1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

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!

ADMINISTRAREA AFACERILOR

1.5 Ciclul de studii

LICENTA

1.6 Programul de studii / Calificarea?

Economia comertului, turismului si serviciilor

1.7 Forma de Invatdmant

IF (Invitimént cu Frecventi)

1.8 Limba de studiu Roméana

1.9 Anul universitar 2025-2026

2. Date despre disciplina’

2.1 Denumirea TEHNICI PROMOTIONALE

disciplinei

2.2 Codul disciplinei

02510D2104

2.3 Titularul activitatilor de curs

Lect. univ. dr. Zoica Nicola

2.4 Titularul activitatilor de
seminar

Lect. univ. dr. Zoica Nicola

2.5 Anul| 2 2.6 Semestrul| 1

de studiu

2.7 Tipul de evaluare
(E - examen / V -

verificare
/ C - colocviu)

v

2.8 Regimul
disciplinei

(O - obligatorie,
A - optionala, F-

facultativd)

de credite
ECTS

O | 2.9 Numarul

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

3.1 Numar de ore pe sdptdmana 3 | din care: 2 | 3.3 seminar / laborator] 1
3.2 curs

3.4 Numarul de saptamani 14

3.5 Total ore didactice din planul de | 42 | din care: 28 | 3.7 seminar / laborator| 14

invatamant’ 3.6 curs

3.8 Studiu individual, din care’: ore

Studiul dupa notite de curs, suport de curs, manual, cérti, bibliografia minimald recomandata 12

Pregatire pentru seminar/proiect, teme, referate, portofolii si eseuri 12

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 9

Pregitire pentru prezentiri sau verificari 9

Pregétire pentru examinarea finala 6

Examindri 4

Consultatii 6

Alte activitati: ..................

! Management/Marketing/Administrarea afacerilor/Finante/Contabilitate
2 Management/Marketing/Economia comertului, turismului si serviciilor/Finante si banci/Contabilitate si informatica de
gestiune/Management organizational/Marketing si comunicare 1n afaceri/Administrarea afacerilor in comert, turism si

servicii/Management financiar-bancar si de asigurari/Managementul sistemului informational financiar-contabil

3 Se vor Inscrie informatiile din planul de
4 Se vor Inscrie informatiile din planul de

invatamant
invatamant

> Distributia fondului de timp este responsabilitatea cadrului didactic




3.9 Total ore studiu individual 58

3.10 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS x 100
25 ore)®

4. Preconditii’ (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum Marketing

4.2 de competente -

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a . Sala de curs dotata cu laptop, acces la internet, videoproiector si tabla;

cursului

« Studentii se vor prezenta la prelegeri cu telefoanele mobile inchise;
- Nu va fi acceptatd intarzierea studentilor la curs.

5.2 De desfagurare a « Sald de seminar dotata cu tabla, laptop, videoproiector si acces la internet;
seminarului / laboratorului | « Studentii se vor prezenta la seminarii cu telefoanele mobile inchise;

. Nu va fi acceptatd intarzierea studentilor la seminar;
« Studentii vor avea la dispozitie diverse materiale didactice.

6. Competentele specifice acumulate®

Competente
profesionale

C3 GESTIONAREA RELATIILOR CU CLIENTII SI FURNIZORII

C3.1 Definirea conceptelor privind cererea si oferta de bunuri si servicii, inclusiv in activitatea
de turism, a comportamentului consumatorilor si a normelor de protectie a acestora.

C3.2 Explicarea si interpretarea fenomenelor si proceselor economice specifice comertului,
turismului si serviciilor pe baza conceptelor privind cererea si oferta de servicii si a
comportamentului consumatorilor.

C3.3 Rezolvarea de probleme simple, bine definite, asociate vanzarii produselor, inclusiv a
celor turistice, prin consilierea clientului in luarea deciziei de cumparare.

C4 GESTIONAREA SI ALOCAREA RESURSELOR MATERIALE SI FINANCIARE

C4.3 Elaborarea de calcule pentru diferite situatii alternative (variante decizionale) in alocarea
de resurselor.

