
FIŞA DISCIPLINEI
Managementul relaţiilor cu furnizorii

anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Managementul relaţiilor cu furnizorii 
2.2 Titularul activităţilor de curs Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
2.3 Titularul activităţilor de seminar Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 1 2.6 Tipul de evaluare E 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S / L / P 28
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 28
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 20
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 3
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 2
3.7 Total ore studiu individual 69
3.8 Total ore pe semestru 125
3.9 Număr de credite 5

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Elemente de Management, Marketing, Economia întreprinderii
4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfăşurare a cursului
- Dotare a sălii de curs cu videoproiector
- Dotarea sălii de curs cu tablă / flipchart şi cretă / marker

5.2
De desfăşurare a 
seminarului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Participarea studenţilor la seminarii/laboratoare proiecte
- Susţinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casă

6. Competenţe specifice vizate
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C.1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie –
2 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 2 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC
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7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul 
general al 
disciplinei

Familiarizarea studenţilor cu fundamentele teoretice şi metodologice ale aprovizionării de mărfuri şi
formarea  deprinderilor  practice  necesare  realizării  ciclului  aprovizionării  cu  resurse  materiale  a
întreprinderii, în cele mai bune condiţii, cu maximă rentabilitate şi cheltuieli minim posibile.

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
1. Definirea  corectă  a  obiectului  de  studiu  al  managementului relaţiilor  cu  furnizorii  şi
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corelarea cu celelalte discipline;
2. Cunoaşterea particularităţilor diferitelor modalităţi de organizare, coordonare şi conducere

a activităţilor specifice de asigurare cu resurse materiale a întreprinderii;
3. Cunoaşterea, fundamentarea şi interpretarea indicatorilor care definesc conţinutul planului

de aprovizionare;
4. Cunoaşterea,  înţelegerea şi  interpretarea  diferitelor  tipuri  de stocuri  utilizate în practica

aprovizionării din întreprinderi şi a metodelor de dimensionare a acestora;
5. Însuşirea  teoriilor  privind  cele  mai  recente  metode,  tehnici  şi  sisteme  moderne  în

managementul relaţiilor cu furnizorii.

B. Obiective procedurale
1. Formarea gândirii, atitudinii şi spiritul economic orientat cu rigurozitate spre gospodărirea

cu maximum de eficienţă a resurselor materiale destinate susţinerii  producţiei agentului
economic;

2. Identificarea oportunităţilor de aplicare a diferitelor modalităţi de organizare, coordonare şi
conducere a activităţilor specifice de asigurare cu resurse materiale a întreprinderii;

3. Formarea  abilităţilor  necesare  derulării  unei  riguroase  şi  amănunţite  cercetări  asupra
pieţei resurselor;

4. Formarea abilităţilor necesare fundamentării şi operaţionalizării planului şi programelor de
aprovizionare la nivelul întreprinderii;

5. Dezvoltarea  capacităţii  studentului  de  a  percepe  rolul  şi  importanţa  analizei  eficienţei
proceselor specifice aprovizionării.

C. Obiective atitudinale
1. Capacitatea de a lucra în echipă;

2. Respectarea normelor de deontologie ale profesiei de manager;

3. Cultivarea unor atitudini constructive în contexte organizaţionale variate.

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1

Tema nr. 1:   ORGANIZAREA ŞI CONDUCEREA   
DEPARTAMENTULUI RELAŢII CU FURNIZORII

1.1. Locul, importanţa şi organizarea departamentului relaţii cu 
furnizorii în structura întreprinderii (3 ore)

1.2. Atribuţii şi responsabilităţi ale departamentului relaţii cu 
furnizorii. Sistemul relaţiilor funcţionale (3 ore)

6

 prelegerea

 conversaţia 
euristică

 exemplificarea

 organizatorul 
grafic

 exerciţiul 

 dezbaterea cu 
oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

- Prezentări în
power-point

- Studii de caz

- Scurte 
prezentări în 
power-point 
pentru 
stimularea 
exerciţiului

2

Tema nr. 2: CERCETAREA PIEŢEI RESURSELOR MATERIALE
2.1. Organizarea, conducerea şi fundamentarea activităţii 

Marketing – Cumpărări; atribuţii şi responsabilităţi; 
sistemul relaţiilor funcţionale (2 ore)

2.2. Procesul cercetării pieţei resurselor materiale. Programul 
marketing – cumpărări (2 ore)

4

3

Tema nr.   3:   FUNDAMENTAREA ŞI OPERAŢIONALIZAREA   
PLANULUI DE CUMPĂRĂRI

3.1. Organizarea, conducerea şi funcţionarea activităţii Plan – 
Cumpărări; atribuţii şi responsabilităţi; sistemul relaţiilor 
funcţionale (2 ore) 

3.2. Fundamentarea planului de cumpărări; negocierea, 
încheierea, evidenţa şi urmărirea derulării contractelor; 
strategii preţuri cumpărări şi plăţi furnizori (4 ore)

3.3. Analiza eficienţei procesului cumpărării (2 ore)

8

4

Tema nr. 4:   GESTIUNEA STOCURILOR  
4.1. Organizarea, conducerea şi funcţionarea activităţii Stocuri; 

atribuţii şi responsabilităţi. Sistemul relaţiilor funcţionale 
(2 ore)

4.2. Considerente generale privind gestiunea stocurilor (2 ore)
4.3. Particularităţi ale procesului stocării resurselor materiale (2 

ore)
4.4. Fundamentarea stocurilor de materiale şi echipamente 

pentru producţie (2 ore)
4.5. Aspecte economice privind stocurile (2 ore)

10

Bibliografie
1. Bălan, C. – Logistica, Editura Uranus, Bucureşti, 2006
2. Băşanu, Gh., Pricop, M. – Managementul aprovizionării şi desfacerii, ediţia a 3-a, Editura Economică, Bucureşti,

2006
3. Chira Robert, Logistica marfurilor, Vol. I  și Vol. II, Editura Pro Universitaria, 2016.
4. Drăghici,  C.,  Mihai,  D.,  Managementul  aprovizionării  şi  vânzării  –  Curs  destinat  studenţilor  IFR,  Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
5. Drăghici, C., Mihai, D., Managementul aprovizionării, Editura Universitaria, Craiova, 2004
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6. Drăghici, C., Mihai, D., Managementul relaţiilor cu furnizorii – Curs destinat studenţilor IFR, Editura Universităţii
din Piteşti, Piteşti, 2010

7. Drăghici, C., Mihai, D., Managementul relaţiilor cu furnizorii, Editura Sitech, Craiova, 2008
8. Kotler Philip,  Pfoertsch Waldemar  –  Business-to-business  Brand  Management,  Editura   Brandbuilders,

București, 2016
9. Mihai Daniela, Brutu Mădălina, Managementul aprovizionării şi vânzării – Fundamente teoretice şi teste grilă,

Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2014
10. Patriche Iulian, Canale de distribuţie şi logistică, Editura Prouniversitaria, Bucureşti, 2012
11. Udrescu M., Popescu-Cruceanu A., Logistica şi subsistemele logistice, Editura Triatonic, Bucureşti, 2011
12. Van Weele, A. J., Purchasing & Supply Chain Management, 5th edition, Cengage Learning EMEA, 2010
13. Waters, C. D. J., Logistics: An Introduction To Supply Chain Management, Palgrave Macmillan, 2012

8.2. Aplicaţii: Seminar 
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite

1
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei şi a 
competenţelor vizate; prezentarea generală a structurii proiectului 
ce trebuie elaborat şi distribuirea temelor

2
 Dialogul

 Lucrul în 
grup

 Exerciţiul 

 Conversaţia 
euristică

 Dezbaterea 
cu oponent 
imaginar

În cadrul primei
şedinţe se stabilesc

obligaţiile de
seminar ale

studenţilor şi se
precizează criteriile
ce vor fi utilizate în
evaluarea rezultelor

învăţării

Resurse:
 Prezentări în 

power-point 
pentru 
descrierea 
studiilor de 
caz și 
stimularea 
exerciţiilor

 Studii de caz

2 Organizarea şi conducerea aprovizionării 2

3 Cercetarea pieţei resurselor 4

4 Fundamentarea şi operaţionalizarea planului de aprovizionare 6

5 Elaborarea şi derularea programelor de aprovizionare – transport 4

6 Gestiunea stocurilor de materiale 8

7 Evaluare periodică 2

Bibliografie
1. Băşanu,  Gh.,  Pricop,  M.,  Gluvacov  A. –  Managementul  aprovizionării  şi  desfacerii  –  Culegere  de  aplicaţii

practice, teste grilă, studii de caz, Editura Economică, Bucureşti, 2011
2. Chira Robert, Logistica marfurilor, Vol. I  și Vol. II, Editura Pro Universitaria, Bucureşti, 2016
3. Drăghici,  C.,  Mihai,  D.,  Managementul  aprovizionării  şi  vânzării  –  Curs  destinat  studenţilor  IFR,  Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
4. Drăghici,  C.,  Mihai,  D.,  Managementul  relaţiilor  cu  furnizorii  –  Curs  destinat  studenţilor  IFR,  Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
5. Ghiani, G., Laporte, G., Musmano, R. –  Introduction to Logistics Systems Planning and Control, John Wiley &

Sons, 2010
6. Mihai Daniela, Brutu Mădălina, Managementul aprovizionării şi vânzării – Fundamente teoretice şi teste grilă,

Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2014
7. Patriche Iulian, Canale de distribuţie şi logistică, Editura Prouniversitaria, 2012

9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea şi acurateţea folosirii conceptelor şi metodelor specifice managementului relaţiilor cu furnizorii
vor satisface aşteptările reprezentanţilor angajatorilor din domeniul economic;

 competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
reprezentanţilor mediului de afaceri.

Notă:  Universitatea  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs
- corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluarea finală - probă 
scrisă (2 ore): calitatea 
şi coerenţa tratării celor 
2 subiecte  abordabile în
manieră explicativ – 
argumentativă (20%) + 
un subiect  de analiză şi 
interpretare (30%)

50 %

10.5 Seminar  Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor la 
întrebările formulate de către cadrul didactic și a 
participării active a fiecărui student la rezolvarea 

 Expunerea liberă a 
studentului și 
chestionare orală sub 

10%

3
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studiilor de caz la seminar. 

 Test de verificare -  rezolvarea unor aplicații 
asemănătoare celor de la seminarii.

 Temă de casă - se va evalua gradul de 
încadrare în cerinţele impuse.

formă de dialog.

 Testare

 Evaluarea lucrărilor 
individuale și 
chestionare orală

20%

20%

10.6 Standard minim 
de performanţă

- cunoaşterea organizării structurale şi a principalelor componente procesuale ale activităţii de 
aprovizionare dintr-o firmă;
- capacitatea de fundamentare, elaborare şi operaţionalizare a planului de aprovizionare;
- cunoaşterea principalelor metode utilizate în fundamentarea şi gestiunea stocurilor de resurse
materiale.

   Data completării               Titular de curs,     Titular de seminar,
 12 septembrie 2019                 Conf. univ. dr. Daniela MIHAI           Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament,           Director de departament,
     (prestator)        (beneficiar),

      27 septembrie 2019      Conf. univ. dr. Daniela MIHAI       Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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F1-REG-71-03

FIŞA DISCIPLINEI
Analiză economico-financiară, 2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Analiză economico-financiară
2.2 Titularul activităţilor de curs Lect. univ. dr. Gâdoiu Mihaela
2.3 Titularul activităţilor de seminar Lect. univ. dr. Gâdoiu Mihaela
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 1 2.6 Tipul de evaluare E 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 3 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 1
3.4 Total ore din planul de înv. 42 3.5 din care curs 28 3.6 S / L / P 14
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 28
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 28
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 20
Tutorat 2
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 3
3.7 Total ore studiu individual 83
3.8 Total ore pe semestru 125
3.9 Număr de credite 5

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum
Cunoaşterea noţiunilor economice fundamentale de economie, contabilitate, finanţe, statistică
dobândite în anii anteriori de facultate.

4.2 De competenţe

Utilizarea adecvată a cunoștințelor fundamentale de teorie economică;
Culegerea, prelucrarea și analiza datelor economice în cadrul organizațiilor;
Utilizarea eficientă a resurselor sistemelor de calcul, de operare și ale internetului;
Capacități de analiză, sinteză, gândire divergentă.

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului -  Dotarea sălii de curs cu tablă / flipchart şi cretă / marker

5.2 De desfăşurare a seminarului

Dotarea  sălii  de  seminar  cu  tablă  /  flipchart  şi  cretă  /  marker;  fiecare
student  foloseşte  un  minicalculator  pentru  rezolvarea  studiilor  de  caz;
participarea  studentilor  la  susţinerea  testului;  participarea  studenţilor  la
seminarii.

6. Competenţe specifice vizate
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le C.1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie –

1 PC
C.2. Asistență pentru administrarea activității ansamblului întreprinderii/ organizației – 1 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 1 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 2 PC
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7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general Să dezvolte capacitatea de analiză şi sinteză a studenţilor, prin însuşirea unor metode şi
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al disciplinei
tehnici de investigare, cuantificare şi interpretare a fenomenelor şi proceselor economice
care reflectă activitatea entităţii. 

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
1.  Să  identifice  şi  să  cunoască  un  sistem de indicatori  economico-financiari  utilizaţi  în
analiza performanţelor şi a poziţiei financiare a entităţilor economice;
2. Să cunoască sursele informaţionale pentru analiza economico-financiară;
3. Să definească şi să descrie factorii care influenţează indicatorii economico-financiari;
4. Să explice şi să interpreteze corect complexul de cauze care influenţează rezultatele
activităţii entităţii şi să proupnă măsuri pentru creşterea performanţelor;
5.  Să  cunoască  metodologia  analizei  economico-financiare  în  vederea  cuantificării
influenţelor factorilor care determină fenomenele economice.

B. Obiective procedurale
1. Să utilizeze modelele de analiză esenţiale pentru interpretarea indicatorilor economico-
financiari;
2.  Să  utilizeze  metodele  specifice  analizei  economico-financiare  pentru  fundamentarea
procesului decizional;
3.  Să  creeze  deprinderile  de  a  utiliza  instrumentele  statistico-matematice  în  practica
analizei economico-financiare pentru calculul indicatorilor şi a influenţelor factorilor;
4. Să dezvolte capacitatea de interpretare a informaţiilor financiar – contabile.

C. Obiective atitudinale
1. Să se familiarizeze cu rolurile specifice muncii în echipă şi să coopereze în activităţile
specifice pentru rezolvarea diferitelor teme de casă şi studii de caz; 
2. Să dezvolte un raţionament ştiinţific adecvat şi corect fundamentat pentru a interpreta şi
sintetiza activitatea entităţii.

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1
Bazele teoretice şi metodologice ale analizei economico-
financiare; Analiza economico – financiară : necesitate, 
conţinut, tipuri, obiective, surse informaţionale

2

Prelegerea,
explicaţia,
descrierea,
exercițiul

Studenţii vor fi
informaţi cu privire

la criteriile de
evaluare si vor

primi o bibliografie
minimala cu

ajutorul careia vor
realiza temele de
casa; Expunerea

cu material suport,
Studiul de caz.

2 Metode şi tehnici utilizate în analiza economico-financiară 2

3
Analiza diagnostic a activităţii de producţie şi comercializare: 
Analiza cifrei de afaceri. Particularități ale cifrei de afaceri în 
turism;  Analiza producţiei exerciţiului

3

4 Analiza marjei comerciale; Analiza valorii adăugate 2

5
Analiza gestiunii resurselor umane: Analiza asigurării cu 
personal din punct de vedere cantitativ, structural şi calitativ; 3

6
Analiza productivităţii muncii şi a consecinţelor sale economico-
financiare 2

7
Analiza  cheltuielilor
Analiza cheltuielilor la 1000 lei venituri 3

8
Analiza cheltuielilor cu personalul
Analiza cheltuielilor financiare 3

9

Analiza rentabilităţii
Analiza dinamicii şi structurii rezultatelor pe baza soldurilor 
intermediare de gestiune
Analiza structurală şi factorială a profitului

3

10
Analiza ratelor de rentabilitate
Analiza rentabilităţii pe baza pragului de rentabilitate 2

11

Analiza poziţiei financiare pe baza bilanţului
Analiza dinamicii şi structurii activelor
Analiza dinamicii şi structurii pasivelor (datoriilor şi capitalurilor 
proprii)
Analiza echilibrului financiar

3

Bibliografie
1. M.D. Bondoc, Analiza performanțelor întreprinderii, Editura Sitech, Craiova, 2014
2. D. Bondoc, M. Gâdoiu, Analiza economico-financiară –suport de curs pentru învățământul frecvență redusă

(pe support electronic), 2016
3. M. Gâdoiu, Perfecționarea diagnosticului financiar, Ed.Universitară, București,  2015
4. I.  Pană,  D.  Bondoc,  M.  Ţaicu,  Analiză  economico-financiară.  Manual  universitar  pentru  Învăţământul

Frecvenţă Redusă, Editura Universităţii din Piteşti, 2009
5. S. Petrescu, Analiză şi diagnostic financiar-contabil. Ghid teoretico-aplicativ, Ed. CECCAR, Bucureşti, ediţia

a III-a, 2010

8.2. Aplicaţii: Seminar
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite
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1
Analiza economico- financiara: necesitate, continut, tipuri, 
obiective, surse informationale.

2

Explicații,
exerciții,
dezbateri

În cadrul primei
întâlniri se

stabilesc obligațiile
de seminar ale
studenților și se

precizează criteriile
utilizate în
evaluarea

rezultatelor
învățării. La

rezolvarea studiilor
de caz se vor

utiliza
minicalculatoare.

Lucrare de control.

2 Metode şi tehnici utilizate în analiza economico-financiară 2

3
Analiza diagnostic a activităţii de producţie şi comercializare: 
analiza cifrei de afaceri, particularitati ale cifrei de afaceri in 
turism,

2

4
Analiza diagnostic a activităţii de producţie şi comercializare: 
analiza productiei exercitiului, analiza marjei comerciale, 
analiza valorii adaugate

2

5
Analiza gestiunii resurselor umane. Analiza  cheltuielilor: 
cheltuielile la 1000 lei venituri

2

6 Analiza rentabilităţii; 2

7
Analiza ratelor de rentabilitate . Analiza poziţiei financiare pe 
baza bilanţului

2

Bibliografie

1. M.D. Bondoc, Analiza performanțelor întreprinderii, Editura Sitech, Craiova, 2014
2. M. Gâdoiu,  Analiza economico-financiară –suport de curs pentru învățământul frecvență redusă (pe suport

electronic), 2016
3. M. Gâdoiu, Perfecționarea diagnosticului financiar, Ed.Universitară, București,  2015
4. I.Pană,  D.  Bondoc,  M.  Ţaicu,  Analiză  economico-financiară.  Manual  universitar  pentru  Învăţământul

Frecvenţă Redusă, Editura Universităţii din Piteşti, 2009
5. S. Petrescu, Analiză şi diagnostic financiar-contabil. Ghid teoretico-aplicativ, Ed. CECCAR, Bucureşti, ediţia

a III-a, 2010

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, 
asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului
În vederea actualizării şi îmbunătăţirii conţinutului disciplinei, cadrele didactice au participat la următoarele 
activităţi:

- schimb de bune practici cu colegi din alte centre universitare (Bucureşti, Timişoara, Iasi, Cluj);
-  workshop-uri cu participarea unor specialişti din domeni

10.  Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs Evaluare finală Proba scrisă 50%

10.5 Seminar 

Activitate seminar

Evaluare periodică

Teme de casă

Evaluarea  participării studentului 
în timpul seminarului

Lucrare de control

Corectitudinea rezolvarii temelor 
de casă

20%

20%

10%

10.6 Standard minim 
de performanţă

Cunoaşterea  conceptelor  de  bază  proprii  disciplinei  şi  explicarea  dinacmicii  principalilor
indicatori economico – financiari pe baza influenței factorilor specifici.

