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Cuprins
Misiune, viziune, valori
busola noastrd morald

Repere teoretice
aborddri care ne inspird

Metode de predare

principii si tehnici folosite pentru invdtare

Strategia de predare
combinarea si aranjarea specificd a metodelor

Rolurile profesorilor
raportul dintre profesori si studenti

Microsoft Teams
aplicatia care ne ajutd online

Referinte
urmdtorul pas... in dezvoltare

Obiectiv

Stimularea interactiunii comunitatii
de invatare (studenti, profesori,
invitati) in impul evenimentelor de
fnvdtare (cursuri, seminarii, sesiuni
de instruire etc.), indiferent de
mediul de Tnvatare (fata in fatad,
hibrid sau online) in vederea co-
credrii viitorului.



Misiune, viziune, valori
Busola noastra

Valorile reprezinta busola
morala care ne ghideaza

performanta educationala.

Misiune

Crearea, impreuna cu partenerii
nostri din mediul de business,
sectorul public si ONG-uri, a
cunostintelor, atitudinilor si
abilitatilor care sporesc cu
adevdrat impactul activitatilor
educationale, de cercetare si

antreprenoriale.

Viziune

Promovarea independentei
financiare si intelectuale pentru
persoanele de orice varsta, care

|u

au ,ADN antreprenorial”. Avem
aceasta viziune, deoarece
independenta financiard
valoreaza mai putin fara
independenta intelectuald. Nu
dorim sd ne concentram doar pe
componenta financiard; ne dorim
ca oamenii sd se concentreze si

asupra semnificatiei activitatii lor.

Aceste doua dimensiuni conduc la

o dezvoltare reala si durabila,
permitandu-le oamenilor sa
capitalizeze oportunitatile ce se
vor ivi in viitor.

Valori

Educatie 360% Educatia este un
construct social, Tn cadrul caruia
partenerii implicati in procesul
educational (studenti, profesori,
personal administrativ,
comunitatea de afaceri,
comunitatea locala, ONG-urile,

institutiile de interes national si
international..., iar lista ramane
deschisa) co-creeaza viitorul,
acoperind frecvente diverse ale
realitdtii. Ne dorim sd integram
cat mai multe aspiratii... in

parteneriat.

Antreprenoriat: Educatia trebuie
sa fie utild, sa le ofere studentilor
instrumente pentru a deveni
independenti. Curajul de a pune
in aplicare ideile mici, dar care
duc la realizari marete,
provocarea rezolvarii
problemelor complexe, inceputul
timid, esecul plin de semnificatii,
satisfactia succesului, toate
acestea sunt... nepretuite.

Inovare: Treptat, urmarim sa

imbunatatim tot ceea ce facem, zi

de zi, articol cu articol si proiect
cu proiect. Educatia inseamna sa
te joci cu ,,piese Lego”, iar in
acest joc numarul de piese este
important, exemplele sunt
indispensabile, varietatea de
combinatii coplesitoare si
diferentierea unica pe care o
ofera este... vitala.

Diversitate si multiculturalitate:

Educatia Tn domeniul afacerilor ar

trebui sa le ofere tuturor acces la
diverse oportunitati educationale
intr-un mod transparent. In plus,
invdtarea trebuie sd includa
numeroase studii de caz, carti,
valori si perspective pozitionate
n cat mai multe contexte

culturale. Modul in care predam/
invatam este profund influentat

de patrimoniul nostru cultural, iar
noi ne dorim sa ne dezvoltam o...

identitate etica si internationala.

Agilitate: Suntem pusi in postura
de a face fatd provocarilor
determinate de dinamismul
mediului, de frecventa,
magnitudinea si viteza schimbarii.
Vrem ca educatia sa nu mai
reactioneze si sa inceapa sa
profite de oportunitatile pe care
le oferd piata si mediul... proactiv.

Tnvatare pe tot parcursul vietii:
Educatia nu se opreste dupa ce
absolvim un program de licenta,
masterat sau chiar doctorat. Nu
se opreste dupa primul loc de
muncd sau chiar dupd un succes
fulminant, ci continua pentru
totdeauna, ajutandu-ne sa oferim
sens vietii noastre si sd ridicam

continuu stacheta... asteptarilor.

Comunitate a oportunitatilor:
Dezvoltarea unei culturi
organizationale de lunga durata
creeaza oportunitdti pentru toti.
Dezvoltarea unei retele durabile,
alcatuita din student;i si
absolventi, amplifica tranzitia de
la educatie la practica si da
nastere unei comunitati care
intelege importanta ajutorului
reciproc, fiecare devenind, in
ultima instantd, cautatori de
talente.
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Invatarea experiential3
Predarea inversata
Gamificarea
Andragogia
Storytellingul



Repere teoretice sau
Abordari care ne inspira

Din caleidoscopul de optiuni
teoretice care vizeaza predarea,
am ales cateva pe care le
consideram interesante, utile si
provocatoare. Acestea vor ghida
dezvoltarea comunitatii didactice
a Facultatii de Business in

urmatorii ani.

Tnvatarea experiential3, predarea
inversata, gamificarea,
andragogia etc. sunt mai mult
decat teorii... sunt experientele a
mii de practicieni, rafinate si
arhivate sub forma de text gata
sa fie folosite pentru a avea un
impact real, sustenabil asupra
dezvoltarii studentilor,
profesorilor si comunitatii din

care acestia vor face parte.

Invdtarea experientiald

sau cum sa fii pragmatic
reprezinta o abordare holistica,
integrativd, in patru etape, ce
recunoaste rolul constiintei si al
experientei subiective in procesul
de invatare.

Experienta concreta este etapa in
care se urmareste ca
participantul la invatare sa
experimenteze, sa simta o situatie
reald. Rolul profesorului este de
animator, iar cel al
participantului, de jucator.
Metodele folosite includ studii de
caz, simulari, jocuri de rol etc.

Observatia si reflectia constituie
etapa in care, pe baza etapei
initiale, participantul percepe,
analizeaza, sorteaza, discuta
informatia receptionata cu ceilalti
participanti. Rolul profesorului

este de facilitator, iar cel al
participantului de critic. Metodele
folosite sunt discutiile de grup,
dezbaterea...

Abstractizarea si conceptualizarea
reprezintd etapa in care, pe baza
celei de-a doua etape, se incearca
stimularea cognitiei, identificarea
conceptelor principale, a unor
principii sau legi. Rolul
profesorului este de pedagog, iar
al participantului cel de discipol.
Metodele folosite sunt
prelegerea (interactiva), lectura
etc.

Testarea si implementarea
constituie etapa in care, pe baza
etapei anterioare, are loc
schimbarea comportamentului,
imbundtdtirea lui in vederea
obtinerii unui avantaj competitiv.
Rolul profesorului este acela de
mentor, iar cel al participantului
acela de practician (Kolb, 1984;
Kolb & Kolb, 2005).

Predarea inversatd

sau cum sa democratizezi
inseamna ca, Thainte de a
participa la intalnire, studentii se
angajeaza in transferul de
cunostinte sau intr-un ,,prim
contact” cu tema centrala prin
activitati precum lectura,
ascultarea sau participareala o
prelegere. n acest fel, in clasa,
timpul este utilizat pentru
activitati dinamice si participative.

Obiectivul acestei abordari este
acela ca studentii sd aiba
suficiente informatii la care sa se
raporteze in asa fel incat sa poata

deveni participanti activi in
procesul educational. Pedagogia
clasicd face din student un actor
pasiv, iar predarea inversata i
ofera posibilitatea sa se exprime,
avand elementele de baza.

Calitatea materialului oferit spre
studiu (blog, video etc.) este
vitald. Fie este recomandata o
colectie de resurse externe, fie
profesorul inregistreaza/ editeaza
audio/ video explicatiile asociate
principalelor concepte. Efortul
restructurdrii materialelor este
mare, dar recompensele
modularitatii resurselor si
oportunitatii studentului de a
pune fundatia conceptuala in
propriul ritm/ bioritm este pe
masura (Meriaux, 2019; Roach,
2014).

