FISA DISCIPLINEI
Managementul relatiilor cu furnizorii
anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program
1.1 | Institutia de invatdmant superior Universitatea din Pitesti
1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 | Ciclul de studii Licenta
1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist
2. Date despre disciplina
2.1 |Denumirea disciplinei Managementul relatiilor cu furnizorii
2.2 |Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
2.3 [Titularul activitatilor de seminar Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
2.4 |Anul de studii | Il 2.5 [Semestrul | 1 [2.6 [Tipuldeevaluare] E | 2.7 |Regimul disciplinei | O
3. Timpul total estimat
3.1 |[Numar de ore pe saptaméana 4 3.2 din care curs 2 3.3 S/L/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S/L/P 28
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 28
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 3
Examinari 2
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) 2
3.7 | Total ore studiu individual 69
3.8 | Total ore pe semestru 125
3.9 | Numar de credite 5
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Elemente de Management, Marketing, Economia intreprinderii
4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta
5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 | De desfasurare a cursului

- Dotare a salii de curs cu videoproiector
- Dotarea salii de curs cu tabla / flipchart si creta / marker

5.2

- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar

De desfasurare a - Participarea studentilor la seminarii/laboratoare proiecte
seminarului - Sustinerea testelor de verificare

- Respectarea termenelor de predare a temelor de casa

6.

Competente specifice vizate

C.1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie —
2 PC

C.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 2 PC

C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

Competentel Competente
transversale| profesionale|
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7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul Familiarizarea studentilor cu fundamentele teoretice si metodologice ale aprovizionarii de marfuri si
general al formarea deprinderilor practice necesare realizarii ciclului aprovizionarii cu resurse materiale a
disciplinei intreprinderii, in cele mai bune conditii, cu maxima rentabilitate si cheltuieli minim posibile.

7.2 Obiectivele A. Obiective cognitive

specifice

1. Definirea corectd a obiectului de studiu al managementului relatiilor cu furnizorii si




corelarea cu celelalte discipline;

2. Cunoasterea particularitatilor diferitelor modalitati de organizare, coordonare si conducere
a activitatilor specifice de asigurare cu resurse materiale a intreprinderii;

3. Cunoasterea, fundamentarea si interpretarea indicatorilor care definesc continutul planului
de aprovizionare;

4. Cunoasterea, infelegerea si interpretarea diferitelor tipuri de stocuri utilizate in practica
aprovizionarii din intreprinderi si a metodelor de dimensionare a acestora;

5. Insusirea teoriilor privind cele mai recente metode, tehnici si sisteme moderne in
managementul relatiilor cu furnizorii.

B. Obiective procedurale
1. Formarea géandirii, atitudinii si spiritul economic orientat cu rigurozitate spre gospodarirea

cu maximum de eficientd a resurselor materiale destinate sustinerii productiei agentului
economic;

2. ldentificarea oportunitatilor de aplicare a diferitelor modalitati de organizare, coordonare si
conducere a activitatilor specifice de asigurare cu resurse materiale a intreprinderii;

3. Formarea abilitatilor necesare derularii unei riguroase si amanuntite cercetari asupra
pietei resurselor;

4. Formarea abilitafilor necesare fundamentarii si operationalizarii planului si programelor de
aprovizionare la nivelul intreprinderii;

5. Dezvoltarea capacitatii studentului de a percepe rolul si importania analizei eficientei
proceselor specifice aprovizionarii.

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

8. Continuturi

8.1.C Nr. Metode de Observatii
.1. Curs i
ore predare Resurse folosite
Tema nr. 1: ORGANIZAREA $I CONDUCEREA
DEPARTAMENTULUI RELATII CU FURNIZORII
y 1.1. Locul, importanta si organizarea departamentului relatii cu 6
furnizorii in structura intreprinderii (3 ore)
1.2. Atributii si responsabilitati ale departamentului relatii cu
furnizorii. Sistemul relatiilor functionale (3 ore)
Tema nr. 2: CERCETAREA PIETEI RESURSELOR MATERIALE calculatorul
2.1. Organizarea, conducerea si fundamentarea activitatii = prelegerea (prezentarea in
9 Marketing — Cumparéri; atributii si responsabilitat; 4 power —point)
sistemul relatiilor functionale (2 ore) = conversatia
2.2. Procesul cercetarii pietei resurselor materiale. Programul euristica
marketing — cumparari (2 ore) L
Tema nr. 3: FUNDAMENTAREA $1 OPERATIONALIZAREA = exemplificarea - Prezentari in
PLANULUI DE CUMPARARI power-point
3.1. Organizar:ezua,.con(.iuc?re.a Si functior@@_a a_ctivitégii Plan"— « organizatorul
Cumparari; atributii si responsabilitati; sistemul relatjilor rafic - Studii de caz
3 functionale (2 ore) 8 9
3.2. Fundamentarea planului de cumparari; negocierea, .
incheierea, evidenta si urmérirea derulrii contractelor; = exercitiul - Scurte _
strategii preturi cumparari si plati furnizori (4 ore) prezentari in
3.3. Analiza eficientei procesului cumpararii (2 ore) dezbaterea cu power-point
Tema nr. 4: GESTIUNEA STOCURILOR oponent pentru
4.1. Organizarea, conducerea si functionarea activitatii Stocuri; imaginar stimularea
grﬁ:;)ii si responsabilitati. Sistemul relatjilor functionale exercitiului
4 4.2. Considerente generale privind gestiunea stocurilor (2 ore) 10
4.3. Particularitati ale procesului stocarii resurselor materiale (2
ore)
4.4. Fundamentarea stocurilor de materiale si echipamente
pentru productie (2 ore)
4.5. Aspecte economice privind stocurile (2 ore)
Bibliografie
1. Balan, C. — Logistica, Editura Uranus, Bucuresti, 2006
2. Basanu, Gh., Pricop, M. — Managementul aprovizionarii si desfacerii, editia a 3-a, Editura Economica, Bucuresti,
2006
3. Chira Robert, Logistica marfurilor, Vol. | si Vol. Il, Editura Pro Universitaria, 2016.
4. Draghici, C., Mihai, D., Managementul aproviziondrii si vanzarii — Curs destinat studentilor IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010
5. Draghici, C., Mihai, D., Managementul aproviziondrii, Editura Universitaria, Craiova, 2004




9.

10.
11.
12.
13.

Draghici, C., Mihai, D., Managementul relatiilor cu furnizorii — Curs destinat studentilor IFR, Editura Universitatii
din Pitesti, Pitesti, 2010

Draghici, C., Mihai, D., Managementul relatiilor cu furnizorii, Editura Sitech, Craiova, 2008

Kotler_Philip, Pfoertsch Waldemar — Business-to-business Brand Management, Editura _Brandbuilders,
Bucuresti, 2016

Mihai Daniela, Brutu Madalina, Managementul aprovizionarii si vanzarii — Fundamente teoretice i teste grila,
Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014

Patriche lulian, Canale de distributie si logisticad, Editura Prouniversitaria, Bucuresti, 2012

Udrescu M., Popescu-Cruceanu A., Logistica si subsistemele logistice, Editura Triatonic, Bucuresti, 2011

Van Weele, A. J., Purchasing & Supply Chain Management, 5" edition, Cengage Learning EMEA, 2010

Waters, C. D. J., Logistics: An Introduction To Supply Chain Management, Palgrave Macmillan, 2012

8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de predare Observatii .
ore Resurse folosite
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei si a In cadrul primei
1 | competentelor vizate; prezentarea generald a structurii proiectului 2 sedinte se stabilesc
ce trebuie elaborat si distribuirea temelor = Dialogul obligatile de
seminar ale
2 | Organizarea si conducerea aprovizionarii 2 = Lucrul in stqdentl[or 3156
precizeaza criteriile
grup ce vor fi utilizate Tn
3 | Cercetarea pietei resurselor 4 evaluarea rezultelor
- EXGI’CitiUl invétérn
4 | Fundamentarea si operationalizarea planului de aprovizionare 6 » Conversatia Resurse:
euristica * Prezentari in
power-point
5 | Elaborarea si derularea programelor de aprovizionare — transport 4 = Dezbaterea pentru
descrierea
.Cu op?onent studiilor de
6 | Gestiunea stocurilor de materiale 8 Imaginar cazsi
stimularea
7 | Evaluare periodica 2 exercitiilor
» Studii de caz
Bibliografie
1. Basanu, Gh., Pricop, M., Gluvacov A. — Managementul aproviziondarii si desfacerii — Culegere de aplicatii
practice, teste grild, studii de caz, Editura Economica, Bucuresti, 2011
2. Chira Robert, Logistica marfurilor, Vol. | si Vol. Il, Editura Pro Universitaria, Bucuresti, 2016
3. Draghici, C., Mihai, D., Managementul aproviziondrii si vanzdrii — Curs destinat studentilor IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010
4. Draghici, C., Mihai, D., Managementul relatiilor cu furnizorii — Curs destinat studentilor IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010
5. Ghiani, G, Laporte, G., Musmano, R. — Introduction to Logistics Systems Planning and Control, John Wiley &
Sons, 2010
6. Mihai Daniela, Brutu Madalina, Managementul aprovizionarii si vanzarii — Fundamente teoretice si teste grila,
Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014
7. Patriche lulian, Canale de distributie si logistica, Editura Prouniversitaria, 2012
9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii
epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului
e corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si metodelor specifice managementului relatiilor cu furnizorii
vor satisface asteptarile reprezentantilor angajatorilor din domeniul economic;
e competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor mediului de afaceri.
Nota: Universitatea din Pitesti evalueazd periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fata de

competentele profesionale si transversale dobandite de cétre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 1.0'3 Pon(.ierew
din nota finala
Evaluarea finala - proba
scrisa (2 ore): calitatea
- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor; s cogrenta tratarii C?b[
S 2 subiecte abordabile in o
10.4 Curs - coerenta logica; o o 50 %
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate maniera explicativ —
) argumentativa (20%) +
un subiect de analiza si
interpretare (30%)
10.5 Seminar e Activitate seminar - evaluarea raspunsurilorla | e Expunerea libera a 10%
intrebarile formulate de catre cadrul didactic si a studentului si
participarii active a fiecarui student la rezolvarea chestionare orala sub



http://www.librarie.net/editura/Fundatia+Romania+de+Maine
http://www.librarie-cartionline.net/autor/philip-kotler-waldemar-pfoertsch--i4090

studiilor de caz la seminar. forma de dialog.

e Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii ¢ Testare 20%
asemanatoare celor de la seminarii.

e Tema de casa - se va evalua gradul de e Evaluarea lucrarilor 20%
incadrare in cerintele impuse. individuale si

chestionare orala

10.6 Standard minim
de performanta

- cunoasterea organizarii structurale si a principalelor componente procesuale ale activitatii de
aprovizionare dintr-o firma;

- capacitatea de fundamentare, elaborare si operationalizare a planului de aprovizionare;

- cunoasterea principalelor metode utilizate in fundamentarea si gestiunea stocurilor de resurse
materiale.

Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
12 septembrie 2019 Conf. univ. dr. Daniela MIHAI Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
Data aprobarii in Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
(prestator) (beneficiar),
27 septembrie 2019 Conf. univ. dr. Daniela MIHAI Conf. univ. dr. Daniela MIHAI




FISA DISCIPLINEI

Analiza economico-financiara, 2079-2020

1. Date despre program

F1-REG-71-03

1.1 | Institutia de invatdmant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Analiza economico-financiara

2.2 |Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. Gadoiu Mihaela

2.3 |Titularul activitatilor de seminar Lect. univ. dr. Gadoiu Mihaela

2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul [ 1 [2.6|Tipulde evaluare] E | 2.7 [Regimul disciplinei | O

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptamana 3 3.2 din care curs 2 3.3 SI/IL/P 1
3.4 |Total ore din planul de inv. 42 3.5 din care curs 28 3.6 SI/IL/P 14
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 28
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 28
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 20
Tutorat 2
Examinari 2
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) 3

3.7 | Total ore studiu individual 83
3.8 | Total ore pe semestru 125
3.9 | Numar de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 | De curriculum

Cunoasterea notiunilor economice fundamentale de economie, contabilitate, finante, statistica
dobandite in anii anteriori de facultate.

4.2 | De competente

Utilizarea adecvata a cunostintelor fundamentale de teorie economics;
Culegerea, prelucrarea si analiza datelor economice Tn cadrul organizatiilor;

Utilizarea eficienta a resurselor sistemelor de calcul, de operare si ale internetului;
Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta.

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 | De desfasurare a cursului

- Dotarea salii de curs cu tabla / flipchart si creta / marker

5.2 | De desfagurare a seminarului

Dotarea salii de seminar cu tabla / flipchart si creta / marker; fiecare
student foloseste un minicalculator pentru rezolvarea studiilor de caz;
participarea studentilor la sustinerea testului; participarea studentilor la
seminarii.

6. Competente specifice vizate

1PC

C.2. Asistenta pentru administrarea activitatii ansamblului intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
C.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 2 PC

C.1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie —

Competente] Competente
transversale| profesionale|

transversale

7. Obiectivele disciplinei

| 7.1 Obiectivul general | Sa dezvolte capacitatea de analiza si sinteza a studentilor, prin insusirea unor metode si |




F1-REG-71-03

al disciplinei

tehnici de investigare, cuantificare si interpretare a fenomenelor si proceselor economice
care reflecta activitatea entitatii.

7.2 Obiectivele
specifice

A. Obiective cognitive

1. Sa identifice si sa cunoasca un sistem de indicatori economico-financiari utilizati in
analiza performantelor si a pozitiei financiare a entitatilor economice;

2. Sa cunoasca sursele informationale pentru analiza economico-financiara;

3. Sa defineasca si sa descrie factorii care influenteaza indicatorii economico-financiari;

4. Sa explice si sa interpreteze corect complexul de cauze care influenteaza rezultatele
activitatii entitatii si sa proupna masuri pentru cresterea performantelor;

5. Sa cunoasca metodologia analizei economico-financiare in vederea cuantificarii
influentelor factorilor care determina fenomenele economice.

B. Obiective procedurale

1. Sa utilizeze modelele de analizd esentiale pentru interpretarea indicatorilor economico-
financiari;

2. Sa utilizeze metodele specifice analizei economico-financiare pentru fundamentarea
procesului decizional,

3. Sa creeze deprinderile de a utiliza instrumentele statistico-matematice in practica
analizei economico-financiare pentru calculul indicatorilor si a influentelor factorilor;

4. Sa dezvolte capacitatea de interpretare a informatiilor financiar — contabile.

C. Obiective atitudinale

1. Sa se familiarizeze cu rolurile specifice muncii in echipa si sa coopereze in activitatile
specifice pentru rezolvarea diferitelor teme de casa si studii de caz;

2. Sa dezvolte un rationament stiintific adecvat si corect fundamentat pentru a interpreta si
sintetiza activitatea entitatii.

8. Continuturi

Nr. Metode de Observatii
8.1. Curs .
ore predare Resurse folosite
Bazele teoretice si metodologice ale analizei economico-
1 financiare; Analiza economico — financiara : necesitate, 2
continut, tipuri, obiective, surse informationale
2 Metode si tehnici utilizate Tn analiza economico-financiara 2
Analiza diagnostic a activitatii de productie si comercializare:
3 Analiza cifrei de afaceri. Particularitati ale cifrei de afaceri in 3
turism; Analiza productiei exercitiului
4 Analiza marjei comerciale; Analiza valorii addugate 2
: AT : ; P Studentii vor fi
5 Analiza gestiunii resurselor umane: Analiza asigurarii cu inf ; o
personal din punct de vedere cantitativ, structural si calitativ; 3 In ?;n;f;tt;ﬁﬁepg;”re
6 Analiza productivitatii muncii si a consecintelor sale economico- .
financiare 2 Prelegerea .ev.aluare .SI VOI'.
- — gerea, primi o bibliografie
Analiza cheltuielilor explicatia i
7 . L . o 3 X ’ minimala cu
Analiza cheltuielilor la 1000 lei venituri descrierea, utorul .
Analiza cheltuielilor cu personalul exercitiul ajutorut careta vor
8 Anali heltuiclilor fi : 3 ; realiza temele de
naliza cheltuielilor financiare casa; Expunerea
Anal!za r(-?ntab_llllt.atl_l ) . cu material suport,
9 Analiza dinamicii si structurii rezultatelor pe baza soldurilor Studiul de caz
intermediare de gestiune
Analiza structurala si factoriala a profitului
10 Analiza ratelor de rentabilitate
Analiza rentabilitatii pe baza pragului de rentabilitate 2
Analiza pozitiei financiare pe baza bilanfului
Analiza dinamicii si structurii activelor
11 Analiza dinamicii si structurii pasivelor (datoriilor si capitalurilor 3
proprii)
Analiza echilibrului financiar
Bibliografie

1. M.D. Bondoc, Analiza performantelor intreprinderii, Editura Sitech, Craiova, 2014

2. D. Bondoc, M. Gadoiu, Analiza economico-financiara —suport de curs pentru invatamantul frecventa redusa
(pe support electronic), 2016

3. M. Gadoiu, Perfectionarea diagnosticului financiar, Ed.Universitara, Bucuresti, 2015

4. |. Pana, D. Bondoc, M. Taicu, Analizd economico-financiard. Manual universitar pentru fnvé;éméntu/
Frecventa Redusa, Editura Universitatii din Pitesti, 2009

5. S. Petrescu, Analiza si diagnostic financiar-contabil. Ghid teoretico-aplicativ, Ed. CECCAR, Bucuresti, editia

alll-a, 2010

8.2. Aplicatii: Seminar

Nr. Metode de Observatii
ore predare Resurse folosite




F1-REG-71-03

1 Analiza economico- financiara: necesitate, continut, tipuri, 5
obiective, surse informationale.
2 Metode si tehnici utilizate in analiza economico-financiara 2
Analiza diagnostic a activititii de productie si comercializare: In cadrul primei
3 analiza cifrei de afaceri, particularitati ale cifrei de afaceri in 2 fntaln'r' se
turism, stabilesc obligatiile
Analiza diagnostic a activitatii de productie si comercializare: de seminar ale
4 analiza productiei exercitiului, analiza marjei comerciale, 2 stqdentllor sl se
analiza valorii adaugate o precizeaza criteriile
5 Analiza gestiunii resurselor umane. Analiza cheltuielilor: 9 Explicatii, utilizate n
cheltuielile la 1000 lei venituri exerciii, evaluarea
. - dezbateri rezultatelor
6 Analiza rentabilitatii; 2 invatarii. La
rezolvarea studiilor
Analiza ratelor de rentabilitate . Analiza pozitiei financiare pe de caz se vor
7 . . 2 utiliza
baza bilantului -
minicalculatoare.
Lucrare de control.
Bibliografie
1.  M.D. Bondoc, Analiza performantelor intreprinderii, Editura Sitech, Craiova, 2014
2. M. Gadoiu, Analiza economico-financiard —suport de curs pentru invatamantul frecventa redusa (pe suport
electronic), 2016
3. M. Géadoiu, Perfectionarea diagnosticului financiar, Ed.Universitara, Bucuresti, 2015 A
4. |.Pana, D. Bondoc, M. Taicu, Analizd economico-financiard. Manual universitar pentru Invatamantul
Frecventa Redusa, Editura Universitatii din Pitesti, 2009
5. S. Petrescu, Analiza si diagnostic financiar-contabil. Ghid teoretico-aplicativ, Ed. CECCAR, Bucuresti, editia
alll-a, 2010
9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice,

asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

In vederea actualizarii si imbunatatirii continutului disciplinei, cadrele didactice au participat la urmatoarele
activitati:

schimb de bune practici cu colegi din alte centre universitare (Bucuresti, Timisoara, lasi, Cluj);
workshop-uri cu participarea unor specialisti din domeni

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 1.0'3 Pon(.ierev
din nota finala
10.4 Curs Evaluare finala Proba scrisa 50%
Activitate seminar Evaluarea participarii studentului 20%
in timpul seminarului
10.5 Seminar Evaluare periodica Lucrare de control 20%
Teme de casa Corectitudinea rezolvarii temelor 10%
de casa
10.6 Standard minim | Cunoasterea conceptelor de baza proprii disciplinei si explicarea dinacmicii principalilor
de performanta indicatori economico — financiari pe baza influentei factorilor specifici.
Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
17 septembrie 2019 Lect. univ. dr. Gadoiu Mihaela Lect. univ. dr. Gadoiu Mihaela
Data aprobarii in Consiliul departamentului,  Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019 (prestator) (beneficiar),

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




1. Date despre program

F1-REG-71-03

FISA DISCIPLINEI
Managementul calitatii in afaceri
2019-2020

1.1 | Institutia de Tnvatamant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplind

2.1 |Denumirea disciplinei

Managementul calitatii in afaceri

2.2 |Titularul activitatilor de curs

Prof. univ. dr. Mihaela DIACONU

2.3 |Titularul activitatilor de seminar

Lect. univ. dr. Crenguta SINISI

2.4 |Anulde studii | Il [2.5 [Semestrul | 1 | 2.6 [Tipulde evaluare] E | 2.7 |Regimul disciplinei | O

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptdaméana 3 3.2 din care curs 2 33 SI/IL/P 1
3.4 |Total ore din planul de inv. 42 3.5 din care curs 28 3.6 S/IL/P 14
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 28
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 28
Tutorat 3
Examinari 2
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplina) 2
3.7 | Total ore studiu individual 83

3.8 | Total ore pe semestru 125

3.9 | Numar de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

41 De curriculum

Elemente de Studiul marfurilor, Management, Marketing

4.2 | De competente

Capacitate de analiza, sinteza, gandire divergenta

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 | De desfasurare a cursului

- Dotare a salii de curs cu videoproiector
- Dotarea salii de curs cu tabla / flipchart si cretd / marker

5.2 | De desfasurare a seminarului

- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar

- Participarea studentilor la seminarii

- Sustinerea testelor de verificare

- Respectarea termenelor de predare a temelor de casa

6. Competente specifice

vizate

C.1. Culegere, prelucrare si
1PC

analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie —

C.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 2 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

transversale| profesionale

Competente] Competente

* CT1. Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul propriei strategii de munca

o riguroasa, eficienta si responsabila — 1 PC

&

[0

>

(2]

c

o

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul Familiarizarea studentilor cu conceptul calitatii si cu procesul de asigurare a calitatii in cadrul
general al disciplinei | unitatilor economice
7.2 Obiectivele A. Obiective cognitive
specifice 1. Cunoasterea si intelegerea conceptelor calitate, sistemul de management al calitatii,
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asigurarea calitatii, imbunatatirea calitatji;