   Data completării    Titular de curs,                       Titular de seminar,
17 septembrie 2019      Lect. univ. dr. Gâdoiu Mihaela               Lect. univ. dr. Gâdoiu Mihaela

Data aprobării în Consiliul departamentului,     Director de departament,             Director de departament,
       27 septembrie 2019      (prestator)         (beneficiar),

 Conf. univ. dr. Bondoc  Daniela             Conf. univ. dr. Mihai Daniela
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FIŞA DISCIPLINEI
 Managementul calității în afaceri

2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licență
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Managementul calității în afaceri
2.2 Titularul activităţilor de curs Prof. univ. dr. Mihaela DIACONU
2.3 Titularul activităţilor de seminar Lect. univ. dr. Crenguța SINISI
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 1 2.6 Tipul de evaluare E 2.7 Regimul disciplinei O
 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 3 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 1
3.4 Total ore din planul de înv. 42 3.5 din care curs 28 3.6 S / L / P 14
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 28
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 20
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 28
Tutorat 3
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 2
3.7 Total ore studiu individual 83
3.8 Total ore pe semestru 125
3.9 Număr de credite 5

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Elemente de Studiul mărfurilor, Management, Marketing

4.2 De competenţe Capacitate de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfăşurare a cursului
- Dotare a sălii de curs cu videoproiector
- Dotarea sălii de curs cu tablă / flipchart şi cretă / marker

5.2 De desfăşurare a seminarului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Participarea studenţilor la seminarii
- Susţinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casă

6. Competenţe specifice vizate

C
om

pe
te

nţ
e

pr
of

es
io

na
le

C.1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie –
1 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 2 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC

C
om

pe
te

nţ
e

tr
an

sv
er

sa
le

tr
an

sv
er

sa
le

• CT1.  Aplicarea principiilor, normelor şi valorilor eticii profesionale în cadrul propriei strategii  de muncă
riguroasă, eficientă şi responsabilă – 1 PC

7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul 
general al disciplinei

Familiarizarea studenţilor cu conceptul calităţii şi cu procesul de asigurare a calităţii în cadrul
unităţilor economice

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
1. Cunoașterea și înțelegerea conceptelor calitate, sistemul de management al calităţii,
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asigurarea calităţii, imbunătăţirea calităţii;
2. Operarea  şi interpretarea conceptelor, situaţiilor şi proceselor asociate sistemelor de

asigurare a calităţii în organizatii;
3. Explicarea și interpretarea diferitelor metode şi tehnici de analiză  şi imbunătăţire a

calităţii specifice organizaţiilor 
4. Realizarea de studii secvenţiale de implementare a calităţii  pentru cazuri practice bine

definite în condiţii de  asistenţă calificată
5. Definirea  corectă  a  obiectului  de  studiu,a  instrumentelor  şi  metodelor  de  lucru  în

domeniul calităţii 
B. Obiective procedurale

1. Corelarea unor experiențe practice cu unele teorii  şi  modele privind managementul
calităţii  

2. Identificarea  unor  situații  concrete   de  aplicare  a  metodelor   referitoare  la
managementul calităţii 

3. Folosirea teoriilor şi instrumentelor referitoare managementul calităţii.
C. Obiective atitudinale

1. Capacitatea de a lucra în echipă.
2. Cultivarea unor atitudini constructive în contexte organizaţionale variate.

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1

Calitatea, factor al competitivităţii organizaţiilor prestatoare
de servicii
1.1. Coordonatele conceptului calitate in servicii
1.2. Orientarea către client, orientarea către calitate, satisfacția
clientului – obiective strategice ale managementului modern al
organizațiilor prestatoare de servicii

4

1
3

 prelegerea

 exemplificarea

 explicația

 expunerea cu 
material 
suport

 dezbaterea cu
oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentări în
power –point)

2

Evoluția  conceptului  calitate  și  contribuția  caliticienilor  la
dezvoltarea sistemului calității
2.1. Evoluţia în timp a modului de organizarea a calității
2.2. Contribuția caliticienilor  la dezvoltarea sistemului calităţii

2

1
1

3

Fundamentele managementului calității
3.1. Managementul calităţii – concept
3.2. Funcţiile managementului calităţii
3.3.  Principiile managementului calităţii
3.4. Politica referitoare la calitate - cadrul conceptual
3.5. Auditul calităţii

5
1
1
1
1
1

4

Sistemul de management al calității
4.1.  Sistemul  de management  al  calității  -  concept,  etape ale
implementării, certificarea calității
4.2.  Standardul  și  familia  standardelor  aplicate  în  dezvoltarea
sistemului de management al calităţii
4.3. Documentaţia sistemului de management al calităţii
4.4. Particularităţile asigurării calităţii în domeniul serviciilor

8
1

2

3
2

5

Imbunătățirea continuă a calității în organizațiile prestatoare
de servicii
5.1.  Îmbunătățirea  calității  -  preocupare  permanentă  a
organizației modern
5.2. Metode şi tehnici specifice strategiei îmbunătăţirii continue
5.3. Măsuri de îmbunătăţire a calităţii serviciilor
5.4. Modele ale excelenței în afaceri 

9

2

2
3
2

Bibliografie
1. Lelia Chiru, Vasile Dinu, Antonia Cristiana Enache, Anca Gabriela Ilie, Irina Gabriela Maiorescu, Marieta Olaru, 

Bogdan Cristian Onete, Rodica Pamfilie, Roxana Sârbu, Violeta Simionescu, Calitate si excelenta in afaceri, 
Editura A.S.E., București, 2013

2. Ciobanu Varvara - Cum îmbunătăţim calitatea-ghid practic, Editura Economică, 2009
3. Diaconu Mihaela- Managementul calității in comerț, turism, servicii, Editura Universității din Pitești, 2017
4. Diaconu Mihaela - Management, marketing în servicii, Editura Independenta Economica, Pitesti, 2007
5. Diaconu Mihaela- Managementul calităţii, Editura Universitaria , Craiova, 2011
6. Militaru Cezar, Drăguț Bogdănel, Zanfir Adriana – Management prin calitate, Ed. Universitară, București, 2014
7. Olaru Marieta ş.a.- Managementul calităţii, suport de curs, Editura ASE, 2009-2010
8. C. Oprean, M. Ţîţu - Managementul calităţii în economia şi organizaţia bazate pe cunoştinţe, Editura AGIR, 2008
9. Pop Cecilia - Managementul calitătii, Editura Alfa, Iași, 2007.

8.2. Aplicaţii: Seminar 
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite

1
Seminar  organizatoric:  prezentarea  obiectivelor  disciplinei,  a
competențelor vizate, conţinutul portofoliului de activităţi 

1
- dialogul
- dezbatere

lucru în echipa

Scurte
prezentări  în
power-point2 Cadrul conceptual al politicii calităţii 1
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- conversaţia 
euristică

pentru
stimularea
exerciţiului,
Studii  de  caz,
Fascicole  din
lucrarea
practică

3

Modalităţi de implementare a principalelor procese ale sistemului
de management al calităţii 
- managementul relaţiilor cu clienţii
- mangementul resurselor umane
- managementul procesului de realizare a produselor/ serviciilor

2

4
Proceduri  operaţionale  referitoare  la  asigurarea  calitatăţii
aplicate în cadrul unităţilor economice

4

5

Modalităţi de abordare a relaţiei cu clientul 
- cum aflăm ce îşi doresc clienţii ?
- cuantificarea satisfacţiei clientului
- tehnici de investigaţie a calităţii produselor, serviciilor
- procedură privind oferirea de produse, servicii de calitate de 
prima dată

- principiile CRM 

4

6 Evaluarea furnizorilor  2 

Bibliografie
1. Lelia Chiru, Vasile Dinu, Antonia Cristiana Enache, Anca Gabriela Ilie, Irina Gabriela Maiorescu, Marieta Olaru,

Bogdan Cristian Onete, Rodica Pamfilie, Roxana Sârbu, Violeta Simionescu, Calitate si excelenta in afaceri, 
Editura A.S.E., București, 2013

2. Ciobanu Varvara - Cum îmbunătăţim calitatea-ghid practic, Editura Economică, 2009
3. Diaconu Mihaela - Management, marketing în servicii, Editura Independenta Economica, Pitesti, 2007
4. Diaconu Mihaela- Managementul calităţii, Editura Universitaria , Craiova, 2011
5. Diaconu Mihaela – Managementul calității in comerț, turism, servicii- fundamente teoretice, aplicații și studii de 

caz, Editura Universității din Pitești, 2017
6. Militaru Cezar, Drăguț Bogdănel, Zanfir Adriana – Management prin calitate, Editura Universitară, București, 

2014
7. Olaru Marieta ş.a.- Managementul calităţii, suport de curs, Editura ASE, 2009-2010
8. C. Oprean, M. Ţîţu - Managementul calităţii în economia şi organizaţia bazate pe cunoştinţe, Editura AGIR, 

2008
9. Pop Cecilia - Managementul calitătii, Editura Alfa , Iași, 2007.

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea şi acurateţea folosirii conceptelor şi modelelor referitoare la managementul calității din domeniul
administrării afacerilor vor satisface aşteptările reprezentanţilor angajatorilor din domeniul economic

 competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
reprezentanţilor mediului de afaceri

10.  Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs

- corectitudinea şi exhaustivitatea 
cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
-  gradul  de  asimilare  a  limbajului  de
specialitate

Evaluare scrisă finală

Teste de verificare

50%

20%

10.5 Seminar 
- capacitatea de a opera cu 
cunoștinţele asimilate;
- capacitatea de aplicare în practică

Participare  activă la seminarii și 
realizarea portofoliului de activități

30%

10.6 Standard minim 
de performanţă

Cunoaşterea conceptelor de bază proprii disciplinei şi explicarea interdependenţelor dintre ele,
respectiv  conceptul  calitate,  sistemul  de  management  al  calității,  organizarea  activității  de
asigurare a calității într-o organizație

   Data completării             Titular de curs,     Titular de seminar,
17 septembrie 2019 Prof. univ. dr. Mihaela DIACONU         Lect. univ. dr. Crenguța SINISI

Data aprobării în Consiliul departamentului,   Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019 (prestator) (beneficiar),

Conf. univ. dr. Daniela MIHAI Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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FIŞA DISCIPLINEI

Management internaţional, 2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licență
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Management internaţional
2.2 Titularul activităţilor de curs Conf. univ. dr. Mădălina BRUTU
2.3 Titularul activităţilor de seminar Conf. univ. dr. Mădălina BRUTU
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul I 2.6 Tipul de evaluare E 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe săptămână 3 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 1
3.4 Total ore din planul de înv. 42 3.5 din care curs 28 3.6 S / L / P 14
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual Ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 28
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 20
Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 28
Tutorat 3
Examinări 2
Alte activităţi ..... 2
3.7 Total ore studiu individual 83
3.8 Total ore pe semestru 125
3.9 Număr de credite 5

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum
Cunoaşterea elementelor de management general şi marketing, discipline studiate 
în anul II.

4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului -    Dotarea sălii de curs cu video-proiector

5.2 De desfăşurare a seminarului
- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Susţinerea testului de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temei de casă

6. Competenţe specifice vizate

C
om

pe
te

nţ
e

pr
of

es
io

na
le C.1.Culegere, prelucrare şi analiză de informaţii privind interacţiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie – 1

PC
C.2. Asistență pentru administrarea activității ansamblului întreprinderii/ organizației - 1 PC
C.4. Asistenţă în managementul resurselor umane – 1 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC

C
om

pe
te

nţ
e

tr
an

sv
er

sa
le

tr
an

sv
er

sa
le

CT1  Aplicarea principiilor, normelor şi valorilor  de etică profesională în cadrul propriei strategii de muncă 
riguroasă, eficientă şi responsabilă – 1 PC

7. Obiectivele disciplinei 

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Familiarizarea  studenților  cu  afacerilor  internaţionale,  mai  exact  cu  instrumentele  de
gestionare şi conducere a acestora.

7.2 Obiectivele specifice A. Obiective cognitive
1. Înţelegerea  conceptului  de  management  internaţional  şi  delimitarea  corectă  de
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managementul comparat.
2. Identificarea mecanismelor de internaţionalizare a afacerilor.
3. Crearea de deprinderi în luarea deciziei în context internaţional
4. Însuşirea modalităţii de elaborare şi implementare a strategiei
5. Cunoaşterea modului de structurare organizatorică a firmelor internaţionale.
6. Identificarea specificului în MRU în context internaţional
7. Deprinderi in elaborarea unui cod de etică
B. Obiective procedurale
1. Corelarea  unor  experiențe  profesionale  cu   unele  teorii  manageriale  specifice

domeniului internaţional.
2. Identificarea unor situații concrete  de aplicare a teoriilor managementului internaţional.
3. Identificarea unor situaţii concrete de internaţionalizare a firmelor.
4. Identificarea principalelor strategii de internaţionalizare.
C. Obiective atitudinale
1. Respectarea normelor de deontologie ale profesiei de economist
2. Cooperarea în echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu; 
3. Utilizarea unor metode specifice de elaborare a unui plan de dezvoltare personală și

profesională

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1

1.  Managementului  internaţional   –  parte  a  ştiinţei
managementului
1.1. Evoluţia conceptului management
1.2. Caracteristici esenţiale ale ştiinţei managementului
1.3.  Definirea  managementului  internaţional  în  context
multicultural.

3 

- prelegerea
- dezbaterea 
cu oponent 
imaginar
- organizatorul 
grafic

Prezentarea  în
power –point

2

2.  Mecanisme  şi  instrumente  de  planificare  în  companiile
multinaţionale
2.1.Componentele planificării strategice

2.1.1. Viziunea şi misiune firmei
2.1.2. Obiectivele fundamentale (strategice) 
2.1.3. Opţiunile strategice
2.1.4. Resursele
2.1.5. Termenele
2.1.6. Avantajul competitiv

2.2.Analiza SWOT - instrument utilizate în planificarea strategică 
a companiilor multinaţionale

2.2.1. Prezentarea teoretică a analizei SWOT
2.2.2. Implicarea analizei SWOT în planificarea strategică
2.2.3.  Procesul de aplicare al analizei

3

 3.

3.  Soluţii de organizare în managementul internaţional
3.1.Rolul,  importanţa  şi  formele  de  bază  ale  organizării
structurale
3.2.Posibilităţi de organizare în managementul internaţional

3.2.1. Structura organizatorică cu un departament de export
3.2.2. Structura organizatorică cu un departament de relaţii

internaţionale
3.2.3. Structura organizatorică globală  pe produs
3.2.4. Structura organizatorică globală geografică
3.2.5. Structura organizatorică globală funcţională
3.2.5. Structuri organizatorice globale mixte

3

4.

4.  Controlul în companiile multinaţionale
4.1. Importanţa şi rolul controlului în afacerile internaţionale
4.2. Etapele procesului de control
4.3. Tipurile de control în afacerile internaţionale

3

5.
5.  Vânzarea pe pieţele internaţionale
5.1. Specificul vânzării pe pieţele internaţionale
5.2. Forme de organizare a activităţii de vânzare internaţională

2

6.

6.  Managementul  resurselor  umane  în  firme  cu  activitate
internaţională  -  componente  şi  relaţii,  analiza  şi  proiectarea
posturilor 
6.1. Managementul resurselor umane – componente şi relaţii
6.2. Analiza şi proiectarea posturilor

2

7.
7.  Managementul  resurselor  umane  în  firme  cu  activitate
internaţională - recrutarea personalului în cadru internaţional
7.1. Recrutarea personalului în cadru internaţional

3

8. 8.  Managementul  resurselor  umane  în  firme  cu  activitate 3
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internaţională - pregătirea şi perfecţionarea resurselor umane -
tendinţe şi orientări înregistrate pe plan internaţional 
8.1.  Pregătirea şi perfecţionarea resurselor umane - tendinţe şi
orientări înregistrate pe plan internaţional 

9.

9.  Managementul  resurselor  umane  în  firme  cu  activitate
internaţională  -  managementul  performanţelor,   evaluarea
performanţelor 
9.1.Managementul performanţelor  - evaluarea performanţelor

3

10

10.  Managementul  resurselor  umane  în  firme  cu  activitate
internaţională:  menţinerea  şi  motivarea  personalului–  viziunea
internaţională
10.1. Menţinerea şi motivarea personalului– viziunea 
internaţională 

3

Bibliografie
1. Androniceanu A., Management public internaţional, Editura Universitară, Bucureşti, 2010
2. Aurel  Manolescu,  Vorel  Lefter,  Alecsandrina  Deaconu,  Cristian-Virgil  Marinas,   Managementul  resrurselor

umane, Editura Pro Universitaria 2012
3. Brutu M,  Management internaţional –  manual universitar pentru învăţământ cu frecvenţă redusă,  (suport

electronic), 2016
4. Burduş E., Management compartat internaţional., Editura Pro Universitaria, Bucureşti 2012
5. Constantin Brătianu, Gândire strategică, Editura Pro Universitaria 2015
6. Filip R., Iamandi I.E., Management internaţional, suport de curs, ASE ,2012
7. Harvard Business Revi Simon Sinek, Liderii mănâncă ultimii, Publica 2014
8. Mihai D., Brutu M., Management  – Fundamente teoretice. Teste grilă. Aplicaţii, Editura Universităţii din Piteşti,

Piteşti, 2014
9. Mihai D., Brutu M.,, Managementul aprovizionării şi vânzării – Fundamente teoretice şi teste grilă, Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2014
10. Petrache I., Managementul tranzacţiilor comerciale, Editura Universitară, 2008
11. Popa I., Management internaţional, Editura Economică, Bucureşti, 2009
12. Popa I., Tehnica operaţiunilor de comerţ, Editura Economică, 2011
13. Richard Branson, Afacerile pentru oameni, Editura Publica, 2012

8.2. Aplicaţii: Seminar
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor 

disciplinei, a competenţelor vizate, distribuirea temelor si a 
referatelor 

1

- dialogul
- dezbatere
lucru în echipa
- conversaţia 
euristică

Studiu de caz,
prezentare  temă de

casă, test de
verificare

2       Global versus naţional 1
3 Modalităţi practice de internaţionalizare  a afeacerilor 2

4
Model de elaborare şi implementare al   strategiei în 

afacerile internaţionale 
2

5
Decizia în managementul internaţional. Soluţii de 

optimizare.
2

6
Analiza structurilor organizatorice ale diferitelor companii 
multinaţionale

2

7 Tipuri de control în managementul internaţional 2

8.
Particularităţi ale managementului resurselor umane în context 
internaţional

2

Bibliografie
1. Androniceanu A., Management public internaţional, Editura Universitară, Bucureşti, 2010
2. Brutu M,  Management internaţional – manual universitar  pentru învăţământ cu frecvenţă redusă, (suport

electronic), 2016
3. Brutu M, Antoniu E: Managementul afacerilor internaţionale-teste grilă, Editura Sitech, Craiova, 2008
4. Constantin Brătianu, Gândire strategică, Editura Pro Universitaria 2015
5. Filip R., Iamandi I.E., Management internaţional, suport de curs, ASE ,2012
6. Harvard Business Revi Simon Sinek, Liderii mănâncă ultimii, Publica 2014
7. Jack Canfield, Principiile succesului, ACT şi Publirom, 2015
8. James M. Kouzes, Barrz Y. Posner, Adevărul despre leadership, BMI Consulting Grup, 2016
9. Jhon P. Kotter, Matusushita Leadership, Publica 2015
10. Linda A. Hill, Kent Lineback, Excelenţa în management, Litera, 2015
11. Mihai D., Brutu M., Management  – Fundamente teoretice. Teste grilă. Aplicaţii, Editura Universităţii din

Piteşti, Piteşti, 2014
12. Mihai D., Brutu M., Managementul aprovizionării şi vânzării – Fundamente teoretice şi teste grilă, Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2014
13. Petrache I., Managementul tranzacţiilor comerciale, Editura Universitară, 2008
14. Popa I., Management internaţional, Editura Economică, Bucureşti, 2009
15. Popa I., Tehnica operaţiunilor de comerţ, Editura Economică, 2011
16. Richard Branson, Afacerile pentru oameni, Editura Publica, 2012
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9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 Competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
angajatorilor din domeniul afacerilor internaţionale

 Întâlniri periodice cu angajatorii în scopul corelării conţinutului disciplinei şi metodelor de predare cu aşteptările
acestora

Notă:  Universitate  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10.  Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs

- corectitudinea şi exhaustivitatea 
cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate.

-     Evaluare finală. 50 % 

10.5 Seminar

- participarea activă la seminar, 
rezolvarea studiilor de caz; 

- gradul de încadrare în cerinţele 
impuse în ceea ce priveşte realizarea 
temei de casă.

- corectitudinea şi exhaustivitatea 
cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate.

- Expunerea liberă a studentului; 
- Chestionare orală sub formă de 
dialog.

- Prezentarea orală a temei de 
casă;
- Chestionare orală.

-  Evaluare  scrisă  în  timpul
semestrului;

10%

20%

20%

10.6 Standard minim 
de performanţă

1. Comunicarea unor informaţii utilizând corect limbajul ştiinţific referitor la domeniul 
managementului internaţional
2. Cunoaşterea conceptelor de bază proprii disciplinei “Management internaţional”
3. Capacitatea de a aplica achiziţiile în simularea unui proces decizional specific 
managementului internaţional
4. Nota 5 la evaluarea finală

   Data completării       Titular de curs,                Titular de seminar,
16 septembrie 2019           Conf. univ. dr. Mădălina BRUTU                   Conf. univ. dr. Mădălina BRUTU

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament,           Director de departament,
     (prestator)        (beneficiar),

27 septembrie 2019      Conf. univ. dr. Daniela MIHAI       Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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FIŞA DISCIPLINEI

Merchandising, 2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice
1.3 Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Merchandising 
2.2 Titularul activităţilor de curs Conf. univ. dr. Flaviu Meghişan
2.3 Titularul activităţilor de seminar Conf. univ. dr. Flaviu Meghişan
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 1 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe săptămână 2 3.2 din care curs 1 3.3 S / L / P 1
3.4 Total ore din planul de înv. 28 3.5 din care curs 14 3.6 S / L / P 14
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual  ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 10
Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 10
Tutorat 2
Examinări 2
Alte activităţi ..... 3
3.7 Total ore studiu individual 47
3.8 Total ore pe semestru 75
3.9 Număr de credite 3

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum
- Cunoaşterea elementelor de Marketing, Management, Matematică aplicată în 
economie

4.2 De competenţe - Capacitate de analiză, gândire sintetică, gândire creativă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului -    Dotarea sălii de curs cu video-proiector

5.2 De desfăşurare a laboratorului
- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar

- Prezentarea proiectului

6. Competenţe specifice vizate
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C.2. Asistență pentru administrarea activității ansamblului întreprinderii/ organizației – 1 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 2 PC

C
om

pe
te

nţ
e

tr
an

sv
er

sa
le

tr
an
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er

sa
le

7. Obiectivele disciplinei 

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Familiarizarea  studenţilor  cu  conceptele  de  bază  specifice merchandisingului precum şi 
aprofundarea cunoştinţelor necesare operaţionalizării principiilor de merchandising la nivelul
locaţiilor de vânzare-consum

7.2 Obiectivele specifice A. Obiective cognitive

1
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Înţelegerea conceptului de merchandising
Cunoaşterea metodelor de mercantizare
B. Obiective procedurale
Odată cu însuşirea noţiunilor din curs şi aprofundarea acestora, studenţii vor fi capabili: să
explice  conceptul  de  merchandising;  să  identifice  legătura  dintre  merchandising  şi
activitatea de marketing; să identifice tipurile de locaţii de vânzare-consum existente; să
identifice etapele procesului de merchandising design

C. Obiective atitudinale
Respectarea normelor de deontologie ale profesiilor aferente domeniului marketing;
Comunicare și colaborare în echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu.

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 Ce este merchandisingul? 1

Prelegere
Studii de caz

Dezbateri/
Jocuri de rol

Prezentarea în
power –point Suport
de curs. Materiale
elaborate cu studii

de caz. Articole
publicate la nivel
internațional ca

suport de analiză și
dezbatere. Acces

internet

2 Bazele de date şi conceperea unui punct de vânzare 1

3 Merchandising designul 2

4 Alocarea suprafeţei şi rafturilor pe categorii 2

5 Construirea şi analiza sortimentelor 2

6 Procesul decizional al cumpărătorului 1

7 Comunicarea la locul de vânzare 2

8 Merchandisingul operaţional 2

9 Geomerchandisingul 1

Bibliografie
1. Dominique Mouton, Gaudérique Paris - ,,Practica merchandisingului. Spațiul de vânzări. Oferta de produse. 

Comunicarea la locul de vânzare”, Editura Polirom, Iași, 2009
2. Flaviu Meghişan - ,, Economie comercială”, Editura Universitaria, Craiova, 2013
3. Kotler, Armstrong - ,,Principiile marketingului”, Teora, Bucureşti, 2004, Ediţia a-III-a
4. Philip Kotler, John A. Caslione - ,,Chaotics TM”, Editura Publica, Bucureşti, 2009
5. Philip Kotler - ,,10 păcate capitale de marketing. Semne şi soluţii”, Editura Codecs, bucureşti, 2004
6. Philip Kotler – ,,Kotler despre marketing.  Cum să creăm, cum să câştigăm şi cum să dominăm pieţele” ,

Editura Brandbuilders, Bucureşti, 2003
7. Philip Kotler - ,,Marketing de la A la Z”, Editura Codecs, Bucureşti, 2004
8. Flaviu Meghişan – ,,Etică în afaceri”, Editura Sitech, Craiova, 2016
9. Flaviu Meghişan - ,,Consumatorul. De la teorie la practică”, Editura Universitaria Craiova, 2010
10. Nicolas Guéguen - ,,Psihologia consumatorului. Factorii care ne influențează comportamentul de consum”, 

Editura Polirom, Iași, 2006
11. Dan Hill - ,,Emotionomics. Cum să câștigi inimile și mințile oamenilor”, Editura Publica, București, 2010
12. Tor Nørretranders - ,,Iluzia utilizatorului. Despre limitele conștiinței”, Editura Publica, București, 2009
13. B. Joseph Pine II, James H. Gilmore - ,,Economia Experienței. Orice afacere e o scenă și tot ceea ce faci e un 

spectacol”, Editura Publica, București, 2010
14. Harry Beckwith - ,,Ce doresc clienţii noştri”, Editura Polirom, Iaşi, 2007
15. Peter Fisk - ,,Geniu în marketing”, Editura Meteor Press, Bucureşti,  2008

8.2. Aplicaţii: Seminar
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 Studiile cu privire la consumatori şi auditul punctelor de vânzare 2

- dialogul
- dezbatere

- lucru în
echipa

Prezentarea în
power –point

Articole disponibile
online

Studii de caz
Ghid proiect

2 Analiza şi conceperea punctului de vânzare 2
3 Realizarea unui concept comercial 2
4 Verificarea pertinenţei unui domeniu 2
5 Integrarea aspectului de marketing al sortimentelor 2
6 Stabilirea facingului produselor 2

7
Cum stabilim dosarul de merchandising pentru o firmă. Poziţia
de merchandising în firmă. Formarea profesională

2

Bibliografie
1. Dominique Mouton, Gaudérique Paris - ,,Practica merchandisingului. Spațiul de vânzări. Oferta de produse. 

