
FISA DISCIPLINEI 

1 D t d ae espre pro2ram 
I. l Jnstitutia de lnvatamiint superior Universitatea ,,Petre Andrei" din Jasi 
1.2 Facultatea Economie 
1.3 Departamentul Stiinte Economice 
1.4 Domeniul de studii Marketinf! 
1.5 Ciclul de studii Licentti 
1.6 Programul de studii I Calificarea Marketing 

2 D . ate d esp re d. · r -ISCIP ma 
2.1 Denumirea disciplinei Marketinl( direct 
2.2 Titularul activitatilor de curs Leet. univ. dr. GURITA Doina 
2.3 Titularul activitatilor de seminar Leet. univ. dr. GURJTA Doim1 
2.4 Anul de studiul III I 2.5 Semestrul I v 2.6 Tipul de evaluare I E. 12.7 Regimul disciplinei I OB. 

3. Timpul total estimat (ore pe semestru ) al activitatilor didactice 
3. 1 Numar de ore pe saptamiina I 3 din care: 3.2 curs I 2 I 3.3 seminar I lasernter 1 
3.4 Total ore din planul de invatamiint I 42 din care: 3.5 curs I 28 I 3.6 seminar I laseFateF 14 
3.7 Distributia fondului de timp ore 
Participare la orele de curs si seminar 42 
Studiul dupa manual I suport de curs, bibliogratie si notite 20 
Documentare suplimentara In biblioteca, pe platformele electronice de specialitate ~i pe teren 22 
Pregatire seminari i I laboratoarc, teme, referate, po1tofolii si eseuri 12 
Tutorial 2 
Examinari 2 
Alte activitati -
3.8 Total ore studiu individual 58 
3.9 Total ore pe semestru 100 
3.10 Numarul de credite 4 

4. Precondi ii daca este cazul 

5. Conditii (acolo unde este cazul) 
5.1 . de desra~urare a cursului • Prelegerile se desra~oara In sistem clasic, fizic, cu videoproiector, laptor 

resurse Internet si online 
5.2. de desra~urare a seminarului • Prelegerile se des~oara fizic, In sistem clasic utiliziindu-se bibliografia afe-

renta, precum ~i o documentare anterioara din suportul de curs pentru cursul 
prezentat ~i online, fo;osindu-se fi~iere de lucru elaborate In Word, Excel ~au 
PowerPoint 

6. Competentele specifice acumulate 
~ ~ Cl.1 Definirea conceptelor, metodelor, tehnicilor ~ i a instrumentelor de marketing .... -
~ ~ C3.5 Elaborarea unui proiect de analiza a meuiului de marketing al organizatiei, In functie de speci-
't .:: ticul pietei 
Q.. "' e ~ C6.2 Explicarea principalelor atributii ~i activitati ale departamentului de marketing 
0 0 
u 2. 



CTl Aplicarea principiilor, normelor ~i valoril or eticii profesionale in cadrul propriei strategii de 
munca ri guroasa, eficienta ~ i responsabila 
CT2 ldentiticarea rolurilor ~i responsabilitatilor lntr-o echipa plurispecializata ~i aplicarea de tehnici 
de relationare ~i munca efi cienta in cadrul echi pei 
CT3 ldentiticarea oportunitatilor de formare continua ~i valorificarea eticienta a resurselor ~ i tehni­

ci lor de invatare pentru propria dezvoltare 

eten elor s ecifice acumulate 
Obiectivul general al 
disciplinei 

Familiarizarea studentilor cu elementele manageriale ~i de strategie specifice 
marketingului direct ~i dezvoltarea competentelor acestora de proiectare ~ i 
im lementare a strate iilor de marketin direct. 

7.2 Obiectivele specifice • Intelegerea conceptului de marketing direct 
• Intelegerea mixului de marketing direct, in context strategic ~ i managerial 
• Gasirea solutiilor de integrare a marketingului direct in cadrul organizatiei 
• Utilizarea criteriilor de formulare a strategiilor de marketing direct 
• Proiectarea continutului ~i operationalizarea strategiei de contact 
• In ele erea elementelor mana eriale ale cam aniei de marketin direct 

8. Confinuturi 

8. 1 Curs (teme, nu mar de ore, biblio2rafie) - 28 ore Metode de predare 
1. Marketing direct - Concept, evolutie, dimensiunile actuale - 2 ore • Prelegere 

• Exemple 
2. Comunicarea directa - continut, componente, procese, functionare. Relationarea cu • Prelegere 
clientii - 2 ore ie Exemple 

3. Mixului de marketing direct. Elemente manageriale - Baza de date. Implicatiile GDPR ~ Prelegere 
- 2 ore • Exemple 
4. Mixului de marketing direct. Elemente manageriale - Oferta. Comunicarea ~ i interac- ~ Prelegere 
tivitatea - 2 ore • Exemple 
5. Mixului de marketing direct. Elemente manageriale - Logistica - 2 ore ~ Prelegere 

• Exemple 
6. Campaniile de vanzare prin corespondenta- continut, planificare, implementare • Prelegere 
-2 ore • Exemple 
7. Campaniile de direct mail - continut, planificare, implementare - 2 ore • Prelegere 

