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I. Preliminarii 

Dezvoltarea unei strategii promoționale și a componentelor ei a devenit azi mai importantă 

ca niciodată în activitatea de marketing a diferitor tipuri de entități. Marketingul implică astăzi 

mai mult decât dezvoltarea unui produs bun, decât stabilirea unui preț corect și decât asigurarea 

rapidă a disponibilității lui pentru consumator. Acestea sunt insuficiente pentru a genera 

suficiente vânzări și profituri. Mulți dintre consumatorii potențiali nu vor deveni niciodată 

conștienți de existența unui anumit produs, iar alții nu vor fi convinși de avantajele lui. Astfel 

unitatea de curs Tehnici promoționale va permite elevilor să cunoască instrumentele 

promoționale folosite în marketing.  Concurența este așa de intensă și piața atât de dinamică, 

încât firmele trebuie să dezvolte programe corespunzătoare de comunicare și promovare. 

Cursul este orientat spre formarea și dezvoltarea de aptitudini, abilități și competențe în 

domeniul promovării și distribuirii mărfurilor. 

În cadrul cursului elevii își pot valorifica propriile idei cu privire la tehnici promoționale 

clasice dar și cele moderne care se utilizează tot mai mult în economia Republicii Moldova. 

Scopul predării unității de curs Tehnici promoționale  vizează furnizarea cunoștințelor 

teoretice și practice în domeniul comunicării promoționale, mix-ului promoțional, tehnici de 

promovare a vânzărilor și eficacitatea activității promoționale. 

Caracterul științific, strategic, aplicativ al comunicării promoționale dezvoltă cunoștințele, 

abilitățile și aptitudinile elevilor obținute la unitățile de curs: 

S.04.O.018 Marketing I 

S.05.O.019 Marketing II 

S.05.O.020 Cercetări de marketing 

F.05.O.012 Designul ambalajului și a mărfurilor 

U.04.L.003  Cultura comunicării  

U.04.L.004  Cultura afacerilor  

 

Valențele modului de gândire economică permit explicitarea şi aprofundarea studierii 

unităților de curs al specialității într-un cadru activ şi eficient de învățare cantitativă, astfel încât 

să conducă la obținerea unor rezultate foarte bune în procesul examinării finale per ansamblu. 

 

II. Motivaţia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesională 

 

Agenții economici necesită specialiști competenți, capabili să contribuie la soluționarea 

problemelor parvenite în activitatea unităților comerciale, ceea ce se poate realiza prin învățarea, formarea 

și dezvoltarea competențelor specifice domeniului de comerț al produselor și a mărfurilor. 

De aceea curriculumul  Tehnici promoționale este un  reper de promovare ca  parte a 

procesului de comunicație al firmei prin care aceasta, folosind un ansamblu de metode şi tehnici specifice 

(concretizate în activități promoţionale), încearcă să influențeze comportamentul clienţilor săi actuali şi 

potenţiali în vederea obţinerii unor rezultate cât mai bune (profituri) pe o perioadă mai lungă de timp.  
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Această definire a complexului proces promoţional încearcă să formeze la viitorul  agent 

de vânzări abilități de comunicare activă ale firmei, realizate cu scopul clar de a modifica ceva în 

comportamentul clienţilor potenţiali (de regulă, îmbunătățirea imaginii firmei şi a produselor 

sale, concretizată până la urmă într-un volum mai mare de vânzări), pot fi considerate drept 

activități promoţionale desfășurate în vederea atingerii obiectivelor strategice ale politicii 

promoţionale pe care şi-a stabilit-o firma. 

