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I. Preliminarii

Unitatea de curs S.07.0.023 Tehnici promotionale este o resursa educationald esentiala
pentru Tnvatdmantul profesional tehnic postsecundar nontertiar, avand rolul de a sprijini formarea
competentelor necesare a viitorilor specialisti Tn marketing pentru a utiliza eficient instrumentele
digitale in procesele comerciale, de promovare si vanzare.

Proiectarea curriculard se realizeazd Tn conformitate cu prevederile specifice domeniului
de formare profesionald 414 "Marketing si Publicitate” la specialitatea 0414.1 Marketing, a
Planului de Tnvdtaméant elaborat de Colegiul National de Comert al ASEM si aprobat de
Ministerul Educatiei si Cercetdrii al Republicii Moldova prin Nr.1129/2024 SC-31/24 din
03.09.2024.

Unitatea de curs S.07.0.023 Tehnici promotionale este orientat spre formarea si
dezvoltarea de aptitudini, abilitati si competente in domeniul promovarii si distribuirii
produselor. in cadrul cursului elevii isi pot valorifica propriile idei cu privire la tehnici
promotionale clasice, dar si cele modeme care se utilizeaza tot mai mult in economia Republicii
Moldova.

Unitatile de curs ce Tn mod obligatoriu trebuie certificate pana la demararea procesului de
instruire a modulului;

F.04.0.013 Comportamentul consumatomlui;

F.05.0.014 Segmentarea pietei;

5.05.0.019 Design si estetica marfurilor;

5.06.0.021Comert electronic;

F.06.0.022 Politici de marketing.

I1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Dinamismul economico-social contemporan a determinat toate firmele ce actioneaza atat
pe piata internd cét si pe diverse alte piete sa desfasoare activitatea economica avand la baza o
noua viziune asupra relatiilor lor cu piata. Aceastd noud viziune reprezintd de fapt transpunerea
teoriei marketingului Tn practica, plasand astfel politica de marketing ea parte componenta a
politieii economice de ansamblu a firmei.

De aceea curriculumul S.07.0.023 Tehnici promotionale este un reper de promovare ca
parte a procesului de comunicatie al firmei prin care aceasta, folosind un ansamblu de metode i
tehnici specifice, Tncearca sa influenteze comportamentul clientilor séi actuali si potentiali Tn
vederea obtinerii unor rezultate cat mai bune (profituri) pe o perioadd mai lunga de timp.

Tehnicile folosite Tn procesul promotional incearca sa formeze la viitorul specialist /
specialistd in marketing abilitati de comunicare activa, realizate cu scopul clar de a modifica
ceva in comportamentul clientilor potentiali, al soeietatii care trebuie monitorizata in
permanenta.

Competentele specifice dezvoltate Tn cadrul acestei unitati de curs vor fi necesare pentru
studierea urmatoarelor unitati de curs:

F.07.0.016 Mangement;

5.07.0.024 Marketingul serviciilor;

5.07.0.025 Cercetari de marketing;
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S.08.0.026 Organizarea activitatii demarketing;
S.08.0.027 Marketingul digital;
P.08.0.031 Practica ce anticipeaza probele de absolvire.

I11. Competentele profesionale si rezultatele invatarii

Competentele profesionale din Planul de Tnvatamant elaborat de Colegiul National de
Comert al ASEM si aprobat de Ministerul Educatiei si Cercetarii al Republicii Moldova prin
Nr.1129/2024 SC-31/24 din 03.09.2024.

CP 14. Realizarea programelor de promovare si stimulare a vanzarilor

Competentele specifice unitatii de curs:
CSI. Aplicarea notiunilor de baza privind tehnicile promotionale Tn comunicarea cu publicul;
CS2. Utilizarea coerenta a elementelor mixului promotional Tn campanii de promovare;
CS3. Aplicarea principiilor publicitdtii in campaniile de promovare a produselor/serviciilor;
CS4. Crearea unor mesaje personalizate pentru publicitate directa;
CS5. Planificarea tehnicilor de promovare a vanzarilor pentru stimularea cumpararii;
CS6. Organizarea activitatilor de relatii publice pentru cresterea notorietatii firmei;
CS7. Coordonarea fortei de vanzare pentru atingerea obiectivelor promotionale;
CS8. Utilizarea intemetului si retelelor sociale ca instrumente promotionale modeme.