Comunicarea la locul de vânzare”, Editura Polirom, Iași, 2009
2. Flaviu Meghişan - ,,Economie comercială”, Editura Universitaria, Craiova, 2013
3. George Whalin - ,,Succesul în vânzarea cu amănuntul! Retail success. Cum să-ți mărești vânzările și 

profiturile și cum să-ți uimești clienții pe cea mai competitivă piață din toate timpurile”, Editura Brandbuilders, 
București, 2006

4. Dan Ariely - ,,Irațional în mod previzibil: forțele ascunse care ne influențează deciziile”, Editura Publica, 
București, 2010

5. Septimiu Chelcea - ,,Psihosociologia publicității. Despre reclamele vizuale”, Editura Polirom, Iași, 2012
6. Robert B. Cialdini - ,,Psihologia persuasiunii. Totul despre influențare”, Editura Business Tech International,

2
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București, 2008
7. Martin Lindstrom - ,,Buyology”, Editura Publica, București, 2011
8. Martin Lindstrom - ,,Branduri senzoriale”, Editura Publica, București, 2009
9. Daniele Trevisani - ,,Psihologia marketingului şi a comunicării”, Editura Irecson, Bucureşti, 2007
10. Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan - ,,Marketing 3.0. De la produs la consumator şi la spiritul

uman”, Editura Publica Bucureşti, 2010
11. Philip Kotler - ,,10 păcate capitale de marketing. Semne şi soluţii”, Editura Codecs, bucureşti, 2004
12. Philip Kotler – ,,Kotler despre marketing.  Cum să creăm, cum să câştigăm şi cum să dominăm pieţele” ,

Editura Brandbuilders, Bucureşti, 2003
13. Philip Kotler - ,,Marketing de la A la Z”, Editura Codecs, Bucureşti, 2004
14. Flaviu Meghişan – ,,Etică în afaceri”, Editura Sitech, Craiova, 2016
15. Yan Claeyssen, Anthony Deydier, Yves Riquet - ,,Marketingul direct multicanal. Prospectarea, fidelizarea şi

recâştigarea clientului”, Editura Polirom, Iaşi, 2009

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 Competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
angajatorilor din domeniul marketingului.

 Întâlniri periodice cu angajatorii în scopul corelării conţinutului disciplinei şi metodelor de predare cu aşteptările
acestora

Notă:  Universitate  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10.  Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs

- corectitudinea şi exhaustivitatea 
cunoştinţelor
- coerenţa logică
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate

-     Evaluare finală. 30 % 

10.5 Seminar

-participarea activă la seminar, 
implicarea în rezolvarea studiilor de caz
- corectitudinea utilizării metodelor de 
mercantizare
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate

- Expunerea liberă a studentului; 
- Chestionare orală sub formă de 
dialog.

- Prezentarea libără a proiectului;
- Chestionare orală sub formă de 
dialog.

30%

40%

10.6 Standard minim 
de performanţă

1. Comunicarea unor informaţii utilizând corect limbajul ştiinţific referitor la domeniu;
2. Cunoaşterea conceptelor de bază proprii disciplinei “Merchandising”;
3. Proiectul conține testarea ipotezelor și interpretarea rezultatelor.

   Data completării          Titular de curs,    Titular de seminar,

16 septembrie 2019           Conf. univ. dr. Flaviu MEGHIȘAN           Conf. univ. dr. Flaviu MEGHIȘAN

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament,           Director de departament,
     (prestator)        (beneficiar),

     27 septembrie 2019      Conf. univ. dr. Daniela MIHAI       Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

3
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FIŞA DISCIPLINEI

Strategii investiţionale în afaceri, 2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor/ Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei  Strategii investiţionale în afaceri
2.2 Titularul activităţilor de curs Lect. univ. dr. Tuţă Loredana
2.3 Titularul activităţilor de seminar Lect. univ. dr. Tuţă Loredana
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul I 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe săptămână 3 3.2 din care curs 1 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 42 3.5 din care curs 14 3.6 S / L / P 28
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 10
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 10
Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 10
Tutorat 1
Examinări 2
Alte activităţi -
3.7 Total ore studiu individual 33
3.8 Total ore pe semestru 75
3.9 Număr de credite 3

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum
Management, Cultura anteprenorială, Dreptul afacerilor, Managementul proiectelor
în afaceri

4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului  Dotarea sălii de curs cu video-proiector
5.2 De desfăşurare a seminarului Dotarea clasică a sălii de seminar

6. Competenţe specifice vizate
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C.1. Culegere, prelucrare şi analiză de informaţii privind interacţiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie 
        - 1 PC
C.2. Asistenţă pentru administrarea activităţii ansamblului întreprinderii/ organizaţiei - 1 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor - 1 PC
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7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Dezvoltarea  capacităţilor  şi  abilităţilor  cursanţilor  în  evaluarea  proiectelor  de  investiţii,
corelate cu dezvoltarea economico - socială.

7.2 Obiectivele specifice A. Obiective cognitive
1. Cunoaşterea  şi  înţelegerea  conceptului  de  investiţie  şi  dezvoltare  economico  -

socială. 
2. Elaborarea procedurilor de selecţie a proiectelor de investiţii.
3. Folosirea indicatorilor statistici  de evaluare a eficienţei economice a investiţiilor.
4. Fundamentarea  si  elaborarea  proiectelor  de  investiţii  pe  baza  studiilor  de
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fezabilitate.
5. Definirea  corectă  a  obiectului  de  studiu  al  disciplinei  „Strategii  investiţionale  în

afaceri” şi stabilirea relaţiilor pe care aceasta  le are cu alte ştiinţe economice.
B. Obiective procedurale

1. Elaborarea proiectelor şi lucrărilor  în echipă la nivel de firmă.
2. Rezolvarea de aplicaţii şi lucrări practice privind utilizarea indicatorilor statistici de

evaluare a eficienţei economice a investiţiilor;
3. Analiza impactului realizării investiţiei asupra strategiei întreprinderii.
4. Utilizarea unor metode de autoevaluare a propriei activităţi de învăţare

C. Obiective atitudinale
       1.   Respectarea normelor de deontologie profesională (a codului deontologic al
             profesorului), fundamentate pe opţiuni valorice explicite, specifice specialistului în
             managementul investiţiilor.
       2.   Cooperarea în echipe de lucru pentru întocmirea proiectelor de investiţii. 
       3.   Capacitatea de a formula şi susţine opinii personale.

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1

Conceptul de investiţii
 1.1. Clasificarea investiţiilor
 1.2. Investiţiile şi strategia întreprinderii
 1.3. Proiecte de investiţii şi programe de investiţii
 1.4. Caracteristici ale investiţiilor

2

- prelegerea
- dezbaterea 
cu oponent 
imaginar
- organizatorul 
grafic

Prezentarea  în
power –point

2

 Sursele de finanţare a investiţiilor
 2.1. Surse de finanţare
 2.2. Organisme financiare internaţionale
 2.3. Leasing-ul (credit-bail)
 2.4. Structura de finanţare a investiţiilor

2

 3.

Eficienţa economică şi decizia de investiţii
 3.1. Conceptul de eficienţă
 3.3. Procedura de selecţie a proiectelor de investiţii
 3.4. Evaluarea şi analiza proiectelor de investiţii

2

4.

Indicatori statici de evaluare a eficienţei economice a
investiţiilor
 4.1. Indicatori cu caracter general
 4.2. Indicatori de bază

2

5.

Metode financiare de evaluare a proiectelor de investiţii. Influenţa
factorului timp asupra procesului investiţional
 5.1.  Influenţa factorului timp asupra investiţiilor în perioada de
edificare a obiectivului

 5.2. Tehnica discontării. 

2

6.
 Calculul principalilor indicatori dinamici ai eficienţei economice a
investiţiilor. Indicatorii Băncii Mondiale

2

7.

 Elaborarea şi fundamentarea economică a proiectelor
de investiţii pe baza studiilor de fezabilitate. Riscul şi decizia de
investiţii
 

2

Bibliografie
1. Alpopi, C., Gestiunea investiţiilor publice, Ed. ASE, 2014
2. Droj,  L.,  Bancabilitatea  proiectelor  de  investiţii  finanţate  din  fonduri  structurale  europene,  Ed.  Economică,

Bucuresti, 2013
3. Bondoc, N., Burcea F., C., - Investiţii, Ed. Universităţii din Pitesti, 2011
4. Geamănu, M., Economia României sub impactul investiţiilor străine directe, Ed. Economică, Bucureşti, 2014
5. Ionița, I., Munteanu, M., Managementul investiţiilor, Ed. ASE, Bucureşti, 2011
6. Maha (coord.), L-G., Bodâlcă, C., Diacon, P-E., Mediul european al afacerilor, Ed. Univ. A. I. Cuza, Iaşi, 2015
7. Mitroi A., T., Finanţe comportamentale, Ed. ASE, 2014
8. Nancu, D., Consideraţii cu privire la securitatea naţională modernă. Mediul de afaceri şi investiţiile străine, Ed.

Universitaria, Craiova, 2015
9. Paraschiv, D., Neda, C., ABC în investiţii, Ed. Sitech, Craiova, 2012
10. Popa, A., Investiţii, Ed. Universitaria, Craiova, 2012

        11. Stein, B., DeMuth P., Minighid de investiţii alternative, Ed. Publica, 2016.

8.2. Aplicaţii: Seminar
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a 
competenţelor vizate, distribuirea temelor si a referatelor

2
- dialogul
- dezbatere
lucru în echipa
- conversaţia 

Studiu de caz,
prezentare temă de

casă, test de
verificare

2 Analiza  investiţiilor  din  punct  de  vedere  al  pieţei  financiare.
Împrumuturile  bancare  pe  termen  lung  şi  mijlociu.  Organisme

6
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financiare  internaţionale.  Fondul  Monetar  Internaţional  *(FMI),
Banca Internațională pentru Reconstrucţie şi Dezvoltare (BIRD),
Banca Europeana de Investiţii

euristică

3
Aplicaţie practică privind fundamentarea variantei optime de 
investiţii cu ajutorul indicatorilor statistici de eficienţă economică

4

4 Calculul principalilor indicatori dinamici ai eficienţei investiţiilor
4

5
Principalele momente de referinţă ale actualizării. Actualizarea la
momentul  luării  deciziei.  Actualizarea  la  momentul  începerii
lucrarii de investiţii

4

6
Actualizarea la momentul punerii în funcţiune a noului obiectiv.
Actualizarea la momentul scoaterii din funcţiune a capitalului fix

4

7
Angajamentul  de  capital.  Indicele  de  profitabilitate.  Aplicaţie
practică

4

Bibliografie
1. Droj,  L.,  Bancabilitatea  proiectelor  de  investiţii  finanţate  din  fonduri  structurale  europene,  Ed.  Economică,

Bucuresti, 2013
2. Bondoc, N., Burcea F., C., - Investiţii, Ed. Universităţii din Pitesti, 2011
3. Geamănu, M., Economia României sub impactul investiţiilor străine directe, Ed. Economică, Bucureşti, 2014
4. Ionița, I., Munteanu, M., Managementul investiţiilor, Ed. ASE, Bucureşti 2011
5. Maha (coord.), L-G., Bodâlcă, C., Diacon, P-E., Mediul european al afacerilor, Ed. Univ. A. I. Cuza, Iaşi, 2015
6. Paraschiv, D., Neda, C., ABC în investiţii, Ed. Sitech, Craiova, 2012
7. Popa, A., Investiţii, Ed. Universitaria, Craiova, 2012

        8.    Stein, B., DeMuth P., Minighid de investiţii alternative, Ed. Publica, 2016

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 Competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
angajatorilor din domeniul economic

 Întâlniri periodice cu angajatorii în scopul corelării conţinutului disciplinei şi metodelor de predare cu aşteptările
acestora

Notă:  Universitatea  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10.  Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs

- corectitudinea şi exhaustivitatea 
cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate.

Evaluare  finală-  probă  scrisă  (2
ore)

30%

10.5 Seminar

- Activitate seminar  - evaluarea 
răspunsurilor la întrebările formulate de
către cadrul didactic şi a participării 
active a fiecărui student la rezolvarea 
studiilor de caz la seminar. 

- Test de verificare -  rezolvarea unor
  aplicaţii asemănătoare celor de la
  seminarii.

- Temă de casă - se va evalua gradul
  de încadrare în cerinţele impuse.

Expunerea liberă a studentului şi 
chestionare orală sub formă de 
dialog.

Testare

Prezentarea temei de casă. 
Chestionare orală.

20%

30%

20%

10.6 Standard minim 
de performanţă

1. Cunoaşterea conceptului de investiţie şi dezvoltare economico-socială.
2. Rezolvarea de aplicaţii şi lucrări practice privind utilizarea indicatorilor statistici de evaluare a 
    eficienţei economice a investiţiilor.

   Data completării  Titular de curs,                       Titular de seminar,
16 septembrie 2019      Lect. univ. dr. Loredana Tuţă               Lect. univ. dr. Loredana Tuţă

Data aprobării în Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
      27 septembrie 2019         (prestator)          (beneficiar),

             Conf. univ. dr. Daniela Mihai         Conf. univ. dr. Daniela Mihai



FIŞA DISCIPLINEI
Tehnica negocierilor în afaceri, anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice și Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Tehnica negocierilor în afaceri
2.2 Titularul activităţilor de curs Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA
2.3 Titularul activităţilor de seminar / laborator Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 1 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei A

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S / L / P 28
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 14
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 10
Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 2
Examinări 2
Alte activităţi ..... 2
3.7 Total ore studiu individual 44
3.8 Total ore pe semestru 100
3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Elemente de Comunicare și negociere comercială

4.2 De competenţe
Capacitate  de  comunicare  interpersonală,  analiză,  sinteză,  raţionament  logic
verbal, acurateţea ideilor expuse, corectitudine în folosirea normelor de gramatică
ale limbii române.

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului Dotare a sălii de curs cu videoproiector
5.2 De desfăşurare a laboratorului Dotarea clasică a sălii de seminar

6. Competenţe specifice vizate
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CT1  Aplicarea principiilor, normelor şi valorilor  de etică profesională în cadrul propriei strategii de muncă 
riguroasă, eficientă şi responsabilă – 1 PC

CT2  Identificarea rolurilor şi responsabilităţilor într-o echipă plurispecializată şi aplicarea de tehnici de 
relaţionare şi muncă eficientă în cadrul echipei – 2 PC

CT3  Identificarea  oportunităţilor  de  formare continuă  şi  valorificarea  eficientă  a  resurselor  şi  tehnicilor  de
învăţare pentru propria dezvoltare – 1 PC

7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general
al disciplinei

-  Înţelegerea procesului de negociere şi a importanţei utilizării corecte a lor în orice afacere;
-  Dobândirea  de  către  studenţi  a  abilităţilor  de  negociere,  privind  redarea,  analiza  şi
interpretarea  mesajelor,  a  capacităţii  de  a  cere,  a  refuza,  a  primi  şi  a  oferi  un  feedback
constructiv, formulând mesajul optim şi alegând canalul de comunicare cel mai  eficient;
-  Însuşirea  cunoştinţelor  esenţiale  şi  necesare  elaborării  strategiilor  de  comunicare  şi

1



negociere în afaceri;
- Utilizarea corectă a tehnicilor de negociere în funcţie de parteneri şi de stilul de negociere
abordat de aceştia.

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
- Înţelegerea sensurilor de comunicare şi negociere şi sublinierea importanţei comunicării în
negociere;
-  Cunoaşterea  sistemului  afacerilor,  pornind  de  la  un  plan,  înţelegerea  mecanismului
negocierilor;
- Înţelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunoştinţele acumulate să fie utile atât în aprofundarea altor discipline de bază  – economice
şi psihosociale  - cât şi pentru înţelegerea interrelaţiilor dintre acestea;
- Înţelegerea sensurilor de comunicare şi negociere şi sublinierea importanţei comunicării în
negociere.
-  Explicarea  şi  planificarea  sistemului  afacerilor  pentru  alegerea  metodei  şi  tehnicii  de
negociere adecvate;
- Cunoaşterea metodelor comunicării dar şi a negocierilor; legăturile care transpar între ele;
- Înţelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunoştinţele acumulate să fie utile atât în aprofundarea altor discipline de bază – economice
şi psihosociale  - cât şi pentru înţelegerea interrelaţiilor dintre acestea.

B. Obiective procedurale
- Dezvoltarea abilităţilor  şi aptitudinilor personale pentru a susţine şi finaliza cu succes un
proces de negociere;
- Dezvoltarea tehnicilor de lucru şi control al emoţiilor;
- Dezvoltarea capacităţilor de gestionare a situaţiilor conflictuale.

C. Obiective atitudinale
- Dobândirea abilităţilor necesare pentru a comunica eficient în situaţii profesionale;
- Explicarea importanţei practice a cunoaşterii corecte şi în detaliu a acestor cunoştinţe, pentru
activităţile viitoare.

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 NEGOCIEREA CA FORMĂ DE COMUNICARE 2

 prelegerea

 conversaţia 
euristică

 exemplificarea

 dezbaterea cu 
oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

 Prezentări în
power-point

 Studii de caz

 Scurte 
prezentări în 
power-point 
pentru 
stimularea 
exerciţiului

2

NEGOCIATORUL
- Personalitatea negociatorului
- Competenţa negociatorului 
- Stiluri de negociere

2

3

COMPORTAMENTUL NEGOCIATORULUI 
- Negocierea poziţiilor
- Analiza interlocutorului
- Cadrul negocierii
- Timpul negocierii

2

4

FORME DE ABORDARE A NEGOCIERII ÎN AFACERI 
- Elemente de analiză strategică în negociere
- Negocierea poziţiilor. Apărarea poziţiilor şi atacarea lor
- Colaborarea
- Procesul negocierii poziţiilor

4

5

PROCESUL DE NEGOCIERE PE BAZĂ DE PRINCIPII
- Reguli determinante pentru negocierea principială
- Asigurarea climatului de negociere
- Metodica de desfăşurare. Percepţiile
- Procesul de elaborare a soluţiilor alternative. Stiluri de 
negociere

6

6

TACTICI DE PREGĂTIRE
- Mijloace şi metode de pregătire pentru negocieri
- Simularea negocierilor
- Tehnici explicative - Prezentarea ofertelor
- Metode de combatere a obiecţiilor partenerului
- Identificarea punctelor slabe a argumentaţiei partenerilor

4

7

STRATEGII, TACTICI ŞI TEHNICI DE NEGOCIERE
- Cadrul conceptual al strategiilor de negociere
- Structurarea şi tipologia strategiilor de negociere
- Tactica – componentă a strategiei de negociere
- Principalele tehnici de negociere

4

8

NEGOCIERE ŞI MANIPULARE
- Ce trebuie să ai în vedere pentru o negociere reuşită?
- Comportamentul non-verbal
- Stilul de negociere - originalitate
- Instrumente de manipulare - Mod de contracarare

4

2



Bibliografie:

1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, București, 2011
2. Balaban Delia Cristina, Hosu Ioan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in 

Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013
3. Balaban Delia, Comunicare mediatică, Ed. Tritonic, București, 2009
4. Balaban Delia, Mirela Abrudan, Tendințe în PR și publicitate, planificare strategică și instrumente de 

comunicare, Editura Tritonic, București, 2008
5. Dortier Jean-Francois, Cabin Philippe; traducător Luminiţa Roşca, Romina Surugiu, Comunicarea. Perspective

actuale, Editura Polirom, Iași, 2010
6. Hassan, S., Manipularea în negocieri, Editura Antet, Bucureşti, 2012
7. Marinescu Valentina, Cercetarea în comunicare. Metode şi tehnici, Editura CH Beck, București, 2009
8. Mucchielli Alex, Comunicarea în instituții și organizații, Editura Polirom, Iași, 2008
9. Popa Ioan, Negocierea comercială internațională, Editura Economică, 2009
10. Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011
11. Secară Carmen, Comunicare și negociere comercială internațională – curs universitar - , Editura Sitech, 

Craiova, 2011
12. Shell, G.,R., Negocierea în avantaj, Editura Codecs, Bucureşti, 2007
13. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010
14. Ştefan Prutianu, Tratat comunicare şi negociere în afaceri, Editura Polirom, Iași, 2008
15. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri (în curs de apariţie), Editura Universităţii din 

Piteşti, Piteşti, 2016
16. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri, Suport de curs în format electronic, Piteşti, 2013
17. Tudor Dorina, Relații publice în mediul internațional – curs universitar, Editura SNSPA, București, 2006

8.2. Aplicaţii: Seminar / Laborator / Teme de casă
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite

1
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei şi a 
competenţelor vizate; prezentarea generală a structurii 
proiectului ce trebuie elaborat şi distribuirea temelor

2

 Dialogul
 Lucrul în grup
 Conversaţia 

euristică
 dezbaterea cu 

oponent 
imaginar

În cadrul primei
şedinţe se
stabilesc

obligaţiile de
seminar ale

studenţilor şi se
precizează

criteriile ce vor fi
utilizate în
evaluarea

rezultelor învăţării

Resurse folosite:
 Scurte 

prezentări în 
power-point 
pentru 
descrierea 
studiilor de caz 
și stimularea 
exerciţiilor

 Studii de caz

2
Importanţa sistemului de negociere 
Negocierea ca modalitate de realizare a schimburilor economice

2

3

Comunicarea cu ajutorul rapoartelor, scrisori profesionale. 
Scrisorilor de afaceri,  scrisorilor de intenţie.
Negocierea  – ritualul: cunoaşterea reciprocă, prezentarea 
propunerilor şi a condiţiilor

8

4

Aplicaţii cu exemple practice, cu înregistrări minuţioase privind 
gesturile, mimica, privirea, vocea, punctuaţia.
Câteva tactici specifice: tactica "flash", tactica “dictatorială”, 
tactica “ părintească” etc. 

