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I. Preliminarii
Curriculum disciplinar la unitatea de curs Marketing si publicitate pentru servicii postale este

parte componenta a programului de formare profesionalda la componenta fundamentald in
conformitate cu Planul de Tnvatamant aprobat de Ministerul Educatiei, numar de inregistrare nr.SC-
62/24, Program de formare profesionald 0714.3 Comunicatii postale si servicii economice, termenul de
studii 4 ani, pentru calificarea 0714.3.1 Specialist/specialistda comunicatii postale.

Scopul unitatii de curs este de a forma specialisti capabili s& conceapa, sa planifice si sa
implementeze strategii eficiente de marketing si publicitate, adaptate specificului serviciilor postale
(clasice, de curierat si financiare), in vederea cresterii volumului de vanzari, a competitivitatii pe piata
si a gradului de satisfactie a clientilor.

Acest scop implica atingerea urmatoarelor obiective cheie pentru specialist:

o Intelegerea pietei: si poatd analiza piata comunicatiilor postale, identificand tendintele,
concurenta si segmentele de clienti (B2C, B2B) pentru a pozitiona corect serviciile.

e Dezvoltarea produsului/serviciului: sa aplice principii de marketing pentru a dezvolta si a lansa
noi servicii postale (ex: solutii logistice, e-commerce, servicii financiare), tinand cont de normele
si reglementarile in vigoare.

e Promovare eficienta: sa utilizeze instrumente de comunicare si publicitate adecvate (online,
direct marketing/Infadres, relatii publice) pentru a promova serviciul universal si serviciile cu
valoare adaugata.

o Strategia de pret: sa participe la elaborarea strategiilor de tarifare si la calculul rentabilitatii,
asigurand, in acelasi timp, accesibilitatea serviciului universal.

Pentru demararea procesului instructiv la unitatea de curs Economia ramurii, sunt necesare

cunostintele dobandite la urmatoarele discipline: G.01.0.001 Tehnologia informatiei, G.03.0.003
Tehnici de comunicare, F.01.0.009 Bazele comunicatiilor postale, F.01.0.010 Comunicatii postale

internationale, F.01.0.011 Teoria economica.

Il. Motivatia, utilitatea unitatii de curs pentru dezvoltarea profesionala

Studierea unitatii de curs Marketing si publicitate pentru servicii postale este crucialda pentru
pregatirea specialistului in comunicatii postale, deoarece ii ofera instrumentele necesare pentru a
naviga si a prospera intr-o piata dinamica si puternic concurentiala. Utilitate directa si actionala:

e Adaptare la piata: permite specialistului sa analizeze proactiv cerintele consumatorilor si

evolutiile tehnologice (ex: e-commerce, digitalizare) pentru a adapta rapid si eficient portofoliul
de servicii postale, de curierat si financiare.
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Cresterea rentabilitatii: dezvolta capacitatea de a formula si implementa strategii de pret si
promovare care maximizeaza volumul de vanzari si rentabilitatea serviciilor, in contextul
respectarii Serviciului Universal si al reglementarilor specifice.

Viteza de reactie: ofera cunostinte aplicabile imediat pentru a actiona prompt in situatii reale,
cum ar fi lansarea de noi produse/servicii (ex: solutii logistice integrate), campanii de fidelizare
sau contracararea ofertei concurentilor.

Imagine si relatia cu clientul: Ajuta la crearea unei imagini de brand puternice si la aplicarea
tehnicilor de publicitate si comunicare pentru a asigura o satisfactie superioara a
consumatorilor si pentru a transforma oficiile postale in centre moderne de servicii.

Prin insusirea conceptelor de segmentare, pozitionare si planificare a campaniilor, unitatea de curs

cultiva o gandire strategica, critica si inovativa, esentiala pentru a identifica si a dezvolta noi nise de

piata si pentru a asigura succesul pe termen lung al specialistului in cariera sa din sectorul postal.

Prin studierea unitatii de curs Marketing si publicitate pentru servicii postale se urmareste formarea

la viitorii specialisti In comunicatii postale a urmatoarelor valori si atitudini esentiale:

v

v

Adaptarea rapida la cerintele pietei, la dinamica asteptarilor clientilor (consumatori si business-
uri) si la evolutia tehnologica a canalelor de comunicare.

Stimularea curiozitatii pentru investigarea comportamentului consumatorului postal si a
tendintelor de comunicare/logistica.

Dezvoltarea si manifestarea unei gandiri creative in conceperea de mesaje publicitare atractive
si in solutionarea problemelor de comunicare si promovare a serviciilor.

Asumarea unei atitudini responsabile si etice Tn publicitate si in relatia cu clientii, respectand
legislatia privind protectia datelor si practicile comerciale corecte.

