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FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

Universitatea Tehnica din Cluj-Napoca,

1.1 Institutia de invatdmant superior Centrul Universitar Nord Baia Mare

1.2 Facultatea de Stiinte

1.3 Departamentul de Stiinte Economice si Fizica
1.4 Domeniul de studii Administrarea afacerilor

1.5 Ciclul de studii Master

1.6 Specializarea / Programul de studii |Managementul Afacerilor

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Comportamentul consumatorului

2.1 Codul disciplinei 11.00

2.2 Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Liliana Adela Zima

2.3 Titularul activitatilor de aplicatii | Conf. univ. dr. Liliana Adela Zima

2.4 Anul de studii ‘ I |2.5 Semestrul ‘ 3 ‘2.6 Tipul de evaluare ‘ C ‘2.7 Regimul disciplinei DS DO

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

3.1 Numir de ore pe saptimani 3 d%n care: 3.1.1 curs 1 3.1.2 seminar 2
din care: 3.1.3 laborator 3.1.4 proiect
. din care: 3.2.1 curs 14 [3.2.2 seminar 28
3.2 Total ore din planul de invatamant 42 — -
din care: 3.2.3 laborator 3.2.3 proiect
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 48
IDocumentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate i pe teren 41
PPregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 18
Tutoriat 8
[Examindri 10
Alte activitati..........ccoeveeeerieeeneennn...
3.3 Total ore studiu individual 133
3.4 Total ore pe semestru 175
3.5 Numairul de credite 7

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)

e Sala de curs dotata cu tabla, creta colorata
e Calculator si videoproiector
(J

5.1. de desfasurare a
cursului

e Sala de seminar dotata cu tabla, creta colorata

p-2. de desfasurare a e Calculator si videoproiector

seminarului/laboratorului
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6. Competentele specifice acumulate

Competente profesionale

CUNOSTINTE:

Insusirea de catre studenti a conceptelor fundamentale privind comportamentul
consumatorului.

Formarea unei viziuni globale asupra comportamentului consumatorului

Formarea abilitatilor de identificare si evaluare a factorilor care influenteaza
comportamentul consumatorilor

Intelegerea principiilor generale care directioneaza incadrarea consumatorului si a
comportamentului sdu in limitele dezvoltarii durabile.

ABILITATI:

manifestarea unor preocupari si atitudini pozitive si responsabile pentru perfectionare
profesionald prin antrenarea abilitatilor de orientare a activitatilor spre consumator
axate pe cunoasterea aprofundata a nevoilor si dorintelor acestuia si identificarea
celor mai adecvate oportunitati de satisfacere a acestora;

capacitatea de a determina factorii interni si externi de influentd a comportamentului
consumatorului

culegerea, prelucrarea si analiza de informatii privind interactiunea dintre mediul
extern si Intreprindere sau organizatie;

capacitatea de a gestiona si influenfa comportamentul consumatorului conform
atingerii obiectivelor generale si de marketing ale Intreprinderii cu respectarea
intereselor consumatorilor;

implicarea 1n activitati stiintifice practice cum ar fi elaborarea de studii de cercetare a
comportamentului consumatorului din diferite zone si domenii de activitate prin
utilizarea de instrumente specifice de cercetarei, studii privind preferintele si gradul
de satisfactie al consumatorilor;

implicarea in dezvoltarea organizationald si Tn promovarea inovatiilor stiintifice;
Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei
strategii de munca riguroasa, eficienta si responsabila,

dezvoltarea unor comportamente relationale privind constituirea echipelor de lucru,
angajarea in relatii de parteneriat cu alte persoane — institufii cu responsabilitati
similare — participarea la propria dezvoltare profesionala

participarea la proiecte cu caracter stiintific, compatibile cu cerintele integrarii in
invatdmantul euroean.

