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. Preliminarii

Dezvoltarea unei strategii promotionale si a componentelor ei a devenit azi mai importantd ca
niciodatd in activitatea de marketing a diferitor tipuri de entitati. Perioada actuald se caracterizeaza
printr-o adevaratd explozie de mijloace si tehnici promotionale, de un volum tot mal mare de
informatii si actiuni cu scop promotional considerate uneori de populatie sau potentialii consumatori ca
fiind ofensive, abuzive sau chiar agasante. Cu toate remarcile critice, actiunile promotionale sunt
indispensabile pentru producdtori si utile pentru consumatori. Problema care se pune este imbinarea si
alegerea celor mai adecvate mijloace si momente de transmitere cdtre public. Pentru marketing
promovarea este unul din modurile de actiune comerciald a firmelor si vizeaza obtinerea unei
modificari directe si imediate a cererii, a comportamentului distribuitorilor si vanzatorilor, o
modificare pozitiva si temporald a ofertei catre consumatori. Proiectarea curriculard e realizatd in baza
prevederilor domeniului de formare profesionala 414 "Marketing si Publicitate” la specialitatea 41410
Marketing, a Planului de formare profesionala elaborat de Colegiul National de Comert al ASEM si
aprobat de Ministerul Educatiei si Cercetarii al Republicii Moldova prin Nr.590 SC-27/22 din
22.06.2022 si Ministerul Agriculturii si Industriei Alimentare al Republicii Moldova.

Comunicarea firmei cu exteriorul sdu are loc in cadrul unui mix promotional, care consta intr-o
combinatie specifica de instrumente de publicitate, promovarea vanzarilor, relatii publice, vanzarea
personala.

Astfel unitatea de curs S.08.0.023 Tehnici promotionale va permite elevilor s& cunoasca
instrumentele promotionale folosite in marketing. Concurenta este intensa si piata atat de dinamica,
incét firmele trebuie sa dezvolte programe corespunzatoare de comunicare Si promovare.

Cursul este orientat spre formarea si dezvoltarea de aptitudini, abilitdti si competente in
domeniul promovarii si distribuirii marfurilor. In cadrul cursului elevii Tsi pot valorifica propriile idei
cu privire la tehnici promotionale clasice dar si cele moderne care se utilizeazd tot mai mult in
economia Republicii Moldova.

Scopul modulului S.08.0.023 Tehnicipromotionale vizeaza furnizarea cunostintelor teoretice si
practice in domeniul comunicdrii promotionale, mix-ului promotional, tehnici de promovare a
vanzarilor si eficacitatea activitdtii promotionale.

Unitdtile de curs ce in mod obligatoriu trebuie certificate pand la demararea procesului de
instruire a modulului:

F.05.0.013 Marketing

F.06.0.015 Politici de marketing
5.07.0.020 Tehnici de vanzari
5.07.0.021 Cercetari de marketing
5.07.0.022 Marketingul serviciilor
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1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Dinamismul economico-social contemporan a determinat toate firmele ce actioneaza atat pe
piata internd céat si pe diverse alte piete sa desfasoare activitatea economica avand la bazd o noud
viziune asupra relatiilor lor cu piata. Aceastd noud viziune reprezinta de fapt transpunerea teoriei
marketingului in practicd, plasand astfel politica de marketing ca parte componenta a politicii
economice de ansamblu a firmei. Agentii economici necesita specialisti competenti, capabili sa
contribuie la solutionarea problemelor parvenite Tn activitatea unitatilor comerciale, ceea ce se poate
realiza prin Tnvdtarea, formarea si dezvoltarea competentelor specifice domeniului de vénzari al
produselor si a marfurilor.

De aceea curriculumul S.08.0.023 Tehnici promotionale este un reper de promovare ca parte a
procesului de comunicatie al firmei prin care aceasta, folosind un ansamblu de metode si tehnici
specifice, Tncearca sa influenteze comportamentul clientilor sai actuali si potentiali in vederea obtinerii
unor rezultate cat mai bune (profituri) pe o perioadd mai lunga de timp.