Respectarea standardelor si reglementarilor legale in vigoare in toate campaniile de marketing
si deciziile de pret, asigurand calitatea si credibilitatea serviciilor.

Manifestarea initiativei si a spiritului proactiv in propunerea de solutii de marketing pentru

......

Ill. Competente profesionale si rezultate ale invatarii

Competentele profesionale:

CP 9. Realizarea controlului calitatii lucrarilor executate

Rezultatele invatdrii. La sfarsitul unitatii de curs elevii vor fi capabili sa:

Estimeze eficienta proceselor tehnologice in baza indicatorilor tehnico-economici.

Pentru a atinge rezultatele invatarii, dupa studierea unitatii de curs Marketing si publicitate pentru

servicii postale, elevul va fi capabil:

sa analizeze rolul marketingului in contextul digitalizarii si concurentei.

sa identifice si sa segmenteze pietele cheie (B2B, B2C, e-commerce) pentru servicii postale.
sa proiecteze, sa dezvolte si sa stabileasca pretul pentru servicii postale competitive.

sa gestioneze reteaua fizica si sa integreze canalele digitale.

sa planifice, sa implementeze si sa evalueze campaniile de comunicare.

sa utilizeze canalul postal pentru comunicarea personalizata si fidelizarea clientilor.

sa adapteze serviciile postale la cerintele logistice ale comertului electronic.

sa evalueze economic investitiile (CAPEX) in tehnologie si digitalizare.
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sa utilizeze indicatorii de performanta (KPI) si feedback-ul pentru optimizarea serviciilor.

sa aplice strategiile de marketing digital pentru atragerea clientilor si comunicarea

transparenta.
IV. Administrarea unitatii de curs
Numar de ore
Formade | Numarde
; Studiu evaluare credite
Semestrul Ore de contact direct . e
Total ore individual
Teorie Practica/Laborator
\Y) 60 30 - 30 examen 2
V. Repartizarea orientativa a orelor pe unitati de invatare
Numar de ore
Nr. s 4 A x i i
Unitsti de invitare Contact direct ' St'u'dlu
crt. Total .| Practica/ | individual
Teorie
Laborator
1. | Fundamentele marketingului in serviciile postale si 5 5 i 3
de curierat
5 Cercetarea pietei, profilarea consumatorilor si 5 5 ] 3
" | strategii de segmentare
3. | Strategii de produs si pret in serviciile postale 6 2 - 4
4 Canale de distributie (plasare) si optimizarea 7 3
" | retelei
Strategii de comunicare integrata de marketing
5. 5 2 - 3
(IMC)
6. | Direct mail si marketingul relational 6 4 - 2
7. | E-commerce si solutiile logistice postale 8 4 - 4
8. | Inovarea si digitalizarea serviciilor postale 8 4 - 4
Masurarea performantei si a satisfactiei clientilor
0. 4 2 - 2
(KPI)
Marketing digital si social media in serviciile
10. g digttal s 6 4 - 2
postale
Total 60 30 - 30
VI. Unitatile de invatare
Unitati de ivns . C el
T Unitati de continut Activitati de invatare recomandate
competenta

1. Fundamentele marketingului in serviciile postale si de curierat

UC 1. Analiza rolului
marketingului in
contextul digitalizarii
si concurentei.

1.1. Definirea serviciilor
postale ca servicii de
marketing (direct mail,
logistica).

1.2. Analiza concurentei
(posta nationala vs. curierii
privati).

- Explicarea conceptului de "Ultimul Mil3"
(Last Mile).

- Generarea de idei privind avantajele
competitive unice ale serviciilor nationale.

- Compararea mixului 7P pentru un serviciu
postal traditional vs. unul de curierat
rapid.
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Unitati de

Unitati de continut

Activitati de invatare recomandate

competenta
1.3. Modelul mixului de
marketing 7P adaptat
serviciilor postale.
2. Cercetarea pietei, profilarea consumatorilor si strategii de segmentare

UC 2. Identificarea si
segmentarea pietelor
cheie (B2B, B2C, e-
commerce) pentru
servicii postale.

2.1. Analiza cererii pe
segmente (expediere colete,
corespondenta de masa,
servicii financiare).

2.2. Criterii de segmentare:
geografic (urban/rural),
comportamental (utilizatori
e-commerce).

2.3. Pozitionarea: crearea
unei propuneri de valoare
clare.

- Identificarea a 3 segmente B2B critice.

- Determinarea nevoilor de livrare ale
cumparatorilor rurali vs. urbani.

- Elaborarea unui slogan pentru a pozitiona
serviciul ca partener de incredere pentru
e-commerce.

3. Strategii de produs si pret in serviciile postale

UC 3. Proiectarea,
dezvoltarea si
stabilirea pretului
pentru servicii postale
competitive.

