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Marketing 

 

1. Funcţiile marketingului 

2. Mediul extern al întreprinderii 

3. Piaţa întreprinderii 

4. Cercetări de marketing a întreprinderii 

5. Politica de marketing a întreprinderii 

6. Comportamentul consumatorului 

7. Politica de produs 

8. Politica de preţ 

9. Politica de distribuţie 

10. Organizarea activităţii de marketing 

11. Programul de marketing 

12. Publicitatea și tehnicile de vânzare  
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Managementul aprovizionării și vânzărilor 

 

1. Conducerea şi organizarea aprovizionării şi vânzării pentru crearea valorii adăugate  

2. Organizarea structurală a activităţilor de    aprovizionare şi vânzare 

3. Gestiunea economică a stocurilor 

4. Structuri specializate în comercializarea de materiale şi produse în sistem en-gros 

5. Planificarea, conducerea şi urmărirea realizării proceselor de stocare 

6. Strategia activităţii de vânzare a produselor 

7. Fundamentarea programului de aprovizionare a unităţilor economice 



8. Strategia în aprovizionarea materială 

9. Elaborarea planului şi a programelor de aprovizionare materială a unităţilor economice 
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Comunicare și negociere în afaceri 

 

Tema 1.   Teoria negocierilor 

1.1 Aspecte ale negocierii 

1.2 Sfera şi aria de aplicare a negocierii 

Tema 2.    Funcţiile negocierii 

          2.1 Negocierea ca modalitate de rezolvare a conflictelor 

          2.2 Negocierea ca modalitate de adoptare a deciziilor 

Tema 3.    Negociatorul şi echipa de negociere 

          3.1 Tipul de negociator 

          3.2 Influenta culturii naţionale asupra stilului de negociere 

Tema 4.    Pregătirea şi desfăşurarea procesului de negociere a afacerilor 

           4.1  Abordarea unei negocieri 

           4.2 Diagnosticarea situaţiei de negociere   

Tema 5.    Strategii si tactici de negociere  

          5.1 Pregătirea obiectivelor şi strategiilor de negociere 

           5.2 Organizarea unei negocieri 

Tema 6. Comunicarea în negociere 

         6.1  Despre comunicare. Principii de bază în comunicare 

          6.2 Influenţele comunicării asupra negocierii 

           6.3 Testul personalităţii 

Tema 7.   „Impunerea” unui stil de negociere 

          7.1 Stilul de negociere în afaceri 

          7.2  Aprecierea evaluativă a calităţilor de negociator 

Tema  8.    Harta conflictului 

Tema  9.  Rolul discursului în comunicarea publică 

Tema 10.  „Judecata de valoare” 
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Practică 

 

1. Cunoaşterea unităţii la care se desfăşoară activitatea de practică, cunoaşterea 

prevederilor  actelor de constituire, a obiectului de activitate, structura 

organizatorică. 

2. Principalele activităţi desfăşurate în cadrul unităţii alese drept bază de practică. 

3. Particularităţile muncii şi ale „produsului realizat” în unitatea respectivă. 

4. Piaţa firmei şi piaţa produselor. 

5. Preţurile şi tarifele practice (evoluţie, elemente componente). 

6. Relaţiile unităţii cu furnizorii. 

7. Relaţiile cu clienţii (consumatorii). 

8. Distribuţia produselor în cadrul unităţii luate drept de bază de practică. 

9. Aspecte privind calitatea produselor (serviciilor). 

10. Relaţiile publice şi publicitatea. 

11. Aspecte ale eficienţei economice şi sociale referitoare la societatea respectivă. 

12. Perspectivele unităţii. 

13. Identificarea componentelor funcţionale (organigrama); 



14. Aspecte privind modul de conlucrare dintre compartimente; 

15. Sistemul informaţional din cadrul unităţii; 

16. Circuitul documentelor în cadrul unităţii; 

            17. Aprecieri privind calitatea serviciilor în funcţie de cerere şi ofertă; 

  18. Furnizorii şi clienţii unităţii alese (exemple de contracte economice, oferte, cereri 

de ofertă, corespondenţă etc.). 
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