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RAPORT DE AUTOEVALUARE

1. EXPUNERE DE MOTIVE

Facultatea de Economie si de Administrare a Afacerilor(FEAA) din cadrul Universitatii de
Vest din Timisoara (UVT)este preocupatd,in mod constant,de crearea unui cadru colaborativ
intre mediul academic si mediul de afaceri,in vederea asigurarii unui nivel calitativ ridicat
programelor educationale destinate populatiei din zona de vest a Roménjei.

Potrivit prevederilor legale in vigoare, Centrul de Educatie Continua si Invatamant la Distanta
(CECID) al FEAA Tsi propune sa ofere un nou program educational postuniversitar de
formare si dezvoltare profesionalda continua in domeniul comunicarii, negocierii $i
marketingului, ca suport pentru managementul operational si strategic al organizatiilor, in
concordantd cu structura altor programe similare de dezvoltare si de perfectionare
profesionala derulate la nivel national si international.

Programul postuniversitar de formare si dezvoltare profesionald continud se va intitula
“COMUNICARE SI NEGOCIERE IN AFACERI”si va fi sustinut de cadre didactice din
Departamentul de Marketing si Relatii Economice Internationale al FEAA, in colaborare cu
cadre didactice din Departamentul de Psihologie al Facultatii de Sociologie si Psihologie din
cadrul UVT.

Programul se bazeaza pe suportul legal al organizarii programelor postuniversitare de formare
si dezvoltare profesionala continua (PPFDPC), conferit de:

- Art. 133 alin. (3) si (4), art. 143, art. 171, art. 173, art. 328 — 334, 361 (alin. 6) din
Legea Educatiei Nationale nr. 1/ 2011, cu modificarile si completarile ulterioare;

- Ordinul MECTS nr. 5703 / 18.10.2011 privind implementarea Cadrului national al
calificarilor din invatamantul superior;

- Ordinul nr. 3163/ 01.02.2012 privind aprobarea Metodologiei-cadru de organizare si
functionare a programelor postuniversitare de formare si dezvoltare profesionala
continua;

- Ordinul MECTS 5370/21.08.2012 pentru aprobarea Certificatului de atestare a
competentelor profesionale si a Suplimentului descriptiv (pentru absolventii
PPFDPC);

- Adresa MECTS 55149, 55295, 55456, 55626, 55848/05.09.2012 privind Modelul de
referinta al planului de invatamant pentru un program postuniversitar de formare si
dezvoltare profesionala continua;

- Ordonanta de Urgenta a Guvernului nr. 49/2014, privind instituirea unor masuri in
domeniul educatiei, cercetarii stiintifice si pentru modificarea unor acte normative,
publicatd in Monitorul Oficial, Partea I, nr. 486, din 30 iunie 2014;

- Regulamentul UVT privind organizarea si desfasurarea programelor postuniversitare
de formare si dezvoltare profesionala continud — aprobat de Senatul Universitatii de
Vest din Timisoara in sedinta din 31.07.2014 si modificat in sedinta din 22.09.2014.
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Crearea acestui program postuniversitar raspunde unei cereri reale a pietei formarii si
dezvoltarii profesionale, asigurand mentinerea si sporirea prestigiului de care se bucura UVT,
respectiv FEAA 1n randul stakeholderilor.

2.  MISIUNEA SI OBIECTIVELE PROGRAMULUI

MISIUNEA acestui program constd in desfasurarea unei activitati didactice de inalt nivel
care sa satisfaca cerintele de formare si perfectionare a abilitatilor de comunicare, negociere si
adoptare a deciziilor de marketing in sfera afacerilor in vederca atragerii si fidelizarii
clientilor unei organizatii.

Programul se adreseaza absolventilor care au finalizat cu diplomd cel putin studiile
universitare de licenta sau echivalente, care deruleaza activitati de administrare si
managementla nivelul organizatiilor sau doresc aceasta forma de perfectionare profesionala.
Programul ofera cursantilorposibilitatea imbunatatirii pregatirii profesionale si a calificarii In
vederea administrarii si gestionarii corespunzatoare a organizatiilor.