2. Operarea si interpretarea conceptelor, situatiilor si proceselor asociate sistemelor de
asigurare a calitatii in organizatii;

3. Explicarea si interpretarea diferitelor metode si tehnici de analizd si imbunatatire a
calitatii specifice organizatiilor

4. Realizarea de studii secventiale de implementare a calitafii pentru cazuri practice bine
definite In conditii de asistenta calificata

5. Definirea corecta a obiectului de studiu,a instrumentelor si metodelor de lucru in
domeniul calitatii

B. Obiective procedurale

1. Corelarea unor experiente practice cu unele teorii si modele privind managementul
calitatii

2. |dentificarea unor situatii concrete
managementul calitatii

3. Folosirea teoriilor si instrumentelor referitoare managementul calitaji.

de aplicare a metodelor referitoare la

C. Obiective atitudinale

1. Capacitatea de a lucra in echipa.
2. Cultivarea unor atitudini constructive in contexte organizationale variate.

8. Continuturi
8.1.C Nr. Metode de Observatji
.1. Curs i
ore predare Resurse folosite
Calitatea, factor al competitivitatii organizatiilor prestatoare 4
de servicii
y 1.1. Coordonatele conceptului calitate in servicii
1.2. Orientarea catre client, orientarea catre calitate, satisfactia 1
clientului — obiective strategice ale managementului modern al 3
organizatiilor prestatoare de servicii
Evolutia conceptului calitate si contributia caliticienilor la 2
dezvoltarea sistemului calitatii -
2 2.1. Evolutia in timp a modului de organizarea a calitaii 1 prelegerea
2.2. Contributia caliticienilor la dezvoltarea sistemului calitafii 1 o
—— = exemplificarea
Fundamentele managementului calitatii 5
3.1. Managementul calitatii — concept 1 . licati
3 3.2. Functiile managementului calitatji 1 explicatia
3.3. Principiile managementului calitatii 1 calculatorul
3.4. Politica referitoare la calitate - cadrul conceptual 1 " éxpunerea cu o
3.5. Auditul calitai 1 material (prezentari "
Sistemul de management al calitatii 8 suport power —point)
4.1. Sistemul de management al calitatii - concept, etape ale 1
implementarii, certificarea calitatii ® dezbaterea cu
4 4.2. Standardul si familia standardelor aplicate in dezvoltarea 2
; . ; g oponent
sistemului de management al calitatii . .
4.3. Documentatia sistemului de management al calitatii 3 Imaginar
4.4. Particularitatile asigurarii calitatii in domeniul serviciilor 2
Imbunatéatirea continua a calitatii in organizatiile prestatoare 9
de servicii
5.1. Tmbunétatirea calitati - preocupare permanentd a 2
5 organizatiei modern
5.2. Metode si tehnici specifice strategiei imbunatatirii continue 2
5.3. Masuri de imbunatatire a calitatii serviciilor 3
5.4. Modele ale excelentei in afaceri 2
Bibliografie
1. Lelia Chiru, Vasile Dinu, Antonia Cristiana Enache, Anca Gabriela llie, Irina Gabriela Maiorescu, Marieta Olaru,
Bogdan Cristian Onete, Rodica Pamfilie, Roxana Sarbu, Violeta Simionescu, Calitate si excelenta in afaceri,
Editura A.S.E., Bucuresti, 2013
2. Ciobanu Varvara - Cum imbunatatim calitatea-ghid practic, Editura Economica, 2009
3. Diaconu Mihaela- Managementul calitatii in comert, turism, servicii, Editura Universitatii din Pitesti, 2017
4. Diaconu Mihaela - Management, marketing in servicii, Editura Independenta Economica, Pitesti, 2007
5. Diaconu Mihaela- Managementul calitatii, Editura Universitaria , Craiova, 2011
6. Militaru Cezar, Dragut Bogdanel, Zanfir Adriana — Management prin calitate, Ed. Universitara, Bucuresti, 2014
7. Olaru Marieta s.a.- Managementul calitatii, suport de curs, Editura ASE, 2009-2010
8. C. Oprean, M. Titu - Managementul calitafii in economia si organizatia bazate pe cunostinte, Editura AGIR, 2008
9. Pop Cecilia - Managementul calitatii, Editura Alfa, lasi, 2007.
8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de predare Observatii .
ore Resurse folosite
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a - dialogul Scurte
1 : . o o 1 - N
competentelor vizate, continutul portofoliului de activitati - dezbatere prezentari in
2 Cadrul conceptual al politicii calitafji 1 lucru Tn echipa power-point
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Modalitati de implementare a principalelor procese ale sistemului 2
de management al calitatii

3 - managementul relatiilor cu clientii

- mangementul resurselor umane

- managementul procesului de realizare a produselor/ serviciilor

Proceduri operationale referitoare la asigurarea calitatatji 4
aplicate in cadrul unitatilor economice

Modalitati de abordare a relatiei cu clientul 4 )

- cum aflam ce fsi doresc clientji ? - conversatia pentru

- cuantificarea satisfactiei clientului euristica stimularea

5 - tehnici de investigatie a calitatii produselor, serviciilor exergpulw,

- procedura privind oferirea de produse, servicii de calitate de Stud|.| de caz,
prima data Fascicole  din

- principiile CRM lucrarea

6 Evaluarea furnizorilor 2 practica

Bibliografie

1. Lelia Chiru, Vasile Dinu, Antonia Cristiana Enache, Anca Gabriela llie, Irina Gabriela Maiorescu, Marieta Olaru,
Bogdan Cristian Onete, Rodica Pamfilie, Roxana Sarbu, Violeta Simionescu, Calitate si excelenta in afaceri,
Editura A.S.E., Bucuresti, 2013
Ciobanu Varvara - Cum imbunatatim calitatea-ghid practic, Editura Economica, 2009
Diaconu Mihaela - Management, marketing in servicii, Editura Independenta Economica, Pitesti, 2007
Diaconu Mihaela- Managementul calitatji, Editura Universitaria , Craiova, 2011
Diaconu Mihaela — Managementul calitatii in comert, turism, servicii- fundamente teoretice, aplicatii si studii de
caz, Editura Universitatii din Pitesti, 2017
Militaru Cezar, Dragut Bogdanel, Zanfir Adriana — Management prin calitate, Editura Universitara, Bucuresti,
2014
Olaru Marieta s.a.- Managementul calitatii, suport de curs, Editura ASE, 2009-2010
C. Oprean, M. Titu - Managementul calitatii in economia si organizatia bazate pe cunostinte, Editura AGIR,
2008
9. Pop Cecilia - Managementul calitatii, Editura Alfa , lasi, 2007.

o akoN

o~

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

e corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si modelelor referitoare la managementul calitatii din domeniul
administrarii afacerilor vor satisface asteptarile reprezentantilor angajatorilor din domeniul economic

e competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor mediului de afaceri

10. Evaluare

10.3 Pondere

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare R L
din nota finala

- corectitudinea si exhaustivitatea

cunostintelor; Evaluare scrisa finala 50%
10.4 Curs - coerenta logica;

- gradul de asimilare a limbajului de | Teste de verificare 20%

specialitate

- capacitatea de a opera cu Participare activa la seminarii si 30%
10.5 Seminar cunostintele asimilate; realizarea portofoliului de activitati

- capacitatea de aplicare in practica

Cunoasterea conceptelor de baza proprii disciplinei si explicarea interdependentelor dintre ele,
respectiv conceptul calitate, sistemul de management al calitatii, organizarea activitatii de
asigurare a calitatii intr-o organizatie

10.6 Standard minim
de performanta

Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
17 septembrie 2019 Prof. univ. dr. Mihaela DIACONU Lect. univ. dr. Crenguta SINISI
Data aprobarii in 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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FISA DISCIPLINEI

Management international, 20719-2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invatdmant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplind

2.1 |Denumirea disciplinei Management international

2.2 |Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Madalina BRUTU

2.3 |Titularul activitatilor de seminar Conf. univ. dr. Madalina BRUTU

2.4 |Anulde studii | Il 2.5 [Semestrul | | | 2.6 [Tipulde evaluare] E | 2.7 |Regimul disciplinei | O

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptaméana 3 3.2 din care curs 2 3.3 SI/IL/P 1
3.4 |Total ore din planul de inv. 42 3.5 din care curs 28 3.6 SI/IL/P 14
Distributia fondului de timp alocat studiului individual Ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 28
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 28
Tutorat 3
Examinari 2
Alte activitati ..... 2
3.7 | Total ore studiu individual 83
3.8 | Total ore pe semestru 125
3.9 | Numar de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

Cunoasterea elementelor de management general si marketing, discipline studiate

41 De curriculum N
in anul 1.

4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 | De desfasurare a cursului - Dotarea salii de curs cu video-proiector

- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
5.2 | De desfasurare a seminarului | - Sustinerea testului de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temei de casa

6. Competente specifice vizate

C.1.Culegere, prelucrare si analiza de informatji privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie — 1
PC

C.2. Asistenta pentru administrarea activitatii ansamblului intreprinderii/ organizatiei - 1 PC

C.4. Asistenta in managementul resurselor umane — 1 PC

C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

Competente| Competente
transversale| profesionale

CT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei strategii de munca
riguroasa, eficienta si responsabila — 1 PC

transversale

7. Obiectivele disciplinei

Familiarizarea studentilor cu afacerilor internationale, mai exact cu instrumentele de

7.1 Obiectivul general al ) :
gestionare si conducere a acestora.

disciplinei

7.2 Obiectivele specifice | A. Obiective cognitive
1. Intelegerea conceptului de management international si delimitarea corecta de
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managementul comparat.

Identificarea mecanismelor de internationalizare a afacerilor.

Crearea de deprinderi in luarea deciziei in context international

Tnsusirea modalitatii de elaborare si implementare a strategiei

Cunoasterea modului de structurare organizatorica a firmelor internationale.

Identificarea specificului in MRU in context international

. Deprinderi in elaborarea unui cod de etica

B. Obiective procedurale

1. Corelarea unor experiente profesionale cu unele teorii manageriale specifice
domeniului international.

2. ldentificarea unor situatii concrete de aplicare a teoriilor managementului international.

3. Identificarea unor situatii concrete de internationalizare a firmelor.

4. Identificarea principalelor strategii de internationalizare.

C. Obiective atitudinale

1

2

3

Nooakwh

Respectarea normelor de deontologie ale profesiei de economist

Cooperarea in echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu;
Utilizarea unor metode specifice de elaborare a unui plan de dezvoltare personala si
profesionala

8. Continuturi

Nr. Metode de Observatii
8.1. Curs i
ore predare Resurse folosite
1. Managementului international — parte a stiintei 3

managementului

1.1. Evolutia conceptului management

1.2. Caracteristici esentiale ale stiinfei managementului

1.3. Definirea managementului international in context
multicultural.

2. Mecanisme si instrumente de planificare in companiile 3
multinationale
2.1.Componentele planificarii strategice
2.1.1. Viziunea si misiune firmei
2.1.2. Obiectivele fundamentale (strategice)
2.1.3. Optiunile strategice
2.1.4. Resursele
2.1.5. Termenele
2.1.6. Avantajul competitiv
2.2.Analiza SWOT - instrument utilizate in planificarea strategica
a companiilor multinationale
2.2.1. Prezentarea teoretica a analizei SWOT
2.2.2. Implicarea analizei SWOT in planificarea strategica
2.2.3. Procesul de aplicare al analizei - prelegerea

3. Solutji de organizare in managementul international 3 | - dezbaterea Prezentarea n
3.1.Rolul, importanta si formele de bazd ale organizarii cu oponent power —point
structurale imaginar
3.2.Posibilitati de organizare in managementul international - organizatorul

3.2.1. Structura organizatorica cu un departament de export grafic
3. 3.2.2. Structura organizatorica cu un departament de relaji
internationale

3.2.3. Structura organizatorica globala pe produs

3.2.4. Structura organizatorica globala geografica

3.2.5. Structura organizatorica globala functionala

3.2.5. Structuri organizatorice globale mixte

4. Controlul in companiile multinationale 3
4.1. Importanta si rolul controlului in afacerile internationale

4. .

4.2. Etapele procesului de control

4.3. Tipurile de control in afacerile internationale

5. Vénzarea pe pietele internationale 2
5. | 5.1. Specificul vanzarii pe pietele internationale
5.2. Forme de organizare a activitatii de vanzare internationala

6. Managementul resurselor umane in firme cu activitate 2
internationala - componente si relatii, analiza si proiectarea
6. | posturilor

6.1. Managementul resurselor umane — componente si relatii

6.2. Analiza si proiectarea posturilor

7. Managementul resurselor umane in firme cu activitate 3
7. | internationala - recrutarea personalului in cadru international
7.1. Recrutarea personalului in cadru international

8. | 8. Managementul resurselor umane 1in firme cu activitate 3
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internationala - pregatirea si perfectionarea resurselor umane -
tendinte si orientari Tnregistrate pe plan international

8.1. Pregatirea si perfectionarea resurselor umane - tendinte si
orientari inregistrate pe plan international

9. Managementul resurselor umane in firme cu activitate 3
internationala - managementul performantelor, evaluarea

9. performantelor
9.1.Managementul performantelor - evaluarea performantelor
10. Managementul resurselor umane in firme cu activitate 3
internationala: mentinerea si motivarea personalului- viziunea
10 | internationala
10.1. Mentinerea si motivarea personalului— viziunea
internationala
Bibliografie
1. Androniceanu A., Management public international, Editura Universitara, Bucuresti, 2010
2. Aurel Manolescu, Vorel Lefter, Alecsandrina Deaconu, Cristian-Virgil Marinas, Managementul resrurselor
umane, Editura Pro Universitaria 2012
3. Brutu M, Management international — manual universitar pentru invatamant cu frecventa redusa, (suport
electronic), 2016
4. Burdus E., Management compartat international., Editura Pro Universitaria, Bucuresti 2012
5. Constantin Bratianu, Gandire strategica, Editura Pro Universitaria 2015
6. Filip R., lamandi |.E., Management international, suport de curs, ASE ,2012
7. Harvard Business Revi Simon Sinek, Liderii mananca ultimii, Publica 2014
8. Mihai D., Brutu M., Management — Fundamente teoretice. Teste grila. Aplicatii, Editura Universitatii din Pitesti,
Pitesti, 2014
9. Mihai D., Brutu M.,, Managementul aprovizionarii si vanzarii — Fundamente teoretice si teste grila, Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014
10. Petrache |., Managementul tranzactiilor comerciale, Editura Universitara, 2008
11. Popa |., Management international, Editura Economica, Bucuresti, 2009
12. Popa I., Tehnica operatiunilor de comert, Editura Economica, 2011
13. Richard Branson, Afacerile pentru oameni, Editura Publica, 2012
8.2. Aplicatii . Nr. Metode de Observatii
.2. Aplicatii: Seminar ;
ore predare Resurse folosite
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor
1 | disciplinei, a competentelor vizate, distribuirea temelor si a 1
referatelor
2 | Global versus national 1
3 Modalitati practice de internationalizare a afeacerilor 2 - dialogul
Model de elaborare gi implementare al strategiei in 2 - dezbatere Studiu de caz,
afacerile internationale lucru in echipa | prezentare tema de
5 Decizia in managementul international. Solutii de 2 - conversatia casa, test de
optimizare. euristica verificare
6 Analiza structurilor organizatorice ale diferitelor companii 2
multinationale
7 | Tipuri de control in managementul international 2
8 Particularitati ale managementului resurselor umane Tn context 2
" | international
Bibliografie

1. Androniceanu A., Management public international, Editura Universitara, Bucuresti, 2010

2. Brutu M, Management international — manual universitar pentru invatamant cu frecventd redusa, (suport
electronic), 2016

Brutu M, Antoniu E: Managementul afacerilor internationale-teste grila, Editura Sitech, Craiova, 2008
Constantin Bratianu, Gandire strategica, Editura Pro Universitaria 2015

Filip R., lamandi |.E., Management international, suport de curs, ASE ,2012

Harvard Business Revi Simon Sinek, Liderii mananca ultimii, Publica 2014

Jack Canfield, Principiile succesului, ACT si Publirom, 2015

James M. Kouzes, Barrz Y. Posner, Adevarul despre leadership, BMI Consulting Grup, 2016

Jhon P. Kotter, Matusushita Leadership, Publica 2015

Linda A. Hill, Kent Lineback, Excelenta in management, Litera, 2015

Mihai D., Brutu M., Management - Fundamente teoretice. Teste grila. Aplicatii, Editura Universitaiii din
Pitesti, Pitesti, 2014

Mihai D., Brutu M., Managementul aprovizionarii si vanzarii — Fundamente teoretice si teste grila, Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014

13. Petrache |., Managementul tranzactiilor comerciale, Editura Universitara, 2008

14. Popa |., Management international, Editura Economica, Bucuresti, 2009

15. Popa |., Tehnica operatiunilor de comert, Editura Economica, 2011

16. Richard Branson, Afacerile pentru oameni, Editura Publica, 2012
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii
epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

e Competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
angajatorilor din domeniul afacerilor internationale
e Intalniri periodice cu angajatorii in scopul corelarii confinutului disciplinei si metodelor de predare cu asteptarile

acestora

Nota: Universitate din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fata de
competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

- corectitudinea si exhaustivitatea

cunostintelor; - Evaluare finala. 50 %
- coerenta logica;

10.4 Curs ta logica N
- gradul de asimilare a limbajului de
specialitate.
- participarea activa la seminar, - Expunerea libera a studentului; 10%
rezolvarea studiilor de caz; - Chestionare orala sub forma de

dialog.
- gradul de incadrare in cerintele - Prezentarea orala a temei de 20%
impuse n ceea ce priveste realizarea casa;
. temei de casa. - Chestionare orala.

10.5 Seminar
- corectitudinea si exhaustivitatea - Evaluare scrisa in timpul | 20%
cunostintelor; semestrului;

- coerenta logica;
- gradul de asimilare a limbajului de
specialitate.

10.6 Standard minim
de performanta

1. Comunicarea unor informatii utilizand corect limbajul stiintific referitor la domeniul

managementului international

2. Cunoasterea conceptelor de baza proprii disciplinei “Management international”

3. Capacitatea de a aplica achizitiile in simularea unui proces decizional specific

managementului international
4. Nota 5 la evaluarea finala

Data completarii
16 septembrie 2019

Data aprobarii in Consiliul departamentului,

27 septembrie 2019

Titular de curs,

Conf. univ. dr. Madalina BRUTU

Director de departament,
(prestator)
Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

Titular de seminar,
Conf. univ. dr. Madalina BRUTU

Director de departament,
(beneficiar),
Conf. univ. dr. Daniela MIHAI




1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

Merchandising, 2019-2020
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1.1 | Institutia de invataméant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Merchandising

2.2 |Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Flaviu Meghisan

2.3 |Titularul activitatilor de seminar Conf. univ. dr. Flaviu Meghisan

2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | 1 | 2.6 [Tipulde evaluare] C | 2.7 |Regimul disciplinei | O

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptdamana 2 3.2 din care curs 1 3.3 SI/IL/P 1
3.4 |Total ore din planul de inv. 28 3.5 din care curs 14 3.6 SI/IL/P 14
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 10
Tutorat 2
Examinari 2
Alte activitafi ..... 3
3.7 | Total ore studiu individual 47
3.8 | Total ore pe semestru 75
3.9 | Numar de credite 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

- Cunoasterea elementelor de Marketing, Management, Matematica aplicata in

4.1 | De curriculum ;
economie
4.2 | De competente - Capacitate de analiza, gandire sintetica, gandire creativa
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 | De desfasurare a cursului - Dotarea salii de curs cu video-proiector
. .| - Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
5.2 | De desfasurare a laboratorului i ]
- Prezentarea proiectului
6. Competente specifice vizate
o O
o
85
Q% | C.2. Asistenta pentru administrarea activitatii ansamblului intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
g g C.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 2 PC
Os
20
c ®©
L&
o9
Q >
E2
o8

transversale

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al
disciplinei

Familiarizarea studentilor cu conceptele de baza specifice merchandisingului precum si
aprofundarea cunostintelor necesare operationalizarii principiilor de merchandising la nivelul
locatiilor de vanzare-consum

7.2 Obiectivele specifice

A. Obiective cognitive
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Intelegerea conceptului de merchandising

Cunoasterea metodelor de mercantizare

B. Obiective procedurale

Odata cu insusirea notiunilor din curs si aprofundarea acestora, studentii vor fi capabili: sa
explice conceptul de merchandising; sa identifice legatura dintre merchandising si
activitatea de marketing; sa identifice tipurile de locatii de vanzare-consum existente; sa
identifice etapele procesului de merchandising design