str. Dr. Victor Babes nr. 62A, 430083 Baia
Mare, Roménia

tel. +40-264-202-963
http://www.utcluj.ro



UNIVERSITATEA TEHNICA

DIN CLUJ-NAPOCA

Competente transversale

Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul
propriei strategii de munca riguroasa, eficienta si responsabila
Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr- o echipa plurispecializatal
si aplicarea de tehnici de relationare si munca eficientd in cadrul echipei
Identificarea oportunitatilor de formare continud si valorificarea eficienta
aresurselor si tehnicilor de invétare pentru propria dezvoltare

Capacitatea de a gestiona comportamentul consumatorului astfel Tncat s
fie atinse obiectivele firmei

Solutionarea in timp real, in condifii de autonomie restrinsd a unei
probleme reale sau ipotetice de la locul de munca, respectand normele
deontologiei prefesionale

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

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

e Dezvoltarea gandirii strategice, intelegerea rolului studierii
comportamentului consumatorului;
e Formarea unei viziuni globale asupra comportamentului consumatorilor
si intelegerea principalelor concepte referitoare la comportamentul
consumatorilor
Intelegerea factorilor care influenteazi comportamentul consumatorului
Analiza si gestionarea procesului decizional
Analiza aspectelor legate de drepturile si protectia consumatorilor
Descrierea proceselor fundamentale adoptate de consumatori-
procesarea informatiilor, invatarea si formarea atitudinilor
e Cunoasterea metodelor folosite in identificarea, selectarea si utilizarea
produselor si serviciilor de catre consumatori;
e Cunoasterea si utilizarea adecvata a notiunilor specifice disciplinei,
pentru a fundamenta, adopta si implementa decizii de cumparare
pentru consumatori de bunuri de larg consum s§i pentru cei

7.2 Obiectivele specifice

organizationali.
e Intelegerea factorilor care influenfeaza comportamentul
consumatorului;

e Intelegerea si analiza procesului decizional al consumatorului;

e Descrierea proceselor fundamentale adoptate de consumatori-
procesarea informatiilor, invatarea si formarea aptitudinilor

e Formarea de deprinderi care vor permite efectuarea de cercetari
asupra comportamentului consumatorilor si a reactiilor acestora
fatd de componentele mixului de marketing

8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare Observatii
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1. Continutul si rolul studiului comportamentului
consumatorului — conceptul de comportament,
rolul studiului comportamentului consumatorului
in elaborarea strategiilor si tacticilor de marketing
ale firmei, teoriile referitoare la comportamentul
consumatorului

prelegere intensificata, dezbatere,
problematizare

2ore

2. . Procesele fundamentale ale comportamentului
consumatorului- procesarea informatiilor, stocarea
informatiilor, strategii de consolidare si modificare
a atitudinilor

prelegere intensificata, dezbatere,
problematizare

2 ore

3.. Influenta caracteristicilor individuale ale
consumatorului asupra adoptarii deciziei de
cumparare- caracteristicile socio- economice si
demografice, nevoile si motivatiile consumatorilor,
personalitatea si influentele sale asupra mixului de
marketing, stilurile de viata si consecintele lor in
marketing

prelegere intensificata, dezbatere,
problematizare

2 ore

4. Influentele mediului asupra comportamentului
consumatorului- cultura, subcultura, clasa socialpa,
grupuri de referinta, situatii de cumparare si
consum

prelegere intensificata, dezbatere,
problematizare

2 ore

5. Procesul decizional al consumatorului-
constientizarea nevoii, procesul de informare,
avaluarea alternativelor, cumpararea, evaluarea
post- cumparare

prelegere intensificata, dezbatere,
problematizare

2 ore

6. Tipologia comportamentelor adoptate de
consumator- factorii care determina diferentierea
comportamentelor adoptate, comportament
extensiv, limitat, rutinier