Competente

transversale

7. Obiectivele disciplinei (in stransa legatura cu competentele profesionale si transversale)

6 Totalul orelor pe semestru trebuie sa fie egal cu numarul total de ore didactice din planul de invatimant (3.5) la care se
adaugd numarul de ore de studiu individual (3.9)

7 Se mentioneaza, acolo unde este cazul, disciplinele necesare a fi fost parcurse anterior in vederea bunei intelegeri si
desfasurari a procesului educational in cadrul disciplinei, precum si competentele pe care studentul trebuie si si le fi
insusit anterior In vederea bunei intelegeri si desfagurari a procesului educational in cadrul disciplinei de fata

8 Se vor prelua informatiile din Anexa nr. 2 la planul de invitiméant - Corelarea disciplinelor cu competentele
profesionale si transversale.
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7.1 Obiectivul general
al disciplinei’

Cunoasterea si intelegerea mecanismelor de comunicare si promovare utilizate in
organizatiile turistice, comerciale si de servicii, aprofundarea cunostintelor necesare
pentru implementarea politicii de promovare a organizatiillor moderne si
evidentierea caracterului integrator al conceptelor si instrumentelor de marketing
care definesc politica de promovare a acestora.

Studentul/ Absolventul demonstreaza 1intelegerea conceptelor
fundamentale privind comunicarea de marketing, branding,
publicitate, promovarea vanzarilor, relatiile publice, marketingul
direct si marketingul evenimentelor.

Studentul/Absolventul demonstreaza 1intelegerea conceptelor
fundamentale privind comunicarea de marketing, branding,
publicitate, promovarea vanzarilor, relatiile publice, marketingul
direct, si marketingul evenimentelor.

7.2 Rezultatele Cunostinte:
invatarii (obiectivele
specifice)!’
Aptitudini:
Responsabilitate

si autonomie

Studentul/Absolventul ~ manifestd  curiozitate  intelectuala,
proactivitate, creativitate si gandire critica 1n procesul de elaborare
de proiecte complexe de comunicare integrata de marketing.

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice!!
Tema 1. Tehnicile promotionale si Curs interactiv 2 ore Bibliografie
comunicarea de marketing a organizatiei. | Conversatie euristicd obligatorie
Comunicarea in marketing si procesul de | Metoda problematizarii 1-Cap. 12
comunicare 4-Cap 8
5-Cap. 16
3-Cap. 1
6-Cap. 10
Tema 2. Etapele realizarii unei Curs interactiv 3 ore Bibliografie
comuniciri eficiente. Conversatie euristicd obligatorie
Strategii promotionale. Metoda problematizarii 1-Cap. 12
Elaborarea mixului promotional 2-curs 2513
’ 4-Cap.8
6-Cap. 10
Tema 3. Structura si rolul activitatii Curs interactiv 2 ore Bibliografie
promotionale Conversatie euristicd obligatorie
Publicitatea Metoda problematizirii 4-Cap.8
1-cap. 12
3-cap. 1
Tema 4. Strategia creativa si strategia Curs interactiv 3 ore Bibliografie
media in publicitate. Conversatie euristici obligatorie
Stimularea creativitatii care vinde. Metoda problematizarii 1-Cap. 12
Etapele conceperii unei reclame. 4-Cap.8
Planificare si strategie media >-cap. 16,
2-curs 6 s17
Tema 5. Publicitatea directa. Curs interactiv 2 ore Bibliografie
Marketingul direct Conversatie euristica obligatorie
Definitia si caracteristicile marketingului | Metoda problematizarii 1-Cap. 14

° Va fi derivat din obiectivele programului de studii in al carui plan de invatimant se regiseste disciplina

19 Se preiau integral sau partial (daca sunt mai multe discipline care raspund acelorasi rezultate ale invatarii) din Anexa
nr. 1 la planul de invatamant — Corelarea disciplinelor cu rezultalele invatarii

1 Pentru fiecare temd a cursului se vor indica capitolul/capitolele din lucrarea indicatd in bibliografie unde se regéseste

tema propusa
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direct.

