	PROGRAMA ANALITICA-PROIECT
	

	
	Vizat,

Consiliul Facultăţii ............
din data de  ………….…….


	Denumirea disciplinei
	Strategii în afaceri şi tehnici de negociere 


	Codul disciplinei
	USV.FIM.IEDM.DSE.O7.13a
	Semestrul
	7
	Numărul de credite
	3


	Facultatea
	Inginerie Mecanică, Mecatronică şi Management
	
	Numărul orelor pe semestru/activităti

	Domeniul
	Inginerie şi management
	
	Total
	C
	S
	L
	P

	Programul de studiu
	Inginerie Economică în Domeniul Mecanic
	
	42
	28
	
	14
	


	Categoria formativă a disciplinei

DF-fundamentală, DD-în domeniu, DDI – în domeniu - inginereşti, DDE – în domeniu – economice, DDJ – în domeniu – juridice, DS - de specialitate, DSI – de specialitate - inginereşti, DSE – de specialitate – economice, DSJ – de specialitate – juridice DC-complementară
	DSE

	Categoria de opţionalitate a disciplinei: DI-obligatorie(impusă), DO-opţională(la alegere), DF- facultativă (liber aleasă)
	DO


	Discipline

Anterioare
	Obligatorii
	Bazele economiei ( Economie generală ), Bazele managementului, Marketing

	
	Recomandate
	Expresie şi comunicare


	Obiectivele disciplinei
	Formarea unor ingineri mecanici adaptati cerinţelor aflate într-o permanentă dinamică ale economiei de piaţa, cu reale aptitidini de comunicator, manager şi lider şi capabil să se implice şi să gestioneze afaceri ale unor firme de profil.

	Competenţe

specifice
	1. Cognitive : 

· cunoaşterea şi utilizarea adecvată a noţiunilor privind strategiile manageriale, comunicarea şi negocierea;

· utilizarea corectă a termenilor de specialitate;

· explicarea şi interpretarea unor idei, procese, precum şi a conţinuturilor teoretice şi practice ale disciplinei şi realizare de conexiuni cu alte discipline precum management, marketing, economie generală, expresie şi comunicare, etc..

· analiza şi sinteza, generalizarea, concretizarea;

2. Tehnice / profesionale 

· capacitatea de a transpune în practică informaţiile dobândite;

· abilităţi de cercetare, creativitate;

· capacitatea de a concepe proiecte şi a le derula;

· capacitatea de a soluţiona probleme;

· capacitatea conturării unor proiecţii strategice, abilităţi de comunicator şi negociator, etc..
3. Atitudinal – valorice 

· reacţia pozitivă la sugestii, cerinţe, sarcini didactice, satisfacţia de a răspunde;

· implicarea în activităţi ştiinţifice în legătură cu disciplina;

· capacitatea de a aprecia diversitatea, abilitatea de a colabora cu specialişti din alte domenii. 