prelegere intensificata, dezbatere,
problematizare

2 ore

7 Comportamentul consumatorului organizational si
relatiile dintre mixul de marketing si comportamentul
consumatorului

prelegere intensificata, dezbatere,
problematizare

2 ore
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8Bibliografie:
1, Beckwith, H. (2007), Ce doresc clientii nostri. Ghid pentru dezvoltarea afacerii, Ed.
Polirom, Iasi.
2. Blythe, J. (1998),Comportamentul consumatorului, Ed. Teora, Bucuresti.
3. Catoiu, I., Teodorescu, N. (2004), Comportamentul consumatorului, Ed. Economica,
Bucuresti.
4. Cristache, Nicoleta,. (2010), Comportamentul Consumatorului, Ed.Europlus, Galati.
5. Danciu, V. (2006), Marketing ecologic. Etica verde a productiei si consumului, Ed.
Econoica, Bucuresti.
6. Dawson, R. (20006), Secretele persuasiunii. Cum sa vinzi orice oricui, Ed. Polirom, lasi.
7. Gherasim, N., Lazar, D., Muresan, A., Nistor, V., Paina, N., Plaias, I., Pop, M., Pop, M.,
Szego, 1., Vorzak, A. (2002), Bazele marketingului, Ed. Presa Universitara Clujeana, Cluj-
INapoca.
8. Gueguen, N. (2006), Psihologia consumatorului. Factorii care ne influenteaza
comportamentul de consum, Ed. Polirom, Iasi.
9. Kotler, Ph. (1997), Managementul marketingului, Ed. Teora, Bucuresti.
10. Kotler, Ph. Hermawan, Kartajaya, Iwan, Setiawa Marketing.3.0. De la produs la consdumator si la
spiritul uman, Ed. Publica, Bucuresti, 2010

11. Manolica, A., Implicatji decizionale ale comportamentului consumatorului,

Editura Tehnopress, lasi, 2013 (M)
12. Mihut, L., Pop, M. (1996), Comportamentul consumatorului si managementul ofertei, Ed.
Dacia, Cluj-Napoca
13. Morariu D.Tehnici promotionale, Ed.Bibliofir Deva 2001
14. Petrescu, D. C. (2011), Comportamentul consumatorului, Ed. Mega, Cluj-Napoca
15. Painisoara G., Painisoara I.-O. (2005), Motivarea eficienta. Ghid practic, Ed. Polirom, lasi.
16. Petrescu, D. C. (2002), Creativitate si investigare in publicitate, Cluj-Napoca, Ed.
Carpatica.
17. Plaias, 1. (1997), Comportamentul consumatorului, Ed. Intelcredo, Deva.
18. Plaias, 1. (2012), Comportamentul consumatorului, pentru uzul studentilor Cluj-Napoca.

19. Solomon, M.R., Consumer Behavior. Buying, Having and Being, 8-th Ed., Pearson
Education, New Jersey, 2009

20. Stanciu, S. (2002), Marketing general. Particularitati in organizatii non-profit, Ed. Dareco, Bucuresti
21. Tecau, Alina, Simona, Comportamentul consumatorului. O privire asupra naturii umane din
perspectiva marketingului. Ed. Universitara, Bucuresti, 2013

22. Zima Liliana Adela , Comportamentul Consumatorului https://edu.utcluj.ro

8.2. Seminar/ Laborator/ Proiecte

1. Marketingul si comportamentul consumatorului dezbatere, problematizare
Introducere in comportamentul consumatorului-

. . 4 ore
perspective de abordare a consumatorului

2. . Categorii de factori care influenteaza comportamentul | dezbatere, problematizare
consumatorului 4 ore

3. . Decizia de cumparare- tipuri de comportament in dezbatere, problematizare
elaborarea deciziei de cumparare 4 ore

4. Teorii referitoare la nevoi, motivatie, implicare dezbatere, problematizare
Modele ale stilului de viata 4 ore
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5. Teorii si modele despre atitudine dezbatere, problematizare
Teorii i modele despre invatare 4 ore
6. Comportamentul consumatorului organizational dezbatere, problematizare 4 ore
7 Consumerismul si responsabilitatea sociala dezbatere, problematizare
Consumatorul si mediul natural 4 ore