Publicitatea directd in turism (newslettere, ;:231;5 2
oferte personalizate).
Avantaje si limitari ale marketingului direct.
Tema 6. Promovarea vanzirilor. Curs interactiv 2 ore Bibliografie
Tehnici de promovare a vanzirilor. Conversatie euristici obligatorie
Criterii de clasificare a tehnicilor de Metoda problematizarii 1-Cap.13
promovarea vanzarilor 4-Cap.8
2-curs 9
Tema 7. Relatiile publice. Curs interactiv 2 ore Bibliografie
Scopul relatiilor publice. Conversatie euristici obligatorie
Principalele instrumente ale marketingului Metoda problematizarii 1-Cap. 12
relatiilor publice. 4-Cap.8
Principalele decizii adoptate in cadrul ;:zifs }8
marketingului relatiilor publice
Tema 8. Utilizarea marcilor Curs interactiv 2 ore
Definitia mdrcii si importanta brandingului. Conversatie euristica o
Identitatea si personalitatea marcii. Metoda problematizarii Blbl'lograflie
Tipuri de marci. thgatoge
Strategii de branding: extinderea marcii, co- 2--Cuar1§'11
branding, rebranding. 5-cap. 16
Rolul maércilor in crearea avantajului
competitiv.
Tema 9. Marketingul Evenimentelor — Curs interactiv 2 ore
planificare, organizare si promovare. Conversatie euristica Bibliografie
Tipuri de evenimente si obiectivele acestora. | Metoda problematizarii obligatorie
Etapele planificarii i organizarii unui 2-curs 12
eveniment. Strategii de promovare a 4-cap. 8
evenimentelor.Evaluarea impactului si 5-cap.16
succesului evenimentului.
Tema 10. Participarea la manifestari cu Curs interactiv 2 ore Bibliografie
caracter expozitional. Conversatie euristici obligatorie
Etapele programului de participare a Metoda problematizarii 2-Curs 13
firmelor la targuri si expozitii 4-Cap.8
5-cap. 16
Tema 10. Sponsorizarea si mecenatul Curs interactiv 2 ore Bibliografie
Dimensiunile unei actiuni de sponsorizare. Conversatie euristici obligatorie
Criterii de diferentiere dintre sponsorizare si | Metoda problematizarii 2-Curs 14
mecenat 4-Cap.8
5-cap. 16
Tema 12. Utilizarea fortei de vinzare Curs interactiv 2 ore Bibliografie
Forta de vanzare si rolul sdu in turism si Conversatie euristici obligatorie
comert Metoda problematizarii 1-Cap. 13
Obiectivele si strategia fortei de vanzare. 2-Curs 15
Criteriile de organizare a fortei de vanzare. 4-Cap 8
Fixarea marimii si structurii fortelor de
vanzare
Tema 13. Marketing digital si tehnici Curs interactiv 2 ore Bibliografie
promotionale online Conversatie euristici obligatorie
Canale digitale: social media, Google Ads, Metoda problematizarii 1-Cap. 14
SEO/SEM, influencer marketing. 2-Curs 16
Content marketing si storytelling digital. 7-cap. 4
TOTAL 28 ore




Bibliografie obligatorie!:

1.

2.

3.
6.
7.

Gary Armstrong;Philip Kotler, (2016), Introducere in marketing, Editura Pearson, ISBN-978-973-0-
21243-3;

Nicola Zoica — Tehnici promotionale. Suport de curs, Platforma ARTIFEX
(https://catalog.artifex.org.ro/)

Mecu, D.G. (2015) — Tehnici promotionale pe intelesul tuturor, Editura Artifex, Bucuresti;

Nicola, Z. (2018) — Marketing. Coordonate teoretice si aplicatii practice, Editura Artifex, Bucuresti,
ISBN 978-606-8716-35-0;

Balaure, V. (2002) — Marketing, Editura Uranus, Bucuresti;

Irina Nicolau (2019), Marketingul serviciilor -ISBN-978-606-26-1124-8, Editura Prouniversitaria;
Deatcu C. (2017) — ,, Marketing online”, Editura Artifex, Bucuresti, ISBN 978-606-8716-31-2.