8

5
Identificarea punctelor slabe a argumentaţiei partenerilor.
Persuasiunea - Tehnicile de persuasiune 

6

6 Evaluare periodică 2

Bibliografie:
1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, București, 2011
2. Balaban Delia Cristina, Hosu Ioan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in 

Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013
3. Balaban Delia, Comunicare mediatică, Ed. Tritonic, București, 2009
4. Hassan, S., Manipularea în negocieri, Editura Antet, Bucureşti, 2012
5. Marinescu Valentina, Cercetarea în comunicare. Metode şi tehnici, Editura CH Beck, București, 2009
6. Popa Ioan, Negocierea comercială internațională, Editura Economică, 2009
7. Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011
8. Secară Carmen, Comunicare și negociere comercială internațională – curs universitar - , Editura Sitech, 

Craiova, 2011
9. Shell, G.,R., Negocierea în avantaj, Editura Codecs, Bucureşti, 2007
10. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010
11. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri (în curs de apariţie), Editura Universităţii din 

Piteşti, Piteşti, 2016
12. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri, Suport de curs în format electronic, Piteşti, 2013

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea și acuratețea folosirii conceptelor și teoriilor de negociere în afaceri  însușite la nivelul disciplinei –
vor satisface așteptările reprezentanților comunității epistemice/academice din domeniul științelor economice;

3



 competențele procedurale și atitudinale ce vor fi achiziționate la nivelul disciplinei – vor satisface  așteptările
reprezentanților asociațiilor profesionale și angajatorilor din domeniul economic.

Notă: În cadrul programelor de formare continuă a personalului didactic va fi evaluat, periodic,  gradul de satisfacție al
reprezentanților comunității academice și al angajatorilor față de competențele profesionale și transversale dobândite
de către absolvenții programului de studiu Administrarea Afacerilor.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs
- corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluarea finală - probă 
scrisă (2 ore): calitatea 
şi coerenţa tratării celor 
2 subiecte  abordabile în
manieră explicativ – 
argumentativă (15%) + 
un subiect  de analiză şi 
interpretare (15%)

30 % 

10.5 Seminar / 
Laborator / Tema de 
casă

 Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor la 
întrebările formulate de către cadrul didactic și a 
participării active a fiecărui student la rezolvarea 
studiilor de caz la seminar. 

 Test de verificare -  rezolvarea unor aplicații 
asemănătoare celor de la seminarii.

 Temă de casă - se va evalua gradul de 
încadrare în cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a 
studentului și 
chestionare orală sub 
formă de dialog.

 Testare

 Evaluarea lucrărilor 
individuale și 
chestionare orală

20%

20%

30%

10.6 Standard minim 
de performanţă

- cunoaşterea și deprinderea utilizării practice a principalelor tehnici și tactici de negociere care 
pot fi utilizate ca modalitate de realizare a schimburilor economice;
- nota 5 la evaluarea finală.

   Data completării       Titular de curs,               Titular de seminar,
16 septembrie 2019    Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA            Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA

Data aprobării în Consiliul departamentului,        Director de departament,        Director de departament,
27 septembrie 2019 (prestator) (beneficiar),

    Conf. univ. dr. Daniela Mihai             Conf. univ. dr. Daniela Mihai
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FIŞA DISCIPLINEI
Comunicare comercială, anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice și Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Comunicare comercială
2.2 Titularul activităţilor de curs
2.3 Titularul activităţilor de seminar / laborator
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 1 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei A

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S / L / P 28
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 14
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 10
Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 2
Examinări 2
Alte activităţi ..... 2
3.7 Total ore studiu individual 44
3.8 Total ore pe semestru 100
3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Elemente de Comunicare și negociere comercială

4.2 De competenţe
Capacitate  de  comunicare  interpersonală,  analiză,  sinteză,  raţionament  logic
verbal, acurateţea ideilor expuse, corectitudine în folosirea normelor de gramatică
ale limbii române.

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului Dotare a sălii de curs cu videoproiector
5.2 De desfăşurare a laboratorului Dotarea clasică a sălii de seminar

6. Competenţe specifice vizate
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CT1  Aplicarea principiilor, normelor şi valorilor  de etică profesională în cadrul propriei strategii de muncă 
riguroasă, eficientă şi responsabilă – 1 PC

CT2  Identificarea rolurilor şi responsabilităţilor într-o echipă plurispecializată şi aplicarea de tehnici de 
relaţionare şi muncă eficientă în cadrul echipei – 2 PC

CT3  Identificarea  oportunităţilor  de  formare continuă  şi  valorificarea  eficientă  a  resurselor  şi  tehnicilor  de
învăţare pentru propria dezvoltare – 1 PC

7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general
al disciplinei

-  Înţelegerea procesului de comunicare şi a importanţei utilizării corecte a lor în orice afacere;
-  Dobândirea  de  către  studenţi  a  abilităţilor  de  comunicare  privind  redarea,  analiza  şi
interpretarea  mesajelor,  a  capacităţii  de  a  cere,  a  refuza,  a  primi  şi  a  oferi  un  feedback
constructiv, formulând mesajul optim şi alegând canalul de comunicare cel mai  eficient;
-  Însuşirea  cunoştinţelor  esenţiale  şi  necesare  elaborării  strategiilor  de  comunicare  şi

1



negociere în afaceri;
- Utilizarea corectă a tehnicilor de comunicare în funcţie de parteneri şi de stilul de negociere
abordat de aceştia.

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
- Înţelegerea sensurilor de comunicare şi negociere şi sublinierea importanţei comunicării în
negociere;
-  Cunoaşterea  sistemului  afacerilor,  pornind  de  la  un  plan,  înţelegerea  mecanismului
negocierilor;
- Înţelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunoştinţele acumulate să fie utile atât în aprofundarea altor discipline de bază  – economice
şi psihosociale  - cât şi pentru înţelegerea interrelaţiilor dintre acestea;
- Înţelegerea sensurilor de comunicare şi negociere şi sublinierea importanţei comunicării în
negociere.
-  Explicarea  şi  planificarea  sistemului  afacerilor  pentru  alegerea  metodei  şi  tehnicii  de
negociere adecvate;
- Cunoaşterea metodelor comunicării dar şi a negocierilor; legăturile care transpar între ele;
- Înţelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunoştinţele acumulate să fie utile atât în aprofundarea altor discipline de bază – economice
şi psihosociale  - cât şi pentru înţelegerea interrelaţiilor dintre acestea.

B. Obiective procedurale
- Dezvoltarea abilităţilor  şi aptitudinilor personale pentru a susţine şi finaliza cu succes un
proces de negociere;
- Dezvoltarea tehnicilor de lucru şi control al emoţiilor;
- Dezvoltarea capacităţilor de gestionare a situaţiilor conflictuale.

C. Obiective atitudinale
- Dobândirea abilităţilor necesare pentru a comunica eficient în situaţii profesionale;
- Explicarea importanţei practice a cunoaşterii corecte şi în detaliu a acestor cunoştinţe, pentru
activităţile viitoare.

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 Comunicarea interumană eficientă 2

 prelegerea

 conversaţia 
euristică

 exemplificarea

 dezbaterea cu 
oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

1. Prezentări în
power-point

2. Studii de caz

3. Scurte 

prezentări în 
power-point 
pentru 
stimularea 
exerciţiului

2 Comunicarea organizaţională. Obiectivele si functiile comunicării 2

3 Comunicarea cu clientul 2

4 Tipologia clienţilor. Tipuri comportamentale în afaceri 2

5 Parteneriat și anteprenoriat 4

6 Negociere, manipulare și persuasiune 2

7 Tehnici şi tactici de negociere 4

8
Aspecte generale referitoare la negociere – caracteristici şi 
etape 

4

9 Uzanţe şi protocol în negociere 2

10 Contractul comercial – rezultat al negocierii  4

Bibliografie:

1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, București, 2011
2. Balaban Delia Cristina, Hosu Ioan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in 

Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013
3. Balaban Delia, Comunicare mediatică, Ed. Tritonic, București, 2009
4. Balaban Delia, Mirela Abrudan, Tendințe în PR și publicitate, planificare strategică și instrumente de 

comunicare, Editura Tritonic, București, 2008
5. Dortier Jean-Francois, Cabin Philippe; traducător Luminiţa Roşca, Romina Surugiu, Comunicarea. Perspective

actuale, Editura Polirom, Iași, 2010
6. Hassan, S., Manipularea în negocieri, Editura Antet, Bucureşti, 2012
7. Marinescu Valentina, Cercetarea în comunicare. Metode şi tehnici, Editura CH Beck, București, 2009
8. Mucchielli Alex, Comunicarea în instituții și organizații, Editura Polirom, Iași, 2008
9. Popa Ioan, Negocierea comercială internațională, Editura Economică, 2009
10. Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011
11. Secară Carmen, Comunicare și negociere comercială internațională – curs universitar - , Editura Sitech, 

Craiova, 2011
12. Shell, G.,R., Negocierea în avantaj, Editura Codecs, Bucureşti, 2007
13. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010
14. Ştefan Prutianu, Tratat comunicare şi negociere în afaceri, Editura Polirom, Iași, 2008
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15. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri (în curs de apariţie), Editura Universităţii din 
Piteşti, Piteşti, 2016

16. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri, Suport de curs în format electronic, Piteşti, 2013
17. Tudor Dorina, Relații publice în mediul internațional – curs universitar, Editura SNSPA, București, 2006

8.2. Aplicaţii: Seminar / Laborator / Teme de casă
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite

1
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei şi a 
competenţelor vizate; prezentarea generală a structurii 
proiectului ce trebuie elaborat şi distribuirea temelor

2

 Dialogul
 Lucrul în grup
 Conversaţia 

euristică
 dezbaterea cu 

oponent 
imaginar

În cadrul primei
şedinţe se
stabilesc

obligaţiile de
seminar ale

studenţilor şi se
precizează

criteriile ce vor fi
utilizate în
evaluarea

rezultelor învăţării

Resurse folosite:
 Scurte 

prezentări în 
power-point 
pentru 
descrierea 
studiilor de caz 
și stimularea 
exerciţiilor

 Studii de caz

2
Rolul şi importanţa comunicării. Reguli de bază ale comunicării. 
Perturbaţii în comunicare

4

3
Funcţiile comunicării şi particularităţile comunicării în afaceri. 
Etica comunicării în afaceri

4

4
Deprinderile comunicării în afaceri. Deprinderi în recepţionarea 
mesajelor. Deprinderi de interpretarea mesajelor. Deprinderi de 
redarea mesajelor

4

5
Tehnici de comunicare. Ascultarea. Înregistrarea şi tratarea 
informaţiilor. Întrebările. Relansările. Discuţia normală

4

6 Pregătirea dosarului negocierii 4

7
Strategia comunicării. Obiectivele strategiei în comunicare. 
Elemente de bază în stabilirea unei strategii de comunicare

4

8 Evaluare periodică 2

Bibliografie:
1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, București, 2011
2. Balaban Delia Cristina, Hosu Ioan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in 

Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013
3. Balaban Delia, Comunicare mediatică, Ed. Tritonic, București, 2009
4. Hassan, S., Manipularea în negocieri, Editura Antet, Bucureşti, 2012
5. Marinescu Valentina, Cercetarea în comunicare. Metode şi tehnici, Editura CH Beck, București, 2009
6. Popa Ioan, Negocierea comercială internațională, Editura Economică, 2009
7. Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011
8. Secară Carmen, Comunicare și negociere comercială internațională – curs universitar - , Editura Sitech, 

Craiova, 2011
9. Shell, G.,R., Negocierea în avantaj, Editura Codecs, Bucureşti, 2007
10. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010
11. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri (în curs de apariţie), Editura Universităţii din 

Piteşti, Piteşti, 2016
12. Stanciu Tolea Claudia – Comunicare şi negociere în afaceri, Suport de curs în format electronic, Piteşti, 2013

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea și acuratețea folosirii conceptelor și teoriilor de negociere în afaceri  însușite la nivelul disciplinei –
vor satisface așteptările reprezentanților comunității epistemice/academice din domeniul științelor economice;

 competențele procedurale și atitudinale ce vor fi achiziționate la nivelul disciplinei – vor satisface  așteptările
reprezentanților asociațiilor profesionale și angajatorilor din domeniul economic.

Notă: În cadrul programelor de formare continuă a personalului didactic va fi evaluat, periodic,  gradul de satisfacție al
reprezentanților comunității academice și al angajatorilor față de competențele profesionale și transversale dobândite
de către absolvenții programului de studiu Administrarea Afacerilor.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală
10.4 Curs - corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 

- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluarea finală - probă 
scrisă (2 ore): calitatea 
şi coerenţa tratării celor 
2 subiecte  abordabile în
manieră explicativ – 
argumentativă (15%) + 

30 % 

3



un subiect  de analiză şi 
interpretare (15%)

10.5 Seminar / 
Laborator / Tema de 
casă

 Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor la 
întrebările formulate de către cadrul didactic și a 
participării active a fiecărui student la rezolvarea 
studiilor de caz la seminar. 

 Test de verificare -  rezolvarea unor aplicații 
asemănătoare celor de la seminarii.

 Temă de casă - se va evalua gradul de 
încadrare în cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a 
studentului și 
chestionare orală sub 
formă de dialog.

 Testare

 Evaluarea lucrărilor 
individuale și 
chestionare orală

20%

20%

30%

10.6 Standard minim 
de performanţă

- cunoaşterea și deprinderea utilizării practice a principalelor tehnici de comunicare și tactici de 
negociere care pot fi utilizate ca modalitate de realizare a schimburilor economice;
- nota 5 la evaluarea finală.

 
   Data completării       Titular de curs,               Titular de seminar,
16 septembrie 2019

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019    (prestator)          (beneficiar),

                     Conf. univ. dr. Daniela MIHAI            Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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F1-REG-71-03

FIŞA DISCIPLINEI
ANTREPRENORIAT, 2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Antreprenoriat
2.2 Titularul activităţilor de curs
2.3 Titularul activităţilor de seminar
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 1 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei A

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S / L / P 28
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 10
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 10
Tutorat 2
Examinări -
Alte activităţi (exemplu: comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 2
3.7 Total ore studiu individual 44
3.8 Total ore pe semestru 100
3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Cunoaşterea elementelor esențiale de Management, Economie şi Marketing
4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului - Dotarea sălii de curs cu videoproiector

5.2 De desfăşurare a seminarului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Participarea studenţilor la seminarii
- Susţinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casă

6. Competenţe specifice vizate
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CT1  Aplicarea principiilor, normelor şi valorilor  de etică profesională în cadrul propriei strategii de muncă 
riguroasă, eficientă şi responsabilă – 1 PC

CT2  Identificarea rolurilor şi responsabilităţilor într-o echipă plurispecializată şi aplicarea de tehnici de 
relaţionare şi muncă eficientă în cadrul echipei – 2 PC

CT3  Identificarea oportunităţilor  de formare continuă şi valorificarea eficientă a resurselor şi  tehnicilor  de
învăţare pentru propria dezvoltare – 1 PC

7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Familiarizarea studenţilor cu conceptul de antreprenor, antreprenoriat;

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
 Cunoașterea notiunilor de întreprinzător, afacere, ciclu de viată al afacerii,  etică în

afaceri, plan de afaceri, risc în afaceri etc 
 Întelegerea rolului întreprinzătorului în economia de piată
 Cunoașterea proceselor și activitătilor necesare desfășurării unei afaceri
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 Identificarea tipurilor de resurse necesare derulării unei afaceri
B. Obiective procedurale

 Explicarea unor situaţii concrete specifice procesuluir antreprenorial
 Capacitatea de a pune in conexiune disciplina “Antreprenoriat” cu alte discipline din

domeniul afacerilor
 Interpretare a situatiei generale sau specifice în care se află o afacere 
 Capacitatea de a explica inovatia în afaceri

C. Obiective atitudinale
 Capacitatea de a lucra în echipă
 Cultivarea unor atitudini constructive în contexte organizaţionale variate
 Încurajarea unui comportament moral la nivel de parteneriate

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 Antreprenoriatul  - noțiuni teoretice 2 - prelegerea
- conversaţia 

euristică
- organizatorul 

grafic

- dezbaterea cu 
oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

 Studii de 
caz

2 Planul de afaceri – drumul spre success 4
3 Transformarea oportunitatii in afacere 4
4 Explorarea pieței 4
5 Elaborarea rețelei de marketing potrivite 4
6 Vânzarea inteligentă și serviciul pentru clienți eficient 4
7 Strategia prin finanțare 4
8 Francizarea 2

Bibliografie

1. Abrudan, I. & Lobontiu, M.  IMM-urile si managementul lor specific, Ed. Dacia, Cluj-Napoca; 2013
2. Avasilcai, S. si altii,  Antreprenoriat.Cercetari aplicative, Ed. Todesco, Cluj-Napoca; 2011
4. Cordos, R.C., Bacali, L. si altii  Antreprenoriat, Ed. Todesco, Cluj-Napoca; 2008
5. Ghenea, M., Antreprenoriat. Drumul de la idei către oportunităţi şi succes în afaceri, Editura Universul Juridic, 2011.
6. Hisrich, R., Peters, M., Shepherd, D., - Entrepreneurship, McGraw-Hill Irwin, New York, 2013.
7. Isac Nicoleta, Curs de antreprenoriat destinat studenților I.F.R., suport electronic, 2016
8. Nicolescu, O, Managementul IMM-urilor, Editura Economică, București, 2013
9. Steve Mariotti, Caroline Glackin, Antreprenoriat – Lansarea si administrarea unei afaceri, 2012,
10. Săndulescu Ion Marin, Planul de afaceri.Ghid practic. Editia a III-a, Ed. Ch Beck, 2015
11. Compania Afacerea mea pilot - Junior Achivement Young Enterprise, 2012

8.2. Aplicaţii: Seminar
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite
1 Antreprenoriatul ca alternativă 2

- dialogul
- dezbatere

lucru în echipa
- conversaţia 
euristică

Studiu de caz,
prezentare

temă de casă,
test de

verificare

2 Cum se construieste o afacere 6
3 Organizarea unei companii 4
4 Dezvoltarea unui plan de afaceri 6
5 Administrarea unei companii 4
6 Inchiderea unei companii 4
7 Evaluare finală 2

Bibliografie

1. Abrudan, I. &Lobontiu, M.  IMM-urile si managementul lor specific, Ed. Dacia, Cluj-Napoca; 2013
2. Avasilcai, S. si altii,  Antreprenoriat.Cercetari aplicative, Ed. Todesco, Cluj-Napoca; 2011
4. Cordos, R.C., Bacali, L. si altii  Antreprenoriat, Ed. Todesco, Cluj-Napoca; 2008
5. Ghenea, M., Antreprenoriat. Drumul de la idei către oportunităţi şi succes în afaceri, Editura Universul Juridic, 2011.
6. Hisrich, R., Peters, M., Shepherd, D., - Entrepreneurship, McGraw-Hill Irwin, New York, 2013.
7. Isac Nicoleta, Curs de antreprenoriat destinat studenților I.F.R., suport electronic, 2016
8. Nicolescu, O  Managementul IMM-urilor, Editura Economică, București, 2013
9. Rujoiu M, Lambescu D, Talmaciu B, Dragnea D - Ghidul antreprenorului, Editura Vidia, 2010

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea și acuratetea folosirii conceptelor și teoriilor de antreprenoriat însușite la nivelul disciplinei – vor
satisface așteptările reprezentantilor comunitătii epistemice/academice din domeniul științelor economice

 competențele procedurale și atitudinale ce vor fi achiziționate la nivelul disciplinei – vor satisface  așteptările
reprezentanților asociațiilor profesionale și angajatorilor din domeniul economic

Notă:  Universitate  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.
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10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs

- corectitudinea şi completitudinea 
cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate;

Evaluare finală 30 %

10.5 Seminar

-participarea activă la seminar, 
rezolvarea studiilor de caz; 

- gradul de încadrare în cerinţele 
impuse în ceea ce priveşte realizarea 
temei de casă.

- Portofoliul de activități practice

- Planul de afaceri

30%

40%

10.6 Standard minim 
de performanţă

Cunoaşterea noţiunii de antreprenor, înţelegerea procesului si însuşirea principalelor activităţi 
ce ţin in realizarea unui plan de afaceri

   Data completării       Titular de curs,               Titular de seminar,
16 septembrie 2019

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019    (prestator)          (beneficiar),

                     Conf. univ. dr. Daniela MIHAI            Conf. univ. dr. Daniela MIHAI



FIŞA DISCIPLINEI
Managementul relaţiilor cu clienții 

anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Managementul relaţiilor cu clienții
2.2 Titularul activităţilor de curs Lect. univ. dr. Emilia POPESCU
2.3 Titularul activităţilor de seminar Lect. univ. dr. Emilia POPESCU
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 2 2.6 Tipul de evaluare E 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 24
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 24
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 20
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 24
Tutorat 5
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 2
3.7 Total ore studiu individual 77
3.8 Total ore pe semestru 125
3.9 Număr de credite 5

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum
Elemente de Management, Marketing, Economia întreprinderii, Managementul 
relațiilor cu furnizorii

4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului - Dotare a sălii de curs cu videoproiector și cu tablă / flipchart şi cretă / marker

5.2
De desfăşurare a 
seminarului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Participarea studenţilor la seminarii
- Susţinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casă

6. Competenţe specifice vizate
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le C.1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie –

2 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 1 PC
C.4. Asistenţă în managementul resurselor umane – 1 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC

C
om

pe
te

nţ
e

tr
an

sv
er

sa
le

tr
an

sv
er

sa
le

7. Obiectivele disciplinei 

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Familiarizarea studenţilor cu fundamentele teoretice şi metodologice ale vânzării de bunuri şi
servicii  şi  formarea deprinderilor  practice necesare realizării  vânzării  producţiei  în cele mai
bune condiţii, cu maximă rentabilitate.

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
1. Definirea  corectă  a  obiectului  de  studiu  al  managementului relaţiilor  cu  clienţii  şi

1



corelarea cu celelalte discipline;
2. Cunoaşterea  particularităţilor  diferitelor  modalităţi  de  organizare,  coordonare  şi

conducere a activităţilor specifice de vânzare a produselor/serviciilor întreprinderii;
3. Cunoaşterea,  fundamentarea  şi  interpretarea  indicatorilor  care  definesc  conţinutul

planului de vânzare;
4. Cunoaşterea,  înţelegerea  şi  interpretarea  diferitelor  tipuri  de  stocuri  utilizate  în

practica vânzării şi a metodelor de dimensionare a acestora;
5. Cunoaşterea operaţiunilor clasice care compun procesele de primire, depozitare şi

eliberare din gestiune a mărfurilor.
B. Obiective procedurale

1. Identificarea  oportunităţilor  de  aplicare  a  diferitelor  modalităţi  de  organizare,
coordonare şi conducere a activităţilor specifice de vânzare a produselor/serviciilor
întreprinderii;

2. Formarea abilităţilor necesare derulării unei riguroase şi amănunţite cercetări asupra
pieţei consumului final;

3. Formarea  abilităţilor  necesare  fundamentării  şi  operaţionalizării  planului  şi
programelor de vânzare la nivelul întreprinderii;

4. Însuşirea  de  către  studenţi  a  abilităţilor  necesare  coordonării  şi  operaţionalizării
centrelor de comercializare şi service;

5. Dezvoltarea capacităţii studentului de a percepe rolul şi importanţa analizei eficienţei
proceselor specifice vânzărilor.