La sfarsitul studierii unitatii de curs elevul vafi capabil sa:
R1I. Identifice formele principale de comunicare promotionala folosite Tn marketing;
R12.Compare elementele mixului promotional pentru a alege combinatia potrivitd unui
produs/serviciu;
R13. Proiecteze un mesaj publicitar adaptat canalului de difuzare si publicului-tinta;
R14. Redacteze un material de publicitate directa (scrisoare, email, flyer);
R15. Elaboreze o ofertd promotionald care sa stimuleze achizitiile imediate;
R16. Propuna actiuni de relatii publice care sa imbunatiteasca imaginea organizatiei;
R17. Descrie rolul personalului de vanzéri in procesul promotional;
R18. Configureze o mini-campanie online de promovare folosind o platfonni digital.

IV. Administrarea modulului

Numarul de ore

Contact direct . Forma de Numarul
Semestrul . Studiul )
Total ore . Practica/ e . evaluare de credite
Teorie individual
Laborator
7 120 36 24 60 Examen 4

V. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare

Numarul de ore

Nr vy ~ o . .
ort Unitatile de Tnvatare Total ore Co'ntact d|re.ctv _ St-U(-Jlul
' Teorie Practicd/ individual
Laborator
1 Tehnicile promotionale si comunicarea 10 4 2 4

de marketing
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Mix-ul promotional 16
Publicitatea 16
Publicitatea directa 14
Promovarea vanzarilor 16
Relatii publice 16
Fortele de vanzare 14
Intemetul - mediu de promovare 18
Total 120

Unitati de competenta

V1. Unitatile de Tnvatare

Unitati de continut

36 24 60

Abilitati

1. Tehnicile promotionale si comunicarea de marketing

UC.I Selectarea notiunilor
fundamentale de marketing
promotional in procesul de
comunicare profesionalda cu
clientii, utilizdnd un limbaj
adecvat si  suporturi pro-
motionale corespunzatoare

UC.2 Integrarea rationalda a
instrumentelor promotionale
- publicitate, promovarea
vanzarilor, relatii publice si
vanzare personald - In
vederea atingerii obiectivelor
campaniilor de marketing

UC.3 Realizarea de campanii
publicitare adaptate produ-
selor si pietei tinta, utilizand
concepte creative, medii de
comunicare adecvate Si
mesaje persuasive

1. Comunicarea si activi-
tatea promotionala.
2. Continutul si  rolul

politicii
firmei.
2.1 Conceptul de
promovare.
2.2 Structura activitatii
promotionale.
2.3 Strategia promotio-
nala a firmei.
2. Mixulpromotional
1. Elaborarea mixului
promotional.
2. Tehnici promotionale.
3. Factorii care influenteaza
stabilirea mixului
promotional.
4. Elaborarea bugetului
promotional.

promotionale a

3. Publicitatea

1 Publicitatea - concept si
realizare.

11 Stabilirea
activitatii publicitare.

1.2 Evaluarea obiectivelor
publicitatii.

1.3 Elaborarea si realiza-
rea campaniei publicitare.
2. Testarea eficientei me-

tintei
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Al. Identificarea elementelor
procesului de comunicare.
A2. Adaptarea la canalele de
comunicare.
A3. Integrarea unei actiuni
promotionale in politica de
marketing.
A4. Analizarea strategiilor de
promovare.

Al. Combinarea tehnicilor si
instrumentelor promotionale.
A2. llustrarea avantajelor si

dezavantajelor diferitor
tehnici promotionale.
A3. Comentarea factorilor

care influenteaza compozitia
mix-ului promotional.

AA4. Elaborarea bugetului
promotional.

Al. ldentificarea principiilor
dupa care se va realiza un
mesaj publicitar.