Obiectivele strategice,urmarite de acest program postuniversitar de formare si dezvoltare
profesionald continuad, sunt:

o Imbunatatire abilitatilor de comunicare interumana si in cadrul evenimentelor
intraorganizationale;

Identificarea impactului social asupra comportamentului individual, a aporturilor
personale 1n initierea si cristalizarea unor fapte sociale;

Dezvoltarea cunostintelor si a abilitatilor necesare pregatiriisi derulariinegocierilor n
sfera afacerilor;

o Cunoasterea si utilizarca adecvata a modalitatilor si a instrumentelor prin care
organizatiile pot obtine informatiile necesare procesului decizional orientat spre piata;
Intelegerea modului in care se adopti deciziile de cumpirare si a factorilor de influents;
Stimularea interesului pentru autoperfectionare si competitie;

Formarea capacitatilor specifice muncii in echipa.

3.  MODUL DE ORGANIZARE

Acest program postuniversitar de formare si dezvoltare profesionald continud se poate
organiza in regim cu taxa sau cu finantare din alte surse.

Departamentul MREI sau Centrul de educatie continua si invatamant la distanta (CECID) al
facultatii organizatoaredetermina cuantumul taxei de studiu printr-o fundamentare a
acesteiapornind de la cheltuielile necesare organizarii si functionarii programului si o propune
spre avizare Prorectorului responsabil cu Strategia Financiara si Economica.

Tn cadrul programului va functiona o grupa de cursanti formata din minimum 15 persoane.
Admiterea la programul postuniversitar de perfectionare se face pe baza de cerere si dosar de
inscriere in limita locurilor anuntate, iar durata studiilor va fi de 279 ore didactice,
echivalentul a unui numar de 30 credite de studii universitare transferabile — conform
Planului de invatiamant, la care se adauga 2 credite transferabile pentru pregatirea si
derularea examenului de certificare — conform Planului de invatamant.

Activitatea didactica (cursuri, seminarii)se va desfasura la sfarsitul saptamanii, vinerea dupa
amiaza si sambata dimineata, in spatiile de invatamant ale FEAA.

Directorul acestui program postuniversitar va fi Conf. univ. dr. Renata NITU-
ANTONIE.
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4.  PLANUL DE INVATAMANT

Planul de invatamant al acestui program postuniversitar de formare si dezvoltare profesionala
continua raspunde misiunii si obiectivelor strategice stabilite, cuprinzand disciplinele care
ofera cunostintele de specialitate solicitate, fiind bine structurat si adaptat la cerintele
cursantilor potentiali.

Planul de invatamant al acestui program este prezentat mai jos:
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AVIZAT M.E.N.C.S,,
Universitatea de Vest din Timisoara
Facultatea de Economie si de Administrare a Afacerilor
Program postuniversitar de formare si dezvoltare profesionali continui: COMUNICARE SI NEGOCIERE N
AFACERI
Forma de invitimant: CU FRECVENTA
Domeniul de licenta pe care se fundamenteazi programul de studii: MARKETING
Calificarea universitara pe care se fundamenteazi programul de studii: MARKETING cod RNCIS:
L40707008010
Competente:
Competente profesionale:
C1.3 Aplicarea metodelor, tehnicilor si a instrumentelor specifice activitagii de marketing;
C2.5 Dezvoltarea si utilizarea bazelor de date specifice activitdtii de marketing;
C3.5 Elaborarea unui proiect de analiza a mediului de marketing al organizatiei, in functie de
specificul pietei;
C5.3 Aplicarea tehnicilor de vanzare si a instrumentelor specifice de comunicare;
C5.5 Proiectarea programului de comunicare in vanzari.
Competente transversale:
CT?2 Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
relationare si munca eficienta in cadrul echipei.

