1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatdmant superior

UNIVERSITATEA “ARTIFEX” DIN BUCURESTI

1.2 Facultatea

MANAGEMENT-MARKETING

1.3 Departamentul

MANAGEMENT-MARKETING

1.4 Domeniul de studii

MANAGEMENT

1.5 Ciclul de studii

MASTER

1.6 Programul de studii / Calificarea

MANAGEMENT ORGANIZATIONAL

1.7 Forma de invatamant

IF (Invitiméant cu Frecvent)

1.8 Limba de studiu Romani

1.9 Anul universitar 2025-2026

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea NEGOCIEREA AFACERILOR INTERNATIONALE

disciplinei

2.2 Codul disciplinei MGO0221AS2204.1

2.3 Titularul activitatilor de curs

Conf. univ. dr. Dragos Gabriel MECU

2.4 Titularul activitatilor de
seminar

Conf. univ. dr. Dragos Gabriel MECU

2.5 Anul| II |2.6 Semestrul| 2
de studiu|

2.7 Tipul de evaluare
(E - examen / V -
verificare
/ C - colocviu)

E

2.8 Regimul A | 2.9 Numarul
disciplinei de credite
(O - obligatorie, ECTS

A - optionala, F-

facultativa)

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

3.1 Numar de ore pe saptamana 3 | din care: 2 | 3.3 seminar / laborator| 1
3.2 curs

3.4 Numarul de saptamani 12

3.5 Total ore din planul de invatdmant | 36 | din care: 24 | 3.7 seminar / laborator| 12
3.6 curs

3.8 Distributia fondului de timp: ore

Studiul dupa notite de curs, suport de curs, manual, carti, bibliografia minimala recomandata 30

Pregatire pentru seminar/proiect, teme, referate, portofolii si eseuri 20

Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 16

Pregétire pentru prezentiari sau verificari 16

Pregitire pentru examinarea finala 28

Examinari 2

Consultatii 2

Alte activitati: ................. 0

3.9 Total ore studiu individual 114

3.10 Total ore pe semestru (numar de credite ECTS x 25 | 150

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 « Sala 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 . Salad 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 acceptatd intarzierea studentilor la seminar;
« Studentii vor avea la dispozitie diverse materiale didactice.

6. Competentele specifice acumulate

1. propune strategii de imbunatatire;

2. coordoneaza alinierea eforturilor in scopul dezvoltarii afacerii,
3. interpreteazd informatiile comerciale;

4. gestioneaza cunostintele in domeniul afacerilor.

Competente
profesionale

1. abordeaza provocarile in mod pozitiv;
2. solutioneaza probleme.

Competente
transversale

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1 Obiectivul general | Cunoasterea tehnicilor de negociere a afacerilor in mediul economic national,

al disciplinei international si intercultural european.
7.2 Obiectivele Cunostinte: R.1.1 Studentul/absolventul cunoaste conceptele, teoriile,
specifice metodele, tehnicile si instrumentele utilizate in relationarea

eficientd cu diferite categorii de institutii si organizatii din
mediul economico-social;

R.1.2 Studentul/absolventul cunoaste problemele specfice
procesului de comunicare din organizatii;

R.1.3 Studentul/absolventul intelege influenta specifica a
fiecdrei categorii de stakeholder asupra procesului
managerial dintr-o organizatie;

R.1.4 Studentul/absolventul identifica rolurile specifice
muncii in echipa.

Aptitudini: R.1.1 Studentul/absolventul interpreteaza situatiile si
procesele specifice relatiilor cu organizatiile terte din mediul
economico-social;

R.1.2 Studentul/absolventul rezolva probleme specifice
comunicdrii si deruldrii relatiilor managerilor si organizatiilor
cu tertii prin utilizarea unor metode si instrumente de
comunicare;

R.i.3 Studentul/absolventul demonstreaza abilitati de lucru in
echipd si asumare de roluri de conducere.

Responsabilitate | R.i.1 Studentul/absolventul evalueaza critic continutul unor
si autonomie proiecte/programe de comunicare si relationare a
organizatiilor cu tertii;

R.1.2 Studentul/absolventul proiecteaza un program de
comunicare manageriala si de relationare cu stakeholderii
principali ai organizatiei;




R.1.3 Studentul/absolventul implementeaza un program de
comunicare manageriala si de relationare cu stakeholderii

principali ai organizatiei;

R.1.4 Studentul/absolventul demonstreaza responsabilitate in

exercitarea unor sarcini profesionale complexe.