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

8. Continuturi
8.1.C Nr. Metode de Observatii
1. Curs i
ore predare Resurse folosite
1 | Ce este merchandisingul? 1
2 | Bazele de date si conceperea unui punct de vanzare 1 Prezent{area in
3 | Merchandising designul 2 pg;vizrsﬁ')o,\lgtggggﬂ
4 | Alocarea suprafetei si rafturilor pe categorii 2 Prelegere e?:zfzte X#i(fct:/’g”
5 | Construirea si analiza sortimentelor 2 Studii de caz e :
— — . Dezbateri/ publlcatg la nivel
6 | Procesul decizional al cumparatorului 1 Jocuri de rol international ca
7 | Comunicarea la locul de vanzare 2 suport de analiza i
dezbatere. Acces
8 | Merchandisingul operational 2 internet
9 | Geomerchandisingul 1
Bibliografie
1. Dominique Mouton, Gaudérique Paris - ,,Practica merchandisingului. Spatiul de vénzari. Oferta de produse.
Comunicarea la locul de vanzare”, Editura Polirom, lasi, 2009
2. Flaviu Meghisan - ,, Economie comerciald”, Editura Universitaria, Craiova, 2013
3. Kotler, Armstrong - ,,Principiile marketingului’, Teora, Bucuresti, 2004, Editia a-lll-a
4. Philip Kotler, John A. Caslione - ,,Chaotics TM”", Editura Publica, Bucuresti, 2009
5. Philip Kotler - ,,10 pécate capitale de marketing. Semne si solutii’, Editura Codecs, bucuresti, 2004
6. Philip Kotler — ,,Kotler despre marketing. Cum sa credm, cum sa castigdm si cum s& dominam pietele” ,
Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2003
7. Philip Kotler - ,,Marketing de la A la Z”, Editura Codecs, Bucuresti, 2004
8. Flaviu Meghisan — ,,Etica in afaceri”, Editura Sitech, Craiova, 2016
9. Flaviu Meghisan - ,,Consumatorul. De la teorie la practicd”, Editura Universitaria Craiova, 2010
10. Nicolas Guéguen - ,,Psihologia consumatorului. Factorii care ne influenteaz& comportamentul de consum’,
Editura Polirom, lasi, 2006
11. Dan Hill - ,,Emotionomics. Cum s& castigi inimile si mintile oamenilor’, Editura Publica, Bucuresti, 2010
12. Tor Narretranders - ,,/luzia utilizatorului. Despre limitele constiinte”, Editura Publica, Bucuresti, 2009
13. B. Joseph Pine Il, James H. Gilmore - ,,Economia Experientei. Orice afacere e o0 scend si tot ceea ce faci e un
spectacol”, Editura Publica, Bucuresti, 2010
14. Harry Beckwith - ,,Ce doresc clientii nogtri”, Editura Polirom, lasi, 2007
15. Peter Fisk - ,,Geniu in marketing”, Editura Meteor Press, Bucuresti, 2008
8.2. Aplicatii: Seminar Nr. | Metode de Observalii
ore predare Resurse folosite
1 | Studiile cu privire la consumatori si auditul punctelor de vanzare 2
2 | Analiza si conceperea punctului de vanzare 2 . Prezentarea in
3 | Realizarea unui concept comercial 2 - dialogul power —point
o - - - - - dezbatere
4 | Verificarea pertinentei unui domeniu 2 - lucru in Articole disponibile
5 | Integrarea aspectului de marketing al sortimentelor 2 echipa online
6 | Stabilirea facingului produselor 2 N
7 Cum stabilim dosarul de merchandising pentru o firma. Pozitia 2 Stz%’ de caz
de merchandising in firma. Formarea profesionala Ghid profect
Bibliografie
1. Dominique Mouton, Gaudérique Paris - ,,Practica merchandisingului. Spatiul de vanzari. Oferta de produse.
Comunicarea la locul de vanzare”, Editura Polirom, lasi, 2009
2. Flaviu Meghisan - ,,Economie comerciald”, Editura Universitaria, Craiova, 2013
3. George Whalin - ,,Succesul in vdnzarea cu amanuntul! Retail success. Cum sa-ti maresti vanzarile si
profiturile si cum s&-ti uimesti clientii pe cea mai competitiva piatd din toate timpurile”, Editura Brandbuilders,
Bucuresti, 2006
4. Dan Ariely - ,,Irational in mod previzibil: fortele ascunse care ne influenteaza deciziile”, Editura Publica,
Bucuresti, 2010
5. Septimiu Chelcea - ,,Psihosociologia publicitatii. Despre reclamele vizuale”, Editura Polirom, lasi, 2012
6. Robert B. Cialdini - ,,Psihologia persuasiunii. Totul despre influentare”, Editura Business Tech International,

2
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Bucuresti, 2008

7. Martin Lindstrom - ,,Buyology”, Editura Publica, Bucuresti, 2011

8. Martin Lindstrom - ,,Branduri senzoriale”, Editura Publica, Bucuresti, 2009

9. Daniele Trevisani - ,,Psihologia marketingului si a comunicéari”, Editura Irecson, Bucuresti, 2007

10. Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan - ,,Marketing 3.0. De la produs la consumator si la spiritul
uman”, Editura Publica Bucuresti, 2010

11. Philip Kotler - ,,70 pécate capitale de marketing. Semne si solutii”, Editura Codecs, bucuresti, 2004

12. Philip Kotler — ,,Kotler despre marketing. Cum sa credm, cum sa castigdm si cum sd dominam pietele” ,
Editura Brandbuilders, Bucuresti, 2003

13. Philip Kotler - ,,Marketing de la A la Z’, Editura Codecs, Bucuresti, 2004

14. Flaviu Meghisan — ,,Etica in afaceri’, Editura Sitech, Craiova, 2016

15. Yan Claeyssen, Anthony Deydier, Yves Riquet - ,,Marketingul direct multicanal. Prospectarea, fidelizarea si
recéstigarea clientului’, Editura Polirom, lasi, 2009

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

Competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
angajatorilor din domeniul marketingului.

Intalniri periodice cu angajatorii in scopul corelarii confinutului disciplinei si metodelor de predare cu asteptarile
acestora

Nota: Universitate din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fatad de
competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

- corectitudinea si exhaustivitatea

cunostintelor - Evaluare finala. 30 %
10.4 Curs - coerenta logica
- gradul de asimilare a limbajului de
specialitate
-participarea activa la seminar, - Expunerea libera a studentului; 30%
implicarea in rezolvarea studiilor de caz | - Chestionare orala sub forma de
- corectitudinea utilizarii metodelor de dialog.
10.5 Seminar mercantizare
- gradul de asimilare a limbajului de - Prezentarea libara a proiectului; 40%
specialitate - Chestionare orala sub forma de

dialog.

10.6 Standard minim
de performanta

1. Comunicarea unor informatii utilizand corect limbajul stiintific referitor la domeniu;
2. Cunoasterea conceptelor de baza proprii disciplinei “Merchandising”;
3. Proiectul contine testarea ipotezelor si interpretarea rezultatelor.

Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
16 septembrie 2019 Conf. univ. dr. Flaviu MEGHISAN Conf. univ. dr. Flaviu MEGHISAN
Data aprobarii in 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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FISA DISCIPLINEI

Strategii investitionale in afaceri, 2019-2020
1. Date despre program

1.1 | Institutia de invatdmant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor/ Economist

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Strategii investitionale in afaceri

2.2 |Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. Tuta Loredana

2.3 [Titularul activitatilor de seminar Lect. univ. dr. Tuta Loredana

2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | | [2.6|Tipulde evaluare] C | 2.7 |[Regimul disciplinei | O

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptaméana 3 3.2 din care curs 1 3.3 S/L/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 42 3.5 din care curs 14 3.6 S/L/P 28
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 10
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 10
Tutorat 1
Examinari 2
Alte activitati -
3.7 | Total ore studiu individual 33
3.8 | Total ore pe semestru 75
3.9 | Numar de credite 3

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

Management, Cultura anteprenoriald, Dreptul afacerilor, Managementul proiectelor

41 De curriculum N .
in afaceri

4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta

5. Conditii (acolo unde este cazul)

De desfagurare a cursului Dotarea salii de curs cu video-proiector

oo
N|[—

De desfagurare a seminarului Dotarea clasica a salii de seminar

6. Competente specifice vizate

C.1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie
-1PC

C.2. Asistenta pentru administrarea activitatii ansamblului intreprinderii/ organizatiei - 1 PC

C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor - 1 PC

Competente] Competente
transversale| profesionale|

transversale

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al | Dezvoltarea capacitatilor si abilitatilor cursaniilor in evaluarea proiectelor de investitii,
disciplinei corelate cu dezvoltarea economico - sociala.

7.2 Obiectivele specifice | A. Obiective cognitive

1. Cunoasterea si infelegerea conceptului de investifie si dezvoltare economico -
sociala.

2. Elaborarea procedurilor de selectie a proiectelor de investitii.

3. Folosirea indicatorilor statistici de evaluare a eficientei economice a investitjilor.

4. Fundamentarea si elaborarea proiectelor de investiti pe baza studiilor de
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fezabilitate.
5. Definirea corectd a obiectului de studiu al disciplinei ,Strategii investitionale in
afaceri” si stabilirea relatiilor pe care aceasta le are cu alte stiinfe economice.
B. Obiective procedurale
1. Elaborarea proiectelor si lucrarilor in echipa la nivel de firma.
2. Rezolvarea de aplicatii si lucrari practice privind utilizarea indicatorilor statistici de
evaluare a eficientei economice a investitiilor;
3. Analiza impactului realizarii investitiei asupra strategiei intreprinderii.
4. Utilizarea unor metode de autoevaluare a propriei activitati de invatare
C. Obiective atitudinale
1. Respectarea normelor de deontologie profesionala (a codului deontologic al
profesorului), fundamentate pe optiuni valorice explicite, specifice specialistului in
managementul investitiilor.
2. Cooperarea in echipe de lucru pentru intocmirea proiectelor de investitji.
3. Capacitatea de a formula si sustine opinii personale.

8. Continuturi
Nr. Metode de Observatii
8.1. Curs .
ore predare Resurse folosite
Conceptul de investitii 2
1.1. Clasificarea investitiilor
1 1.2. Investitiile si strategia intreprinderii
1.3. Proiecte de investitii si programe de investitii
1.4. Caracteristici ale investitiilor
Sursele de finantare a investitiilor 2
2.1. Surse de finantare
2 2.2. Organisme financiare internationale
2.3. Leasing-ul (credit-bail)
2.4. Structura de finantare a investitiilor - prelegerea Prezentarea in
Eficienta economic si decizia de investifji 2 | - dezbaterea power —point
3 3.1. Conceptul de eficienta cu oponent
" | 3.3. Procedura de selectie a proiectelor de investitii Imaginar
3.4. Evaluarea si analiza proiectelor de investitji - organizatorul
Indicatori statici de evaluare a eficientei economice a 2 | grafic
4 investitiilor
" | 4.1. Indicatori cu caracter general
4.2. Indicatori de baza
Metode financiare de evaluare a proiectelor de investiii. Influenta 2
factorului timp asupra procesului investitional
5. 5.1. Influenta factorului timp asupra investitiilor in perioada de
edificare a obiectivului
5.2. Tehnica discontarii.
Calculul principalilor indicatori dinamici ai eficientei economice a 2
investitiilor. Indicatorii Bancii Mondiale
Elaborarea si fundamentarea economica a proiectelor 2
7 de investitii pe baza studiilor de fezabilitate. Riscul si decizia de
© | investitii
Bibliografie
1. Alpopi, C., Gestiunea investitiilor publice, Ed. ASE, 2014
2. Droj, L., Bancabilitatea proiectelor de investitii finantate din fonduri structurale europene, Ed. Economica,
Bucuresti, 2013
3. Bondoc, N., Burcea F., C., - Investitii, Ed. Universitatii din Pitesti, 2011
4. Geamanu, M., Economia Roméaniei sub impactul investitiilor strdine directe, Ed. Economica, Bucuresti, 2014
5. lonita, I., Munteanu, M., Managementul investitiilor, Ed. ASE, Bucuresti, 2011
6. Mabha (coord.), L-G., Bodalca, C., Diacon, P-E., Mediul european al afacerilor, Ed. Univ. A. I. Cuza, lasi, 2015
7. Mitroi A., T., Finante comportamentale, Ed. ASE, 2014
8. Nancu, D., Consideratii cu privire la securitatea nationald moderna. Mediul de afaceri si investitiile straine, Ed.
Universitaria, Craiova, 2015
9. Paraschiv, D., Neda, C., ABC in investitii, Ed. Sitech, Craiova, 2012
10. Popa, A, Investlyl Ed. UnlverS|tar|a Craiova, 2012
11. Stein, B., DeMuth P., Minighid de investitii alternative, Ed. Publica, 2016.
8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de Observatii .
ore predare Resurse folosite
1 Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a 5 - dialogul Studiu de caz,
competentelor vizate, distribuirea temelor si a referatelor - dezbatere prezentare tema de
2 | Analiza investitiilor din punct de vedere al pietei financiare. | 6 | lucruin echipa casg, test de
Imprumuturile bancare pe termen lung si mijlociu. Organisme - conversatia verificare
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financiare internationale. Fondul Monetar International *(FMI),
Banca Internationald pentru Reconstructie si Dezvoltare (BIRD),

Banca Europeana de Investitii

3 Aplicatie practica privind fundamentarea variantei optime de 4
investitii cu ajutorul indicatorilor statistici de eficientd economica

4 | Calculul principalilor indicatori dinamici ai eficientei investitiilor

Principalele momente de referinta ale actualizarii. Actualizarea la 4 euristica
5 | momentul luarii deciziei. Actualizarea la momentul Tnceperii
lucrarii de investitii

6 Actualizarea la momentul punerii in functiune a noului obiectiv. 4
Actualizarea la momentul scoaterii din functiune a capitalului fix

7

Angajamentul de capital. Indicele de profitabilitate. Aplicatie 4
practica

Bibliografie

1.

o N Ok wWwN

Droj, L., Bancabilitatea proiectelor de investitii finantate din fonduri structurale europene, Ed. Economica,
Bucuresti, 2013

Bondoc, N., Burcea F., C., - Investitii, Ed. Universitatii din Pitesti, 2011

Geamanu, M., Economia Roméaniei sub impactul investitiilor strdine directe, Ed. Economica, Bucuresti, 2014
lonita, I., Munteanu, M., Managementul investitiilor, Ed. ASE, Bucuresti 2011

Maha (coord.), L-G., Bodalca, C., Diacon, P-E., Mediul european al afacerilor, Ed. Univ. A. I. Cuza, lasi, 2015
Paraschiv, D., Neda, C., ABC in investitii, Ed. Sitech, Craiova, 2012

Popa, A., Investitii, Ed. Universitaria, Craiova, 2012

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

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

Competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
gngajatorilor din domeniul economic

Intalniri periodice cu angajatorii in scopul corelarii continutului disciplinei si metodelor de predare cu asteptarile
acestora

Nota: Universitatea din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fata de
competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

- corectitudinea si exhaustivitatea
cunostintelor;

10.4 Curs - coerenta logica; Evaluare finala- proba scrisa (2 30%
- gradul de asimilare a limbajului de ore)
specialitate.
- Activitate seminar - evaluarea Expunerea libera a studentului si 20%
raspunsurilor la intrebarile formulate de | chestionare orala sub forma de
catre cadrul didactic si a participarii dialog.

10.5 Seminar

active a fiecarui student la rezolvarea
studiilor de caz la seminar.

- Test de verificare - rezolvarea unor Testare 30%
aplicatii asemanatoare celor de la
seminarii.

- Tema de casa - se va evalua gradul Prezentarea temei de casa. 20%
de incadrare in cerintele impuse. Chestionare orala.

1. Cunoasterea conceptului de investitie si dezvoltare economico-sociala.

10.6 Standard minim | 2. Rezolvarea de aplicatii si lucrari practice privind utilizarea indicatorilor statistici de evaluare a

de performanta eficientei economice a investitiilor.
Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
16 septembrie 2019 Lect. univ. dr. Loredana Tuta Lect. univ. dr. Loredana Tuta
Data aprobarii in Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019 (prestator) (beneficiar),

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




FISA DISCIPLINEI
Tehnica negocierilor in afaceri, anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de Tnvatdaméant superior Universitatea din Pitesti
1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 | Ciclul de studii Licenta
1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist
2. Date despre disciplind
2.1 |Denumirea disciplinei Tehnica negocierilor in afaceri
2.2 |Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA
2.3 |[Titularul activitatilor de seminar / laborator [Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA
2.4 |Anulde studii | Il [2.5 [Semestrul | 1 | 2.6 [Tipuldeevaluare] C | 2.7 |Regimul disciplinei | A
3. Timpul total estimat
3.1 |Numar de ore pe saptaméana 4 3.2 din care curs 2 3.3 S/L/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S/IL/P 28
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 14
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 2
Examinari 2
Alte activitati ..... 2
3.7 | Total ore studiu individual 44
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 | De curriculum Elemente de Comunicare si negociere comerciala
Capacitate de comunicare interpersonalda, analiza, sinteza, rationament logic
4.2 | De competente verbal, acuratetea ideilor expuse, corectitudine in folosirea normelor de gramatica
ale limbii roméane.
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 | De desfasurare a cursului Dotare a salii de curs cu videoproiector
5.2 | De desfagurare a laboratorului | Dotarea clasica a salii de seminar
6. Competente specifice vizate
9
Qo 0
gL
Q9
O a
L0
s @
g2 1cT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei strategii de munca
g % riguroasa, eficienta si responsabila — 1 PC
© = | CT2 Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
o relationare si munca eficienta in cadrul echipei — 2 PC
g CT3 Identificarea oportunitatilor de formare continua si valorificarea eficientd a resurselor si tehnicilor de
% invatare pentru propria dezvoltare — 1 PC
E
7. Obiectivele disciplinei
7.1 Obiectivul general | - Intelegerea procesului de negociere si a importantei utilizérii corecte a lor in orice afacere;
al disciplinei - Dobéndirea de catre studenii a abilitatilor de negociere, privind redarea, analiza si

interpretarea mesajelor, a capacitatii de a cere, a refuza, a primi si a oferi un feedback
constructiv, formuland mesajul optim si alegand canalul de comunicare cel mai eficient;
- Insusirea cunostintelor esentiale si necesare elaborarii strategiilor de comunicare si




negociere in afaceri;
- Utilizarea corecta a tehnicilor de negociere in functie de parteneri si de stilul de negociere
abordat de acestia.

7.2 Obiectivele
specifice

A. Obiective cognitive
- Infelegerea sensurilor de comunicare si negociere si sublinierea importantei comunicarii in

negociere;
- Cunoasterea sistemului afacerilor, pornind de la un plan, intelegerea mecanismului
negocierilor;
- Intelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunostintele acumulate sa fie utile atat in aprofundarea altor discipline de bazd — economice
si psihosociale - cat si pentru intelegerea interrelatiilor dintre acestea;
- Intelegerea sensurilor de comunicare si negociere si sublinierea importantei comunicarii in
negociere.
- Explicarea si planificarea sistemului afacerilor pentru alegerea metodei si tehnicii de
negociere adecvate;
- Cunoasterea metodelor comunicarii dar si a negocierilor; legaturile care transpar intre ele;
- Intelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunostintele acumulate sa fie utile atat in aprofundarea altor discipline de baza — economice
si psihosociale - cat si pentru intelegerea interrelatiilor dintre acestea.

B. Obiective procedurale
- Dezvoltarea abilitatilor si aptitudinilor personale pentru a sustine si finaliza cu succes un
proces de negociere;
- Dezvoltarea tehnicilor de lucru si control al emaotiilor;
- Dezvoltarea capacitatilor de gestionare a situatiilor conflictuale.

C. Obiective atitudinale
- Dobandirea abilitatilor necesare pentru a comunica eficient in situatii profesionale;
- Explicarea importantei practice a cunoasterii corecte si in detaliu a acestor cunostinte, pentru
activitatile viitoare.

8. Continuturi

Nr. Metode de Observatii
8.1. Curs .
ore predare Resurse folosite
1 | NEGOCIEREA CA FORMA DE COMUNICARE 2
NEGOCIATORUL
5 - Personalitatea negociatorului 5

- Competenta negociatorului
- Stiluri de negociere

COMPORTAMENTUL NEGOCIATORULUI
- Negocierea pozitiilor

3 - Analiza interlocutorului 2

- Cadrul negocierii

- Timpul negocierii

calculatorul

- Colaborarea

FORME DE ABORDARE A NEGOCIERII IN AFACERI
- Elemente de analiza strategica in negociere
4 - Negocierea pozitiilor. Apararea pozitiilor si atacarea lor 4

- Procesul negocierii pozitiilor

(prezentarea in
power —point)

= prelegerea

PROCESUL DE NEGOCIERE PE BAZA DE PRINCIPII " conversafia . Prezentfi in
- Reguli determinante pentru negocierea principiala euristica .
5 - Asigurarea climatului de negociere 6 3 power-point
- Metodica de desfasurare. Perceptiile = exemplificarea .
- Procesul de elaborare a solutiilor alternative. Stiluri de = Studii de caz
negociere i, " dezbaterea cu
TACTICI DE PREGATIRE oponent = Scurte o
- Mijloace si metode de pregatire pentru negocieri imaginar prezentari in
6 - Simularea negocierilor 4 power-point
- Tehnici explicative - Prezentarea ofertelor pentru

- Metode de combatere a obiectiilor partenerului
- Identificarea punctelor slabe a argumentatiei partenerilor

stimularea

STRATEGII, TACTICI SI TEHNICI DE NEGOCIERE
- Cadrul conceptual al strategiilor de negociere

7 - Structurarea si tipologia strategiilor de negociere 4

- Tactica — componenta a strategiei de negociere

- Principalele tehnici de negociere

exercitiului

NEGOCIERE S| MANIPULARE

- Ce trebuie sa ai in vedere pentru o negociere reusita?
8 - Comportamentul non-verbal 4
- Stilul de negociere - originalitate
- Instrumente de manipulare - Mod de contracarare




Bibliografie:

1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, Bucuresti, 2011

2. Balaban Delia Cristina, Hosu loan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in
Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013

3. Balaban Delia, Comunicare mediatica, Ed. Tritonic, Bucuresti, 2009

4. Balaban Delia, Mirela Abrudan, Tendinte in PR si publicitate, planificare strategica si instrumente de
comunicare, Editura Tritonic, Bucuresti, 2008

5. Dortier Jean-Francois, Cabin Philippe; traducator Luminita Rosca, Romina Surugiu, Comunicarea. Perspective

actuale, Editura Polirom, lasi, 2010

Hassan, S., Manipularea in negocieri, Editura Antet, Bucuresti, 2012

Marinescu Valentina, Cercetarea in comunicare. Metode si tehnici, Editura CH Beck, Bucuresti, 2009

Mucchielli Alex, Comunicarea in institutii si organizatii, Editura Polirom, lasi, 2008

. Popa loan, Negocierea comerciala internationala, Editura Economica, 2009

0. Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011

1. Secara Carmen, Comunicare si negociere comerciald internationald — curs universitar - , Editura Sitech,

Craiova, 2011

12. Shell, G.,R., Negocierea in avantaj, Editura Codecs, Bucuresti, 2007

13. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010

14. $tefan Prutianu, Tratat comunicare si negociere in afaceri, Editura Polirom, lasi, 2008

15. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri (in curs de aparitie), Editura Universitatii din
Pitesti, Pitesti, 2016

16. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri, Suport de curs in format electronic, Pitesti, 2013

17. Tudor Dorina, Relatii publice in mediul international — curs universitar, Editura SNSPA, Bucuresti, 2006

= =100

8.2. Aplicatii: Seminar / Laborator / Teme de casa Nr. Metode de predare Observafii .
ore Resurse folosite
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei si a In cadrul primei
1 | competentelor vizate; prezentarea generala a structurii 2 §ed|q§e se
proiectului ce trebuie elaborat si distribuirea temelor stabilesc
obligatiile de
2 Importanta sistemului de negociere 5 seminar al'e
Negocierea ca modalitate de realizare a schimburilor economice studentilor si se
precizeaza
Comunicarea cu ajutorul rapoartelor, scrisori profesionale. » Dialogul criteriile ce vor fi
3 Scrisorilor de afaceri, scrisorilor de intentie. 8 = Lucrul in grup utilizate n
Negocierea - ritualul: cunoasterea reciproca, prezentarea « Conversatia evaluarea
propunerilor si a conditiilor euristica rezultelor invatarii
Aplicatii cu exemple practice, cu inregistrari minutioase privind « dezbaterea cu
gesturile, mimica, privirea, vocea, punctuatia. Resurse folosite:
4 - . g o " SN i 8 oponent
Cateva tactici specifice: tactica "flash", tactica “dictatoriala”, imaginar = Scurte
tactica “ parinteasca” etc. prezentari in
. o ] power-point
5 | ldentificarea punctelor slabe a argumentatiei partenerilor. 6 pentru
Persuasiunea - Tehnicile de persuasiune descrierea
studiilor de caz
si stimularea
6 | Evaluare periodica 2 exercitiilor
= Studii de caz
Bibliografie:

1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, Bucuresti, 2011

2. Balaban Delia Cristina, Hosu loan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in

Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013

Balaban Delia, Comunicare mediaticd, Ed. Tritonic, Bucuresti, 2009

Hassan, S., Manipularea in negocieri, Editura Antet, Bucuresti, 2012

Marinescu Valentina, Cercetarea in comunicare. Metode si tehnici, Editura CH Beck, Bucuresti, 2009

Popa loan, Negocierea comerciald internationala, Editura Economica, 2009

Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011

Secara Carmen, Comunicare si negociere comerciala internationald — curs universitar - , Editura Sitech,

Craiova, 2011

9. Shell, G.,R., Negocierea in avantaj, Editura Codecs, Bucuresti, 2007

10. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010

11. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri (in curs de aparitie), Editura Universitatii din
Pitesti, Pitesti, 2016

12. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri, Suport de curs in format electronic, Pitesti, 2013

S N

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

corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si teoriilor de negociere in afaceri nsusite la nivelul disciplinei —
vor satisface asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice/academice din domeniul stiintelor economice;




e competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor asociatiilor profesionale si angajatorilor din domeniul economic.