Tehnicile folosite in procesul promotional incearca sa formeze la viitorul agent de vanzari
abilitdti de comunicare activa, realizate cu scopul clar de a modifica ceva in comportamentul clientilor
potentiali, al societatii care trebuie monitorizata in permanentd. Schimbdrile Tn ceea ce priveste
caracteristicile si obiceiurile publicului, modificarile de imagine si mesajele care circuld, indiferent de
emitent pot fi considerate drept activitdti promotionale, desfasurate Tn vederea atingerii obiectivelor
strategice ale politicii promotionale pe care si-a stabilit o firma.

Cursul familiarizeazd elevii cu particularitatile politicii de comunicare promotionald, si in
special cu principalele metode si tehnici promotionale care pot fi adoptate de cétre Tntreprinzatorii din

comert, producere si servicii.

1. Competentele profesionale specifice modulului

Nr. Competentele specifice modulului Unitatile de competenta

1. Csl Determinarea  procesului de UC.1.1  Aprecierea activitatiipromotionale ca
proiectare si implementare a unui program necesitate Tn activitatea intreprinderilor.
promotional. UC.1.2  Aprecierea importantei comunicarii in

activitatea promotionala.

UC.1.3 Identificarea diferitelor instrumente de
comunicare promotionala.

UC.1.4 Identificarea avantajelor si dezavantajelor
utilizarii diferitor tehnici promotionale.

UC.1.5 Analizarea factorilorcare influenteaza
compozitia mixului de promovare.

UC.1.6 Identificarea diverselor metode de
elaborare a bugetului promotional.

UC.1.7  Selectarea tehnicilorde promovare si
analiza strategiilor promotionale.
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cs.2 Analiza si aplicarea tehnicilor de
publicitate si publicitate directa.

CS.3 Stabilirea criteriilor de utilizare a
tehnicilor de promovare a vanzarilor si
relatii publice.

CS4 Identificarea particularitatilor
aplicarii fortei de vanzare si a internetului
in dezvoltarea afacerilor

UC.2.1 Definirea termenului de publicitate si rolul
ei in comunicarea comerciald a firmei.

UC.2.2 Identificarea principiilor dupa care se
realizeaza un mesaj publicitar.

uc.2.3 Delimitarea posibilelor  efecte ale
publicitatii.

UC.2.4 Perceperea avantajelor si dezavantajelor
diferitelor surse media prin care publicitatea poate
ajunge la publicul tinta.

UC.2.5 Tncadrarea publicitatii directe corect in
cadrul mixului de promovare.

UC.2.6 Evaluarea legaturii dintre publicitate,
publicitatea directa si promovarea vanzarilor.
uc.2.7 Analizarea utilizarii eficiente a
instrumentelor specifice publicitatii directe.

UC.3.1 Aprecierea  promovarii vanzarilor in
cadrul mixului de promovare.

UC.3.2 Identificarea obiectivelor promovarii
vanzarilor.

UC.3.3 Identificarea neajunsurilor promovarii
vanzarilor.

UC.3.4 Definirea conceptului de relatii publice
(PR-ul) si rolul lor in activitatea promotionald a
firmei.

UC.3.5 Aprecierea rolului marketingului relatiilor
publice (MRP-ul).

UC.3.6 Descrierea atributiilor compartimentului
de PR.

UC.4.1 Definirea conceptului de forta de vanzare
si aprecierea importantei ei Tn activitatea
promotionala.

UC.4.2 ldentificarea avantajelor si neajunsurilor
vanzarii personale.

UC.4.3 Identificarea principalelor obiective ale
fortei de vénzare si strategiile care decurg din
acestea.

UC.4.4 intelegerea modului de alcatuire a
structurii  fortei de vanzare si de stabilire a
marimii acesteia.

UC.4.5 Aprecierea importantei internetului ca
metodd de promovare a afacerilor.

