FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

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 LICENTA
1.6 Programul de studii / Calificarea? ECONOMIA COMERTULULTURISMULUI SI

SERVICIILOR
1.7 Forma de invatamant IF (Invitimant cu Frecventi)
1.8 Limba de studiu Roména
1.9 Anul universitar 2025-2026
2. Date despre disciplina®
2.1 Denumirea COMERT
disciplinei
2.2 Codul disciplinei 0251081205
2.3 Titularul activitatilor de curs | Lect.univ.dr.Ionescu Alexandru Cosmin
2.4 Titularul activitatilor de Lect.univ.dr.lonescu Alexandru Cosmin
seminar
2.5Anul| I |2.6 Semestrul| II | 2.7 Tipul de E | 2.8 Regimul O| 2.9 Numarul
de studiu evaluare disciplinei de credite

(E - examen /' V - (O - obligatorie, ECTS
veriﬁcare. A - optionala, F-
/ € - colocvin) 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 14
3.5 Total ore didactice din planul de | 56 | din care: 28 | 3.7 seminar / laborator] 28
invatamant’ 3.6 curs
3.8 Studiu individual, din care’: ore
Studiul dupa notite de curs, suport de curs, manual, carti, bibliografia minimala recomandata 23
Pregatire pentru seminar/proiect, teme, referate, portofolii si eseuri 22
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 6
Pregatire pentru prezentari sau verificari 8
Pregétire pentru examinarea finalad 6
Examinari 2
Consultatii 2

! Management/Marketing/Administrarea afacerilor/Finante/Contabilitate

2 Management/Marketing/Economia comertului, turismului si serviciilor/Finante si banci/Contabilitate si informatica de
gestiune/Management organizational/Marketing si comunicare in afaceri/Administrarea afacerilor in comert, turism si
servicii/Management financiar-bancar si de asigurari/Managementul sistemului informational financiar-contabil

3 Se vor inscrie informatiile din planul de invatdmant
4 Se vor inscrie informatiile din planul de invatamant
5 Distributia fondului de timp este responsabilitatea cadrului didactic




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

3.9 Total ore studiu individual 69
3.10 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS x 125
25 ore)®

4. Preconditii’ (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum

Fundamentele stiintei marfurilor,Marketing

4.2 de competente

Studentii vor ccdpata cunosterea in Intelegerea conceptelor fundamentale
despre marfuri, clasificarea si caracteristicile acestora, intelegerea
conceptelor de baza ale marketingului (piata, segmentare, pozitionare)

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 De desfasurare a
cursului

- Sald de curs dotata cu laptop, acces la internet, videoproiector si tabla;
- Studentii se vor prezenta la prelegeri cu telefoanele mobile inchise;
- Nu va fi acceptata intarzierea studentilor la curs.

5.2 De desfasurare a
seminarului / laboratorului

« Salad de seminar dotata cu tabla, laptop, videoproiector si acces la internet;
« 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

Aplicarea tehnicilor de vinzare directa si asistata

intocmirea si verificarea documentelor comerciale (facturi, avize, contracte)
Inventarierea stocurilor

Monitorizarea indicatorilor economici (cifra de afaceri, profit, rentabilitate)
Aplicarea tehnicilor de merchandising

Competente
transversale

Rezolvarea reclamatiilor si gestionarea conflictelor
Colaborare cu colegii din diferite departamente
Identificarea si anticiparea nevoilor clientilor

Ajustarea la schimbarile din piata si tendintele comerciale
Operarea sistemelor informatice de gestiune (POS, ERP)

® Totalul orelor pe semestru trebuie sa fie egal cu numarul total de ore didactice din planul de invatamant (3.5) la care se
adauga numarul de ore de studiu individual (3.9)

7 Se mentioneazi, acolo unde este cazul, disciplinele necesare a fi fost parcurse anterior in vederea bunei intelegeri si
desfagurari a procesului educational in cadrul disciplinei, precum si competentele pe care studentul trebuie sa si le fi
insusit anterior in vederea bunei intelegeri si desfasurari a procesului educational in cadrul disciplinei de fata

8 Se vor prelua informatiile din Anexa nr. 2 la planul de invdtimant - Corelarea disciplinelor cu competentele

profesionale si transversale.
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7. Obiectivele disciplinei (in stransa legatura cu competentele profesionale si transversale)

7.1 Obiectivul general
al disciplinei’

Formarea competentelor fundamentale teoretice si practice necesare
desfasurdrii activitdtilor comerciale, prin intelegerea mecanismelor si
proceselor specifice comertului modern, in vederea pregatirii unor
specialisti capabili sa organizeze, sd coordoneze si sd gestioneze eficient
operatiunile  comerciale intr-un mediu economic  dinamic  si
competitiv.specialisti capabili sd organizeze, sd coordoneze si sd gestioneze
eficient operatiunile comerciale intr-un mediu economic dinamic si
competitiv.