Nota: In cadrul programelor de formare continué a personalului didactic va fi evaluat, periodic, gradul de satisfactie al
reprezentantilor comunitatii academice si al angajatorilor fatd de competentele profesionale si transversale dobandite
de catre absolventii programului de studiu Administrarea Afacerilor.

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;

Evaluarea finala - proba
scrisa (2 ore): calitatea
si coerenta tratarii celor
2 subiecte abordabile in

10.4 Curs - coerenta Iog@cé!; . Lo - maniera explicativ — 30 %
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate. argumentativa (15%) +
un subiect de analiza si
interpretare (15%)
¢ Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor la e Expunerea libera a 20%
intrebarile formulate de catre cadrul didactic si a studentului si
participarii active a fiecarui student la rezolvarea chestionare orala sub
studiilor de caz la seminar. forma de dialog.
10.5 Seminar /
Laborator / Tema de | e Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii o Testare 20%
casa asemanatoare celor de la seminarii.
« Evaluarea lucrérilor 30%

e Tema de casa - se va evalua gradul de
fncadrare in cerintele impuse.

individuale si
chestionare orala

10.6 Standard minim
de performanta

- cunoasterea si deprinderea utilizarii practice a principalelor tehnici si tactici de negociere care
pot fi utilizate ca modalitate de realizare a schimburilor economice;

- nota 5 la evaluarea finala.

Data completarii

16 septembrie 2019

Data aprobarii in Consiliul departamentului,
27 septembrie 2019

Titular de curs,
Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA

(prestator)

Conf. univ. dr. Daniela Mihai

Director de departament,

Titular de seminar,
Lect. univ. dr. Claudia STANCIU TOLEA

Director de departament,

(beneficiar),
Conf. univ. dr. Daniela Mihai




FISA DISCIPLINEI
Comunicare comerciala, anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invatdmant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinfe Economice si Drept

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplind

2.1 |Denumirea disciplinei Comunicare comerciala

2.2 |Titularul activitatilor de curs

2.3 [Titularul activitatilor de seminar / laborator

2.4 |Anulde studii | Il [2.5 [Semestrul [ 1 [2.6|Tipulde evaluare] C | 2.7 [Regimul disciplinei | A

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptaméana 4 3.2 din care curs 2 3.3 SI/IL/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 SI/IL/P 28
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 14
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 2
Examinari 2
Alte activitati ..... 2
3.7 | Total ore studiu individual 44
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum

Elemente de Comunicare si negociere comerciala

4.2 | De competente

Capacitate de comunicare interpersonala, analiza, sinteza, rationament logic
verbal, acuratetea ideilor expuse, corectitudine in folosirea normelor de gramatica
ale limbii romane.

5. Conditii (acolo unde este cazul)

De desfagurare a cursului Dotare a salii de curs cu videoproiector

oo
N|[—

De desfasurare a laboratorului | Dotarea clasica a salii de seminar

6. Competente specifice vizate

Competente
profesionale,

Competente
transversale

transversale

CT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei strategii de munca
riguroasa, eficienta si responsabila — 1 PC

CT2 Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
relationare si munca eficienta in cadrul echipei — 2 PC

CT3 Identificarea oportunitatilor de formare continua si valorificarea eficientd a resurselor si tehnicilor de
invatare pentru propria dezvoltare — 1 PC

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

- Intelegerea procesului de comunicare si a importantei utilizarii corecte a lor in orice afacere;
- Dobandirea de catre studenti a abilitatilor de comunicare privind redarea, analiza si
interpretarea mesajelor, a capacitati de a cere, a refuza, a primi si a oferi un feedback
constructiv, formuland mesajul optim si alegand canalul de comunicare cel mai eficient;

- Tnsusirea cunostintelor esentiale si necesare elaborarii strategilor de comunicare si




negociere in afaceri;
- Utilizarea corecta a tehnicilor de comunicare in functie de parteneri si de stilul de negociere
abordat de acestia.

7.2 Obiectivele
specifice

A. Obiective cognitive
- Infelegerea sensurilor de comunicare si negociere si sublinierea importantei comunicarii in

negociere;
- Cunoasterea sistemului afacerilor, pornind de la un plan, intelegerea mecanismului
negocierilor;
- Intelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunostintele acumulate sa fie utile atat in aprofundarea altor discipline de bazd — economice
si psihosociale - cat si pentru intelegerea interrelatiilor dintre acestea;
- Intelegerea sensurilor de comunicare si negociere si sublinierea importantei comunicarii in
negociere.
- Explicarea si planificarea sistemului afacerilor pentru alegerea metodei si tehnicii de
negociere adecvate;
- Cunoasterea metodelor comunicarii dar si a negocierilor; legaturile care transpar intre ele;
- Intelegerea tehnicilor de negociere prin comunicare;
- Cunostintele acumulate sa fie utile atat in aprofundarea altor discipline de baza — economice
si psihosociale - cat si pentru intelegerea interrelatiilor dintre acestea.

B. Obiective procedurale
- Dezvoltarea abilitatilor si aptitudinilor personale pentru a sustine si finaliza cu succes un
proces de negociere;
- Dezvoltarea tehnicilor de lucru si control al emaotiilor;
- Dezvoltarea capacitatilor de gestionare a situatiilor conflictuale.

C. Obiective atitudinale
- Dobandirea abilitatilor necesare pentru a comunica eficient in situatii profesionale;
- Explicarea importantei practice a cunoasterii corecte si in detaliu a acestor cunostinte, pentru
activitatile viitoare.

8. Continuturi

Nr. Metode de Observatii
8.1. Curs ,
ore predare Resurse folosite
1 | Comunicarea interumana eficienta 2 calculatorul
(prezentarea in
2 | Comunicarea organizationala. Obiectivele si functile comunicarii 2 power —point)
= prelegerea
3 | Comunicarea cu clientul 2
4 | Tipologia clientilor. Tipuri comportamentale in afaceri 2 " con've.rsvatia 1. Prezentari in
euristica power-point
5 | Parteneriat si anteprenoriat 4
6 | Negociere, manipulare si persuasiune 2 = exemplificarea 2. Studii de caz
7 | Tehnici si tactici de negociere 4 ® dezbaterea cu 3. Scurte
8 Aspecte generale referitoare la negociere — caracteristici si 4 oponent prezentari in
etape imaginar power-point
9 | Uzante si protocol in negociere 2 pentru
- — stimularea
10 | Contractul comercial — rezultat al negocierii 4 exercitiului
Bibliografie:
1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, Bucuresti, 2011
2. Balaban Delia Cristina, Hosu loan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in
Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013
3. Balaban Delia, Comunicare mediatica, Ed. Tritonic, Bucuresti, 2009
4. Balaban Delia, Mirela Abrudan, Tendinte Tn PR si publicitate, planificare strategica si instrumente de
comunicare, Editura Tritonic, Bucuresti, 2008
5. Dortier Jean-Francois, Cabin Philippe; traducator Luminita Rosca, Romina Surugiu, Comunicarea. Perspective
actuale, Editura Polirom, lasi, 2010
6. Hassan, S., Manipularea in negocieri, Editura Antet, Bucuresti, 2012
7. Marinescu Valentina, Cercetarea in comunicare. Metode si tehnici, Editura CH Beck, Bucuresti, 2009
8. Mucchielli Alex, Comunicarea in institutii si organizatii, Editura Polirom, lasi, 2008
9. Popa loan, Negocierea comerciala internationald, Editura Economica, 2009
10. Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011
11. Secara Carmen, Comunicare si negociere comerciala internationald — curs universitar - , Editura Sitech,

Craiova, 2011
2. Shell, G.,R., Negocierea in avantaj, Editura Codecs, Bucuresti, 2007
3. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010
4. Stefan Prutianu, Tratat comunicare si negociere in afaceri, Editura Polirom, lasi, 2008




1

1
1

5. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri (in curs de aparitie), Editura Universitatii din

Pitesti, Pitesti, 2016

6. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri, Suport de curs in format electronic, Pitesti, 2013
7. Tudor Dorina, Relatii publice in mediul international — curs universitar, Editura SNSPA, Bucuresti, 2006

8.2. Aplicatii: Seminar / Laborator / Teme de casa Nr. Metode de predare Observafi .
ore Resurse folosite
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei si a In cadrul primei
1 | competentelor vizate; prezentarea generala a structurii 2 sedinte se
proiectului ce trebuie elaborat si distribuirea temelor stabilesc
— — - = — obligatiile de
> Rolul si wnrzortanta comunicarii. Reguli de baza ale comunicarii. 4 seminar ale
Perturbatii in comunicare studentilor si se
3 Functiile comunicarii si particularitatile comunicarii in afaceri. 4 precizeaza
Etica comunicarii in afaceri - Dialogul criteriile ce vor fi
Deprinderile comunicarii Tn afaceri. Deprinderi in receptionarea = Lucrul in grup utilizate in
4 | mesajelor. Deprinderi de interpretarea mesajelor. Deprinderi de 4 = Conversatia evaluqreq -
redarea mesajelor euristica rezultelor invataril
5 Tehnici de comunicare. Ascultarea. Inregistrarea si tratarea 4 " dezbaterea cu Resurse folosite:
informatiilor. intrebérile. Relansérile. Discutia normala _opon_ent = Scurte
imaginar <n
prezentari in
6 | Pregatirea dosarului negocierii 4 power-point
: o — . : pentru
7 Strategia comunicarii. Obl_gctlvele §trateg|e!_|n comunicare. 4 descrierea
Elemente de baza in stabilirea unei strategii de comunicare studiilor de caz
si stimularea
8 | Evaluare periodica 2 exercitiilor
= Studii de caz
Bibliografie:
1. Arnaud Stimec, Negocierea, Editura CH Beck, Bucuresti, 2011
2. Balaban Delia Cristina, Hosu loan, Mucundorfeanu Meda, PR Trend. Development and Trends in
Communication, Mittweida Hochschulverg, Germany, 2013
3. Balaban Delia, Comunicare mediatica, Ed. Tritonic, Bucuresti, 2009
4. Hassan, S., Manipularea in negocieri, Editura Antet, Bucuresti, 2012
5. Marinescu Valentina, Cercetarea in comunicare. Metode si tehnici, Editura CH Beck, Bucuresti, 2009
6. Popa loan, Negocierea comercialé internationald, Editura Economica, 2009
7. Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011
8. Secara Carmen, Comunicare si negociere comerciald internationald — curs universitar - , Editura Sitech,
Craiova, 2011
9. Shell, G.,R., Negocierea in avantaj, Editura Codecs, Bucuresti, 2007
10. Stark Peter, Flaherty Jane, Ghid practic de negociere, Editura Amaltea, 2010
11. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri (in curs de aparitie), Editura Universitatii din
Pitesti, Pitesti, 2016
12. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri, Suport de curs in format electronic, Pitesti, 2013

9.

Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si teoriilor de negociere in afaceri insusite la nivelul disciplinei —
vor satisface asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice/academice din domeniul stiintelor economice;

competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor asociatiilor profesionale si angajatorilor din domeniul economic.

Nota: In cadrul programelor de formare continua a personalului didactic va fi evaluat, periodic, gradul de satisfactie al
reprezentantilor comunitatii academice si al angajatorilor fatd de competentele profesionale si transversale dobandite
de catre absolventii programului de studiu Administrarea Afacerilor.

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

10.4 Curs

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;
- coerenta logica;

- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.

Evaluarea finala - proba
scrisa (2 ore): calitatea
si coerenta tratarii celor
2 subiecte abordabile in
maniera explicativ —
argumentativa (15%) +

30 %




un subiect de analiza si
interpretare (15%)

10.5 Seminar /
Laborator / Tema de
casa

¢ Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor la
intrebarile formulate de catre cadrul didactic si a
participarii active a fiecarui student la rezolvarea
studiilor de caz la seminar.

e Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii
asemanatoare celor de la seminarii.

e Tema de casa - se va evalua gradul de
incadrare in cerintele impuse.

e Expunerea libera a
studentului si
chestionare orala sub
forma de dialog.

e Testare
e Evaluarea lucrarilor

individuale si
chestionare orala

20%

20%

30%

10.6 Standard minim
de performanta

- cunoasterea si deprinderea utilizarii practice a principalelor tehnici de comunicare si tactici de
negociere care pot fi utilizate ca modalitate de realizare a schimburilor economice;

- nota 5 la evaluarea finala.

Data completarii

16 septembrie 2019

Data aprobarii in Consiliul departamentului,
27 septembrie 2019

Titular de curs,

(prestator)

Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

Director de departament,

Titular de seminar,

Director de departament,

(beneficiar),

Conf. univ. dr. Daniela MIHAI




F1-REG-71-03

FISA DISCIPLINEI
ANTREPRENORIAT, 2019-2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de Tnvataméant superior Universitatea din Pitesti
1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 | Ciclul de studii Licenta
1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist
2. Date despre disciplind
2.1 |Denumirea disciplinei Antreprenoriat
2.2 |Titularul activitatilor de curs
2.3 [Titularul activitatilor de seminar
2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul [ 1 [2.6|Tipulde evaluare] C | 2.7 [Regimul disciplinei | A
3. Timpul total estimat
3.1 |[Numar de ore pe saptdméana 4 3.2 din care curs 2 33 S/IL/P 2
3.4 [Total ore din planul de inv. 56 3.5 din care curs 28 3.6 S/IL/P 28
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 10
Tutorat 2
Examinari -
Alte activitati (exemplu: comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) 2
3.7 | Total ore studiu individual 44
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Cunoasterea elementelor esentiale de Management, Economie si Marketing
4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 | De desfasurare a cursului - Dotarea salii de curs cu videoproiector
- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
5.2 | De desfasurare a seminarului ) gartipiparea studentilor Ia_s_eminarii
- Sustinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casa
6. Competente specifice vizate
9
Q0
gL
o9
O a
20
5 3
g2 lcT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei strategii de munca
g % riguroasa, eficienta si responsabila — 1 PC
© = | CT2 Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
o relationare si munca eficienta in cadrul echipei — 2 PC
g CT3 Identificarea oportunitatilor de formare continua si valorificarea eficienta a resurselor si tehnicilor de
0 fnvatare pentru propria dezvoltare — 1 PC
2
[

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general | Familiarizarea studentilor cu conceptul de antreprenor, antreprenoriat;

al disciplinei
7.2 Obiectivele A. Obiective cognitive
specifice = Cunoasterea notiunilor de intreprinzator, afacere, ciclu de viata al afacerii, etica in

afaceri, plan de afaceri, risc in afaceri etc
= Intelegerea rolului intreprinzatorului in economia de piata
= Cunoasterea proceselor si activitatilor necesare desfasurarii unei afaceri




F1-REG-71-03

= |dentificarea tipurilor de resurse necesare derularii unei afaceri
B. Obiective procedurale
=  Explicarea unor situatii concrete specifice procesuluir antreprenorial
= Capacitatea de a pune in conexiune disciplina “Antreprenoriat” cu alte discipline din
domeniul afacerilor
= Interpretare a situatiei generale sau specifice in care se afla o afacere
= Capacitatea de a explica inovatia in afaceri
C. Obiective atitudinale
= Capacitatea de a lucra in echipa
=  Cultivarea unor atitudini constructive in contexte organizationale variate
» Tncurajarea unui comportament moral la nivel de parteneriate

8. Continuturi

8.1. Curs Nr. Metode de Observatji .
o ore predare Resurse folosite

1 Antreprenoriatul - notiuni teoretice 2 - prelegerea
2 Planul de afaceri — drumul spre success 4 - conversatia calculatorul
3 Transformarea oportunitatii in afacere 4 euristica (prezentarea in
4 Explorarea pietei 4 | - organizatorul power —point)
5 Elaborarea retelei de marketing potrivite 4 grafic
6 Vanzarea inteligenta si serviciul pentru clienti eficient 4 - dezbaterea cu = Studii de
7 Strategia prin finantare 4 oponent caz
8 Francizarea 2 imaginar

Bibliografie

O©COoO~NO AN

. Abrudan, I. & Lobontiu, M. IMM-urile si managementul lor specific, Ed. Dacia, Cluj-Napoca; 2013

. Avasilcai, S. si altii, Antreprenoriat.Cercetari aplicative, Ed. Todesco, Cluj-Napoca; 2011

. Cordos, R.C., Bacali, L. si altii Antreprenoriat, Ed. Todesco, Cluj-Napoca; 2008

. Ghenea, M., Antreprenoriat. Drumul de la idei catre oportunitati si succes in afaceri, Editura Universul Juridic, 2011.
. Hisrich, R., Peters, M., Shepherd, D., - Entrepreneurship, McGraw-Hill Irwin, New York, 2013.

. Isac Nicoleta, Curs de antreprenoriat destinat studentilor I.F.R., suport electronic, 2016

. Nicolescu, O, Managementul IMM-urilor, Editura Economica, Bucuresti, 2013

. Steve Mariotti, Caroline Glackin, Antreprenoriat — Lansarea si administrarea unei afaceri, 2012,

10. Sandulescu lon Marin, Planul de afaceri.Ghid practic. Editia a Ill-a, Ed. Ch Beck, 2015
11. Compania Afacerea mea pilot - Junior Achivement Young Enterprise, 2012

8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de predare Observatji .
ore Resurse folosite
1 Antreprenoriatul ca alternativa 2 dialoaul
2 Cum se construieste o afacere 6 B dla ggt’ Studiu de caz,
3 Organizarea unei companii 4 - dezvatere prezentare
- - lucru in echipa = =
4 Dezvoltarea unui plan de afaceri 6 . tema de casa,
— - — - conversatia
5 Administrarea unei companii 4 o x test de
- - - euristica o
6 Inchiderea unei companii 4 verificare
7 Evaluare finala 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 cétre oportunitéti si succes in 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 studentilor I.F.R., suport electronic, 2016
8. Nicolescu, O Managementul IMM-urilor, Editura Economica, Bucuresti, 2013
9. Rujoiu M, Lambescu D, Talmaciu B, Dragnea D - Ghidul antreprenorului, Editura Vidia, 2010

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

e corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si teoriilor de antreprenoriat insusite la nivelul disciplinei — vor
satisface asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice/academice din domeniul stiintelor economice

e competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor asociatiilor profesionale si angajatorilor din domeniul economic

Nota: Universitate din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fatd de
competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.




10. Evaluare

F1-REG-71-03

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

- corectitudinea si completitudinea
cunostintelor;

10.4 Curs - coerenta logica; Evaluare finala 30 %
- gradul de asimilare a limbajului de
specialitate;
-participarea activa la seminar, - Portofoliul de activitati practice 30%
rezolvarea studiilor de caz;

10.5 Seminar - gradul de incadrare in cerintele - Planul de afaceri 40%

impuse Tn ceea ce priveste realizarea
temei de casa.

10.6 Standard minim
de performanta

Cunoasterea notiunii de antreprenor, intelegerea procesului si insusirea principalelor activitati

ce tin in realizarea unui plan de afaceri

Data completarii
16 septembrie 2019

Data aprobarii in Consiliul departamentului,

27 septembrie 2019

Titular de curs,

Director de departament,
(prestator)
Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

Titular de seminar,

Director de departament,
(beneficiar),
Conf. univ. dr. Daniela MIHAI




FISA DISCIPLINEI
Managementul relatiilor cu clientii
anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invataméant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Managementul relatiilor cu clientii

2.2 |Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. Emilia POPESCU

2.3 |Titularul activitatilor de seminar Lect. univ. dr. Emilia POPESCU

2.4 |Anulde studii | Il [2.5 [Semestrul | 2 | 2.6 [Tipulde evaluare] E | 2.7 |Regimul disciplinei | O

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptdmana 4 3.2 din care curs 2 3.3 SI/IL/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 SI/IL/P 24
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 24
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 24
Tutorat 5
Examinari 2
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) 2
3.7 | Total ore studiu individual 77
3.8 | Total ore pe semestru 125
3.9 | Numar de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

Elemente de Management, Marketing, Economia intreprinderii, Managementul

41 De curriculum . oY
relatiilor cu furnizorii

4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 | De desfasurare a cursului - Dotare a salii de curs cu videoproiector si cu tabla / flipchart si creta / marker
- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
52 De desfagurare a - Participarea studentilor la seminarii
) seminarului - Sustinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casa

6. Competente specifice vizate

C.1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie —

2PC
C.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 1 PC

C.4. Asistenta in managementul resurselor umane — 1 PC
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

transversale| profesionale

Competente| Competente

transversale

7. Obiectivele disciplinei

Familiarizarea studentilor cu fundamentele teoretice si metodologice ale vanzarii de bunuri si
servicii si formarea deprinderilor practice necesare realizarii vanzarii productiei in cele mai
bune conditii, cu maxima rentabilitate.