3.1. Ciclul de viata al
serviciilor. 3.2. Strategii de
pret: pret bazat pe cost
(reglementat) vs. pret bazat
pe valoare (curierat).

3.3. Dezvoltarea de noi
servicii: puncte de ridicare,
locker-e (pachet automat),
logistica inversa.

- Argumentarea unei strategii de pret
diferentiat pentru coletele e-commerce.

- Proiectarea unui serviciu nou care sa
raspunda cerintei de ridicare non-stop
(locker).

- Compararea nivelului de servicii oferite de
3 operatori diferiti (serviciul de urmarire
online, asigurare).

4. Canale de distributie (plasare) si optimizarea retelei

UC 4. Gestiunea
retelei fizice si
integrarea canalelor
digitale
(Omnichannel).

4.1. Reteaua fizica de oficii
postale: costuri si avantaje
(proximitate, acoperire).
4.2. Optimizarea distributiei
(hub-uri, sortare
automatizata).

4.3. Conceptul Omnichannel
(integrarea oficiu-website-
aplicatie mobila).

- Analiza modului in care reteaua vasta de
oficii postale poate fi transformata dintr-un
cost intr-un avanta;j.

- Propunerea a 3 modalitati prin care un
client poate interactiona cu serviciul folosind
3 canale diferite (ex: notificare SMS, ridicare
din oficiu, redirectionare online).

- Evaluarea eficientei investitiei in pachet
automate in zonele urbane aglomerate.

. Strategii de comunicare integrata de marketing (IMC)

UC 5. Planificarea,
implementarea si
evaluarea campaniilor
de comunicare.

5.1. Rolul publicitatii in
reconstructia imaginii de
brand. 5.2. Relatiile publice
(PR) si comunicarea crizei (ex:
intarzieri majore).

5.3. Mixul de comunicare:
mass-media vs. social media

- Evaluarea unei campanii recente a unui
operator postal local.

- elaborarea unui slogan si a unei teme
centrale pentru o campanie de promovare
a vitezei serviciului.
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Unitati de
competenta

Unitati de continut

Activitati de invatare recomandate

vs. Promovare la punctele de
contact.

- Schitarea a 3 mesaje cheie de comunicare
in situatia unei intarzieri majore la livrari
internationale.

6. Direct mail si marketingul relational

UC 6. Utilizarea
canalului postal
pentru comunicarea
personalizata si
fidelizarea clientilor.

6.1. Avantajele direct mail
(personalizare, rata mare de
deschidere) in era digitala.
6.2. Integrarea direct mail cu
campaniile digitale
(omnichannel).

6.3. Marketingul relational:
strategii de fidelizare bazate
pe servicii postale.

- Identificarea a 3 tipuri de mesaje
personalizate care sunt mai eficiente prin
posta decat prin e-mail.

- Elaborarea unui plan de direct mail pentru
o0 companie de asigurari.

- argumentarea ROI (rentabilitatea
investitiei) a campaniilor de direct mail.

7. E-commerce si solutiile logistice postale

UC 7. Adaptarea
serviciilor postale la
cerintele logistice ale
comertului electronic.

7.1. Logistica ultimului mila
(Last Mile): costuri si
provocari.

7.2. Servicii cu valoare
adaugata pentru e-
commerce (plata la livrare,
livrare expresa, ambalare).
7.3. Logistica inversa
(returnari) si rolul postei.

- Identificarea celor mai stringente 3 cerinte
de livrare ale unui magazin online local.

- Compararea costului livrarii unui colet cu
un serviciu standard vs. unul expres.

- Proiectarea fluxului de logistica inversa prin
oficiile postale.

8. Inovarea si digitalizarea serviciilor postale

UC 8. Evaluarea
economica a
investitiilor (CAPEX) in
tehnologie si
digitalizare.

8.1. Digitalizarea serviciilor
postale (aplicatii mobile,
avize electronice, automate).
8.2. Justificarea investitiilor
(CAPEX) in tehnologie prin
reducerea OPEX (costuri de
operare).

8.3. Analiza barierelor
(legislatie, cultura
organizationald) in calea
inovarii.

- Justificarea investitiei intr-o linie automata
de sortare prin prisma reducerii erorilor si
costului manoperei.

- Evaluarea eficientei aplicatiei mobile ca
instrument de marketing si urmarire.

- Identificarea unui serviciu postal traditional
care poate fi migrat 100% in mediul digital.

. Masurarea performantei si a satisfactiei clientilor (KPI)

UC 9. Utilizarea
indicatorilor de
performanta (KPI) si a
feedback-ului pentru
optimizarea
serviciilor.

9.1. Indicatori operationali
(KPI1): timp mediu de livrare
(MTD), rata reclamatiilor,
volum tratat.

9.2. Masurarea satisfactiei
clientilor (CSAT, NPS).

9.3. Optimizarea serviciilor
pe baza feedback-ului.

- Determinarea Rata de Reclamatii pe baza
unui set de date.