Predarea inversata raportata la
mediul online a evoluat in directia
predarii hibride si incearca sa
capitalizeze pe ceea ce este mai
bun din invatarea fata in fata si
invatarea online. Tehnologia
faciliteaza anumite aspecte ale
fnvatarii online (sterge granitele
globalizarii, construieste un set
de abilitati unice si contribuie la
cuantificabilitatea crescuta a
performantei), iar interactiunea
fata in fatd, in clasa, alte aspecte
(empatie, socializare etc.).

Gamificarea

sau cum sa faci experienta
incitanta reprezinta folosirea
mecanismelor, esteticii si
filosofiei jocurilor pentru a
stimula implicarea, a motiva si a
promova invatarea... pentru a
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face experienta de invatare

pldcuta.

Gamificarea nu reprezintd
folosirea unui joc sau a
tehnologiei informatice ci, mai
degraba, integrarea elementelor
de design, modelelor folosite in
jocuri (obiective specifice, roluri,
stadii, etape sau niveluri care
trebuie trecute, recompense,
toate cartografiate coerent) in
contextul educational. Abordarea
vine in intdmpinarea generatiei Z
pentru a cupla utilitatea cu
amuzamentul si a rdspunde
nevoilor actuale. Incercarea,
eroarea, esecul, succesul
frustrarea, adrenalina, reflectia,
toate au ca scop obtinerea unor
cicluri de feed-back rapid.
Elementul de competitie este un
puternic factor motivator, iar
fiecare etapa completatd permite
avansarea la un alt nivel. Scorul
este vizibil tot timpul, iar aceasta
ierarhizare, aceasta
,recunoastere” publica instanta
merge in aceeasi directie.

Motivarea este intrinseca pentru
cei interesati de ceea ce invatd si
de proces in sine, respectiv,
extrinsecd pentru cei interesati
de recompense (puncte,
bonusuri, status); o situatie win-
win (Buckley & Doyle, 2016; Nah
etal., 2014).

Andragogia

sau cum sa construiesti
responsabilitate este continuarea
procesului educational clasic
dedicat copiilor (pedagogia) la alt
nivel, acela de adult si este
fundamentatd pe cateva
prezumtii.

Cunoasterea de sine ajutd la
directionarea procesului de

invatare sau la alegerea
continutului invétdrii. in cazul
pedagogiei, directionarea si
alegerea continutului se
realizeaza de catre profesor
pentru ,integrarea in societate”.

Experienta personald este un
rezervor suficient de bogat pentru
a putea fi folosit ca resursa de
invatare. In cazul pedagogiei,
experienta celui care invatd
conteaza foarte putin, pedagogul
detinand ,monopolul

adevarului”.

Nevoile de invdtare sunt strdns
legate de schimbare, de rolurile
sociale multiple, instabile, pe care
le joacd o persoana adulta, pe
cand in cazul pedagogiei nevoile
de invatare sunt legate de o
versiune idealizata, mult mai
stabila.

Invétarea este focalizatd pe
rezolvarea problemelor si pe
aplicabilitatea imediatd a celor
Tnvatate, pe cand in cazul
pedagogiei scopul este
dobandirea de informatii legate
de anumite subiecte.

Motivatia de a invdta vine din
factori interni (intrinseci — proces,
dezvoltare personald) mai
degraba decat din factori externi
(extrinseci — recunoasterea
meritelor sau notele bune). in
cazul pedagogiei, motivatia este
externa, beneficiul profund al
invatarii nefiind vizibil imediat.

Responsabilitatea invdtdrii este
distribuitd egal intre participanti
(profesori si studenti), pe cand, in
cazul pedagogiei,
responsabilitatea succesului sau
esecului ii revine pedagogului.

Ce inseamna acest lucru pentru
procesul educational? Tnseamné
conceperea unui climat in clasa
reald sau virtuala in care toti
participantii fsi asuma
maturitatea fizica si psihologica.
Tnseamn3 c3 un student adult se
simte acceptat, respectat, sprijinit
si exista un raport democratic,
mutual, de parteneriat intre
profesori si studenti. inseamna c3
independenta si initiativa in
fnvdtare sunt stimulate (Knowles
et al., 2015; Merriam, 2001).

Storytellingul

sau cum sa starnesti emotii ajuta
participantii sd vadd imaginea de
ansamblu, plasand tema intr-un
context social si cultural mai
amplu, context care modeleaza
diferit perceptiile noastre si felul
in care i atribuim semnificatii
procesului de invatare.
Storytellingul presupune, in
primul rand, prezenta
autenticitatii naratorului,
audientei, momentului si a
misiunii, dar mai presupune si un

umor autentic.

Autenticitatea fatd de sine vizeaza
nivelul in care naratorul
rezoneaza cu povestea sa, felul in
care valorile acestuia se reflecta
in poveste cu candoare si
onestitate. Naratorul nu vinde
doar povestea, vinde
argumentele, personalitatea sa,
emotiile sale. Emotiile Tnseamna
anxietate, nesiguranta, temeri,
puncte slabe, inseamna
deschidere, catharsis pentru
audienta. Desi mintea este parte
din tinta, inima este calcaiul lui
Ahile.
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Autenticitatea fatd de audientd se
referd la faptul ca naratorul
trebuie sa inteleaga ce stie
ascultatorul, de ce i pasa, ce este
dispus sa ,,auda”, ce este curios
sa auda, ce 1l tine in suspans.
Audienta 1i ofera timpul sau
povestitorului, iar timpul este cea
mai rard resursa. Participantii
trebuie condusi prin poveste...
managementul asteptdrilor este
important. Povestea nu este
predictibila complet la prima
vedere, dar este predictibila prin
meta mesaje sau substrat.
,Povestea” este o poveste cu
care majoritatea se poate
identifica (adolescenta, rigori
profesionale) si care genereaza
raspuns fizic: explozii de rasete,
grimase de groaza sau de uimire,
incruntare furioasa... si finalul

duce la implinire emotionala.

Autenticitatea fata de moment
constientizeaza naratorul cu
privire la faptul cd aceeasi
poveste nu se spune la fel de
doua ori; ea trebuie adaptatd
situatiei. Contextul este parte din
poveste. Povestile bune sunt
pregatite asiduu, sunt gandite,
regandite, muncite, rafinate si
fiecare poveste este mai buna
decat cea anterioara.

Autenticitatea misiunii tine de
dedicarea fata de o cauza; ea
incapsuleaza valorile si credintele
care se doresc a fi adoptate de
catre altii. Misiunea poate fi
nationald, internationalg,
regionala sau globala... tot ce se
spune trebuie sa serveasca
misiunii. Chiar daca misiunea
intra Tn conflict cu audienta,
misiunea trebuie sa triumfe,
cauza fiind mai puternica decat
audienta. Intrebarile retorice
ajuta la focalizarea audientei... De
ce?

Umorul autentic ajuta la evitarea
depersonalizarii si creste senzatia
de securitate, performanta,
increderea in sine a
participantilor si nivelul de
acceptare a opiniilor celorlalti. Un
mediu perceput ca unul sigur, in
care deschiderea spre nou este
mare, creeaza o senzatie jucdusa
si creste colaborarea creativa
spre un scop comun. Umorul
evita situatiile tensionate si
conflictuale... ne amuzam cu
studentii, nu pe seama
studentilor! Umorul ajuta la
transformarea spatiului din unul
competitiv in unul colaborativ,
atenueaza informatiile ascutite si
functioneaza ca mecanism
defensiv. Si apoi, cine nu
savureazd putin umor
depreciativ... (Freeman &
Burkette, 2019; Gold & Holman,
2001; Guber, 2007).
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Metode de predare
Unelte...

Metodele de predare sunt
tehnicile de implementare a
elementelor punctate in cadrul
teoretic sau conturate prin
strategia de predare. Acesta este
doar varful aisbergului in termeni
de metode de predare inovative

aflate la dispozitia profesorilor.

Dezbatere

Concurs structurat de
argumentare intre doud echipe
care au perspective opuse. Se
pune accent pe dezvoltarea a
sase abilitati: analiza,
argumentare, dovezi, organizare,
respingere, livrare. Participantii
folosesc cunostintele pe care le
au ca sd gandeasca critic si sa
raspunda strategic oponentilor.

