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1. Date despre program

Institutia de invatdmant superior

Universitatea ”Stefan cel Mare” din Suceava

Facultatea

Inginerie Mecanici, Autovehicule si Robotica

Departamentul

Mecanica si Tehnologii

Domeniul de studii

Inginerie Mecanica

Ciclul de studii

Licenta

Programul de studii

Inginerie Mecanica

2. Date despre disciplina

Denumirea disciplinei

| Antreprenoriat

Anul de studiu | IV | Semestrul | 8 | Tipul de evaluare | Colocviu
Regimul Categoria formativa a disciplinei DC
disciplinei DF - fundamentald, DS - de specializare, DC — complementara
Categoria de optionalitate a disciplinei: DAF
DOB - obligatorie, DOP - optionald, DAF - facultativa
3. Timpul total estimat (ore alocate activitatilor didactice)
I a) Numar de ore pe saptimana 4 | Curs |2 | Seminar Laborator/lucrari Proiect | 2
practice
I b) Totalul de ore pe semestru din planul | 56 | Curs | 28 | Seminar Laborator/lucrari Proiect | 28
de invatamant practice
Distributia fondului de timp pe semestru ore
I.a) Studiu individual 42
11.b) Tutoriat (pentru ID)
II1. Examinari 2
IV. Alte activitati (precizati):
Total ore studiu individual (I1.a+I1.b+I1I) 44

Total ore pe semestru (L.b+IlL.a+ILb+I1+1V) | 100

Numarul de credite

4. Competente specifice acumulate

Competente ) elaboreaza studiul de fezabilitate; evalueaza viabilitatea financiard
profesionale

Competente °« -

transversale

5. Rezultatele invatarii

Cunostinta

Aptitudine

Responsabilitate si Autoritate

Studentul/Absolventul analizeaza
concepte si tipologii de afaceri

Studentul/Absolventul identifica
oportunitati de afaceri

Studentul/Absolventul propune idei
fezabile in context economic si
tehnologic

Studentul/Absolventul analizeaza
surse de finantare

Studentul/Absolventul selecteaza
optiuni de finantare

Studentul/Absolventulj ustifica
alegerea sursei si impactul asupra
Sustenabilitatii

Studentul/Absolventul sintetizeaza
strategii de marketing

Studentul/Absolventul proiecteaza
campanii de promovare

Studentul/Absolventul asigura
coerenta si etica mesajelor

Studentul/Absolventul evalueaza
riscurile antreprenoriale

Studentul/Absolventul aplica metode
de analiza si propune masuri

Studentul/Absolventul isi asuma
decizii preventive si corective

Studentul/Absolventul analizeaza
managementul organizational

Studentul/Absolventul propune
structuri organizationale

Studentul/Absolventul coordoneaza si
motiveaza echipa

Studentul/Absolventul evalueaza
cadrul legislativ si etic

Studentul/Absolventul integreaza
cerinte legale/etice in cultura
organizatiei

Studentul/Absolventul asigura
respectarea legislatiei si eticii n
afaceri




6. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

Obiectivul general al disciplinei * Crearea aptitudinilor pentru analiza, implementarea si controlul procesului de

management in afaceri.

7. Continuturi

Curs

Nr. ore

Metode de predare

Observatii

1. Mediul de afaceri:

1.1 Clientii, consumatorii.

1.2 Concurenta.

1.3 Furnizorii.

1.4 Intermediarii.

1.5 Categorii de societati comerciale,

1.6 Organizatii nonguvernamentale si caracteristicile lor.
1.7 Tntreprinderea ca entitate organizatorica producitoare de
bunuri §i servicii