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 euristicd Subcapitolul 1.2
- Aspecte generale, definitii si Metoda
clasificari; i problematizirii
- Strategii de negociere;
- Tehnici si tactici de negociere.
Pregatirea si desfasurarea negocierilor Curs interactiv 6 ore Mecu (2011)
comerciale: Conversatie euristicd Capitolul 2
- Pregatirea negocierilor; Metoda
- Desfasurarea negocierilor. problematizirii
Analiza practicd 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 §i 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 comerciald. Concept, tipologie, Exercitiul, demonstratia, 2 ore Mecu (2011)

strategii si tehnici:
- Aspecte generale, definitii si
clasificari;
- Strategii de negociere;
- Tehnici si tactici de negociere.

exemplificarea, dezbatere
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

Subcapitolul 1.2




Pregatirea si desfasurarea negocierilor Exercitiul, demonstratia, 2 ore Mecu (2011)

comerciale: exemplificarea, dezbatere Capitolul 2
- Pregitirea negocierilor; Realizarea de teme,
- Desfasurarea negocierilor. referate, eseuri.
Analiza practica a negocierilor comerciale. Exercitiul, demonstratia, 2 ore Mecu (2011)
exemplificarea, dezbatere Capitolul 3
Realizarea de teme,
referate, eseuri.
Echipa si mandatul de negociere. Exercitiul, demonstratia, 2 ore Mecu (2014)
exemplificarea, dezbatere Capitolul 6
Realizarea de teme,
referate, eseuri.
Psihologia negociatorului Exercitiul, demonstratia, 2 ore Mecu (2014)

exemplificarea, dezbatered
Realizarea de teme,
referate, eseuri.

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

12 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, lasi.
Bibliografie suplimentara:

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

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

« Anual, in perioada de analizd a planurilor de Invatamant, continutul disciplinei si oportunitatea
introducerii sau nlocuirii unor discipline sunt discutate cu reprezentantii comunitéatii 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, in vederea
adaptarii 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 cunoasterea terminologiei de specialitate, a | Examen 50 %
sistemului  conceptual cu care opereaza | scrisin
disciplina; sesiunea de
e capacitatea de utilizare adecvatd a | examene.

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

o demonstrarea capacitatii de analizd, sinteza si




interpretare a unor situatii problematice in
negocierea afacerilor;

e insusirea si  aplicarea
tehnicilor de negociere;
 coerenta logica in analizd si argumentare;

o intelegerea principiilor care trebuie urmate
pe parcursul negocierii;

o abilitatile de gandire analiticd si criticd in
evaluarea unor situatii tip ,,dilema”

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice
cu cele practice;

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

o aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul
pentru studiul individual §i implicarea 1in
activitatea de cercetare stiintifica.

procedeelor  si

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
discipling;

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

e insusirea si  aplicarea
tehnicilor de negociere;
 coerenta logica in analizd si argumentare;

e intelegerea principiilor care trebuie urmate
pe parcursul negocierii;

e abilitatile de gandire analitica si criticd 1n
evaluarea unor situatii tip ,,dilema”

e capacitatea de corelare a aspectelor teoretice
cu cele practice;

e formarea unui mod propriu de gandire
economicd care sd asigure evaluarea corectd a
oportunitatilor si riscurilor in  actiunile
intreprinse;

o aspectele atitudinale: seriozitatea, interesul
pentru studiul individual s§i implicarea 1in
activitatea de cercetare stiintifica.

procedeelor  si

Testarea
continuad 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

« TInsusirea vocabularului specific disciplinei;
- recunoasterea principiilor, legilor si a teoriilor aferente disciplinei de studiu;
. intelegerea si explicarea conceptelor fundamentale;
. Insusirea corectd a notiunilor teoretice de baza si a tehnicilor de negociere;
. evaluarea corectd a oportunitatilor si riscurilor in actiunile intreprinse;
. realizarea partiald 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: 25.09.2025
Semnatura titularului de curs,

Intocmit,
Conf. univ. dr. Dragos Gabriel Mecu

Data avizarii in departament: 30.09.2025
Semnatura directorului de departament,

Conf. univ. dr. Aurelian Diaconu

Data aprobarii in Consiliul facultatii: 30.09.2025
Semnatura Decan,

Conf. univ. dr. Anca-Mihaela Melinceanu

Semnatura titularului de seminar,

Avizat,
Responsabil program de studii,

Conf. univ. dr. Sorin Gabriel Gresoi