	Conţinutul instruirii

Se va menţiona

şi nr.de ore /teme/aplicatii

	CURS
I. Strategii în afaceri  - 16 ore
1. Conceptul de strategie

1.1. Conceptul, definirea şi funcţiile procesului de management

1.2. Definirea şi evoluţia conceptului de strategie

1.3. Delimitarea conceptului de strategie de alte concepte: management strategic, alianţe strategice, politici de firmă

2. Caracteristicile şi componentele strategiei de afaceri

2.1. Principalele caracteristici ale strategiei

2.2. Misiunea firmei

2.3. Cultura managerială

2.4. Obiectivele organizaţiei

2.5. Resursele

2.6. Termenele

2.7. Avantajul competitiv

3. Factori determinanţi ai strategiilor

3.1. Eficacitate şi/sau eficienţă

3.2. Determinanţi majori

3.2.1. Determinanţi interni

3.2.2. Determinanţi externi

3.3. Interdependenţa dintre strategii şi ciclul de viaţă al firmelor

4. Tipologia strategiilor de afaceri

4.1. Modalităţi de fundamentare a strategiei

4.2. Tipologia strategiilor de afaceri

4.3. Sinteza principalelor strategii de management

4.4. Rolul strategiilor de firmă

4.5. Operarea schimbărilor strategice preconizate

4.6. Evaluarea rezultatelor strategiei

5. Strategii specifice (funcţionale) de dezvoltare a afacerilor

5.1. Consideraţii generale

5.2. Strategii de marketing

5.3. Strategiiîn domeniul financiar

5.4. Strategii de producţie

5.5. Strategii de cercetare şi dezvoltare

5.6. Strategii privind dezvoltarea resurselor umane

5.7. Strategii investiţionale

5.8. Strategiile calităţii

5.9. Strategii de informatizare a firmei

II.     Tehnici de negociere – 12 ore
1. Conceptul de comunicare

1.1. Definirea comunicării umane

1.2. Istoric şi evoluţie

1.3. Axiomele comunicării

1.4. Nivelurile comunicării umane

1.5. Etica comunicării umane

1.6. Relaţia comunicare – negociere

1.7. Forme de comunicare interumană

2. Analiza procesului de comunicare

2.1. Analiza comunicării şi a proceselor fundamentale ale acesteia

2.2. Analiza proceselor fundamentale ale comunicării în cazul negocierii

3. Formele comunicării

3.1. Consideraţii generale

3.2. Comunicarea verbală

3.3. Comunicarea non-verbală

3.4. Comunicarea scrisă

3.5. Alte forme de comunicare

4. Definirea negocierii

4.1. Definirea negocierii şi rolul acesteia

4.2. Principiile negocierii şi conceptul de negociere

4.3. Factorii de care depinde puterea de negociere

4.4. Calităţile negociatorului şi ale echipei de negociere

5. Tipuri de negocieri comerciale şi de firme implicate în negocieri

5.1. Tipuri de negocieri 

5.2. Criterii de clasificare a firmelor

6. Pregătirea şi organizarea negocierilor

6.1. Logistica negocierilor

6.2. Locul de negociere şi poziţii de aşezare la masa negocierilor

6.3. Clasificarea informaţiilor

6.4. Întocmirea documentelor necesare şi a dosarelor de negociere ( mandatul, proiectul de contract, elaborarea ofertei, dosarul de negociere cu date despre partener, dosarul cu specificaţiile tehnice, dosarul comercial şi juridic, dosarul cu problemele financiar-bancare, transporturi şi asigurări, planul de negociere, etc...)

6.5. Desfăşurarea negocierilor

6.5.1. Agenda negocierii

6.5.2. Deschiderea negocierilor

6.5.3. Evaluarea concesiilor posibile

6.5.4. Negocierea fiecărei clauze

6.5.5. Redactarea finală şi semnarea contractului

6.6. Fazele procesului de negociere

6.6.1. Etapa de prenegociere

6.6.2. Negocierea propriu-zisă

6.6.2.1. Negocierea în afaceri pe piaţa internă

6.6.2.2. Negocierea în afaceri economice internaţionale

6.6.3. Faza de postnegociere

7. Strategii, tactici şi tehnici de negociere

7.1. Strategii de negociere

7.2. Tactici de negociere

7.3. Tehnici de negociere

7.4. Metode de compromis în etapa finalizării negocierilor

8. Comunicarea în afaceri

8.1. Comunicarea verbală

8.2. Comunicarea scrisă

9. Definirea noţiunii de manipulare

SEMINAR

1. Prezentarea tematicii seminarului; Completarea unui test de personalitate şi autoevaluare

2. Exemplificarea unor obiective specifice ale unor strategii de afaceri ; Prezentarea şi discutarea elementelor fundamentale ale planurilor de afaceri

3. Verificarea cunoştinţelor privind obiectivele şi modul de elaborare a planurilor de afaceri (lucrare scrisă – 1 oră); Întocmirea unui plan de afaceri.

4. Definitivarea planurilor de afaceri; Prezentarea acestora.

5. Exerciţiu de comunicare; Interviul pentru angajare; Intocmirea unui CV .

6. Prezentarea CV-urilor; Abilitaţi de negociere şi documente de participare la negociere.

7.   Studiu de caz. Concluzii.

	Strategii didactice
	Curs: 

· resurse procedurale: predare, explicatia, demonstratia cu ajutorul graficelor si tabelelor, problematizarea, metode interactive, testare, sinteze, etc.