Bibliografie suplimentara:

1. Anghel, L. D., (2009) - Tehnici promotionale — note de curs. ASE Bucuresti

2. Balaure, V., Popescu, 1. C., Serbanica D. Veghes, C. (2000) — Tehnici promotionale — probleme,
analize, studii de caz, Editura Uranus, Bucuresti

3. Cruceru, A. F., (2009) - Tehnici promotionale. Editura Uranus, Bucuresti

4 https://dairyplanets.com/wp-content/uploads/2025/07/Marketing-Management- 1 5th-Edition-by-Philip-

Kotler-PDFDrive-.pdf

5.https://irek.ase.md/xmlui/bitstream/handle/123456789/466/Andreica-R Popescu-L-M Craus-

D conf septembrie 2017 vol 1.pdf?sequence=1&isAllowed=y

8.2 Seminar / laborator Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice
Procesul de comunicare Exercitiul, demonstratia, 1 ora Bibliografie
exemplificarea, obligatorie
dezbatere dirijata; 1-Cap. 12
realizarea de teme. 4-Cap.8
5-Cap. 16
3-Cap. 1
6-Cap. 10
Evaluarea impactului unui anunt publicitar Exercitiul, demonstratia, 1 ord Bibliografie
exemplificarea, dezbatere obligatorie
aplicatie practica. 4-Cap.8
I-cap. 12
3-cap. 1
Analiza unui anunt turistic publicitar Exercitiul, demonstratia,| 2 ore Bibliografie
exemplificarea, dezbaterg obligatorie
realizarea de teme. 4-Cap.8
I-cap. 12
3-cap. 1
6-Cap. 10
Reguli privind executia unei operatiuni de | Exercitiul, demonstratia, 2 ore Bibliografie
promovare a vanzarilor exemplificarea, dezbaterg obligatorie
Promovarea vanzarilor si strategiile de pret realizarea de teme. 1-Cap.13
in turism. Intelegerea tehnicilor de stimulare 4-Cap.8
.. 2-curs 9
a cererii.
Conceperea unei promotii (early booking,

12 Toate lucrarile indicate in bibliografie fac parte din fondul de carte al UAB sau se regésesc in biblioteci virtuale ce
pot fi accesate de catre studenti/masteranzi, fara restrictii. Bibliografia va contine cel putin o lucrare de referinta din
domeniul disciplinei si o lucrare a titularului de curs (suport de curs cu ISBN).

Se recomanda ca bibliografia sa contind lucrari stiintifice aparute, preponderent, in ultimii 5 ani. Se pot include si
articole stiintifice ale titularului de curs/seminar, in domeniul disciplinelor predate.
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https://catalog.artifex.org.ro/
https://dairyplanets.com/wp-content/uploads/2025/07/Marketing-Management-15th-Edition-by-Philip-Kotler-PDFDrive-.pdf
https://dairyplanets.com/wp-content/uploads/2025/07/Marketing-Management-15th-Edition-by-Philip-Kotler-PDFDrive-.pdf
https://irek.ase.md/xmlui/bitstream/handle/123456789/466/Andreica-R_Popescu-L-M_Craus-D_conf_septembrie_2017_vol_1.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://irek.ase.md/xmlui/bitstream/handle/123456789/466/Andreica-R_Popescu-L-M_Craus-D_conf_septembrie_2017_vol_1.pdf?sequence=1&isAllowed=y

last minute).