Viitorului Agent de vânzări, de calificare medie, vor fi de ajutor cunoștințele, abilitățile și 

atitudinile obținute la fiecare unitate de învățare pentru exercitarea atribuțiilor solicitate la locul 

de muncă ca: ”prezintă mostre de produse sau descrierea serviciilor oferite potențialului 

cumpărător”, ”propune sugestii pentru elaborarea politicii de prețuri şi contribuie cu sugestii la 

elaborarea cataloagelor de prezentare”, ”Detectează noi clienţi şi oportunități de vânzări”, 

”Contactează potenţiali noi clienţi prin telefon, e-mail sau personal pentru a le prezenta oferta 

de produse sau servicii şi a stabili un contract de vânzare-cumpărare cu aceștia”, etc. 

Acest modul familiarizează viitorilor specialiști din comerț cu toate noțiunile, categoriile 

de bază, fără de care nu este posibilă studierea aprofundată a altor unități de curs al specialității 

ca:  

S.07.A.029 Planificarea și organizarea comerțului  

S.07.A.030 Organizarea şi tehnologia comerţului  

S.07.O.022 Tehnici de negociere 

S.07.O.023 Agromarketing 

S.07.L.009 Publicitatea     

S.07.L.010 Firma de exercițiu   

S.08.O.024 Marketingul serviciilor 

S.08.O.025 Marketing internațional 

S.08.O.026 Comerț on line               

S.06.O.020 Cercetări de marketing 

Cursul familiarizează elevii cu particularitățile politicii de comunicare promoțională, şi în 

special cu principalele metode şi tehnici promoţionale care pot fi adoptate de către întreprinzătorii 

din comerţ, producere și servicii.  

 

III. Competenţele profesionale specifice modulului 

 

CPS1. Selectarea tehnicilor promoţionale în contextul general al strategiilor de marketing. 

CPS2.  Analiza factoriilor care influențează compoziția mixului de  promovare. 

CPS3.  Identificarea particularităţilor mijloacelor utilizate în publicitate. 

CPS4. Stabilirea criteriilor de promovare a vânzărilor și relațiilor publice. 

CPS5.  Stabilirea principalelor obiective ale sponsorizării și forței de vânzare. 

CPS6.  Măsurarea eficacităţii promovării vânzărilor, a relaţiilor publice și a  forţei de vânzare. 
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IV. Administrarea modulului 

 

Semestrul  

Numărul de ore 

Modalitatea 

de evaluare 

Numărul de 

credite Total 

Contact direct 
Lucrul 

individual Prelegeri 
Practică/ 

Seminar 

VI 120 30 30 60 Examen 4 

 

V. Unităţile de învăţare 

 

 Unităţi de competenţă Unităţi de conţinut Abilități 

Unitatea de învăţare 1: Tehnici promoționale și comunicarea de marketing a firmei. 

 UC1. Selectarea tehnicilor 

promoţionale în contextul general al 

strategiilor de marketing. 

 

1. Promovarea – parte a 

mixului de marketing. 

2. Comunicarea promoțională. 

3. Strategia de promovare. 

A1. Identificarea elementelor 

procesului de comunicare. 

A2. Adaptarea la canalele de 

comunicare. 

A3. Integrarea unei acţiuni 

promoţionale în politica de 

marketing. 

A4. Analiza strategiilor de 

promovare. 

Unitatea de învăţare 2: Mixul promoțional 

 UC2.  Analiza factoriilor care 

influenţează compoziţia mixului de  

promovare. 

 

1. Elaborarea mixului 

promoțional. 

2. Tehnici promoționale. 

3. Factorii care influențează 

stabilirea mixului promoțional. 

4. Elaborarea bugetului 

promoțional. 

  

  

A5. Combinarea tehnicilor şi 

instrumentelor promoţionale. 

A6. Ilustrarea avantajelor şi 

dezavantajelor diferitor 

tehnici promoţionale. 

A7. Comentarea  factorilor care 

influenţează compoziţia 

mixului promoţional. 

A8. Elaborarea bugetului 

promoţional. 

Unitatea de învăţare 3: Publicitatea. Publicitatea directa. 

 UC3.  Identificarea particularităţilor 

mijloacelor utilizate în publicitate. 

 

1. Principiile publicității. 

2. Obiectivele publicității. 

3. Mijloacele publicității. 

4. Strategia creativa și strategia 

media. 