C. Obiective atitudinale
1. Capacitatea de a lucra în echipă;
2. Respectarea normelor de deontologie ale profesiei de manager;
3. Cultivarea unor atitudini constructive în contexte organizaţionale variate.

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 Tema nr. 1: ORGANIZAREA ŞI CONDUCEREA ACTIVITĂŢII 
RELAŢII CU CLIENŢII 

1.1. Importanţa, locul şi rolul Departamentului Relaţii cu clienţii 
în structura sistemului funcţional al întreprinderii (1 oră)

1.2. Organizarea structurală şi procesuală a Departamentului 
Relaţii cu clienţii (1 oră)

1.3.  Conducerea activităţilor Departamentului Relaţii cu clienţii 
(1 oră)

1.4.  Atribuţii şi responsabilităţi ale Departamentului Relaţii cu 
clienţii; sistemul relaţiilor funcţionale (1 oră)

4

 prelegerea

 conversaţia 
euristică

 exemplificarea

 organizatorul 
grafic

 exerciţiul 

 dezbaterea cu 
oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

- Prezentări în
power-point

- Studii de caz

- Scurte 
prezentări în 
power-point 
pentru 
stimularea 
exerciţiului

2 Tema nr. 2: FACTORII MEDIULUI DE LUCRU ŞI 
COMPONENTELE PROCESUALE ALE DEPARTAMENTULUI 
RELAŢII CU CLIENŢII 

2.1. Factorii mediului de lucru şi influenţe asupra sistemului 
Relaţii cu clienţii; componentele procesuale (2 ore)

2

3 Tema nr. 3: ACTIVITATEA MARKETING – VÂNZĂRI
3.1. Organizarea şi conducerea activităţii Marketing – vânzări 

(1 oră)
3.2. Atribuţii şi responsabilităţi ale Compartimentului Marketing 

– vânzări; sistemul relaţiilor funcţionale (1 oră)
3.3.  Procesul cercetării pieţei consumului; programul 

marketing – vânzări (1 oră)

3

4 Tema nr. 4: FUNDAMENTAREA ŞI OPERAŢIONALIZAREA 
PLANULUI ŞI PROGRAMELOR DE VÂNZĂRI

4.1.  Organizarea şi conducerea activităţii Plan – vânzări (1 
oră)

4.2.  Fundamentarea planului şi a programelor de vânzări 
pentru produse finite şi piese schimb (1 oră)

4.3. Urmărirea realizării şi derulării programelor de vânzări 
produse fabricate (1 oră)

3

5 Tema nr. 5: NEGOCIEREA ŞI ÎNCHEIEREA CONTRACTELOR 
ECONOMICE ÎN PROCESUL VÂNZĂRII

5.1.  Organizarea şi conducerea Compartimentului Negociere 
– încheiere contracte; atribuţii şi responsabilităţi (1 oră)

5.2.  Particularităţi ale procesului negocierii şi încheierii 
contractelor economice în domeniul vânzării (1 oră)

2

6 Tema nr. 6: EVIDENŢA ŞI URMĂRIREA DERULĂRII 
CONTRACTELOR; ANALIZA EFECTELOR ŞI EFICIENŢEI 
PROCESULUI COMERCIAL ÎN RELAŢIILE CU CLIENŢII

6.1.  Organizarea, conducerea şi desfăşurarea activităţii 

2

2



Compartimentului Evidenţă, urmărire – derulare contracte,
analiză efecte comerciale – eficienţă (1 oră)

6.2.  Analiza efectelor şi eficienţei procesului comercial în 
relaţiile cu clienţii (1 oră)

7 Tema nr. 7: FACTURAREA, OPERAREA, EVIDENŢA 
VÂNZĂRILOR ŞI ÎNCASAREA CONTRAVALORII MĂRFURILOR

7.1.  Organizarea, conducerea şi funcţionarea 
Compartimentului Facturare – operare evidenţă vânzări, 
încasare – urmărire recuperare creanţe (3 ore)

3

8 Tema nr. 8: PROCESUL DEPOZITĂRII MĂRFURILOR, 
PREGĂTIRII PENTRU VÂNZARE – LIVRARE, COLECTĂRII ŞI 
VALORIFICĂRII AMBALAJELOR ŞI RESURSELOR 
SECUNDARE 

8.1.  Organizarea şi conducerea sistemului depozitării 
mărfurilor, pregătirii pentru vânzare – livrare, colectării 
şi valorificării ambalajelor şi resurselor secundare; 
atribuţii şi responsabilităţi (1 oră)

8.2.  Particularităţi ale procesului depozitării mărfurilor, 
pregătirii pentru vânzare – livrare, colectării şi 
valorificării ambalajelor şi resurselor secundare, 
distribuţiei fondului de marfă (2 ore)

3

9 Tema nr. 9: ACTIVITATEA TRANSPORT – ASIGURĂRI – 
EXPEDIŢII MĂRFURI

9.1.  Organizarea şi conducerea sistemului Transport – 
asigurări – expediţii mărfuri; atribuţii şi responsabilităţi; 
sistemul relaţiilor funcţionale (1 oră)

9.2.  Gestiunea curentă; optimizarea transporturilor de mărfuri 
(1 oră)

2

Bibliografie
1. Bălan, C. – Logistica, Editura Uranus, Bucureşti, 2006
2. Băşanu, Gh., Pricop, M. –  Managementul aprovizionării şi desfacerii, ediţia a 3-a, Editura Economică, Bucureşti,

2006
3. Blythe, J. – Managementul vânzărilor şi al clienţilor cheie, Editura Codecs, Bucureşti, 2005
4. Brutu M.,  Tehnici de vânzare. Fundamente teoretice, teste grilă, aplicaţii  şi  studii de caz - manual universitar

pentru învăţământul frecvenţă redusă, Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2016, ISBN: 978-606-560-510-7, 138
pagini

5. Brutu M., Tehnici de vânzări, Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
6. Brutu, M. – Managementul vânzărilor, Editura Sitech, Craiova, 2009
7. Chira Robert, Logistica mărfurilor, Vol. I  și Vol. II, Editura Pro Universitaria, 2016.
8. Drăghici, C., Managementul relaţiilor cu clienţii, Editura Sitech, Craiova, 2008
9. Drăghici,C.,  Mihai,  D.,  Managementul  aprovizionării  şi  vânzării  –  Curs  destinat  studenţilor  IFR,  Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
10. Drăghici, C., Mihai, D., Micu, C. – Curs de managementul relaţiilor cu clienţii – destinat studenţilor IFR , Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
11. Duncan Todd – Excelența în vânzări, Editura Amaltea, București, 2015
12. Gallo Carmine – Experiența APPLE - Secretele construirii unei relații pe termen lung cu clienții, Editura Amaltea,

București, 2015
13. Kotler Philip, Pfoertsch Waldemar – Business-to-business Brand Management, Ed.   Brandbuilders, București,

2016
14. Mihai Daniela, Brutu Mădălina,  Managementul  aprovizionării şi vânzării – Fundamente teoretice şi teste grilă,

Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2014
15. Patriche Iulian, Canale de distribuţie şi logistică, Editura Prouniversitaria, Bucureşti, 2012
16. Udrescu M., Popescu-Cruceanu A., Logistica şi subsistemele logistice, Editura Triatonic, Bucureşti, 2011
17. Van Weele, A. J., Purchasing & Supply Chain Management, 5th edition, Cengage Learning EMEA, 2010
18. Waters, C. D. J., Logistics: An Introduction To Supply Chain Management, Palgrave Macmillan, 2012

8.2. Aplicaţii: Seminar 
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite

1
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei şi a 
competenţelor vizate; prezentarea generală a structurii proiectului 
ce trebuie elaborat şi distribuirea temelor

2  Dialogul

 Lucrul în 
grup

 Exerciţiul 

 Conversaţia 
euristică

În cadrul primei
şedinţe se
stabilesc

obligaţiile de
seminar ale

studenţilor şi se
precizează

criteriile ce vor fi
utilizate în
evaluarea

rezultelor învăţării

Resurse:

2 Organizarea şi conducerea procesului vânzării 2

3 Cercetarea pieţei 4

4 Fundamentarea şi operaţionalizarea planului de vânzări 4

5 Evaluare periodică 2

3

http://www.librarie.net/editura/Fundatia+Romania+de+Maine
http://www.librarie-cartionline.net/autor/philip-kotler-waldemar-pfoertsch--i4090
http://www.librarie-cartionline.net/autor/carmine-gallo--i3603
http://www.librarie-cartionline.net/autor/todd-duncan--i3602


 Dezbaterea 
cu oponent 
imaginar

 Prezentări 
power-point 
pentru 
descrierea 
studiilor de 

6
Elaborarea şi derularea programelor de vânzare – transport 
mărfuri

3

7 Gestiunea stocurilor de produse finite 4

8 Primirea, depozitarea şi eliberarea din gestiune a mărfurilor 3

Bibliografie

1. Băşanu,  Gh.,  Pricop, M.,  Gluvacov A. –  Managementul  aprovizionării  şi  desfacerii  –  Culegere de aplicaţii
practice, teste grilă, studii de caz, Editura Economică, Bucureşti, 2011

2. Blythe, J. – Managementul vânzărilor şi al clienţilor cheie, Editura Codecs, Bucureşti, 2005
3. Brutu M., Tehnici de vânzare. Fundamente teoretice, teste grilă, aplicaţii şi studii de caz - manual universitar

pentru I.F.R., Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2016, ISBN: 978-606-560-510-7, 138 pagini
4. Brutu M., Tehnici de vânzări, Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
5. Brutu, M. – Managementul vânzărilor, Editura Sitech, Craiova, 2009
6. Chira Robert, Logistica marfurilor, Vol. I  și Vol. II, Editura Pro Universitaria, Bucureşti, 2016
7. Donaldson B. – Managementul vânzărilor, Editura Codecs, Bucureşti
8. Drăghici,  C.,  Mihai,  D.,  Managementul  aprovizionării  şi  vânzării  –  Curs  destinat  studenţilor  IFR,  Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
9. Drăghici,C., Mihai, D., Micu, C. – Curs de managementul relaţiilor cu clienţii – destinat studenţilor IFR , Editura

Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
10. Ghiani, G., Laporte, G., Musmano, R. –  Introduction to Logistics Systems Planning and Control, John Wiley &

Sons, 2010
11. Heiman, S.E., Sanchez, D. – The new strategic selling, London: Kogan Page, 2012
12. Mihai Daniela, Brutu Mădălina, Managementul aprovizionării şi vânzării – Fundamente teoretice şi teste grilă,

Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2014
13. Patriche Iulian, Canale de distribuţie şi logistică, Editura Prouniversitaria, 2012
14. Udrescu M., Popescu-Cruceanu A., Logistica şi subsistemele logistice, Editura Triatonic, Bucureşti, 2011
15. Waters, C. D. J. – Logistics: An Introduction To Supply Chain Management, Palgrave Macmillan, 2013

9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea şi acurateţea folosirii conceptelor şi metodelor specifice managementului vânării vor satisface
aşteptările reprezentanţilor angajatorilor din domeniul administrării afacerilor;

 competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface aşteptările
reprezentanţilor mediului de afaceri.

Notă:  Universitatea  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs
- corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluarea finală - probă 
scrisă (2 ore): calitatea şi 
coerenţa tratării celor 2 
subiecte  abordabile în 
manieră explicativ – 
argumentativă (20%) + un
subiect  de analiză şi 
interpretare (30%)

50 %

10.5 Seminar 

 Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor 
la întrebările formulate de către cadrul didactic 
și a participării active a fiecărui student la 
rezolvarea studiilor de caz la seminar. 
 Test de verificare -  rezolvarea unor aplicații 
asemănătoare celor de la seminarii.
 Temă de casă - se va evalua gradul de 
încadrare în cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a 
studentului și chestionare
orală sub formă de 
dialog.
 Testare

 Evaluarea lucrărilor 
individuale și chestionare 
orală

10%

20%

20%

10.6 Standard minim 
de performanţă

- cunoaşterea organizării structurale şi a principalelor componente procesuale ale activităţii 
vânzări dintr-o firmă;
- capacitatea de fundamentare, elaborare şi operaţionalizare a planului de vânzări;
- cunoaşterea principalelor metode utilizate în fundamentarea şi gestiunea stocurilor de 
produse finite

4



   Data completării          Titular de curs,    Titular de seminar,
20 septembrie 2019             Lect. univ. dr. Emilia POPESCU           Lect. univ. dr. Emilia POPESCU

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament,           Director de departament,
     (prestator)        (beneficiar),

     27 septembrie 2019      Conf. univ. dr. Daniela MIHAI       Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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FIŞA DISCIPLINEI
Managementul serviciilor, 2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Managementul serviciilor
2.2 Titularul activităţilor de curs Lect. univ. dr. Nicoleta DASCĂLU
2.3 Titularul activităţilor de seminar / proiect Lect. univ. dr. Nicoleta DASCĂLU
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 2 2.6 Tipul de evaluare E 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 3 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 1 
3.4 Total ore din planul de înv. 36 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 12
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual  ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 20
Pregătire seminarii/proiecte, teme, referate, portofolii, eseuri 20
Tutoriat 1
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 1
3.7 Total ore studiu individual 64
3.8 Total ore pe semestru 100
3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Cunoaşterea unor elemente de management , disciplină studiată în anul II.

4.2 De competenţe

 Capacitatea de analiză şi sinteză
 Capacitatea de înţelegere şi utilizare a limbajului economic
 Capacitatea de a utiliza inducţia şi deducţia
 Capacitatea de structurare şi interpretare a informaţiei
 Capacitatea de gândire pragmatică şi aplicativă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)

5.1
De desfăşurare a
cursului

-  Dotarea sălii de curs cu videoproiector
-  Dotarea sălii de curs cu tablă / flipchart şi cretă / marker

5.2
De desfăşurare a
seminarului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Susţinerea testului de verificare
-  Respectarea termenelor de predare a temei de casă

6. Competenţe specifice vizate

C
om

pe
te

nţ
e

pr
of

es
io

na
le

C.1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie –
1 PC
C.2. Asistență pentru administrarea activității ansamblului întreprinderii/ organizației – 1 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 1 PC
C.4. Asistenţă în managementul resurselor umane – 1 PC

C
om

pe
te

nţ
e

tr
an

sv
er

sa
le

tr
an

sv
er

sa
le

7. Obiectivele disciplinei 



7.1. Obiectivul 
general al disciplinei

Însuşirea de către studenţi a unui ansamblu organizat şi coerent de cunoştinţe prin care se 
explică, în mod sistematic, fenomenele şi procesele ce se produc în conducerea firmelor de 
servicii

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
1. Cunoașterea  și  înțelegerea  diferitelor  concepte  de  bază,  a  componentelor

managementului serviciilor și a caracteristicilor fiecăreia
2. Operarea cu algoritmii şi metodele  fundamentale de calcul
3. Explicarea și interpretarea problematicii  de bază a managementului  serviciilor  din

perspectivă sistemică
4. Definirea corectă a obiectului  de studiu al  managementului  serviciilor  și  stabilirea

relațiilor pe care acesta  le are cu alte științe
B. Obiective procedural

1. Corelarea activităţilor specifice managementului serviciilor  cu  simulările şi jocurile
strategice 

2. Identificarea unor situații concrete  de aplicare a teoriilor și  principiilor manageriale
3. Folosirea teoriilor pedagogice pentru elaborarea unui stil de învățare eficient
4. Utilizarea unor metode de autoevaluare a propriei activități de învățare

C. Obiective atitudinale
1. Respectarea  normelor  de  deontologie  profesională  (a  codului  deontologic  al

profesorului),  fundamentate pe opţiuni  valorice explicite,  specifice specialistului  în
ştiinţele economice

2. Cooperarea în echipe de lucru pentru întocmirea temelor de casă; 
3. Utilizarea unor metode specifice de elaborare a unui plan de dezvoltare personală și 

profesională

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1

Consideraţii privind teoria şi practica serviciilor
1.1  Conceptualizarea serviciilor. Caracteristicile serviciilor
1.2 Tipologia serviciilor
1.3 Valoarea adăugată de servicii

2  prelegerea
 conversaţia 

euristică
 exemplifica-

rea
 organizatorul

grafic
 exerciţiul 
 dezbaterea 

cu oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

 Prezentări în
power-point

 Studii de caz
 Scurte 

prezentări în
power-point 
pentru 
stimularea 
exerciţiului

2

Eficienţa economică şi socială a serviciilor 
2.1. Conţinutul şi particularităţile eficienţei în sfera serviciilor
2.2.  Criterii  de  evaluare,  indicatori  de  exprimare  şi  căi  de
creştere a eficienţei
2.3. Relaţiile între calitate şi eficienţă în activităţile de servicii

2

3

Capacitatea firmelor de servicii 
3.1 Planificarea capacităţii
3.2 Strategiile de stabilire a capacităţii
3.3 Metodologia de stabilire a capacităţii

2

4

Amplasarea geografică a firmelor de servicii 
4.1  Conceptul de locaţie. Factorii care influenţează deciziile 

privind locaţia
4.2  Metode pentru evaluarea variantelor şi luarea deciziilor 

privind locaţia

2

5

Managementul serviciilor de aprovizionare cu mărfuri, 
materii prime şi materiale
5.1. Determinarea structurii necesarului de aprovizionat
5.2. Recepţia materiilor prime, materialelor şi mărfurilor
5.3. Sisteme de gestiune a stocurilor

3 

6

Managementul serviciilor de depozitare a mărfurilor, 
materiilor prime şi materialelor
6.1 Organizarea spaţiilor de depozitare
6.2. Amplasarea şi identificarea produselor
6.3. Pregătirea comenzilor

3 

7

Managementul serviciilor de transporturi 
7.1 Particularităţile  activităţii  de transport.  Calitatea prestaţiei
de transport
7.2 Consideraţii generale privind întreprinderile prestatoare de 
servicii de transport auto
7.3 Abordarea sistematică a managementului unui sistem de 

transport auto

3 

8 Folosirea programării liniare în optimizarea planului de 
transport 
8.1 Modelul general al unei probleme de transport
8.2 Utilizarea metodei colțului de Nord-Vest pentru 
determinarea soluției de bază

2 



8.3 Utilizarea metodei distributive pentru îmbunătățirea soluției 
de bază

9

Optimizarea deciziilor economice din sfera serviciilor prin 
modelarea fenomenelor de aşteptare 
9.1 Sistem de aşteptare
9.2 Ipoteze folosite în modelele firelor de aşteptare
9.3 Modele de fire de aşteptare

3 

10

Elemente de organizare ergonomică a muncii în activităţile 
prestatoare de servicii  
10.1 Ergonomia şi organizarea ergonomică a muncii
10.2 Organizarea locului de muncă
10.3 Factorii de ambianţă fizică
10.4 Oboseala în muncă
10.5  Protecţia muncii

2

Bibliografie
1. Andreica,M. ș.a. – Abordări moderne ale managementului previzional al organizațiilor economice, 

Editura ASE, București, 2016
2. Burduș, E., Popa,I.- Management. Teste. Probleme. Exerciții. Studii de caz. Grile de evaluare, Editura 

Pro Universitaria, București, 2013
3. Ceocea,C. – Teoria și practica deciziei manageriale, Editura Economică, București, 2014
4. Cojocariu, S. – Management în turism și servicii, Editura Universitară, 2010
5. Constantin, L., Budacia, G. – Managementul serviciilor, Editura Universitară, București, 2010
6. Cruceru, G. – Managementul serviciilor, Universitatea Spiru Haret, Facultatea de Management, Brașov, 

2015
7. Ghenea, M. – Antreprenoriat. Drumul de la idei către oportunități și succes în afaceri, SC Universul 

juridic SRL, 2011
8. Grădinaru, D., Grădinaru, P. – Managementul serviciilor. Manual universitar pentru IFR, Editura 

Universităţii din Piteşti, 2010 
9. Grădinaru, P. – Managementul serviciilor, Suport de curs în format IFR, 2016
10. Ioncică, M. – Economia serviciilor. Abordări teoretice şi implicaţii practice, Editura Uranus, Bucureşti, 

2012
11. Ionescu, V.C. – Managementul producției și serviciilor, Editura Universitară, 2010
12. Lencioni, P. – Cinci tentații ale unui CEO. O poveste despre leadership, Editura Litera, București, 2015
13. Militaru, C., Drăguț, B., Zanfir, A. – Management prin calitate. Ediția a II-a, Editura Universitară, 2014
14. Militaru, Gh. – Managementul serviciilor, Editura C.H. Beck, Bucureşti, 2010
15. NiȚă, V. – Managementul sistemelor de transport, Editura Tehnopress, București, 2010
16. Popescu, D. – Comportament organizațional. Ediția  doua, revizuită și adăugită, Editura ASE, București,

2013
17. Rusu, E. – Decizii optime în management prin metode ale cercetării operaţionale. Probleme şi studii 

de caz, Editura Economică, Bucureşti, 2011
18. Verboncu, I. - Știm să conducem?, Editura Economică, București, 2009
19. Zamfir, A. - Managementul serviciilor, Editura ASE, București, 2011

8.2. Aplicaţii: Seminar / Laborator / Teme de casă
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a 
competenţelor vizate, distribuirea proiectelor

1 

Problematizare
Dezbatere
Lucrul în grup
Conversația
Abordarea 
euristică

Studiu de caz, 
prezentare  temă 
de casă, test de 
verificare

2 Calculul valorii adăugate de servicii 1 
3 Eficienţa economică şi socială a serviciilor 1

5
Utilizarea metodologiei de stabilire a capacităţii şi a metodelor 
privind determinarea locaţiei firmelor de servicii 

1

6 Determinarea structurii necesarului de aprovizionat 1

7
Utilizarea algoritmului ungar în amplasarea şi identificarea 
produselor 

1

8 Optimizarea planului de transport auto 1
9 Modele de fire de aşteptare 1

10

Eficientizarea firmei  de servicii
1. Prezentarea de ansamblu  a firmei de servicii
2. Analiza aspectelor specifice managementului serviciilor 
3. Analiza capacității firmei de servicii 
4. Determinarea structurii necesarului de aprovizionat. 
5. Organizarea spațiilor de depozitare 
6. Analiza organizării ergonomice a locurilor de muncă 
7. Identificarea modalităților de creștere a eficienței activității 
firmei 
8. Concluzii și propuneri de îmbunătățire a activității firmei
9. Utilizarea modelelor de fire de așteptare în prestarea 
serviciilor de către firmă

3

Lucrul în grup
Conversația
Abordarea 
euristică

Informații despre 
firmă

Bibliografie
1. Andreica, M., Popescu, M.E., Micu, D. – Abordări modern ale managementului previzional al 



organizațiilor economice, Editura ASE, Bucureşti, 2016
2. Băloiu, M., Frăsineanu, C., Frăsineanu, I.  -  Management inovațional, Editura ASE, Bucureşti, 2008
3. Burduș, E., Verboncu, I., Popa,I., Dobrin, C. – Proiect economic. Model simplificat de elaborare  a 

strategiei unei întreprinderi, Editura Pro Universitaria, 2016
4. Caraiani, Gh. – Logistica transporturilor, Editura  Universitară, București, 2008
5. Ciocîrlan, D. – Management strategic, Editura Universitară,  Bucureşti, 2010
6. Ciocoiu, N.C. – Managementul riscului. O abordare integrată,   Editura ASE, Bucureşti, 2014
7. Dobrin, C., Moldoveanu, G. – Management  operațional, Editura  Pro Universitaria, 2016
8. Dumitrescu, M., Peculea, A.D. – Strategii și managemet: dimensiuni socio-umane contemporane, 

Editura Economică, București, 2014
9. Istocescu, A. – Civilizație, cultură, management. Condiționări, influențe, perspective. Ediția a doua, 

vol. 2, Editura ASE, Bucureşti, 2013
10. Nistoreanu, P. – Managementul în turism servicii, www.biblioteca-digitala.ase.ro
11. Paraschiv, V. Stegăroiu, I. – Strategii manageriale, Editura Pro Universitaria, 2014
12. Plumb, I., Zamfir, A., Ionescu, M., Ionescu, S. – Reingineria serviciilor, www. biblioteca digitală.ase.ro.
13. Zamfir, A. – Managementul serviciilor. Lucrare aplicativă, Biblioteca digitală ASE

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 Competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
angajatorilor ce reprezintă mediul de afaceri

 Întâlniri periodice cu angajatorii în scopul corelării conţinutului disciplinei şi metodelor de predare cu aşteptările
acestora

Notă:  Universitate  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota
finală

10.4 Curs
- corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate

-     Evaluare finală. 50 %

10.5 Seminar 

 Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor la 
întrebările formulate de către cadrul didactic și a 
participării active a fiecărui student la rezolvarea 
studiilor de caz la seminar. 
 Test de verificare -  rezolvarea unor aplicații 
asemănătoare celor de la seminarii.
 Proiect - se vor rezolva aplicaţii propuse de 
cadrul didactic referitoare la eficientizarea firmei 
de servicii. Se va evalua gradul de încadrare în 
cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a 
studentului și chestionare 
orală sub formă de dialog.