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

7.2 Obiectivele A. Obiective cognitive
specifice 1. Definirea corecta a obiectului de studiu al managementului relatiilor cu clientii si




4,

5.

4.

5.

corelarea cu celelalte discipline;

Cunoasterea particularitatilor diferitelor modalitdti de organizare, coordonare si
conducere a activitatilor specifice de vanzare a produselor/serviciilor intreprinderii;
Cunoasterea, fundamentarea si interpretarea indicatorilor care definesc continutul
planului de vanzare;

Cunoasterea, intelegerea si interpretarea diferitelor tipuri de stocuri utilizate n
practica vanzarii si a metodelor de dimensionare a acestora;

Cunoasterea operatiunilor clasice care compun procesele de primire, depozitare si
eliberare din gestiune a marfurilor.

B. Obiective procedurale
1.

Identificarea oportunitatilor de aplicare a diferitelor modalitati de organizare,
coordonare si conducere a activitatilor specifice de vanzare a produselor/serviciilor
intreprinderii;

Formarea abilitatilor necesare derularii unei riguroase si amanuntite cercetari asupra
pietei consumului final;

Formarea abilitatilor necesare fundamentarii si operationalizarii planului gi
programelor de vanzare la nivelul intreprinderii;

Insusirea de catre studenti a abilitdtilor necesare coordonarii si operationalizarii
centrelor de comercializare si service;

Dezvoltarea capacitatii studentului de a percepe rolul si importanta analizei eficientei
proceselor specifice vanzarilor.

C. Obiective atitudinale
1.
2.
3.

Capacitatea de a lucra in echip3;
Respectarea normelor de deontologie ale profesiei de manager;
Cultivarea unor atitudini constructive in contexte organizationale variate.

8. Continuturi

8.1. Curs

Nr. Metode de Observatji
ore predare Resurse folosite

1 | Tema nr. 1: ORGANIZAREA S| CONDUCEREA ACTIVITATII = prelegerea calculatorul

RELATII CU CLIENTII

(1 ora)

1.4. Atributii si responsabilitati ale Departamentului Relatii cu
clientii; sistemul relatiilor functionale (1 ora)

(prezentarea in

1.1. Importanta, locul si rolul Departamentului Relatii cu clientii = conversatia power —point)
in structura sistemului functional al intreprinderii (1 ora) euristica

1.2. Organizarea structurala si procesuala a Departamentului
Relatii cu clientii (1 ora)

1.3. Conducerea activitatilor Departamentului Relatii cu clientii - Prezentari in

= exemplificarea

= organizatorul power-point
grafic

2 | Tema nr. 2: FACTORII MEDIULUI DE LUCRU S - Studii de caz

RELATI CU CLIENTI

COMPONENTELE PROCESUALE ALE DEPARTAMENTULUI = exercitiul

2 - Scurte

2.1. Factorii mediului de lucru si influente asupra sistemului = dezbaterea cu prezentari in
Relatii cu clientii; componentele procesuale (2 ore) oponent

power-point

3 | Tema nr. 3: ACTIVITATEA MARKETING — VANZARI imaginar
3.1. Organizarea si conducerea activitatii Marketing — vénzari

(1 ora)

pentru
stimularea

3.2. Atributii si responsabilitati ale Compartimentului Marketing 3 exercitiului
— vanzari; sistemul relaiilor functionale (1 ora)

3.3. Procesul cercetarii pietei consumului; programul
marketing — vanzari (1 ora)

4 | Tema nr. 4: FUNDAMENTAREA S| OPERATIONALIZAREA
PLANULUI §| PROGRAMELOR DE VANZARI
4.1. Organizarea si conducerea activitatii Plan — vanzari (1

ora)

4.2. Fundamentarea planului si a programelor de vanzari
pentru produse finite si piese schimb (1 ora)

4.3. Urmarirea realizarii si derularii programelor de vanzari
produse fabricate (1 ora)

5 | Tema nr. 5: NEGOCIEREA S| INCHEIEREA CONTRACTELOR
ECONOMICE IN PROCESUL VANZARII
5.1. Organizarea si conducerea Compartimentului Negociere
— incheiere contracte; atributii si responsabilitati (1 ora)
5.2. Particularita{i ale procesului negocierii si incheierii
contractelor economice in domeniul vanzarii (1 ora)

6 | Tema nr. 6: EVIDENTA S| URMARIREA DERULARII 2

CONTRACTELOR; ANALIZA EFECTELOR $I EFICIENTEI

PROCESULUI COMERCIAL IN RELATIILE CU CLIENTII
6.1. Organizarea, conducerea si desfasurarea activitatii




Compartimentului Evidentd, urmdrire — derulare contracte,
analiza efecte comerciale — eficienta (1 ora)
6.2. Analiza efectelor si eficientei procesului comercial Tn
relatiile cu clientji (1 ora)
7 | Temanr. 7: FACTURAREA, OPERAREA, EVIDENTA
VANZARILOR SI INCASAREA CONTRAVALORII MARFURILOR
7.1. Organizarea, conducerea si functionarea 3
Compartimentului Facturare — operare evidenta vanzari,
incasare — urmdrire recuperare creante (3 ore)
8 | Tema nr. 8: PROCESUL DEPOZITARII MARFURILOR,
PREGATIRII PENTRU VANZARE — LIVRARE, COLECTARII SI
VALORIFICARII AMBALAJELOR S| RESURSELOR
SECUNDARE
8.1. Organizarea si conducerea sistemului depozitarii
marfurilor, pregatirii pentru vanzare — livrare, colectarii 3
si valorificarii ambalajelor si resurselor secundare;
atributii si responsabilitati (1 ora)
8.2. Particularitati ale procesului depozitérii mérfurilor,
pregétirii pentru vanzare — livrare, colectérii gi
valorificarii ambalajelor si resurselor secundare,
distributiei fondului de marfa (2 ore)
9 | Tema nr. 9: ACTIVITATEA TRANSPORT — ASIGURARI —
EXPEDITII MARFURI
9.1. Organizarea si conducerea sistemului Transport —
asiguréari — expeditii marfuri; atributii si responsabilitatj; 2
sistemul relatiilor functionale (1 ora)
9.2. Gestiunea curenta; optimizarea transporturilor de marfuri
(1 0rd)
Bibliografie
1. Balan, C. — Logistica, Editura Uranus, Bucuresti, 2006
2. Basanu, Gh., Pricop, M. — Managementul aprovizionarii si desfacerii, editia a 3-a, Editura Economica, Bucuresti,
2006
3. Blythe, J. — Managementul vanzarilor si al clientilor cheie, Editura Codecs, Bucuresti, 2005
4. Brutu M., Tehnici de vanzare. Fundamente teoretice, teste grild, aplicatii si studii de caz - manual universitar
pentru invatamantul frecventa redusa, Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2016, ISBN: 978-606-560-510-7, 138
pagini
5. Brutu M., Tehnici de vanzari, Editura Universitatji din Pitesti, Pitesti, 2010
6. Brutu, M. — Managementul vanzarilor, Editura Sitech, Craiova, 2009
7. Chira Robert, Logistica marfurilor, Vol. | si Vol. Il, Editura Pro Universitaria, 2016.
8. Draghici, C., Managementul relatiilor cu clientii, Editura Sitech, Craiova, 2008
9. Draghici,C., Mihai, D., Managementul aproviziondrii si vanzdrii — Curs destinat studentilor IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010
10. Draghici, C., Mihai, D., Micu, C. — Curs de managementul relatiilor cu clientii — destinat studentilor IFR , Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010
11. Duncan Todd — Excelenta in vénzari, Editura Amaltea, Bucuresti, 2015
12. Gallo Carmine — Experienta APPLE - Secretele construirii unei relatii pe termen lung cu clientii, Editura Amaltea,
Bucuresti, 2015
13. Kotler_Philip, Pfoertsch Waldemar — Business-to-business Brand Management, Ed. _Brandbuilders, Bucuresti,
2016
14. Mihai Daniela, Brutu Madalina, Managementul aprovizionarii si vanzarii — Fundamente teoretice si teste grila,
Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014
15. Patriche lulian, Canale de distributie si logistica, Editura Prouniversitaria, Bucuresti, 2012
16. Udrescu M., Popescu-Cruceanu A., Logistica si subsistemele logistice, Editura Triatonic, Bucuresti, 2011
17. Van Weele, A. J., Purchasing & Supply Chain Management, 5" edition, Cengage Learning EMEA, 2010
18. Waters, C. D. J., Logistics: An Introduction To Supply Chain Management, Palgrave Macmillan, 2012
8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de predare Observalji .
ore Resurse folosite
Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei si a . In cadrul primei
1 | competentelor vizate; prezentarea generala a structurii proiectului 2 = Dialogul sedinte se
ce trebuie elaborat si distribuirea temelor R stabilesc
= Lucrul in obligatiile de
2 | Organizarea si conducerea procesului vanzarii 2 grup seminar ale
studentilor si se
3 | Cercetarea pietei 4 | = Exerciul | criorile co vor f
utilizate in
4 | Fundamentarea si operationalizarea planului de vanzari 4 = Conversatia evaluarea
euristics rezultelor invatarii
5 | Evaluare periodica 2 Resurse:



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

6 Elaborarea si derularea programelor de vanzare — transport 3
marfuri
7 | Gestiunea stocurilor de produse finite 4 ..
" Dezbaterea * Prezentari
8 | Primi d it i elib di ti arfuril 3 ou oponent Egmi:-pomt
rimirea, depozitarea si eliberarea din gestiune a marfurilor : :
imaginar descrierea
studiitor-de
Bibliografie

1.

Basanu, Gh., Pricop, M., Gluvacov A. — Managementul aprovizionarii si desfacerii — Culegere de aplicatii
practice, teste grild, studii de caz, Editura Economica, Bucuresti, 2011

2. Blythe, J. — Managementul vanzarilor si al clientilor cheie, Editura Codecs, Bucuresti, 2005

3. Brutu M., Tehnici de vanzare. Fundamente teoretice, teste grild, aplicatii si studii de caz - manual universitar
pentru I.F.R., Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2016, ISBN: 978-606-560-510-7, 138 pagini

4. Brutu M., Tehnici de vanzari, Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010

5. Brutu, M. — Managementul vanzarilor, Editura Sitech, Craiova, 2009

6. Chira Robert, Logistica marfurilor, Vol. | si Vol. Il, Editura Pro Universitaria, Bucuresti, 2016

7. Donaldson B. — Managementul vanzarilor, Editura Codecs, Bucuresti

8. Draghici, C., Mihai, D., Managementul aproviziondarii si vanzarii — Curs destinat studentilor IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2010

9. Draghici,C., Mihai, D., Micu, C. — Curs de managementul relatiilor cu clientii — destinat studentilor IFR , Editura
Universitatji din Pitesti, Pitesti, 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 Madalina, Managementul aprovizionarii si vanzarii — Fundamente teoretice si teste grila,
Editura Universitatii din Pitesti, Pitesti, 2014

13. Patriche lulian, Canale de distributie si logistica, Editura Prouniversitaria, 2012

14. Udrescu M., Popescu-Cruceanu A., Logistica si subsistemele logistice, Editura Triatonic, Bucuresti, 2011

15. Waters, C. D. J. — Logistics: An Introduction To Supply Chain Management, Palgrave Macmillan, 2013

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si metodelor specifice managementului vanarii vor satisface
asteptarile reprezentantilor angajatorilor din domeniul administrarii afacerilor;

competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizifionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor mediului de afaceri.

Nota: Universitatea din Pitesti evalueazd periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fatd de
competentele profesionale si transversale dobandite de cétre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

Evaluarea finala - proba
scrisa (2 ore): calitatea si
coerenta tratarii celor 2

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor; subiecte abordabile in

10.4 Curs - coerenta logica; - o 50 %
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate maniera expllcatlv -~
" | argumentativa (20%) + un
subiect de analiza si
interpretare (30%)
e Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor e Expunerea libera a 10%
la intrebarile formulate de catre cadrul didactic studentului si chestionare
si a participarii active a fiecarui student la orala sub forma de
10.5 Seminar rezolvarea studiilor de caz la seminar. dialog.
: « Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii e Testare 20%
asemanatoare celor de la seminarii. .
 Tema de casa - se va evalua gradul de * Evaluarea lucrarilor 20%

individuale si chestionare

incadrare in cerintele impuse. .
orala

10.6 Standard minim
de performanta

- cunoasterea organizarii structurale si a principalelor componente procesuale ale activitatii
vanzari dintr-o firma;

- capacitatea de fundamentare, elaborare si operationalizare a planului de vanzari;

- cunoagterea principalelor metode utilizate in fundamentarea si gestiunea stocurilor de
produse finite




Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,

20 septembrie 2019 Lect. univ. dr. Emilia POPESCU Lect. univ. dr. Emilia POPESCU
Data aprobarii in Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
(prestator) (beneficiar),
27 septembrie 2019 Conf. univ. dr. Daniela MIHAI Conf. univ. dr. Daniela MIHAI



FISA DISCIPLINEI
Managementul serviciilor, 2019-2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de Tnvataméant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei

Managementul serviciilor

2.2 |Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. Nicoleta DASCALU
2.3 |Titularul activitatilor de seminar / proiect |Lect. univ. dr. Nicoleta DASCALU
2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | 2 | 2.6 [Tipul de evaluare | E | 2.7 |Regimuldisciplinei | O
3. Timpul total estimat
3.1 [Numar de ore pe saptaméana 3 3.2 din care curs 2 3.3 S/LI/P 1
3.4 |Total ore din planul de inv. 36 3.5 din care curs 24 3.6 S/LI/P 12
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminarii/proiecte, teme, referate, portofolii, eseuri 20
Tutoriat 1
Examinari 2
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) 1
3.7 | Total ore studiu individual 64
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 | De curriculum Cunoasterea unor elemente de management , disciplina studiata in anul Il.

e Capacitatea de analiza si sinteza
e Capacitatea de intelegere si utilizare a limbajului economic
4.2 | De competente e Capacitatea de a utiliza inductia si deductia
e Capacitatea de structurare si interpretare a informatiei
e Capacitatea de gandire pragmatica si aplicativa

5. Conditji (acolo unde este cazul)

5.1 De desfagurare a | - Dotarea salii de curs cu videoproiector
) cursului - Dotarea salii de curs cu tabla / flipchart si creta / marker
« - Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
De desfagurare a . . i
5.2 . - - Sustinerea testului de verificare
seminarului . <
- Respectarea termenelor de predare a temei de casa
6. Competente specifice vizate
O O
c®
% _5 C.1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie —
a8 |1PC
Q
g © | C.2. Asistenta pentru administrarea activitatii ansamblului intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
© & | ¢.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
C.4. Asistenta in managementul resurselor umane — 1 PC
L0
c ®©
L P
[ORN )
Q >
£
cE
)]
©
&
o
>
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C
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7. Obiectivele disciplinei




7.1. Obiectivul

general al disciplinei

Insusirea de catre studenti a unui ansamblu organizat si coerent de cunostinte prin care se
explica, In mod sistematic, fenomenele si procesele ce se produc in conducerea firmelor de
servicii

7.2 Obiectivele

specifice

A. Obiective cognitive
1. Cunoasterea si intelegerea diferitelor concepte de baza, a componentelor

managementului serviciilor si a caracteristicilor fiecareia
2. Operarea cu algoritmii si metodele fundamentale de calcul
3. Explicarea si interpretarea problematicii de bazd a managementului serviciilor din
perspectiva sistemica
4. Definirea corecta a obiectului de studiu al managementului serviciilor si stabilirea
relatiilor pe care acesta le are cu alte stiinte
B. Obiective procedural
1. Corelarea activitatilor specifice managementului serviciilor cu simularile si jocurile
strategice
2. ldentificarea unor situatii concrete de aplicare a teoriilor si principiilor manageriale
3. Folosirea teoriilor pedagogice pentru elaborarea unui stil de invatare eficient
4. Utilizarea unor metode de autoevaluare a propriei activitati de invatare
C. Obiective atitudinale
Respectarea normelor de deontologie profesionala (a codului deontologic al
profesorului), fundamentate pe optiuni valorice explicite, specifice specialistului in
stiintele economice
2. Cooperarea in echipe de lucru pentru intocmirea temelor de casa;
3. Utilizarea unor metode specifice de elaborare a unui plan de dezvoltare personala si

profesionala

8. Continuturi

8.1. Curs

Nr.
ore

Metode de
predare

Observatii
Resurse folosite

Consideratii privind teoria si practica serviciilor

1.1 Conceptualizarea serviciilor. Caracteristicile serviciilor
1.2 Tipologia serviciilor

1.3 Valoarea adaugata de servicii

Eficienta economica si sociala a serviciilor

2.1. Continutul si particularitatile eficientei in sfera serviciilor
2.2. Criterii de evaluare, indicatori de exprimare si cai de
crestere a eficientei

2.3. Relatiile intre calitate si eficienta in activitatile de servicii

Capacitatea firmelor de servicii

3.1 Planificarea capacitatii

3.2 Strategiile de stabilire a capacitatii
3.3 Metodologia de stabilire a capacitatii

Amplasarea geografica a firmelor de servicii

4.1 Conceptul de locatie. Factorii care influenteaza deciziile
privind locatia

4.2 Metode pentru evaluarea variantelor si luarea deciziilor
privind locatia

Managementul serviciilor de aprovizionare cu marfuri,
materii prime si materiale

5.1. Determinarea structurii necesarului de aprovizionat
5.2. Receptia materiilor prime, materialelor si marfurilor
5.3. Sisteme de gestiune a stocurilor

Managementul serviciilor de depozitare a marfurilor,
materiilor prime si materialelor

6.1 Organizarea spatiilor de depozitare

6.2. Amplasarea si identificarea produselor

6.3. Pregatirea comenzilor

Managementul serviciilor de transporturi

7.1 Particularitatile activitatii de transport. Calitatea prestatiei

de transport

7.2 Consideratii generale privind intreprinderile prestatoare de

servicii de transport auto

7.3 Abordarea sistematica a managementului unui sistem de
transport auto

Folosirea programarii liniare in optimizarea planului de
transport

8.1 Modelul general al unei probleme de transport

8.2 Utilizarea metodei coltului de Nord-Vest pentru
determinarea solutiei de baza

prelegerea
conversatia
euristica
exemplifica-
rea
organizatorul
grafic
exercitiul
dezbaterea
cu oponent
imaginar

calculatorul
(prezentarea in
power —point)

= Prezentari in
power-point

= Studii de caz

= Scurte
prezentari in
power-point
pentru
stimularea
exercitiului




8.3 Utilizarea metodei distributive pentru imbunatatirea solutiei
de baza
Optimizarea deciziilor economice din sfera serviciilor prin 3
modelarea fenomenelor de asteptare
9 9.1 Sistem de asteptare
9.2 Ipoteze folosite Tn modelele firelor de asteptare
9.3 Modele de fire de asteptare
Elemente de organizare ergonomica a muncii in activitatile 2
prestatoare de servicii
10.1 Ergonomia si organizarea ergonomica a muncii
10 | 10.2 Organizarea locului de munca
10.3 Factorii de ambianta fizica
10.4 Oboseala in munca
10.5 Protectia muncii
Bibliografie
1. Andreica,M. s.a. — Abordari moderne ale managementului previzional al organizatiilor economice,
Editura ASE, Bucuresti, 2016
2. Burdus, E., Popa,l.- Management. Teste. Probleme. Exercitii. Studii de caz. Grile de evaluare, Editura
Pro Universitaria, Bucuresti, 2013
3. Ceocea,C. — Teoria si practica deciziei manageriale, Editura Economicéa, Bucuresti, 2014
4. Cojocariu, S. — Management in turism si servicii, Editura Universitara, 2010
5. Constantin, L., Budacia, G. — Managementul serviciilor, Editura Universitara, Bucuresti, 2010
6. Cruceru, G. — Managementul serviciilor, Universitatea Spiru Haret, Facultatea de Management, Brasov,
2015
7. Ghenea, M. — Antreprenoriat. Drumul de la idei catre oportunitati si succes in afaceri, SC Universul
juridic SRL, 2011
8. Gradinaru, D., Gradinaru, P. — Managementul serviciilor. Manual universitar pentru IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, 2010
9. Gradinaru, P. — Managementul serviciilor, Suport de curs in format IFR, 2016
10. loncica, M. — Economia serviciilor. Abordari teoretice si implicatii practice, Editura Uranus, Bucuresti,
2012
11. lonescu, V.C. — Managementul productiei si serviciilor, Editura Universitara, 2010
12. Lencioni, P. — Cinci tentatii ale unui CEO. O poveste despre leadership, Editura Litera, Bucuresti, 2015
13. Militaru, C., Dragut, B., Zanfir, A. — Management prin calitate. Editia a ll-a, Editura Universitara, 2014
14. Militaru, Gh. — Managementul serviciilor, Editura C.H. Beck, Bucuresti, 2010
15. NiTa, V. — Managementul sistemelor de transport, Editura Tehnopress, Bucuresti, 2010
16. Popescu, D. — Comportament organizational. Editia doua, revizuita si adaugita, Editura ASE, Bucuresti,
2013
17. Rusu, E. — Decizii optime in management prin metode ale cercetarii operationale. Probleme si studii
de caz, Editura Economica, Bucuresti, 2011
18. Verboncu, I. - $tim sa conducem?, Editura Economica, Bucuresti, 2009
19. Zamfir, A. - Managementul serviciilor, Editura ASE, Bucuresti, 2011
8.2. Aplicatii: Seminar / Laborator / Teme de casa Nr. Metode de Observatii .
ore predare Resurse folosite
1 Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a 1
competentelor vizate, distribuirea proiectelor
2 Calculul valorii adaugate de servicii 1 Problematizare
3 Eficienta economica si sociala a serviciilor 1 Dezbatere Studiu d
5 Utilizarea metodologiei de stabilire a capacitatii si a metodelor 1 Lucrul in grup rgzéunta?-eciz,mé
privind determinarea locatiei firmelor de servicii Conversatia P =
- ~ - — ; de cas3a, test de
6 Determinarea structurii necesarului de aprovizionat 1 Abordarea o
— - . = — — . verificare
7 Utilizarea algoritmului ungar in amplasarea si identificarea 1 euristica
produselor
8 Optimizarea planului de transport auto 1
9 Modele de fire de asteptare 1
Eficientizarea firmei de servicii 3
1. Prezentarea de ansamblu a firmei de servicii
2. Analiza aspectelor specifice managementului serviciilor
3. Analiza capacitatii firmei de servicii L N
. ’ . - . ucrul in grup
4. Determinarea structurii necesarului de aprovizionat. C .
. " . onversatia ..
10 5. Orga_nlzarea spgt,p_lor de dep_oznare _ § Abordarea Infor:ma’;u despre
6. Analiza organizarii ergonomice a locurilor de munca euristics firma
7. ldentificarea modalitatilor de crestere a eficientei activitatii
firmei
8. Concluzii si propuneri de imbunatatire a activitatii firmei
9. Utilizarea modelelor de fire de asteptare in prestarea
serviciilor de catre firma
Bibliografie

1.

