FISA DISCIPLINEI

Anul universitar 2024-2025
Anul de studiu 111/ Semestrul |

1. Date despre program

1.1. Institutia de invatdmant superior

Universitatea ,,1 Decembrie 1918” din Alba Iulia

1.2. Facultatea

Stiinte Economice

1.3. Departamentul

Administrarea Afacerilor si Marketing

1.4. Domeniul de studii

Marketing

1.5. Ciclul de studii

Licenta

1.6. Programul de studii/calificari COR/grupa
de baza ESCO

Marketing/ 243103 Specialist in marketing, 243101 Art director
publicitate, 243104 Manager de produs/ Cod ESCO: 2431 -
Specialisti in publicitate si marketing

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei | Marketing digital | 2.2. Cod disciplind | MK 316.2
2.3. Titularul activitatii de curs Conf. univ. dr. Maican Silvia
2.4. Titularul activitatii de seminar Conf. univ. dr. Maican Silvia
2.5. Anul de studiu I | 2.6. I 2.7. Tipul de evaluare E | 2.8. Regimul disciplinei Op
Semestrul (E/CIVP (O — obligatorie, Op —
optionala, F — facultativa)

3. Timpul total estimat

3.1. Numdr ore pe sdptamana 4 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar/laborator 2
3.4. Total ore din planul de invatamant | 56 din care: 3.5. curs 28 3.6. seminar/laborator 28
Distributia fondului de timp ore
a. Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
b. Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 25
c. Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 20
d. Tutoriat 2
¢. Examinari 2
f. Alte activitati universitare (vizite de studiu, consultatii proiecte, etc.) ....... -

3.7 Total ore studiu individual (a+b+c) 65

3.8 Total ore activitdti universitare (d+e+f+3.4) 60

3.9 Total ore pe semestru (3.7+3.8) 125

3.10 Numarul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum Discipline de parcurs din semestrele anterioare: Marketing

4.2. de competente Utilizarea cunostintelor de baza pentru explicarea si interpretarea unor variate tipuri de concepte,

situatii, procese, proiecte etc. asociate domeniului marketing in era digitala
Elaborarea de proiecte profesionale cu utilizarea unor principii si metode consacrate in domeniu

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului - pentru sustinerea cursului: metode didactice interactive, prezentari PPT,

materiale informative
- pentru studenti: suport de curs tiparit i in format editat
- echipamente tehnice: laptop, videoproiector, Internet

e e s

5.2. de desfagurarea a seminarului/ | - pentru desfasurarea seminarului: activitati instructiv-educative moderne si diverse
laboratorului materiale informative

- echipamente tehnice: laborator dotat cu laptopuri, videoproiector, retea Internet
- participarea la seminarii si incarcarea proiectelor/TC-urilor pe Platforma Moodle




6. Competente specifice acumulate

Competente/rezultate ale invatarii
marketing

C1 Utilizarea adecvata a conceptelor, metodelor, tehnicilor si instrumentelor de

C2 Utilizarea instrumentelor si a aplicatiilor informatice in activitatile de marketing
C6 Organizarea activitdtilor de marketing in cadrul organizatiei

Competente transversale =

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al disciplinei

Dezvoltarea capacitatii studentului de a construi §i utiliza corect §i eficient
notiunile referitoare la principalele aspecte specifice activitatii de marketing.

7.2 Obiectivele specifice Obiective specifice:

profilul magazinului virtual;

de marketing electronic

- Intelegerea tipologiei distributiei si structurii circuitelor acesteia;
- Cunoasterea continutului si a caracteristicilor comertului electronic;
- Deslusirea multiplelor aspecte pe care le ridica ansamblul proceselor ce dau

- Cunoagsterea aspectelor legate de principalele operatiuni specifice activitatii