- Elaborarea a 3 intrebari esentiale pentru un
sondaj NPS.

- Argumentarea cum indicatorii de
performanta operationala necorespunzatori
(KPI slabi) indica in mod direct necesitatea
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Unitati de

Unitati de continut

Activitati de invatare recomandate

competenta
unor investitii capitale (CAPEX) imediate in
active fizice.
10. Marketing digital si social media in serviciile postale
Unitatea de 10.1. Canalele digitale - Evaluarea paginilor de social media ale a 2

competenta 10.
Aplicarea strategiilor
de marketing digital
pentru atragerea
clientilor si
comunicarea
transparenta.

relevante (Facebook,
Instagram, LinkedIn) si
obiectivele lor.

10.2. Managementul
reputatiei online si raspunsul
la reclamatii pe social media.
10.3. Publicitatea platita
targetata pe segmentul e-
commerce.

operatori (ton, frecventa, tip de continut).
- Elaborarea unui raspuns de criza (pe social
media) la o reclamatie publica despre o
pierdere de colet.
- Propunerea unei campanii de Facebook
Ads pentru a promova Locker-ele (Pachet
Automate) in Chisinau.

VII. Studiu individual ghidat de profesor

. e e g Modalitati de Numarul
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat !
evaluare de ore
1. Fundamentele marketingului in serviciile postale

Analiza strategiilor de marketing Analiza Comparativa (Tabel |Prezentare Oral3 (5
utilizate de doi concurenti pe piata |SWOT): Identificarea min) si evaluarea
de curierat din Moldova (ex: Posta | punctelor Forte, Slabe, logica a analizei 3
Moldovei vs. un operator privat). Oportunitatilor si SWOT.

Amenintarilor pentru

serviciile postale nationale.

2. Cercetarea pietei, profilarea consumatorilor si strategii de segmentare
Cercetare privind principalele Fisd de Segmentare: Crearea |Evaluarea
diferente de comportament de a doud profiluri de client relevantei
cumpdrare (si asteptdri de livrare) | (Personal) bazate pe locatie | profilurilor si a A
intre consumatorii urbani si cei (Urban vs. Rural) si pe nevoile |datelor de suport
rurali din R. Moldova. lor de livrare. gasite online (BNS,
articole de presa).
3. Strategii de produs si pret

Documentare pe tema Locker-elor |Raport de Fezabilitate Evaluarea
(Pachet Automate): costul estimat  |Simplificat: Justificarea justificarii
al achizitiei si operarii versus economica a lansarii financiare sia
veniturile potentiale. serviciului de Locker intr-un  |intelegerii noilor 3

cartier dens populat din solutii logistice.

Chisinau (beneficii vs.

costuri).
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.. e g Modalitati de Numarul
Materii pentru studiul individual Produse de elaborat !
evaluare de ore
4. Canale de distributie (plasare)
Analiza structurii retelei de oficii Schita de Proiect Evaluarea
postale. Cautare de exemple "Omnichannel": Propunerea |creativitatii sia
internationale de transformare a a 3 modalitati prin care aplicabilitatii ideilor
oficiilor postale in puncte oficiile postale traditionale propuse in context 4
multifunctionale. pot sprijini comertul local.
electronic (ex: puncte de
retur, showroom-uri, servicii
financiare).
5. Strategii de comunicare integrata
Plan de Raspuns in Criza
Analiza a 5 mesaje cheie de (Schita): Elaborarea a 3 Eval
i . . i . valuarea
comunicare publica ale Postei mesaje de comunicare . .
. . ) . o coerentei, a tonului
(website, retele sociale). Studiu de |(pentru TV, Social Media si ) o 2
o . ) . L ) si a rapiditatii de
caz al unei crize de imagine cauzata |Oficiu) in cazul unei . )
. . R . . . reactie a mesajelor.
de ointarziere majora. intreruperi de servicii la nivel
national.
6. Direct mail si marketingul relational
Cercetare privind companiile locale |project de Campanie B2B Evaluarea nivelului
care utilizeaza cel mai des Direct (Direct Mail): Crearea unei  |de personalizare a
Mail (Banci, Asigurari, Telecom). oferte (text) pentru un client |ofertei si a apelului
Studierea tehnicilor de business (o banci), avand ca |la actiune (Call to 3
personalizare. obiectiv atragerea acestuia sa |Action).
foloseasca serviciul postal
pentru trimiterea facturilor.
7. E-commerce si solutiile logistice postale
Analiza tendintelor e-commerce in | Djagrama de Flux (Logistica |Evaluarea claritatii
R. Moldova. Documentare pe tema |Invers3): Schitarea pasilor fluxului si a
serviciilor cu valoare addugata simpli pe care trebuie sa-i orientarii catre
(Plata la Livrare, Livrarea urmeze un client din mediul | client. 4
Inversa/Retur). rural pentru a returna un
produs cumparat online,
utilizand oficiul postal.
8. Inovarea si digitalizarea serviciilor
Documentare privind costul estimat | Analizi Cost-Beneficiu Verificarea logica a 3