Andreica, M., Popescu, M.E., Micu, D. — Abordari modern ale managementului previzional al




organizatiilor economice, Editura ASE, Bucuresti, 2016

2. Baloiu, M., Frasineanu, C., Frasineanu, |. - Management inovational, Editura ASE, Bucuresti, 2008

3. Burdus, E., Verboncu, |., Popa,l., Dobrin, C. — Proiect economic. Model simplificat de elaborare a
strategiei unei intreprinderi, Editura Pro Universitaria, 2016

4. Caraiani, Gh. — Logistica transporturilor, Editura Universitara, Bucuresti, 2008

5. Ciocirlan, D. — Management strategic, Editura Universitara, Bucuresti, 2010

6. Ciocoiu, N.C. — Managementul riscului. O abordare integrata, Editura ASE, Bucuresti, 2014

7. Dobrin, C., Moldoveanu, G. — Management operational, Editura Pro Universitaria, 2016

8. Dumitrescu, M., Peculea, A.D. — Strategii si managemet: dimensiuni socio-umane contemporane,
Editura Economica, Bucuresti, 2014

9. Istocescu, A. — Civilizatie, cultura, management. Conditionari, influente, perspective. Editia a doua,
vol. 2, Editura ASE, Bucuresti, 2013

10. Nistoreanu, P. — Managementul in turism servicii, www.biblioteca-digitala.ase.ro

11. Paraschiv, V. Stegaroiu, |. — Strategii manageriale, Editura Pro Universitaria, 2014

12. Plumb, ., Zamfir, A., lonescu, M., lonescu, S. — Reingineria serviciilor, www. biblioteca digitala.ase.ro.

13. Zamfir, A. — Managementul serviciilor. Lucrare aplicativa, Biblioteca digitala ASE

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

Competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
gngajatorilor ce reprezinta mediul de afaceri

Intalniri periodice cu angajatorii in scopul corelarii continutului disciplinei si metodelor de predare cu asteptarile
acestora

Nota: Universitate din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fata de
competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.

10. Evaluare

10.3 Pondere

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare din nota

finala

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;

10.4 Curs - coerenta logica; - Evaluare finala. 50 %

- gradul de asimilare a limbajului de specialitate

10.5 Seminar

o Activitate seminar - evaluarea raspunsurilorla | e Expunerea libera a 20%
intrebarile formulate de catre cadrul didactic sia | studentului si chestionare
participarii active a fiecarui student la rezolvarea | orala sub forma de dialog.
studiilor de caz la seminar.

« Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii e Testare 10%
asemanatoare celor de la seminarii.

e Proiect - se vor rezolva aplicatji propuse de - Prezentarea orala a 20%
cadrul didactic referitoare la eficientizarea firmei | proiectului

de servicii. Se va evalua gradul de incadrare in -Chestionare orala

cerintele impuse.

10.6 Standard

1. Comunicarea unor informatii utilizand corect limbajul stiintific referitor la domeniul management
in sectorul tertiar

2. Cunoasterea conceptelor de baza privind eficienta economica si sociala a serviciilor

3. Capacitatea de a aplica programarea liniara in optimizarea planului de transport

minim de < T L
- 4. Dupa parcurgerea disciplinei, studentul trebuie sa:
performanta . o ;
- Calculeze structura necesarului de aprovizionat;
- Cunoasca elemente de organizare ergonomica a muncii in activitatile prestatoare de servicii;
- Sa utilizeze metodologia de stabilire a capacitatii firmelor de servicii.
Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
17 septembrie 2019 Lect. univ. dr. Nicoleta Dascalu Lect. univ. dr. Nicoleta Dascalu
Data aprobarii in 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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FISA DISCIPLINEI

Managementul resurselor umane, 2079 — 2020

1. Date despre program

F1-REG-71-03

Institutia de invatamant superior

Universitatea din Pitesti

Facultatea

Facultatea de Stiinte Economice si Drept

Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
Ciclul de studii Licenta

Alalalalala
O |RIWINI—~

Programul de studiu / calificarea

Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Managementul resurselor umane

2.2 |Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Secard Carmen Gabriela

2.3 [Titularul activitatilor de seminar Conf. univ. dr. Secard Carmen Gabriela

2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | 2 | 2.6 [Tipulde evaluare] E | 2.7 |Regimul disciplinei | O
3. Timpul total estimat

3.1 |Numar de ore pe saptdaméana 4 3.2 din care curs 2 33 S/L/P 2

3.4 |Total ore din planul de inv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S/L/P 24

Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore

Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 30

Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 20

Tutorat 3

Examinari 2

Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) 2

3.7 | Total ore studiu individual 77
3.8 | Total ore pe semestru 125
3.9 | Numar de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1

De curriculum

Elemente de management general (studiate la facultate si uneori, la liceu) si
elemente de comunicare si psihologie generala (studiate la liceu).

4.2

De competente

Capacitati de analiza, sinteza, comunicare interpersonala.

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 | De desfasurare a cursului - Dotare a salii de curs cu videoproiector
- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
5.2 | De desfasurare a seminarului | - Sustinerea testului de verificare

- Respectarea termenelor de predare a temei de casa

6. Competente specifice vizate

O O
20
5 g
% o | C.2. Asistenta pentru administrarea activitatii ansamblului intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
g“g’_, C.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
8 © | C.4. Asistenta in managementul resurselor umane — 3 PC
o
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28
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7. Obiectivele disciplinei
7.1 Obiectivul | Familiarizarea studentilor cu domeniul managementului resurselor umane , cu aspectele ce tin de
general al gestiunea carierei resurselor umane, precum si de etapele pe care le parcurge o persoana intr-o
disciplinei organizatie ca angajat sau resursa umana a acesteia.
7.2 A. Obiective cognitive
Obiectivele - cunoasterea notiunilor specifice managementului resurselor umane;
specifice - explicarea si interpretarea unor idei, proiecte, procese, precum si a continuturilor teoretice si
practice ale acestei discipline;
- constientizarea beneficiilor pe care le asigura aplicarea managementului resurselor umane in orice
domeniu de activitate;
- abilitatea de a concepe strategii in domeniul resurselor umane;
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motivare, evaluarea salariatilor;

B. Obiective procedurale

C. Obiective atitudinale

umane;

dezvoltare profesionala.

- utilizarea adecvata a notiunilor specifice managementului resurselor umane;
- participarea la un interviu de recrutare-selectie simulat;

- participarea la identificarea unor solutii in cazul aparitiei conflictului organizational;

- utilizarea metodelor specifice de stabilire a necesarului de personal din cadrul organizatiei;
- utilizarea instrumentelor de stabilire a stilului managerial.

- cunoasterea metodelor folosite in managementul resurselor umane cu privire la recrutare, selectie,

- intelegerea principiilor generale care directioneaza activitatea de management resurselor umane;
- capacitatea de a coordona evolutia in cariera a membrilor echipei.

- manifestarea unor atitudini pozitive si responsabile fata de domeniul managementului resurselor

- cultivarea unui mediu pragmatic pentru aplicarea managementului resurselor umane;
- promovarea unui sistem performant de evaluare a personalului;
- valorificarea optima si creativa a potentialului resurselor umane angajate in cadrul organizatiei;

- implicarea in dezvoltarea organizationala si in promovarea inovatjilor resurselor umane;

- dezvoltarea unor comportamente relationale privind constituirea echipelor de lucru, angajarea in
relatii de parteneriat cu alte persoane — institutii cu responsabilitati similare — participarea la propria

8. Continuturi

Nr. Observatii
8.1. Curs Metode de predare ! .
ore Resurse folosite
1 | Conceptul si evolutia manggementului resurselor umane. 2 = prelegerea calculatorul
2 | Modelele managementului resurselor umane 3 (orezentarea in
3 S:Tr;tssn si politici in domeniul managementului resurselor 4 = conversatia power —point)
- - - - euristica
4 | Analiza si proiectarea posturilor 3 = Prezentiriin
5 | Planificarea resurselor umane 3 = dezbat ower-point
6 | Recrutarea si selectia resurselor umane 3 ezbaterea cu P P
7 | Remunerarea personalului 2 oponent . Studii de caz
8 | Managementul carierei 2 Imaginar
9 | Evaluarea performantelor profesionale 2

Bibliografie:

1.

Cristian Virgil Marinas, Irinel Marin, Elvira Nica, Ana Bogdan, Viorel Lefter (coord.), Alexandrina Deaconu

(coord), Aurel Manolescu (coord) — Managementul resurselor umane, Ed. ProUniversitaria, Bucuresti, 2013

2. Cole, G. A. — Managementul personalului, Editura CODECS, Bucuresti, 2000
3. Dragomir, Gh., Varzaru, M., Schiopoiu — Burlea, A., - Managementul resurselor umane, Editura Universitaria,
Craiova, 2010
4. Marin, ., - Auditul resurselor umane, Editura Economica, Bucuresti, 2011
5. Secara, C., - Managementul carierei in administratia publica din Roméania, Editura SITECH, Craiova, 2009
6. Secara Carmen - Tendinte si practica in domeniul managementului resurselor umane, Editura Sitech,
Craiova, 2014
7. Secara Carmen - Tendinte in managementul resurselor umane, Editura Sitech, Craiova, 2013
8. Popescu, M., Popescu, E., Popescu, E.D., Secara, C. Managementul resurselor umane — manual
univewrsitar pentru IFR, Editura Universitatji din Pitesti, Pitesti, 2010
9. Codul muncii, 2012
8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de predare Observafi .
ore Resurse folosite
1 Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei - dialogul Lucrul in echipa
si a competentelor vizate; distribuirea temelor si a 2 - dezbatere
referatelor - lucru Tn echipa Prezentare tema de
2 | Definirea si  particularitatile managementului 2 - simulare de casa
resurselor umane interviu
» Exemple de activitati ale departamentului de Studii de caz
Resurse Umane intr-o organizatie; Test de verificare
» Teste-grila de verificare a cunostintelor
3 | Activitati specifice departamentului de Resurse 2
Umane
4 | Tipuri de strategii in domeniul resurselor umane 4
» Politici de resurse umane
» Principalele cerinte ale politicilor din domeniul
resurselor umane
» Elaborarea si implementarea politicilor din
domeniul resurselor umane
» Teste-grila
5 | Modele de proiectare a posturilor 4

» Abordari si metode ale definirii sau proiectarii
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posturilor
» Proiectarea posturilor in cadrul S. C..................
» Teste-grila
6 | Modele de planificare a resurselor umane 4
» Planificarea resurselor umane la S.C. ........ Studiu
de caz
» Teste - grila de verificare a cunostintelor
7 | Recrutarea si selectia resurselor umane 4
» Redactarea unui curriculum — vitae
» Redactarea scrisorii de intentie / motivare
» Prezentarea la interviul pentru angajare
8 | Evaluare activitate seminar 2
Bibliografie:

1.

Armstrong, M., - Managementul resurselor umane ( manual de practicd), Editura Codecs, 2003

2. Cristian Virgil Marinas, Irinel Marin, Elvira Nica, Ana Bogdan, Viorel Lefter (coord.), Alexandrina Deaconu
(coord), Aurel Manolescu (coord) — Managementul resurselor umane, Ed. ProUniversitaria, Bucuresti, 2013

3. Dragomir, Gh., Varzaru, M., Schiopoiu-Burlea, A. — Managementul resurselor umane, Editura Universitaria,
Craiova, 2010

4. Marin, |. — Auditul resurselor umane, Editura Economica, Bucuresti, 2011

5. Secara, Carmen — Managementul carierei in administratia publicd din Romania, Editura SITECH, Craiova,
2009

6. Secara Carmen — Tendinte si practicd in domeniul managementului resurselor umane, Editura Sitech,
Craiova, 2014

7. Secara Carmen — Tendinte in managementul resurselor umane, Editura Sitech, Craiova, 2013

8. Popescu, M., Popescu, E., Popescu, E.D., Secara, C. Managementul resurselor umane — manual
univewrsitar pentru IFR, Editura Universitafji din Pitesti, Pitesti, 2010

9. Codul muncii, 2012

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului

Competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
angajatorilor din domeniul administrarea afacerilor

Intalniri periodice cu angajatorii in scopul coreldrii continutului disciplinei si metodelor de predare cu
asteptarile acestora

Nota: Universitate din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfaciie al reprezentantilor angajatorilor fata de
competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 1.0'3 Pom_;ierev
din nota finala
- corectitudinea si exhaustivitatea Evaluarea finala - proba scrisa (2 ore):
cunostintelor; calitatea si coerenta tratarii celor 2 50 %
10.4 Curs - coerenta logica; subiecte abordabile Tn maniera
- gradul de asimilare a limbajului de explicativ — argumentativa (25%) + un
specialitate. subiect de analiza si interpretare (25%)
* Activitate seminar - evaluarea e Expunerea libera a studentului si
raspunsurilor la intrebarile formulate chestionare orala sub forma de 10%
de catre cadrul didactic si a dialog.
participarii active a fiecarui student la
rezolvarea studiilor de caz la
seminar.
10.5 Seminar o
* Test de verificare - rezolvarea unor | , Testare 20%
aplicatii asemanatoare celor de la
seminarii.
e Tema de casa - se va evalua gradul o . 20%
de fncadrare in cerintele impuse. . Evalu.area Iucrarllor individuale si o
chestionare orala
:nOihEiSr::ja;dard Cunoasterea particularitatilor resurselor umane, a strategiilor din domeniul HR si a procesului de
= recrutare.
performanta
Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
14 septembrie 2019 Conf. univ. dr. Secara Carmen Conf. univ. dr. Secara Carmen
Data aprobarii in Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019 (prestator) (beneficiar),

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




FISA DISCIPLINEI
Tehnici promotionale

anul universitar: 2019 — 2020

1. Date despre program
1.1 | Institutia de Tnvataméant superior Universitatea din Pitesti
1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinfe Economice si Drept
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 | Ciclul de studii Licenta
1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist
2. Date despre disciplina
2.1 |Denumirea disciplinei Tehnici promotionale
2.2 |Titularul activitatilor de curs Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA
2.3 |Titularul activitatilor de seminar / proiect |Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA
2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | 2 [ 2.6 |Tipulde evaluare] C | 2.7 |[Regimul disciplinei | O
3. Timpul total estimat
3.1 |[Numar de ore pe saptdmana 4 3.2 din care curs 2 3.3 S/LIP 1+1
3.4 |Total ore din planul de inv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S/LI/P 12+ 12

Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 24
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 24
Pregatire seminarii/proiecte, teme, referate, portofolii, eseuri 24
Tutorat 2
Examinari 2
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplind) 1
3.7 | Total ore studiu individual 77
3.8 | Total ore pe semestru 125
3.9 | Numar de credite 5
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 De curriculum Elemente de marketing
4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta
5. Conditii (acolo unde este cazul)
5.1 | De desfasurare a cursului - Dotare a salii de curs cu videoproiector, marker
52 De desfagurare a seminarului/ | - Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
) proiectului - Participarea studentilor la seminarii/ proiecte
6. Competente specifice vizate
O O
58
% © | C.1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie —
a8 |2PC
Q
§ © | C.3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 3 PC
o
20
c ®©
L P
o O
Q >
E2
o8
Q@
@
o
[0
S
(2]
c
o
7. Obiectivele disciplinei
7.1 Obiectivul general | Insusirea de cétre studenti a principalelor metode si tehnici promotionale, elaborarea de
al disciplinei programe de publicitate eficiente; elaborarea si operationalizarea de programe de publicitate

directa, promovare a vanzarilor, relatii publice.

7.2 Obiectivele
specifice

2. Cunoasterea
firmei.

A. Obiective cognitive
1. Cunoasterea si intelegerea diferitelor concepte din domeniul tehnicilor promotionale cu

care opereaza agentii economici;

particularitatilor relatjilor publice — ca tehnica de promovare a imaginii




3. Insusirea caracteristicilor specifice manifestarilor expozitionale.
4. Cunoasterea si intelegerea modului de concepere si transmitere a mesajului publicitar.
B. Obiective procedurale

principiilor specifice

1. Identificarea unor situatii concrete de aplicare a teoriilor si
tehnicilor promotionale la nivelul organizatiilor;

2. Fundamentarea de planuri de comercializare, de oferte, de programe de promovare
— publicitate, promovare directa, relatii publice, marketing direct;

3.

Capacitatea de a transpune in practica cunostintele dobandite in cadrul cursului prin
aplicarea corecta a formulelor corespunzatoare calcularii si interpretarii indicatorilor

C. Obiective atitudinale

2. Capacitatea de a lucra in echipg;

promovarii.

de evaluare a eficientei unei tehnici promotionale aplicate.
4. Elaborarea unor studii cu privire la derularea unor campanii promotionale.

1. Respectarea normelor de deontologie profesionala, fundamentate pe optiuni valorice
explicite, specifice specialistului in marketing;

3. Manifestarea unei atitudini pozitive si responsabile fatd de rolul economico-social al

8. Continuturi

8.1. Curs

Nr.
ore

Metode de
predare

Observatii
Resurse folosite

1

ACTIVITATEA PROMOTIONALA A INTREPRINDERII MODERNE
1.1. Activitatea promotionala — continut si importanta

1.2. Funciiile si tipologia strategiilor promotionale

1.3. Metodologia elaborarii strategiilor promotionale

PUBLICITATEA

2.1. Definirea, caracteristicile si functiile publicitatii

2.2. Diversitatea tipologica a publicitatii

2.3. Canalele de transmitere a mesajelor publicitare

2.4. Continutul si structura anuntului publicitar

2.5. Metodologia proiectarii si implementarii unei campanii publicitare

PROMOVAREA VANZARILOR

3.1. Continutul si caracteristicile esentiale ale tehnicilor de
promovare a vanzarilor

3.2. Tipologia tehnicilor de promovare a vanzarilor

3.3. Particularitati ale utilizarii principalelor tehnici de promovare a
vanzarilor

RELATIILE PUBLICE

4.1. Definirea si importanta tehnicii promotionale relatii publice

4.2. Obiectivele, instrumentele, componente si mijloace de acfiune la
dispozitia relatiilor publice

4.3. Tehnici si metode specifice activitatilor de relatii publice

MARCA

5.1. Perspective de abordare a conceptului de marca din punct de
vedere comercial si juridic

5.2. Elementele care compun si personalizeaza o marca — definire si
conditii pentru alegerea lor

5.3. Cerinte si semnificatii ale unei marci competitive

5.4. Principalele funciji ale marcii

5.5. Tipologia marcilor

5.6. Procedura de inregistrare a marcii

MANIFESTARILE PROMOTIONALE
6.1. Particularitafile, avantajele si
expozitionale

6.2. Obiective specifice participarii la manifestarile expozitionale

6.3. Elaborarea programului participarii la manifestarile expozitionale
6.4. Utilizarea sponsorizarii ca instrument promotional

6.5. Principalele forme si domenii pretabile sponsorizarii

tipologia  manifestarilor|

FORTA DE VANZARE

7.1. Abordarea fortei de vanzare ca tehnica promotionala
7.2. Organizarea si conducerea activitatii fortei de vanzare
7.3. Managementul forei de vanzare

MARKETINGUL DIRECT
8.1. Continutul si importanta marketingului direct

8.2. Principalele instrumente specifice marketingului direct

prelegerea

exemplifi-
carea

expunerea
cu material
suport

exercitiul

dezbaterea
cu oponent
imaginar

calculatorul
(prezentarea in
power —point)

= Scurte
prezentari in
power-point
pentru
stimularea
exercitiului

Bibliografie

1.
2.

Constantin, Cristinel, Tecau, Simona Alina, Infroducere in cercetarea de marketing, Ed. Universitara, 2013.
Carnegie, Dale, Crom, J. Oliver, Crom, Michael, Tehnici de a vinde. Editia a lll-a, Editura Curtea Veche,




Bucuresti, 2014.