A2. Realizarea campaniei
publicitare.
A3. Conceperea mesajelor
publicitare.



Unitati de competenta

UC.4 Elaborarea de mesaje si

suporturi personalizate
(emailuri, scrisori, pliante)
adresate direct consu-

matorului, in scopul atragerii
si fidelizarii clientilor

UC.5 Implementarea unor
actiuni tactice (discounturi,
concursuri, mostre) menite sa
stimuleze rapid vanzarile si sa
creasca volumul tranzactiilor

ucC.6 Organizarea de
evenimente si activitdti media
menite s& Tmbunatateasca
imaginea  firmei si  sa
consolideze relatiile cu
publicul, clientii si partenerii

UC.7 Asigurarea manageme-
ntului eficient al echipei de

vanzari prin stabilirea
obiectivelor, monitorizarea
performantei si  motivarea

personalului pentru realizarea
campaniilor promotionale

Unitati de continut
sajelor publicitare.
3. Evaluarea impactului
campaniei publicitare.

4. Publicitatea directa
1 Conceptul si dezvol-
tarea publicitatii directe.
2. Instrumentele publicitatii
directe
3. Avantajele
directe.

publicitatii

5. Promovarea vanzarilor
1 Continutul si obiectivele
promovarii vanzarilor.
2. Tehnici utilizate  in
promovarea vanzarilor

2.1 Tehnici de promo-
vare care Tmping produsul
spre consumator.

2.2 Tehnici de promo-
vare care atrag consu-
matorul  potential spre
produs.

3. Evaluarea eficientei teh-
nicilor de  promovarea
vanzarilor.

6. Relatii publice
1 Definirea conceptului de
relatii publice.
2. Sponsorizarea.
3. Evaluarea eficientei
activitatilor de relatii
publice.

7. Fortele de vanzare
1. Organizarea activitatii
fortelor de vanzare.
1.1 Stabilirea obiecti-velor
fortelor de vanzare.
1.2 Eixarea marimii si
structurii fortelor  de
vanzare.

7117

Abilitati

Al. Dezvoltarea publicitatii
directe.

A2. Aplicarea diversificata a
publicitatii directe.

A3. Analizarea avantajelor si
dezavantajelor publicitatii
directe.

Al. Organizarea promovarii
vanzérilor in cadrul mixului
de promovare.

A2. Selectarea metodelor de
tip »push” potrivite
produsului si pietei.

A3. Evaluarea eficientei unei
campanii ,puH” pe baza
reactiilor consumatorilor si a
vanzarilor generate.
A4. Comparea
diferitelor tehnici
tionale utilizate
perioadd sau pe
diferite de public.

eficientei
promo-
intr-o
segmente

Al. Analizarea mijloacelor de
promovare a vanzarilor.

A2. Aplicarea instrumentelor
de promovare a vanzarilor
A3. Evaluarea impactului
unei  sponsorizdri  asupra
notorietatii si imaginii firmei
sponsorizatoare.

Al. Identificarea corelatiei
sponsorizarii ~ cu relatiile
publice.

si alte tehnici promotionale
A2. Deducerea domeniilor si
dimensiunilor specifice
sponsorizarii.



Unitati de competenta Unitati de continut Abilitati

2. Evaluarea eficientei A3. Analizarea avantajelor si
actiunilor promotionale neajunsurilor vanzarii
realizate prin actiunea personale.

fortelor de vanzare. A4, Proiectarea, dupa

metodele stabilite, a marimii
fortei de vanzari.
AL. Reorganizarea fortei de

vanzare.
8. Internetul - mediu de promovare a afacerilor
UC.8 Realizarea campaniilor 1. Internetul - suport de Al Gestionarea instru-
de promovare prin internet si desfasurare si promovare a mentelor online.
retele sociale, utilizadnd afacerilor. A2. Crearea spoturilor
instrumente digitale moderne 2. Canalele de promovare si publicitare si distribuirea lor
si tehnici de marketing online  beneficiile publicitatii  Tn mediul online.

online.