Puzzle

Conceptele principale sunt
amestecate, iar sarcina
participantilor este de a rearanja
conceptele in ordinea logica a
succesiunii lor si a argumenta

deciziile luate.

Harta mentala si harta
conceptuala

Harta mentala porneste din
centrul paginii cu ideea centrald si
apoi se continua radial inspre
exterior, In toate directiile,
dezvoltandu-se o structurd
,logica” din cuvinte si imagini-
cheie. Aspectele-cheie ale hartii
mentale sunt: organizare,
cuvinte-cheie, asocieri, grupari,
ancore mentale, unicitate si
implicare constienta. Diferentele
dintre harta mentala si harta
conceptuald sunt: a) harta
mentalad are o structura radialg,
iar harta conceptuala o structurd

arborescenta; b) harta mentala se
concentreaza pe un aspect, iar
harta conceptuala conecteaza

concepte multiple.

Studiu de caz

Etnografii ale unor cazuri
relevante pentru subiectul
discutat in care se pune accent pe
identificarea problemei centrale,
a actorilor, a elementelor
teoretice relevante si
identificarea unor solutii. Studiile
de caz sunt puntea dintre teorie
si practica.

Specialisti invitati

Persoane invitate sd prezinte
experienta pe care o au in
legdtura cu subiecte specifice
pentru a imbogati experienta de
invatare. Valoarea unei astfel de
metode vine din
complementaritatea pe care o
aduce profesorului, din
credibilitatea transferata cursului,
din pasiunea pe care o arata si
din caracterul pragmatic pe care
o astfel de metoda il poate
proiecta. Mai mult, specialistii
invitati sunt potentiali angajatori,
parteneri de afaceri, cdlauze,
mentori, brokeri de informatii,
fiind utili dezvoltarii retelelor
profesionale.

Vizite de lucru

Vizitele de lucru permit
conectarea cu subiectul discutat
in mediul real, observatia
participativa, artefactele si
dinamicile organizationale care
altfel nu ii sunt accesibile
studentului. Studentul este
pregatit pentru vizitd pentru a
intelege scopul, ce urmeaza sa

observe si care sunt obiectivele

de invatare.

Experimente

Experimentele sunt metode de
predare care au ca scop principal
verificarea, validarea sau
invalidarea unei ipoteze. Mai
simplu, experimentele au rolul de
a convinge studentul de utilitatea
continutului educational, de a
persuada, de a schimba atitudini.
Experimentele pot fi controlate
intr-un mediu artificial (in clasa)
sau pe teren (in mediul real).

Joc de rol

Studentii au posibilitatea de juca
un rol fictiv, de a reactiona
spontan, fard niciun risc, la o
situatie ipotetica. Scopul vizeaza
intelegerea temelor centrale, a
valorilor, a comportamentelor ce
apar si pot vizualiza problema din
perspectiva altor participanti.

Simulare

Simularea este metoda care i
raspunde invatarii experientiale
n cel mai bun mod. Sunt
concepute scenarii de Tnvatare,
iar studentul este plasat intr-o
,lume” trasata de profesor cu
care acesta trebuie sa
interactioneze. Parametrii acestei
lumi sunt controlati de cdtre
profesori pentru a se obtine
obiectivele didactice urmarite
(Branco, 2016; Sottilare et al.,
2014).

Cu cat numarul de metode
folosite este mai mare, iar
intelegerea lor este mai
profundad, cu atat rezultatele vor

fi mai bune.
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Actori sociali implicati
Cine are ceva de spus?

in Partnership

Actorii implicati, partenerii nostri,
sunt vitali pentru dezvoltarea
ofertei educationale. Curricula
programelor de studii este trecuta
periodic (o datd la trei ani) prin
filtrul cadrelor didactice, al
mediului de business, al
studentilor, al absolventilor si al
altor parteneri cu care se
organizeaza intalniri consultative in
vederea operarii de modificari in
sensul modernizarii, actualizarii si

optimizarii ofertei academice.

Universitatea Babes-Bolyai
Facultatea de Business a marcat
recent implinirea a trei decenii de
existentd sub egida celei mai
prestigioase si comprehensive
universititi romanesti. In atingerea
unuia dintre obiectivele ei cheie,
educatia de calitate, Facultatea de
Business se raporteaza permanent
la politicile universitatii si apeleaza
la diversele ei structuri (Consiliul
Didactic, Centrul Qualitas, Centrul
de Cariera, Orientare Profesionala
si Alumni, Directia Tehnologiei
Informatiei si Comunicatiilor).

Studentii

Studentii Facultatii de Business
sunt chintesenta procesului de
predare-invatare. Prin spiritul lor
inovativ, prin curiozitatea nativa,
prin aspiratiile lor antreprenoriale
sau de a performa la locul de
munca, prin dorinta de a invata,
studentii nostri stimuleaza
profesorii facultatii sa isi
actualizeze in permanenta
materialele didactice si sa fie la
curent cu cele mai noi tendinte din
piatd. Feedback-ul oferit de catre
studenti este valoros, conducand

la implementarea a diverse
schimbari de curriculum, de proces

educational etc.

Alumni

Privim spre absolventii nostri cu
mandrie si cu incredere, incredere
intr-un parteneriat solid cu
implicatii si contributii in sfera
curriculara, a parteneriatelor de
practica, a proiectelor
educationale si de cercetare,
precum si a energizarii

comunitatii...

MEC, ARACIS, CNATDCU, CNFIS si
ANC

Ministerul Educatiei si Cercetarii si
organismele sale consultative,
precum Consiliul National pentru
Finantarea invatdmantului
Superior si Comisia Nationala de
Atestare a Titlurilor, Diplomelor si
Certificatelor Universitare, sau
Agentia Romana de Asigurare a
Calitatii in Tnvatdmantul Superior si
Autoritatea Nationald pentru
Calificari sunt institutiile ce seteaza
vectorii de directie, care certifica si
garanteaza ancorarea ofertei
educationale a Facultatii de
Business Tn nevoile reale ale pietei
si pregdtirea de absolventi
competenti, capabili sd se
adapteze si sa performeze in
mediul de afaceri.

Association to Advance Collegiate
Schools of Business (AACSB)
Facultatea de Business a depus
eforturi considerabile in vederea
obtinerii uneia dintre cele mai
prestigioase acreditari
internationale, acreditarea AACSB.
Pe parcursul anilor, s-au
operationalizat numeroase
demersuri in vederea alinierii la

standardele internationale de
calitate iIn domeniul educatiei de
business, facultatea straduindu-se
sa armonizeze particularitatile
cadrului national de acreditare cu
standardele AACSB. Obtinerea
acreditarii va plasa facultatea
alaturi de scolile de top la nivel
global, aflate in randul celor 6%
care sunt acreditate.

Mediul de afaceri si societatea
civila

Parteneriatele cu mediul de
business si cu ONG-uri reprezinta
puntea de legdtura dintre procesul
didactic, de formare profesionala a
studentilor si absolventilor si
mediul de business, prin interventii
n cadrul activitatilor didactice,
prin contributii la realizarea
stagiilor de practicd sia
programelor de internship,
respectiv prin ofertele de angajare.
Cu sprijinul partenerilor din mediul
de business si din sfera non-profit,
studentii facultatii beneficiaza nu
doar de servicii educationale, ci si
de expunerea la valoroase
experiente asociate programelor
de responsabilitate sociala
corporativa (CSR).