UC.4.6 Analizarea canalelor de promovare a
promovarii online.
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Codul
modulului

Denumirea
modulului

Tehnici
S.08.0.023 promotionale

Unitati de competenta

V. Administrarea modulului
Numarul de ore
Semestrul Contact direct
Total . .
Teorie Practica
\AII 90 36 24
V. Unitatile de Tnvatare

Unitati de continut

) Modalitate Numarul
Studiu  de evaluare de credite
individual
30 Examen 3

Abilitati

1. Tehnicile promotionale si comunicarea de marketing

UC.1.1 Aprecierea acti-
vitdtiipromotionale ca
necesitate in activitatea
intreprinderilor.

UC.1.2 Aprecierea im-
portantei comunicarii n
activitatea promotionala.

UC.1.3  Identificarea di-
feritelor instrumente de
comunieare promotionala.
UC.1.7 Selectarea teh-
nicilor de promovare si
analiza strategiilor

promotionale.

UC.1.1 Aprecierea acti-
vitdtii  promotionale ca
necesitate 1n aetivitatea
intreprinderilor.

UC.1.4 ldentificarea avan-
tajelor si dezavantajelor
utilizarii diferitor tehnici
promotionale.

UC.15 Analizarea fac-

torilor care influenteaza
compozitia mixului  de
promovare.

UC.1.6 Identificarea di-
verselor metode de
elaborare a  bugetului
promotional.

UC.1.7 Selectarea teh-
nicilor de promovare si
analiza strategiilor
promotionale.

1.1. Comunicarea si activitatea
promotionald.
1.2. Continutul si rolul politicii
promotionale a firmei.
1.2.1 Conceptul de promovare.
1.2.2 Structura activitatii
promotionale.
1.2.3 Strategia promotionala a firmei.

2. Mixul promotional
2.1. Elaborarea mixului promotional.
2.2. Tehnici promotionale.
2.3. Factorii care influenteaza stabilirea
mixului promotional.
2.4. Elaborarea bugetului promotional

7115

Al. Identificarea elementelor
procesului de comunieare.
A2. Adaptarea la canalele de
comunicare.

A3. Integrarea unei actiuni
promotionale Tn politica de
marketing.

A4. Analizarea strategiilor de
promovare.

A5. Combinarea tehnicilor si
instrumentelor  promotionale.
AB6. llustrarea avantajelor si
dezavantajelor diferitor
tehnici promotionale.

Al. Comentarea factorilor care
influenteaza compozitia mix-
ului promotional.
A8. Elaborarea
promotional.

bugetului



UC.2.T Definirea ter-
menului de publicitate si
rolul ei Tn comunicarea
comerciald a firmei.

UC.2.2 ldentificarea prin-

cipiilor dupd care se
realizeaza un mesaj
publicitar.
UC.2.3 Delimitarea po-
sibilele;- efecte ale
publicitatii.

UC.2.4 Perceperea avan-
tajelor si dezavantajelor
diferitelor media prin care
publicitatea poate ajunge
la publicul tinta.

UC.2.4 Perceperea avan-
tajelor si dezavantajelor
diferitelor media prin care
publicitatea poate ajunge
la publicul tinta.

UC.25 incadrarea pu-
blicitatii directe corect in
cadrul mixului de
promovare.

UC.2.6 Evaluarea legaturii
dintre publicitate, publi-
citatea directad Si
promovarea vanzarilor.

uc.2.7 Analizarea
utilizarii eficiente a
instruir antelor  specifice

publicitatii directe.

UC.3.1 Aprecierea
promovarii vanzarilor in
cadrul mixului de
promovare.

UC.3.2 ldentificarea obie-
ctivelor promovarii
vanzarilor.

UC.3.3 Identificarea nea-
junsurilor promovarii
vanzarilor.

UC.3.4 Definirea con-

ceptului de relatii publice

3. Publicitatea
3.1. Publicitatea - concept si realizare.
3.1.1 Stabilirea tintei activitatii
publicitare.
3.1.2 Evaluarea obiectivelor
publicitatii.
3.1.3 Elaborarea si realizarea
campaniei publicitare.
3.2. Testarea eficientei mesajelor
publicitare
3.3. Evaluarea impactului campaniei
publicitare

4. Publicitatea directa
4.1. Conceptul si dezvoltarea
publicitatii directe.
4.2. Instrumentele publicitatii directe
4.3. Avantajele publicitatii directe.

