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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior

Universitatea “Alexandru loan Cuza” din lasi

1.2 Facultatea

Facultatea de Economie si Administrarea Afacerilor

1.3 Departamentul

Management, Marketing si Administrarea Afacerilor

1.4 Domeniul de studii

Stiinte economice

1.5 Ciclul de studii

Master

1.6 Programul de studii / Calificarea

Analiza si strategie de marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei

STRATEGII DE PRET

2.2 Titularul activitatilor de curs

Conf. dr. Alexandru Maxim

2.3 Titularul activitatilor de seminar

Conf. dr. Alexandru Maxim

2.4 An de studiu | I | 2.5 Semestru

OB

2| 2.6 Tip de evaluare | E | 2.7 Regimul discipinei®

* OB — Obligatoriu / OP — Optional

3. Timpul total estimat (ore pe semestru si activitati 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 | dincare:3.5 curs 28 | 3.6 seminar/laborator 14
Distributia fondului de timp ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si altele 25
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 40
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 62
Tutoriat 4

Examinari 2

Alte activitafi ...........ccoceeevviiinnne

3.7 Total ore studiu individual 133
3.8 Total ore pe semestru 175
3.9 Numar de credite 7

4. Preconditii (daca este cazul)

4.1 De curriculum

Marketing

4.2 De competente

Marketing

5. Conditii (daca este cazul)

5.1 De desfasurare a cursului

Implicarea studentilor in desfasurarea cursurilor

5.2 De desfasurare a seminarului/
laboratorului

Prezenta. Participare activa. Prezentari
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6. Competente specifice acumulate

Competente profesionale

Intelegerea factorilor relevanti in fundamentarea strategiei de pret

Tnsusirea metodei Analizei valorii

Tnsu$irea tehnicilor de analiza financiara implicate in fundamentarea pretului

intelegerea tehnicilor de analiza a concurentei utilizate in fundamentarea pretului

insusirea metodelor utilizate in crearea structurii pretului

Tntelegerea principiilor dezvoltarii politicii de pret si optimizarea pretului

Tntelegerea modului de determinare a disponibilitatii de a plati

Tnsusirea tehnicilor de fundamentare si calcul a nivelului pretului unidimensional si multidimensional
intelegerea strategiilor de comunicare a valorii si a prefului

intelegerea principiilor de utilizare a preturilor interactive

Tnsusirea particularitétilor fundamentarii preturilor in cazul produselor de consum individual, al celor industriale si al serviciilor

Tnsusirea metodei de fundamentare a pretului de abonament

Competente transversale

Capacitatea de intelegere a pietei-{inta

Abilitati de analiza a datelor de marketing
Capacitatea de planificare in marketing

Capacitatea de evaluarea a rezultatelor in marketing
Atitudine proactiva

Orientare cétre rezultate

Viziune strategica

7. Obiectivele disciplinei (din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul

general

Formarea cunostintelor si abilitatilor necesare proiectarii si implementérii strategiei de pret

7.2 Obiectivele

specifice

Cunoasterea surselor valorii si a metodelor de estimare a valorii

Cunoasterea modalitatilor de determinare a disponibilitatii de a plati a cumparatorilor
Cunoasterea tehnicilor de stabilire a nivelului pretului

Cunoasterea strategiilor de comunicare a valorii si prefului

intelegerea impactului cognitiv si emotjonal al prefului

Cunoasterea metodelor de analiza financiara utilizate in administrarea preturilor
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8. Continut
Observatii
8.1 Curs Metode de predare (ore si referinte bibliografice)
] ) 2 ore R1,
1. Introducere curs interactiv
) . curs interactiv 3 ore R1,
2. | Analiza valorii
i . curs interactiv 1ore R1,
3. | Comunicarea valorii
) ) o ) curs interactiv 2 ore R1,
4. | Analiza factorilor economici: costuri
] ) o curs interactiv 2 ore R1,
5. | Analiza factorilor economici: cerere
6. | Analiza factorilor economici: concurenta | CUrs interactiv 2 ore R1,
" | sicalitate
;| Studiu de caz — luarea deciziilor privind | CUrS interactiv 2 ore R1,
" | pretul
) curs interactiv 2 ore R1,
8. | Structura pretului
- o . curs interactiv 2 ore R1,
9. Politica de pret si optimizarea preturilor
. ) . . curs interactiv 2 ore R1,
10. | Masurarea disponibilitatii de a plati
11 | Nivelul pretului unidimensional si curs interactiv 2 ore R1,
" | multidimensional
N . ) L curs interactiv 2 ore R1,
12. | Preturi interactive si participative
curs interactiv 2 ore R1,
13. | Pretul de abonament
) curs interactiv 2 ore R1,
14. | Recapitulare

Bibliografie

Referinte principale (R1):
Corneliu Munteanu (2020) Strategii de pret, Suport de curs. Universitatea ,Alexandru loan Cuza” din lasi
Thomas T. Nagle, Georg Muller (2018) The strategy and tactics of pricing. A guide to growing more profitably.
New York: Routhedge
Simon Hermann, Fassnacht Martin (2019) Price Management: Strategy, Analysis, Decision, Implementation.
New York: Springer.

