FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

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 MARKETING
1.5 Ciclul de studii LICENTA
1.6 Programul de studii / Calificarea MARKETING
1.7 Forma de Invatimant IF (Invitimant cu Frecventi)
1.8 Limba de studiu Roména
1.9 Anul universitar 2025-2026
2. Date despre disciplina
2.1 Denumirea disciplinei MARKETING DIRECT
2.2 Codul disciplinei 0231082103

2.3 Titularul activitatilor de curs

Conf univ.dr. Andrei BUIGA

2.4 Titularul activitatilor de seminar

Lector univ.dr. Zoica NICOLA

2.7 Tipul de 2.8 Regimul
25 Anul evaluare disciplinei 2.9 Numarul
de studiu 2 | 2.6 Semestrul | 1 | (E-examen/V- | E| (O - obligatorie, O | de credite 5
verificare A - optionala, F- ECTS
/ C - colocviu) facultativa)
3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1 Numar de ore pe saptamana 4 | din care: 3.2 curs || 2 || 3.3 seminar / laborator || 2
3.4 Numadrul de saptdmani 14
3.5 Total ore didactice din planul de | 56 | din care: 3.6 curs 28 | 3.7 seminar / laborator | 28
invatamant
3.8 Studiu individual, din care’: ore
Studiul dupa notite de curs, suport de curs, manual, cérti, bibliografia minimald recomandata 20
Pregétire pentru seminar/proiect, teme, referate, portofolii si eseuri 18
Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 15
Pregitire pentru prezentari sau verificari 10
Pregatire pentru examinarea finala 2
Examinari 2
Consultatii 2

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

3.7 Total ore studiu individual

69

3.8 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS x 25 ore)

125

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum

Marketing

4.2 de competente

5. Conditii (acolo unde este cazul)

! Distributia fondului de timp este responsabilitatea cadrului didactic




5.1 De desfasurare a
cursului

. Sala de curs dotata cu laptop, acces la internet, videoproiector si tabla;
« Studentii se vor prezenta la prelegeri cu telefoanele mobile inchise;
- Nu va fi acceptatd intarzierea studentilor la curs.

5.2 De desfasurare a
seminarului / laboratorului

« Sald de seminar dotatd cu tabla, laptop, videoproiector si acces la internet;
« Studentii se vor prezenta la seminarii cu telefoanele mobile inchise;
« Nu va fi acceptatd intarzierea studentilor la seminar;

6. Competentele specifice acumulate

Competente
profesionale

C3. Culegerea, analiza si interpretarea informatiilor de marketing privind
organizatia si mediul sdu in contextul marketingului direct (2 puncte de credit)
C3.1. Definirea mediului organizatiei, identificarea si descrierea principalelor
variabile ale acestuia (0,5 puncte de credit)

C3.2. Interpretarea impactului variabilelor de mediu asupra activitatii organizatiei
(0,5 puncte de credit)

C3.3. Identificarea si selectarea factorilor care influenteaza functionarea organizatiei
(0,5 puncte de credit)

C3.4. Evaluarea si calificarea factorilor care influenteaza functionarea organizatiei
(0,5 puncte de credit)

C3.5. Elaborarea unui proiect de analizd a mediului de marketing al organizatiei in
functie de specificul pietei (0,5 puncte de credit)

C4. Fundamentarea si elaborarea mixului de marketing direct (1 punct de
credit)

C4.1. Definirea conceptelor si descrierea politicilor mixului de marketing direct (0,25
puncte de credit)

C4.2. Explicarea componentelor mixului de marketing direct (0,25 puncte de credit)
C4.4. Aplicarea cunostintelor specifice mixului de marketing direct pentru elaborarea
unei campanii de marketing direct (0,25 puncte de credit)

C4.4. Aplicarea criteriilor standard pentru evaluarea campaniei de marketing direct
(0,25 puncte de credit)

C5. Utilizarea tehnicilor de vanzare in marketingul direct (1 punct de credit)
C5.1 Definirea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor de comunicare specifice
marketingului direct (0,25 puncte de credit)

C5.2 Explicarea tehnicilor de vanzare si a utilizarii instrumentelor de comunicare
specifice marketingului direct (0,25 puncte de credit)