• Exemple 
8. Campaniile :le marketing telefonic - continut, planificare, implementare. Marketing • Prelegere 
mo bi I - 2 ore • Exemple 
9. Campaniile de publicitate cu raspuns direct - continut, planificare, implementare • Prelegere 
- 2 ore • Exemple 
I 0. Campaniile de marketing on line - continut, planificare, implementare. Marketing ~ Prelegere 
direct bazat pe utilizarea de medii ~i aplicatii telematice - 2 ore • Exemple 
I I. Strategia de marketing direct a organizatiei (f). Criteri i de formulare; variante de ~ Prelegere 
implementare; mvdalitati de evaluare a impactului implementarii - 2 ore • Exemple 
I 2. Strategia de contact: continut, proiectare ~i implementare marketingului direct In • Prelegere 
organizatie-2 ore • Exemple 
13. lntegrarea marketingului direct in organizatie - 2 ore - online • Prelegere 

• Exemple 
14. Campania dt: marketing direct - Planificarea ~i evaluarea eficienti::i strategiei ~i a • Prelegere 
campaniei. Planul de marketing direct - 2 ore - onli11e • Exemple 



Bibliografie: 
1. GURITA D., Marketing direct, Suport de curs, 2023. 
2. GURITA D., Marketing, editura Tipomoldova, la~i , 2022. 
3. STONE M., BOND A., BLAKE E., Ghidul comp/et al marketingului direct $i interactiv, Editura ALL, 

Bucure~ti , 2008. 
4. VEGHES C., Marketing direct, Editura Uranus, Bucure~ti. 2003 
5. *** Asociatia Romana de Marketing Direct (ARMAD), https://www.armad.ro/ 

8. 2 Seminar/ lab0Fat0F (teme, numar de ore, biblio2rafie) - 14 ore Metode de predare 
I. Crearea ~i utilizarea unei baze de date In marketingul direct - 2 ore • Exemple 

• Analiza de fundamentare a oportunitatii ~i posibilitatii de a dezvolta o afacere • Studiu de caz 
bazata pe marketing direct, analiza ce va fundamenta decizia managerial in acest 
sens -1 orii . Proiectarea, implementarea ~i lntretinerea une1 baze de date adecvate 
practicarii unui marketing direct - 1 orii 
2.- Conceperea, dezvoltarea ~i testarea ofertei In marketingul direct - 3 ore • Exemple 

• Analiza diferitelor optiuni disponibile In abordarea unei afaceri prin • Studiu de caz 
marketingul direct, analiza ce va fundamenta decizia in acest sens -1 orii 

• Analiza mediului concurential pe piata ofertelor de marketing direct - 0,5 ore 
• Analiza comportamentului consumatorului in situatia specifica marketingului 

direct - 0,5 ore 
• Conceperea ofertei lntr-o afacere de marketing direct - 1 orii 

3.Proiectarea sistemului de comunicare In marketingul direct - 2 ore • Exemple 
• Proiectarea, implementarea ~i monitorizarea interactiunii cu clientul - mixul • Studi u de caz 

comunicational specific unei afaceri prin marketing direct (canalele alese pentru 
cumunicare ~i mesajele transmise) - 1 orii 
4. Proiectarea suportului logistic In marketingul direct - 2 ore • Exemple 

• Proiectarea, implementarea, monitorizarea ~i adaptarea adecvata a logisticii • Studiu de caz 
utilizate intr-o afacere de marketing direct -1 orii 
5. Proiectarea ~i realizarea campaniei de marketing direct on line - 2 ore • Exemple 

• Studiu de caz 
6. Proiectarea ~i realizarea campaniei de marketing direct prin social media - 1 •Exemple 
orii •Studiu de caz 
7. Evaluarea eficientei unei campanii de marketing direct - 2 ore - 011/ine • Exemple 

• Studiu de caz 
Bi bliografie: 

l. GURITA D., Marketing direct, Suport de curs, 2023. 
2. GURITA D., Marketing, Editura Tipomoldova, Ia~i , 2022. 
3. STONE M., BOND A., BLAKE E., Ghidul comp/et al marketingului direct $i interactiv, Editura ALL, 

Bucure~ti , 2008. 

9. Coroborarea continutului disciplinei cu a~teptarile reprezentantilor comunitatii, asociatiilor profesionale 
~i angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului 

Disciplina Marketing direct este oferita prin raportare la Codul de conduita ~i bune practici ale Asociatiei 
Romane de Marketing Direct (ARMAD), organizatie ce reprezinta direct sau indirect practicienii din acest 
sector, ~i care urmare~te cre~terea increderii clientilor ~ i a consumatorilor fi nali in marketingul direct 
practicat. 

10. Evaluare 

Tip de activitate l O. l Criterii de evaluare I 0.2 Metode de evaluare l 0.3 Pondere 
in nota finala 



10.4 Curs • Note lntregi de la I la I 0 • Examen scris 70% 

I 0.5 Seminar • lmplicarea In pregatirea ~i desfa~urarea activitatilor • Frecventa, calitatea m- 30% 
de seminar. teracti uni i, studi u de 

caz 

I 0.6 Standard minim de performanta 
• Obtinerea notei de minim 5 (cinci) la examenul scris ~i a mediei finale de minim 5 (cinci) care rezulta prin adu-
narea notei de la examenul scris (ponderata cu 70%) cu nota de la seminar (ponderata cu 30%). 

Data completarii: 21.09.2023 SemnaturaJ/a';lui de curs 

Data avizarii In Depa1iament: 28.09.2023 