5. Acțiuni de publicitate. 

A9. Identificarea principiilor 

după care se va realiza un 

mesaj publicitar. 

A10. Selectarea tipului de 

mesaj publicitar. 

A11. Conceperea mesajelor 

publicitare. 

Unitatea de învăţare 4: Promovarea vânzărilor. Relațiile publice. 

UC4.  Stabilirea criteriilor de 

promovare a vânzărilor și relațiilor 

1. Locul promovării vânzărilor 

în cadrul mixului promoțional. 

A12. Organizarea  promovării 

vânzărilor în cadrul mixului de 
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 Unităţi de competenţă Unităţi de conţinut Abilități 

publice. 

 

2. Tehnici de promovare a 

vânzărilor. 

3. Principalele decizii adoptate 

în cadrul marketingului 

relaţiilor publice. 

4. Instrumente ale relaţiilor 

publice. 

 

promovare. 

A13. Diversificarea 

obiectivelor promovării 

vânzărilor. 

A14. Analiza mijloacelor de  

promovare a  vânzărilor; 

A15. Aplicarea instrumentelor 

de promovare a vânzărilor. 

Unitatea de învăţare 5: Manifestările promoţionale 

UC5.  Stabilirea principalelor obiective 

ale sponsorizării și forței de vânzare. 

 

 

1. Caracteristicile şi obiectivele 

sponsorizării. 

2. Dimensiunile sponsorizării. 

3. Domeniile în care se aplica 

sponsorizarea. 

4. Caracteristicile forței de 

vânzare. 

5. Obiectivele și strategia forței 

de vânzare. 

6. Structura și mărimea forței de 

vânzare. 

7. Remunerarea forței de 

vânzare. 

8. Managementul forței de 

vânzare. 

9. Instrumente ale forței de 

vânzare. 

A16. Identificarea corelației 

sponsorizării cu relațiile publice 

şi alte tehnici promoţionale 

A17. Deducerea domeniilor şi 

dimensiunilor specifice 

sponsorizării. 

A18. Analiza avantajelor şi 

neajunsurilor vânzării 

personale. 

A19. Proiectarea, după 

metodele stabilite, a mărimii 

forţei de vânzări. 

A20. Reorganizarea forţei de 

vânzare. 

A21. Gestionarea 

instrumentelor forţei de 

vânzare. 

Unitatea de învăţare 6: Eficacitatea activității promoționale 

UC6.  Măsurarea eficacității 

promovării vânzărilor, a relaţiilor 

publice și a  forţei de vânzare. 

1. Eficacitatea publicității. 

2. Eficacitatea promovării 

vânzărilor. 

3. Eficacitatea activităților de 

relații publice, sponsorizarea și 

vânzarea personală. 

A22. Aplicarea modalităţilor 

de evaluare a efectelor 

promovării; 

A23. Identificarea corelației 

dintre efectul de comunicare al 

publicității şi efectul acesteia 

asupra vânzărilor; 

A24. Măsurarea eficacității 

promovării vânzărilor, a 

relaţiilor publice şi a forţei de 

vânzare. 

A25. Determinarea eficacității 

publicității; 

A26.  Analiza eficacității 

activităţilor de relații publice, 

sponsorizarea şi vânzarea 

personală. 
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VI. Repartizarea orientativă a orelor pe unităţi de învăţare 

 

 

Nr. 

crt. 

Unităţi de învăţare 

Numărul de ore 

Total 

Contact direct 
Lucrul 

Individual Prelegeri 
Practică/ 

Seminar 

1. Tehnici promoționale și comunicarea de 

marketing a firmei. 
14 4 4 6 

2. Mixul promoțional. 14 4 4 6 

3.  Publicitatea. Publicitatea directa.  26 6 6 14 

4. Promovarea vânzărilor. Relațiile publice. 26 6 6 14 

5. Manifestările promoţionale. 26 6 6 14 

6. Eficacitatea activităţii promoționale. 14 4 4 6 

 Total  120 30 30 60 

 

VII. Studiul individual ghidat de profesor  

 

 Materii pentru studiul individual 
Produse de 

elaborat 

Modalităţi de 

evaluare 

Termeni de 

realizare 

  1. Tehnici promoționale și comunicarea de marketing a firmei. 

1. Implementarea strategiei de 

promovare.   