VI1I. Studiul individual ghidat de profesor
Materii pentru Produse de Modalitati de Numar
studiul individual elaborat evaluare de ore

RTI: Elevul vafi capabil sa identifice formele principale de comunicare promotionaldfolosite
n marketing

1 Formele de comunicare PPT Prezentarea
promotionald Tn marketing. produsului 4
2. Analiza campaniei promotionale Aplicatii Prezentarea aplicatiei
desfasurate de un brand cunoscut. practice practice

R12: Elevul va fi capabil sa compare elementele mixului promotional pentru a alege
combinatia potrivita unuiprodus/serviciu

1. Compararea mixului promo-  Studiu de caz Prezentarea
tional la doua produse diferite. aplicativ studiului de caz

2. Elaborarea unui mix promo-

i . Proiect Prezentarea
tional pentru lansarea unui nou o . .
.. individual proiectului
serviciu.
3. C ixului 8
- Idepararea mixului promo- Tabel Prezentarea
ional la doua companii concurente. . .
¢ P comparativ tabelului
4. Componentele mixului pro- Harta
motional si criterii de selectie a ) Prezentarea
o o conceptuala hartii
combinatiei potrivite. t

R13: Elevul vafi capabil si proiecteze un mesaj publicitar adaptat canalului de difuzare si
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Materii pentru Produse de
studiul individual elaborat
pubTficului-tinta
1 Crearea unui mesaj pu_bI|C|tar Videou
pentru  promovarea unui  nou
produs.
2. An_all.za mesajelo_r publicitare ale Aplicatii
aceleiasi companii  pe canale .
e practice
diferite.
3. Atelier de creare a mesajului Exercitiu de
publicitar. simulare
4. Colecgla_de.mesaje publicitare pt? Proiect
canale diferite pentru acelasi Lo
individual

produs.

Modalitati de Numar
evaluare de ore

Prezentarea
videou-lui

Prezentarea aplicatiei
practice 8

Prezentarea
exercitiului

Prezentarea
proiectului

R14: Elevul vafi capabil sa redacteze un material de publicitate directd (scrisoare, email,

flyer)
L Redactarea unui email
) ) PPT
promotional pentru lansarea unui
produs/serviciu nou.
2. Crearea unui flyer publ_lcnar Flyer
pentru promovarea unui eveniment -
o publicitar
local sau produs turistic.
3. Analiza a douda exemple de
scrisori de vanzare reale sau Investigatia
simulate.
4. Redactarea unui material de .
Fisa de lucru

publicitate direct.

Prezentarea
PPT-lui

Prezentarea
Flyer-lui

Descrierea
investigatiei

Prezentarea
fisei de lucru

RI5: Elevul va fi capabil sd elaboreze o ofertd promotionald care sa stimuleze achizitiile

imediate

1 Elaborarea unei oferte pro-
motionale pentru cresterea
vanzarilor la un produs/serviciu pe
termen scurt.

Aplicatii
practice

2. Analiza unei campanii pro-
motionale de succes care a stimulat
achizitiile rapide.

Studiu de caz

3. Crearea a unei campanii
promotionale pentru o situatie
concreta.

Aplicatii
practice
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Prezentarea 8
studiului de caz

Prezentarea aplicatiei
practice



Materii pentru Produse de Modalitati de Numar

studiul individual elaborat evaluare de ore
4. Evaluarea punctelor tari si slabe Prezentarea

i i Analiza SWOT
ale unei oferte promotionale Analizei SWOT

propuse.

R16: Elevul va fi capabil s& propund actiuni de relatii publice care sa Tmbunatdteasca
imaginea organizatiei