7.2 Rezultatele
invitarii (obiectivele
specifice)!?

Cunostinte: R.i.1 Definirea si explicarea conceptelor de baza din

domeniul comertului (comert, tranzactie comerciala, circuit
comercial, intermediari)

R.1.2 Cunoasterea legislatiei comerciale de baza

R.1.3 Identificarea tipurilor de documente comerciale si a
circuitului acestora

Aptitudini: R.i.1 Sa organizeze si sd execute procesul de aprovizionare

R.1.2 Sa eticheteze si sa etaleze produsele conform normelor
R.1.3Sa identifice nevoile clientilor prin tehnici de
comunicare adecvate

Responsabilitate | R.1.1 Sa 1si asume responsabilitatea pentru corectitudinea

si autonomie operatiunilor comerciale efectuate
R.1.2 Sa prioritizeze sarcinile 1n functie de urgenta si
importanta
R.1.3 Sa coordoneze activitati simple in cadrul echipei de
vanzari
8. Continuturi
8.1 Curs Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice!!
Tema 1 Curs interactiv 2 ore Bibliografie
- Comertul — domeniu complex al obligatorie
cconomier i Expunere-dezbatere Cap.1-
1.1 Abordari asupra conceptului de Saseanu
comert”
D) i A
1.2 Principalele forme de comert. . ndreea
oA Simona et al
2.3 Importanta comertului in 2021
economie ( )
Tema 2 Curs interactiv 3 ore Bibliografie
- Comertul cu ridicata obligatorie
2.2 Tipologie Saseanu
2.3Func‘g11 Andreea
2.4Tendinte :
§ Simona et al

° Va fi derivat din obiectivele programului de studii in al carui plan de invatimant se regéseste disciplina

10 Se preiau integral sau partial (daca sunt mai multe discipline care raspund acelorasi rezultate ale invatarii) din Anexa
nr. 1 la planul de invatamant — Corelarea disciplinelor cu rezultalele invatarii

11 Pentru fiecare temi a cursului se vor indica capitolul/capitolele din lucrarea indicata in bibliografie unde se regiseste

tema propusa
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(2021)

Tema 3 Curs interactiv 3 ore Bibliografie
- Comertul cu amanuntul obligatorie
3.1 Definire si delimitari Expunere-dezbatere Cap.3-
conceptuale Saseanu
3.2 Principalele functii si activitatile Andreea
SRS , Simona et al
3.3 Structura comertului cu (2021)
amanuntul — clasificari si tipologii
3.4 Tendinte 1n comertul cu
améanuntul
Tema 4 Curs interactiv 3 ore Bibliografie
- Comertul online obligatorie
4.1 Comertul prin Internet — forma Expunere-dezbatere Cap.4-
de vanzare la distanta Saseanu
4.2 Principalele modele de comert Andreea
electronic Simona et al
4.3 Comert electronic versus comert (2021)
clasic
Tema 5 Curs interactiv 3 ore Bibliografie
- Modalitati de organizare a obligatorie
comerciantilor Expunere-dezbatere Cap.5-
5.1 Comert independent Saseanu
5.2 Comert integrat Andreea
5.3 Comert asociat Simona et al
(2021)
Tema 6 Curs interactiv 4 ore Bibliografie
- Repere ale negocierii comerciale obligatorie
6.1 Ce este negocierea comerciala? Expunere-dezbatere Cap.6-
6.2 Forme de negociere si tipuri de Saseanu
negociatori Andreea
6.3 Etapele procesului de negociere Simona et al
6.4 Tehnici si tactici de negociere (2021)
Tema 7 Curs interactiv 3 ore Bibliografie
- Personalul comercial obligatorie
7.1 Agentul de vanzari Expunere-dezbatere Cap.7-
7.2 Managerul de vanzari Saseanu
7.3 Abordarea strategica a clientilor Andreea
Simona et al
(2021)
Tema 8 Curs interactiv 4 ore Bibliografie
- Profesionalism in comert obligatorie
8.1 Amatori vs profesionisti in Expunere-dezbatere Cap.8-
comert Saseanu
8.2 Fii un consultant pentru client Andreea
8.3 "Tl]i)'Olclgla clientilor. Valoarea Simona et al
unui clien
8.4 Invatd s comunici eficient cu (2021)