Referat  

Studiu de caz 

Comunicare  Săptămâna 1 

 

 2. Mixul promoțional 

1. Ciclul de viață al produsului. 

2. Metode de stabilire a bugetului 

promoțional. 

 Referat   

 Studii de caz 

 Prezentare  

Comunicare 

Săptămâna 2 

Săptămâna 3 

 3. Publicitatea. Publicitatea directa. 

1. Conceptul, dezvoltarea, obiectivele 

publicității directe. 

2. Instrumentele publicității directe. 

3. Crearea mesajului de publicitate 

directa. 

4. Avantajele publicității directe. 

 Referat  

 Studii de caz  

Proiect individual 

 Prezentarea 

produsului. 

Săptămâna 4 

Săptămâna 5 

Săptămâna 6 

Săptămâna 7 

4.  Promovarea vânzărilor. Relațiile publice. 

1. Tehnici care urmăresc atragerea 

țintei către produs (merchandising, 

publicitatea la locul vânzării). 

2. Instrumente ale relațiilor publice 

(discursurile, marketingul prin viu 

grai, mijloacele de creare a 

identității vizuale). 

 Referat 

Studii de caz 

Proiect individual 

Corectitudinea 

interpretării 

produsului 

propus. 

Prezentarea 

portofoliilor. 

Săptămâna 8 

Săptămâna 9 

Săptămâna 10 
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 Materii pentru studiul individual 
Produse de 

elaborat 

Modalităţi de 

evaluare 

Termeni de 

realizare 

5. Manifestările promoţionale. 

1. Sponsorizarea culturală. 

2. Sponsorizarea științifică, tehnică sau 

educativă.   

3. Sponsorizarea cauzelor sociale, 

politice, umanitare. 

4. Instrumente ale forței de vânzare. 

Referat  

Studii de caz 

Proiect individual 

Corectitudinea 

interpretării 

produsului 

propus. 

Prezentarea 

portofoliilor. 

Săptămâna 11  

Săptămâna 12 

Săptămâna 13 

Săptămâna 14 

6.  Eficacitatea activităţii promoționale 

1.  Eficacitatea acțiunilor de sponsorizare. 

 
Referat  

Studii de caz 

 

    

Corectitudinea 

interpretării 

produsului 

propus. 

Prezentarea 

portofoliilor. 

Săptămâna 15  

 

 

VIII. Lucrările practice recomandate 

Pentru orele practice și a seminarele, precum și studiile individuale ale elevilor sunt 

recomandate activitățile practice sub forma unor probleme, exerciții, studii de caz, 

prezentări/proiecte cu tematica: 

Nr. 

crt. 
Unități de învățare Lucrări practice 

1.  
Tehnici promoționale și comunicarea 

de marketing a firmei. 
Elaborarea strategiei de promovare. 

2.  Mixul promoțional. Elaborarea bugetului promoțional. 

3.  Publicitatea. Publicitatea directa.  Elaborarea planului de publicitate. 

4.  
Promovarea vânzărilor.  

Relațiile publice. 
Elaborarea publicității la locul vânzării. 

5.  Manifestările promoţionale. Determinarea mărimii forței de vânzare. 

6.  
Eficacitatea activităţii promoționale. Analiza efectului de comunicare asupra 

vânzărilor. 