5. Promovarea vanzarilor
5.1. Continutul si obiectivele
promovarii vanzarilor.
5.2.  Tehnici utilizate in promovarea
vanzarilor
5.2.1 Tehnici de promovai-e care
imping produsul spre consumator.
5.2.2 Tehnici de promovare care atrag
consumatorul potential spre produs.
5.3. Evaluarea eficientei tehnicilor de
promovarea vanzarilor.

6. Relatii publice
6.1. Definirea conceptului de relatii
publice.
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A9. Identificarea principiilor
dupd care se va realiza un
mesaj publicitar.

AlO. Realizarea  campaniei
publicitare.
All. Conceperea mesajelor
publicitare

A12. Dezvoltarea publicitatii
directe.

Al13. Aplicarea diversificatd a
publicitatii directe.

A14. Analizarea avantajelor si
dezavantajelor publicitatii
directe.

Al5. Organizarea promovarii
vanzarilor Tn cadrul mixului de
promovare.

A l6.Diversificarea obiectivelor
promovarii vanzarilor.

A 17. Analizarea mijloacelor de
promovare a vanzarilor.



(PR-ul) si rolul lor in
activitatea promotionald a
firmei.

UC.3.5 Aprecierea rolului
marketingului relatiilor
publice (MRP-ul).

UC.3.6 Descrierea atri-

butiilor compartimentului
depR.

UC4.1 Definirea con-
ceptului  de fortd de
vanzare Si aprecierea
importantei ei n

activitatea promotionala.
uc.4.2 Identificarea
avantajelor si neajunsurilor
vanzari- personale.

uc.4.3 Identificarea
principalelor obiective ale
fortei de vanzare si
strategiile care decurg din
acestea.

UC.4.4 intelegerea mo-
dului  de alcdtuire a
structurii fortei de vanzare
si de stabilire a marimii
acesteia.

UC.11 Aprecierea ac-
tivitdtii promotionale ca
necesitate Tn activitatea
intreprinderilor.

UC.4.5 Aprecierea im-
portartei internetului ca
metoda de promovare a
afacerilor.

UC.4.6 Analiza canalelor
de promovare a
promovarii online.

6.2. Sponsorizarea.
6.3. Evaluarea eficientei activitatilor
de relatii publice.

7. Fortele de vanzare

7.1. Organizarea activitatii fortelor de
vanzare.

7.1.1 Stabilirea obiectivelor fortelor

de vanzare.

7.1.2 Fixarea marimii si structurii

fortelor de vanzare.
7.2.Evaluarea eficientei actiunilor
promotionale realizate prin actiunea
fortelor de vanzare.

Al8. Aplicarea instrumentelor
de promovare a vanzarilor.

AIl9. Identificarea corelatiei
sponsorizarii cu relatiile
publice.

si alte tehnici promotionale
A20. Deducerea domeniilor si
dimensiunilor specifice
sponsorizarii.

A21. Analizarea avantajelor si

neajunsurilor vanzarii
personale.

A22. Proiectarea, dupa
metodele stabilite, a marimii

fortei de vanzari.
A23. Reorganizarea fortei de
vanzare.

Internetul - mediu de promovare a a acerilor

8.1. Internetul - suport de desfasurare si
promovare a afacerilor.

8.2. Canalele de promovare si
beneficiile publicitatii online.

A24. Gestionarea instru-
mentelor online.
A25. Crearea spoturilor

publicitare si distribuirea lor in
mediul online.