clientii
8.5 Transforma obiectiile clientilor
in oportunitati




Tema 9 Curs interactiv 3 ore Bibliografie
- Succesul in comert: orientarea catre obligatorie
client - Expunere-dezbatere Cap.9-
9.1. Identificarea clientilor Saseanu
potentiali
9.2. Castigarea increderii noilor ‘Andreea
b Simona et al
9.3. Relatia vanzator-client (2021)
TOTAL ore
Bibliografie obligatorie!2:
1. Andreea Simona Saseanu, Raluca Mariana Grosu,Irina Albastroiu (2021) — Comert notiuni

fundamentale, Editura ASE, Bucuresti
Bibliografie suplimentara:

1.Ion Popa, Simona Moise (2020) - Tehnici de vanzare si negociere in comert, Editura ASE,Bucuresti

8.2 Seminar / laborator Metode de predare / Fond de timp Referinte
lucru bibliografice
Tema 1 Exemplificare,dezbatere 3 ore Bibliografie
- Comertul cu ridicata obligatorie
o Cap.2-
2.1 Delimitari conceptuale S
2.2 Tipologie aseanu
2.3Functii .Andreea
2.4Tendinte Simona et al
(2021)
Tema 2 Exemplificare,dezbatere 5 ore Bibliografie
- Comertul cu amanuntul Obélgatg)rle
3.1 Definire si delimitiri S ap.s-
conceptuale ascanu
3.2 Principalele functii si activitatile .Andreea
asociate Simona et al
3.3 Structura comertului cu (2021)
amanuntul — clasificari si tipologii
3.4 Tendinte in comertul cu
amanuntul
Tema 3 Exemplificare,dezbatere 5 ore Bibliografie
- Comertul online ob(ljlgat;)rle
4.1 Comertul prin Internet — forma S ap-a-
de vanzare la distanta ascanu
4.2 Principalele modele de comert ‘Andreea
electronic Simona et al
4.3 Comert electronic versus comert (2021)
clasic
Tema 4 Exemplificare,dezbatere 5 ore Bibliografie
- Repere ale negocierii comerciale obligatorie

12 Toate lucrdrile indicate in bibliografie fac parte din fondul de carte al UAB sau se regisesc in biblioteci virtuale ce
pot fi accesate de catre studenti/masteranzi, fara restrictii. Bibliografia va contine cel putin o lucrare de referintd din

domeniul disciplinei si o lucrare a titularului de curs

(suport de curs cu ISBN).

Se recomanda ca bibliografia sa contind lucrari stiintifice aparute, preponderent, in ultimii 5 ani. Se pot include si

articole stiintifice ale titularului de curs/seminar, in domeniul disciplinelor predate.
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6.1 Ce este negocierea comerciala? Cap.6-
6.2 Forme de negociere si tipuri de Saseanu
negociatori Andreea
6.3 Etapele procesului de negociere Simona et al
6.4 Tehnici si tactici de negociere (2021)
Tema 5 Exemplificare,dezbatere 5 ore Bibliografie
- Profesionalism in comert obligatorie
8.1 Amatori vs profesionisti in Cap.8-
comert _ Saseanu
8.2 Fii un consultant pentru client Andreea
8.3 Tipologia clientilor. Valoarea Simona et al
unui client
8.4 Invatd s comunici eficient cu (2021)
clientii
8.5 Transforma obiectiile clientilor
in oportunitati
Tema 6 Exemplificare,dezbatere 2 ore Bibliografie
- - Personalul comercial obligatorie
7.1 Agentul de vanzari Cap.7-
7.2 Managerul de vanzari Saseanu
7.3 Abordarea strategica a clientilor Andreea
Simona et al
(2021)
Tema 7 Exemplificare,dezbatere 3 ore Bibliografie
- Succesul in comert: orientarea catre obligatorie
client Cap_9_
9.1. Identificarea clientilor Saseanu
potentiali
9.2, Castigarea increderii noilor Siﬁﬁifg? .
clienti
9.3. Relatia vanzator-client (2021)
TOTAL ore

Bibliografie obligatorie:
Andreea Simona Saseanu, Raluca Mariana Grosu,Irina Albastroiu — Comert notiuni
fundamentale, Editura ASE, Bucuresti

1.