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare Observatii
1. Marketing contemporan: de la logistica la experienta digitala. Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
2. Nevoile si asteptdrile clientilor in context digital Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
3. Procesul de luarea deciziilor clientului in lumea digitala. Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
4. S.tr.ategia in Iflar.ketiqgul digital: selectarea si tintirea clientilor, Prelegere, discutii, exemplificéri 2 ore
pozitionarea marcilor si produselor ‘
5. Strategia Tn marketingul digital: principiul palniei de vanzari Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
6. Produse digitale si digitalizate Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
7. Proiectarea experientei clientilor in context digital Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
8. Comunicare de marketing digital — efectul internetului Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
9. Big data in marketing: transmiterea clientilor vs. transmiterea L o
datelor Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
10. Servitizare digitala bazata pe "Internet of Things” Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
11. Definirea valorii pentru client bazata pe inteligenta artificiala Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
12. Colaborarea cu Inteligenta Artificialda in marketing Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
13. Co-crearea valorii in Realitatea Virtuala Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
14. Etica si protectia clientilor n marketingul digital. Prelegere, discutii, exemplificari 2 ore
Bibliografie
1. Kartajaya, H., Kotler, P., & Setiawan, I. (2016). Marketing 4.0: moving from Traditional to Digital. John Wiley &
Sons.
2. Kartajaya, H., Setiawan, 1., & Kotler, P. (2021). Marketing 5.0: Technology for humanity. John Wiley & Sons.
8.2 Seminar Metode de predare-invitare | Observatii
1. Definirea unei probleme strategice si a solutiilor asteptate Conversatie, exemplificari, 2 ore
studii de caz
2. Definirea activitatilor de marketing digital Conversatie, exemplificari, 2 ore
studii de caz
3. Aplicarea marketingului digital la solutionarea unei probleme de Conversatie, exemplificari,
e . 2ore
dezvoltare durabilad — partea 1 studii de caz
4. Aplicarea marketingului digital la solutionarea unei probleme de Conversatie, exemplificari, 2
e .. ore
dezvoltare durabild — partea 2 studii de caz
5. Definirea pietei tinta Conversatie, exemplificari,
e . 2ore
studii de caz
6. Decalajului pietei Conversatie, exemplificari, 2 ore

studii de caz




7. Urmarirea evolutiei pietei tinta Conversatie, exemplificari,
! = . 2 ore
studii de caz
8. Definirea strategiei de marketing digital — partea 1 Conversatie, exemplificari, 2 ore
studii de caz
9. Definirea strategiei de marketing digital — partea 2 Conversatie, exemplificari, 2 ore
studii de caz
10. Urmarirea evolutiei clientilor Conversatie, exemplificari,
g g L 2 ore
studii de caz
11. Profilarea clientilor in marketingul digital Discutii, exemple, studii de caz 2 ore
12. Strategia de fidelizare a clientilor in marketingul digital Discutii, exemple, studii de caz 2 ore
13. Prezentarea proiectului de semestru Discutii, exemple, studii de caz 2 ore
14. Prezentarea proiectului de semestru Discutii, prezentare 2 ore
Bibliografie
1. Kartajaya, H., Kotler, P., & Setiawan, I. (2016). Marketing 4.0: moving from Traditional to Digital. John Wiley &
Sons.

2. Kartajaya, H., Setiawan, I., & Kotler, P. (2021). Marketing 5.0: Technology for humanity. John Wiley & Sons.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice, asociatiilor
profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

Continuturile disciplinei sunt adaptate la cadrul legislativ actual §i poate contribui la formarea de specialisti in
domeniul marketingului digital. Pentru studentii care continud studiile la un program de master in domeniul
marketingului disciplina poate constitui un punct de plecare pentru aprofundarea domeniului i elaborarea unor lucrdari
cu un nivel stiintific ridicat. Prin continut, disciplina raspunde necesitdtilor practice actuale ale angajatorilor.

10. Evaluare
Tip activitate | 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din
nota finala

10.4 Curs Rezolvarea corecta si completa a ceringelor Proba scrisa in cadrul 70%
subiectelor de examen examenului

10.5 Seminar - Continutul stiintific al referatului Verificarea pe parcurs a temelor | 20%
- activitatea individuala din timpul de control din suportul de curs si | 10%
seminariilor a referatului

10.6 Standard minim de performanta:

Demonstrarea competentelor in:

- cunoasterea, intelegerea conceptelor si teoriilor de baza ale domeniului si ale ariei de specializare;

- utilizarea lor adecvatd in comunicarea profesionala

- utilizarea adecvata de criterii §i metode standard de evaluare, pentru a aprecia calitatea, meritele i limitele unor
procese, programe, proiecte, concepte, metode si teorii.

Sa aiba complet portofoliul

Indeplinirea standardului minim de performanti : obtinerea notei minime 5

Data completarii Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar
19.09.2023 Conf. univ. dr. Maican Silvia Conf. univ. dr. Maican Silvia
Data avizarii in departament Semnadtura director de departament

20.09.2023 Conf. univ. dr. Maican Silvia




