FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de invatamant superior

Universitatea ,, Petre Andrei” din lasi

1.2 Facultatea

Drept, Economie, Stiinte Politice si Administrative

1.3 Departamentul Stiinte Economice
1.4 Domeniul de studii Marketing

1.5 Ciclul de studii Licentdi

1.6 Programul de studii / Calificarea Marketing

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei Marketing direct

2.2 Titularul activitatilor de curs

Lect. univ. dr. GURITA Doina

2.3 Titularul activitatilor de seminar

Lect. univ. dr. GURITA Doina

2.4 Anul de studiu| III [2.5 Semestrul | V [2.6 Tipul de evaluare* | E. [2.7 Regimul disciplinei** | OB.

* Examen / Colocviu / Proiect

** Obligatoriu / Optional / Facultativ
3. Timpul total estimat al activitatilor disciplinei (ore pe semestru)
3.1 Numdr de ore pe sdptdmana 3 | dincare: 3.2 curs 2 | 3.3 seminar/laberater 1
3.4 Total ore din planul de invataméant | 42 | din care: 3.5 curs 28 | 3.6 seminar/laberater 14
3.7 Distributia fondului de timp ore
3.7.1. Participare la orele de curs si seminar / lucrari / practica de specialitate* 42
3.7.2. Examinari* 2
3.7.3. Studiul dupa manual / suport de curs, bibliografie si notite 32
3.7.4. Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 16
3.7.5. Pregétire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 6
3.7.6. Consultatii 2
3.8 Total ore studiu individual** 56
3.9 Total ore pe semestrux+* 100
3.10 Numarul de credite 4

* Activitatile din categoriile 3.7.1. si 3.7.2. fac parte din orele didactice.
** QOrele de studiu individual cuprind activitatile din categoriile: 3.7.3., 3.7.4., 3.7.5. 51 3.7.6.

Nota: Se recomanda ca numarul orelor de studiu individual sa fie cel putin egal cu cel al orelor de pregatire universitara formata din ore didactice.
**%* Totalul orelor pe semestru rezultd din inmultirea numarului de credite alocat disciplinei cu 25 ore / credit.

4. Preconditii (unde este cazul)

4.1 De curriculum Marketing

4.2 De rezultate ale Invatarii

Nu este cazul

5. Conditii

5.1. de desfasurare
a cursului

Prelegerile se desfasoara fizic si online

5.2. de desfasurare
a seminarului

Prelegerile se desfasoara in sistem fizic, utilizdndu-se bibliografia aferenta, pre-
cum si o documentare anterioard din suportul de curs pentru cursul prezentat si
online, folosindu-se fisiere de lucru elaborate in Word, Excel sau PowerPoint

6. Obiectivul general al disciplinei

Familiarizarea studentilor cu elementele manageriale si de strategie specifice marketingului direct si dezvoltarea
competentelor acestora de proiectare gi implementare a strategiilor de marketing direct.

7. Rezultatele invatarii

‘ Cunostinte ‘ Studentul:




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

- asimileaza cunostintele necesare proiectarii, implementarii si evaluarii rezultate-
lor campaniilor de comunicare integrata de marketing.

- demonstreaza cunostinte si Intelegere critica privind conceptele specifice meto-
dologiei stiintifice de cercetare pentru dezvoltarea de proiecte de marketing.

Aptitudini

Studentul:

- aplica conceptele fundamentale privind comunicarea de marketing, branding, pu-
blicitate, promovarea vanzarilor, relatiile publice, marketingul direct si marketingul
evenimentelor.

- aplica cunostintele necesare proiectarii, implementarii si evaluarii rezultatelor cam-
paniilor de comunicare integrata de marketing.

- demonstreaza capacitatea de operationalizare a strategiilor de produs, pret, distri-
butie si comunicare in cadrul organizatiilor de afaceri care activeaza in sectorul ser-
viciilor sau 1n context international.

Responsabilitate si
autonomie

Studentul,

- manifestd curiozitate intelectuald, proactivitate, creativitate si gandire critica in
procesul de elaborare de proiecte complexe de comunicare integrata de marketing.
- dovedeste spirit de echipa, fiind capabil sa stabileasca relatii bazate pe respect si
incredere pe parcursul elaborarii si implementarii proiectelor de comunicare com-
plexa.

- demonstreaza responsabilitate si comportament etic in relatia cu partenerii impli-
cati 1n diferite etape ale procesului de comunicare.

8. Metode de predare

Prelegere interactiva, argumentare, dezbatere, documentare, expunere, studiu de caz, exemplificare pe baza de

referate sau teme de studiu.

9. Continuturi

9.1 Curs (teme, numar de ore, bibliografie) Metode de predare Tl(r;g sifgat
1. Marketing direct — Concept, evolutie, dimensiunile actu- | Prelegere interactiva 4 ore, din care:
ale.
1.1. Mediul extern al intreprinderii. 2 ore
1.2. Mediul intern al intreprinderii. 2 ore
2. Organizarea activititii de marketing Prelegere interactiva 8 ore, din care:
2.1. Piata intreprinderii. 2 ore
2.2. Mixului de marketing direct. Elemente manageriale — Baza 2 ore
de date. Implicatiile GDPR.
2.3. Elemente manageriale - Oferta. Comunicarea si interacti- 2 ore
vitatea.
2.4. Mixului de marketing direct. Elemente manageriale - Logis- 2 ore
tica.
3. Mixului de marketing direct. Elemente manageriale - Lo- | Prelegere interactiva 8 ore, din care:
gistica.
3.1. Campaniile de vanzare prin corespondenta - continut, plani- 2 ore
ficare, implementare.
3.2. Campaniile de direct mail - continut, planificare, imple- 2 ore
mentare.
3.3. Campaniile de marketing telefonic - continut, planificare, 2 ore
implementare. Marketing mobil.