Stabilirea etapelor unui program de relatii Exercitiul, demonstratia, 1 ora Bibliografie
publice 1n turism exemplificarea, dezbatere obligatorie
studiu de caz. 1-Cap. 12
4-Cap.8
5-cap. 16
2-curs 10
Evaluarea reactiei la o actiune promotionala Exercitiul, demonstratia, 1 ora Bibliografie
exemplificarea, dezbatere obligatorie
aplicatie practica. 1-Cap.13
4-Cap.8
2-curs 9
Branding: alegerea numelui, sloganului si | Exercitiul, demonstratia, 1 ord Bibliografie
siglei exemplificarea, dezbatere; obligatorie
Identificarea elementelor de identitate | realizarea de teme, studiu 4-Cap.8
vizuala si verbala. de caz. 2-Curs 11
Analizd comparativd (sloganuri si logo-uri >-cap. 16
de destinatii turistice.
Forta de vanzare si rolul sdu in turism si Exercitiul, demonstratia, 1 orda Bibliografie
comert exemplificarea, dezbatere obligatorie
Stabilirea marimii fortei de vanzare realizarea de teme. 1-Cap. 13
2-Curs 15
4-Cap.8
Marketingul evenimentelor Studiu de caz 1 ord Bibliografie
Planificarea si promovarea unui eveniment obligatorie
turistic. 2-Curs 12, 13, 14
Studiu de caz — Targul de Turism al 4-Cap.8
Romaéniei. S-cap. 16
Analiza demersurilor promotionale realizate Proiect pe echipe; 3 ore Bibliografia
pentru produsul/serviciul X prezentarea proiectelor. obligatorie
TOTAL 14 ore

Bibliografie obligatorie:

1. Gary Armstrong;Philip Kotler, (2016), Introducere in marketing, Editura Pearson, ISBN-978-973-0-

21243-3;
2. Nicola Zoica —  Tehnici
(https://catalog.artifex.org.ro/)

P w

ISBN 978-606-8716-35-0;

N oo

Bibliografie suplimentarai:

promotionale.  Suport

Balaure, V. (2002) — Marketing, Editura Uranus, Bucuresti;
Irina Nicolau (2019), Marketingul serviciilor -ISBN-978-606-26-1124-8, Editura Prouniversitaria;
. Deatcu C. (2017) — ,, Marketing online”, Editura Artifex, Bucuresti, ISBN 978-606-8716-31-2.

curs,

1. Anghel, L. D., (2009) - Tehnici promotionale — note de curs. ASE Bucuresti
2. Balaure, V., Popescu, 1. C., Serbanica D. Veghes, C. (2000) — Tehnici promotionale — probleme,
analize, studii de caz, Editura Uranus, Bucuresti
3. Cruceru, A. F., (2009) - Tehnici promotionale. Editura Uranus, Bucuresti
4 https://dairyplanets.com/wp-content/uploads/2025/07/Marketing-Management- 1 5th-Edition-by-Philip-

Platforma

ARTIFEX

Mecu, D.G. (2015) — Tehnici promotionale pe intelesul tuturor, Editura Artifex, Bucuresti,
Nicola, Z. (2018) — Marketing. Coordonate teoretice si aplicatii practice, Editura Artifex, Bucuresti,

Kotler-PDFDrive-.pdf

5.https://irek.ase.md/xmlui/bitstream/handle/123456789/466/Andreica-R Popescu-L-M Craus-

D conf septembriec 2017 vol 1.pdf?sequence=1&isAllowed=y



https://catalog.artifex.org.ro/
https://dairyplanets.com/wp-content/uploads/2025/07/Marketing-Management-15th-Edition-by-Philip-Kotler-PDFDrive-.pdf
https://dairyplanets.com/wp-content/uploads/2025/07/Marketing-Management-15th-Edition-by-Philip-Kotler-PDFDrive-.pdf
https://irek.ase.md/xmlui/bitstream/handle/123456789/466/Andreica-R_Popescu-L-M_Craus-D_conf_septembrie_2017_vol_1.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://irek.ase.md/xmlui/bitstream/handle/123456789/466/Andreica-R_Popescu-L-M_Craus-D_conf_septembrie_2017_vol_1.pdf?sequence=1&isAllowed=y

