FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatdmant superior UNIVERSITATEA DIN ORADEA

1.2 Facultatea FACULTATEA DE STIINTE ECONOMICE

1.3 Departamentul DEPARTAMENTUL DE MANAGEMENT MARKETING
1.4 Domeniul de studii MARKETING

1.5 Ciclul de studii STUDII UNIVERSITARE DE MASTRERAT (CICLUL II)
1.6 Programul de studii/Calificarea MARKETING SI COMUNICARE IN AFACERI

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei Neuromarkeing si comporamentul consumatorului- FSTE 1126
2.2 Titularul activitatilor de curs Lect.univ.dr. SASU Dinu-Vlad

2.3 Titularul activitatilor de seminar | Lect.univ.dr. SASU Dinu-Vlad

2.4 Anulde studiu | I [ 2.5 Semestrul | I | 2.6 Tipul de evaluare | Ex. | 2.7 Regimul disciplinei | DAP

(D) Impusa; (O) Optionala; (F) Facultativa

a0

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numar de ore pe sdptamana 2 din care: 3.2 curs 1 | 3.3 seminar/laborator 1
3.4 Total ore din planul de invatamant 28 | din care: 3.5 curs 14 | 3.6 seminar/laborator 14
Distributia fondului de timp ore 122
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 36
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 36
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 34
Tutoriat 14
Examinari 2
Alte actiVitati......cceeeveeeereeeerieennean, -

3.7 Total ore studiu individual 122

3.9 Total ore pe semestru 150

3.10 Numarul de credite 6

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum Nu e cazul

4.2 de competente | Nu e cazul

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului | Sala de curs cu acces la internet si dotata cu tabla si videoproiector

5.2. de desfasurare a Sala de seminar/laborator cu acces la internet si dotata cu calculatoare, tabla
seminarului/laboratorului si videoproiector.

6. 1 Competentele specifice acumulate

Cl1.1 Analiza aprofundata, sinteza si utilizarea informatiilor economice in vederea fundamentarii deciziilor in

domeniul psihologiei si comportamentului economic de consum individual si organizational.

C.1.2 Elaborarea de lucrari, rapoarte si studii complexe referitoare la psihologia si comportamentul economic de

consum necesare optimizarii deciziilor manageriale de marketing la nivelul firmei;

C.1.3. Fundamentarea, conceperea si aplicarea de strategii si politici de marketing domeniul psihologiei si
comportamentului economic de consum;

C.3.2 Elaborarea si implementarea unor studii de piatd complexe in domeniul psihologiei si comportamentului
economic de consum prin utilizarea conceptelor si metodelor specifice analizei sistemice, sintezei si
interpretarii proceselor economico-sociale;

C.3.3 Evaluarea si analiza-diagnostic a mediului intern si extern al organizatiei In domeniul psihologiei si

comportamentului economic de consum.

Competente profesionale




Competente
transversale

CT1 - Comunicare (verbala si scrisa)
CT2 - Gandire strategica

CT3 — Luarea deciziilor

CT4 — Creativitate

CT6 - Adaptabilitate la schimbare

Aptitudini/
Competente ESCO

- Gandeste analitic.

- Efectueaza cercetare de piata.

- Include criterii economice in procesul decizional
- Realizeaza analize de date.

- Identifica nise de piata

- Analizeaza tendinte economice

- Sintetizeaza informatii.

- Monitorizeaza comportamentul consumatorilor.

6.2 Rezultate asteptate ale invatarii

Studentul/Absolventul descrie logic si articulat conceptele, metodele si instrumentarul de
lucru necesare identificarii factorilor care influenteaza comportamentul consumatorului,

% analizei mediului de marketing, studierii pietei, intelegerii comportamentului consumatorilor
2. si decizia de cumparare si analizei datelor semnificative pentru activitatea de marketing.
E e Studentul/Absolventul explica conceptele de piata, consumator, client
(@] e Studentul/Absolventul descrie modelele fundamentale de analiza de marketing (mix, mediu,
swot, bcg).
= Studentul/Absolventul demonstreaza intelegerea conceptelor fundamentale privind
= psihologia si comportamentul consumatorului individual si organizational, factorii de
= influenta ai consumatorului, decizia de cumparare, segmentarea pietei si criteriile de
':g_ segmentare;
< = Studentul/Absolventul dezvolta aptitudini privind previziunea cererii de produse si/sau

servicii pe baza analizei coeficientilor de elasticitate in functie de pret si venit.

