Anexa 1

1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior

UNIVERSITATEA “ARTIFEX” DIN BUCURESTI

1.2 Facultatea

MANAGEMENT-MARKETING

1.3 Departamentul

MANAGEMENT-MARKETING

1.4 Domeniul de studii

ADMINISTRAREA AFACERILOR

1.5 Ciclul de studii

MASTER

1.6 Programul de studii / Calificarea

ADMINISTRAREA AFACERILOR IN COMERT,

TURISM SI SERVICII

1.7 Forma de invatamant

IF (Invatamant cu Frecventi)

1.8 Limba de studiu

Roméana

1.9 Anul universitar

2024-2025

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea
disciplinei

NEGOCIEREA AFACERILOR INTERNATIONALE

2.2 Codul disciplinei

MAA02510S2201

2.3 Titularul activitatilor de curs

Dr. Ivaylo Marinov

2.4 Titularul activitatilor de

Dr. Ivaylo Marinov

seminar
2.5 Anul| Il | 2.6 Semestrul| 2 | 2.7 Tipul de evaluare 2.8 Regimul O] 2.9 Numarul
de studiu (E -examen/V - disciplinei de credite
verificare (O - obligatorie, ECTS
/ C - colocviu)

A - optionala, F-

facultativa)

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numar de ore pe saptamana 4 | din care: 2 | 3.3 seminar / laborator] 2
3.2 curs

3.4 Numarul de saptdmani 12

3.5 Total ore din planul de invatamant | 48 | din care: 24 | 3.7 seminar / laborator] 24
3.6 curs

Distributia fondului de timp:. ore

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 39

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 40

Pregétire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 40

Tutoriat/Consultatii 4

Examinari 4

Alte activitati: ................

3.7 Total ore studiu individual 127

3.8 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS x 25 | 175

ore)

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum

4.2 de competente




5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a « Sald de curs dotata cu laptop, acces la internet, videoproiector si tabla;
cursului « Studentii se vor prezenta la prelegeri cu telefoanele mobile inchise;

« Nu va fi acceptata intarzierea studentilor la curs.
5.2 De desfasurare a « Sala de seminar dotata cu tabla, laptop, videoproiector si acces la internet;

seminarului / laboratorului | « Studentii se vor prezenta la seminarii cu telefoanele mobile inchise;

« Nu va fi acceptata intarzierea studentilor la seminar;
. Studentii vor avea la dispozitie diverse materiale didactice.

6. Competentele specifice acumulate

Competente profesionale

C4. Coordonarea activitatilor de relatii cu clientii si elaborarea si implementarea
strategiilor de vanzare. (5 puncte de credit)

C4.1 Identificarea, descrierea si explicarea proceselor de marketing, de relationare si
comunicare cu clientii in cadrul firmelor din domeniul comertului, turismului si serviciilor (1
punct de credit);

C4.2 Evaluarea situatiei firmei si identificarea alternativelor de perfectionare a politicii de
marketing si a relatiilor cu clientii (2 puncte de credit);

C4.3 Stabilirea politicilor si strategiilor de marketing ale organizatiei de comert, turism si
servicii si realizarea procedurilor de implementare specifice activitatii de relatii cu clientii (2
puncte de credit);

Competente
transversale

CT1 Aplicarea valorilor si eticii profesiei si executarea responsabila a unor sarcini
profesionale complexe in conditii de autonomie si independenta profesionald, promovarea
rationamentului logic, a aplicabilitatii practice, a evaluarii si autoevaluarii in luarea
deciziilor. (2 puncte de credit)

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general e Cunoasterea tehnicilor de negociere in mediul economic national si
al disciplinei intercultural european.