UN SDGs — Asumarea Obiectivelor
de Dezvoltare Durabild formulate
de ONU

n contextul dezvoltarii unui
proiect de facultate, sustinut de o
comunitate academica constienta
de importanta dezvoltdrii durabile,
la nivelul Facultatii de Business ne-
am asumat patru dintre cele 17
Obiective de Dezvoltare Durabild/
Sustainable Development Goals
(SDGs) formulate de ONU, in
vederea atingerii obiectivelor
strategice.
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Educatie de calitate (SDG4)
Asumandu-si rolul de furnizor de
servicii de educatie de calitate,
Facultatea de Business contribuie
la dezvoltarea mediului de afaceri
autohton prin formarea tinerilor si
adultilor, actuali sau viitori,
intreprinzatori sau angajati de
succes. Atat printr-un curriculum
modern, permanent actualizat, cat
si prin activitatile extracurriculare
oferite, corpul profesoral
contribuie direct la transmiterea
de cunostinte teoretice si practice,
la dezvoltarea unor abilitati-cheie,
precum si a unor atitudini
adecvate, care Tnsumate se traduc
prin competentele achizitionate de
viitorii absolventi, competente
menite sa le faciliteze acestora
angajarea, crearea de locuri de
munca decente si orientarea spre
antreprenoriat, in conditiile
adoptarii si implementarii
principiilor dezvoltdrii durabile atat
in plan profesional, cat si personal.

Muncé decentd si crestere
economicd (SDG8)

Crezand cu tdrie cd munca decentd
contribuie la o crestere economicad
sustenabild, Facultatea de Business
furnizeaza servicii educationale si
de formare profesionald menite sa
contribuie la stimularea orientarii
antreprenoriale a studentilor si
absolventilor, contribuind direct si
indirect la dezvoltarea mediului de
business prin infiintarea de noi
afaceri si prin cresterea celor deja
existente. In dezvoltarea
parteneriatelor sale, facultatea se
orienteaza deopotriva spre
intreprinderile mici si mijlocii
locale si regionale, respectiv spre
organizatii internationale, chiar
globale, concentrandu-se asupra
facilitarii accesului studentilor in
companii in vederea efectudrii

stagiilor de practica si de
internship, respectiv pentru
valorificarea oportunitatilor de
angajare. Totodata, pe langa
accesul oferit potentialilor
angajatori la resurse umane bine
pregatite, colaborarile cu mediul
de business le oferd
intreprinzatorilor si managerilor
posibilitatea de a capitaliza
potentialul de cercetare si de
consultanta al mediului academic.

Consum si productie responsabild
(SDG12)

Obiectivul de dezvoltare durabila
axat pe dezvoltarea si
implementarea unor obiceiuri de
consum si productie responsabild
se traduce Tn cadrul Facultdtii de
Business prin integrarea acestor
principii in continutul disciplinelor
cuprinse in curricula programelor
de studii de licenta si masterat,
respectiv in cadrul activitatilor
extracurriculare oferite
studentilor, precum si in proiectele
de cercetare in care sunt implicate
cadrele didactice si Tnspre care
sunt atrasi studentii si masteranzii.

Parteneriate pentru obiective
(SDG17)

n cazul Facult&tii de Business,
parteneriatul este elementul
definitoriu, prin urmare,
parteneriatele pentru obiective
este firesc sa se regaseasca intre
obiectivele asumate. in fond, in
Partnership simbolizeaza si
exprima pozitionarea Facultatii de
Business ca partener de incredere
al tuturor partilor interesate,
studenti, intreprinzatori, business-
uri mici sau mari, locale sau
internationale, respectiv firme de
consultantd, entitati non-profit,
companii internationale,
comunitatea academicad, precum si

comunitatea locald. Tn acceptiunea
noastra, menirea ideii de
parteneriat este exact aceea de a
contribui la bunastarea comunitatii
locale, a viitorilor intreprinzatori si/
sau angajati pe care Ti formam,
respectiv a mediului de business
local. Prin reteaua de parteneri
internationali si prin proiectele
derulate, ne asumam construirea
unor parteneriate solide si
relevante in plan regional,
facultatea dorindu-se a deveni un
partener important la nivelul

Europei de Sud-Est.

Facultatea de Business Isi asuma
misiunea de a fi un partener de
incredere in plan local, national si
international, oferind servicii
educationale centrate pe student,
intr-un context multicultural,
punénd accent pe dezvoltarea
spiritului antreprenorial si a
profesionalismului, prin stimularea
dinamismului si inovdrii. Pentru
asigurarea unui mediu in care
studentii sG acumuleze cunostinte
si sd dezvolte atitudini si abilitati
esentiale pentru succesul lor in
afaceri, in cadrul Facultdtii de
Business s-au stabilit si dezvoltat
parteneriate cu mediul de business,
orientate atdt spre procesul
educational, cdt si spre cercetare.
Prin activitdtile didactice si
extracurriculare desfdsurate in
cadrul facultdtii, Facultatea de
Business isi asumd rolul de a
contribui la dezvoltarea mediului
de business prin formarea de viitori
intreprinzdtori si oameni de afaceri
sensibili la nevoile de dezvoltare
sustenabild a societdtii si constienti
privind importanta si beneficiile
responsabilitdtii sociale.
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Privind spre viitor
Lumea noud a invatamantului
online si hibrid

Tncotro mergem de acum inainte?
Spre acces la educatie pentru toti,
24/ 7, asincron, interactiv, adaptat
strategiilor, dar si limitdrilor
fiecaruia. Desi abilitatile si
componenta hardware nu sunt
aceleasi pentru toti, ele pot fi
dezvoltate pentru a da speranta.
Accesul de peste mari si tari,
accesul din scaunul rulant, accesul
indiferent de limitarile de gen,
varsta, religie, sau date de un
spatiu fizic, formal sunt depasite.

Ce trebuie sa rezolvdm?

Accesul la Internet de mare viteza,
administrarea interactiva a claselor
mari, cresterea implicarii si a
transparentei, respectarea unui
cod etic Tn etapa de evaluare,
pierderea experientei imersive si a
capacitatii de a reflecta, scaderea
motivatiei de a Tnvata... si

renuntarea la speranta...

Cat de luminos este viitorul?
Depinde de nivelul nostru de
determinare. Ne bucura interesul
crescut al absolventilor de studii
liceale si, implicit, cd intrd In
comunitatea noastra. Tocmai de
aceea dezvoltam solutii pentru a le
facilita adaptarea si a asigura o
retentie cat mai mare. Alte directii:
micro-invatare, flexibilizarea
curriculumului pentru o mai buna
personalizare, valorizarea
interactiunii fata in fatd (nu stii sa
apreciezi ce ai pana ce nu il pierzi)
(Timis & Kodjabachi, 2020).

Cine trebuie sa se implice?

Toti actorii sociali interesati, cu
resurse, putere si viziune, dornici
sa creeze un ecosistem de invatare

care sa raspunda noilor provocari.
Catalizarea celor interesati
contribuie la conceperea noii
paradigme. Conectare,
reciprocitate, contributie
autentica.

Cum trebuie sd arate educatia
online si hibrida?

Prezentd cognitivd: schimb de
informatii, conexiunea de idei,
descoperirea unor perspective noi,
gandirea critica.

Prezentd sociald: comunicare,
inteligentd emotionald,
oportunitatea de conectare,
socializare, identificare si
apartenenta.

Prezenta didacticd: profesionalism,
actualitate, aplicabilitate, pasiune,
empatie, flexibilitate, inovare,
deschidere.

Ce solutii IT adoptdm?

Folosind platforma Microsoft
Teams, studentii pot avea acces de
oriunde, de pe dispozitive diverse,
cu sisteme de operare diferite, la
intalnirile programate n
conformitate cu reglementarile in
vigoare (cursuri, seminarii si
laboratoare), la materialele
incarcate in clase, la conversatii si
teme. Pot regasi toate informatiile
intr-un singur loc. Functiile oferite
de Microsoft Teams pot fi extinse
prin adaugarea unor aplicatii (e.g.,
Kahoot!, Slido, Miro, Insights,
Reflect, aplicatii colaborative etc.)
si prin activitati individuale sau de
grup, sincron si asincron.

Prin dotarile de ultima generatie
din Laboratorul de Ospitalitate si
Neurobusiness, studentii au acces
la programe de simulare, la
instrumente de cercetare aplicata,
toate asigurandu-le expunerea la

un proces educational modern,

ancorat in realitate.