3. Draghici, Constantin, Mihai, Daniela, Micu, Cristina, Curs de tehnici promotionale, Editura Universitatii din
Pitesti, 2010
4. Fisher-Buttinger, Claudia, Vallaster, Christine, Noul branding: Cum s& construiesti capitalul unei marci,
Editura Polirom, Bucuresti, 2011.
5. Manole, Victor, Stoian, Mirela, lon, Raluca Andreea, Marketing, Editura ASE, Bucuresti, 2011.
6. Mihai, Daniela, Curs de tehnici promotionale, Editura Universitatii din Pitesti, 2008.
7. Mihai, Daniela, Micu, Cristina, Antoniu, Eliza, Tehnici promotionale — Fundamente teoretice si teste grild,
Editura Universitatii din Pitesti, 2016.
8. Moise, Daniel, Marketingul evenimentelor. Térgurile si expozitiile, Ed. ASE, Bucuresti, 2015.
9. Nenciu, D.S., Tehnici promotionale, Editura Europolis, Constanta, 2010;
10. Oancea, Olimpia, Comunicarea integratd de marketing - abordari conceptuale si practice, Editura ASE,
Bucuresti, 2015.
11. Pavel, Camelia, Tehnici promotionale, Editura Pro Universitaria, 2014.
12. Kotler, Philip, Keller, Kevin Lane, Marketing Management, Pearson-Practice Hall, 2009
13. Preda, Sorin, Introducere in creativitatea publicitara, Editura Polirom, Bucuresti, 2011.
14. Pringle, Hamish, Field, Peter, Strategii pentru brandingul de succes. Notorietatea si longevitatea unei marci,
Editura Polirom, Bucuresti, 2011.
15. Stevenson Dudley W., McGraw Patrick, Eubanks Mark, Robinsion Michael, Marketing direct, Paperback,
2015.
16. Zbuchea, Alexandra, Pinzaru, Florina, Galalae, Cristina, Mitan, Andreea, Ghid esential de promovare, Editura
Tritonic, 2015.
L . Nr. Metode de Observatii
8.2. Aplicatii:Seminar ore predare Resurse folosite
1. |Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a 1
competentelor vizate, stabilirea studiilor de caz. Lucrul in echipa
2. |Metode de dimensionare si structurare a bugetului de promovare 1 - dialogul
3. |Analiza unor anunturi publicitare din presa scrisa 1 - dezbatere Calcule
4. |Evaluarea impactului unui anunt publicitar 1 - conversatia |economice
5. |Realizarea fisei de promovare a vanzarilor pentru un produs 2 euristica Studii de caz
6. |Indicatori de caracterizare a unui plan media 2 Test de verificare
7. |Alegerea planului media pe baza criteriului CPM 2
8. |Eficienta fortei de vanzare. 2
Proiect
Analiza comparativa a demersurilor publicitare realizate pentru doua 2
9. |marci (A si B) din aceeasi categorie. Prezentarea structurii
proiectului. - dialogul Lucrul in echipa
10 Caracterizare succinta a pietei produsului ,X"; pozitia marcilor A si B 3 - dezbatere Prezentare
" |pe aceasta piata. - conversatia  |proiect
11. |Analiza publicitatii pentru marca A 2 euristica
12. |Analiza publicitatii pentru marca B 2
13 Asemanari si deosebiri privind comunicarea publicitara a marcilor A 3
" IsiB
Bibliografie
1. Constantin, Cristinel, Tecau, Simona Alina, Introducere in cercetarea de marketing, Editura Universitara,
2013.
2. Cucu, loan, Tehnici promotionale, Editura Universitas, Petrosani, 2014.
3. Carnegie, Dale, Crom, J. Oliver, Crom, Michael, Tehnici de a vinde. Editia a lll-a, Editura Curtea Veche,
Bucuresti, 2014.
4. Draghici, Constantin, Mihai, Daniela, Micu, Cristina, - Curs de tehnici promotionale,, Editura Universitatii din
Pitesti, 2010
5. Fisher-Buttinger, Claudia, Vallaster, Christine, Noul branding: Cum s& construiesti capitalul unei marci,
Editura Polirom, Bucuresti, 2011.
6. Jesse Johnston, Email Marketing: Blueprint, Rules and Template for Your Email Marketing Business, Kindle
Edition, 2016.
7. Manole, Victor, Stoian, Mirela, lon, Raluca Andreea, Marketing, Editura ASE, Bucuresti, 2011.
8. Mihai, Daniela, Micu, Cristina, Antoniu, Eliza, Tehnici promotionale — Fundamente teoretice si teste grila,
Editura Universitatii din Pitesti, 2016.
9. Oancea, Olimpia, Comunicarea integratd de marketing - abordari conceptuale si practice, Editura ASE,
Bucuresti, 2015.
10. Pavel, Camelia, Tehnici promotionale, 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 si longevitatea unei marci,
Editura Polirom, Bucuresti, 2011.
13. Zbuchea, Alexandra; Pinzaru, Florina; Galalae, Cristina; Mitan, Andreea, Ghid esential de promovare, Editura

Tritonic, 2015.




9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii

epistemice, asociatiilor profesionale si angajatori din domeniul aferent programului
corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si teoriilor insusite la nivelul disciplinei vor satisface asteptarile
reprezentantilor comunitatii academice din domeniul promovarii.
e competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei vor satisface asteptarile
reprezentantilor asociatiilor profesionale si angajatorilor din domeniul promovarii.

Nota: Universitatea din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fata de
competentele profesionale si transversale dobandite de cétre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 1.0'3 Ponc_ierev
din nota finala

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;

10.4 Curs - coerenta logica; Evaluare finala 30%
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.
o Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor la e Expunerea libera a 20%

intrebarile formulate de catre cadrul didactic si a studentului si
participarii active a fiecarui student la rezolvarea chestionare orala sub
studiilor de caz la seminar. forma de dialog.

10.5 Seminar / . -

Proiect o Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii o Testare 20%
asemanatoare celor de la seminarii.

» Proiect - se va evalua gradul de incadrare in ¢ Evaluarea proiectului 30%
cerintele impuse. si chestionare orala
10.6 Standard minim | Cunoasterea principalelor concepte specifice activitatii promotionale a unei firme.
de performanta Cunoasterea principalelor tehnici de promovare.
Data completarii Titular de curs, Titular de seminar/proiect,
18 septembrie 2019 Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA
Data aprobarii in Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
27 septembrie 2019 (prestator) (beneficiar),
Conf. univ. dr. Daniela Mihai Conf. univ. dr. Daniela Mihai




FISA DISCIPLINEI
Mediul de afaceri european, anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invataméant superior Universitatea din Pitesti

1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice si Drept

1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor

1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor

1.5 | Ciclul de studii Licenta

1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplind

2.1 |Denumirea disciplinei Mediul de afaceri european

2.2 |Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Flaviu MEGHISAN

2.3 [Titularul activitatilor de seminar Conf. univ. dr. Flaviu MEGHISAN

2.4 |Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | 2 [2.6 [Tipulde evaluare] C | 2.7 |Regimul disciplinei | O

3. Timpul total estimat

3.1 |[Numar de ore pe saptamana 3 3.2 din care curs 2 3.3 SI/IL/P 1
3.4 |Total ore din planul de inv. 36 3.5 din care curs 24 3.6 S/IL/P 12
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 20
Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 20
Tutorat 1
Examinari 2
Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplinad) 1
3.7 | Total ore studiu individual 64
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

Elemente de Economie europeana, Management, Marketing, Economia

4.1 | De curriculum - - -
intreprinderii

4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 | De desfasurare a cursului - Dotare a salii de curs cu videoproiector si cu tabla / flipchart si creta / marker
- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
59 De desfasurare a - Participarea studentilor la seminarii
’ seminarului - Sustinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casa

6. Competente specifice vizate

C.1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie —

2 PC;
C.5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

Competentel Competente
transversale| profesionale]

o CT3. Identificarea oportunitatilor de formare continua si valorificarea eficienta a resurselor si tehnicilor de
invatare pentru propria dezvoltare — 1 PC

transversale

7. Obiectivele disciplinei

Familiarizarea studentilor cu fundamentele teoretice privind Mediul de afaceri european si

7.1 Obiectivul general L R . ; . .
principalele sale caracteristici si formarea deprinderilor practice necesare de analize ale

al disciplinei e . .
competitivitatii la nivelul afacerilor europene.
7.2 Obiectivele A. Obiective cognitive
specifice 1. Definirea corecta a obiectului de studiu al discipline Mediul de afaceri european si

corelarea cu celelalte discipline;
2. Cunoasterea mediului european de afaceri, insusirea teoreticd si formarea




3.

4

b
1
2

deprinderilor practice in organizarea si realizarea relatiilor comerciale internationale;
Cunoasterea, fundamentarea si interpretarea parametrilor care caracterizeaza
contextul mediului european de afaceri;

intelegerea Pietei Unice Europene si implicatiile acesteia asupra mediului de afaceri.

B. Obiective procedurale

Identificarea oportunitatilor de implementare a strategiilor de dezvoltare si de

1.

patrundere pe pietele europene;
2. Studierea modalitatilor finantarii afacerilor;
3. Analiza competitivitatii la nivel european;
4.

Explicarea si planificarea sistemului afacerilor in mediul european.

C. Obiective atitudinale

Capacitatea de a lucra in echip3;
Cunostintele acumulate pot fie utile atat in aprofundarea altor discipline de baza
economice, cat si pentru intelegerea interrelatiilor dintre acestea;

3. Cultivarea unor atitudini constructive in contexte organizationale variate.

8. Continuturi

8.1. Curs

Nr.
ore

Metode de
predare

Observatii
Resurse folosite

1

Sistemul economiei europene - componenta a sistemului
economiei mondiale

1.1. Scurta incursiune in sistemul economiei mondiale

1.2. Economia europeana — componenta a economiei mondiale
1.3. Uniunea Economica Europeana — pol de putere economica
mondial

Consideratii privind mediul fizico-geografic al Europei
2.1. Conditiile geografice si de clima

2.2. Potentialul natural al continentului

2.3. Infrastructura transporturilor si telecomunicatiilor

2.4. Implicatji ale variabilelor mediului fizico-geografic asupra
politicii agricole comune

2.5. Politica UE in domeniul mediului ambiant

Mediul socio-demografic european

3.1. Contextul demografic — prezent si perspective
3.2. tructura populatiei europene

3.3. Clase si paturi sociale

3.4. Grupuri de referinta

3.5. Politica sociala in UE

Caracteristicile mediului economic european

4.1. Situatia economica de ansamblu la nivel european — rata
cresterii economice, inflatie, somaj, balanta de plai

4.2. Situatia afacerilor economice europene — export/import,
datorie externa, investitii directe

4.3. Cooperarea economica la scara europeana

4.4. Bariere si riscuri In afacerile europene

4.5. Politica comuna in domeniul comercial 4.6.Politica monetara
comuna

Mediul tehnologic

5.1. Nivelul de dotare tehnologica a firmelor europene
5.2. Gradul de inzestrare a populatiei cu bunuri

5.3. Elemente de referinta privind politica industriala, a
concurentei, a cercetarii si tehnologiei in UE

Mediul juridic la nivel european

6.1. Sistemul juridic european

6.2. Cadrul legislativ al comertului exterior 6.3.Politica privind
protectia consumatorului in UE

Mediul politic

7.1. Sistemul politic

7.2. Politica de guvernare

7.3. Atitudinea guvernelor fatd de produsele siinvestitiile
straine

7.4. Mediul politic si institutional al UE

Mediul cultural european

8.1. Limbaj si comunicare

8.2. Educatie

8.3. Religie

8.4. Valori si atitudini individuale

6. prelegerea

7. conversatia
euristica

8. exemplificarea

9. organizatorul

grafic
10. exercitiul

11. dezbater
ea cu oponent
imaginar

calculatorul
(prezentarea in
power —point)

Prezentari in
power-point

Studii de caz

Scurte
prezentari in
power-point
pentru
stimularea
exercitiului




8.5. Impactul interferentelor culturale europene asupra
afacerilor comunitare
Bibliografie:

1. Flaviu Meghisan - ,,Comert international’” — Editura Sitech, Craiova, noiembrie 2014
2. Flaviu Meghisan - ,,Comert international’ — Editura Sitech, C[aiova, curs in format electronic, 2017
3. Paul Krugman, Maurice Obsfeld, Marc Melitz, 9-e édition - ,,Economie internationale”, Pearson Education

France, 2012

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

mecanisme, instrumente, Editura Universitara, Bucurersti, 2013

6. Pascariu Gabriela Carmen, Frunza Ramona, Alupulu Ciprian, Politici europene privind dezvoltarea mediului de

afaceri, Editura Universitatii ,Alexandru loan Cuza” din lasi, 2010

7. http://epp.eurostat.ec.europa.eu/
8. www.insse.ro
9. http://ec.europa.eu/
10. www.iem.ro
8.2. Aplicatii: Seminar Nr. Metode de predare Observatii .
ore Resurse folosite
= Analiza procesului de integrare la nivel regional. i cadrul orimei
1 Conceptul si tipurile de integrare. Stadiile cooperarii la 5 §edin§epse
nivel regional. Efectele regionalizarii: crearea si deturnarea stabilesc
de comert obligatiile de
= Contextul istoric si politic european. Structura institutionala a seminar ale
2 UE si implicatiile procesului decizonal in contextul politicilor 2 . studentilor si se
comunitare Dialogul _precizeaza
= Provocarile Uniunii Europene — Orizont 2050 (imbatranirea . criteriile ce vor fi
3 .. o . o . . 2 Lucrul Tn grup utilizate in
populatiei, scaderea fortei de munca, migratia) evaluarea
4 = Programele europene de finantare destinate firmelor 1 Exercitiul rezultelor invatarii
- = - = Resurse:
5 o Antreprenoriatul in Uniunea Europeana 1 _ Conversatia Prezentari
> — - - isticd ower-point
e Politica concurentiala la nivel comunitar euristica P P
6 ’ 1 pentru
- Dezbaterea descrierea
7 ¢ Bugetul UE. Fondurile structurale si de coeziune 1 cu oponent studiilor de
imaginar caz si
¢ Politica monetard comuna. Rolul monedei euro si efectele stimularea
introducerii sale. exercijilor
o Politica agricola comuna.
8 T . . . 2
o Conceptul de piata unica. Tipuri de bariere tarifare si Studii de caz
netarifare.
o Politica comerciala la nivel comunitar.
Bibliografie:

1. Flaviu Meghisan - ,,Comert international’ — Editura Sitech, Craiova, noiembrie 2014
2. Flaviu Meghisan - ,,Comert international’ — Editura Sitech, Qraiova, curs in format electronic, 2017
3. Paul Krugman, Maurice Obsfeld, Marc Melitz, 9-e édition - ,,Economie internationale”, Pearson Education

France, 2012

4. Danu Marcela-Cornelia, Mediul de afaceri european, Editura Alima Mater, Bacau, 2013
5. Dragan Gabriela, Orban Leonard, Pascariu Gabriela Carmen, Politica de coeziune a UE. Determinanti,

mecanisme, instrumente, Editura Universitara, Bucurersti, 2013

6. Pascariu Gabriela Carmen, Frunza Ramona, Alupulu Ciprian, Politici europene privind dezvoltarea
mediului de afaceri, Editura Universitatii ,Alexandru loan Cuza” din lasi, 2010

7. http://epp.eurostat.ec.europa.eu/
8.  www.insse.ro
9
1

. http://ec.europa.eu/
0. www.iem.ro

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

e corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si metodelor specifice managementului vanarii vor satisface

asteptarile reprezentantilor angajatorilor din domeniul afacerilor;

e competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile

reprezentantilor mediului de afaceri.

Nota: Universitatea din Pitesti evalueazd periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fatd de

competentele profesionale si transversale dobandite de cétre absolventi.



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 finala

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;

Evaluarea finala - proba
scrisa (2 ore): calitatea si
coerenta tratarii celor 2
subiecte abordabile in

10.4 Curs - coerenta logica; - o 30 %
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate maniera explicativ —
" | argumentativa (20%) + un
subiect de analiza si
interpretare (10%)
¢ Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor e Expunerea libera a 20%
la intrebarile formulate de catre cadrul didactic studentului si chestionare
si a participarii active a fiecarui student la orala sub forma de
10.5 Seminar rezolvarea studiilor de caz la seminar. dialog.
: « Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii e Testare 20%
asemanatoare celor de la seminarii.
e Evaluarea lucrarilor 30%

e Tema de casa - se va evalua gradul de
incadrare n cerintele impuse.

individuale si chestionare
orala

10.6 Standard minim
de performanta

- cunoasterea fundamentelor teoretice privind mediul de afaceri european si a principalelor sale

caracteristici;

- capacitatea de identificare a oportunitatilor de implementare a strategiilor de dezvoltare si de

patrundere pe pietele europene;

- cunoasterea principalelor concepte si metodologii utilizate in planificarea sistemului afacerilor

in mediul european

Data completarii

21 septembrie 2019

Data aprobarii in Consiliul departamentului,

27 septembrie 2019

Titular de curs,
Conf. univ. dr. Flaviu MEGHISAN

(prestator)

Director de departament,

Conf. univ. dr. Daniela MIHAI

Titular de seminar,

Conf. univ. dr. Flaviu MEGHISAN

Director de departament,

(beneficiar),

Conf. univ. dr. Daniela MIHAI
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FISA DISCIPLINEI
Cercetari de marketing, 2019-2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invataméant superior Universitatea din Pitesti
1.2 | Facultatea Facultatea de Stiinte Economice
1.3 | Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
1.4 | Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5 | Ciclul de studii Licenta
1.6 | Programul de studiu / calificarea Administrarea Afacerilor/Economist
2. Date despre disciplina
2.1 |Denumirea disciplinei Cercetari de marketing
2.2 |Titularul activitatilor de curs Conf. univ. dr. Amalia DUTU
2.3 |Titularul activitatilor de seminar Lect. univ. dr. Olimpia OANCEA
2.4 [Anul de studii | Il [2.5 [Semestrul | Il [2.6 [Tipuldeevaluare] C | 2.7 [Regimul disciplinei | A
3. Timpul total estimat
3.1 |[Numar de ore pe saptdamana 4 3.2 din care curs 2 3.3 S/L/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S/L/P 24
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 10
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 2
Examinari 4
Alte activitafi ..... 2
3.7 | Total ore studiu individual 52
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 | De curriculum Cunoasterea conceptelor fundamentale de marketing
4.2 | De competente Capacitate de analiza, gandire sintetica, gandire creativa

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 | De desfasurare a cursului - Dotarea salii de curs cu video-proiector

- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar

5.2 | De desfasurare a laboratorului . .
- Prezentarea proiectului

6. Competente specifice vizate

C1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie — 2
PC

C3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 1 PC

C5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

Competente] Competente
transversale| profesionale|

transversale

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al | Dobéandirea cunostintelor specifice cercetarilor de marketing
disciplinei

7.2 Obiectivele specifice | A. Obiective cognitive

Intelegerea identitatii conceptuale a cercetérilor de marketing si a domeniilor de aplicare;
Dobandirea de cunostinte privind conceptele de baza ale cercetarilor de marketing;
Dobandirea de cunostinte privind metodele, tehnicile si instrumentele utilizate in cercetarile
de marketing;
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B. Obiective procedurale

Analiza informatiilor de marketing;
Elaborarea rapoartelor finale de cercetare;
C. Obiective atitudinale

Aplicarea conceptelor si teoriilor specifice cercetarilor de marketing;
Masurarea si scalarea fenomenelor de marketing;
Proiectarea si desfasurarea cercetarilor de marketing;

Dobandirea de cunostinte privind proiectarea si realizarea cercetarilor de marketing,
selectarea si utilizarea metodelor de cercetare, selectarea si utilizarea instrumentelor de
masurare, intocmirea raportului final de cercetare;
Dobéndirea de cunostinte privind metodele de segmentare a pietei;

Respectarea normelor de deontologie ale profesiilor aferente domeniului marketing;
Comunicare si colaborare in echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de serviciu.

8. Continuturi

8.1.C Nr. Metode de Observatii
1. Curs i
ore predare Resurse folosite
Definirea si continutul cercetarilor de marketing? 2
1 Definirea cercetarilor de marketing. Studii de piata vs. cercetéri
de marketing. Continutul cercetarilor de marketing. Procesul de
desfasurare a cercetarilor de marketing.
Procesul cercetarilor de marketing - Etapele procesului de 2
2 | cercetare de marketing. Definirea problemei si transpunerea
as:esteig intr-o tema de cercetare. Prezentarea in
Tlpologlav metodelor de cercetare - Metode de cgrcgtgrg 3 power —point
3. | secundara, metode de cercetare primara. Cercetare cantitativa si
cercetare calitativa. Prelegere Suport de curs
Procesul cercetdrilor de marketing - elaborarea planului de | 3 Studii de caz | Materiale elaborate
4 | cercetare — definirea informatiilor necesare, proceduri de Dezbateri cu studii de caz
" | masurare si scalare. Scale de méasurare utilizate in cercetarea de Articole publicate la
marketing. nivel /nterna;‘/oqal ca
Evaluarea informatiilor disponibile. Alegerea tipului de studiu. | 2 suport de analiza si
5 | Planul si bugetul pentru cercetarea de marketing. dezbatere
" | Etapele efectuarii cercetarilor selective - elaborarea planului de Acces internet
cercetare.
6 Procesul cercetarilor de marketing - elaborarea planului de 2
" | cercetare - definire scop, obiective, variabile si ipoteze.
Procesul cercetarilor de marketing - elaborarea planului de 3
7. | cercetare. Dezvoltarea instrumentelor de cercetare. Chestionarul
— scop si procesul de intocmire, testare si validare.
Procesul cercetarilor de marketing - elaborarea planului de 2
8. | cercetare - esantionarea si stabilirea marimii esantionului,
metode de esantionare.
9 Procesul de culegere si prelucrare a datelor. Interpretarea 3
" | rezultatelor.
10 | Redactarea si prezentarea raportului final de cercetare. 2
Bibliografie
1. DUTU 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 Druica, DOI: 10.4018/978-1-4666-6074-8, IG| Global, SUA, 2014
2. Pandelica Amalia, Pandelica lonut, 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 si practica. Curs pe suport electronic, 2010.
4. Amalia Pandelica — Implementarea orientérii cétre piata. Ghid de proiect, suport electronic, 2010.
5. .Amalia Pandelica — Proiectarea unei cercetari selective de piatd. Ghid de proiect, suport electronic, 2009
8.2. Aplicatii: . Nr. Metode de Observatii
.2. Aplicatii: Seminar ;
ore predare Resurse folosite
.Furnlza!’.ea mforma’;ulor privind criteriile de.evaluare / Fuymzarea - dialogul Prezentarea in
1 | informatiilor privind bazele metodologice de realizare a 4 - dezbatere :
. N power —point
proiectelor. - lucru in
Domenii de aplicare a cercetarilor de marketing, probleme 4 echipa Articole disponibile
decizionale si teme de cercetare: simulare: masurarea gradului - conversatia online
5 de njotivare a personglului companiei X - p_roblern_él decizio.ng!é si euristica Studii de caz
tema de cercetare; simulare: masurarea intentiei de achizitie a Ghid proiect
unei locuinte Tn randul locuitorilor Mun. Pitesti - problema
decizionala si tema de cercetare.
3 | Metode de cercetare: joc de rol - Identificarea imaginii marcilor 6

Coca-Cola in randul consumatorilor si adoptarea unor solutii de
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marketing ce au ca scop imbunatatirea sau formarea imaginii
marcii — Aplicarea tehnicii asocierii de cuvinte; Experimentul de
marketing: Masurarea gradului in care imaginea de marca
influenteaza procesul de alegere a bauturilor racoritoare — Coca-
Cola vs. Pepsi. Tipul de proiectare — masurare ,inainte si dupa”
fara grup de control.

