1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

Anul universitar 2025-2026
Anul de studiu II / Semestrul I

1.1. Institutia de Invatdmant

Universitatea ,,1 Decembrie 1918 din Alba Iulia

1.2. Facultatea

de Stiinte Economice

1.3. Departamentul

Administrarea Afacerilor si Marketing

1.4. Domeniul de studii

Administrarea Afacerilor

1.5. Ciclul de studii

Licenta

Grupa de baza ESCO

1.6. Programul de studii / Calificari COR /

Administrarea Afacerilor / 242102 Specialist imbunétatire procese,
242104 Responsabil proces, 242110 Specialist in planificarea,
controlul si raportarea performantei economice,

ESCO: 2421 — Analisti de management si organizare / Management
and organisation analysts

1.7. Forma de Invatamant

Invatimant la distanta

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei | Marketing digital

| Codul disciplinei | AA 216.4

2.2. Titularul activitatii de curs

Conf. univ. dr. Maican Silvia

2.3. Titularul activitatii de seminar

Conf. univ. dr. Maican Silvia

2.4. Anulde | II | 2.5.Semestrul | I | 2.6. Tipul de E 2.7. Regimul Continut Felul

studiu evaluare disciplinei Disciplinei DD
Obligativitate Obligatorie: DOp

3. Timpul total estimat

3.1. Numar ore pe saptamani— | 3 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar/laborator 1

forma cu frecventa

3.4. Total ore pe semestru — 42 din care: 3.5. Al 28 |3.6.AT+TC/AA/ST |14

forma ID +SF/L/P

Distributia fondului de timp (se detaliaza punctul 3.5. Al = 3.5.1+3.5.2.43.5.3+3.5.4.+3.5.5+3.5.6.) ore

3.5.1 Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite— nr. ore Al 20

3.5.2. Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 15

3.5.3 Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri (mai mare sau egal cu nr. total ore 17

pentru teme de control din calendarul disciplinei

3.5.4Tutoriat [consiliere profesionald] 2

3.5.5Examinari 2

3.5.6Alte activitati [de ex., comunicare bidirectionala cu titularul de disciplind / tutorele] 2

3.7. Total ore studiu individual 58

3.8. Total ore pe semestru 100

3.9. Numarul de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

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

4.2. de competente -

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

5.2. de desfasurarea 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

6. Competente specifice acumulate

Competente/rezultate
ale nvatarii

R3/C3 Asigura respectarea politicilor.
R4/C4 Elaboreaza strategiile societatii.
R8/C8 Identifica indicatori-cheie de performanta.

Competente
transversale

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

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

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

7.2 Obiectivele
specifice

Obiective specifice:

Intelegerea tipologiei distributiei si structurii circuitelor acesteia;

Cunoasterea continutului si a caracteristicilor marketingului digital

Deslusirea multiplelor aspecte pe care le ridica ansamblul proceselor ce dau profilul
magazinului virtual;

Cunoagsterea si intelegerea diferitelor forme de marketing digital;

Cunoasterea aspectelor legate de principalele operatiuni specifice marketingului digital

8. Continuturi

8.1 Al Metode de predare Observatii

1. Marketing contemporan: de la logisticd la experienta digitala. | Utilizare = manual D, utilizare | 7,14% Al
platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari si exemplificari

2. Nevoile si asteptarile clientilor in context digital Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al
platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari §i exemplificari

3. Procesul de luarea deciziilor clientului in lumea digitala. Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al
platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari §i exemplificari

4. Strategia in marketingul digital: selectarea si tintirea Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al

clientilor, pozitionarea marcilor si produselor platforma,  corespondenta,  discutii,

argumentari i exemplificari

5. Strategia in marketingul digital: principiul palniei de vanzari | Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al

platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari §i exemplificari

6. Produse digitale si digitalizate Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al

platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari gi exemplificari

7. Proiectarea experientei clientilor in context digital Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al

platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari gi exemplificari




8. Comunicare de marketing digital — efectul internetului Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al
platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari i exemplificari

9. Big data in marketing: transmiterea clientilor vs. transmiterea | Utilizare = manual  ID,  utilizare | 7,14% Al

datelor platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari gi exemplificari
10. Servitizare digitala bazatd pe ”Internet of Things” Utilizare  manual  ID,  utilizare | 7,14% Al

platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari si exemplificari

11. Definirea valorii pentru client bazata pe inteligenta Utilizare  manual  ID,  utilizare | 7,14% Al

artificiala platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari i exemplificari

12. Colaborarea cu Inteligenta Artificiald in marketing Utilizare ~ manual  ID, utilizare | 7,14% Al

platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari si exemplificari

13. Co-crearea valorii in Realitatea Virtuala Utilizare manual  ID, utilizare | 7,14% Al
platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari i exemplificari

14. Etica si protectia clientilor in marketingul digital. Utilizare ~ manual  ID,  utilizare | 7,14% Al
platforma,  corespondenta,  discutii,
argumentari gi exemplificari

Bibliografie

1. Kartajaya, H., Kotler, P., & Setiawan, 1. (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 AT [temele dezbatute in cadrul tutorialelor, conform Metode de predare-invatare Observatii
calendarului disciplinei]

AT1. Dezbateri asupra unitatilor de invatare 1-7. Clarificarea | Conversatie, exemplificéri, teme de control | 2 ore
raspunsurilor la testele de autoevaluare aferente unitatilor de
invatare 1-7.

AT2. Dezbateri asupra unitétilor de invatare. Clarificarea Discutii, exemple, teme de control/activititi | 2 ore
raspunsurilor la testele de autoevaluare aferente unitatilor de | propuse
invatare 8-14.

Bibliografie
1. Kartajaya, H., Kotler, P., & Setiawan, 1. (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.
8.3. TC [temele de control, conform calendarului disciplinei] | Metode de transmitere a informatiei Observatii
Tema de control (lucrare de verificare) aferenta unitatilor de | - electronic, pe platforma e-learning 5 ore
invatare 1-7.

Tema de control (lucrare de verificare) aferentd unitatilor de | - electronic, pe platforma e-learning 5 ore
invatare 8-14.
Bibliografie
1. Kartajaya, H., Kotler, P., & Setiawan, 1. (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.

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 si elaborarea unor lucrari
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 | 10.3. Ponderev din
evaluare nota finala
10.4. Al (curs) Volumul si corectitudinea cunostintelor Proba orala 70%
Rigoarea stiintificd a limbajului
10.5. TC/AA/ST/L/P Corectitudinea si completitudinea intocmirii Verificare pe 30%
lucrérilor practice parcurs

10.6 Standard minim de performanta: obtinerea notei minime 5

Demonstrarea competentelor in:

- cunoagsterea, intelegerea, definirea si posibilitatea de operationalizare cu principalele concepte de etica si integritate
acdemica.

Sa aiba complet portofoliul de teme de control si referatul incircate pe platforma Moodle.

Coordonator de disciplinad Tutore de disciplina
Conf.univ.dr. Maican Silvia Conf.univ.dr. Maican Silvia

Data

23.09.2025 Responsabil specializare AA ID,

Conf.univ.dr. Dragolea Larisa