1 Plan de actiuni de relatii publice

tru Tmbunatati . - . PPT Prezentarea
entru Tmbunatédtirea imaginii unei .
P! ! g PPT-Iui
firme concrete.
2. Analiza unei campanii de relatii L L
blice desfs dp ] E Aplicatii Prezentarea aplicatiei
ublice desfasurate de o organizatie ; .
P 5 3 g : practice practice
cunoscuta.
)
3. Actiuni de relatii publice si
) tl | urp i ] 5 Harta Prezentarea
impactu or asupra imaginii y o e
P T P g conceptuala hartii
organizatiei.
4. Compararea actiunilor de relatii
. p” ¢ § ) t__ Tabel Prezentarea
publice utilizate de doua organizatii . .
comparativ tabelului
concurente
R17: Elevul vafii capabil sa descrie rolulpersonalului de vanzari inprocesul promotional
1. Rolul personalului de véanzari Prezentarea
intr-o  campanie  promotionaly ~ Studiu de caz o
y ; . studiului de caz
desfasurata de o companie.
2. Descrierea competentelor
esentiale ale personalului de vanzari Proiect Prezentarea
n activitatile promotionale. individual proiectului 8

3. Simulare de vanzare: prezentarea L
Prezentarea aplicatiei

ofertei promotionale unui client. Aplicatii .
4. Rolul personalului de vanzari in

P . Eseu structurat Prezentarea
procesul promotional. eseului

R18: Elevul va fii capabil sa configureze o mini-campanie online de promovare folosind o
platforma digital

1 Crearea unei mini-campanii de

T Proiect individual ~ Prezentarea proiectului
promovare pe o platforma digitala.

2. Analiza unei campanii online
desfasurate de o companie

Studiu de caz Prezentarea
studiului de caz
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Materii pentru Produse de Modalitati de Numar

studiul individual elaborat evaluare de ore
3. Colefgle de_exemple_de mini- opT Prezentarea
campam.l. 'onFme_ reallza.t.e de PPT-Iui
companii din diferite domenii
4. Compararea a doua platforme Aplicatii Prezentarea aplicatiei
digitale de promovare. practice practice

VI1II. Lucrarile practice si/sau de laborator recomandate

Nr. Unitati de invatare Lista activitatilor practice

Tehnicile promotionale si

. . Elaborarea strategiilor de promovare pentru o
comunicarea de marketing

unitate economica

Mixul promotional Elaborarea bugetului promotional pentru un
produs/serviciu
Publicitatea Elaborarea unui mesajul publicitar unui produs
nou pe piata
4 Publicitatea directa Elaborarea unui plan de publicitate in cadrul unei
entitati concrete
Promovarea vanzarilor Elaborarea publicitatii la locul vanzarii Tn cadrul
unei entitati
. . Identificarea rolului Relatiilor Publice in strategia
Relatii publice . o . T
promotionald. Proiectarea unei activitati de PR
Fortele de vanzare Determinarea méarimii fortei de vanzare Tn cadrul
unitdtii economice
Internetul - mediu de Analiza impactului retelelor de socializare n
promovare a afacerilor promovarea entitatilor

IX. Sugestii metodologice

Una din cerintele majore ale Tnvadtdméantului modem este de a forma la elevi deprinderi de
a invdta sa invete, care sa dezvolte capacitatea de a gandi si actiona liber si creativ. Modul de
organizare a activitatilor didactice Tn vederea formarii la elevi a competentelor specifice unitatii
de curs v-a fi stabilit Tn corespundere cu Planul de Tnvatdmant.

Calitatea procesului educational este influentata in mod esential de modul Tn care sunt
formulate si orientate obiectivele lectiilor, precum si de importanta si prioritdtile atribuite
acestora. Pentru ca procesul educativ sa se desfasoare eficient si sa conduca la rezultate
relevante, este necesara unnarirea unor directii de actiune esentiale, precum:

- Individualizarea procesului de predare-invatare, prin adaptarea continuturilor
corespundere cu stilurile de Tnvatare identificate.

- Crearea si mentinerea unui mediu educational activ si motivant, utilizand situatii
practice si relevante din viata reald.
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- Adaptarea curriculumului la realitdtile comerciale actuale, in special prin abordari
practice si interdisciplinare.

- Modelarea procesului de predare in functie de particularitatile clasei.

- Asigurarea coerentei si continuitatii procesului educativ, in baza transferului in contexte
reale - financiare, antreprenoriale sau sociale.