(CAPEX) al unui sistem IT de

Simplificata: Justificarea

argumentatiei cost-
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Materii pentru studiul individual Produse de elaborat ULLEEIICE A [T
evaluare de ore

urmarire a coletelor in timp real. investitiei in digitalizare prin | beneficiu pentru
Analiza avantajelor economice calcularea economiilor digitalizare.
(reducerea reclamatiilor). generate de reducerea cu

15% a erorilor umane sia

reclamatiilor.

9. Masurarea performantei si a satisfactiei clientilor

Studiu privind indicatorii cheie de | Sondaj de Evaluare (Mock- |Evaluarea calitatii
performantd (KPI) utilizati de up): Elaborarea unui scurt intrebarilor si a
Uniunea Postala Universala (UPU). |chestionar (max. 5 intrebari) |relevantei KPI-
Analiza conceptului de Net pentru a misura satisfactia  |urilor alese. 4
Promoter Score (NPS). clientilor la ghiseu si a calcula

un scor NPS.

10. Marketing digital si social media

Analiza prezentei operatorilor Plan de Continut pentruO  |Evaluarea
postali pe retelele sociale Saptamana: Propunereaa 5 |creativitatii, a
(Facebook, Instagram). Studierea idei de postari (cu scop, diversitatii
strategiilor de content marketing | public tinta si tip de continut) |continutuluisi a 2
(tipuri de postari). pentru pagina oficiald de capacitatii de a

Facebook, axate pe genera

modernizarea serviciilor. interactiune.

Nota: Termenele de realizare a studiului individual ghidat de profesor vor fi specificate in Planul de

lunga durata.

VIII. Sugestii metodologice

Unitatea de curs Marketing si publicitate pentru servicii postale este conceputa pentru a asigura
o Tnvatare relevanta, dinamica si aliniata cerintelor actuale ale pietei muncii. Structura sa este una
permeabila si deschisa, permitand incorporarea rapida a noilor cunostinte si abilitati solicitate de
evolutia sectorului postal (ex. e-commerce, logistica digitala).

Abordarea continutului trebuie sa fie flexibila si diferentiatd, recunoscand si valorificand
particularitatile individuale si nivelul initial de pregatire al fiecarui elev. Continuturile sunt parcurse in
ordinea logica propusa in coloana "Unitati de continut" pentru a asigura o intelegere secventiala, de la
concepte fundamentale la strategii complexe. Numarul de ore alocat fiecarei teme ramane la
latitudinea cadrului didactic. Profesorul va gestiona timpul in mod optim, tinand cont de:

v' Gradul de dificultate al temelor teoretice si practice.

v' Complexitatea materialului didactic utilizat (studii de caz, simulari).

v Ritmul de asimilare a cunostintelor de catre elevi, asigurand fixarea adecvata a competentelor.
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Pentru a atinge rezultate ale invatarii care contribuie efectiv la dezvoltarea competentelor
profesionale in domeniul marketingului postal, strategiile didactice vor viza activizarea structurilor
cognitive si operatorii ale elevilor.

e Elevul —coparticipant: Accentul se pune pe transformarea elevului intr-un coparticipant activ la
propria instruire, prin exersarea potentialului psihofizic (abilitati de prezentare, negociere,
analiza de piata).

o Obiectivul formatativ: Strategiile trebuie sa dezvolte nu doar cunostinte teoretice, ci si abilitati
practice de rezolvare a problemelor specifice (ex: justificarea unei investitii in automatizare,
elaborarea unui mesaj Direct Mail).

n procesul de Tnvitare se va urmari aplicarea unui mix echilibrat de metode didactice, grupate
in functie de functiile lor principale:

A. Metode cu functie ognitivd (acces la aunoastere)

Acestea reprezinta calea principala de acces la informatie. Prin intermediul lor, elevul, asistat de
profesor, are ocazia sa descopere lucruri noi, sa cerceteze realitatea pietei postale si sa-si insuseasca
cunostinte economice si de marketing.

Exemple: Explicatia, Studiul de Caz, Cercetarea (Documentarea) Independenta, Lectura Dirijata.

B. Metode cu functie formativ-educativa (formare si actiune)

Aceste metode sunt cruciale pentru exersarea si formarea priceperilor, deprinderilor si
capacitatilor de actiune. Ele contribuie la dezvoltarea personalitatii (atitudini, sentimente, interese).
Exemple: Problematizarea, Simularea, Jocul de Rol, Dezbaterea, Brainstorming-ul.