3.4. Campaniile de marketing online - continut, planificare, im-
plementare. Marketing direct bazat pe utilizarea de medii
si aplicatii telematice.

Prelegere interactiva

2 ore

4. Strategia de piata

4.1. Analiza concurentei.

4.2. Internetul ca mediu de afaceri (online).

4.3. Mixul de marketing 1n spatiul virtual (online).

Prelegere interactiva

8 ore, din care:

4 ore
2 ore
2 ore

Bibliografie:
garea clientului, Editura Polirom, Iasi, 2009

2008
3. Veghes C., Marketing direct, Editura Uranus, Bucuresti, 2003

Bucuresti, 2007

6. Bird D., Marketing direct pe intelesul tuturor, Editura Publica,
7. Gurita Doina, Marketing direct - suport de curs, 2026

8. Gurita Doina, Marketing, Editura TipoMoldova, Iasi, 2021

1. Claeyssen Y., Deydier A., Riquet Y., Marketingul direct multicanal. Prospectarea, fidelizarea si recasti-

2. Stone M., Bond A., Blake E., Ghidul complet al marketingului direct si interactiv, Editura ALL, Bucuresti,

4. Carnegie D., Secretele succesului in era digitald, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2013
5. Hatch D. & Jackson D., 2239 de secrete testate pentru un marketing direct de success. Editura Brandbuilders,

Bucuresti, 2007

9. *** Asociatia Roména de Marketing Direct (ARMAD), https://www.armad.ro.

9.2 Seminar / laberater (teme, numar de ore, bibliografie)

Metode de predare

Timp alocat

9. Prezentarea proiectului (online)

(14 ore)
1. Crearea si utilizarea unei baze de date in marketingul direct Expunere, dezbatere, ar- 2 ore
gumentare
2. Analiza de fundamentare a oportunitatii si posibilitatii de a dez- | Explicatia, conversatia, 1 ore
volta o afacere bazatd pe marketing direct, analiza ce va funda- | studiu de caz
menta decizia managerial in acest sens
3. Proiectarea, implementarea §i Intretinerea unei baze de date a- | Explicatia, dezbaterea, 2 ore
decvate practicarii unui marketing direct exemplificarea
4. Proiectarea, implementarea si intretinerea unei baze de date a- | Explicatia, conversatia, 2 ore
decvate practicarii unui marketing direct studiu de caz
5. Analiza diferitelor optiuni disponibile In abordarea unei afa- | Explicatia, conversatia, 1 ore
ceri prin marketingul direct, analizd ce va fundamenta decizia in | studiu de caz
acest sens
6. Analiza mediului concurential pe piata ofertelor de marketing | Explicatia, dezbaterea, 2 ore
direct exemplificarea
7. Conceperea ofertei intr-o afacere de marketing direct Exph'capa, conversatia, I ore
studiu de caz
8. Proiectarea, implementarea, monitorizarea si adaptarea adec- | Explicatia, dezbaterea, 1 ore
vatd a logisticii utilizate intr-o afacere de marketing direct exemplificarea
Exemplificare pe baza de 2 ore

referate/teme de studiu

Bibliografie:

Bucuresti, 2007

3. Bird D., Marketing direct pe intelesul tuturor, Editura Publica,
4. Guritd Doina, Marketing direct - suport de curs, 2026

5. Gurita Doina, Marketing, Editura TipoMoldova, lasi, 2021

1. Carnegie D., Secretele succesului in era digitala, Editura Curtea Veche, Bucuresti, 2013
2. Hatch D. & Jackson D., 2239 de secrete testate pentru un marketing direct de success. Editura Brandbuilders,

Bucuresti, 2007

6. *** Asociatia Romana de Marketing Direct (ARMAD), https://www.armad.ro.

10. Evaluare

| Tip de activitate | 10.1 Criterii de evaluare

| 10.2 Metode de evaluare

| 10.3 Pondere |




in nota finala

10.4 | » Intelegerea si utilizarea corect a metode- | - Examen constand in raspun- 60%
Evaluare sumativa | 1o procedeelor si instrumentelor specifice | suri la intrebari din teoria predata
(Examen / Colocviu / Pro ? . R . . . .. .

iect) marketingului si rezolvari de aplicatii practice.

10.5 - Frecventa, calitatea interactiu- 40%

Evaluare continua
(pe parcursul semina-
relor / laboratoarelor
etc.)

e Implicarea in pregitirea si desfasurarea
activitatilor de seminar.

o Intelegerea problematicii specifice dome-
niului tratate la cursuri si seminarii;

o Intelegerea modului de rezolvare studii-
lor de caz propuse.

e Capacitatea de sustinere a rationamentului
specific disciplinei si a argumentelor pro-
prii.

nii, studiu de caz

- Teste de verificare, teste grila
derulate la seminarii precedente.
- Teme/studii de caz propuse ca
activitate individuald cu preciza-
rea cerintelor impuse.

10.6 Conditii de promovare

Obtinerea notei de minim 5 (cinci) la examenul scris si a mediei finale de minim 5 (cinci) care rezulta prin aduna-
rea notei de la examenul scris (ponderatd cu 70%) cu nota de la seminar (ponderata cu 30%).

Data completarii: 22.

Data avizdrii in departament: 29.09.2026

09.2026 Semnatura titularului de curs

Semnitura titularului de seminar

Semnatura Directorului de Departament