Plan de invatimént
Valabil incepand cu anul universitar: 2016/2017

Nr. Disciplina Activitati didactice Nr. Forma
crt. C S L [3) AP credite de evaluare
1. Comunicare n afaceri 6 4 27 4 Examen
2. Negociere in afaceri 6 4 27 4 Examen
3. Psihologie sociala 6 4 18 3 Examen
4. Introducere Tn marketingul serviciilor 6 4 27 4 Examen
S. Managementul experientei clientului in 6 4 18 3 Examen

servicii
6. Metode de culegere a informatiilor despre | 6 4 18 3 Examen

clienti
7. Marketingul prin evenimente si relatiile 6 4 18 3 Examen

publice
8. Marketing online si social media 6 4 18 3 Examen
9. Marketing relational 6 4 18 3 Examen
10. | Lucrare de certificare a competentelor 2

profesionale asimilate de cursanti pe parcursul

programului

Total ore/credite 54 | 36 189 32
279
Rector, Decan,
Prof. univ. dr. Marilen-Gabriel PIRTEA Prof. univ. dr. Petru STEFEA

Director program,
Conf. univ. dr. Renata NITU-ANTONIE
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Nr.
crt.

Disciplina

Cadru didactic
curs

Cadru
didactic
seminar

Tematica

Comunicare n
afaceri

Lector. univ.
dr. Emoke
FEDER

Lector. univ.
dr. Emoke
FEDER

A\

vV V VvV V

Principii, abordari, modele si factori de
influenta ai comunicarii;
Proxemica -  limbajul
interumane;

Comunicarea verbala (informativa,
conversatie, persuasiune, argumentare);
Comunicare scrisa in domeniul
administrativ, al afacerilor si cel comercial,
Comunicarea para-verbald si mesaje non-
verbale;

Comunicarea nonverbala interculturala;
Contexte de comunicare (intrapersonald si
interpersonald, in echipd si organizatie, de
prezentare, de consultantd, evaluare, pentru
interviuri);

Fundamentele comunicarii publice (public
speaking);

Identitatea vizuald vestimentar.

distantelor

Negociere Tn
afaceri

Conf. univ.
dr. Renata
NITU-

ANTONIE

Conf. univ.
dr. Renata
NITU-

ANTONIE

YV V|V V¥V

\ 74

Y

Tehnici de comunicare si
persuasiunea;
Rolul analizei
programarii
dezvoltarea
comunicare;
Stilul personal de negociere. Tipuri de
negociatori §i atitudini in procesul de
negociere;

Planificarea procesului de negociere;
Particularitati strategice si tactice in
negocierile integrative si distributive;
Administrarea procesului de
negociere.

tranzactionale si a
neurolingvistice in
competentelor de

Psihologie
sociala

Prof. univ.
dr. Alin
GARVRELIUC

Prof. univ.
dr. Alin
GAVRELIUC

Scurt istoric al psihologiei sociale;
Autoperceptia, autoprezentarea,
autodezviluirea;
Construirea sensului
Atribuirea;
Disonanta
stereotipa;
Atitudinile sociale si evaluarea lumii
sociale;

Prejudecata si discriminarea;

Atractia interpersonala.

lumii sociale.

cognitiva si  gindirea

Introducere in
marketingul
serviciilor

Prof. univ.
dr. Forin
FOLTEAN

Prof. univ.
dr. Forin
FOLTEAN

VV VVIVV VY ¥V V VY

Concepte de baza utilizate in marketing;
Particularitdti  ale  marketingului  1n
domeniul serviciilor;

Orientarea spre client;

Procesul de creare si furnizare a valorii
oferite clientilor;

Comunicarea valorii oferite clientilor.

Managementul
experientei

Prof. univ.
dr. Costinel

Prof. univ.
dr. Costinel

Y V|V

Calitatea si valoarea perceputd a serviciilor;
Procesul decizional al clientilor;
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clientului in
servicii

DOBRE

DOBRE

Factori ce influenteaza decizia de
cumparare (brand-ul, pretul, locatia etc.);
Imbunitatirea experientei oferite clientilor;
Strategii de diferentiere si pozitionare a
brandului.