 Testare

- Prezentarea orală a 
proiectului
-Chestionare orală

20%

10%

20%

10.6 Standard 
minim de 
performanţă

1. Comunicarea unor informaţii utilizând corect limbajul ştiinţific referitor la domeniul management 
în sectorul terțiar 
2. Cunoaşterea conceptelor de bază privind eficiența economica și socială a serviciilor
3. Capacitatea de a aplica programarea liniară în optimizarea planului de transport
4. După parcurgerea disciplinei, studentul trebuie să:
- Calculeze  structura necesarului de aprovizionat;
- Cunoască elemente de organizare ergonomică a muncii în activitățile prestatoare de servicii;
- Să utilizeze metodologia de stabilire  a capacității firmelor de servicii.

  Data completării    Titular de curs,                 Titular de seminar,
17 septembrie 2019      Lect. univ. dr. Nicoleta Dascălu         Lect. univ. dr. Nicoleta Dascălu

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament,           Director de departament,
     (prestator)        (beneficiar),

27 septembrie 2019      Conf. univ. dr. Daniela MIHAI       Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

http://www.biblioteca-digitala.ase.ro/
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FIŞA DISCIPLINEI

Managementul resurselor umane, 2019 – 2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Managementul resurselor umane
2.2 Titularul activităţilor de curs Conf. univ. dr. Secară Carmen Gabriela
2.3 Titularul activităţilor de seminar Conf. univ. dr. Secară Carmen Gabriela
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 2 2.6 Tipul de evaluare E 2.7 Regimul disciplinei O
 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 24
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 30
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 20
Tutorat 3
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 2
3.7 Total ore studiu individual 77
3.8 Total ore pe semestru 125
3.9 Număr de credite 5

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum
Elemente de management general (studiate la facultate şi uneori, la liceu) şi 
elemente de comunicare și psihologie generală (studiate la liceu).

4.2 De competenţe Capacități de analiză, sinteză, comunicare interpersonală.

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului -    Dotare a sălii de curs cu videoproiector

5.2 De desfăşurare a seminarului
- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Susţinerea testului de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temei de casă

6. Competenţe specifice vizate
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C.2. Asistență pentru administrarea activității ansamblului întreprinderii/ organizației – 1 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 1 PC
C.4. Asistenţă în managementul resurselor umane – 3 PC

C
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7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul 
general al 
disciplinei

Familiarizarea studenților cu domeniul managementului  resurselor umane , cu aspectele ce ţin de
gestiunea carierei resurselor umane, precum şi de etapele pe care le parcurge o persoană într-o
organizaţie ca angajat sau resursă umană a acesteia.

7.2 
Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
- cunoaşterea noţiunilor specifice managementului resurselor umane; 
-  explicarea  şi  interpretarea  unor  idei,  proiecte,  procese,  precum şi  a  conţinuturilor  teoretice  şi
practice ale acestei discipline; 
- conştientizarea beneficiilor pe care le asigură aplicarea managementului resurselor umane în orice
domeniu de activitate; 
- abilitatea de a concepe strategii în domeniul resurselor umane; 
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- cunoaşterea metodelor folosite în managementul resurselor umane cu privire la recrutare, selecţie,
motivare, evaluarea salariaţilor; 
- înţelegerea principiilor generale care direcţionează activitatea de management resurselor umane; 
- capacitatea de a coordona evoluţia în carieră a membrilor echipei.

B. Obiective procedurale
- utilizarea adecvată a noţiunilor specifice managementului resurselor umane; 
- participarea la un interviu de recrutare-selecţie simulat; 
- participarea la identificarea unor soluţii în cazul apariţiei conflictului organizaţional; 
- utilizarea metodelor specifice de stabilire a necesarului de personal din cadrul organizaţiei; 
- utilizarea instrumentelor de stabilire a stilului managerial.

C. Obiective atitudinale
- manifestarea unor atitudini pozitive şi responsabile faţă de domeniul managementului resurselor
umane;  
- cultivarea unui mediu pragmatic pentru aplicarea managementului resurselor umane; 
- promovarea unui sistem performant de evaluare a personalului;  
- valorificarea optimă şi creativă a potenţialului resurselor umane angajate în cadrul organizaţiei;  
- implicarea în dezvoltarea organizaţională şi în promovarea inovaţiilor resurselor umane; 
- dezvoltarea unor comportamente relaţionale privind constituirea echipelor de lucru, angajarea în
relaţii de parteneriat cu alte persoane – instituţii cu responsabilităţi similare – participarea la propria
dezvoltare profesională.

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite
1 Conceptul şi evoluţia managementului  resurselor umane. 2  prelegerea

 conversaţia 
euristică

 dezbaterea cu 
oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

 Prezentări în 
power-point

 Studii de caz

2 Modelele managementului resurselor umane 3

3
Strategii şi politici în domeniul managementului resurselor 
umane 

4

4 Analiza şi proiectarea posturilor 3
5 Planificarea resurselor umane 3
6 Recrutarea şi selecţia resurselor umane 3
7 Remunerarea personalului 2
8 Managementul carierei 2
9 Evaluarea performanţelor profesionale 2

Bibliografie:

1. Cristian Virgil  Marinaș, Irinel Marin, Elvira Nica, Ana Bogdan, Viorel Lefter (coord.), Alexandrina Deaconu
(coord), Aurel Manolescu (coord) – Managementul resurselor umane, Ed. ProUniversitaria, București, 2013

2. Cole, G. A. – Managementul personalului, Editura CODECS, Bucureşti, 2000
3. Dragomir, Gh., Vărzaru, M., Şchiopoiu – Burlea, A., - Managementul resurselor umane, Editura Universitaria,

Craiova, 2010
4. Marin, I., - Auditul resurselor umane, Editura Economică, Bucureşti, 2011
5. Secară, C., - Managementul carierei în administraţia publică din România, Editura SITECH, Craiova, 2009
6. Secară  Carmen -  Tendinţe  şi  practică  în  domeniul  managementului  resurselor  umane,  Editura  Sitech,

Craiova, 2014
7. Secară Carmen - Tendințe în managementul resurselor umane, Editura Sitech, Craiova, 2013
8. Popescu,  M.,  Popescu,  E.,  Popescu,  E.D.,  Secară,  C.  Managementul  resurselor  umane – manual

univewrsitar pentru IFR, Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
9. Codul muncii, 2012

8.2. Aplicaţii: Seminar
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite
1 Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei 

şi a competenţelor vizate; distribuirea temelor și a 
referatelor 

2
- dialogul
- dezbatere
- lucru în echipă
- simulare de 

interviu

Lucrul în echipă

Prezentare temă de
casă

Studii de caz
Test de verificare

2 Definirea  şi  particularităţile  managementului
resurselor umane
 Exemple de activităţi ale departamentului de 

Resurse Umane într-o organizaţie;
 Teste-grilă de verificare a cunoştinţelor

2

3 Activităţi specifice departamentului de Resurse 
Umane

2

4 Tipuri de strategii în domeniul resurselor umane 
 Politici de resurse umane 
 Principalele  cerinţe  ale  politicilor  din  domeniul

resurselor umane 
 Elaborarea  şi  implementarea  politicilor  din

domeniul resurselor umane
 Teste-grilă

4

5 Modele de proiectare a posturilor 
 Abordări  şi  metode  ale  definirii  sau  proiectării

4
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posturilor
 Proiectarea posturilor în cadrul S. C..................
 Teste-grilă

6 Modele de planificare a resurselor umane
 Planificarea resurselor umane la S.C. ........ Studiu 

de caz
 Teste - grilă de verificare a cunoştinţelor

4

7 Recrutarea şi selecţia resurselor umane 
 Redactarea unui curriculum – vitae
 Redactarea scrisorii de intenţie / motivare
 Prezentarea la interviul pentru angajare

4

8 Evaluare activitate seminar 2

Bibliografie:

1. Armstrong, M., - Managementul resurselor umane ( manual de practică), Editura Codecs, 2003
2. Cristian Virgil Marinaș, Irinel Marin, Elvira Nica, Ana Bogdan, Viorel Lefter (coord.), Alexandrina Deaconu 

(coord), Aurel Manolescu (coord) – Managementul resurselor umane, Ed. ProUniversitaria, București, 2013
3. Dragomir, Gh., Vărzaru, M., Şchiopoiu-Burlea, A. – Managementul resurselor umane, Editura Universitaria,

Craiova, 2010
4. Marin, I. – Auditul resurselor umane, Editura Economică, Bucureşti, 2011
5. Secară, Carmen – Managementul carierei în administraţia publică din România, Editura SITECH, Craiova,

2009
6. Secară  Carmen –  Tendinţe  şi  practică  în  domeniul  managementului  resurselor  umane,  Editura  Sitech,

Craiova, 2014
7. Secară Carmen – Tendințe în managementul resurselor umane, Editura Sitech, Craiova, 2013
8. Popescu,  M.,  Popescu,  E.,  Popescu,  E.D.,  Secară,  C.  Managementul  resurselor  umane – manual

univewrsitar pentru IFR, Editura Universităţii din Piteşti, Piteşti, 2010
9. Codul muncii, 2012

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 Competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
angajatorilor din domeniul administrarea afacerilor

 Întâlniri  periodice  cu  angajatorii  în  scopul  corelării  conţinutului  disciplinei  şi  metodelor  de  predare  cu
aşteptările acestora

Notă:  Universitate  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10.  Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs

- corectitudinea şi exhaustivitatea 
cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate.

Evaluarea finală - probă scrisă (2 ore): 
calitatea şi coerenţa tratării celor 2 
subiecte  abordabile în manieră 
explicativ – argumentativă (25%) + un 
subiect  de analiză şi interpretare (25%)

50 %

10.5 Seminar

 Activitate seminar  - evaluarea 
răspunsurilor la întrebările formulate 
de către cadrul didactic și a 
participării active a fiecărui student la 
rezolvarea studiilor de caz la 
seminar. 

 Test de verificare -  rezolvarea unor
aplicații asemănătoare celor de la 
seminarii.

 Temă de casă - se va evalua gradul
de încadrare în cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a studentului și 
chestionare orală sub formă de 
dialog.

 Testare

 Evaluarea lucrărilor individuale și 
chestionare orală

10%

20%

20%

10.6 Standard 
minim de 
performanţă

Cunoaşterea particularităților resurselor umane, a strategiilor din domeniul HR și a procesului de
recrutare.

   Data completării   Titular de curs,                           Titular de seminar,
14 septembrie 2019      Conf. univ. dr. Secară Carmen  Conf. univ. dr. Secară Carmen

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament,       Director de departament,
27 septembrie 2019       (prestator)     (beneficiar),

                    Conf. univ. dr. Daniela Mihai           Conf. univ. dr. Daniela Mihai      



FIŞA DISCIPLINEI
Tehnici promoționale 

anul universitar: 2019 – 2020 

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Tehnici promoționale 
2.2 Titularul activităţilor de curs Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA
2.3 Titularul activităţilor de seminar / proiect Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 2 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 1 + 1
3.4 Total ore din planul de înv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 12 + 12
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 24
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 24
Pregătire seminarii/proiecte, teme, referate, portofolii, eseuri 24
Tutorat 2
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 1
3.7 Total ore studiu individual 77
3.8 Total ore pe semestru 125
3.9 Număr de credite 5

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Elemente de marketing
4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului - Dotare a sălii de curs cu videoproiector, marker

5.2
De desfăşurare a seminarului/
proiectului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Participarea studenţilor la seminarii/ proiecte

6. Competenţe specifice vizate
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C.1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie –
2 PC
C.3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 3 PC
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7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Însuşirea  de către studenţi  a  principalelor   metode  şi  tehnici  promoţionale,  elaborarea  de
programe de publicitate eficiente; elaborarea şi operaţionalizarea de programe de publicitate
directă, promovare a vânzărilor, relaţii publice.

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
1. Cunoașterea și înțelegerea diferitelor concepte din domeniul tehnicilor promoţionale cu

care operează agenţii economici;
2. Cunoaşterea particularităţilor relaţiilor publice – ca tehnică  de promovare a imaginii

firmei.
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3. Insuşirea caracteristicilor specifice manifestărilor expoziţionale.
4. Cunoaşterea și înțelegerea modului de concepere și transmitere a mesajului publicitar.

B. Obiective procedurale
1. Identificarea  unor  situații  concrete   de  aplicare  a teoriilor  și   principiilor  specifice

tehnicilor promoţionale la nivelul organizațiilor;
2. Fundamentarea de planuri  de comercializare, de oferte, de programe de promovare

– publicitate, promovare directă, relaţii publice, marketing direct;
3. Capacitatea de a transpune în practică cunoştinţele dobândite în cadrul cursului prin

aplicarea corectă  a formulelor corespunzătoare calculării  şi interpretării indicatorilor
de evaluare a eficienţei unei tehnici promoţionale aplicate.

4. Elaborarea unor studii cu privire la derularea unor campanii promoționale.
C. Obiective atitudinale

1. Respectarea normelor de deontologie profesională, fundamentate pe opţiuni valorice
explicite, specifice specialistului în marketing;

2. Capacitatea de a lucra în echipă; 

3. Manifestarea unei atitudini pozitive şi responsabile faţă  de rolul economico-social al
promovării.

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 ACTIVITATEA PROMOŢIONALĂ A ÎNTREPRINDERII MODERNE 
1.1. Activitatea promoţională – conţinut şi importanţă
1.2. Funcţiile şi tipologia strategiilor promoţionale 
1.3. Metodologia elaborării strategiilor promoţionale

6

 prelegerea

 exemplifi-
carea

 expunerea 
cu material 
suport

 exerciţiul 

 dezbaterea 
cu oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

 Scurte 
prezentări în 
power-point 
pentru 
stimularea 
exerciţiului

2 PUBLICITATEA 
2.1. Definirea, caracteristicile și  funcţiile publicității 
2.2. Diversitatea tipologică a publicităţii
2.3. Canalele de transmitere a mesajelor publicitare
2.4. Conţinutul şi structura anunţului publicitar
2.5. Metodologia proiectării şi implementării unei campanii publicitare

4

3 PROMOVAREA VÂNZĂRILOR 
3.1. Conţinutul şi caracteristicile esenţiale ale tehnicilor de 
promovare a vânzărilor
3.2. Tipologia tehnicilor de promovare a vânzărilor
3.3. Particularităţi  ale utilizării  principalelor tehnici de promovare a
vânzărilor

4

4 RELAȚIILE PUBLICE 
4.1. Definirea şi importanţa tehnicii promoționale relaţii publice
4.2. Obiectivele, instrumentele, componente şi mijloace de acţiune la

dispoziţia relaţiilor publice 
4.3. Tehnici şi metode specifice activităţilor de relaţii publice

2

5 MARCA 
5.1. Perspective de abordare a conceptului de marcă din punct de
vedere comercial şi juridic 
5.2. Elementele care compun şi personalizează o marcă – definire şi
condiţii pentru alegerea lor
5.3. Cerinţe şi semnificaţii ale unei mărci competitive
5.4. Principalele funcţii ale mărcii
5.5. Tipologia mărcilor
5.6.  Procedura de înregistrare a mărcii

2

6 MANIFESTĂRILE PROMOȚIONALE 
6.1.  Particularităţile,  avantajele  şi  tipologia  manifestărilor
expoziţionale
6.2. Obiective specifice participării la manifestările expoziţionale
6.3. Elaborarea programului participării la manifestările expoziţionale
6.4. Utilizarea sponsorizării ca instrument promoţional
6.5. Principalele forme şi domenii pretabile sponsorizării

2

7 FORȚA DE VÂNZARE 
7.1. Abordarea forţei de vânzare ca tehnică promoţională 
7.2. Organizarea şi conducerea activităţii forţei de vânzare
7.3.  Managementul forţei de vânzare 

2

8 MARKETINGUL DIRECT
8.1. Conţinutul şi importanţa marketingului direct
8.2.  Principalele instrumente specifice marketingului direct

2

Bibliografie

1. Constantin, Cristinel, Tecău, Simona Alina, Introducere în cercetarea de marketing, Ed. Universitară, 2013.
2. Carnegie, Dale, Crom, J. Oliver, Crom, Michael,  Tehnici de a vinde.  Editia a III-a, Editura Curtea Veche,
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București, 2014.
3. Drăghici,  Constantin, Mihai, Daniela, Micu, Cristina,  Curs de tehnici promoţionale, Editura  Universităţii  din

Piteşti, 2010 
4. Fisher-Buttinger,  Claudia,  Vallaster,  Christine, Noul  branding:  Cum  să  construieşti  capitalul  unei  mărci,

Editura Polirom, Bucureşti, 2011.
5. Manole, Victor, Stoian, Mirela, Ion, Raluca Andreea, Marketing, Editura ASE, București, 2011.
6. Mihai, Daniela, Curs de tehnici promoţionale, Editura Universităţii din Piteşti, 2008.
7. Mihai, Daniela, Micu, Cristina,  Antoniu, Eliza,  Tehnici promoţionale – Fundamente teoretice şi teste grilă,

Editura Universității din Pitești, 2016.
8. Moise, Daniel, Marketingul evenimentelor. Târgurile și expozițiile, Ed. ASE, București, 2015.
9. Nenciu, D.S., Tehnici promoţionale, Editura Europolis, Constanţa, 2010;
10. Oancea,   Olimpia,  Comunicarea integrată de marketing -  abordări  conceptuale şi  practice, Editura ASE,

Bucureşti, 2015.
11. Pavel, Camelia, Tehnici promoționale, Editura Pro Universitaria, 2014.
12. Kotler, Philip, Keller, Kevin Lane, Marketing Management, Pearson-Practice Hall, 2009
13. Preda, Sorin, Introducere în creativitatea publicitară, Editura Polirom, Bucureşti, 2011.
14. Pringle, Hamish, Field, Peter, Strategii pentru brandingul de succes. Notorietatea şi longevitatea unei mărci,

Editura Polirom, Bucureşti, 2011.
15. Stevenson Dudley W., McGraw Patrick,  Eubanks Mark,   Robinsion Michael,  Marketing direct,  Paperback,

2015.
16. Zbuchea, Alexandra, Pînzaru, Florina, Galalae, Cristina, Mitan, Andreea, Ghid esențial de promovare, Editura

Tritonic, 2015.

8.2. Aplicații:Seminar 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1. Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a 
competențelor vizate, stabilirea studiilor de caz.

1

- dialogul
- dezbatere

- conversaţia
euristică

Lucrul în echipă

Calcule
economice
Studii de caz
Test de verificare

2. Metode de dimensionare și structurare a bugetului de promovare 1
3. Analiza unor anunțuri publicitare din presa scrisă 1
4. Evaluarea impactului unui anunț publicitar 1
5. Realizarea fișei de promovare a vânzărilor pentru un produs 2
6. Indicatori de caracterizare a unui plan media 2
7. Alegerea planului media pe baza criteriului CPM 2
8. Eficienţa forței de vânzare. 2

            Proiect

9.
Analiza comparativă a demersurilor publicitare realizate pentru două
mărci (A și B) din aceeași categorie. Prezentarea structurii 
proiectului.

2

- dialogul
- dezbatere

- conversaţia
euristică

Lucrul în echipă
Prezentare
proiect10.

Caracterizare succintă a pieţei produsului „X"; poziţia mărcilor A şi B
pe această piaţă.    

3

11. Analiza publicității pentru marca A 2
12. Analiza publicității pentru marca B 2

13.
Asemănări și deosebiri privind comunicarea publicitară a mărcilor A 
și B

3

Bibliografie

1. Constantin,  Cristinel,  Tecău,  Simona Alina,  Introducere  în  cercetarea de marketing,  Editura Universitară,
2013.