Numarul de ore

VI. Repartizarea orientativa a orelor pe unitatile de invatare
Nr. . L
crt. Unitatile de invatare Total
1 Tehnicile promotionale si comunicarea de 8
marketing
Mix-ul promotional 12
Publicitatea 12
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Contact direct Studiu
Teorie Practica individual
4 2 2
4 4 4
4 4 4
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Materiile pentru studiul individual

1 Tehnici de promovare si implimentarea

Publicitatea directa

Promovarea vanzarilor

Relatii publice

Fortele de vanzare

Intemetul - mediu de promovare

Total

VIL

1

strategiilor promotionale

promotional

1. Realizarea unui mesaj publicitar.
2. Realizarea unei campanii publicitare.

1 Instrumentele publicitétii directe
2.Crearea mesajului de publicitate directd

3.Avantajele publicitatii directe

1.Tehnici care urmaresc atragerea tintei cdtre
produs (merchandising, publicitatea la locul

vanzarii)

1.Instrumente ale relatiilor publice
(discursurile, marketingul prin viu grai,
mijloacele de creare a identitatii vizuale)
2. Sponsorizarea stiintifica, tehnica sau

educativa

3. Sponsorizarea cauzelor sociale, politice,

umanitare

1.Instrumente ale fortei de vanzare

1. Metode si strategii de promovare online

Produsele

10
12
14
10
12
90

de

elaborat
Tehnicile promotionale si comunicarea de marketing

Studiul de caz

Raport
Studiu de caz

3. Publicitatea

Raport
Studiu de caz
Proiect individual

Referat
Studiu de caz

6. Relatii publice

Referat
Studiu de caz

Proiect individual

Proiect individual

Raport
Studiu de caz

Proiect individual
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2. Vixul promotional
1 Influenta tehnicilor promotionale asupra
comportamentului de cumparare
2. Metode de stabilire a bugetului

4. Publicitatea directa
Proiect individual

5. Promovarea vanzarilor

7. Fortele de vanzare

(o2 N~ I NN N
NN BB

36 24

Studiu individual ghidat de profesor

Modalitatile
de evaluare

Prezentarea
studiului

Prezentare
Comunicare

Prezentarea
produsului

Prezentarea
proiectului

Corectitudinea
interpretarii
produsului
propus

Corectitudinea
interpretarii
produsului
propus.
Prezentare

Prezentare

8. Internetul - mediu de promovare

Corectitudinea
interpretarii
produsului.
Prezentare

N N N N

Termenii de
realizare

Saptdmana 1

Saptamana 2
Saptamana 3

Sdptamana 4
Saptamana 5

Saptamana 6
Saptamana 7

Saptamana 8
Saptamana 9

Saptaméana 10
Saptamana 11

Saptamana 12
Saptamana 13

Saptamana 14
Saptamana 15



VIIl. Lucrarile practice recomandate

N Unitatile de invatare Lista lucrarilor practice Ore
1 Tehnicile promotionale si Elaborarea strategiilor de promovare 2
comunicarea de marketing
2. Mixul promotional Elaborarea bugetului promotional 4
3. Publicitatea Elaborarea unui mesajul publicitar 4
4. Publicitatea directa Elaborarea planului de publicitate 2
5. Promovarea vanzarilor Elaborarea publicitatii la locul vanzarii 4
6.  Relatii publice Identificarea rolului Relatiilor Publice in strategia 4
promotionald. Proiectarea unei activitati de PR
7. Fortele de véanzare Determinarea marimii fortei de vanzare 2
8. Intemetul - mediu de promovare Analiza impactului retelelor de socializare in 2
a afacerilor promovarea entitatilor din domeniul ospitalitatii
Total 24