Metode de
culegere a
informatiilor
despre clienti

Conf. univ.
dr. Remus
NAGHI

Conf. univ.
dr. Remus
NAGHI

vV V V¥V

A\

Tipuri de informatii necesare in procesul
decizional,

Obtinerea informatiilor prin formulare de
feedback si contact;

Obtinerea informatiilor prin intermediul
sondajelor de opinie;

Obtinerea de informatiilor prin intermediul
interviurilor si focus-grupurilor;

Obtinerea informatiilor din analiza surselor
de date existente.

Marketingul
prin evenimente
si relatiile
publice

Conf. univ.
dr. Sorin
PRADA

Conf. univ.
dr. Sorin
PRADA

\ %4

Tipologia  evenimentelor.
experential;

Etapele planificarii unei eveniment;
Instrumente de comunicare utilizate Tn
cadrul evenimentelor;

Stabilirea bugetului unui eveniment;
Tehnici si instrumente de relatii publice.

Maketingul

Marketing
online si social
media

Lector univ.
dr. Ciprian
ADAM

Lector univ. dr.
Ciprian
ADAM

VVYVY V|VV

A\

A\

Marketingul prin motoare de cautare (SEM)
si publicitatea pe motoare de cautare (SEA);
Campaniile Pay per Click (PPC);
Marketingul prin email;

Social media marketing (retele sociale si
bloguri). Marketingul viral;

Parteneriatele online §i marketingul prin
afiliere;

Masurarea performantelor in marketingul
online (Web analytics).

Marketing
relational

Conf. univ.
dr. Cristian
DUTU

Conf. univ.
dr. Cristian
DUTU

A\

VV VYV

Satisfactia clientilor si impactul asupra
loialitatii clientilor;

Modalitati de creare a legaturilor cu clientii
Instrumente de creare si mentinere a
loialitatii clientilor;

Managementul reclamatiilor clientilor;
Programe de loializare a clientilor.

NogakowdpE

5.1. Comunicare in afaceri — Lector univ. dr. Emoke FEDER

Principii, abordari, modele si factori de influenta ai comunicarii;
Proxemica — limbajul distantelor interumane;

Comunicarea verbala(informativa, conversatie, persuasiune, argumentare);
Comunicare scrisa in domeniul administrativ, al afacerilor si cel comercial;
Comunicarea para-verbala si mesaje non-verbale;

Comunicarea nonverbala interculturala;
Contexte de comunicare (intrapersonald si interpersonald, n echipa si organizatie,

de prezentare, de consultanta, evaluare, pentru interviuri);

o

9. Identitatea vizuala vestimentara.

1. Tehnici de comunicare si persuasiunea,
2. Rolul analizei tranzactionale si a programarii neurolingvistice in dezvoltarea

competentelor de comunicare;
3. Stilul personal de negociere. Tipuri de negociatori si atitudini In procesul de

negociere;

Fundamentele comunicarii publice (public speaking);

5.2. Negociere in afaceri — Conf. univ. dr. Renata NITU-ANTONIE
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4. Planificarea procesului de negociere;
5. Particularitati strategice si tactice In negocierile integrative si distributive;
6. Administrarea procesului de negociere.

5.3. Psihologie sociala — Prof. univ. dr. Alin GAVRELIUC
Scurt istoric al psihologiei sociale;

Autoperceptia, autoprezentarea, autodezvaluirea,
Construirea sensului lumii sociale. Atribuirea;
Disonanta cognitiva si gindirea stereotipa;
Atitudinile sociale si evaluarea lumii sociale;
Prejudecata si discriminarea;

Atractia interpersonala.

NogakowdnpE

5.4. Introducere in marketingul serviciilor — Prof. univ. dr. Florin FOLTEAN
1. Concepte de baza utilizate in marketing;
2. Particularitati ale marketingului in domeniul serviciilor;
3. Orientarea spre client;
4. Procesul de creare si furnizare a valorii oferite clientilor;
5. Comunicarea valorii oferite clientilor.