Prin utilizarea realitatii
augmentate si a realitatii virtuale,
platforma EON-XR permite crearea
unor lectii interactive si adaugarea
unei experiente imersive
procesului de Tnvatare. Aceste
lectii faciliteaza dezvoltarea de
competente practice permitand
interactiunea in mediul virtual cu
elemente existente in mediul de
business real. Totodata, sustin
invdtarea asincrona si permit

realizarea unor simulari.

Provocarile prezentului determina
ambele parti implicate sa
constientizeze necesitatea utilizarii
judicioase a inteligentei artificiale
(Al). Tn acest sens, studentii si
profesorii Facultatii de Business au
la dispozitie un Ghid de utilizare a
inteligentei artificiale Tn procesul
didactic si de cercetare.
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Strategie de predare
Abordare generala

Strategia de predare
reprezinta combinatia unica de
metode si de abordari
teoretice folosite in
planificarea etapelor predarii.
Modelul alaturat

(Figura nr. 1 Strategie de
predare) este doar una dintre
potentialele combinatii.

Un element care poate fi luat
in considerare este folosirea
modulelor de aproximativ 30
minute, acestea permitand
alternarea metodelor de
fnvatare si mentinerea atentiei
studentului, precum si
distribuirea eficienta a
efortului profesorului.

Activitatea este impartita in
trei etape: a) inainte de
intalnire (studentul citeste sau
vizioneaza materiale utile
recomandate de profesor
pentru a dobandi cateva
puncte de reper); b) in timpul
intalnirii (profesorul stimuleaza
interesul, reflectia si
intelegerea domeniului);

c) dupa intalnire (studentul si
profesorul identifica modalitdti
concrete, in timpul orelor de
consultatii sau tutorat, prin
care studentul poate capitaliza
cunoasterea dobandita in
mediul profesional).

Activitatea se poate desfasura
fata in fatd, hibrid sau online.
Indiferent de alegerea facuta,
cadrul teoretic, colectia de

metode si strategia unicd in care

acestea sunt combinate, dau
forma si ,,gust” procesului de
invdtare si de predare.

te de

Thain
Tntélnire

v A

in timpul intalnirii fatd in fata
sau online

dupa
intdlnire

Obiectiv:
responsabilizare
Rol profesor:
designer experienta
Rol student: contact
initial cu subiectul
Metode: lectura sau
vizionare resurse...

Obiectiv: aplicare
competente
Rol profesor: mentor
Rol student: actor in
mediul business
Metode: sfaturi
carierd, sponsorizare,
incurajare...

Figura nr. 1 Strategie de predare

Profesorul si studentul trebuie sa
se ajute reciproc prin feed-back si
apreciere. Profesorul le oferd
incurajari studentilor pentru ca
acestia sa se dezvolte, iar
studentii ofera feed-back
profesorului pentru ca acesta sa
poata face ajustarile necesare in

1
INVATARE
INVERSATA
activitate pregatire
aprox. 30 min.

2
EXPERIENTA

activitate in clasa
aprox. 30 min.

3
REFLECTIE
activitate in clasa
aprox. 30 min.

4
ABSTRACTIZARE
activitate in clasa

aprox. 30 min.

5
IMPLEMENTARE

activitate de sprijin
aprox. 30 min.

Obiectiv: stimularea
interesului
Rol profesor:
animator
Rol student: jucator
Metode: studii de
caz, simulari,
jocuri de rol...

Obiectiv: intelegerea
perspectivelor
multiple
Rol profesor:
facilitator
Rol student: critic
Metode: discutii de
grup, dezbateri...

Obiectiv:
concluzionare
Rol profesor:
pedagog
Rol student: discipol
Metode: prelegere,
lectura individuala,
harta conceptuala...

strategia de predare. Feed-back-
ul se poate oferi si la finalul

semestrului prin evaluarea orelor

de curs si seminar. Fara efortul
onest, transparent si specific,
sansele reciproce de a avea
succes scad. Studentii nu primesc
ceea ce au nevoie, iar profesorii
nu inteleg cum pot livra orele.
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Strategie de predare
Exemplu specific

Disciplina — Managementul
resurselor umane

(Lect. univ. dr. Aurelian Sofica)

Tema: Logica activitatilor de
resurse umane

Detalii: nivel licenta si
masterat; 20-40 participanti;
2-4 ore; metode: puzzle, joc de
rol, studiu de caz, dezbatere.

Sarcind echipe: Rearanjati 25
activitati de resurse umane in
ordinea logica a succesiuni lor.
1 =1nceputul, 25 = finalul.

Povestea de fundal: Sunteti parte
din departamentul de HR al unei
»MNC”, iar compania se
pregateste pentru un ,offshore”.
Echipa voastrd pregdteste
urmatorii pasi si va face o
prezentare in fata consiliului de
administratie (juriul format din
reprezentantii echipelor). Acesta
va decide ce echipa va primi
proiectul, finantarea si... bonusul
pentru cea mai buna echipa.

Obiective asociate procesului de
Tnvdtare: Asigurati-va cd aveti in
vedere: ¢ logica temporala (nu
vreti sa risipiti timpul nimadnui), ©
logica financiara (nu vreti sa
cheltuiti prea multi bani), ¢ logica
legala vreti sa fiti de partea legii),
¢ logica etica (nu vreti ca
angajatii, clientii, comunitatea sa
faca lobby Impotriva voastra), ¢
logica culturala (nu vreti sa
incalcati obiceiurile locale) si ©
alte feluri de logica (vreti sa va
diferentiati) de celelalte echipe...

Roluri:e Prezentatorii hotdrdsc
strategia prezentarii, livreaza

prezentarea si au cel mai mare
bonus (0,2 puncte). « Membrii

juriului administreaza procesul de

prezentare, pun intrebari si aleg
echipa castigatoare. Bonusul
juratilor este de 0,1. « Membrii
grupului contribuie la succes,
consiliind, identificand
argumente, punand intrebari
echipelor concurente. Bonusul
pentru membrii grupului este de
0,05. * Consultant/ facilitator. in
timpul activitatii, profesorul
poate oferi consultanta grupurilor
doar pentru doua activitdti
(limitarea creste importanta
profesorului). Tn timpul
prezentarilor, profesorul
faciliteaza discutia. Recompensa
este energia studentilor.

Etape: * Prezentare exercitiu (10
min.) ¢ Activitate echipa:
rezolvare puzzle activitati de RU
(40 min.) « Prezentare si
dezbatere in fata juriului si a
participantilor (40 min.) ¢
Alegerea echipei castigatoare si
feed-back (20 min.)

Materialele-resursa ofera solutii

partiale sau indicii pentru puzzle.

Consiliere in
perioada de
ajustare a
expatriatilor

Realizare profil
generic expatriat

Construire
sistem de
fnvdtare organiz.

Verificari de fond
sau antecedente

Planificarea Interviu de
nevoii de repatriere
personal (debriefing)

Instruire —
competente
interculturale

Managementul
asteptarilor
repatriatului

Identificarea
surselor de
recrutare

Evaluarea
performantei
expatriatului

Puzzle de activitati de RU.
Aranjati activitatile in ordinea
succesiunii logice, de la 1 1a 25...

Volumul este intentionat unul
mare pentru supra-stimulare.

Exemple de materiale: * Noe, R. A,,
Hollenbeck, J. R., Gerhart, B., & Wright, P.
M. (2017) Fundamentals of Human
Resource Management (Editia a 7-a).
McGraw-Hill. « Groysberg, B., Nohria, N. &
Fernandez-Araoz, C. (2009, 31 martie) The
Definitive Guide to Recruiting in Good
Times and Bad. Harvard Business Review,
87(5), 74-84.
https://hbr.org/2009/05/the-definitive-
guide-to-recruiting-in-good-times-and-
bad

Teorii utilizate: Tnvatarea
experientiald (Kolb, 1984; Kolb &
Kolb, 2005), Gamification
(Buckley & Doyle, 2014; Nah et
al., 2014), Stimulare creativitate
(Robinson, 2015).

Rezultate: Nivel de implicare
ridicat, realism, interdependenta,
volum mare de informatii
procesate, argumente creative,
mai multe straturi de invatare...
co-creatie invatare.