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

2. Integrarea activititii comerciale in fluxurile impuse de
economia de piata

2.1 Locul activitatii comerciale in circuitul produselor si
serviciilor

2.2 Concepte noi privind activitatea comerciala

2.3 Competitivitatea in afacerile comerciale

2.3.1 Promovarea trade marketing-ului in distributia si
orientarea vanzarilor

2.3.2 Materializarea relatiilor comerciale in noi formule de
parteneriat

2.3.3 Reconfigurarea organizarii sectorului comercial

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

2.4 Evaluarea performantelor in relatiile cu clientii prin
sistemul fidelizarii lor

2.4.1 Modalitati de asigurare a performantei in activitatea de
vanzari

2.4.2 Monitorizarea standardelor de performanta

2.5 Politici comerciale noi in comertul cu amanuntul

2.5.1 Necesitatea cresterii cifrei de afaceri prin satisfacerea
reald, concreta si completa a nevoilor consumatorilor

2.5.2 Promovarea vanzarilor

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

2.6 Tendinte strategice noi in activitatea comerciala

2.6.1 Noi strategii in cadrul pietelor concurentiale in
afacerile de gros

2.6.2 Canale de distributie specifice comertului de gros
2.6.3 O abordarea tipologica modernd a sub-sectoarelor in
comertul de gros

2.6.4 Strategii de comercializare in sectorul detailist

2.6.5 Incrucisarea tipologiei bunurilor si tipologiei
magazinelor

2.6.6 Redimensionarea circulatiei in sectorul cu amanuntul

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

2.7 Determinarea unui nou comportament de piata
2.7.1 Remodelarea procesului de selectare si formare a
personalului din domeniul comercial

2.7.2 Identificarea cererii si a oportunitatilor de piata
2.7.3 Tendinte si evolutii structurale in procesul de
satisfacere a cerintelor consumatorilor

2.8 Economia reald si economia subterana.

2.8.1 Circuite si tehnici bancare de legalizare a veniturilor
provenite din economia subterana

2.8.2 Incidentele economiei subterane asupra
consumatorului de produse si servicii financiar-bancare

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

3. Procesul de management

3.1 Procesul de planificare a afacerii

3.2 Planul de afaceri

3.3 Etapele intocmirii planului de afaceri

3.4 Participantii la activitatea de planificare
3.5 Diferenta dintre intreprinzatori si manageri

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea
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3.6 Sisteme moderne de administrare a unei firme
comerciale

3.6.1 Contractul de franchising si tipologia lui

3.6.2 Configurarea unui program optim de franciza si
costurile ei

3.7 Comertul electronic

3.7.1 Avantaje si dezavantaje ale comertului electronic
3.7.2 Conditiile ideale de desfasurare a activitatii pe piata
electronica

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

4. Aprovizionarea cu marfuri, materii prime si materiale
4.1. Cercetarea cererii de bunuri si servicii a populatiei

4.2. Stabilirea necesarului de aprovizionat

4.3. Identificarea, analiza, alegerea principalilor furnizori si
contactarea lor

4.4. Receptia

4.5 Conducerea activitatilor de aprovizionare

4.5.1 Organizarea aproviziondrii in societatile comerciale
4.5.2 Particularitati ale activitatii de aprovizionare in cadrul
organizatiilor economice productive

4.6 Sisteme moderne de management in domeniul
aprovizionarii

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

5. Managementul desfacerilor

5.1. Rolul marketingului in managementul desfacerilor
5.2. Organizarea sectorului de vanzari

5.3. Cercetarea calitatii servirii

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

6. Managementul marketingului

6.1 Ce presupune managementul marketingului

6.2 Redefinirea pietelor si a locului unei firme

6.2.1 Tablou de analizi a situatiei existente

6.2.2 Studiul concurentei

6.3 Criteriile economice ale unui marketing reusit. Politica
de pret

6.3.1 Mijloace de determinare a pretului mediu si a politicii
de pret

6.3.2 Alti factori care determina fixarea preturilor

6.4 Celelalte componente ale mixului de marketing

6.4.1 Politica de produs

6.4.2 Politica de promovare

6.4.3 Politica de distributie

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

7. Finantarea

7.1 Forme de finantare interna
7.2 Finantarea externa

7.3 Fiscalitatea

7.4 Impozite si taxe directe.
7.5 Facilitdtile fiscale.

7.5.1 Zonele libere

7.5.2 Zonele defavorizate

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

7.6 Influenta sectorului bancar asupra derularii afacerilor
comerciale pe principiile unui parteneriat modern

7.6.1 Abordari teoretice privind constituirea contractului ca
forma a obtinerii unui credit de consum

7.6.2 Relatia agent economic - sistem bancar, punct de
plecare in promovarea unui consumator de tip nou, adaptat
la cerintele economiei de piata