Responsabilitati si
autonomie

Studentul/Absolventul manifesta o atitudine deschisa, bazata pe curiozitate intelectuald, in

procesele de elaborare a planificarii cererii de produse/servici. mentine preocuparea

constanta pentru rigoarea stiintifica in diferitele etape de realizare profilului consumatorului;
Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a fundamenta si planifica necesarul de

resurse intr-o organizatie, de a previziona cererea de produse si servicii, utilizand modelul
statistico matematic(Markov)

Studentul/absolventul elaboreaza si prezinta rapoarte de analizd a consumatoului(VALS)

6.3. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

6.3.1 e Manifestarea unei atitudini pozitive si responsabile fata de domeniul psihologiei si

Obiectivul comportamentului consumatorului;

general al e Valorificarea optima si creativa a propriului potential legat de conceptele din curs;

disciplinei Angajarea in studiul comportamentului consumatorilor prin constientizarea faptului
ca trebuie sa 1si realizeze rutine de observare, fundament pentru cercetérile pe care
studentul le va intreprinde in viitor 1n cadrul profesiunii sale in domeniul
marketingului viabile la nivelul unitatii economice si la nivel individual si in
vederea cresterii eficientei.

6.3.2 = Intelegerea rolului , importantei si locului disciplinei ca si o disciplini de marketing;

Obiectivele = (Capacitatea de analiza si sinteza a informatiilor din domeniul de consum;

specifice = Posibilitatea armonizarii disciplinei in contextul celorlalte discipline de marketing;

estimarea si predictia impactului diversilor factori de influenta asupra achizitiei
economice.
= Intelegerea naturii si caracteristicilor conceptelor din curs;
= Intelegerea raporturilor intre conceptele psihologie si comportament, precum si a
dinamicii acestor raporturi;
explicarea pozitiei si rolului organizatiilor care folosesc i1n activitatea de marketing




consum;

operational

conceptele si cunostintele din sfera psihologiei si comportamentului consumatorului.
= Dezvoltarea abilitatilor intelectuale: studiul independent, efectuarea unei cercetari
stiintifice §i practice finalizata printr-o lucrare de tip referat;
=  Dezvoltarea abilitatilor de cunoastere si de aprofundare a datelor din sfera de

Transferul informatiilor din planul epistemologic-cognitiv general, in cel practic —

7. Continuturi

7.1 Curs (C) Metode de predare Observatii

7.1.1 Introducere in domeniul Psihologiei si a comportamentului Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)

economic de consum Exemple

7.1.2 Dimensiuni comparate ale consumului si consumatorilor Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.3 Cererea de consum intre rigiditate si elasticitate. Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)

Determinarea si prognoza cererii. Exemple

7.1.4 Indicatori macroeconomici ai consumului Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.5 Influentele de grup asupra consumatorilor individuali Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.6 Influente si Variabilele individuale in procesul de consum Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.7 Consumul si ierarhia trebuintelor Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.8 Decizie si modelare in procesul de consum Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.9 Relatia pe termen lung cu consumatorul Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.10 Comportamentul consumatorului organizational Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.11 Stimulii ofertei si strategii de crestere a consumului Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.12 Fundamentele starii de satisfactie a consumatorului Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)
Exemple

7.1.13 Reactiile post-cumparare ale consumatorului si riscul la Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)

ofertant Exemple

7.1.14 Drepturile si obligatiile si protejarea consumatorilor Prelegere, descriere, sistematizare, (2 ore)

Exemple

Bibliografie obligatorie :

1.SASU, D.V.- Comportamentul consumatorului -, https://e.uoradea.ro/course/view.php?id=7825 , Oradea, 2026;

Bibliografie suplimentara :

2. SASU, D. V., ”Comportamentul consumatorului - Suport curs” - https://e.uoradea.ro/course/view.php?id=91006

format electronic, Oradea, 2026;.