Strategia de predare a fost
testatd atat Tn mediul academic
(studenti licentd/ masterat din
Romania, Franta, Marea Britanie,
Olanda), cat si Tn mediul
profesional (practicieni MBA din

Prezentarea
realistd a
postului

Gestionarea
socului cultural

Design mesaj de
recrutare

Identificarea . Managementul
Interviul de s
metodelor de . carierei
selectie ) :
recrutare expatriatului

Analiza pietei
muncii din tara
de expatriere

Analiza posturilor
disponibile
pentru expatriati

Suport familie si
logistic pentru
expatriat

Design si
dezvoltare
,angajator de
topn”

Testare candidati Negocierea
expatriere in contractului de
centre de testare muncd

Analiza
contextului
juridic al tarii de

Consiliere — soc Audit diversitate
cultural invers RU

expatriere
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Romania, Marea Britanie,
Bahrain).

Strategie de predare
Exemplu specific

Disciplina — Economie si politici
n turismul international

(Conf. univ. dr. Valentin
Toader)

Afirmatie: Turismul de masa
poate fi sustenabil

Detalii: nivel masterat; 20-50
de participanti; 1-2 ore;
metode: dezbatere si joc de rol

Sarcini ale echipelor: Sunt alese
doua echipe care vor dezbate
afirmatia: Turismul de masd
poate fi sustenabil.

Roluri: * Echipa afirmativd (AFF)
(3-6 participanti) are rolul de a
oferi argumente n sprijinul
afirmatiei. Bonus implicare (0,2
puncte) ¢ Echipa negativd (NEG)
are rolul de a oferi argumente
care se opun afirmatiei. Bonus
implicare (0,2 puncte)  Audienta
are rolul de a se documenta si a
pregati intrebari pentru echipe
pentru a augmenta procesul.
Bonus pentru cele mai bune
intrebari (0,05 puncte)

* Moderatorul este profesorul si
are un rol critic Tn a organiza
cadrul, a forma echipele, a ghida
discutia pentru a nu devia de la
tema centrald, a administra
timpul prezentarilor, gestioneaza
intrebdrile, mentine energia
evenimentului. Accentul este pus
pe neutralitate.

Etape: * Prezentare de
instructiuni si organizare pe
canale MS Teams (20 min.) ¢
Pregdtire argumente de catre
echipe pe canalele MS Teams n
cadrul unei sesiuni video (20

min.) (poate avea loc si anticipat,
fnaintea Tntalnirii)

e Dezbatere in canalul general
conform unor pasi prestabiliti:

Pasul 1. Se prezinta, pe rand,
argumentele de catre echipele
AFF si NEG (2-4 min./ echipd)

Pasul 2. Echipele au timp de
analiza a argumentelor
oponentilor (2 min.)

Pasul 3. Se raspunde
argumentelor prezentate de
cealalta echipa (2-4 min./ echips)

Pasul 4. Echipele au timp de
analiza a argumentelor
oponentilor (2 min.)

Pasul 5. Concluzii — De ce
audienta le-ar da dreptate?
(2-4 min./ echipa).

Pasul 6. intrebéri din partea
audientei si raspunsuri din
partea echipelor (2-4 min.)

Pasul 7. Audienta delibereaza
si voteaza echipa castigdtoare
(2-4 min.)

Pasii dezbaterii

Augmentare de strategie: Pentru
a amplifica experienta, se pot
adduga straturi suplimentare de
complexitate.

Jocurile de rol pot fi integrate in
dezbatere. Fiecare membru al
celor doua echipe indeplineste un
rol (e.g., turist, rezident,
reprezentant al tour operatorului,
reprezentant al administratiei
locale etc.). Dupa prezentarea
argumentelor, audienta
adreseaza intrebari si
delibereaza.

Asumarea unei pozitii. Fiecare
student are 5 minute sa fsi asume
una dintre urmatoarele pozitii:
acord total —acord — dezacord —

dezacord total. Fiecare pozitie
asumata va avea un canal distinct
in MS Teams, unde cei care si-au
asumat-o se vor intalni pentru a
formula argumentele prin care isi
sustin pozitia. Prezentarea
argumentelor in clasa sau in
canalul General. Studentii Tsi
mentin sau reconsidera pozitia, si
merg in canalele corespunzatoare
pentru a identifica ,X” argumente
finale, care sa le sustina pozitia.

Cadrul teoretic: Formatul Karl
Popper (filosof), initiatorul ideii
de ,falsificare” in care
cunoasterea ia nastere prin
construirea dialecticd a
consensului Tn cadrul comunitatii
stiintifice. Opiniile argumentate
(in urma investigatiei) a doua
tabere (afirmativa si negativa)
care vizeaza o problema
controversata (afirmatia
dezbatura), ajuta la sedimentarea
intelegerii si la alegerea unei
directii.

Rezultate: Dezvoltarea abilitatilor
de exprimare verbala si
nonverbala, cresterea capacitatii
de decizie rapida, multiplicarea
numarului de idei, testarea
publica a viabilitatii ideilor,
dezvoltarea gandirii critice,
clarificarea subiectului de
dezbatere.
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Strategie de predare
Exemplu specific

Disciplina — Control si audit
financiar

(Conf. univ. dr. Sorin
Romulus Berinde)

Tema: Costurile variabile si
decizia de a produce/

achizitiona pentru
maximizare profit la vanzare

Detalii: nivel licenta; 20-40
de participanti; 1-2 ore;
metode: studiu de caz,
dezbatere, joc de rol

Sarcina individuald: Fundamentati
o decizie cu privire la cantitatea
optima care ar trebui fabricata,
respectiv achizitionata din fiecare
produs finit fabricat de o
societate pentru maximizarea
profitului la momentul vanzarii,
pornind de la particularitatile
costurillor variabile.

Povestea de fundal: O societate
are oferta de produse finite
diversificata pentru a atrage
interesul clientilor, fiind formata
din patru sortimente. Cererile
venite din partea clientilor ating
niveluri record. Departamentul
financiar-contabil, personalul
care gestioneaza nivelul costurilor
detine date estimative cu privire
la personalul disponibil, costurile/
preturile relevante: costurile de
productie variabile unitare, costul
potential pentru alternativa
achizitiei, pretul de vanzare,

O societate fabrica patru produse finite. Comparti

Costul variabil unitar (lei)

fondul de timp alocat obtinerii
unei unitati, fondul de timp
disponibil in acord cu personalul
productiv angajat. Care este
recomandarea transmisa
guvernantei corporative cu privire
la decizia de asumat in conditiile
in care se doreste obtinerea unui
profit maxim din aceste
circumstante favorabile in care se
regaseste societatea?

Obiective: Sunteti parte din
departamentul financiar-contabil
al societatii care doreste sa
verifice daca are suficient
personal pentru a produce
intreaga cantitate solicitata de
clienti. Tn caz contrar, este
solicitatd o recomandare cu
privire la produsele finite care
trebuie fabricate prioritar,
respectiv la cele la care ar trebui
sa se renunte pentru a obtine un
profit maxim in conditiile penuriei
fortei de munca. Complementar,
se poate lua in considerare in
mod justificat, o decizie de a
achizitiona unele produse si
cantitati de la furnizori atunci
cand acest aspect ar sustine
acumularea unui surplus de profit
pentru societate.

Etape: ¢ Prezentare studiu de caz
(10 min.) ¢ Activitate individuala:
rezolvare studiu de caz (60 min.)
* Discutii si dezbatere

Produsul A

Ore necesare pentru fabricarea unei unitati de produs

Costul achizitiondrii unei unitati de la un furnizor (lei)

Cantitate de vanzare bugetata (unitdti)

Produsul B

comparativa alternativa decizii
eronate (40 min.)

Roluri: ¢ Prezentatorii sunt
studentii care stabilesc nivelul
minim al costurilor care sustin
maximizarea profitului. Se va
testa complementar ipoteza
deciziei eronate, se cuantificad/
compara efectul asupra profitului
« Consultant/ facilitator. in timpul
activitatii, profesorul initiaza
ipoteze alternative pentru a
stimula si testa rationamentul
studentilor (aspecte negative,
disponibilitate suficientd
personal, perspective restrangere
activitate, importanta diversitate
produse, potentiale avantaje
achizitie si revanzare in pierdere
etc).