5.5. Managementul experientei clientului in servicii — Prof. univ. dr. Costinel DOBRE
1. Calitatea si valoarea perceputd a serviciilor;
2. Procesul decizional al clientilor;
3. Factori ce influenteaza decizia de cumparare (brand-ul, pretul, locatia etc.);
4. Tmbunatitirea experientei oferite clientilor;
5. Strategii de diferentiere si pozitionare a brandului.

5.6. Metode de culegere a informatiilor despre clienti — Conf. univ. dr. Remus NAGHI
1. Tipuri de informatii necesare in procesul decizional;
2. Obtinerea informatiilor prin formulare de feedback si contact;
3. Obtinerea informatiilor prin intermediul sondajelor de opinie;
4. Obtinerea de informatiilor prin intermediul interviurilor si focus-grupurilor;
5. Obtinerea informatiilor din analiza surselor de date existente.

5.7. Marketingul prin evenimente si relatiile publice — Conf. univ. dr. Sorin PRADA
1. Tipologia evenimentelor. Maketingul experential;
2. Etapele planificarii unei eveniment;
3. Instrumente de comunicare utilizate Tn cadrul evenimentelor;
4. Stabilirea bugetului unui eveniment;
5. Tehnici si instrumente de relatii publice.

5.8. Marketing online si social media - Lector univ. dr. Ciprian ADAM

1. Marketingul prin motoarede cautare(SEM) si publicitatea pe motoare de cautare
(SEA);

2. Campaniile Pay per Click (PPC);

3. Marketingul prin email;

4. Social media marketing (retele sociale si bloguri). Marketingul viral;

5. Parteneriatele online si marketingul prin afiliere;

6. Masurarea performantelor in marketingul online (Web analytics).

5.9. Marketing relational — Conf. univ. dr. Cristin DUTU
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1. Satisfactia clientilor si impactul asupra loialitatii clientilor;
2. Modalitati de creare a legaturilor cu clientii;

3. Instrumente de creare si mentinere a loialitatii clientilor;
4. Managementul reclamatiilor clientilor;

5. Programe de loializare a clientilor.

6. STATUL DE FUNCTIUNI
Statul de functiuni al programului postuniversitar este prezentat in Anexa 2.

7. BAZA MATERIALA

Activitatile didactice se vor desfasura in spatiile de invatamant ale FEAA, precum si n
spatiile puse la dispozitie de catre Departamentul de Educatie Continua, Invatamant la
Distanta si Frecventa Redusa al UVT.

Mijloacele didactice utilizate sunt:

a.  retroproiector;

b.  computer portabil + videoproiector;

c.  suporturi de curs in format electronic si tiparit pentru fiecare student si fiecare
discipling;

d.  PC-uridin laboratoarele FEAA, conectate la Internet;

e.  sistem de videoconferinta.

8. FISA DE INSCRIERE (model)

Modelul ,,Fisei de inscriere” este prezentat in Anexa 1.

9. PRECIZARI PRIVIND FINALIZAREA PROGRAMULUI

Programul postuniversitar de formare si dezvoltare profesionald continud, ,,COMUNICARE
SI NEGOCIERE IN AFACERI”, se finalizeaza cu un examen de certificare a
competentelor profesionale asimilate.

Examenul de certificare a competentelor trebuie sa verifice capacitatea de a aplica practic
competentele dobandite prin program.

Absolventilor care promoveaza examenul de certificare a competentelor li se elibereaza de
catre UVT un CERTIFICAT DE ATESTARE A COMPETENTELOR
PROFESIONALE specifice programului, sub egida Ministerului Educatiei Nationalesi
Cercetarii Stiintifice.
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CERTIFICATUL DE ATESTARE A COMPETENTELOR PROFESIONALE este insotit
obligatoriu de un Supliment descriptiv.

Decan FEAA, Director DECIDFR UVT,
Prof. univ. dr. Petru STEFEA Conf. univ. dr. Viorel NEGRUT

Director Departament
Marketing si Relatii Internationale FEAA,
Conf. univ. dr. Renata NITU-ANTONIE

CoordonatorCECID FEAA
Conf. univ. dr. Gabriel BIZOl

Director program,
Conf. univ. dr. Renata NITU-ANTONIE
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