
[image: image1.jpg]


UNIVERSITATEA VALAHIA DIN TÂRGOVIŞTE

FACULTATEA DE ŞTIINŢE ECONOMICE

DEPARTAMENTUL MANAGEMENT-MARKETING

FIŞA DISCIPLINEI 

1.Date despre program

	1.1 Instituţia de învăţământ superior
	 UNIVERSITATEA VALAHIA DIN TÂRGOVIŞTE

	1.2 Facultatea/Departamentul
	 ŞTIINŢE ECONOMICE

	1.3 Departamentul
	 MANAGEMENT-MARKETING

	1.4 Domeniul de studii
	 ADMINISTRAREA AFACERILOR

	1.5 Ciclul de studii
	 LICENŢĂ

	1.6 Programul de studii/Calificarea
	 ECONOMIA COMERŢULUI, TURISMULUI ŞI SERVICIILOR


2.Date despre disciplină

	2.1 Denumirea disciplinei
	 MANAGEMENTUL RELATIEI CU FURNIZORII

	2.2 Titularul activităţilor de curs
	

	2.3 Titularul activităţilor de seminar
	

	2.4 Anul de studiu
	II
	2.5 Semestrul
	II
	2.6 Tipul de evaluare
	E
	2.7 Regimul disciplinei
	Obl.


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

	3.1 Număr de ore pe săptămână
	4
	din care: 3.2 curs
	2
	3.3 seminar/laborator
	1

	3.4 Total ore din planul de învăţământ
	42
	din care: 3.5 curs
	28
	3.6 seminar/laborator
	14

	Distribuţia fondului de timp
	ore

	Studiul după manual, suport de curs, bibliografie şi notiţe
	10

	Documentare suplimentară în bibliotecă, pe platformele electronice de specialitate şi pe teren
	10

	Pregătire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii şi eseuri
	10

	Tutoriat
	2

	Examinări
	4

	Alte activităţi: documentare Internet
	

	3.7 Total ore studiu individual
	22

	3.8 Total ore pe semestru
	100

	3.9 Numărul de credite
	4


4.Precondiţii (acolo unde este cazul)

	4.1 de curriculum
	Metode cantitative utilizate în activitatea de marketing, Gestiunea echipei de vânzări

	4.2 de competenţe
	Segmentarea pieteti si definirea cuplurilor produse-piete



5.Condiţii (acolo unde este cazul)

	5.1 de desfăşurare a cursului
	 

	5.2 de desfăşurare a seminarului/laboratorului
	 


6.Competenţe specifice acumulate
	Competenţe profesionale
	C2. Cunoaşterea situaţiilor de cumpărare, comunicare şi consum precum şi a comportamentului de răspuns al cumpărătorilor 
C4. Elaborarea strategiilor de pozitionare a ofertei 
C6. Implementarea strategiei de marketing a organizaţiei 

	Competenţe transversale
	CT2. Stabilirea rolurilor şi responsabilităţilor într-o echipă pluridisciplinară, asigurarea ei sinergice în vederea realizării obiectivelor stabilite 
CT3. Valorificarea oportunităţilor de formare continuă existente în zona de activitate a organizaţiei şi identificarea unor oportunităţi europene şi globale de învăţare pentru propria dezvoltare 


7.Obiectivele disciplinei (reieşind din grila competenţelor specifice acumulate)

	7.1 Obiectivul general al disciplinei
	Identificarea, cunoaşterea şi explicarea locului şi rolului managementului relatiei cu furnizorii în cadrul ştiinţelor din domeniu

	7.2 Obiectivele specifice
	· Cunoaşterea şi aprofundarea principalelor repere manageriale

particularizate în cadrul sectorului de aprovizionare

· Înţelegerea particularităţilor funcţiilor manageriale în organizaţii
· Dobândirea de cunoştinţe în vederea întocmirii unui plan de reorganizare a sectorului de aprovizionare
· Dobândirea de cunoştinţe despre pilotarea procesului de aprovizionare
· Delimitarea
direcţiilor
tehnico–aplicative
cuprinse
în
sfera managementului activităţii de selectare a furnizorilor


8.Conţinuturi

	8.1 Curs
	Metode de predare
	Observaţii

	MANAGEMENTUL RELAŢIILOR CU FURNIZORII

1.1. Conceptul de relaţii cu furnizorul,
1.2. Conţinutul  relaţiilor cu furnizorii
1.3. Trăsăturile relaţiilor cu furnizorii 1.4.Obiectivul managementului aprovizionării