Rezultate: Interactivitate,
studentii realizeaza utilitatea si
impactul informatiei financiar-
contabile asupra profitului,
asupra capitalurilor proprii,
constientizeaza efectul unei
decizii corecte si consecintele
unei decizii eronate, cuantifica
efectele utilizarii eficiente a
angajatilor, deprind tehnici de
gandire alternativa pentru a se
adapta unei diversitati de
circumstante din mediul de
business.

ntul de control si gestiune a costurilor a estimat bugetul anual:

Produsul C  Produsul D

Numarul maxim de ore care poate fi prestat intr-un an de angajati este de 24.000 ore. Ca alternativa la productie, oricare dintre

cele patru tipuri de produse finite se poate achizitiona de la un tert (furnizor-subcontractor).
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Strategie predare

Exemplu specific

Disciplina — Statistica

(Conf. univ. dr. Gabriela
Reghina Petrusel)

Tema: Calcularea variatiei si
reprezentarea grafica a
dreptei de regresie

Detalii: nivel licenta; 20-30
de participanti; 1-2 ore;
metode: studiu de caz,
dezbatere, joc de rol

Povestea de fundal: Un grup de
studenti vor studieze relatia
dintre indicele de inteligenta (1Q)
si rezultatul final obtinut in urma
unui examen (masurat pe o scala
cu 100 de puncte).

Datele obtinute de la un numar
de subiecti sunt:

1Q Scor

110 42,5
112 53

118 46

119 61,75
122 70,5
125 56,5

Sarcini/ obiective echipa: * Sa se
studieze asocierea celor doua
variabile — 1Q si scor. « Cat din
varianta scorurilor poate fi
atribuita variabilei 1Q? « Sa se
estimeze dreapta de regresie care
aproximeaza IQ ca o functie de
scor, pe baza utilizarii formulei:

IQ=axscor+b

* Sa se estimeze dreapta de
regresie care aproximeaza scorul
ca o functie de IQ, scor =a’ x 1Q +
b’

Etape: ¢ Prezentarea sarcinii de
lucru (10 min.) « Activitate in
echipa (4 echipe): identificarea
raspunsurilor pentru sarcini/
obiective (50 min.) ¢ Prezentare
rezultate (5 min./ echipa)
Feedback profesor (15 min.)

Initiere dezbatere avand ca punct
central intrebarea ,,Se poate
renunta la examen si obtine nota
din ultima ecuatie estimatd stiind
1Q-ul studentului?” (25 min.)

Roluri: » Prezentatorii fiecarei
echipe vor intermedia
interactiunea dintre grup si clasa.
» Consultant/ animator este
profesorul coordonator al fiecarui
grup, oferindu-le instrumentele
teoretice necesare analizei
statistice pentru fiecare sarcind in
parte.

Rezultate: Interactivitate
studenti—studenti, studenti—
cadru didactic; realizarea utilitatii
aplicative a informatiilor si
indicatorilor din sfera statisticii
economice; cresterea capacitatii
de munca individuald in timp
limitat; deprinderea unor tehnici
de gandire si tehnici de
argumentare; problematizare,
dezvoltarea abilitatilor analitice.
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Strategie de predare
Exemplu specific

Disciplina — Tehnici de analiza si
previziune financiara

(Lect. univ. dr. George Cordos)

Tema: Previziunea bilantului si

contului de profit si pierdere

Detalii: nivel licenta; 20-40
participanti; 1-2 ore; metode:
studiu de caz, dezbatere

Sarcina individuald: Previzionati
Bilantul si Contul de Profit si
Pierdere (CPP) pentru compania
XYZ pentru anul N+1, in conditiile
unei cresteri a cifrei de afaceri,
conform informatiilor de pe piata.
Determinati nivelul de finantare
suplimentara necesara si
prezentati/ argumentati/ motivati
de ce o institutie financiara ar fi
interesatd sa ofere aceasta
finantare.

Povestea de fundal: O societate fsi
construieste/ previzioneaza
situatiile financiare pentru anul
viitor, pornind de la ipoteza unei
cresteri a cifrei de afaceri, cu 20%
fata de anul anterior. Cresterea
este bazata pe informatiile din
piatd, conform cdrora cererea
pentru produsele/ serviciile
oferite va creste in anul urmator.
Compania are resursele necesare
pentru imbunatatirea capacitatii
de productie, insa, avand in
vedere cd majoritatea

nul N Anul N

elementelor din Bilant si CPP
variaza proportional si in mod
direct in raport cu Cifra de Afaceri
(Vanzari), va trebui determinat
noul Bilant previzionat,
respectand principiile de egalitate
bilantiera (Activ = Pasiv). De
asemenea, previziunea Contului
CPP trebuie sd tind seama de
obtinea unui profit.

Obiective: Studiul de caz porneste
de la Bilantul si CPP din anul
initial si urmareste folosirea
notiunilor financiar-contabile
acumulate pentru previziunea
situatiilor financiare si
argumentarea atractivitatii
companiei pentru obtinerea unei
finantdri de la o institutie
financiara. Informatiile
suplimentare oferite se referd la
diferiti indicatori financiari si/ sau
elemente de Bilant sau CPP
pentru care se ofera noi valori
sau variatii procentuale intre N+1
si N. Dupa realizarea previziunii
Bilantului si CPP, va trebui
determinat necesarul suplimentar
de finantare pentru atingerea
obiectivelor (crestere de 20% a
Cifrei de Afaceri). Fundamentarea
si motivarea se vor realiza pe
baza informatiilor din Bilant si
CPP, anul N si N+1.

Etape:

Pasul 1. Prezentarea studiului de
Caz (10 min.)

Pasul 2. Activitate individuala:
rezolvarea studiului de caz (60 min.)

Pasul 3. Discutii si dezbatere
decizii/ motivatii eronate (40 min.)

Roluri:  Prezentatorii sunt
studentii care stabilesc necesarul
de finantare si motiveaza
atractivitatea companiei (din
perspectiva performatei) pentru
o institutie financiara. Se vor
testa calculele si/ sau motivatiile
eronate. « Consultant/ facilitator.
n timpul activitatii, profesorul
initiaza ipoteze alternative pentru
a stimula si testa rationamentul
studentilor (motivatii si
argumente, importanta acestora
etc.).

Rezultate: Interactivitate
studenti-studenti, studenti—
cadru didactic; realizarea utilitatii
aplicative a informatiilor si a
indicatorilor din sfera financiar-
contabild; cresterea capacitatii de
munca individualad in timp limitat;
deprinderea unor tehnici de
gandire si tehnici de
argumentare; dezvoltarea
abilitatilor de comunicare si
exprimare verbala.

Informatii suplimentare pentru anul N+1
e CA creste cu 20% fatd de anul N
 Durata de Tncasare a creantelor se mentine la nivelul anului N

Imobilizari 574 Cifra de afaceri 41226
Stocuri 4534 Cheltuieli CA 35454
Creante 5772 Cheltuieli generale 4534
Chelt. in avans 36 Dobanzi 180
Disponibilitati 824

» Ponderea stocurilor in CA scade cu 1%
* Imobilizarile devin 618, cheltuielile in avans se elimina

Cota impozit profit 16% e Creditele bancare pe TS se mentin la acelasi nivel

Capital social 300
Rezerve 3158 CERINTA: Previzionati bilantul si e Datoriile salariale se majoreaza cu 3 u.m.

e Durata de plata a furnizorilor este de 58,6 zile

DTML 1520 contul de profit si pierdere a ¢ % Cheltuielilor CA in CA se mentine constant
Furnizori 6424 companiei XYZ pentru anul N+1. * % Cheltuielilor generale in CA creste cu 1%
Salarii 238 Stabiti necesarul suplimentarde  * Cheltuiala cu dobanda ramane constanta

Credite TS 100 finantare. ¢ Se mentine lichiditatea imediata din anul N
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Strategie de predare

Exemplu specific

Disciplina — Analiza economica
si financiara

(Prof. univ. dr. Larissa
Batrancea)

Tema: Utilizarea tehnologiei
eye tracking pentru
evidentierea rolului analizei
pozitiei financiare in luarea
deciziilor investitionale

Detalii: nivel licenta; 15-30
participanti; 4 ore; metode:
experiment de eye tracking,
studiu de caz, comparatie,
dezbatere, joc de rol

Sarcina individuald: Analizati
pozitia financiarad a doua
companii din aceeasi industrie si
identificati compania cu pozitia
financiara mai solida si in care ar
fi mai oportun sd se investeascd.
Argumentati recomandarea
facuta.