Astfel, metodele si procedeele recomandate spre utilizare sunt: exercitiul, aplicatii
practice, studiul de caz, investigatia, simulari, proiecte individuale si de grup, dezbateri pe teme
de actualitate economicd s.a. In cadrul orelor de teorie si practicd cu durata de doua ore
academice sunt recomandate pentru realizarea competentelor si scopului disciplinei utilizarea
metodelor orientate pe elev combinate cu cele traditionale. Profesorul are rolul de facilitator al
procesului de Tnvatare, oferind indrumare si sprijin, Tn timp ce elevul este protagonistul propriei
formari, asumandu-si responsabilitatea acumuldrii de infonnatii si dezvoltarii competentelor
necesare pentru obtinerea calificarii profesionale.

XSugestii de evaluare

Evaluarea este abordata in stransa legatura cu continuturile, strategiile de predare-invétare
si finalitatile si va fi adaptatad la nevoile, atitudinile si aspiratiile elevilor in formarea calificarii de
specialist / specialista in marketing. Se vor folosi diverse forme de evaluare pe Tntreaga perioada
de desfasurare a demardarii unitatii de curs. Vor fi utilizate si metode alternative de evaluare
pentru studiu individual, cum ar fi organizarea unui portofoliu pe care elevii il vor eomplete pe
pareursul studierii unitdtii de eurs.

Produse reeomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor elevilor
sunt prezentate n tablei:

EIIII:). Produse / sarcini Criterii/descriptorii de evaluare a produselor/sarcinii
1 Harta notionala » Punerea in evidenta a subiectului general;
» Elaborarea corectd a tabelei (schemei), de la notiunile de
baza;
spre cele speeifiee domeniului;
» Organizarea eoreetd a informatiei despre subieetul
solieitat;
e Coreetitudinea logica a formularilor;
» Corectitudinea lingvistica a foimularilor;
» Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus.
2. Proiect » Validitatea proiectului - gradul in care acesta acopera

unitar si coerent, logic si argumentat tema propusa;

» Completitudinea proiectului - felul Tn eare au fost
evidentiate conexiunile si perspeetivele interdisciplinare
ale temei;

» Elaborarea si struetura proiectului - acuratetea, rigoarea si
coerenta demersului stiintific, logica si argumentarea
ideilor, coreetitudinea concluziilor;

» Calitatea materialului folosit in realizarea proiectului,
bogatia si varietatea surselor de informare, relevanta si
actualitatea acestora, semnifieatia datelor eolectate s.a.;
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Nr.

d/o Produse / sarcini Criterii/descriptorii de evaluare a produselor/sarcinii

Creativitatea - gradul de noutate pe care-1 aduce proiectul
in abordarea temei sau in solutionarea problemei.

3. Referat Corespunderea referatului temei;

Profunzimea si completitudinea dezvoltarii temei;
Adecvarea la continutul surselor primare;
Coerenta si logica expunerii;

Utilizarea dovezilor din sursele consultate;

Gradul de originalitate si de noutate;

Nivelul de eruditie;

Modul de structurare a lucrérii;

Justificarea ipotezei legate de tema referatului;
Analiza in detaliu a fiecdrei surse de documentare.

4. Studiul de caz Corectitudinea interpretérii studiului de caz propus;
Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea
acestora;

Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru
rezolvarea adecvatd a cazului analizat;
Corectitudinea lingvistica a formularilor;

Utilizarea adecvata a terminologiei in cauza;
Rezolvarea corectd a problemei, asociate studiului
analizat de caz;

Punerea in evidentd a subiectului, problematicii si
foraiularea;

Logica sumarului;

Referinta la programe;

Completitudinea informatiei si coerenta intre subiect si
documentele studiate;

Noutatea si valoarea stiintificad a informatiei;
Exactitudinea rezultatelor si rigoarea probelor;
Capacitatea de analiza si de sintezd a documentelor,
adaptarea continutului;

Originalitatea studiului, a formularii si a realizarii;
Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate);
Aprecierea critica, judecatd personala a elevului;
Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus;
Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea
acestora;

Corectitudinea lingvistica a formularilor;
Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului
analizat de caz.