7.2 Obiectivele Cunostinte: R.i.1 Absolventul cunoaste aspecte generale, definitii si
specifice clasificari ale negocierii comerciale

R.1.2 Absolventul cunoaste obiectivele unei negocieri
comerciale

R.1.3 Absolventul intelege conceptele legate de psihologia
negociatorului

R.1.4 Absolventul identifica elementele caracteristici ale unei
echipe de negociere

Aptitudini: R.1.1 Absolventul aplica tehnici si tactici de negociere

R.1.2 Absolventul analizeaza chestiuni de organizare a unei
negocieri comerciale

R.1.3 Absolventul implementeaza chestiuni de organizare a
unei negocieri comerciale

R.i.4 Absolventul evalueaza corect psihologia negociatorului

Responsabilitate | R.1.1 Absolventul formuleaza strategii de negociere in

si autonomie organizatii din diverse domenii de activitate

R..2 Absolventul dezbate modul de desfasurare a negocierii
comerciale

R.1.3 Absolventul imbunatateste modul de organizare a
echipei de negociere




R.1.4 Absolventul planifica mandatul echipei de negociere

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice
Negocierea comerciala. Concept, tipologie, Curs interactiv 6 ore Mecu (2011)
strategii si tehnici: Conversatie euristica Subcapitolul 1.2
- Aspecte generale, definitii si Metoda
clasificari; ) problematizarii
- Strategii de negociere;
- Tehnici si tactici de negociere.
Pregatirea si desfasurarea negocierilor Curs interactiv 6 ore Mecu (2011)
comerciale: Conversatie euristici Capitolul 2
- Pregétirea negocierilor; Metoda
- Desfasurarea negocierilor. problematizirii
Analiza practica a negocierilor comerciale. Curs interactiv 6 ore Mecu (2011)
Conversatie euristica Capitolul 3
Metoda
problematizarii
Echipa si mandatul de negociere. Curs interactiv 2 ore Mecu (2014)
Conversatie euristica Capitolul 6
Metoda
problematizarii
Psihologia negociatorului Curs interactiv 2 ore Mecu (2014)
Conversatie euristica Capitolul 7
Metoda
problematizarii
Curs recapitulativ Curs interactiv 2 ore Mecu (2011)
Conversatie euristica Subcapitolul
Metoda 1.2, Capitolul 2,
problematizarii Capitolul 3
Mecu (2014)
Capitolul 6,
Capitolul 7
TOTAL 24 ore

Bibliografie obligatorie:

1. Mecu D.G. (2011) - Negociere, comunicare, diplomatie si protocol in relatiile economice

internationale, Editura Alfa, Iasi.

2. Mecu D.G. (2014) - Arta negocierii si comunicarii in afaceri internationale, Editura Alfa, Iasi.

Bibliografie suplimentara:

8.2 Seminar / laborator Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice

Negocierea comerciala. Concept, tipologie, Exercitiul, demonstratia, 6 ore Mecu (2011)
strategii si tehnici: exemplificarea, dezbatere Subcapitolul 1.2

- Aspecte generale, definitii si Realizarea de teme,

clasificari; referate, eseuri.

- Strategii de negociere;

- Tehnici si tactici de negociere.
Pregatirea si desfasurarea negocierilor Exercitiul, demonstratia, 6 ore Mecu (2011)

comerciale:
- Pregdtirea negocierilor;

exemplificarea, dezbatereg

Realizarea de teme,

Capitolul 2




- Desfasurarea negocierilor. referate, eseuri.

Analiza practica a negocierilor comerciale. Exercitiul, demonstratia, 6 ore
exemplificarea, dezbatere
Realizarea de teme,

referate, eseuri.

Mecu (2011)
Capitolul 3

Echipa si mandatul de negociere. Exercitiul, demonstratia, 2 ore
exemplificarea, dezbatere
Realizarea de teme,

referate, eseuri.

Mecu (2014)
Capitolul 6

Psihologia negociatorului Exercitiul, demonstratia, 2 ore
exemplificarea, dezbatere
Realizarea de teme,

referate, eseuri.

Mecu (2014)
Capitolul 7

Seminar recapitulativ Exercitiul, demonstratia, 2 ore

Mecu (2011)

exemplificarea, dezbatere Subcapitolul
Realizarea de teme, 1.2, Capitolul 2,

referate, eseuri. Capitolul 3

Mecu (2014)

Capitolul 6,

Capitolul 7

24 ore

Bibliografie obligatorie:
1. Mecu D.G. (2011) - Negociere, comunicare, diplomatie si protocol in relatiile economice
internationale, Editura Alfa, Iasi.
2. Mecu D.G. (2014) - Arta negocierii si comunicarii in afaceri internationale, Editura Alfa, Iasi.
Bibliografie suplimentara:

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

« Pe parcursul deruldrii disciplinei pot fi invitati practicieni pentru prelegeri punctuale.