· resurse materiale: mijloace de instruire (materiale didactice):videoproiector, retroproiector, folii;

Aplicaţii: 

· resurse procedurale: metode, procedee didactice, tehnici de instruire şi moduri de organizare (frontal, grup /pereche, individual)

· lucrări practice , problematizarea, descoperirea, brainstorming-ul;

· resurse materiale: mijloace de instruire (materiale didactice): calculator, etc…


	Forma de evaluare finală (E-examen, C-colocviu, LP-lucrari de control)
	C

	Forme şi metode de evaluare

(exprimare procentuală)
	- examen / colocviu / lucrari practice
	80 %

	
	- activităţi aplicative: seminar / laborator / lucrări practice 
	20 %

	
	- probe de evaluare formativă (test docimologic, referat, eseu, portofoliu, proiect)
	%

	
	- alte activităţi (precizaţi):…………………………………………………………….
	%

	Precizaţi instrumentele de evaluare formativă (pe parcurs): pentru curs şi aplicaţii – referate de laborator
Precizaţi instrumentele de evaluare finală: examinare scris si oral in grup
(exemplu: test docimologic, examinare orală, colocviu individual sau în grup, proiect, portofoliu etc.)

	Standarde curriculare de performanţă


	Standarde minime pentru nota 5:

· însuşirea principalelor noţiuni, idei, teorii;

· cunoaşterea problemelor de bază din domeniu;

· etc.

Standarde minime pentru nota 10:

· abilităţi, cunoştinţe certe şi profund argumentate;

· exemple analizate, comentate;

· mod personal de abordare şi interpretare;

· parcurgerea bibliografiei;

· etc.

	Bibliografie pentru elaborarea C/S/L/P
	· Georgescu,T., Caraiani, G., “Managementul negocierii afacerilor”, Ed. Lumina Lex, Bucureşti, 1999, (III 16876). 

· Prutianu, S., “ Manual de comunicare şi negociere în afaceri”, POLIROM Iaşi, 2000, (III 166611).

· Gheorghita Caprarescu - "Managementul strategic al firmei de comert si turism  - Bucuresti : Editura Rosetti, 2005. - 216 p. (II 47048).
· Burciu, A., “ Management general”, Ed. Univ. Suceava, 1999, (II 43789).

· Nicolescu, O., “Strategii manageriale de firmă”, Ed. economică, 1998.

· Ţuţurea, M., “Bazele managementului”, Ed. Univ. Lucian Blaga- Sibiu, 1999.

· Bacali, L., Manual de Inginerie economică: Marketing”, Ed. Dacia, Cluj Napoca, 1998.

· "Managementul marketingului / Philip Kotler ; trad. de Smaranda Nistor. - Ed. a 3-a. - Bucuresti : Teora, 2002 (III 17734).
· Coste, V., “ Managementul în afaceri”, Ed. Gaudeamus, Iaşi, 1994 (II 40164).

· Mihalcea, R., Androniceanu, A., “Management”, Ed. Economică, 2000 (III 16684).



	Bibliografie minimală pentru studenţi
	· Georgescu,T., Caraiani, G., “Managementul negocierii afacerilor”, Ed. Lumina Lex, Bucureşti, 1999, (III 16876). 

· Prutianu, S., “ Manual de comunicare şi negociere în afaceri”, POLIROM Iaşi, 2000, (III 166611).

· Burciu, A., “ Management general”, Ed. Univ. Suceava, 1999, (II 43789).

· Nicolescu, O., “Strategii manageriale de firmă”, Ed. economică, 1998.

· Ţuţurea, M., “Bazele managementului”, Ed. Univ. Lucian Blaga- Sibiu, 1999.

· Potorac, A., Note de curs.


	Coordonator de disciplină
	Gradul didactic
	Titlul ştiinţific
	Semnătura

	Alexandru POTORAc
	Conferenţiar inginer economist
	Doctor inginer
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