 

IX. Sugestii metodologice 

 

Asigurarea metodică a procesului de predare-învăţare-evaluare se va realiza de către cadrele 

didactice care propun elevilor pachetul de materiale necesar: 

 suport informațional pentru fiecare unitate de curs; 
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 materiale pentru activitate în auditoriu pentru fiecare unitate de curs din planul de 

învăţământ (curs de lecții, planuri pentru seminare, indicații metodice etc.); 

 materiale-suport pentru activitatea de învăţare individuală a elevilor, materiale 

pentru autocontrol/autoevaluare la fiecare unitate de curs, inclusiv, studii de caz, 

teste de control, teste-grilă, întrebări pentru examene etc. 

Pe parcursul procesului de predare – învăţare – evaluare vor fi utilizate cele mai eficiente 

metode, procedee şi mijloace de învăţare în dependență de capacitățile individuale ale elevilor. 

La alegerea strategiilor didactice se va ține cont de următorii factori: scopurile și 

obiectivele propuse; conținuturile stabilite; resursele didactice, nivelul de pregătire inițială și 

capacitățile elevilor, competențele ce trebuie dezvoltate. Se recomandă aplicarea metodelor 

interactive de lucru cu elevii, cum ar fi investigarea, descoperirea, simularea, prezentarea, etc. 

Metodele active și interactive au multiple valențe formative care contribuie la dezvoltarea 

gândirii critice, la dezvoltarea creativității, implică activ elevii în învățare, punându-i în situația 

de a gândi critic, de a realiza conexiuni logice, de a produce idei și opinii proprii argumentate, de 

a le comunica și celorlalți, de a sintetiza/ esențializa informațiile, de a se încadra ușor în 

activitatea profesională și se bazează pe învățarea independentă și prin cooperare, elevii învață să 

respecte părerile colegilor. 

Dintre recomandațiile pe care cadrul didactic le -ar putea aplica sunt: 

Nr. 

crt. 
Unități de învățare 

Strategii didactice, metode, 

procedee 

1.  Tehnici promoționale și 

comunicarea de marketing a firmei. 

Discuția didactică, clusterul, problematizare, 

învățarea prin descoperire, lucru în grup, GPP, 

SINELG. 

2.  Mixul promoțional. 
Exercițiu, conversația euristică, studiu de caz, 

algoritmizarea, simularea, modelarea, lucru în grup. 

3.  
Publicitatea. Publicitatea directa.  

Explicarea, demonstrația, dezbaterea,  

problematizarea, simularea, gândirea critică, 

brainstorming, studiu de caz. 

4.  Promovarea vânzărilor.  

Relațiile publice. 

Experimentul, demonstrația, conversația didactică, 

problematizare, cubul, analiza evenimentelor 

promoționale. 

5.  
Manifestările promoţionale. 

Știu / vreau să știu / am învățat, dezbaterea, 

demonstrație, explicația, studii de caz, învățare prin 

descoperire, gândirea critică, brainstorming, analiza 

evenimentelor promoționale. 

6.  Eficacitatea activităţii 

promoționale. 

Exercițiul, explicația, studii de caz, învățare prin 

descoperire, cubul, gândirea critică, portofoliul. 
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Studiul individual al elevului ghidat de profesor este realizat pe fiecare temă, propunându-

se în acest scop sarcinile respective. Pentru elevii cu rating scăzut, care întâmpină dificultăți în 

găsirea răspunsurilor la întrebările şi problemele propuse pentru studiul individual, se oferă 

consultații suplimentare.   

 

X. Sugestii de evaluare a competenţelor profesionale 
 

Evaluarea reprezintă un proces complex de comparare a rezultatelor activităţii instructiv-

educative cu obiectivele planificate (evaluarea calității), cu resursele utilizate (evaluarea 

eficienței) sau cu rezultatele anterioare (evaluarea progresului). 

Evaluarea profesorului va constitui actul didactic complex, integrat întregului proces de 

învăţământ, ce va asigura evidențierea cantității cunoștințelor dobândite și valoarea (nivelul, 

performanțele și eficiența) acestora la un moment dat – în mod curent, periodic și final. 