3. SASU D.V., - Psihologia consumatorului -, Editura Universitatii din Oradea,Oradea, 2005;
4.BARTA, Thomas, BARWISE, Patrick, - The 12 Powers of a Marketing Leader: How to Succeed by Building
Customer and Company Value, September 22, 2016, PublisherMcGraw-Hill, New York,ISBN: 9781259834721
5.BLYTE, ], - Comportamentul consumatorului -, Editura Teora, Bucuresti, 2000;
6. CATOIU, 1., TEODORESCU, N.,- Comportamentul consumatorului. Teorie si practica -, Editura Economica, Bucuresti, 1997

7. CAVE, S.,

Invata comportamentul consumatorului intr-o siptimana -, Editura Cosmos, Bucuresti, 2002;

8. CHIVU-POPA, R. G., "Marketing nutritional. Consideratii teoretice si practice din perspectiva beneficiarilor” - Editia

I, Bucuresti, Roméania, Editura Universitara, 2021;

9. CIORNEA, R., ’Comportamentul consumatorului. Aplicatii practice” - Editia I, Cluj-Napoca, Romania, Editura

Risoprint, 2021;

10. DATCULESCU, P.; Cercetarea de marketing; Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2007;
11.GURAU, M.-I., - "Rolul retelelor sociale in modelarea comportamentului consumatorului in contextul noii economii

”-, Editura Universitara, Bucuresti, 2023;

12. GHERASIM, A. si GHERASIM, D., - ”Comportamentul clientilor” -, Editura Pro Universitaria, Bucuresti, 2024;

13. GUEGEN, N., - Psihologia consumatorului. Factorii care ne influenteazd comportamentul de consum -, Editura Polirom, Iasi ,

2006;

14. ILIESCU, D., PETRE, D., - Psihologia reclamei si a consumatorului, Editura Comunicare.ro Bucuresti, 2004;
15. KOTLER; Philip- Managementul marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2009;
16. KOTLER; Philip- Principiile marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2010;

17.KOTLER Philip, KARTAJAYA Hermawan, SETIAWAN Iwan -Marketing 4.0: Moving from Traditional toDigital-

Editura Wiley, New York, 1st Edition December 5, 2016;



https://e.uoradea.ro/course/view.php?id=7825
https://e.uoradea.ro/course/view.php?id=91006

18. LAZAR, D.D., — Bazele marketingului, Editura Universitatii din Oradea, Oradea, 2001;
19. MARDER, E., - Comportamentul consumatorilor -, Editura Teora, Bucuresti, 2002;
20. MASLOW, Abraham H., - Motivatie si personalitate - , Editiura Trei, Bucuresti, 2007;
21. MILLER, Donald - Building A Storybrand, Editura Thomas Nelson Publishers - New 2017;
22. MIHUT ,I., POP, M.,- Consumatorul si managementul ofertei -, Editura Dacia, Cluj-Napoca, 1996;
23. MIRON, D. , MOLDOVEANU, M., - Psihologia reclamei-publicitatea in afaceri -, Editura Libra, Bucuresti, 1995;
24. PLAIAS,I. - Comportamentul consumatorului -. Editura Intelcredo, Deva, 1997,
25. SETH, Godin - Asta inseamna Marketingul- nu poti fi vazut pana nu inveti sa vezi- Editura Publica, Bucuresti, 2019;
26. SCHIFFMAN, Leon, G., KANUK Leslie Lazar, - Consumer Behavior, Pentice-Hall, INC., Englewood Cliffs, New
Jersey, 11-th edition; 2019, https://doku.pub/documents/consumerbehavior11th-edleon-g-schiffman-6lkv7j28e304
27.SOLOMON, M. R., & RUSSEL, C. A., ”Consumer behavior: Buying, having, and being” - 14th global ed., Harlow,
England, Pearson Education Limited, 2024
28.SZMIGIN, 1., & PIACENTINI, M., ”’Consumer Behaviour” - 3rd ed., Oxford, United Kingdom, Oxford University
Press, 2022;
29. ZALTMAN, G., - Cum gandesc consumatorii. Aspecte esentiale pentru studiile de piata-;Editura Polirom, Iasi, 2007
30. ZAMFIR; L., - Protectia consumatorului pe intelesul tuturor, -, Editura Dacia AS, Ploiesti, 2002;

31. Branding matters. Because branding matters. brandknewmag.com 07.19#81 , e-book ,

https://en.calameo.com/read/004325935f770e5abc2ad

7.2 Seminar (S) Metode de predare Observatii

7.2.1 Consumul si rolul lui in economie Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.2 Tipologii ale consumatorilor Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.3 Influenta personalititii asupra consumului Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.4 Stiluri de viatd Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.5 Motivatii de consum Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.6 Diferenta dintre atitudine si comportament Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.7 Memoria si importanta ei in procesul deciziei cumpararii Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)

produselor Studii de caz

7.2.8 Factori socio-culturali de influentd asupra consumului Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.9 Factori economici de influentd asupra consumului Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.10 Factori de marketing de influentd. Persuasiune si reclamda | Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.11 Consumator organizational Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.12 Importanta segmentdrii si a pietei tinti Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.13 Loialitatea consumatorilor Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)
Studii de caz