1.5. Rolul aprovizionării
Locul aprovizionării în mixul de marketing
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	2 ore

	II. ORGANIZAREA STRUCTURALĂ A ACTIVITĂŢILOR DE APROVIZIONARE

2.1. Organizarea internă a subsistemelor de aprovizionare.
2.2. Repartizarea atribuţiilor şi responsabilităţilor pe posturi şi funcţii

Sistemul de relaţii pentru aprovizionarea materială
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	2 ore

	 III ANALIZA PIEŢEI DE FURNIZARE.

3.1Deciziile privind sursele de aprovizionare

3.2Caracteristicile unui furnizor bun

3.3Deciziile manageriale privind sursele de aprovizionare

3.4Procesul de definire a surselor de aprovizionare
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	2 ore

	IV INDICATORI DE CONSUM ŞI VALORIFICARE

4.1. Căile de acţiune pentru efîcientizarea rezultatelor producţiei industriale

4.2. Funcţiile, importanţa şi cerinţele sistemului de indicatori de consum şi valorificare

Sistemul de indicatori de consum şi valorificare folosibili în aprecierea utilizării resurselor materiale şi energetice
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	4 ore

	V STOCURILE ŞI GESTIONAREA ACESTORA

5.1. Rolul, funcţiile şi natura economică a stocurilor
.

5.2. Tipologia stocurilor de materiale pentru producţie

5.3. Modalităţi de exprimare a stocurilor

5.4. Corelaţii şi factorii de influenţă a nivelului stocurilor de producţie

5.5. Obiective în conducerea sau managementul proceselor de stocare

5.6. Tipuri de gestiune a stocurilor

Metode şi modele de calcul al stocurilor; stabilirea cantităţii
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	4 ore

	VI. STRATEGIA DE APROVIZIONARE CU MATERIALE

6.1. Caracteristicile generale ale pieţei de furnizare
Tipuri de strategii în aprovizionarea materială
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	2 ore

	VII ANALIZA PIEŢEI DE FURNIZARE.

7.1. Deciziile privind sursele de aprovizionare

7.2. Caracteristicile unui furnizor bun

7.3. Deciziile manageriale privind sursele de aprovizionare

7.4. Procesul de definire a surselor de aprovizionare

Localizarea surselor de aprovizionare
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	2 ore

	VIII. EVALUAREA ŞI SELECŢIA FURNIZORILOR

8.1. Evaluarea furnizorilor

8.2. Alte aspecte ale definirii surselor de aprovizionare

8.3. Relaţiile cu furnizorii

8.4. Stratificarea furnizorilor

Idei esenţiale referitoare la sursele de aprovizionare
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	2 ore

	IX.0RGANIZAREA ŞI CONCRETIZAREA RELAŢIILOR ECONOMICE DE APROVIZIONARE
9.1. Etape în organizarea şi caracterizarea relaţiilor comerciale

92. Negocierea în procesele de vânzare

9.3. Contractul comercial
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	4 ore

	X PARTENERIATUL ŞI SUBFURNIZORII

10.1. Parteneriatul industrial

  10.2 Subfurnizorii
	Expunerea, conversaţia, explicaţia
	4 ore

	Bibliografie

N. Postavaru, Stefan Bancila, C. V. Icociu. 2013. Managementul integrat al achizitiilor, Editura: Matrixrom, Bucureşti.

Badea,F, 2006, Sisteme de organizare a producţiei, Editura A.S.E.Bucureşti .
Badea M., 2011, Managementul aprovizionării şi desfacerii,note de curs, Editura Alma Mater Baily, P.ş.a., 2004,

· Principiile şi managementul achiziţiilor, Editura ARC, Chişinău.
Bailey, P., Farmer, D., Jessop, D., 2004, Principiile şi managementul achiziţiilor, Editura Arc, Bucureşti. Bălan, C; 2006 “Logistica”, Editura Uranus, Bucureşti .

Burduş, E., şa.a., 2000, Managementul schimbării organizaţionale, Editura Economică, Bucureşti. Cole, G.A., 2004, Management. Teorie şi practică, I.E.P. Ştiinţă, Bucureşti .

Donaldson, B., 2001 „Managementul vânzărilor”, Editura Codecs, Bucureşti.