Bibliografie:
1. Beckwith, H. (2007), Ce doresc clientii nostri. Ghid pentru dezvoltarea afacerii, Ed.
Polirom, Iasi.
2. Blythe, J. (1998),Comportamentul consumatorului, Ed. Teora, Bucuresti.
3. Catoiu, 1., Teodorescu, N. (1997), Comportamentul consumatorului, Ed. Economica,
Bucuresti.
4. Danciu, V. (2006), Marketing ecologic. Etica verde a productiei si consumului, Ed.
[Econoica, Bucuresti.
5. Dawson, R. (20006), Secretele persuasiunii. Cum sa vinzi orice oricui, Ed. Polirom, Iasi.
6. Gherasim, N., Lazar, D., Muresan, A., Nistor, V., Paina, N., Plaias, 1., Pop, M., Pop, M.,
Szego, 1., Vorzak, A. (2002), Bazele marketingului, Ed. Presa Universitara Clujeana, Cluj-
INapoca.
7. Gueguen, N. (2006), Psihologia consumatorului. Factorii care ne influenteaza
comportamentul de consum, Ed. Polirom, Iasi.
8. Kotler, Ph. (1997), Managementul marketingului, Ed. Teora, Bucuresti.
.9. Kotler, Ph. Hermawan, Kartajaya, Iwan, Setiawa Marketing.3.0. De la produs la consdumator si la
spiritul uman, Ed. Publica, Bucuresti, 2010

10. Manolica, A., Implicatii decizionale ale comportamentului consumatorului,

Editura Tehnopress, lasi, 2013 (M)

11. Mihut, 1., Pop, M. (1996), Comportamentul consumatorului si managementul ofertei, Ed.
Dacia, Cluj-Napoca

12. Petrescu, D. C. (2011), Comportamentul consumatorului, Ed. Mega, Cluj-Napoca

13. Painisoara G., Painisoara 1.-O. (2005), Motivarea eficienta. Ghid practic, Ed. Polirom, Iasi.
14. Petrescu, D. C. (2002), Creativitate si investigare in publicitate, Cluj-Napoca, Ed.
Carpatica.

15. Plaias, 1. (1997), Comportamentul consumatorului, Ed. Intelcredo, Deva.

16. Plaias, 1. (2005), Comportamentul consumatorului, Cluj-Napoca.

17. Stanciu, S. (2002), Marketing general. Particularitati in organizatii non-profit, Ed. Dareco,
Bucuresti.

18. Stanciu, S. (2001), Bazele generale ale marketingului, Universitatea din Bucuresti.

19. . Tecau, Alina, Simona, Comportamentul consumatorului. O privire asupra naturii umane din
perspectiva marketingului. Ed. Universitara, Bucuresti, 2013

20 Timm, P.R., 50 de idei puternice pentru a va pastra clientii, Ed.

Meteor Press, Bucuresti, 2008

21. Zima Liliana Adela, Comportamentul Consumatorului,

htps://edu.utcluj.ro

9. Coroborarea/validarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunititii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului
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10. Evaluare

. 10.3 Pondere
T . 10.2 Met .
P 10.1 Criterii de evaluare 0 ctode de din nota
activitate evaluare <
finala
10.4 Curs e aplicarea logica corecta si coerentd a notiunilor insusite; | Colocviu scris  final 60%
e explicarea logica si corectd a rezultatelor obtinute ’
10.5 | Prezentarea unor referate pe teme specifice Prezentare portofoliu 40%
Seminar e Participarea activa la seminarii °

10.8 Standard minim de performanta
e Stapanirea notiunilor teoretice si practice predate la un nivel satisfacator, aspect demonstrat printr-un punctaj de
minim 50% .

Data completarii Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar
5.09.2025 Conf. univ.dr. Zima Liliana Adela Conf. univ.dr. Zima Liliana Adela

Data avizarii in Consiliul Departamentului Semnaitura directorului de departament
09.09.2025 Conf. univ. dr. Ighian Diana Sabina

Data aprobirii in Consiliul Facultatii Conf. Univ. Dr. Marian Monica Liliana
19.09.2025
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