2. Cucu, Ioan, Tehnici promoţionale, Editura Universitas, Petroșani, 2014.
3. Carnegie, Dale, Crom, J. Oliver, Crom, Michael,  Tehnici de a vinde.  Editia a III-a, Editura Curtea Veche,

București, 2014.
4. Drăghici, Constantin, Mihai, Daniela, Micu, Cristina, - Curs de tehnici promoţionale,, Editura Universităţii din

Piteşti, 2010 
5. Fisher-Buttinger,  Claudia,  Vallaster,  Christine, Noul  branding:  Cum  să  construieşti  capitalul  unei  mărci,

Editura Polirom, Bucureşti, 2011.
6. Jesse Johnston, Email Marketing: Blueprint, Rules and Template for Your Email Marketing Business, Kindle

Edition, 2016.
7. Manole, Victor, Stoian, Mirela, Ion, Raluca Andreea, Marketing, Editura ASE, București, 2011.
8. Mihai, Daniela, Micu, Cristina,  Antoniu, Eliza,  Tehnici promoţionale – Fundamente teoretice şi teste grilă,

Editura Universității din Pitești, 2016.
9. Oancea,   Olimpia,  Comunicarea integrată de marketing -  abordări  conceptuale şi  practice, Editura ASE,

Bucureşti, 2015.
10. Pavel, Camelia, Tehnici promoționale, Editura Pro Universitaria, 2014.
11. Kotler, Philip, Keller, Kevin Lane, Marketing Management, Pearson-Practice Hall, 2009
12. Pringle, Hamish, Field, Peter, Strategii pentru brandingul de succes. Notorietatea şi longevitatea unei mărci,

Editura Polirom, Bucureşti, 2011.
13. Zbuchea, Alexandra; Pînzaru, Florina; Galalae, Cristina; Mitan, Andreea, Ghid esențial de promovare, Editura

Tritonic, 2015.
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9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea şi acurateţea folosirii conceptelor şi teoriilor însuşite la nivelul disciplinei vor satisface aşteptările
reprezentanţilor comunităţii academice din domeniul promovării.
 competenţele  procedurale  şi  atitudinale  ce  vor  fi  achiziţionate  la  nivelul  disciplinei  vor  satisface   aşteptările
reprezentanţilor asociaţiilor profesionale şi angajatorilor din domeniul promovării.

Notă:  Universitatea  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs
- corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluare finală 30%

10.5 Seminar / 
Proiect

 Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor la 
întrebările formulate de către cadrul didactic și a 
participării active a fiecărui student la rezolvarea 
studiilor de caz la seminar. 

 Test de verificare -  rezolvarea unor aplicații 
asemănătoare celor de la seminarii.

 Proiect - se va evalua gradul de încadrare în 
cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a 
studentului și 
chestionare orală sub 
formă de dialog.

 Testare

 Evaluarea proiectului 
și chestionare orală

20%

20%

30%

10.6 Standard minim 
de performanţă

Cunoașterea principalelor concepte specifice activității promoționale a unei firme.
Cunoaşterea principalelor tehnici de promovare.

 

   Data completării      Titular de curs,                      Titular de seminar/proiect,
18 septembrie 2019      Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA                  Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA

Data aprobării în Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
      27 septembrie 2019           (prestator)          (beneficiar),

                           Conf. univ. dr. Daniela Mihai          Conf. univ. dr. Daniela Mihai  
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FIŞA DISCIPLINEI
Mediul de afaceri european, anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Mediul de afaceri european
2.2 Titularul activităţilor de curs Conf. univ. dr. Flaviu MEGHIȘAN
2.3 Titularul activităţilor de seminar Conf. univ. dr. Flaviu MEGHIȘAN
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 2 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei O

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 3 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 1
3.4 Total ore din planul de înv. 36 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 12
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 20
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 20
Tutorat 1
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) 1
3.7 Total ore studiu individual 64
3.8 Total ore pe semestru 100
3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum
Elemente de Economie europeană, Management, Marketing, Economia 
întreprinderii

4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului - Dotare a sălii de curs cu videoproiector și cu tablă / flipchart şi cretă / marker

5.2
De desfăşurare a 
seminarului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Participarea studenţilor la seminarii
- Susţinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casă

6.  Competenţe specifice vizate

C
om

pe
te

nţ
e

pr
of

es
io

na
le

C.1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie – 
2 PC;
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC

C
om

pe
te

nţ
e

tr
an

sv
er

sa
le

tr
an

sv
er

sa
le

 CT3. Identificarea oportunităţilor de formare continuă şi valorificarea eficientă a resurselor şi tehnicilor de
învăţare pentru propria dezvoltare – 1 PC

7. Obiectivele disciplinei 

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Familiarizarea  studenţilor  cu  fundamentele teoretice privind  Mediul  de afaceri european şi
principalele  sale  caracteristici  şi  formarea  deprinderilor  practice  necesare  de  analize  ale
competitivităţii la nivelul afacerilor europene.

7.2 Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive
1. Definirea corectă a obiectului de studiu al discipline Mediul de afaceri european şi

corelarea cu celelalte discipline;
2. Cunoaşterea  mediului  european  de  afaceri,  însuşirea  teoretică  şi  formarea

1



deprinderilor practice în organizarea şi realizarea relaţiilor comerciale internaţionale;
3. Cunoaşterea,  fundamentarea  şi  interpretarea  parametrilor  care  caracterizează

contextul mediului european de afaceri;
4. înţelegerea Pieţei Unice Europene şi implicaţiile acesteia asupra mediului de afaceri.

B. Obiective procedurale
1. Identificarea  oportunităţilor  de  implementare  a  strategiilor  de  dezvoltare  şi  de

pătrundere pe pieţele europene;
2. Studierea modalităţilor finanţării afacerilor;
3. Analiza competitivităţii la nivel european;
4. Explicarea şi planificarea sistemului afacerilor în mediul european.

C. Obiective atitudinale
1. Capacitatea de a lucra în echipă;
2. Cunoştinţele  acumulate  pot  fie  utile  atât  în  aprofundarea  altor  discipline  de bază

economice, cât şi pentru înţelegerea interrelaţiilor dintre acestea;
3. Cultivarea unor atitudini constructive în contexte organizaţionale variate.

8. Conţinuturi

8.1. Curs
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 Sistemul economiei europene - componentă a sistemului
economiei mondiale 
1.1. Scurtă incursiune în sistemul economiei mondiale
1.2. Economia europeană – componentă a economiei mondiale 
1.3.  Uniunea Economică  Europeană – pol de putere economică
mondial

4

6. prelegerea

7. conversaţia 
euristică

8. exemplificarea

9. organizatorul 
grafic

10. exerciţiul

11. dezbater
ea cu oponent 
imaginar 

calculatorul
(prezentarea în
power –point)

Prezentări în 
power-point

Studii de caz

Scurte 
prezentări în 
power-point 
pentru 
stimularea 
exerciţiului

2 Consideraţii privind mediul fizico-geografic al Europei 
2.1. Condiţiile geografice şi de climă 
2.2. Potenţialul natural al continentului
2.3. Infrastructura transporturilor şi telecomunicaţiilor
2.4. Implicaţii ale variabilelor mediului fizico-geografic asupra 
politicii agricole comune
2.5. Politica UE în domeniul mediului ambiant

2

3 Mediul socio-demografic european
3.1. Contextul demografic – prezent şi perspective
3.2. tructura populaţiei europene 
3.3. Clase şi pături sociale 
3.4. Grupuri de referinţă
3.5. Politica socială în UE

4

4 Caracteristicile mediului economic european
4.1. Situaţia economică de ansamblu la nivel european – rata 
creşterii economice, inflaţie, şomaj, balanţă de plăţi
4.2. Situaţia afacerilor economice europene – export/import, 
datorie externă, investiţii directe
4.3. Cooperarea economică la scară europeană
4.4. Bariere şi riscuri în afacerile europene
4.5. Politica comună în domeniul comercial 4.6.Politica monetară 
comună

4

5 Mediul tehnologic
5.1. Nivelul de dotare tehnologică a firmelor europene 
5.2. Gradul de înzestrare a populaţiei cu bunuri
5.3. Elemente de referinţă privind politica industrială, a
concurenţei, a cercetării şi tehnologiei în UE

2

6 Mediul juridic la nivel european
6.1. Sistemul juridic european
6.2. Cadrul legislativ al comerţului exterior 6.3.Politica privind 
protecţia consumatorului în UE

2

7 Mediul politic
7.1. Sistemul politic
7.2. Politica de guvernare
7.3. Atitudinea  guvernelor  faţă  de  produsele  şi investiţiile 
străine
7.4. Mediul politic şi instituţional al UE

2

8 Mediul cultural european 
8.1. Limbaj şi comunicare
8.2. Educaţie
8.3. Religie
8.4. Valori şi atitudini individuale

4

2



8.5. Impactul    interferenţelor    culturale    europene    asupra 
afacerilor comunitare

Bibliografie:

1. Flaviu Meghişan - ,,Comerț internaţional” – Editura Sitech, Craiova, noiembrie 2014
2. Flaviu Meghişan - ,,Comerț internaţional” – Editura Sitech, Craiova, curs în format electronic, 2017
3. Paul Krugman, Maurice Obsfeld, Marc Melitz, 9-e édition - ,,Économie internationale”, Pearson Education 

France, 2012
4. Danu Marcela-Cornelia, Mediul de afaceri european, Editura Alma Mater, Bacău, 2013
5. Drăgan  Gabriela,  Orban  Leonard,  Pascariu  Gabriela  Carmen,  Politica  de  coeziune  a  UE.  Determinanti,

mecanisme, instrumente, Editura Universitară, Bucurerști, 2013
6. Pascariu Gabriela Carmen, Frunză Ramona, Alupulu Ciprian, Politici europene privind dezvoltarea mediului de

afaceri, Editura Universitatii „Alexandru Ioan Cuza” din Iasi, 2010
7. h  tt  p  ://e  p  p.eurostat.ec.e  u  ro  p  a.e  u/     
8. w  w  w.  i  nsse  .  ro   
9. h  tt  p  ://ec.e  u  ropa.e  u/   
10. w  w  w.ie  m  .ro  

8.2. Aplicaţii: Seminar 
Nr.
ore

Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite

1

 Analiza   procesului   de   integrare   la   nivel   regional.   
Conceptul   și   tipurile   de integrare. Stadiile  cooperării  la  
nivel  regional.  Efectele  regionalizării:  crearea și deturnarea 
de comerț

2

Dialogul

Lucrul în grup

Exerciţiul 

- Conversaţia 
euristică

- Dezbaterea 
cu oponent 
imaginar

În cadrul primei
şedinţe se
stabilesc

obligaţiile de
seminar ale

studenţilor şi se
precizează

criteriile ce vor fi
utilizate în
evaluarea

rezultelor învăţării

Resurse:
Prezentări 

power-point 
pentru 
descrierea 
studiilor de 
caz și 
stimularea 
exerciţiilor

Studii de caz

2
 Contextul istoric și politic european. Structura instituțională a 

UE și implicațiile procesului decizonal în contextul politicilor 
comunitare

2

3
 Provocările Uniunii Europene – Orizont 2050 (Îmbătrânirea 

populației, scăderea forței de muncă, migrația) 
2

4
 Programele europene de finanțare destinate firmelor 

1

5
 Antreprenoriatul în Uniunea Europeană 

1

6
 Politica concurențială la nivel comunitar 

1

7
 Bugetul UE. Fondurile structurale și de coeziune 

1

8

 Politica monetară comună. Rolul monedei euro și efectele 
introducerii sale.

 Politica agricolă comună.
 Conceptul de piață unică. Tipuri de bariere tarifare și 

netarifare.
 Politica comercială la nivel comunitar.

2

Bibliografie:

1. Flaviu Meghişan - ,,Comerț internaţional” – Editura Sitech, Craiova, noiembrie 2014
2. Flaviu Meghişan - ,,Comerț internaţional” – Editura Sitech, Craiova, curs în format electronic, 2017
3. Paul Krugman, Maurice Obsfeld, Marc Melitz, 9-e édition - ,,Économie internationale”, Pearson Education 

France, 2012
4. Danu Marcela-Cornelia, Mediul de afaceri european, Editura Alma Mater, Bacău, 2013
5. Drăgan Gabriela,  Orban Leonard,  Pascariu Gabriela  Carmen,  Politica de coeziune a UE. Determinanti,

mecanisme, instrumente, Editura Universitară, Bucurerști, 2013
6. Pascariu Gabriela Carmen, Frunză Ramona, Alupulu Ciprian, Politici europene privind dezvoltarea 

mediului de afaceri, Editura Universitatii „Alexandru Ioan Cuza” din Iasi, 2010
7. h  tt  p  ://e  p  p.eurostat.ec.e  u  ro  p  a.e  u/     
8. w  w  w.  i  nsse  .  ro   
9. h  tt  p  ://ec.e  u  ropa.e  u/   
10. w  w  w.ie  m  .ro  

9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 corectitudinea şi acurateţea folosirii conceptelor şi metodelor specifice managementului vânării vor satisface
aşteptările reprezentanţilor angajatorilor din domeniul afacerilor;

 competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
reprezentanţilor mediului de afaceri.

Notă:  Universitatea  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

3

http://epp.eurostat.ec.europa.eu/
http://www.iem.ro/
http://ec.europa.eu/
http://www.insse.ro/
http://epp.eurostat.ec.europa.eu/
http://www.iem.ro/
http://ec.europa.eu/
http://www.insse.ro/


10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs
- corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluarea finală - probă 
scrisă (2 ore): calitatea şi 
coerenţa tratării celor 2 
subiecte  abordabile în 
manieră explicativ – 
argumentativă (20%) + un
subiect  de analiză şi 
interpretare (10%)

30 %

10.5 Seminar 

 Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor 
la întrebările formulate de către cadrul didactic 
și a participării active a fiecărui student la 
rezolvarea studiilor de caz la seminar. 
 Test de verificare -  rezolvarea unor aplicații 
asemănătoare celor de la seminarii.
 Temă de casă - se va evalua gradul de 
încadrare în cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a 
studentului și chestionare
orală sub formă de 
dialog.
 Testare

 Evaluarea lucrărilor 
individuale și chestionare 
orală

20%

20%

30%

10.6 Standard minim 
de performanţă

- cunoaşterea fundamentelor teoretice privind mediul de afaceri european şi a principalelor sale
caracteristici;
- capacitatea de identificare a oportunităţilor de implementare a strategiilor de dezvoltare şi de 
pătrundere pe pieţele europene;
- cunoaşterea principalelor concepte și metodologii utilizate în planificarea sistemului afacerilor 
în mediul european

   Data completării          Titular de curs,    Titular de seminar,

21 septembrie 2019           Conf. univ. dr. Flaviu MEGHIȘAN           Conf. univ. dr. Flaviu MEGHIȘAN

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament,           Director de departament,
     (prestator)        (beneficiar),

     27 septembrie 2019      Conf. univ. dr. Daniela MIHAI       Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

4
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FIŞA DISCIPLINEI
Cercetări de marketing, 2019-2020

1. Date despre program
1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice
1.3 Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor/Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Cercetări de marketing
2.2 Titularul activităţilor de curs Conf. univ. dr. Amalia DUȚU
2.3 Titularul activităţilor de seminar Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul II 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei A

 

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe săptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 24
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 10
Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 2
Examinări 4
Alte activităţi ..... 2
3.7 Total ore studiu individual 52
3.8 Total ore pe semestru 100
3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Cunoașterea conceptelor fundamentale de marketing

4.2 De competenţe Capacitate de analiză, gândire sintetică, gândire creativă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului -    Dotarea sălii de curs cu video-proiector

5.2 De desfăşurare a laboratorului
- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar

- Prezentarea proiectului

6. Competenţe specifice vizate
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C1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie – 2
PC
C3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 1 PC
C5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC
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7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Dobândirea cunoștințelor specifice cercetărilor de marketing

7.2 Obiectivele specifice A. Obiective cognitive
Înţelegerea identităţii conceptuale a cercetărilor de marketing si a domeniilor de aplicare;
Dobândirea de cunoştinţe privind conceptele de bază ale cercetarilor de marketing;
Dobândirea de cunoştinte privind metodele, tehnicile şi instrumentele utilizate în cercetările
de marketing;
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Dobândirea  de  cunoştinţe  privind  proiectarea  şi  realizarea  cercetărilor  de  marketing,
selectarea si utilizarea metodelor de cercetare, selectarea şi utilizarea instrumentelor de
masurare, întocmirea raportului final de cercetare;
Dobândirea de cunoştinţe privind metodele de segmentare a pieței;
B. Obiective procedurale
Aplicarea conceptelor si teoriilor specifice cercetărilor de marketing;
Masurarea si scalarea fenomenelor de marketing;
Proiectarea si desfășurarea cercetărilor de marketing;
Analiza informatiilor de marketing;
Elaborarea rapoartelor finale de cercetare;
C. Obiective atitudinale
Respectarea normelor de deontologie ale profesiilor aferente domeniului marketing;
Comunicare și colaborare în echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu.

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1

Definirea şi conţinutul cercetărilor de marketing?
Definirea cercetărilor de marketing. Studii de piață vs. cercetări 
de marketing. Conţinutul cercetărilor de marketing.  Procesul de 
desfăşurare a cercetărilor de marketing.

2

Prelegere
Studii de caz

Dezbateri

Prezentarea în
power –point

Suport de curs
Materiale elaborate

cu studii de caz
Articole publicate la
nivel internațional ca
suport de analiză și

dezbatere

Acces internet

2
Procesul cercetărilor de marketing - Etapele procesului de 
cercetare de marketing. Definirea problemei și transpunerea 
acesteia într-o temă de cercetare. 

2

 3.
Tipologia  metodelor  de  cercetare  -  Metode  de  cercetare
secundară, metode de cercetare primară. Cercetare cantitativă și
cercetare calitativă.

3

4.

Procesul  cercetărilor  de  marketing  -  elaborarea  planului  de
cercetare  –  definirea  informaţiilor  necesare,  proceduri  de
măsurare şi scalare. Scale de măsurare utilizate în cercetarea de
marketing.

3

5.

Evaluarea  informaţiilor  disponibile.  Alegerea  tipului  de  studiu.
Planul şi bugetul pentru cercetarea de marketing. 
Etapele efectuării cercetărilor selective - elaborarea planului de
cercetare.

2

6.
Procesul cercetărilor de marketing - elaborarea planului de 
cercetare - definire scop, obiective, variabile și ipoteze.

2

7.
Procesul  cercetărilor  de  marketing  -  elaborarea  planului  de
cercetare. Dezvoltarea instrumentelor de cercetare. Chestionarul
– scop şi procesul de întocmire, testare și validare.

3

8.
Procesul  cercetărilor  de  marketing  -  elaborarea  planului  de
cercetare  -  eşantionarea  şi  stabilirea  mărimii  eşantionului,
metode de eșantionare.

2

9.
Procesul  de  culegere  și  prelucrare  a  datelor.  Interpretarea
rezultatelor. 

3

10 Redactarea şi prezentarea raportului final de cercetare. 2
Bibliografie
1. DUŢU  Amalia,  Understanding  Consumers’  Behaviour  Change  in  Uncertainty  Conditions:  A  Psychological

Perspective, in Handbook of Research on Retailer-Consumer Relationship Development, editori: Fabio Musso and
Elena Druică, DOI: 10.4018/978-1-4666-6074-8, IGI Global, SUA, 2014

2. Pandelica  Amalia,  Pandelica  Ionut,  Oancea Olimpia,  Market  orientation:  Identifying  gaps  between theory  and
practice,  27th Industrial Marketing and Purchasing Conference -  The Impact of Globalisation on Networks and
Relationship 2.Dynamics, Strathclyde University, Glasgow, Scotland, 2011

3. Amalia Pandelica – Marketing – teorie şi practică. Curs pe suport electronic, 2010.
4. Amalia Pandelica  – Implementarea orientării către piaţă. Ghid de proiect, suport electronic, 2010.
5. .Amalia Pandelica – Proiectarea unei cercetări selective de piaţă. Ghid de proiect, suport electronic, 2009

8.2. Aplicaţii: Seminar
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1
 Furnizarea informaţiilor privind criteriile de evaluare /  Furnizarea
informaţiilor  privind  bazele  metodologice  de  realizare  a
proiectelor.

4
- dialogul

- dezbatere
- lucru în
echipa

- conversaţia
euristică

Prezentarea în
power –point

Articole disponibile
online

Studii de caz
Ghid proiect

2

Domenii  de  aplicare  a  cercetărilor  de  marketing,  probleme
decizionale si teme de cercetare: simulare: masurarea gradului
de motivare a personalului companiei X - problemă decizională și
temă de cercetare; simulare: masurarea intentiei de achiziție a
unei  locuințe  în  rândul  locuitorilor  Mun.  Pitești  -  problemă
decizională și temă de cercetare.

4

3 Metode de cercetare: joc de rol - Identificarea imaginii mărcilor
Coca-Cola în rândul consumatorilor şi adoptarea unor soluţii de

6
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marketing  ce au ca scop îmbunătăţirea  sau formarea imaginii
marcii – Aplicarea tehnicii asocierii de cuvinte;  Experimentul de
marketing:  Măsurarea  gradului  în  care  imaginea  de  marcă
influenţează procesul de alegere a băuturilor răcoritoare – Coca-
Cola vs. Pepsi. Tipul de proiectare – măsurare „înainte şi după”
fară grup de control.

4
Segmentarea  pieței:  prezentare  studiu  de  caz:  Segmentarea
pieţei  de  tutun  din  România.  Variabile  de  segmentare,
procedură, dimensiune si profil.  

4

5
Integrarea  informațiilor  de  piață  în  decizii.  Cercetarea  de
marketing  -  instrument  managerial.  Studiu  de  caz:  adoptarea
deciziilor de marketing pe baza informatiilor de piață.

4

6 Prezentare proiecte 2
Bibliografie
1.  DUŢU  Amalia,  Understanding  Consumers’  Behaviour  Change  in  Uncertainty  Conditions:  A  Psychological
Perspective,  in Handbook of  Research on Retailer-Consumer Relationship Development,  editori:  Fabio Musso and
Elena Druică, DOI: 10.4018/978-1-4666-6074-8, IGI Global, SUA, 2014
2.  Pandelica  Amalia,  Pandelica  Ionut,  Oancea  Olimpia,  Market  orientation:  Identifying  gaps  between  theory  and
practice,  27th  Industrial  Marketing  and  Purchasing  Conference -  The  Impact  of  Globalisation  on  Networks  and
Relationship 2.Dynamics, Strathclyde University, Glasgow, Scotland, 2011
3. Amalia Pandelica – Marketing – teorie şi practică. Curs pe suport electronic, 2010.
4. Amalia Pandelica  – Implementarea orientării către piaţă. Ghid de proiect, suport electronic, 2010.
5. Amalia Pandelica – Proiectarea unei cercetări selective de piaţă. Ghid de proiect, suport electronic, 2009

9.  Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunitaţii 
epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori din domeniul aferent programului

 Competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
angajatorilor din domeniul marketingului si administrării afacerilor.

 Întâlniri periodice cu angajatorii în scopul corelării conţinutului disciplinei şi metodelor de predare cu aşteptările
acestora

Notă:  Universitate  din  Piteşti  evaluează  periodic  gradul  de  satisfacţie  al  reprezentanţilor  angajatorilor  faţă  de
competenţele profesionale şi transversale dobândite de către absolvenţi.

10.  Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs

- corectitudinea şi exhaustivitatea 
cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate.

-     Evaluare finală. 30 % 

10.5 Seminar

-participarea activă la seminar, 
implicarea în rezolvarea studiilor de 
caz; 

- corectitudinea utilizării metodelor de 
cercetare;
- corectitudinea analizei statistice si 
interpretarea rezultatelor; 
- coerenţa logică a rezultatelor; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate.