Bibliografie suplimentara:

1.

Ion Popa, Simona Moise (2020) - Tehnici de vanzare si negociere in comert, Editura

ASE, Bucuresti

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

programului

Standarde de calitate 1n servicii comerciale

« Managementul operatiunilor retail
« Transparenta informatiilor comerciale
« Protectia datelor personale (GDPR)




« Monitorizarea absolventilor
« Identificarea tendintelor in recrutare

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2
Metode de
evaluare

10.3 Pondere
din nota
finala'?

10.4 Curs'

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

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

e demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza si
interpretare a unor situatii problematice specifice
disciplinei;

e insusirea si aplicarea formulelor, procedeelor si
tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor
statistice in vederea obtinerii indicatorilor cu care
opereaza disciplina;

e coerenta logica in analiza si argumentare;

e intelegerea principiilor care trebuie urmate pe
parcursul dezvoltarii firmelor;

e abilitatile de gandire analiticd si criticd 1n
evaluarea unor situatii tip ,,dilema” in dezvoltarea
economico-sociala asimetrica (diminuarea
disparitatilor economico-sociale);

» capacitatea de corelare a aspectelor teoretice cu
cele practice;

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

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

Examen
scris in
sesiunea de
examene.

50 %

10.5
Seminar/laborator'?

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

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

e demonstrarea capacitatii de analiza, sinteza si
interpretare a unor situatii problematice specifice
disciplinei;

Testarea
continua pe
parcursul
semestrului

Participarea
activa la
seminar si

50%

13 La programele de studii universitare de licent{d, pentru disciplinele finalizate cu examen, este recomandat ca 40% din
nota finald (nota nscrisd in catalog) sd provinad din evaluarea cunostintelor pe parcursul semestrului. La programele de
studii universitare de masterat, pentru disciplinele finalizate cu examen, este recomandat ca 50% din nota finala (nota
inscrisd in catalog) sa provind din evaluarea cunostintelor pe parcursul semestrului (https://www.artifex.org.ro/wp-
content/uploads/2025/02/Regulament-examinare-studenti-2024.pdf ).

YCriteriile de evaluare se vor formula tindnd seama de specificul disciplinei si al tematicii, precum si de rezultatele

invatarii

15 Criteriile de evaluare se vor formula tinAnd seama de specificul disciplinei si al tematicii
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https://www.artifex.org.ro/wp-content/uploads/2025/02/Regulament-examinare-studenti-2024.pdf
https://www.artifex.org.ro/wp-content/uploads/2025/02/Regulament-examinare-studenti-2024.pdf

e insusirea si aplicarea formulelor, procedeelor si
tehnicilor de culegere si prelucrare a datelor
statistice in vederea obtinerii indicatorilor cu care
opereaza disciplina;

e capacitatea de a utiliza metodele de analiza si de a
interpreta adecvat rezultatele;

e coerenta logica in analiza si argumentare;

e intelegerea principiilor care trebuie urmate pe
parcursul dezvoltarii tarilor / firmelor;

e abilitatile de gandire analiticd si critica 1in
evaluarea unor situatii specifice disciplinei,

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice cu
cele practice;

 formarea unui mod propriu de gandire economica
care sa asigure evaluarea corectd a oportunitatilor si
riscurilor in actiunile intreprinse;

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

realizarea
de activitati
gen teme /
referate /
eseuri /
traduceri /
proiecte

10.6 Standard minim de performanta

. Identifica principalele tipuri de comert (en-gros, en-detail)
« Identifica principalele documente comerciale (factura, bon fiscal, aviz)

« Finalizarea sarcinilor de baza atribuite

. obtinerea notei 5 la examenul final.

Data completarii:27.09.2025

Semnatura titularului de curs,
Lect.univ.dr.lonescu Alexandru Cosmin

Data avizarii in departament: 30.09.2025

Semnatura directorului de departament,

Data aprobarii in Consiliul facultatii

Semnatura Decan,

Semnatura titularului de seminar,
Lect.univ.dr.Ionescu Alexandru Cosmin

Avizat,

Responsabil program de studii,