Referinte suplimentare:
Bryan K. Orme (2014) Getting Started with Conjoint Analysis: Strategies for Product Design and Pricing
Research, 3rd edition. Manhattan Beach: Research Publishers LLC
Thomas T. Nagle, John E. Hogan (2006) Strategia si tactica stabilirii preturilor: un ghid pentru cresterea
profiturilor. Bucuresti: Ed. Brandbuilders
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8.2 Seminar / Laborator Metode de predare Obsgrva;ii .- .
(ore si referinte bibliografice)

Comunicarea activitatilor planificate sia | Exemple, Conversatie

1. sy ’ ' e ’ 2 ore R1,
modalitatilor de evaluare euristica
Exercitii cantitative privind influenta Exemple, aplicatii, studii de

2. o . : 2ore R1,
valorii asupra pretului caz

3 ExerC|t,|_| cantitative prlv_lnd influenta Exemple, aplicatii 2 ore R1,
costului asupra pretului ’

4 Exerc_:]t,ll cantitative pr_lvmd influenta Exemple, aplicatii 2 ore R1,
cererii asupra pretului ’

5. Studiu de caz privind strategia de pret Conversatie euristica, Studiu 2 ore R1,

’ de caz, Dezbatere

Exemple si exercitii aplicative privind
metode de determinare a disponibilitatii S

6. g L ; Exemple, aplicatii 2 ore R1,
de a plati si modelarea statistica a ’
acesteia

7. Test seminar. Feedback Aplicatii 2 ore R1,

Bibliografie

Referinte principale (R1):
Corneliu Munteanu (2020) Strategii de pret, Suport de curs. Universitatea ,Alexandru loan Cuza” din lasi
Thomas T. Nagle, Georg Miller (2018) The strategy and tactics of pricing. A guide to growing more profitably.
New York: Routhedge
Simon Hermann, Fassnacht Martin (2019) Price Management: Strategy, Analysis, Decision, Implementation.
New York: Springer.

Referinte suplimentare:
Bryan K. Orme (2014) Getting Started with Conjoint Analysis: Strategies for Product Design and Pricing
Research, 3rd edition. Manhattan Beach: Research Publishers LLC
Thomas T. Nagle, John E. Hogan (2006) Strategia si tactica stabilirii preturilor: un ghid pentru cresterea
profiturilor. Bucuresti: Ed. Brandbuilders

9. Coroborarea continutului disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii, asociatiilor
profesionale si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este actualizat periodic in urma consultarii surselor bibliografice si discutiilor cu
persoane din mediul de afaceri din domeniul marketingului.

Discutii cu absolventii specializarii, angajati pe posturi cu atributii in gestionarea strategiie de pret pentru a
determina masura in care continutul disciplinei vine in intdmpinarea asteptarilor angajatorilor.
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10. Evaluare

10.3 Pondere n

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare sy
nota finala (%)

Insusirea cunostintelor
10.4 Curs teoretice si aplicative Verificare scrisa 60%
Examen — 60%

Evaluarea cuprinde doua
componente:

A. Test seminar — 35%

B.1. Proiect (realizarea unui
proiect de echipa conform
cerintelor anuntate la
seminar) — 5% Proiecte de echipa si
sau aplicatii

B.2. Studiu de caz (gradul
de implicare si contributia
activa cu raspunsuri si
intrebari relevante si de
impact in exercitiul de tip
studiu de caz) - 5%

10.5 Seminar/ Laborator 40%

10.6 Nota = Punctaj Examen (60%) + Punctaj seminar (40%)
Conditii de promovare:

Frauda (copiere/falsificare) se penalizeaza prin anularea integralad a punctajului aferent activitatii la care s-a
produs frauda (chiar dacéa studentul a realizat o parte a activitatii in mod corect)

Pentru a promova disciplina, studentul trebuie sa obtind minim nota 5,00 la disciplina, conform formulei de
calcul prezentate mai sus.

Data completarii Titular de curs Titular de seminar
27.09.2023 Conf. dr. Alexandru MAXIM Conf. dr. Alexandru MAXIM
Data avizarii in departament Director de departament

28.09.2023 Prof. dr. Stefan Andrei NESTIAN