C5.3 Aplicarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor de comunicare specifice
marketingului direct (0,25 puncte de credit)

C5.4 Analiza si evaluarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor de comunicare
specifice marketingului direct (0,25 puncte de credit)

Competente
transversale

Nu este cazul

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general | Familiarizarea studentilor cu elementele conceptuale specifice marketingului direct si
al disciplinei dezvoltarea deprinderilor acestora de utilizare a instrumentelor sale specifice

7.2 Rezultatele
invitarii (obiectivele

Cunostinte: Studentul/Absolventul demonstreaza intelegerea conceptelor

fundamentale privind comunicarea de marketing, branding,
publicitate, promovarea vanzarilor, relatiile publice, marketingul
direct si marketingul evenimentelor.

specifice)

Aptitudini: Studentul/Absolventul demonstreaza intelegerea conceptelor

fundamentale privind comunicarea de marketing, branding,
publicitate, promovarea vanzarilor, relatiile publice, marketingul
direct, si marketingul evenimentelor.

si autonomie

Responsabilitate | Studentul/Absolventul ~ manifestd  curiozitate intelectuald,

proactivitate, creativitate si gandire critica in procesul de elaborare
de proiecte complexe de comunicare integrata de marketing.




8. Continuturi

8.1 Curs Metode de Fond de Referinte
predare / lucru timp bibliografice
Tema 1. Curs introductiv. Prezentarea structurii si a tematicii | Curs interactiv
cursului, a modului de organizare a disciplinei si a sistemului de Conversatie 2 ore Fisa disciplinei
evaluare specific acesteia euristica
Bibliografie
Tema 2. Conceptul de marketing direct. Aparitia si dezvoltarea obligatorie
marketingului direct. Definitii de referintd ale marketingului 1/Cap.1; 2/Cap.1;
direct Curs interactiv 3/Cap.1
Conversatie 2 ore Note de curs
euristica platforma UAB:
https://catalog.art
ifex.org.ro
Tema 3. Sistemul comunicdrii directe. Componente, procese si | Curs interactiv Bibliografie
functionare. Comunicarea directa versus comunicarea traditionala Conversatie 2 ore obligatorie
de marketing euristica 1/Cap.1; 2/Cap.2
Tema 4. Mixul de marketing direct. Structura mixului de | Curs interactiv Bibliografie
marketing direct. Mixul de marketing direct si mixul traditional Conversatie 2 ore obligatorie
de marketing. euristica 1/Cap.3
Tema 5. Baza de date - componentd a mixului de marketing | Curs interactiv Bibliografie
direct. Crearea, dezvoltarea, administrarea si utilizarea bazelor de Conversatie 2 ore obligatorie
date In marketingul direct euristica 1/Cap.3; 2/Cap.2
Tema 6. Oferta - componentd a mixului de marketing direct. | Curs interactiv Bibliografie
Elaborarea ofertelor in marketingul direct. Oferte-standard Conversatie 2 ore obligatorie
folosite in campaniile de marketing direct euristica 1/Cap.3;
Tema 7. Comunicarea - componentd a mixului de marketing | Curs interactiv Bibliografie
direct. Comunicarea directa §i comunicarea traditionald de Conversatie 2 ore obligatorie
marketing euristica 1/Cap.3
Tema 8. Logistica - componentd a mixului de marketing direct. | Curs interactiv Bibliografie
Suportul logistic al campaniilor de marketing direct. Conversatie 2 ore obligatorie
euristica 1/Cap.3
Tema 9. Planificarea campaniilor de marketing direct Curs interactiv Bibliografie
Conversatie 2 ore obligatorie
euristica 1/Cap.4; 2/Cap.2
Tema 10. Campaniile de vanzare prin corespondenta - continut, | Curs interactiv Bibliografie
planificare i implementare Conversatie 2 ore obligatorie
euristica 1/Cap.5;
Tema 11. Campaniile de direct mail - continut, planificare si | Curs interactiv Bibliografie
implementare. Conversatie 2 ore obligatorie
euristica 1/Cap.5; 3/Cap.3
Tema 12. Campaniile de marketing telefonic - continut, | Curs interactiv, Bibliografie
planificare si implementare. Campaniile de marketing mobil. Conversatie 2 ore obligatorie
euristica 1/Cap.5; 2/Cap.3
Tema 13. Campaniile de publicitate cu raspuns direct - continut, | Curs interactiv Bibliog3afie
planificare si implementare Conversatie 2 ore obligatorie
euristica 1/Cap.6
Tema 14. Campaniile de marketing online - continut, planificare . . Bibliografie
si implementare. Campaniile bazate pe utilizarea mediilor si Curs Interactty obligatorie
aplicatiilor telematice. Conv.er'sa:;le 2 ore 1/Cap.5,7;
euristica
2/cap.4
TOTAL 28 ore