7.2.14 Cercetiri si studii de piati privind comportamentul Expunerea, descriere, Exemple, (2 ore)

consumatorului Studii de caz

Bibliografie obligatorie :

1.SASU, D.V.- Psihologia si comporamenul economic de consum, suport de curs format elecronic, -,

https://e.voradea.ro/course/view.php?id=92900 , Oradea, 2026;
Bibliografie suplimentara :

2. SASU, D. V., ”Comportamentul consumatorului - Suport pentru studiu individual” - format electronic,

https://e.uoradea.ro/course/view.php?1d=91006 Oradea, Romania 2026;.

3. SASU D.V., - Psihologia consumatorului -, Editura Universitatii din Oradea,Oradea, 2005;
4 BARTA, Thomas, BARWISE, Patrick, - The 12 Powers of a Marketing Leader: How to Succeed by Building
Customer and Company Value, September 22, 2016, PublisherMcGraw-Hill, New York,ISBN: 9781259834721
5. BLYTE, J., - Comportamentul consumatorului -, Editura Teora, Bucuresti, 2000;

6. CATOIU, 1., TEODORESCU, N..-
Bucuresti, 1997

Comportamentul consumatorului. Teorie si practica -, Editura Economica,



https://doku.pub/documents/consumerbehavior11th-edleon-g-schiffman-6lkv7j28e304
https://en.calameo.com/read/004325935f770e5abc2ad
https://e.uoradea.ro/course/view.php?id=92900
https://e.uoradea.ro/course/view.php?id=91006

7. CAVE, S., Invata comportamentul consumatorului intr-o siptimana -, Editura Cosmos, Bucuresti, 2002;

8. CHIVU-POPA, R. G., "Marketing nutritional. Consideratii teoretice si practice din perspectiva beneficiarilor” - Editia
I, Bucuresti, Romania, Editura Universitara, 2021;

9. CIORNEA, R., ”Comportamentul consumatorului. Aplicatii practice” - Editia I, Cluj-Napoca, Romania, Editura
Risoprint, 2021;

10. DATCULESCU, P.; Cercetarea de marketing; Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2007;

11.GURAU, M.-I., - “Rolul retelelor sociale in modelarea comportamentului consumatorului in contextul noii economii
”-, Editura Universitara, Bucuresti, 2023;

12. GHERASIM, A. si GHERASIM, D., - ”Comportamentul clientilor” -, Editura Pro Universitaria, Bucuresti, 2024;
13. GUEGEN, N., - Psihologia consumatorului. Factorii care ne influenteaza comportamentul de consum -, Editura
Polirom, Iasi , 2006;

14. ILIESCU, D., PETRE, D., - Psihologia reclamei si a consumatorului, Editura Comunicare.ro Bucuresti, 2004;

15. KOTLER; Philip- Managementul marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2009;

16. KOTLER; Philip- Principiile marketingului, Editura Teora, Bucuresti, 2010;

17.KOTLER Philip, KARTAJAYA Hermawan, SETIAWAN Iwan -Marketing 4.0: Moving from Traditional toDigital-
Editura Wiley, New York, 1st Edition December 5, 2016;

18. LAZAR, D.D., — Bazele marketingului, Editura Universitatii din Oradea, Oradea, 2001;

19. MARDER, E., - Comportamentul consumatorilor -, Editura Teora, Bucuresti, 2002;

20. MASLOW, Abraham H., - Motivatie si personalitate - , Editiura Trei, Bucuresti, 2007,

21. MILLER, Donald - Building A Storybrand, Editura Thomas Nelson Publishers - New 2017;

22. MIHUT ,I., POP, M.,- Consumatorul si managementul ofertei -, Editura Dacia, Cluj-Napoca, 1996;

23. MIRON, D. , MOLDOVEANU, M., - Psihologia reclamei-publicitatea in afaceri -, Editura Libra, Bucuresti, 1995;
24. PLAIAS,I. - Comportamentul consumatorului -. Editura Intelcredo, Deva, 1997,

