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RECLAMA SI RELATII CU PUBLICUL

1. Date despre unitatea de curs/modul

Facultatea Inginerie Economica si Business
Catedra/departamentul | Teoria economica si Marketing
Ciclul de studii Studii superioare de licenta, ciclul I
Programul de studiu 0414.1 Marketing si logistica
Anul de studiu Semestrul | Tip de Categoria Categoria | Credite
evaluare formativa de ECTS
optionalitate
II(invatamant cu VI A — Disciplina O — unitate
frecventa); E optionala de curs 4
obligatorie
IV (Invatimant fara VII A- Disciplini O — unitate
frecventa) E obtionala de curs 4
obligatorie
2. Timpul total estimat
Din care
Total ore in Ore auditoriale Lucrul individual
planul de Studiul Rezol licatii
invatamant Curs | Seminar/Practice | materialului czolvare aplicatil Proiect de an
. practice
teoretic
120 30 30 60 - -
120 24 12 12
3. Preconditii de acces la unitatea de curs/modul
Conform planului de Merchandising, Marketing inovational si comportamentul
invatdmant consumatorului.
Conform competentelor Utilizarea cunostintelor fundamentale pentru explicarea si
interpretarea unor situatii, procese, fenomene economice si pentru
scalarea atributelor de marketing.

4. Conditii de desfasurare a procesului educational pentru

Curs

Pentru prezentarea materialului teoretic in sala de curs este nevoie de proiector,
calculator, tabla, creta si alte materiale (ziare, standarde etc.)

Seminar/Practice

si individual.

Studentii se vor pregdati de seminare conform curriculum-ului §i vor lucra in grup
Vor expune, vor analiza studiile de caz, vor rezolva probleme
conform conditiilor impuse de lucrarea metodica pentru a Tmbogati materialul
teoretic predat la curs cu informatii suplimentare.

5. Competente specifice acumulate

Competente

profesionale | C3.1.

CP 3.Cercetarea comportamentului consumatorului
Cunoasterea aprofundata a conceptelor si
comportamentului consumatorului
C3.2. Explicarea factorilor de influenta asupra comportamentului consumatorului

C3.3. Identificarea si evaluarea factorilor de influentd asupra comportamentului

metodelor de studiere al
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consumatorului

C3.4. Aplicarea metodelor de studiere al comportamentului consumatorului

C3.5. Elaborarea studiului de sinteza al comportamentului de cumparare si consum al
consumatorului

Competente
profesionale

CP 4. Elaborarea de politici si strategii de marketing

C4.1 Definirea si explicarea politicilor si strategiilor de marketing;

C4.2 Identificarea si descrierea submixului politicilor de marketing;

C4.3 Analiza si utilizarea informatiilor in procesul de fundamentare si luare a
deciziilor de marketing;

C4.4 Aplicarea conceptelor, principiilor, metodelor si tehnicilor in procesul de
fundamentare si luare a deciziilor de marketing;

C4.5 Elaborarea mix-ului de marketing;

Competente
profesionale

CP 6. Organizarea si conducerea activitatilor de marketing

C6.1 Identificarea si descrierea locului si rolului departamentului de marketing in
cadrul firmei;

C6.2 Cunoasterea responsabilitatilor si activitatilor in cadrul departamentului de
marketing;

C6.3 Analiza comparativd si interpretativd a activitatilor desfasurate in cadrul
departamentului de marketing;

C6.4 Valorificarea cunostintelor prin acordarea de consultanta de marketing;

C6.5 Formularea recomandarilor privind optimizarea procesului de organizare si
conducere a activitatilor de marketing.

6. Obiectivele unitatii de curs/modulului

Obiectivul general | Expunerea principalelor etape de dezvoltare ale tehnicilor promotionale,

prezentarea sistemului de legi si categorii specifice tehnicilor promotionale,
explicarea proceselor si fenomenelor care au loc la nivel de intreprindere,
ramurd, economie nationald si economie mondiald, precum si studierea
necesitatilor consumatorilor, satisfacerea acestora in conditiile dezvoltarii
durabile.

specifice

- Obiectivele

Sa cunoasca:
- Tehnicile de planificare a actiunilor de reclama;
- Ideile Scolii de la Frankfurt;
- Ideile Scolilor de la Birmingham,Grenoble, Paris.
- Elementele si functiile imaginii
- Variatia tipurilor de pozitionare:obiectiva, simbolica si psihologica;,
- Tehnicile de creatie ale anunfului publicitar
- Cele trei tipuri de comportamente: conative, afective si cognitive;
- Tipurile de vehicule media;
- Barierile tehnice, legale si culturale ale diverselor canale media;
- Criteriile ce definesc un media-planning;
- mecenatul;
- tipurile de sponsorizari;
- rolul primelor §i cadourilor in promovarea vanzarilor.
- metodele de pretestare, testare si post-testare a mesajelor publicitare;
- Etapele evolutive ale PR-ului;
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- Premizele aparitiei relatiilor publice;

- Varietatea notionala a relatiilor publice.
- Diversitatea modelor de PR;

- Diversitatea teoriilor de PR.

- Diversitatea tehnicilor de PR;

- Elaborarea strategiei de relatii publice.

7. Continutul unitatii de curs/modulului

Numarul de ore

o SN A invatamant
Tematica activitatilor didactice Invatamant cu
cu 9 frecventa
frecventa o
redusa
Tematica prelegerilor
RECLAMA SI RELATII CU PUBLICUL
T.1. Reclama ca industrie culturald. Natura domeniului publicitar 4 2
T.2. Imaginea in reclama 4 1
T.3. Planificarea si strategia in publicitate 2 1
T.4. Creativitatea in domeniul reclamei 2 1
T.5. Media in publicitate 2 1
T.6. Publicitatea BTL 4 1
T.7. Eficienta activitatii promotionale 4 1
T. 8. Relatii publice — evolutie si definire 2 1
T.9. Modele si teorii privind relatiile publice 2 1
T.10. Strategii si tactici ale relatiilor publice 2 1
T.11. Campania de relatii publice 2 1
Total curs 30 12
Numairul de ore
o s A invatamant
Tematica activitatilor didactice invagamant cu
cu 9 frecventa
frecventa <
redusa
Tematica seminarelor
RECLAMA SI RELATII CU PUBLICUL
T.1. Reclama ca industrie culturald. Natura domeniului publicitar 4 2
T.2. Imaginea in reclama 4 1
T.3. Planificarea si strategia in publicitate 2 1
T.4. Creativitatea in domeniul reclamei 2 1
T.5. Media in publicitate 2 1
T.6. Publicitatea BTL 4 1
T.7. Eficienta activitatii promotionale 4 1
T. 8. Relatii publice — evolutie si definire 2 1
T.9. Modele si teorii privind relatiile publice 2 1
T.10. Strategii si tactici ale relatiilor publice 2 1
T.11. Campania de relatii publice 2 1
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| Total seminare

30
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9. Evaluare
Forma de Periodica Curenti Lucrul Examen final
invatamant | Atestareal | Atestarea 2 individual
Cu frecventa 15% 15% 15% 15% 40%
Cu frecvents 25% 25% 50%
redusd

Standard minim de performanta

Prezenta si activitatea la prelegeri si seminare;

Obtinerea notei minime de ,,5” la fiecare dintre atestari;
Obtinerea notei minime de ,,5” la evaluarea curenta si lucrul individual;
Demonstrarea in lucrarea de examinare finald a cunoasterii obiectivelor specifice ale unitatii de curs
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