Se va acorda prioritate metodelor de predare interactive si practice care asigura o invatare
dinamicd, motivationala, reflexiva si continua, esentiald pentru dobandirea rapida a cunostintelor si
formarea competentelor cerute de un mediu de business in continua schimbare.

Pentru realizarea orelor de dobandire a cunostintelor teoretice si/sau faptice, in vederea realizarii
competentelor specifice se recomanda utilizarea urmatoarelor metode didactice conform unitatilor de
invatare:

Fundamentele marketingului in serviciile postale si de curierat: Definire: Explicarea conceptului de
"Ultimul Mila" (Last Mile); Brainstorming: Generarea de idei privind avantajele competitive unice ale
serviciilor nationale; Diagrama Venn: Compararea mixului 7P pentru un serviciu postal traditional vs.
unul de curierat rapid.

Cercetarea pietei, profilarea consumatorilor si strategii de segmentare: Cercetare: Identificarea a
3 segmente B2B critice; Analiza de Nevoi: Determinarea nevoilor de livrare ale cumparatorilor rurali vs.
urbani; Exercitiu de Pozitionare: Elaborarea unui slogan pentru a pozitiona serviciul ca partener de
incredere pentru e-commerce.

Strategii de produs si pret in serviciile postale : Dezbatere: Argumentarea unei strategii de pret
diferentiat pentru coletele e-commerce; Propunere de Serviciu: Proiectarea unui serviciu nou care sa
raspunda cerintei de ridicare non-stop (locker); Analiza Concurentiala: Compararea nivelului de servicii
oferite de 3 operatori diferiti (serviciul de urmarire online, asigurare).

Canale de distributie (plasare) si optimizarea retelei : Studiu de Caz: Analiza modului in care
reteaua vasta de oficii postale poate fi transformata dintr-un cost intr-un avantaj; Simulare:
Propunerea a 3 modalitati prin care un client poate interactiona cu serviciul folosind 3 canale diferite
(ex: notificare SMS, ridicare din oficiu, redirectionare online); Discutie Dirijata: Evaluarea eficientei
investitiei Tn Pachet Automate in zonele urbane aglomerate.
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Strategii de comunicare integratd de marketing (IMC): Analiza Campaniei: Evaluarea unei campanii
recente a unui operator postal local; Propunere de Slogan: Elaborarea unui slogan si a unei teme
centrale pentru o campanie de promovare a vitezei serviciului; Exercitiu de Criza: Schitarea a 3 mesaje
cheie de comunicare in situatia unei intarzieri majore la livrari internationale.

Direct mail si marketingul relational: Cercetare: Identificarea a 3 tipuri de mesaje personalizate
care sunt mai eficiente prin posta decat prin e-mail; Schita de Campanie: Elaborarea unui plan de Direct
Mail pentru o companie de asigurari ; Discutie Dirijata: Argumentarea ROI (Rentabilitatea Investitiei) a
campaniilor de Direct Mail.

E-commerce si solutiile logistice postale : Analiza de Nevoi: Identificarea celor mai stringente 3
cerinte de livrare ale unui magazin online local ; Simulare de Calcul: Compararea costului livrarii unui
colet (MDL) cu un serviciu standard vs. unul expres ; Propunere de Solutie: Proiectarea fluxului de
Logistica Inversa prin oficiile postale.

Inovarea si digitalizarea serviciilor postale: Analiza Cost-Beneficiu: Justificarea investitiei intr-o linie
automata de sortare prin prisma reducerii erorilor si costului manoperei; Discutie Dirijata: Evaluarea
eficientei aplicatiei mobile ca instrument de marketing si urmarire; Exercitiu: Identificarea unui serviciu
postal traditional care poate fi migrat 100% in mediul digital.

Masurarea performantei si a satisfactiei clientilor (KPl): Analiza de Date: Determinarea Rata de
Reclamatii pe baza unui set de date; Propunere de Sondaj: Elaborarea a 3 intrebari esentiale pentru un
sondaj NPS; Analiza de Criza: Cum poate un KPI slab (ex: MTD mare) fi folosit pentru a justifica o
investitie (CAPEX) in imbunatatirea flotei.

Marketing digital si social media in serviciile postale: Analiza de Continut: Evaluarea paginilor de
Social Media ale a 2 operatori (ton, frecventa, tip de continut); Exercitiu de Raspuns: Elaborarea unui
raspuns de criza (pe Social Media) la o reclamatie publicd despre o pierdere de colet; Simulare:
Propunerea unei campanii de Facebook Ads pentru a promova Locker-ele (Pachet Automate) in
Chisinau.