25. SETH, Godin - Asta inseamna Marketingul- nu poti fi vazut pana nu inveti sa vezi- Editura Publica, Bucuresti, 2019;
26. SCHIFFMAN, Leon, G., KANUK Leslie Lazar, - Consumer Behavior, Pentice-Hall, INC., Englewood Cliffs, New
Jersey, 11-th edition; 2019, https://doku.pub/documents/consumerbehaviorl 1th-edleon-g-schiffman-61kv7j28e304
27.SOLOMON, M. R., & RUSSEL, C. A., ”Consumer behavior: Buying, having, and being” - 14th global ed., Harlow,
England, Pearson Education Limited, 2024

28.SZMIGIN, 1., & PIACENTINI, M., ”’Consumer Behaviour” - 3rd ed., Oxford, United Kingdom, Oxford University
Press, 2022;

29. ZALTMAN, G., - Cum gandesc consumatorii. Aspecte esentiale pentru studiile de piata-;Editura Polirom, Iasi, 2007;
30. ZAMFIR; L., - Protectia consumatorului pe intelesul tuturor, -, Editura Dacia AS, Ploiesti, 2002;

31. Branding matters. Because branding matters. brandknewmag.com 07.19#81 , e-book ,

https://en.calameo.com/read/004325935f770e5abc2ad .

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

= Loialitatea fata de brand.

» Ce Inseamna si cum se manifestd brand loyalty In segmentul de piata ales?

= Cum se reflecta preferinta personala in decizia de business?

= ROI pentru Social Media.

* Cum sa determinam daca investitiile de marketing in Social Media sunt eficiente



https://en.calameo.com/read/004325935f770e5abc2ad

9.Utilizarea instrumentelor bazate pe inteligenta artificiala generativa

Utilizarea inteligentei artificiale ca asistent de cercetare si structurare este, in general, legala si morald, insa generarea

integrald a textului si prezentarea lui ca fiind creatie proprie constituie plagiat academic si este interzisa.

Ce este interzis:

- Copierea directa a textelor, generarea unor sectiuni Intregi de text, a schemelor, graficelor, tabelelor, imagini generate de

Al gen 1n lucrare.

- Folosirea IA gen pentru a inventa rezultate de laborator, chestionare sau statistici false,
- Folosirea IA gen pentru inventarea de carti, autori sau link-uri care par reale, dar nu exista.

Ce este permis:

-Utilizarea IA gen pentru corectarea gramaticala a greselilor de ortografie sau reformularea frazelor ciudate, traduceri,
organizarea ideilor sau ajutor in programare, imbunatatirea fluiditatii textului,

- Generarea de idei pentru structura, capitole sau identificarea unor perspective de cercetare,
- Solicitarea de explicatii simple pentru concepte teoretice dificile pe care apoi le cauti in carti /lucrari stiintifice.

Fiecare student are obligatia de a mentiona, printr-o declaratie redactatd distinct pentru fiecare sarcind de lucru, conform
modelului prevazut in anexa 2 a Regulamentului privind utilizarea inteligentei artificiale generative in activitatea didactica si
stiintifica din Facultatea de Stiinte Economice, Universitatea din Oradea, instrumentul utilizat, modul concret de utilizare si
sectiunea in care acesta a fost folosit. Declaratia va fi inserata la inceputul lucrarii aferente sarcinii respective de lucru.

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

10.4 Curs (C) e Cunoasterea, aprofundarea  si | Evaluare sumativa : 60%
intelegerea continutului cursurilor Test grila de tip
e Expunerea subiectelor in cadrul | corelational, descriptiv,
examenului explicativ, redactional
10.5 Seminar (S) Elaborarea, transmiterea, prezentarea | Evaluare continua: 40%

si dezbaterea orala a unei lucrari din
tematica data

Realizarea unei lucrari
de prezentare, explicare
si exemplificare care sa
contina studiu de caz si
cercetare

10.6 Laborator (L)

10.7 Proiect (P)

10.8 Lucrari practice (P)

10.9 Standard minim de performanta

= Cunoasterea si intelegerea continutului cursului la nivelul ideilor esentiale;
e Obtinerea a unui scor de 5 din punctele aferente activitatii din cadrul seminarului ;
e Rezolvarea corectd a 50% din cadrul item-ilor testului aferent examenului scris;

Realizarea unei lucrari cu nota distincta de originalitate, respectind criteriile de redactare specifice, pe
baza a cel putin trei surse bibliografice si prezentarea acesteia utilizind metode moderne de prezentare.
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Date de contact?:
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