Segmentarea pietei: prezentare studiu de caz: Segmentarea 4
4 | pietei de tutun din Romania. Variabile de segmentare,
procedura, dimensiune si profil.

Integrarea informatiilor de piatd in decizii. Cercetarea de 4
5 | marketing - instrument managerial. Studiu de caz: adoptarea
deciziilor de marketing pe baza informatiilor de piata.

6 | Prezentare proiecte 2

Bibliografie

1. DUTU 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 Druica, DOI: 10.4018/978-1-4666-6074-8, IG| Global, SUA, 2014

2. Pandelica Amalia, Pandelica lonut, 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 si practica. Curs pe suport electronic, 2010.

4. Amalia Pandelica — Implementarea orientarii catre piata. Ghid de proiect, suport electronic, 2010.

5. Amalia Pandelica — Proiectarea unei cercetéri selective de piatd. Ghid de proiect, suport electronic, 2009

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

¢ Competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
:clngajatorilor din domeniul marketingului si administrarii afacerilor.
e Intalniri periodice cu angajatorii in scopul corelarii confinutului disciplinei si metodelor de predare cu asteptarile
acestora
Nota: Universitate din Pitesti evalueaza periodic gradul de satisfactie al reprezentantilor angajatorilor fata de
competentele profesionale si transversale dobandite de catre absolventi.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 1.0'3 Pom_jereu
din nota finala
- corectitudinea si exhaustivitatea
cunostintelor; - Evaluare finala. 30 %
10.4 Curs - coerenta logica;
- gradul de asimilare a limbajului de
specialitate.
-participarea activa la seminar, - Expunerea libera a studentului; 10%
implicarea in rezolvarea studiilor de - Chestionare orala sub forma de
caz, dialog.
- corectitudinea utilizarii metodelor de -Prezentarea libara a proiectului;
cercetare; - Chestionare orala sub forma de 30%
- corectitudinea analizei statistice si dialog.
interpretarea rezultatelor;
10.5 Seminar - coerenta logica a rezultatelor;
- gradul de asimilare a limbajului de
specialitate.
- corectitudinea analizei; - Prezentare libera a studiului de
- coerenta logica a rezultatelor; caz, 30%
- gradul de asimilare a limbajului de - Chestionare orala sub forma de
specialitate. dialog.
1. Comunicarea unor informatii utilizand corect limbajul stiintific referitor la domeniul marketing;
10.6 Standard minim | 2. Cunoasterea conceptelor de baza proprii disciplinei “Cercetari de marketing”;
de performanta 3. Proiectul contine tabele de frecvente si graficele asociate;
4. Studiul de caz contine solutii argumentate.

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

Data aprobarii in 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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FISA DISCIPLINEI

Comert electronic, Anul universitar 2019 — 2020

1. Date despre program

Institutia de Tnvatamant superior

Universitatea din Pitesti

Facultatea

Facultatea de Stiinte Economice si Drept

Departamentul Management si Administrarea Afacerilor
Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
Ciclul de studii Licenta

— ] | | | -
o|o|h|wdd=

Programul de studiu / calificarea

Administrarea Afacerilor / Economist

2. Date despre disciplina

2.1

Denumirea disciplinei

Comert electronic

2.2 |Titularul activitatilor de curs

2.3 |Titularul activitatilor de seminar

2.4 |Anul de studii | Ill [2.5 [Semestrul | 2 |26 |Tipuldeevaluare | C | 2.7 |Regimul disciplinei | A
3. Timpul total estimat

3.1 |Numar de ore pe saptamana 4 3.2 din care curs 2 3.3 S/IL/P 2

3.4 |Total ore din planul de inv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S/IL/P 24

Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore

Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 14

Pregatire seminarii, teme, referate, portofolii, eseuri 14

Tutorat 2

Examinari 2

Alte activitati (comunicarea bidirectionala cu titularul de disciplina

3.7 | Total ore studiu individual 52
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4
4. Preconditii (acolo unde este cazul)
4.1 | De curriculum Cunoasterea elementelor de Economie si Marketing
4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta

5. Conditii (acolo unde este cazul)

51 | De desfasurare a cursului - Dotare a salii de curs cu videoproiector
- Dotarea corespunzatoare a salii de seminar
52 | De desfisurare a seminarului - Participarea studentilor la seminarii
’ s - Sustinerea testelor de verificare
- Respectarea termenelor de predare a temelor de casa
6. Competente specifice vizate
2.0
S & | C1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie — 2
9.2 |PC
g ‘*g C3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 1 PC
O & | C5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

transverCompet

ente

sale
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transversale|

7. Obiectivele disciplinei

7.1. Obiectivul Intelegerea conceptului actual de ,,comert electronic” precum si a tendintele referitoare la teoria
general al si practica acestui domeniu. Identificarea problemelor actuale din sfera relatiilor economice.
disciplinei

7.2. Obiectivele A. Obiective cognitive

specifice - Familiarizarea cursantilor cu terminologia, precum si cu fenomenele si procesele

economice specifice comer{ului electronic;

- Cercetarea de catre cursanti a particularitatilor regionale, in contextul regionalizarii si
globalizarii economiei mondiale;

- Dezvoltarea capacitatii de analiza si sinteza a fenomenelor si proceselor economice in
ansamblu, analiza particularitafilor unei piete, precum si a strategiilor practicabile.

B. Obiective procedurale

- Intelegerea rolului comertului electronic tn cadrul economiei internationale;

- Familiarizarea cu mecanismul derularii unei tranzactii electronice;

- Planificarea judicioasa, organizarea si controlul diferitelor operatiuni de comert electronic;

- Eficientizarea tranzactiilor comerciale electronice.

C. Obiective atitudinale

1. Respectarea normelor de deontologie profesionala (a codului deontologic), fundamentate
pe optiuni valorice explicite, specifice specialistului in comert electronic;

2. Cooperarea in echipe de lucru pentru eficientizarea activitatii de comert electronic;

3. Evitarea anumitor erori in activitatea de comert electronic;

4. Urmarirea corecta a etapelor derulérii tranzactiilor electronice.

8. Continuturi

8.1. Curs Nr. ore Metode de predare R Observati .
esurse folosite
1 | Particularitati si evolutii ale comertului electronic 2
contemporan
2 | Adaptarea comertului la economia digitald. Cum sa
construiesti afaceri profitabile printr-un marketing 4
de clasa mondiala
3 | Pozitionarea comerfului ca factor determinant in 1. prelegerea
economia digitald. Cum s& ne adaptam la noua era| 4 2. exemplificarea calculatorul
a comertului electronic 3. organizatorul grafic .
4 Profituri si crestere prin innoirea pietei 4 4. exercitiul (prezentarer?z | Poners
st ores P P 5. dezbaterea cu point)
5 Proiectarea activitailor de comert electronic 4 oponent imaginar
6 Crearea platformelor competitive 4
7 | Controlul si evaluarea rezultatelor in comertul 2
electronic
Bibliografie
1. Philip Kotler, Dipak Jain, Suvit Maesincee - ,,Marketingul in era digitald. O noua viziune despre profit, crestere
si innoire”, Editura Meteor Press, Bucuresti, 2009
2. Philip Kotler - ,,Kotler despre marketing. Cum sa credm, cum sa castigdm si cum sa dominam pietele”, Editura
Brandbuilders, Bucuresti, 2003
3. Pnhilip Kotler, Hermawan Kartajaya, lwan Setiawan - ,,Marketing 3.0. De la produs la consumator si la spiritul
uman’”, Editura Publica Bucuresti, 2010
4. Samuel Mercier - ,,L’éthique dans les entreprises”, Troisiéme Edition, Collection Repéres, Editions La
Découverte, Paris, 2014
5. B. Joseph Pine Il, James H. Gilmore - ,,Economia Experientei. Orice afacere e o scena si tot ceea ce faci e un
spectacol’, Editura Publica, Bucuresti, 2010
6. James Canton - ,,Provocairile viitorului. Principalele tendinte care vor reconfigura lumea in urmaétorii 5, 10, 20
de ani”, Editura Polirom, lasi, 2010
7. Paul R. Gamble, Alan Tapp, Anthony Marsella, Merlin Stone - ,,Revolutia in marketing. O abordare radicald
pentru o afacere de succes”, Editura Polirom, lasi, 2008
8. Michael E. Gordon - ,,Antreprenoriatul’, Colectia Capital, Editura Curtea Veche Publishing, Bucuresti, 2012
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9. Dan Hill - ,,Emotionomics. Cum sé& céstigi inimile si mintile oamenilor’, Editura Publica, Bucuresti, 2010
10. Flaviu Meghisan - ,,Consumatorul. De la teorie la practicd”, Editura Universitaria, Craiova, 2010

8.2. Aplicatii: Seminar Nr. ore | Metode de predare Observalji .
Resurse folosite
1. Impactul mediului asupra comer{ului. Mediul
cultural international, mediul politic international, 2
mediul legislativ international vs. Mediul national
2. Dezvoltarea constiintei globale si demersul catre 2
un comert de clasa mondiala
3. [Formularea unei strategii de innoire a pietei 4 In cadrul acestei sedinte se
4. Comunicarea comerciala integrata si publicitatea stab!lesc obligatiile (.je .
. . 9 4 Dialogul: tia | seminar ale studentilor si
internationala gul; conversatia . >HUCSTRION S
5 - — euristica; dezbatere | S€ pl_'ec!z.eazaﬂcrlterule ce
: Conceperea unei oferte atragatoare 4 vor fi utilizate in evaluarea
6. . . " N rezultatelor invatarii
Proiectarea arhitecturii afacerii 2 Referatul, fisa didactica
7. Crearea infrastructurii si a capacitatilor de afaceri 2
8. Proiectarea sistemelor operationale 2
9. Evaluare finala 2
Bibliografie:

1. Philip Kotler, Dipak Jain, Suvit Maesincee - ,,Marketingul in era digitald. O noua viziune despre profit, crestere
si innoire”, Editura Meteor Press, Bucuresti, 2009

2. Philip Kotler - ,,Kotler despre marketing. Cum s& credm, cum s& castigdm si cum s& domindm pietele”, Editura
Brandbuilders, Bucuresti, 2003

3. Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, lwan Setiawan - ,,Marketing 3.0. De la produs la consumator si la spiritul
uman’”, Editura Publica Bucuresti, 2010

4. George A. Akerlof, Robert J. Shiller - ,,Spirite animale. Despre felul in care psihologia umana influenteaza
economia si ce inseamné asta pentru capitalismul global’, Editura Publica, Bucuresti, 2010

5. Dan Ariely - ,,Irational in mod previzibil: forfele ascunse care ne influenfeazd deciziile”, Editura Publica,
Bucuresti, 2010

6. James Canton - ,,Provocdirile viitorului. Principalele tendinte care vor reconfigura lumea in urmadtorii 5, 10, 20
de ani’, Editura Polirom, lasi, 2010

7. Martin Lindstrom - ,,Buyology”, Editura Publica, Bucuresti, 2011

8. Flaviu Meghisan - ,,Strategii concurentiale de marketing”, Editura Universitaria, Craiova, 2007

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

1. corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor si teoriilor specifice mediului de afaceri insusite la nivelul
disciplinei — vor satisface asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice/academice din domeniul stiintelor
economice;

2. competentele procedurale si atitudinale ce vor fi achizitionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor asociatiilor profesionale si angajatorilor din domeniul economic.

Nota: Tn cadrul programelor de formare continua a personalului didactic va fi evaluat periodic gradul de satisfactie al
reprezentantilor comunitatii academice si al angajatorilor fatd de competentele profesionale si transversale dobandite
de catre absolventii programului de studiu

10. Evaluare:
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de 1.0'3 Pont_ierev
evaluare din nota finala
- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor;
10.4 Curs - coerenta logica; Evaluarea finala 30 %
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate.
e Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor la e Expunerea libera a 20%
intrebarile formulate de catre cadrul didactic si a studentului si
105 Seminar participarii active a fiecarui student la rezolvarea chestionare orala sub
: studiilor de caz la seminar, referatelor forma de dialog.
e Evaluare periodica e Evaluare periodica 20%
e Tema de cas3 - se va evalua gradul de incadrare | o Evaluarea temelor 30%
in cerintele impuse. de casa

10.6 Standard minim
de performanta

- Cunoasterea principalelor concepte specifice comertului electronic
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Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
16 septembrie 2019
Data aprobarii in 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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CIPLINEI

Concurenta si preturi, anul universitar 2019-2020

1. Date despre program

1.1. Institutia de invatamant superior

Universitatea din Pitesti

1.2. Facultatea

Stiinte Economice si Drept

1.3. Departamentul

Management si Administrarea Afacerilor

1.4. Domeniul de studii

Administrarea Afacerilor

1.5. Ciclul de studii

Licenta

1.6. Programul de studii/Calificarea

Administrarea Afacerilor/ Economist

2. Date despre disciplina

2.1 |Denumirea disciplinei Concurenta si preturi

2.2 |Titularul activitatilor de curs

2.3 [Titularul activitatilor de seminar

2.4 |Anulde studii | Il [2.5 [Semestrul | 1| | 2.6 [Tipuldeevaluare] C | 2.7 |Regimul disciplinei | A
3. Timpul total estimat
3.1 [Numar de ore pe saptamana 4 3.2 din care curs 2 3.3 S/L/P 2
3.4 |Total ore din planul de inv. 48 3.5 din care curs 24 3.6 S/L/P 24
Distributia fondului de timp alocat studiului individual ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 14
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii, eseuri 14
Tutorat 1
Examinari 2
Alte activitatj ..... 1
3.7 | Total ore studiu individual 52
3.8 | Total ore pe semestru 100
3.9 | Numar de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 De curriculum -

4.2 | De competente Capacitati de analiza, sinteza, gandire divergenta

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a cursului dotarea salii de curs cu videoproiector, tabla /flipchart si creta colorata /marker

dotarea salii de seminar cu tabla /flipchart si cretd /marker, fiecare student

5.2 | De desfasurare a laboratorului g S
foloseste un minicalculator pentru rezolvarea aplicatiilor

6. Competente specifice vizate
20
g g C1. Culegere, prelucrare si analiza de informatii privind interactiunea mediu extern-intreprindere/ organizatie — 2
8w | PC
§ “g_ C3. Administrarea activitatii unei subdiviziuni din structura intreprinderii/ organizatiei — 1 PC

C5. Utilizarea bazelor de date specifice administrarii afacerilor — 1 PC

Competente
transversale

transversale

7. Obiectivele disciplinei

7.1 Obiectivul general al | Identificarea situatiilor concrete de formare si fundamentare a prefurilor de oferta si
disciplinei capacitatea de a identifica cazurile specifice de incalcare a liberei concurente;

7.2 Obiectivele specifice | A. Obiective cognitive

. Cunoasterea si intelegerea conceptelor metodologice privind formarea prefurilor;
. Formarea unor abilitati si a unor conexiuni intre problematica pretfurilor si
practicilor in cadrul mediului concurential;
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. Dezvoltarea capacitatii studentului de a percepe rolul si importanta politicii
concurentei;

. Prezentarea si insusirea de catre studenti a mecanismului formarii i
fundamentarii preturilor;

. Analiza studiilor de caz propuse provenind de la elemente eminamente practice;
. Dezvoltarea unui rationament profesional adecvat si corecta sa fundamentare.
B. Obiective procedurale

1. Identificarea unor situatii concrete de aplicare a legilor privind formarea preturilor
in economia concurentiala contemporana;

2. Intelegerea continutului pretului;
3. intelegerea concurentei;
4. Interpretarea pertinenta a formarii preturilor pe diferite tipuri de piata si sectoare;
5. Identificarea situatiilor concrete de formare si fundamentare a preturilor de oferta;
6. Capacitatea de a identifica cazurile specifice de incalcare a liberei concurente;
C. Obiective atitudinale
1. Respectarea normelor de deontologie profesionalda, fundamentate pe optiuni
valorice explicite, specifice specialistului in stiinte economice;
2. Cooperarea in echipe de lucru pentru rezolvarea diferitelor sarcini de lucru;
3. Capacitatea de a formula si sustine opinii personale;
8. Continuturi
8.1.C Nr. Metode de Observatii
1. Curs .
ore predare Resurse folosite
1. Protectia concurentei economice 4

1.1. Intelegerile intre operatorii economici

1 1.2. Abuzul de pozitie dominanta

1.3. Piata relevanta — obiect al investigatilor privind
comportamentele pro si anticoncurentjale

1.4. Reglementarea protectiei concurentei in Roméania

2. Fundamentarea si actualizarea preturilor de oferta 4
2.1. Costul de productie—element de fundamentare a pretului de
oferta

2.2. Analiza costului de productie Tn vederea fundamentarii pretului
2.3. Influenta impozitelor asupra nivelului preturilor

3. Sistemul preturilor in Romania. Categorii si forme de preturi 4
3.1. Liberalizarea preturilor — proces specific economiei de piata
3.2. Categorii de preturi

3.3. Preturile cu ridicata ale producatorilor sau importatorilor ) grelsg;ar:aa Tabl
3.4. Formarea preturilor de comercializare - dezbalerea abla
- explicatia

4. Ajutorul de stat 4
4 | 4.1. Consideratii generale

4.2. Formele ajutorului de stat
4.3. Nouta{i legislative si evolutii

5. Fundamentarea si corelarea preturilor produselor noi 4
5.1. Relatia dintre noutatea produselor si preful acestora

5.2. Strategii de fundamentare a pretului produselor noi

5.3. Continutul si necesitatea corelarii preturilor

5.4. Folosirea produsului etalon in operatiunile de corelare a
preturilor

5.5. Metode de stabilire a preturilor prin corelare

6. Strategii de preturi 4
6 | 6.1. Continutul si elementele caracteristice unei strategii de preturi
6.2. Tipologia strategiilor de preturi

6.3. Modificarea preturilor si reaciiile propagate

Bibliografie

1. Bandoi, A,; Ispas, R. - Preturi si concurenta. Curs, Editura Universitaria, Craiova, 2013;

2. Baldan, C. — Preturi si concurentd. Fundamente teoretice, teste grild, aplicatii. Manual pentru IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, 2014;

3. Baldan, C.; Ungureanu, E. — Preturi si concurentd. Aspecte teoretice, teste grild, aplicatii, Editura Sitech,
Craiova, 2010;

4. Baldan, C.; Ungureanu, E. — Concurenta si preturi, Editura Sitech, Craiova, 2009;

5. Baldan, C.; Ungureanu, E. - Preturi si concurents. Manual universitar pentru Invatdmantul frecvents redusé,
Editura Universitatji din Pitesti, 2009;

6. Dumitrascu, V. — Preturi si concurenta. Perspective interdisciplinare. Implicatii manageriale, Editura
ProUniversitaria, Bucuresti, 2012;

7. Gibescu, O. M. — Pretul si concurenta, Editura Universitard, Bucuresti, 2013;

8. Ungureanu, E.; Baldan, C.- Pretul in economia contemporana. Aspecte teoretice, teste grild, aplicatii, Editura
Universitatii din Pitesti, 2006;

Nr. Metode de Observatii

8.2. Aplicatii: Seminar / Laborator / Teme de casa .
ore predare Resurse folosite

1 | Seminar organizatoric: prezentarea obiectivelor disciplinei, a 2 - exercitii de -
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competentelor vizate, distribuirea temelor
2 | Studiu de caz privind protectia concurentei economice 2
3 | Stabilirea preturilor pe baza costurilor 2 reflectie
4 | Fundamentarea si actualizarea preturilor de ofertad. Studiu de caz 4 - prezentari
5 | Sistemul preturilor in Romania. Categorii si forme de preturi 4 referate
6 | Ajutorul de stat. Studiu de caz 2 - lucrul in grup
- | Fundamentarea si corelarea preturilor produselor noi. Studiu de 4 - explicatia
caz
8 | Strategii de preturi 4
Bibliografie
1. Bandoi, A.; Ispas, R. - Preturi si concurentd. Curs, Editura Universitaria, Craiova, 2013;
2. Baldan, C. — Preturi si concurenta. Fundamente teoretice, teste grild, aplicatii. Manual pentru IFR, Editura
Universitatii din Pitesti, 2014;
3. Baldan, C.; Ungureanu, E.. — Preturi si concurenta. Aspecte teoretice, teste grild, aplicatii, Editura Sitech,
Craiova, 2010;
4. Baldan, C.; Ungureanu, E.. — Concurenta si preturi, Editura Sitech, Craiova, 2009;
5. Baldan, C.; Ungureanu, E. - Preturi si concurentd. Manual universitar pentru Invatdméantul frecventa redusa,
Editura Universitatii din Pitesti, 2009;
6. Dumitrascu, V. — Prefuri si concurenta. Perspective interdisciplinare. Implicatii manageriale, Editura
ProUniversitaria, Bucuresti, 2012;
7. Gibescu, O. M. — Pretul si concurenta, Editura Universitara, Bucuresti, 2013;
8. Ungureanu, E; Baldan, C.- Preful in economia contemporana. Aspecte teoretice, teste grild, aplicatii, Editura

Universitatii din Pitesti, 2006;

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

corectitudinea si acuratetea folosirii conceptelor, teoriilor si principiilor Preturilor si concurentei insusite la
nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice/academice din domeniul
stiintelor economice;

e competeniele procedurale si atitudinale ce vor fi achizifionate la nivelul disciplinei — vor satisface asteptarile
reprezentantilor asociatiilor profesionale si angajatorilor din domeniul economic.
9. Evaluare
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 1.0'3 Pom_jerev
din nota finala
10.4 Curs Evaluare finala Test grila, intrebari teoretice si doua probleme 30%
Activitate seminar Rezolvarea aplicatiilor propuse 20%
10.5 Seminar/ Verificare periodica Test grila, intrebari teoretice si doua probleme 30%
Laborator / Tema de casa Rezolvarea unei probleme din cap.4 10%
Tema de casa Referat Prezentarea unei Decizii emise de Consiliul 10%
Concurentei din Roméania
10.6 Standard minim T .
< 0,5 puncte acumulate la evaluarea finala si 4,5 puncte acumulate la seminar
de performanta

Data completarii Titular de curs, Titular de seminar,
16 septembrie 2019
Data aprobarii in 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