7.7 Riscul bancar si implicatiile sale in tranzactiile
comerciale

7.7.1 Tipologia riscului

7.7.2 Determinarea clasei de risc de firma

7.7.3 Implicatiile riscurilor asupra derularii afacerilor
comerciale

7.8 Gestionarea riscurilor in tranzactiile comerciale

7.8.1 Sisteme de raportare a activitatii de gestionare a
riscului

Prezentarea, dialogul,
dezbaterea

3/5




7.8.2 Aspecte privind exigentele impuse de strategiile de
gestionare a riscurilor in cadrul activitatii bancilor

comerciale
8. Sistemul informatice pentru activitati manageriale in 2 Prezentarea, dialogul,
intreprinderea comerciala dezbaterea

8.1 Sisteme informatice pentru activitati de comercializare
8.2 Sisteme informatice pentru activitati de marketing
8.3 Sisteme informatice pentru managementul resurselor

umane
8.4 Sisteme informatice pentru activitatea financiara

9. Cadrul general al negocierii comerciale. Procesele de 2 Prezentarea, dialogul,
cumpirare §i vinzare dezbaterea

9.1 Procesele de cumparare si de vanzare

9.1.1 Criteriile de evaluare ale camparatorului
9.1.2 Continutul procesului de vanzare

9.2 Caracteristicile negocierii comerciale

9.3 Tehnicile de vanzare in procesul de negociere
comerciala

9.3.1 Descoperirea nevoilor cumparatorului

9.3.2 Prezentarea produsului

9.3.3 Tratarea obiectiilor cumparatorului

Bibliografie minimala

e Mironeasa Costel. Managementul afacerii. Note de curs, 2025.

e Cornescu, V., Ionescu, V., Economia si managementul afacerilor mici si mijlocii, Editura Universitatii din
Bucuresti, 2011.

e Tantau A., Managementul strategic. De la teorie la practica, CH Beck, Bucuresti, 2011

Aplicatii (Proiect) Nr. ore Metode de predare Observatii
e Analiza mediului de afaceri pentru intreprinderile mici 2 Proiectul
si mijlocii
e Studierea si analiza competitivitatii in afacerile 2 Proiectul
comerciale
e Franchising. Metodd moderna de administrare 2 Proiectul
e Relatiile cu furnizorii. Aspecte economice 2 Proiectul
e Relatiile cu beneficiarii. Aspecte economice 2 Proiectul
e Contractul comercial, conditii de incheiere si negociere 2 Proiectul
e Evaluare 2

Bibliografie minimala

e Mironeasa Costel. Managementul afacerii. Note de curs, 2024.
e Cornescu, V., Ionescu, V., Economia si managementul afacerilor mici si mijlocii, Editura Universitatii din
Bucuresti, 2011.

8. Evaluare
Tip activitate Criterii de evaluare Metode de evaluare Pondere d[n nota
finala
Nivelul de insusire a cunostintelor referitoare la | Test tip grila 60%
Curs subiectele expuse.
Rationamentul privind abordarea unor subiecte
specifice de managementului afacerii.
Participarea activa la activitatile de seminar prin | Dialogul 40%
cel putin o luare a cuvantului.
Seminar Expunerea unor pareri proprii privind activitatile
de management al afacerii.
Redactarea corectd etapelor de proiect.
Data completarii Semnatura titularului de curs Semnatura titularului activitatilor aplicative
Prof.univ.dr.habil.ing. Costel Prof.univ.dr.habil.ing. Costel
MIRONEASA MIRONEASA
24.09.2025 Q ¥,

415




Data avizarii

Semnatura responsabilului de program

26.09.2025

ef lucrari univ. dr.ing. Luminita IRIMESCU

Data avizarii in departament

Semnaétura directorului de departament

29.09.2025

Conf.univ.dr.ing. Delia Aurora CERLINCA

A

L~

Data aprobarii in consiliul facultatii

Semnatura decanului

29.09.2025

Prof.univ.dr.ing. Ilie MUSCA

P ™~
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