IX. Sugestii metodologice
in procesul studierii unitatii de curs S.08.0.023 Tehnici promotionale se vor folosi cele mai
eficiente tehnologii de predare - invdtare - evaluare. Profesorul poate alege si aplica acele metode si
tehnologii, forme si metode de organizare a activitatii elevilor, care sunt adecvate specialitatii,
experientei de lucru, capacitatilor individuale ale elevilor si care asigurd randament la formarea
competentelor preconizate.
Strategiile de organizare a procesului de predare-invédtare-evaluare vor fi aplicate adecvat
specialitdtii, contingentului de elevi, axandu-se pe:
‘T generarea i sustinerea motivatiei elevilor pentru Tnvatarea continug;
‘T descoperirea si stimularea aptitudinilor si intereselor elevilor;
V selectarea continuturilor Tn baza obiectivelor preconizate si tindnd cont de corelatiile
transdisciplinare si interdisciplinare;
V dezvoltarea de capacitati si atitudini Tn baza metodelor creative, activitatii in grupuri mici si
prin invatare reciproca;
aplicarea unei varietati de metode si tehnici, care sd includda o cooperare efectiva intre
profesor si elev si s&-1 conducad la o autoapreciere corecta si la o sporire continud a performantelor.
Se recomanda atat activitatea individuald, cat si activitatea in grup, activitatea pe echipe pentru
a dezvolta spiritul de cooperare, comunicare, necesar Tn formarea abilitatilor cheie prezentate n

standardul de pregatire profesionala.
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X.  Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Activitatile de evaluare Tn cadrul unitatii de curs S.08.0.023 Tehnici promotionale vor fi
orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va permite corectarea

operativa a procesului de Tnvdtare, stimularea autoevaludrii si a evaluarii reciproce, evidentierea

succeselor, implementarea evaludrii selective sau individuale. Pentru a eficientiza procesele de
evaluare, inainte de a demara evaludrile, cadrul didactic va aduce la cunostinta elevilor tematica
lucrdrilor, modul de evaluare (bareme/grile/criterii de notare) si conditiile de realizare a fiecarei
evaludri.

Evaluarea curentd/formativd a cunostintelor elevilor. Pe parcursul semestrului se efectueaza
evaluarea intermediard a cunostintelor teoretice, a abilitatilor si deprinderilor practice. Tn cadrul
seminarelor si lectiilor practice se va efectua evaluarea elevilor prin intermediul chestionarii orale si in
scris, studiilor de caz, conversatiei, expunerii rapoartelor, probelor practice.

Evaluarea sumativa va fi proiectatd in asa mod, Tncat sa asigure dovezi relevante pentru elevi,
criterii definite explicit.

Evaluarea finald, care se realizeaza la Tncheierea perioadei de studiu a unitatii de curs se va

efectua prin examenul oral/scris.

Produsele recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive

Nr. Produse pentru

crt misurarea Criterii de evaluare a produselor
competentei
1 Harta notionald - Organizarea corectd a informatiei despre subiectul solicitat

- Corectitudinea logica si lingvisticd a formularilor
- Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus

2. Problema - intelegerea problemei

rezolvata - Documentarea n vederea identificarii informatiilor necesare 1in

rezolvarea problemei
- Formularea si testarea ipotezelor
- Stabilirea strategiei rezolutive
- Prezentarea si interpretarea rezultatelor

3. Argumentare - Selectarea si structurarea logica a argumentelor Tn corespundere cu
orala tezele puse in discutie
- Apelarea la propria experienta in argumentarea tezelor puse Tn discutie
4. Argumentare - Corespunderea formularilor temei
scrisa - Selectarea si structurarea logica a argumentelor Tn corespundere cu

tezele puse Tn discutie
- Apelarea la propria experienta in argumentarea tezelor puse in discutie
5. Proiect elaborat - Validitatea proiectului - gradul Tn care acesta acopera unitar si coerent.
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7.

9.

10.

Referat

Studiu de caz

Test rezolvat

Schema

Prezentare PPT

logic si argumentat tema propusa

- Completitudinea proiectului - felul Tn care au fost evidentiate
conexiunile si perspectivele interdisciplinare ale temei, competentele si
abilitdtile de ordin teoretic si practic, maniera in care acestea servesc
continutului stiintific

- Elaborarea si structura proiectului - acuratetea, rigoarea si coerenta
demersului stiintific, logica si argumentarea ideilor, corectitudinea
concluziilor

- Calitatea materialului folosit Tn realizarea proiectului, bogatia si
varietatea surselor de informare, relevanta si actualitatea acestora,
semnificatia datelor colectate