Bibliografie obligatorie:

1. Veghes C., (2003) - Marketing direct, Editura Uranus, Bucuresti



https://catalog.artifex.org.ro
https://catalog.artifex.org.ro

2. Mihaela Constantinescu (2016) - Marketing direct-evolutii de la tipar la societatea digitala, Editura

Prouniversitaria

3. WolfR. Hirschmann, (2012) - Marketing direct, Editura All Educational, Bucuresti

Bibliografie suplimentara:

1. Bird, D., (2008) — Marketing direct — pe intelesul tuturor, Ed. Publica, Bucuresti
2. Bird, D., (2008) - Cum sd scrii scrisori care vand. Secretele unui direct mail de succes, Ed. Publica, Bucuresti

. Metode de Fond de Referinte
8.2 Seminar / laborator . _— :
predare / lucru timp bibliografice
Tema 1. Seminar introductiv: organizarea activitatii de seminar si | Exemplificarea,
sistemul de evaluare a activitatilor, proiectelor si lucrarilor dezbaterea; 2 ore
specifice
Tema 2. Sistemul comunicarii directe a organizatiei: Exercitiul, Bibliografie
componente, procese, functionare si proiectare. exemplificarea, 2 ore obligatorie
dezbaterea 1/Cap.1
Tema 3. Modalitati de creare, dezvoltare si utilizare a bazelor de Exercitiul, Bibliografie
date in marketingul direct. exemplificarea, 2 ore obligatorie
dezbaterea 1/Cap.3; 2/Cap.2
Tema 4. Metode de analiza a bazelor de date in marketingul direct Exercitiul, Bibliografie
(RFM, FRAT, Scoring). demonstratia, 4 ore obligatorie
exemplificarea 1/Cap.3
Tema 5. Crearea, dezvoltarea si testarea ofertelor in marketingul Exercitiul, i
. o .. . Bibliografie
direct. Elemente-standard ale ofertelor folosite in campaniile de | demonstratia, . .
. . . 2 ore obligatorie
marketing direct. exemplificarea, i
1/Cap.3;
dezbaterea
Tema 6. Comunicarea in marketingul direct. Definirea Exercitiul, _
. - . S Lo . .. . Bibliografie
obiectivelor urmarite, a publicului- tinta vizat, a mediilor, demonstratia, . .
. . . . . 2 ore obligatorie
instrumentelor i mesajelor specifice. exemplificarea,
1/Cap.1
dezbaterea
Tema 7. Suportul logistic al campaniilor de marketing direct. Exercmul., Bibliografic
demonstratia, . .
. 2 ore obligatorie
exemplificarea, 1/Can.3
dezbaterea P-
Tema 8. Proiectarea si realizarea campaniei de direct mail. Studiu Exercitiul,
de caz. Proiect de seminar exemplificarea, Bibliografie
dezbaterea; 4 ore obligatorie
Realizarea de 1/Cap.5
teme
Tema 9. Proiectarea si realizarea campaniei de direct e-mail. . Bibliografie
. Exercitiul, . .
Studiu de caz exemplificarea 2 ore obligatorie
P 1/Cap.7/Cap.12
Tema 10. Proiectarea si realizarea campaniei de marketing mobil. o Bibliografie
Exercitiul, . .
exemplificarea 2 ore obligatorie
1/Cap.5
Tema 11. Proiectarea si realizarea campaniei de marketing direct . Bibliografie
. . : Exercitiul, . .
prin social media. exemplificarca 2 ore obligatorie
P 2/Cap.4
Tema 12. Prezentarea studiilor de caz si a proiectelor de seminar | Realizarea de 2 ore
teme
TOTAL 28 ore

Bibliografie obligatorie:

1. Veghes C., (2003) - Marketing direct, Editura Uranus, Bucuresti
2. Mihaela Constantinescu (2016) - Marketing direct-evolutii de la tipar la societatea digitala, Editura

Prouniversitaria

3. WolfR. Hirschmann, (2012) - Marketing direct, Editura All Educational, Bucuresti




Bibliografie suplimentara:
1. Drayton Bird, (2008), Marketing direct — pe intelesul tuturor, Ed. Publica, Bucuresti
2. Stone, B., Jacobs, R. (2004) - Metode de succes in marketingul direct, ARC, Chisinau
3. Armstrong, G., Kotler, Ph., (2016), Introducere in marketing, Editura Educational Centre, Bucuresti

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitaitii
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 invataimant, continutul disciplinei si oportunitatea
introducerii sau Inlocuirii unor discipline sunt discutate cu reprezentantii comunititii 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, in vederea adaptarii la cerintele

acestora si la cele ale pietei muncii.

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode

de evaluare

10.3 Pondere
din nota
finala

10.4 Curs

e cunoasterea terminologiei de specialitate, a sistemului
conceptual cu care opereaza disciplina Marketing direct;
e capacitatea de utilizare adecvatd a conceptelor,
princifpiilor, normelor, metodelor si procedeelor de operare
specifice impuse de disciplina Marketing direct;

e insusirea si aplicarea procedeelor si tehnicilor de
culegere si prelucrare a datelor in vederea obtinerii
indicatorilor;

e coerenta logica in analiza si argumentare;

o abilitatile de gandire analitica si critica in evaluarea
unor situatii specifice;

o formarea unui mod propriu de gandire economica care
sd asigure evaluarea corecta a oportunitatilor si riscurilor;
e aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul pentru
studiul individual si implicarea in activitatea de cercetare
stiintifica

Examen
scris in
sesiunea de
examene.

60 %

10.5
Seminar/laborator

e cunoasterea terminologiei de specialitate, a sistemului
conceptual cu care opereaza disciplina Marketing direct;
e capacitatea de utilizare adecvatd a conceptelor,
princifpiilor, normelor, metodelor si procedeelor de operare
specifice impuse de disciplin;

o finsusirea si aplicarea procedeelor si tehnicilor specifice;
e capacitatea de a utiliza metodele de analiza si de a
interpreta adecvat indicatorii;

e coerenta logicd in analiza si argumentare;

o abilitatile de gandire analitica;

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice cu cele
practice specifice marketingului direct;

e formarea unui mod propriu de gandire economica care
sd asigure evaluarea corectd a oportunitatilor §i riscurilor
in actiunile intreprinse;

e aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul pentru
studiul individual si implicarea in activitatea de cercetare
stiintifica.

Testarea
continua pe
parcursul
semestrului

20 %

Participarea
activa la
seminar si
realizarea
proiectului

20%

10.6 Standard minim de performanta

insusirea vocabularului specific disciplinei;

recunoasterea principiilor, legilor si a teoriilor aferente disciplinei de studiu;

intelegerea si explicarea conceptelor fundamentale;

insusirea corectd a notiunilor teoretice de baza si a indicatorilor si aplicarea acestora in solutionarea problemelor

si optiunilor de politicd economica de mare actualitate (nationale si internationale);

evaluarea corecta a oportunitatilor si riscurilor in actiunile intreprinse;

« realizarea proiectului de seminar.

o Conform Regulamentului privind examinarea §i notarea studentilor nu vor fi admisi la examenul scris studentii
care nu transmit proiectul de la seminar;

» participarea la 1/2 din seminarii;

« obtinerea notei 5 la examenul final.




Data completarii: 25.09.2025
Semnatura titularului de curs,

Conf univ.dr. Andrei BUIGA

Data avizarii in departament: 30.09.2025
Semnatura directorului de departament,
Conf univ.dr. Aurelian DIACONU

Data aprobarii in Consiliul facultatii: 30.09.2025
Semnatura Decan,
Conf.univ.dr. Anca Mihaela MELINCEANU

Semnatura titularului de seminar,
Lector univ.dr. Zoica NICOLA

Avizat,
Responsabil program de studii,
Conf univ.dr. Andrei BUIGA