Organizarea procesului didactic centrat pe elev avand in vedere adaptarea demersului educational
la particularitatile personale a elevului in actul de formare profesionald, se va realiza prin sarcini
propuse pentru studiu individual ghidat de profesor.

IX. Sugestii de evaluare

Evaluarea reprezinta o componenta intrinseca si continud a procesului didactic, avand rolul de a
masura Tn ce masurd rezultatele Tnvatarii s-au concretizat in cunostinte operationale si
deprinderi/abilitati cognitive si practice specifice marketingului de servicii.

1. Functia dubld a evaludrii (Feedback si Reglare)

Evaluarea serveste ca un mecanism esential de feedback, permitand ambelor parti sa regleze
procesul:

e Pentru profesor: Identificarea lacunelor din predare, a gradului de dificultate al temelor si
adaptarea strategiilor didactice viitoare.

e Pentru elev: Cunoasterea nivelului de stapanire a competentelor, identificarea propriilor
puncte slabe si modificarea programului propriu de invatare (autonomie).

2. Metode si tehnici de evaluare recomandate
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n cadrul demersului evaluativ, vor fi valorificate diverse metode si instrumente care contribuie la
optimizarea procesului de Tnvatare. Se va pune accent pe evaluarea continua (formativa), bazata pe
probe explicite, aliniate obiectivelor de invatare (KPI, ROIl, campanii de marketing).

Metoda de L .
Obiectiv Principal Instrumente Utile
Evaluare
ob Evaluarea intelegerii conceptuale, a capacitatilor de lucru | Fise de Observatie.
servarea R . R . . . . .
i . in echipa, a atitudinilor fata de sarcina de marketing data si
Sistematica . N .. .
a comportamentului (ex: in dezbateri, jocuri de rol).
Evaluarea abilitatilor de cercetare, de cautare si organizare Rapoarte de
| tiaat a informatiilor pe o tema de piatd data (ex: analiza | Investigare, Fise de
nvestigatia - . . e .
concurentiala sau Direct Mail). Poate fi individuala sau de Evaluare.
grup, limitata la ora de curs sau extinsa.
Dezvoltarea capacitatii elevului de a face o analiza Fise de
Autoevaluarea | obiectiva, comparand nivelul la care a ajuns cu obiectivele Autoevaluare.
de performanta (justificarea propriilor decizii).

3. Instrumente de Evaluare Utilizate
Pentru masurarea cunostintelor si abilitatilor (in special in cadrul probelor scrise si al testelor), se
vor folosi:
e Teste clasice: Cu itemi de completare, itemi cu raspuns scurt, itemi cu alegere multipld/dualg,
si itemi de asociere (ex: asocierea unui KPI cu functia sa).
¢ Instrumente complexe: ltemi de tip intrebari structurate si rezolvare de probleme (pentru a
evalua abilitatea de a calcula costuri sau de a propune o solutie logistica/de marketing).
Evaluarea sumativa a unitatii de curs Marketing si publicitate pentru serviciile postale se va realiza
printr-un examen scris (test docimologic), cu scopul de a masura cunostintele strategice, de analiza si
de aplicare a principiilor de marketing specific sectorului postal. Examinarea se va concentra
preponderent pe domeniul cognitiv superior (analiza, sinteza, evaluare).
Testul, elaborat de profesor, va combina diverse tipuri de itemi pentru a asigura o evaluare
complexa:

Tip de Nivel de Evaluare L . . .
. . Aplicatii Specifice Marketingului Postal
Item (Domeniul Cognitiv)
. Itemii Cunoastere, Tehnica Perechilor: Asocierea unui concept (ex: Direct Mail) cu
Obiectivi intelegere (Nivel functia sa (ex: Marketing Relational). Alegerea Multipla:
Inferior) Identificarea celui mai potrivit canal de distributie pentru un
produs nou (ex: Locker vs. Oficiu).
. ltemii Aplicare, Analiza Raspuns Scurt/Completare: Definirea concisa a unui termen
Semi- (Nivel Mediu) cheie (ex: "Last Mile", "Omnichannel"). Intrebdri Structurate:
Obiectivi Analiza scurta a unui KPI de marketing slab (ex: Rata scazuta
de satisfactie a clientilor) si propunerea unei solutii.
. [temii Evaluare, Sinteza, | Rezolvare de Probleme/Studiu de Caz: Elaborarea unei
Subiectivi Creatie (Nivel recomandari strategice complete pentru lansarea unui nou
Superior) serviciu (justificare 4P simplificatd) sau propunerea unui plan
de raspuns in criza pe Social Media.
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Pentru a fi admis la examenul scris final, elevul trebuie sa demonstreze parcurgerea integrala si

calitativa a etapei teoretice si a studiului individual:

1. Sarcini Aplicative/Proiecte Promovate: Elevul trebuie sa fi realizat si promovat toate sarcinile

aplicative obligatorii desfasurate in cadrul orelor de curs. Aceasta cerinta valideaza cunostintele
dobandite la lectiile teoretice, precum si abilitatile practice de planificare si analiza, cum ar fi:
v’ Elaborarea unui mix de marketing (7P).
v’ Schitarea unei campanii de Direct Mail.
v’ Justificarea unei Investitii (CAPEX) in tehnologie digitala.
v' Masurarea Indicatorilor de Performanta (KPI).