S. PPT Aspectele de diapozitiv contin formatare, pozitionare si
substituenti pentru tot continutul care apare pe diapozitiv;
Substituentii sunt containerele din aspecte care addpostesc
continut precum text (inclusiv text corp, liste cu marcatori
si titluri), tabele, diagrame, ilustratii SmartArt, filme,
sunete, imagini si clip grafic;

Un aspect contine si tema (culori tematice, fonturi
tematice, efecte tematice si fundalul) unui diapozitiv.___
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Nr.
d/o
6.

0.

10.

Produse / sarcini

Poster

Tabel

Schema

Harta conceptuala

Desen

Criterii/descriptorii de evaluare a produselor/sarcinii

Un poster este o coald mare de hartie imprimata ce se
lipeste pe un perete, pe suprafete ale structurilor de
reclama stradald sau pe o suprafatd verticald. Tn mod
obisnuit posterele sunt compuse atat din elemente grafice
cat si din text, desi un poster poate fi complet grafic sau
complet compus din text;
Titlul: trebuie s& fie scurt si interesant; vizibil de la
distanta;
Scrierea: trebuie s& fie suficient de mare si de lizibila.
Daca folosesti un computer, nu folosi prea multe fonturi.
Scrie propozitii scurte, care sunt vizibile de la distant;
Imagini, fotografii, grafice: acestea ar trebui sd sustind
ceea ce ai de spus si sa facd posterul interesant.
Limiteaza-te la cateva imagini care impresioneaza;
Prezentare: unde vei pozitiona titlurile, simbolurile,
marcatorii, casutele, fotografiile si imaginile? Fa o schita
a posterului Tnainte de a incepe;
Pune impreuna totul cu atentie: posterul ar trebui sa
completeze formatul ales dar ar trebui sa nu fie Tnghesuit.
O foaie cuprinzdnd nume, cifre si date, introduse Tn
rubrici cu specificatii amanuntite, pentru a servi unui
anumit scop;
Aceastd reprezentare graficd permite a se introduce text,
date, formule etc. (continut variat) si clasarea informatiei
pe rubrici;
Gradul de complexitate al tabelului este determinat de
numarul de coloane, rubrici.
Reprezentarea graficd simplificatd a elementelor sau
caracteristicilor structurii unui aparat, ale unei masini, ale
unei instalatii, ale unui proces etc.;
Reprezentarea graficd a schemelor este determinatd de
tipul de schemd, dependent de numérul elementelor de
continut si relatiile pe care le stabilesc acestea;
Elaborarea unei scheme determind elevul s& fie atent la:
ordonarea continutului in pagind, conexiunea fintre
blocurile de continut (prin linii sau sdageti), directia
sagetilor, culoarea blocurilor de continut, marimea
caracterelor etc.
Reprezintd graficul relatiilor dintre concepte/idei si ajuta
la organizarea si structurarea informatiei, pregadtirea
pentru o prezentare, planificarea unui proiect etc.
Redarea esentei subiectului n cauza;
Relevanta elementelor grafice utilizate;
Gradul de transmitere a mesajului;
Corespunderea conceptiei, stilului, asezarii in pagina si
a design-ului grafic, mesajului de transmis;
Creativitatea, originalitatea si capacitatea de a ilustra,
prin forme si culori, prin pozitionarea compozitiei Tn
transmiterea mesajului preconizat;
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Nr.

d/o Produse / sarcini Criterii/descriptorii de evaluare a produselor/sarcinii

* Impactul vizual si comunicativ.

XI. Resursele necesare pentru atingerea rezultatelor Tnvatarii

Pentru desfasurarea orelor teoretiee si practiee la unitatea de eurs S.06.0.021 Comert
electronic sunt neeesare eonditiile elementare.