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii
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 Invatimant, continutul disciplinei si oportunitatea
introducerii sau inlocuirii unor discipline sunt discutate cu reprezentantii comunitatii epistemice si
cu reprezentanti ai mediului de afaceri din diverse domenii de activitate, inclusiv cu reprezentanti
din sistemul cooperatist - Uniunea Nationald a Cooperatiei Mestesugaresti — UCECOM, 1n vederea
adaptirii la cerintele acestora si la cele ale pietei muncii.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 10.3 Pondere
Metode de din nota
evaluare finala!?
10.4 Curs' e Cunoasterea terminologiei si a sistemului | Examen 60 %
conceptual al disciplinei. Scris
e Utilizarea adecvati a conceptelor, principiilor, | (probd de
normelor si metodelor specifice. verificare)
e Capacitatea de analizd, sintezd si interpretare a
situatiilor problematice.
o Intelegerea principiilor privind dezvoltarea
firmelor si a mediului economico-social.
o Insusirea si aplicarea tehnicilor de culegere si
prelucrare a datelor statistice.
e Corelarea aspectelor teoretice cu cele practice.
e Coerenta logicd in argumentare.
e (Gandire critica si evaluarea oportunitatilor si
riscurilor.
e Seriozitate, interes pentru studiul individual si
implicare 1n activitatea de cercetare.
10.5 o Intelegerea si aplicarea corectd a terminologiei | Testarea 20 %
Seminar/laborator!'s de specialitate. continud pe
e Capacitatea de interpretare a rezultatelor | parcursul
analizelor si studiilor de caz. semestrului
e Rezolvarea de probleme si exercitii practice | Participarea 20%
privind tehnicile promotionale. activa la
e Elaborarea si prezentarea de proiecte aplicative. | seminar si
e Corelarea situatiilor practice cu principiile realizarea
teoretice studiate. de activitati
gen teme /

13 La programele de studii universitare de licentd, pentru disciplinele finalizate cu examen, este recomandat ca 40% din
nota finald (nota Inscrisd in catalog) sa provina din evaluarea cunostintelor pe parcursul semestrului. La programele de
studii universitare de masterat, pentru disciplinele finalizate cu examen, este recomandat ca 50% din nota finald (nota
inscrisd in catalog) sd provind din evaluarea cunostintelor pe parcursul semestrului (https://www.artifex.org.ro/wp-
content/uploads/2025/02/Regulament-examinare-studenti-2024.pdf ).
4Criteriile de evaluare se vor formula tinind seama de specificul disciplinei si al tematicii, precum si de rezultatele
invatarii
15 Criteriile de evaluare se vor formula tindnd seama de specificul disciplinei si al tematicii
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https://www.artifex.org.ro/wp-content/uploads/2025/02/Regulament-examinare-studenti-2024.pdf
https://www.artifex.org.ro/wp-content/uploads/2025/02/Regulament-examinare-studenti-2024.pdf
https://www.artifex.org.ro/wp-content/uploads/2025/02/Regulament-examinare-studenti-2024.pdf

e Coerenta in prezentarea solutiilor. referate /

e Gandire analitica si critica. eseuri /

e Seriozitate, implicare activa la seminar, interes traduceri /
pentru studiul individual. proiecte

10.6 Standard minim de performanta

insusirea vocabularului si a conceptelor fundamentale din domeniul tehnicilor promotionale;
intelegerea si explicarea principiilor si metodelor utilizate 1n activitdtile promotionale;

capacitatea de a aplica notiunile de bazad in analiza unor campanii si in evaluarea oportunitatilor si
riscurilor promotionale;

realizarea partiald a lucrarilor practice (analize de anunturi publicitare, prezentari, teme, proiecte pe
echipe);

participarea la cel putin jumatate dintre activitatile de seminar;

obtinerea notei minime de promovare (5) la examenul final.

Data completarii: 25.09.2025

Semnatura titularului de curs, Semnatura titularului de seminar,
Lect.univ.dr. Zoica Nicola Lect.univ.dr. Zoica Nicola

Data avizarii in departament: 30.09.2025 Avizat,

Semnatura directorului de departament, Responsabil program de studii,

Data aprobarii in Consiliul facultatii

Semnatura Decan,