2. Portofoliul Finalizat: Elevul va prezenta Portofoliul de Studiu Individual completat. Acesta

evalueaza experienta de Tnvatare autonoma, documentarea si abilitatile de analiza a pietei
postale, asigurand totodata ca elevul a reflectat asupra legaturii dintre teorie si aplicatiile
concrete in domeniu.

Prin cumularea acestor doua cerinte, se asigura ca evaluarea sumativa masoara nu doar

cunostintele teoretice, ci si capacitatea elevului de a aplica strategii de marketing si de a lua decizii

argumentate in contextul specific al serviciilor postale.

X. Resursele necesare pentru atingerea rezultatelor invatarii

Pentru a asigura formarea cu succes a competentelor specifice la unitatea de curs Marketing si

publicitate pentru serviciile postale, este indispensabila crearea unui mediu de invatare autentic,

relevant si centrat pe elev, care sa simuleze un cadru profesional de lucru.

Sala de curs trebuie sa fie transformata intr-un spatiu care faciliteaza interactiunea si utilizarea

instrumentelor de analiza moderna. Dotarile obligatorii includ:

Echipament digital esential: calculatoare performante conectate la internet de Tnalta viteza,
ecran de proiectie si videoproiector pentru prezentari, analiza de date in timp real si studii de
caz video.

Facilitati de comunicare: tabla ecologica sau whiteboard interactiv, esential pentru sesiunile de
brainstorming, planificare rapida a campaniilor si dezbateri.

Conditii optime de lucru: asigurarea unor conditii ergoeconomice adecvate (mobilier modular,
iluminare corecta, climatizare) pentru a sustine concentrarea si munca in echipa pe proiecte
aplicative de lunga durata.

Prin asigurarea acestui mediu digital si ergonomic, se sustine tranzitia elevului de la mediul

academic la cerintele profesionale ale unui specialist in marketing si logistica postala.
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XI. Resursele didactice recomandate elevilor

Nr.
crt.

Denumirea resursei

Locul in care poate fi consultata sau accesata resursa

G. Palade, A. Botezatu, A.
Sargo. Marketing. Curs pentru

Biblioteca CEEE

1 fnvatamantul mediu de
specialitate, Chisindu, 2014
Kotler Philip; Armstrong Gary. Biblioteca UTM, ASEM
2. | Principiile Marketingului.
2004
Cetina lulia; Brandabur
3, |Ramona. Marketingul =~ Biblioteca UTM, USM
Serviciilor. Teorie si Aplicatii.
2006
4 ANRCETI - Sectiunea Postala https://www.anrceti.md/ro/sectiunea/comunicatii-postale
Legea Comunicatiilor Postale | https://www.legis.md/cautare/getResults?lang=ro&doc id=106
5. |nr.36/2016 019
Ghid de Comunicare pe https://op.europa.eu/en/publication-detail/-
6 Retele Sociale (UE/Comisia /publication/b4a622f4-a0d0-11eb-94f4-
" |Europeana) 0laa75ed71al/language-ro
Ghid de Marketing (General) | http://www.universitateaagora.ro/uploads/files/suport curs m
7. aster_marketing general.pdf
Logistica si Distributia http://www.spiruharet.ro/pdf/facultati/stiintejuridice/resurse/
8. master-logistica-suport-de-curs.pdf
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https://www.anrceti.md/ro/sectiunea/comunicatii-postale
https://www.legis.md/cautare/getResults?lang=ro&doc_id=106019
https://www.legis.md/cautare/getResults?lang=ro&doc_id=106019
https://op.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/b4a622f4-a0d0-11eb-94f4-01aa75ed71a1/language-ro
https://op.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/b4a622f4-a0d0-11eb-94f4-01aa75ed71a1/language-ro
https://op.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/b4a622f4-a0d0-11eb-94f4-01aa75ed71a1/language-ro
http://www.universitateaagora.ro/uploads/files/suport_curs_master_marketing_general.pdf
http://www.universitateaagora.ro/uploads/files/suport_curs_master_marketing_general.pdf
http://www.spiruharet.ro/pdf/facultati/stiintejuridice/resurse/master-logistica-suport-de-curs.pdf
http://www.spiruharet.ro/pdf/facultati/stiintejuridice/resurse/master-logistica-suport-de-curs.pdf

