelegere
Comportamentul cumpératorului in mediul on-line Prelegere 2 prelegeri
Procesul planificarii strategice de marketing in cadrul | Prelegere 2 prelegeri
companiilor care actioneaza in mediul on-line

Particularitatile politicii de produs in mediul on-line Prelegere 1 prelegere
Particularitatile politicii de politicii de pret in mediul on- | Prelegere 1 prelegere
line

Particularitatile politicii de distributie in mediul on-line Prelegere 1 prelegere
Particularitatile politicii de comunicare in mediul on-line Prelegere 1 prelegeri
Particularitatile politicii de personal, dovezilor fizice si a | Prelegere 1 prelegere
proceselor in mediul on-line

Marketing in social media Prelegere 2 prelegeri
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8.2 Seminar / laborator Metode de predare Observatii
Seminar destinat problemelor organizatorice; Dezbateri 1 seminar
prezentarea tematicii, a cerintelor si conceptelor

folosite

Analiza site-ului web (descrierea firmei, a site-ului, a | Studii de caz pregatite | 7 seminare
modelului de afacere abordat, a optiunilor strategice in | de studenti / Dezbateri
mediul on-line, analiza designului site-ului, analiza
continutului  site-ului, analiza functionalitatii site-ululi,
analiza profesionalismului site-ului, analiza optimizarii in
motoarele de cautare)

Proiectarea unui plan de marketing on-line (analiza SWOT, | Studii de caz pregatite | 6 seminare
stabilirea obiectivelor, alegerea segmentelor tinta, definirea | de studenti / Dezbateri
pozitiondrii, proiectarea mixului de marketing on-line,
stabilirea bugetului si a calendarului de implementare,
evaluare)
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunititii epistemice, asociatiilor
profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

In vederea stabilirii setului de continuturi si metode de predare abordate au fost derulate cercetiri documentare, pe de o
parte, privind continuturile si metodele de predare adoptate pentru aceeasi disciplina sau discipline similare in cadrul
altor universitati din tara si din strainatate, iar pe de altd parte, privind asteptérile mediului de afaceri si ai angajatorilor
din domeniul aferent, asa cum au fost ele reflectate in presa de profil economic sau de specialitate a domeniului




10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 metode de evaluare

10.3 Pondere din nota
finala

10.4 Curs * Cunoasterea sistemului Examen scris, accesul la 50%
conceptual, a conceptelor sia | examen fiind conditionat de
metodelor si procedeelor prezentarea pe  parcursul
utilizate in marketingul on- semestrului a portofoliului de
line. proiecte. Pentru a lua in
* Capacitatea de utilizare considerare punctajul obtinut
adecvata a conceptelor, pe portofoliul de proiecte,
metodelor si procedeelor studentul trebuie sa obtina cel
specifice marketingului on- putin jumatate din punctajul
line. anuntat la proba scrisa
« Intelegerea particularitatilor
comportamentului
consumatorilor in mediul on-
ling;
* Cunoagterea si intelegerea
importantei strategiilor de
marketing in mediul on-line;
10.5 Seminar/laborator « Insusirea si intelegerea Prezentarea unui portofoliu de 50%

problematicii tratate la curs si
seminar;

Capacitatea de a proiecta si
intocmi un plan de marketing
pentru o organizatie care
activeaza in mediul on-line

Capacitatea de a proiecta si
intocmi cadrul necesar
segmentarii clientilor din
mediul on-line

Capacitatea de a determina
corect indicatorii folositi in
analiza activitatii de
marketing in mediul on-line;

* Evaluarea argumentelor
proprii sau sustinute de alfii;

proiecte elaborate pe parcursul
semestrului este o cerinta de
acces la examinarea finala.
Continutul portofoliului de
proiecte se stabileste de cétre
fiecare cadru

didactic care deruleaza
activitati de seminar de comun
acord cu studentii. Portofoliul
de proiecte se predda pe
parcursul semestrului tinand
cont de calendarul stabilit.

10.6 Standard minim de performanta

e Pentru absolvirea acestei discipline este necesara obtinerea unei note finale de minim 5(cinci).

e Notele acordate sunt intre 1(unu) si 10(zece).

e  Pentru promovarea disciplinei studentii trebuie sa dovedeasca cunoasterea notiunilor de baza si a elementelor
fundamentale incluse in continutul disciplinei.

e Realizarea corecta si in timp portofoliului de proiecte si prezentarea lor.

e Examenul scris contine mai multe seturi de intrebari. Pentru ca studentul sa promoveze examenul este necesar
ca la fiecare sectiune a examenului sa realizeze jumatate din punctajul alocat fiecéreia in parte.

Data completarii
02.02.2015

Data avizarii in departament

Semnatura titularului de curs
Conf. univ. dr. Bacila Mihai-Florin

Semnatura titularului de seminar

Semnatur ct

Conf. univ. dr. Bacila Mihai-Florin

ui de departament