-  corectitudinea analizei; 
- coerenţa logică a rezultatelor; 
- gradul de asimilare a limbajului de 
specialitate.

- Expunerea liberă a studentului; 
- Chestionare orală sub formă de 
dialog.

-Prezentarea libără a proiectului;
- Chestionare orală sub formă de 
dialog.

- Prezentare liberă a studiului de 
caz;
- Chestionare orală sub formă de 
dialog.

10%

30%

30%

10.6 Standard minim 
de performanţă

1. Comunicarea unor informaţii utilizând corect limbajul ştiinţific referitor la domeniul marketing;
2. Cunoaşterea conceptelor de bază proprii disciplinei “Cercetări de marketing”;
3. Proiectul conține tabele de frecvențe și graficele asociate;
4. Studiul de caz conține solutii argumentate.

   Data completării         Titular de curs,              Titular de seminar,
15 septembrie 2019                        Conf. univ. dr. Amalia DUȚU     Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament, Director de departament,
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27 septembrie 2019    (prestator)          (beneficiar),
                     Conf. univ. dr. Daniela MIHAI            Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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FIŞA DISCIPLINEI 

Comerț electronic, Anul universitar 2019 – 2020 

1. Date despre program

1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2 Facultatea Facultatea de Ştiinţe Economice şi Drept
1.3 Departamentul Management şi Administrarea Afacerilor
1.4 Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 Ciclul de studii Licenţă
1.6 Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplină

2.1 Denumirea disciplinei Comerț electronic
2.2 Titularul activităţilor de curs
2.3 Titularul activităţilor de seminar 
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul 2 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei A

3. Timpul total estimat

3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 24
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 14
Pregătire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 2
Examinări 2
Alte activităţi (comunicarea bidirecţională cu titularul de disciplină) -
3.7 Total ore studiu individual 52

3.8 Total ore pe semestru 100

3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum Cunoaşterea elementelor de Economie şi Marketing
4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfăşurare a cursului -  Dotare a sălii de curs cu videoproiector

5.2 De desfăşurare a seminarului

- Dotarea corespunzătoare a sălii de seminar
- Participarea studenţilor la seminarii
- Susţinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casă

6.  Competenţe specifice vizate
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C1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie – 2
PC
C3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 1 PC
C5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC
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7.  Obiectivele disciplinei 

7.1.  Obiectivul 
general al 
disciplinei

Înţelegerea conceptului actual de ,,comerț electronic” precum  şi a tendinţele referitoare la teoria 
şi practica acestui domeniu. Identificarea problemelor actuale din sfera relațiilor economice.

7.2.  Obiectivele 
specifice

A. Obiective cognitive  
- Familiarizarea cursanţilor cu terminologia, precum şi cu fenomenele şi procesele 

economice specifice comerţului electronic;
- Cercetarea de către cursanţi a particularităţilor regionale, în contextul regionalizării şi 

globalizării economiei mondiale;
- Dezvoltarea capacităţii de analiză şi sinteză a fenomenelor şi proceselor economice în 

ansamblu, analiza particularităţilor unei pieţe, precum şi a strategiilor practicabile.
B. Obiective procedurale  
- Înţelegerea rolului comerţului electronic în cadrul economiei internaţionale;
- Familiarizarea cu mecanismul derulării unei tranzacţii electronice;
- Planificarea judicioasă, organizarea şi controlul diferitelor operaţiuni de comerţ electronic;
- Eficientizarea tranzacţiilor comerciale electronice.
C. Obiective atitudinale
1. Respectarea normelor de deontologie profesională (a codului deontologic), fundamentate

pe opţiuni valorice explicite, specifice specialistului în comerț electronic;
2. Cooperarea în echipe de lucru pentru eficientizarea activității de comerț electronic;
3. Evitarea anumitor erori în activitatea de comerț electronic;
4. Urmărirea corectă a etapelor derulării tranzacțiilor electronice.

8. Conţinuturi

8.1. Curs Nr. ore Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite

1 Particularităţi şi evoluţii ale comerţului electronic 
contemporan

2

1. prelegerea
2. exemplificarea
3. organizatorul grafic
4. exerciţiul 
5. dezbaterea cu 

oponent imaginar 

calculatorul 

(prezentarea în power –
point)

2 Adaptarea comerţului la economia digitală. Cum să
construieşti afaceri profitabile printr-un marketing 
de clasă mondială

4

3 Poziţionarea comerţului ca factor determinant în 
economia digitală. Cum să ne adaptăm la noua eră
a comerţului electronic

4

4
Profituri şi creştere prin înnoirea pieţei 4

5
Proiectarea activităţilor de comerţ electronic 4

6
Crearea platformelor competitive 4

7 Controlul şi evaluarea rezultatelor în comerţul 
electronic

2

Bibliografie
1. Philip Kotler, Dipak Jain, Suvit Maesincee - ,,Marketingul în era digitală. O nouă viziune despre profit, creştere 

şi înnoire”, Editura Meteor Press, Bucureşti, 2009
2. Philip Kotler - ,,Kotler despre marketing. Cum să creăm, cum să câștigăm și cum să dominăm piețele”, Editura 

Brandbuilders, București, 2003
3. Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan - ,,Marketing 3.0. De la produs la consumator şi la spiritul 

uman”, Editura Publica Bucureşti, 2010
4. Samuel Mercier - ,,Lʼéthique dans les entreprises”, Troisième Edition, Collection Repères, Éditions La 

Découverte, Paris, 2014
5. B. Joseph Pine II, James H. Gilmore - ,,Economia Experienței. Orice afacere e o scenă și tot ceea ce faci e un 

spectacol”, Editura Publica, București, 2010
6. James Canton - ,,Provocările viitorului. Principalele tendinţe care vor reconfigura lumea în următorii 5, 10, 20 

de ani”, Editura Polirom, Iaşi, 2010
7. Paul R. Gamble, Alan Tapp, Anthony Marsella, Merlin Stone - ,,Revoluţia în marketing. O abordare radicală 

pentru o afacere de succes”, Editura Polirom, Iaşi, 2008
8. Michael E. Gordon - ,,Antreprenoriatul”, Colecția Capital, Editura Curtea Veche Publishing, București, 2012

2
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9. Dan Hill - ,,Emotionomics. Cum să câștigi inimile și mințile oamenilor”, Editura Publica, București, 2010
10. Flaviu Meghișan - ,,Consumatorul. De la teorie la practică”, Editura Universitaria, Craiova, 2010

8.2. Aplicaţii: Seminar Nr. ore Metode de predare
Observaţii

Resurse folosite
1. Impactul mediului asupra comerţului. Mediul 

cultural internaţional, mediul politic internaţional, 
mediul legislativ internaţional vs. Mediul naţional 

2

Dialogul; conversația
euristică; dezbatere

În cadrul acestei ședințe se
stabilesc obligațiile de 
seminar ale studenților și 
se precizează criteriile ce 
vor fi utilizate în evaluarea 
rezultatelor învățării
Referatul, fișa didactică

2. Dezvoltarea conştiinţei globale şi demersul către 
un comerţ de clasă mondială

2

3. Formularea unei strategii de înnoire a pieţei 4

4. Comunicarea comercială integrată şi publicitatea 
internaţională

4

5. Conceperea unei oferte atrăgătoare 4

6. Proiectarea arhitecturii afacerii 2

7. Crearea infrastructurii şi a capacităţilor de afaceri 2

8. Proiectarea sistemelor operaţionale 2

9. Evaluare finală 2

Bibliografie:

1. Philip Kotler, Dipak Jain, Suvit Maesincee - ,,Marketingul în era digitală. O nouă viziune despre profit, creştere 
şi înnoire”, Editura Meteor Press, Bucureşti, 2009

2. Philip Kotler - ,,Kotler despre marketing. Cum să creăm, cum să câștigăm și cum să dominăm piețele”, Editura 
Brandbuilders, București, 2003

3. Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan - ,,Marketing 3.0. De la produs la consumator şi la spiritul 
uman”, Editura Publica Bucureşti, 2010

4. George A. Akerlof, Robert J. Shiller - ,,Spirite animale. Despre felul în care psihologia umană influențează
economia și ce înseamnă asta pentru capitalismul global”, Editura Publica, București, 2010

5. Dan  Ariely  -  ,,Irațional  în  mod  previzibil:  forțele  ascunse  care  ne  influențează  deciziile”,  Editura  Publica,
București, 2010

6. James Canton - ,,Provocările viitorului. Principalele tendinţe care vor reconfigura lumea în următorii 5, 10, 20
de ani”, Editura Polirom, Iaşi, 2010

7. Martin Lindstrom - ,,Buyology”, Editura Publica, Bucureşti, 2011
8. Flaviu Meghișan - ,,Strategii concurențiale de marketing”, Editura Universitaria, Craiova, 2007

9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, asociaţiilor 
profesionale şi angajatori reprezentativi din domeniul  aferent programului

1. corectitudinea și acuratețea folosirii  conceptelor și teoriilor specifice mediului de afaceri  însușite la nivelul
disciplinei – vor satisface așteptările reprezentanților comunității epistemice/academice din domeniul științelor
economice;

2. competențele procedurale și atitudinale ce vor fi achiziționate la nivelul disciplinei – vor satisface  așteptările
reprezentanților asociațiilor profesionale și angajatorilor din domeniul economic.

Notă: În cadrul programelor de formare continuă a personalului didactic va fi evaluat periodic gradul de satisfacție al
reprezentanților comunității academice și al angajatorilor față de competențele profesionale și transversale dobândite
de către absolvenții programului de studiu

10. Evaluare:

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare
10.2 Metode de

evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs
- corectitudinea şi exhaustivitatea cunoştinţelor; 
- coerenţa logică; 
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluarea finală 30 %

10.5 Seminar 

 Activitate seminar  - evaluarea răspunsurilor la 
întrebările formulate de către cadrul didactic și a 
participării active a fiecărui student la rezolvarea 
studiilor de caz la seminar, referatelor
 Evaluare periodică
 Temă de casă - se va evalua gradul de încadrare 
în cerinţele impuse.

 Expunerea liberă a 
studentului și 
chestionare orală sub
formă de dialog.
 Evaluare periodică
 Evaluarea temelor 
de casă 

20%

20%
30%

10.6 Standard minim 
de performanţă

- Cunoaşterea principalelor concepte specifice comerțului electronic

3
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   Data completării       Titular de curs,               Titular de seminar,
16 septembrie 2019

Data aprobării în Consiliul departamentului,          Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019    (prestator)          (beneficiar),

                     Conf. univ. dr. Daniela MIHAI            Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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FIŞA DISCIPLINEI

Concurență și prețuri, anul universitar 2019-2020

1. Date despre program
1.1. Instituţia de învăţământ superior Universitatea din Piteşti
1.2. Facultatea Ştiinţe Economice și Drept
1.3. Departamentul Management și Administrarea Afacerilor
1.4. Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5. Ciclul de studii Licenţă
1.6. Programul de studii/Calificarea Administrarea Afacerilor/ Economist

2. Date despre disciplină
2.1 Denumirea disciplinei Concurenţă şi preţuri
2.2 Titularul activităţilor de curs
2.3 Titularul activităţilor de seminar 
2.4 Anul de studii III 2.5 Semestrul II 2.6 Tipul de evaluare C 2.7 Regimul disciplinei A

3. Timpul total estimat
3.1 Număr de ore pe saptămână 4 3.2 din care curs 2 3.3 S / L / P 2
3.4 Total ore din planul de înv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S / L / P 24
Distribuţia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe 20
Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren 14
Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 1
Examinări 2
Alte activităţi ..... 1
3.7 Total ore studiu individual 52

3.8 Total ore pe semestru 100

3.9 Număr de credite 4

4. Precondiţii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum -
4.2 De competenţe Capacităţi de analiză, sinteză, gândire divergentă

5. Condiţii (acolo unde este cazul)
5.1 De desfăşurare a cursului dotarea sălii de curs cu videoproiector, tablă /flipchart şi cretă colorată /marker

5.2 De desfăşurare a laboratorului
dotarea  sălii  de  seminar  cu tablă  /flipchart  şi  cretă  /marker,  fiecare student
foloseşte un minicalculator pentru rezolvarea aplicaţiilor

6. Competenţe specifice vizate

C
om

pe
te

n
ţe

pr
of

es
io

n
al

e

C1. Culegere, prelucrare și analiză de informații privind interacțiunea mediu extern-întreprindere/ organizaţie – 2
PC
C3. Administrarea activităţii unei subdiviziuni din structura întreprinderii/ organizaţiei – 1 PC
C5. Utilizarea bazelor de date specifice administrării afacerilor – 1 PC

C
om

pe
te

n
ţe

tr
an

sv
er

sa
le

tr
an

sv
er

sa
le

7. Obiectivele disciplinei 
7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Identificarea  situaţiilor  concrete  de  formare  şi  fundamentare  a  preţurilor  de  ofertă  şi
capacitatea de a identifica cazurile specifice de încălcare a liberei concurenţe;

7.2 Obiectivele specifice A. Obiective cognitive
 Cunoaşterea şi înţelegerea conceptelor metodologice privind formarea preţurilor;
 Formarea  unor  abilităţi  şi  a  unor  conexiuni  între  problematica  preţurilor  şi
practicilor în cadrul mediului concurenţial;
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 Dezvoltarea  capacităţii  studentului  de  a  percepe  rolul  şi  importanţa  politicii
concurenţei;
 Prezentarea  şi  însuşirea  de  către  studenţi  a  mecanismului  formării  şi
fundamentării preţurilor;
 Analiza studiilor de caz propuse provenind de la elemente eminamente practice;
 Dezvoltarea unui raţionament profesional adecvat şi corecta sa fundamentare.
B. Obiective procedurale
1. Identificarea unor situaţii concrete  de aplicare a legilor privind formarea preţurilor
în economia concurenţială contemporană;
2. Înţelegerea conţinutului preţului;
3. Înţelegerea concurenţei;
4. Interpretarea pertinentă a formării preţurilor pe diferite tipuri de piaţă şi sectoare;
5. Identificarea situaţiilor concrete de formare şi fundamentare a preţurilor de ofertă;
6. Capacitatea de a identifica cazurile specifice de încălcare a liberei concurenţe;
C. Obiective atitudinale
1. Respectarea  normelor  de  deontologie  profesională,  fundamentate  pe  opţiuni
valorice explicite, specifice specialistului în ştiinţe economice; 
2. Cooperarea în echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de lucru; 
3.            Capacitatea de a formula şi susţine opinii personale;

8. Conţinuturi

8.1. Curs 
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1

1. Protecţia concurenţei economice
1.1. Înţelegerile între operatorii economici
1.2. Abuzul de poziţie dominantă
1.3.  Piaţa  relevantă  –  obiect  al  investigaţiilor  privind
comportamentele pro şi anticoncurenţiale
1.4. Reglementarea protecţiei concurenţei în România

4

- prelegerea
- dezbaterea 

 - explicaţia
Tabla

2

2. Fundamentarea şi actualizarea preţurilor de ofertă
2.1. Costul de producţie–element de fundamentare a preţului de
ofertă
2.2. Analiza costului de producţie în vederea fundamentării preţului
2.3. Influenţa impozitelor  asupra nivelului preţurilor

4

3

3. Sistemul preţurilor în România. Categorii şi forme de preţuri
3.1. Liberalizarea preţurilor – proces specific economiei de piaţă
3.2. Categorii de preţuri
3.3. Preţurile cu ridicata ale producătorilor sau importatorilor
3.4. Formarea preţurilor de comercializare

4

4
4. Ajutorul de stat 
4.1. Consideraţii generale
4.2. Formele ajutorului de stat
4.3. Noutăţi legislative şi evoluţii

4

5

5. Fundamentarea şi corelarea preţurilor produselor noi
5.1. Relaţia dintre noutatea produselor şi preţul acestora
5.2. Strategii de fundamentare a preţului produselor noi
5.3. Conţinutul şi necesitatea corelării preţurilor
5.4.  Folosirea  produsului  etalon  în  operaţiunile  de  corelare  a
preţurilor
5.5. Metode de stabilire a preţurilor prin corelare

4

6
6. Strategii de preţuri
6.1. Conţinutul şi elementele caracteristice unei strategii de preţuri
6.2. Tipologia strategiilor de preţuri
6.3. Modificarea preţurilor şi reacţiile propagate

4

Bibliografie
1. Băndoi, A.; Ispas, R. - Prețuri și concurență. Curs, Editura Universitaria, Craiova, 2013;
2. Bâldan, C. – Prețuri și  concurență.  Fundamente teoretice,  teste grilă, aplicații.  Manual pentru ÎFR,  Editura

Universității din Pitești, 2014;
3. Bâldan,  C.;  Ungureanu,  E. –  Preţuri  şi  concurenţă.  Aspecte teoretice,  teste grilă,  aplicaţii,  Editura Sitech,

Craiova, 2010;
4. Bâldan, C.; Ungureanu, E. – Concurenţă şi preţuri, Editura Sitech, Craiova, 2009;
5. Bâldan, C.; Ungureanu, E. -  Preţuri şi concurenţă. Manual universitar pentru Învăţământul frecvenţă redusă,

Editura Universităţii din Piteşti, 2009;
6. Dumitrașcu,  V.  –  Prețuri   și  concurență.  Perspective  interdisciplinare.  Implicații  manageriale,  Editura

ProUniversitaria, București, 2012;
7. Gibescu, O. M. –  Prețul și concurența, Editura Universitară, București, 2013;
8. Ungureanu, E.; Bâldan, C.- Preţul în economia contemporană. Aspecte teoretice, teste grilă, aplicaţii, Editura

Universităţii din Piteşti,  2006;

8.2. Aplicaţii: Seminar / Laborator / Teme de casă
Nr.
ore

Metode de
predare

Observaţii
Resurse folosite

1 Seminar  organizatoric:  prezentarea  obiectivelor  disciplinei,  a 2 -  exerciţii  de -
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competenţelor vizate, distribuirea temelor

reflecţie
-  prezentări
referate
- lucrul în grup
- explicaţia

2 Studiu de caz privind protecţia concurenţei economice 2
3 Stabilirea preţurilor pe baza costurilor 2
4 Fundamentarea şi actualizarea preţurilor de ofertă. Studiu de caz 4
5 Sistemul preţurilor în România. Categorii şi forme de preţuri 4
6 Ajutorul de stat. Studiu de caz 2

7
Fundamentarea şi corelarea preţurilor produselor noi. Studiu de 
caz

4

8 Strategii de preţuri 4
Bibliografie

1. Băndoi, A.; Ispas, R. -  Prețuri și concurență. Curs, Editura Universitaria, Craiova, 2013;
2. Bâldan, C. – Prețuri și  concurență.  Fundamente teoretice,  teste grilă, aplicații.  Manual pentru ÎFR,  Editura

Universității din Pitești, 2014;
3. Bâldan, C.; Ungureanu, E..  –  Preţuri şi  concurenţă.  Aspecte teoretice,  teste grilă,  aplicaţii,  Editura Sitech,

Craiova, 2010;
4. Bâldan, C.; Ungureanu, E.. – Concurenţă şi preţuri, Editura Sitech, Craiova, 2009;
5. Bâldan, C.; Ungureanu, E. -  Preţuri şi concurenţă. Manual universitar pentru Învăţământul frecvenţă redusă,

Editura Universităţii din Piteşti, 2009;
6. Dumitrașcu,  V.  –  Prețuri   și  concurență.  Perspective  interdisciplinare.  Implicații  manageriale,  Editura

ProUniversitaria, București, 2012;
7. Gibescu, O. M. –  Prețul și concurența, Editura Universitară, București, 2013;
8. Ungureanu, E; Bâldan, C.- Preţul în economia contemporană. Aspecte teoretice, teste grilă, aplicaţii,  Editura

Universităţii din Piteşti,  2006;

9.  Coroborarea  conţinuturilor  disciplinei  cu  aşteptările  reprezentanţilor  comunităţii  epistemice,  asociaţiilor
profesionale şi angajatori reprezentativi din domeniul  aferent programului

 corectitudinea şi acurateţea folosirii conceptelor, teoriilor şi principiilor Preţurilor şi concurenţei însuşite la
nivelul disciplinei – vor satisface aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice/academice din domeniul
ştiinţelor economice;

 competenţele procedurale şi atitudinale ce vor fi achiziţionate la nivelul disciplinei – vor satisface  aşteptările
reprezentanţilor asociaţiilor profesionale şi angajatorilor din domeniul economic.

9. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare
10.3 Pondere 

din nota finală

10.4 Curs
Evaluare finală

Test grilă, întrebări teoretice şi două probleme 30%

10.5 Seminar / 
Laborator / 
Tema de casă

Activitate seminar
Verificare periodică

Temă de casă
Referat

Rezolvarea aplicaţiilor propuse
Test grilă, întrebări teoretice şi două probleme

Rezolvarea unei probleme din cap.4
Prezentarea unei Decizii emise de Consiliul

Concurenței din România

20%
30%
10%
10%

10.6 Standard minim 
de performanţă

0,5 puncte acumulate la evaluarea finală şi 4,5 puncte acumulate la seminar

   Data completării       Titular de curs,               Titular de seminar,
16 septembrie 2019

Data aprobării în Consiliul departamentului,       Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019    (prestator)          (beneficiar),

                   Conf. univ. dr. Daniela BONDOC           Conf. univ. dr. Daniela MIHAI


	Tema nr. 1: ORGANIZAREA ŞI CONDUCEREA ACTIVITĂŢII RELAŢII CU CLIENŢII
	Tema nr. 2: FACTORII MEDIULUI DE LUCRU ŞI COMPONENTELE PROCESUALE ALE DEPARTAMENTULUI RELAŢII CU CLIENŢII
	Tema nr. 3: ACTIVITATEA MARKETING – VÂNZĂRI
	Tema nr. 4: FUNDAMENTAREA ŞI OPERAŢIONALIZAREA PLANULUI ŞI PROGRAMELOR DE VÂNZĂRI
	Tema nr. 5: NEGOCIEREA ŞI ÎNCHEIEREA CONTRACTELOR ECONOMICE ÎN PROCESUL VÂNZĂRII
	Tema nr. 6: EVIDENŢA ŞI URMĂRIREA DERULĂRII CONTRACTELOR; ANALIZA EFECTELOR ŞI EFICIENŢEI PROCESULUI COMERCIAL ÎN RELAŢIILE CU CLIENŢII
	Tema nr. 7: FACTURAREA, OPERAREA, EVIDENŢA VÂNZĂRILOR ŞI ÎNCASAREA CONTRAVALORII MĂRFURILOR
	Tema nr. 8: Procesul depozitării mărfurilor, pregătirII pentru vânzare – livrare, colectării şi valorificării ambalajelor şi resurselor secundare
	Tema nr. 9: ACTIVITATEA TRANSPORT – ASIGURĂRI – EXPEDIŢII MĂRFURI
	2.4. Conţinutul şi structura anunţului publicitar

