FISA DISCIPLINEI
Comunicare comerciala, anul universitar: 2019 - 2020

1. Date despre program

1.1 | Institutia de invatamant 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 Comunicare comerciala
2.2 |Titularul activitatilor de curs
2.3 [Titularul activitatilor de seminar / laborator
2.4 |Anuldestudii | Ill [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. 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 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 activitatj ..... 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 interpersonala, analiza, sinteza, rationament logic
4.2 | De competente verbal, acuratetea ideilor expuse, corectitudine in folosirea normelor de gramatica
ale limbii roméne.
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
0
5 g
g% C.4. Asistenta in managementul resurselor umane — 1 PC
§%c
O a
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 responsabilitailor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
E— é relationare si munca eficienta in cadrul echipei— 1 PC
8 8 | CT3 Identificarea oportunitatilor de formare continua si valorificarea eficientd a resurselor si tehnicilor de
invatare pentru propria dezvoltare — 1 PC

7. Obiectivele disciplinei

- Intelegerea procesului de comunicare si a importantei utiliz&rii corecte a lor in orice afacere;
- Dobandirea de catre studenti a abilitatilor de comunicare privind redarea, analiza si
interpretarea mesajelor, a capacitatii de a cere, a refuza, a primi si a oferi un feedback

7.1 Obiectivul general | constructiv, formuland mesajul optim si alegand canalul de comunicare cel mai eficient;
al disciplinei - Insusirea cunostintelor esentiale si necesare elaborarii strategiilor 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
- Intelegerea 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 baza — economice
si psihosociale - cat si pentru infelegerea 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 infelegerea 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 emotjilor;
- 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

8.1. Curs Nr. Metode de Observatii
t ore predare Resurse folosite
1 | Comunicarea interumana eficienta 2 calculatorul
(prezentarea in
2 | Comunicarea organizationala. Obiectivele si functiile comunicarii 2 power —point)
= prelegerea
3 | Comunicarea cu clientul 2
4 | Tipologia clientilor. Tipuri comportamentale in afaceri 2 - con_ve_rsua’gla 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
g | Aspecte generale referitoare la negociere — caracteristici si 4 .opon.ent prezentari in
etape imaginar power-point
. A . pentru
9 | Uzante si protocol in negociere 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

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

Rujoiu Marian, Biblia negociatorului, Editura Vidia, 2011

Secard Carmen, Comunicare si negociere comerciala 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 Tn afaceri, Editura Polirom, lasi, 2008

15. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri (in curs de aparitie), Editura Universitatji 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
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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 sedinte se
proiectului ce trebuie elaborat si distribuirea temelor bslf(ab'!_?sz
2 Rolul si inij)ortan’;a qomunicérii. Reguli de baza ale comunicarii. 4 Oselrgﬁ]t;reals
Perturbatii in comunicare studentjlor si se
3 Functiile comunicarii si particularitatile comunicarii in afaceri. 4 precizeaza
Etica comunicarii in afaceri « Dialogul criter?i!e ce vor fi
Deprinderile comunicarii in afaceri. Deprinderi in receptionarea = Lucrul in grup 232?3;22
4 | mesajelor. Deprinderi de interpretarea mesajelor. Deprinderi de 4 = Conversatia rezultelor fnvatarii
redarea mesajelor euristica
. . N . . = dezbaterea cu o
5 Tehnici de comunicare. Ascultarea. Inregistrarea si tratarea 4 oponent Resurse folosite:
informatiilor. Intrebarile. Relansarile. Discutia normala imaginar = Scurte L
prezentari in
6 | Pregatirea dosarului negocierii 4 power-point
pentru
7 Strategia comunicarii. Obiectivele strategiei iTn 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:

. 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 comerciald 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

1. Stanciu Tolea Claudia — Comunicare si negociere in afaceri (in curs de aparitie), Editura Universitatii din
Pitesti, Pitesti, 2016
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 nsusite 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: 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 Administrarea Afacerilor.

10. Evaluare

Tip activitate

10.3 Pondere

10.2 Metode de evaluare | . . e
din nota finala

10.1 Criterii de evaluare

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

- corectitudinea si exhaustivitatea cunostintelor; 5 subiecte abordabile in

10.4 Curs - coerenta logica; o A o
- gradul de asimilare a limbajului de specialitate maniera explicativ — 30 %
: argumentativa (15%) +
un subiect de analiza si
interpretare (15%)
o Activitate seminar - evaluarea raspunsurilor la e Expunerea libera a 20%

10.5 Seminar /

intrebarile formulate de catre cadrul didactic si a studentului si

Laborator / Tema de
casa

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

chestionare orala sub
forma de dialog.




20%

e Test de verificare - rezolvarea unor aplicatii e Testare

asemanatoare celor de la seminarii.

e Tema de casa - se va evalua gradul de e Evaluarea lucrarilor 30%
individuale si

incadrare in cerintele impuse.

chestionare orala

. - cunoasterea si deprinderea utilizarii practice a principalelor tehnici de comunicare si tactici de
10.6 Standard minim ) ; - . - . . SN
negociere care pot fi utilizate ca modalitate de realizare a schimburilor economice;

de performanta N
P ! - nota 5 la evaluarea finala.

Data completarii Titular de curs, Titular de seminar / laborator,

Data aprobarii in Consiliul departamentului, Director de departament, Director de departament,
(prestator) (beneficiar),
Conf. univ. dr. Daniela MIHAI Conf. univ. dr. Daniela MIHAI