- Corespunderea referatului temei

- Profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei

- Adecvarea la continutul surselor primare

- Coerenta si logica expunerii

- Utilizarea dovezilor din sursele consultate

- Modul de structurare a lucrarii

- Analiza Tn detaliu a fiecarei surse de documentare

- Corectitudinea interpretarii studiul de caz propus

- Corespunderea solutiilor, ipotezelor cu rezolvarea adecvata a cazului
analizat

- Utilizarea limbajului de specialitate

- Completitudinea informatiei si coerenta intre subiect si documentele
studiate

- Originalitatea formularii si realizarii studiului de caz

- Aprecierea critica

- Rezolvarea corecta a problemei

- Corectitudinea raspunsurilor in conformitate cu itemii si obiectivele
sarcinilor

- Scorurile Tnsumate Tn corespundere cu baremul de corectare

- Redarea esentei subiectului Tn cauza

- Relevanta elementelor grafice utilizate

- Modul de amplasare a elementelor grafice

- Corectitudinea reprezentarii legaturilor (relatiilor) dintre elemente

- Corectitudinea redarii caracteristicilor relevante ale relatiilor intre
elementele grafice ale schemei

- Corectitudinea si logica expunerii materialului teoretic

- Creativitatea expunerii

- Utilizarea si redactarea corectd a desenelor, schemelor si tabelelor

- Raspunsul fluent

-Design-ul slide-urilor
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XI. Resursele necesare pentru desfasurarea procesului de studiu
Pentru a realiza cu succes formarea competentelor ce trebuie formate si dezvoltate in cadrul
unitatii de curs S.08.0.023 Tehnici promotionale trebuie asigurat un mediul de invatare autentic,

relevant si centrat pe elev. Profesorul va asigura elevii cu material didactic.

Cerinte fatd de salile de curs: Tabla sau proiector multimedia.

Cerinte fatd de atelierul de lucru: Céate un loc pentru fiecare elev, dotat cu:

probleme, situatii de caz , calculatoare;

proiector, ecran;

fise color, foi flipchart, markere;

mostre de materiale promotionale;

mostre de chestionare.

XIl. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr. D . | Locul in care poate fi

crt. enumirea resursefor consultatd resursa

1 Dorina Tandsescu, Marketingul serviciilor. Editura Biblioteca ASEM,
Bibliotheca, Targoviste 2015 CNC al ASEM

2. Danut Tiberius Epure, Promovarea firmei. Editura Biblioteca ASEM
Muntenia & Leda, Constanta 2006

3. Alexandru Chis, Marketing in turism, Presa Universitard Biblioteca ASEM,
Clujeand, Cluj 2006 CNC al ASEM

4, Philip Kotler, Managementul marketingului, Editura Biblioteca ASEM,
Teora, Bucuresti 2005 CNC al ASEM

5. Emilian Merce, Marketing turistic - Turism si Alimentatie Biblioteca ASEM,
publicd (Auxiliar Curricular pentru clasa a Xll-a), CNC al ASEM
Bucuresti 2005

6. Alexandru-Mircea Nedelea, Marketing in turism - Teorie Biblioteca ASEM,
sipractica. Editura Economic, CNC al ASEM

7. Alexandra Zbuchea, Tehnici promotionale, SNSPA,

8. Costinel Dobre, Comportamentul consumatorului si o
strategia de comunicare a firmei. Editura Solness, Biblioteca ASEM
Timisoara, 2002

9.  Virgil Balaure, Tehnici promotionale. Probleme, analize, Biblioteca ASEM,
studii de caz. Editura Uranus, Bucuresti, 1999 CNC al ASEM
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10.

11.

12.

Roman Lazoc, Alina Lazoc, Diana Coralia Goia, Tehnici
promotionale, editia a 11, editura Eurostampa, Timisoara,
2007

Anghel Laurentiu-Dan, Tehnici promotionale. Bucuresti,
2009

Tehnicipromotionale. Suport de curs. Bacau 2008
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