Drăghici, C- tin., 2008 „Managementul relaţiilor cu furnizorii”, Editura Sitech.


Drucker, P.2004, Managementul viitorului, Editura ASAB, Bucureşti.


Drucker, P.,2001, Management strategic, Editura Teora, Bucureşti .





Gavrilă, T. (coord.),2002, Managementul general al firmei: Teste de verificare. Aplicaţii. Studii de caz, Editura Economică, Bucureşti.


Georgescu,N.2010, Managementul relaţiilor cu furnizorii,curs, Editura Alma Mater, Sibiu.
Hinescu, A., Jinga, C.,2003, Managementul întreprinderii, Editura Aeternitas, Alba Iulia.
Hinescu, A.,2006, Management strategic, Editura Napofca Star, Cluj-Napoca.
Nicolescu, O. (coordonator), 2002, Management, Editura Economică, Bucureşti.

Roberts, I., Mesteru, E., Petrica, I., 2014, Managementul relatiilor cu furnizorii. Note de curs pentru uz intern, Editura Alma Mater, Sibiu

· 

	8.2 Seminar/laborator
	Metode de predare
	Observaţii

	Operaţionalizarea strategiei de aprovizionare
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	2 ore

	Corelarea activităţilor lanţului de aprovizionare la SC…….Studiu de caz
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	4 ore

	Tipuri de strategii în aprovizionarea materială- studiu de caz
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	4 ore

	Identificarea ofertelor de produse, a furnizorilor şi zonarea pe grupe de importanţă a acestora-studiu de caz
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	4 ore

	Negocierea în procesul de cumpărare a unui produs, tehnici, tactici
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	4 ore

	Posibilităţi de identificare a surselor de cumpărare la SC…
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	4 ore

	Analiza furnizorilor – studiu de caz
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	2 ore

	Evaluarea furnizorilor- exemple
	Conversaţia, explicaţia, problematizarea
	4 ore

	Bibliografie

Bailey, P., Farmer, D., Jessop, D., 2004, Principiile şi managementul achiziţiilor, Editura Arc, Bucureşti. Bălan, C; 2006 “Logistica”, Editura Uranus, Bucureşti .

Burduş, E., şa.a., 2000, Managementul schimbării organizaţionale, Editura Economică, Bucureşti. Cole, G.A., 2004, Management. Teorie şi practică, I.E.P. Ştiinţă, Bucureşti .

Donaldson, B., 2001 „Managementul vânzărilor”, Editura Codecs, Bucureşti.



Drăghici, C- tin., 2008 „Managementul relaţiilor cu furnizorii”, Editura Sitech.


Drucker, P.2004, Managementul viitorului, Editura ASAB, Bucureşti.


Drucker, P.,2001, Management strategic, Editura Teora, Bucureşti .





Gavrilă, T. (coord.),2002, Managementul general al firmei: Teste de verificare. Aplicaţii. Studii de caz, Editura Economică, Bucureşti.


Georgescu,N.2010, Managementul relaţiilor cu furnizorii,curs, Editura Alma Mater, Sibiu.
Hinescu, A., Jinga, C.,2003, Managementul întreprinderii, Editura Aeternitas, Alba Iulia.
Hinescu, A.,2006, Management strategic, Editura Napofca Star, Cluj-Napoca.
Nicolescu, O. (coordonator), 2002, Management, Editura Economică, Bucureşti.

Roberts, I., Mesteru, E., Petrica, I., 2014, Managementul relatiilor cu furnizorii. Note de curs pentru uz intern, Editura Alma Mater, Sibiu

· 


9.Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, asociaţiilor profesionale şi angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

	 Cursul și laboratorul sunt coroborate cu cerințele tehnice de operare la un post de lucru din domeniu.


10.Evaluare

	Tip activitate
	10.1 Criterii de evaluare
	10.2 Metode de evaluare
	10.3 Pondere din nota finală

	10.4 Curs
	 Cunoștințe teoretice
	Examen scris fata in fata sau online
	50%

	
	 
	Participare la curs
	

	10.5 Seminar/laborator
	 Cunoștințe practice
	Activitate laborator
	30%

	
	 
	Verificare pe parcurs
	20%

	10.6 Standard minim de performanţă: obținerea notei 5 sau mai mare la examen și a notei finale 5 sau mai mare
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