Pentru elev evaluarea este mijlocul prin care el este perceput de profesor și cum îi 

apreciază această pregătire (însă nu întotdeauna evaluarea profesorului coincide cu autoevaluarea 

făcută de elev propriei sale pregătiri). 

Evaluarea implică trei componente interdependente: 

 Controlul (verificarea) constituie componenta evaluării de constatare de către profesor a 

volumului şi a calității cunoştinţelor teoretice şi practice dobândite de elev; 

 Aprecierea constituie componenta evaluării care asigură estimarea (evidențierea) 

valorii, a nivelului şi a performanțelor, competențelor dobândite de elev; 

 Notarea constituie componenta evaluării care realizează măsurarea şi validarea 

rezultatelor pregătirii elevului în urma controlului şi aprecierii, care se realizează prin 

anumite semne (coduri şi simboluri) convenționale, denumite note. 

Pentru a fi sigur că aprecierile formulate la sfârșitul unei activități sunt cât mai aproape de 

realitate, se utilizează o varietate de tehnici sau metode, acestea completându-se reciproc. 

Procesul de predare/învățare/evaluare cuprinde: 

 Evaluarea inițială, realizată la începutul procesului de predare/învăţare/evaluare; 

 Evaluarea continuă sau evaluarea verbală realizată în timpul procesului de 

predare/învățare/evaluare utilizând diverse metode, strategii didactice; 

 Evaluare formativă, desfășurarea rezultatelor și abilităților, revenirea asupra celor 

învățate pentru a le corecta şi a facilita trecerea spre o altă etapă, este orientată spre un ajutor 

imediat şi încearcă să coreleze competențele elevului (inclusiv nevoile, interesele) cu 

caracteristicile conținuturilor de învățat. Se va desfăşura cu regularitate sub forma unor teste ce 
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vor include fișe de lucru, exerciții, prezentări grafice şi va fi utilizată cu scopul de a recapitula și 

sistematiza cunoștințele obținute; 

 Evaluarea sumativă, indică nivelul la care a ajuns un anumit elev la sfârșitul cursului 

dat, aceasta se produce „la termen”, fiind o evaluare finală, şi se bazează pe informații obținute 

în urma unui examen, ce va conține diverși tipuri de itemi din conținuturile cursului; 

 Evaluarea lucrului individual al elevului ghidat de profesor, ca o componentă 

novice, dar la fel de importantă a procesului de evaluare, presupune accesul la componentele de 

studiu individual asistat de profesor. Evaluarea se va desfășoară sub două forme: evaluarea 

continuă şi evaluarea finală a portofoliului, ca element ce implică activ elevul în crearea, 

colectarea şi selectarea produselor care satisfac scopul acestuia. Astfel, evaluarea continuă, este 

desfășurată în permanență, progresiv, în timp ce elevii studiază anumite unități de conținut, iar 

cea finală este cea finală este efectuată la sfârșitul unității de curs. 

Nivelul de formare şi dezvoltare a competenţelor profesionale specifice se va evalua în 

baza următoarelor produse: 

1 Argumentare 

orală 

- corectitudinea formulării temei; 

- structurarea logică a tezelor propuse pentru discuție; 

- apelarea la propria experiența în argumentare; 

- utilizarea corectă a mijloacelor orale de exprimare. 

2 Argumentare 

scrisă 

- corectitudinea formulării temei; 

- selectarea și structurarea logică a argumentelor; 

- apelarea la propria experiență în explicarea supozițiilor; 

- utilizarea limbajului de specialitate, respectând normele lingvistice. 

3 Studiu de caz - corectitudinea interpretării studiului de caz propus; 

- calitatea soluțiilor, ipoteze propuse; 

- corectitudinea lingvistică a formulării; 

- logica formulării; 

- rezolvarea corectă a problemei; 

- aprecierea critică, individualitatea răspunsurilor. 