Standardul de dotare a salii de curs
Suprafata totala a sdlii de eurs - nu mai putin de 30 m2
Suprafata pentru un elev - 1,0 m2
Numadrul de locuri de lucru - 1elev la o bancd

Nr. . Cantitatea per Cantitatea per
Denumirea

crt. elev sala de curs

a) Echipamente

L Videoproiector sau ecran interactiv digital (pentru . 1
prezentdri si simulari)

2. Laptop/PC pentru profesor si elevi (unde este - 1
posibil)

3. Sistem audio (boxe, microfon, daca se lucreaza cu . 1
materiale multimedia)

4, Acces la internet (Wi-Fi stabil pentru utilizarea . +

platfonnelor educationale si a resurselor online)

5. Imprimanta si scanner (pentru documente, fise de . 1
lucru, materiale de evaluare)
b) Mobilier si tehnica sanitara

6. Banci si scaune ergonomice pentru elevi 1 Depinde de
numérul de
elevi in grupa

7. Masa si scaun pentru profesor 1 1

8. Dulapuri pentRi materiale didactice si - 1
echipamente

9. Panou/tabla clasica sau tabld smart - 1

c) Utilaj tehnologic

10.  Calculator cu softuri de management (ex; Exeel, “ 1
platfoime edueationale pentru demonstratii)

d) Instrumente si dispozitive

11.  Seturi de materiale (studii de eaz, teste, suport de 1
curs) pentru simulari si jocuri de rol

12.  Cronometru si timer vizual (pentru gestionarea 1
aetivitatilor in eehipa)
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Nr.
crt.

13.

14.

15.

16.

Nr.
crt.

10.

11.

Denumirea

d) Inventar si ustensile

Dosare, bibliorafturi si mape pentru organizarea
lucrarilor elevilor

Seturi de instrumente de scris si materiale
consumabile (pixuri, coli, post-it-uri, rigle etc.)

Manuale, ghiduri si brosuri informative pentru
disciplind

Materiale de simulare: formulare de planificare a
bugetului, fise cu studii de caz.

Cantitatea per Cantitatea per
elev sald de curs

XI11. Resursele didactice recomandate elevilor

Denumirea resurselor

Dorina  TANASESCU, Marketingul serviciilor.
Editura Bibliotheca, Targoviste 2015

Dénut Tiberius EPURE, Promovareafirmei, Editura
Muntenia & Leda, Constanta 2006

Alexandru CHIS, Marketing ™n turism, Presa
Universitara Clujeand, Cluj 2006

Philip  KOTLER, Managementul marketingului,
Editura Teora, Bucuresti 2005

Emilian MERCE, Marketing turistic - Turism si
Alimentatie publica (Auxiliar Curricular pentru clasa
a Xll-a), Bucuresti 2005

Alexandru-Mircea NEDELEA, Marketing in turism
- Teorie sipractica. Editura Economica,

Alexandra ZBUCHEA, Tehnici promotionale,
SNSPA, Bucuresti 2004

Costinel DOBRE, Comportamentul consumatorului
si strategia de comunicare afirmei. Editura Solness,
Timisoara, 2002

Virgil BALAURE, Tehnici promotionale.
Probleme, analize, studii de caz. Editura Uranus,
Bucuresti, 1999

Roman LAZOC, Alina LAZOC, Diana Coralia
GOIA, Tehnici promotionale, editia a 11, editura
Eurostampa, Timisoara, 2007

Laurentiu-Dan ANGEIEL, Tehnici promotionale.
Bucuresti, 2009
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Locul in care poate fi
consultata resursa

Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifica

ASEM "’
Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifici ASEM,
CNC al ASEM
Biblioteca stiintifica ASEM,

CNC al ASEM

Biblioteca stiintifica ASEM,
CNC al ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM
Biblioteca stiintifica

ASEM

Biblioteca stiintifica
ASEM

httD://file.ucdc.ro/cursuri/T
3 n313 Tehnici %20
promotionale.pdfpdf

http://www.langhel.ase.ro/te
hnici%20promotionale%202
009.pdf


http://www.langhel.ase.ro/te

12. Tehnicipromotionale. Suport de curs, Bacdu 2008 https://ru.scribd.eom/doc/31
528863/T ehnici-
promotionale-note-de-curs
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https://ru.scribd.eom/doc/31