« Anual, in perioada de analiza a planurilor de invatamant, continutul disciplinei si oportunitatea
introducerii sau Tnlocuirii unor discipline sunt discutate cu reprezentantii comunitatii epistemice si
cu reprezentanti ai mediului de afaceri din diverse domenii de activitate, inclusiv cu reprezentanti
din sistemul cooperatist - Uniunea Nationald a Cooperatiei Mestesugaresti — UCECOM, Tn vederea
adaptdrii la cerintele acestora si la cele ale pietei muncii.

10. Evaluare
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 10.3 Pondere
Metode de din nota
evaluare finala
10.4 Curs e cunoagterea terminologiei de specialitate, a | Examen 50 %
sistemului  conceptual cu care opereaza | Scrisin
disciplina; sesiunea de
e capacitatea de utilizare adecvata a | examene.

conceptelor, principiilor, normelor, metodelor si
procedeelor de operare specifice impuse de
discipling;

o demonstrarea capacitafii de analiza, sinteza si
interpretare a unor situatii problematice in
negocierea afacerilor;

e insusirea si  aplicarea procedeelor si




tehnicilor de negociere;

 coerenta logica in analiza si argumentare;

o Intelegerea principiilor care trebuie urmate
pe parcursul negocierii;

o abilitatile de gandire analitica si critica in
evaluarea unor situatii tip ,,dilema”

« capacitatea de corelare a aspectelor teoretice
cu cele practice;

o formarea unui mod propriu de gandire
economica care sa asigure evaluarea corectd a
oportunitagilor si  riscurilor 1n  actiunile
intreprinse;

 aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul
pentru studiul individual si implicarea in
activitatea de cercetare stiintifica.

105
Seminar/laborator

e cunoasterea terminologiei de specialitate, a
sistemului  conceptual cu care opereaza
disciplina;

e capacitatea de utilizare adecvata a
conceptelor, principiilor, normelor, metodelor si
procedeelor de operare specifice impuse de
disciplina;

o demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza si
interpretare a unor situatii problematice in
negocierea afacerilor;

e insusirea si  aplicarea
tehnicilor de negociere;

e coerenta logica 1n analiza si argumentare;

o Intelegerea principiilor care trebuie urmate
pe parcursul negocierii;

o abilitatile de gandire analitica i criticd In
evaluarea unor situatii tip ,,dilema”

« capacitatea de corelare a aspectelor teoretice
cu cele practice;

o formarea unui mod propriu de gandire
economica care sd asigure evaluarea corecta a
oportunitatilor si  riscurilor 1n  actiunile
ntreprinse;

 aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul
pentru studiul individual si implicarea in
activitatea de cercetare stiintifica.

procedeelor  si

Testarea
continua pe
parcursul
semestrului

20 %

Participarea
activa la
seminar si
realizarea
de activitati
gen teme /
referate /
eseuri /
traduceri /
proiecte

30%

10.6 Standard minim de performanta

« 1insusirea vocabularului specific disciplinei;
. recunoasterea principiilor, legilor si a teoriilor aferente disciplinei de studiu;
. intelegerea si explicarea conceptelor fundamentale;
« 1Insusirea corectd a notiunilor teoretice de baza si a tehnicilor de negociere;
. evaluarea corectd a oportunitatilor si riscurilor in actiunile Intreprinse;
« realizarea partiala a lucrarilor practice: prezentari de materiale la seminar, teme, referate, proiecte;
. participarea la 1/2 din seminarii;

« obtinerea notei 5 la examenul final.

Data completarii: 24.09.2024




Semnatura titularului de curs,

Data avizarii in departament: 30.09.2024

Semnaétura directorului de departament,
Conf. Univ. Dr. Aurelian Diaconu

Data aprobarii in Consiliul facultatii: 30.09.2024

Semnatura Decan,
Conf. Univ. Dr. Anca Mihaela Melinceanu

Semnitura titularului de seminar,

Avizat,

Responsabil program de studii,
Conf. Univ. Dr. Anca Mihaela Melinceanu