4 Investigaţia -definirea şi înțelegerea problemei investigate; 

-folosirea diverselor procedee pentru obținerea datelor necesare;  

-colectarea şi organizarea datelor obținute; 

-formularea şi verificarea ipotezei cu privire la problema luată în 

studiu. 

5 Demonstrația - formularea de ipoteze; 

- corectitudinea ipotezei; 

- corectitudinea concluziei; 

-corectitudinea raționamentelor; 

- calitatea expunerii textuale şi grafice. 

6 Problema - înțelegerea problemei; 
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rezolvată - formularea şi testarea ipotezelor; 

- stabilirea strategiei rezolutive; 

- reprezentarea şi interpretarea rezultatelor. 

7 Proiect individual - validitatea proiectului.  

- completitudinea proiectului . 

- elaborarea si structura proiectului . 

- calitatea materialului folosit în realizarea proiectului. 

- creativitate.  

8 Referat - corespunderea referatului temei. 

- profunzimea şi completitudinea dezvoltării temei. 

- adecvarea la conținutul surselor primare. 

- coerența şi logica expunerii. 

- utilizarea dovezilor din sursele consultate. 

- gradul de originalitate şi de noutate. 

- nivelul de erudiție. 

- modul de structurare a lucrării. 

- justificarea ipotezei legate de tema referatului. 

- analiza in detaliu a fiecărei surse de documentare. 

9 Rezumat oral - expune tematica lucrării în cauză. 

- utilizează formulări proprii. 

- expunerea orală este concisă şi structurată logic. 

- folosește un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrării în cauză. 

10 Rezumat scris - expune tematica lucrării în cauză. 

- utilizează formulări proprii. 

- textul rezumatului este concis şi structurat logic. 

- folosește un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrării în cauză. 

- fidelitatea. 

- coerența. 

- progresia logică. 

- angajamentul autorului, aptitudine critică corect evaluată şi 

transpusă. 

- respectarea modalităţilor de enunțare a textului sursă. 

- muncă pertinentă de reformulare. 

- stăpânirea normelor sintactice la nivel de prezentare logică a ideilor. 

- text formatat citeț, lizibil. 

 

Nota finală la acest modul va fi definitivată prin însumarea rezultatelor la evaluările curente şi 

finale. Cele 60% din 100% posibile a notei finale se constituie din media evaluărilor curente 

obligatorii. Iar celelalte 40% se constituie din nota evaluării finale obținută la examen. 
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XI. Resursele necesare pentru desfăşurarea procesului de studiu 

 

Cerințe față de sălile de curs 

Pentru orele teoretice  

 

Ecran de proiectare.  

Proiector MM.  

Tablă.  

Calculatoare personale de birou (desktop).  

Calculator portabil (laptop, notebook). 

Boxe. 

Conexiune la internet. 

Imprimantă. 

Scaner. 

Pentru orele practice  

 

  

XII. Resursele didactice recomandate elevilor 

 

 

Nr. 

crt. 

Denumirea resursei 
Locul în care poate fi consultată/ 

accesată/ procurată resursa 

1.   Roman Lazoc, Alina Lazoc, Diana Coralia Goia, 

Tehnici promoționale, ediția a II, editura 

Eurostampa, Timișoara, 2007 

http://file.ucdc.ro/cursuri/T_3_n313_

Tehnici_%20promotionale.pdf.pdf 

2. Anghel Laurenţiu-Dan, Tehnici promoționale, 

București, 2009 

http://www.langhel.ase.ro/tehnici%20

promotionale%202009.pdf 

3. Tehnici promoţionale. Suport de curs, Bacău 2008 

 

https://ru.scribd.com/doc/31528863/T

ehnici-promotionale-note-de-curs 

4. Balaure, Virgil Tehnici promoționale. Probleme, 

analize, studii de caz, Editura Uranus, București, 

1999;  

Biblioteca  

   

5. Dobre, Costinel–Comportamentul consumatorului 

și strategia de comunicare a firmei, Editura 

Solness, Timișoara, 2002;  

Biblioteca  

   

 