Povestea de fundal: Sunteti
analist financiar intr-un
departament de profil al unei
companii specializate in servicii
de consultantd financiara. Ati fost
angajat de un grup de patru
investitori romani de tip angel
investors interesati in sprijinirea
unei afaceri cu potential de
crestere pe termen lung in
schimbul unui procent din
capitalul social al respectivei
companii. Studiind piata, angel
investors au identificat doua
companii in care ar fi dispusi sa
investeasca pornind de la analiza
pe care o veti efectua: Compania
A si Compania B (principalul
competitor). Dacd cel putin doi
dintre angel investors decid sa
sprijine financiar compania pe
care o veti recomanda, sarcina

este considerata ca fiind
indeplinita cu succes.

Obiective: ¢ Analizati vizual
pozitia financiara a doud
companii din aceeasi industrie. ©
Identificati elementele definitorii
care faciliteaza analiza
comparativa a pozitiilor
financiare. ¢ Identificati compania
cu o pozitie financiara mai solida.
* Prezentati cel putin trei
argumente rationale potrivit
carora angel investors ar trebui sa
aleagd o companie comparativ cu

cealaltd companie.

Roluri: « Fiecare analist financiar
are la dispozitie un anumit timp
pentru a inspecta vizual
bilanturile companiilor si a-si
forma o opinie privind pozitia lor
financiara. Ulterior, analistul
financiar face o recomandare
investitorilor. « Cei patru angel
investors cantdresc argumentele
oferite de cdtre analist, pun
intrebari si decid daca investesc
sau nu in compania recomandata.
« Consultant/ facilitator. Tn timpul
desfdsurarii sarcinii, profesorul nu
intervine, deoarece fiecare analist
financiar trebuie sa isi formeze
propria opinie. in timpul
prezentarii argumentelor de catre
analist in fata angel investors,
profesorul faciliteaza discutia,
pastrand un ton neutru.

Etape: Strategia de predare
presupune trei etape:

* Realizarea sarcinii fdrd instruire
prealabild privind pozitia
financiard (70 min.). Prezentarea
sarcinii de catre profesor (10
min.). Activitate individuala:
analiza bilanturilor a doud
companii, prezentate in paralel
pe ecran (10 min.). Formularea
unei recomandari de investitii (10

min.). Prezentarea argumentelor
in fata angel investors (5 min./
prezentare x 4 analisti financiari).
Deliberarea din partea angel
investors (5 min./ prezentare x 4
analisti).

 Profesorul instruieste studentii
privind pozitia financiara a unei
companii si elementele definitorii
care faciliteazd o analiza
comparativa a acesteia (60 min.).
* Realizarea sarcinii dupd
instruirea privind pozitia
financiard (70 min.): sarcina se
repetd identic utilizandu-se alte
doua bilanturi.

Tehnologie utilizata: Capacitatea
studentilor de a ,citi” si
interpreta bilanturile va fi
masuratd cu ajutorul tehnologiei
eye tracking si a indicatorilor
specifici (e.g., harta termografica,
traiectoria privirii). Se anticipeaza
faptul ca Thainte de instruire
privirea studentilor va acoperi
haotic suprafata bilanturilor.
Dupad instruire, privirea se va
concentra din primele momente
pe elementele care faciliteaza
analiza pozitiei financiare.

Rezultate: Deprinderea abilitatii
de a,citi” un bilant la prima
vedere si de a diagnostica pozitia
financiara a unei companii,
dezvoltarea atentiei si a gandirii
critice, dezvoltarea capacitatii de
a formula o opinie pertinenta si
de a o sustine prin argumente
logice. Strategia de predare a fost
testata in cadrul activitatilor
cercului studentesc Financial
Analysts in Business (FAB) al
Facultatii de Business, precum si
la universitati din Brazilia,
Pakistan si Turcia.
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Roluri ale profesorilor

Fiecare profesor isi asuma o
identitate profesionald, o suma a
punctelor forte, un rol sau set de
roluri care sunt unice lui si care il
fac valoros in domeniul sdu de
cunoastere. Aceasta diversitate
de roluri vine sa raspunda, in
parteneriat, diversitatii de stiluri
de invdtare care exista in randul

studentilor.

Rolurile asociate profesorilor

de la care am ales sa plecam sunt:

designer, antrenor, facilitator,
pedagog si mentor. Aceste roluri
se diferentiaza pe o serie de
dimensiuni: scop, apropiere,
participare, competente
necesare, obiectiv, directie de
invatare, ajutand la construirea
unei identitati profesionale
pentru fiecare profesor.

Aceste roluri sunt dependente de
context, dar si de personalitatea
si de zona de confort a fiecaruia.
Dezideratul nostru este ca aceste
roluri sa poata fi acoperite flexibil
intr-o masurd cat mai mare,
pentru a rdaspunde stilurilor de
invatare diferite pe care le au
studentii.

Departamentul de

Business

Stilurile de Tnvatare

si diversitatea lor reprezintd o
provocare pe care o0 acceptam cu
pldcere. Unii studenti invata
implicandu-se fara retineri in
activitatea din clasa (activ); alti
studenti prefera sd observe, sa
culeaga informatii si opinii de la
colegi, iar apoi sd se angajeze n
dezbateri (reflexiv); alti studenti
preferd sa citeasca materialele
fmpreund cu o cand mare de
cafea (teoretic), iar altii se
activeaza doar cand procesul de
invdtare aratd la ce anume se pot
folosi informatia, atitudinile si
competentele din clasa pentru a
obtine, practic, un avantaj
competitiv (pragmatic).
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a
b

/

Departamentul de

W servicii de Ospitalitate

DESIGNER ANIMATOR FACILITATOR PEDAGOG MENTOR
Identifica sau - Ghideaza, inspira
" . . . Ajutd la crearea . Lo
creeazd materiale Genereaza energie N, Instruieste oamenii si ajuta
Scop . ) ) N unor idei noi si la - N R
relevante, utile, si motiveaza : participantii protejatii sa
. reflectie .
interesante creascd
Nu existd contact L . . Apropiat doar de
) . Deschis, jovial, Apropiat de grupul Formal cu grupuri p" P - .
Apropiere direct cu . . . unii participanti
. . apropiat de grup cu care lucreaza mari ) .
participantii care devin protejati
. Implicarea in - Participarea este
Studentii Persoanele sunt Participarea este e
. o . procesul de ) negociata si doar
Participare descoperd in ritm atrase in procesul ., rezultatul unui .
h - invatare este cativa sunt
propriu de invatare T proces formal ’ )
voluntara acceptati
Redactor, Capacitatea de a Relationare, Consiliere si
. . . . Prezentare, . oA
Competente  designer, motiva, de a sintetizare, ersuasiune comunicare fatd in
copywriter implica oamenii empatie P fata
- .. Implicare, Conecteaza teoria, Transmiterea de
Initierea unui prim i o ) . N L
— . modificarea practica si informatii, Evolutia in cariera
Obiectiv contactcutemasi . . . ) . ) -
atitudinilor, experienta schimbarea este primordiald
conceptele ) . ) e
cointeresare participantilor atitudinii
Directie Rigida, stabilitd de Flexibild, stabilita Stabilita de catre Stabilita de catre Stabilita de mentor
invdtare catre designer prin interactiune participant pedagog si protejat

Tabelul nr. 1. Roluri ale profesorilor
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