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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

Negocieri in afaceri

Anul universitar 2025 - 2026

1.1. Institutia de invatdmant superior

Universitatea Babes-Bolyai

1.2. Facultatea

Business

1.3. Departamentul

Servicii de ospitalitate

1.4. Domeniul de studii

Administrarea afacerilor

1.5. Ciclul de studii Licenta
1.6. Programul de studii / Calificarea Administrarea afacerilor
1.7. Forma de Invatamant ID

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei Negocieri in afaceri | Codul disciplinei | ILR0022
2.2. Titularul activitatilor de curs Cadru didactic. asoc. Daniel Malutan
2.3. Titularul activitatil i 1 . . .

3’ itularul activitatilor de seminar / laborator / Cadru didactic. asoc. Daniel Malutan
proiect

i Continut DPD

2.4. An}l ! 111 2.5. Semestrul I 2.6. Tipul de evaluare E 2'.7' 'Re'gm'lul
de studiu disciplinei Obligativitate | DO

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

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

3.1 Numarude ore pe saptimand — forma 4 |din care: 3.2. curs 2 | 3.3. seminar/ laborator/ proiect 2
cu frecventd

%ﬁi Total ore pe semestru —forma ID /| 454 | 4i care: 3.5 S 122 [3.6. AT +P/AA 28
Distributia fondului de timp ore
3.4.1. Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 80
3.4.2. Documentare suplimentara in bibliotecd, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 27
3.4.3. Pregitire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 9
3.4.4. Tutoriat 2
3.4.5. Examinari 2
3.4.6. Alte activitati 2
3.7. Total ore studiu individual 122

3.8. Total ore pe semestru 150

3.9. Numarul de credite 5

4.1. de curriculum -

4.2. de competente -

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

Sald de curs dotata cu videoproiector, computer /Online, computer

5.2. de desfasurare a seminarului/
laboratorului/ proiectului

Online, computer

6. Competente
6.1. Competente specifice acumulate
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C1.3. Aplicarea instrumentarului adecvat pentru analiza relatiei de influenta exercitata de mediul extern asupra
intreprinderii/ organizatiei

Competente
profesionale

CT1-Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei strategii de munca
riguroasa, eficienta si responsabila

Competente
transversale

6.2. Rezultatele invatarii

1. Studentul detine cunostinte privind teoriile si modelele fundamentale de negociere
aplicate in afaceri.

2. Studentul cunoaste tehnici de comunicare, persuasiune si mediere utilizate in contexte
de negociere comerciald si manageriala.

3. Studentul intelege strategiile de negociere integrativa si distributiva, precum si
aplicabilitatea lor in functie de obiectivele organizatiei.

4. Studentul identifica factorii culturali, psihologici si economici care influenteaza
procesul de negociere si rezultatele obtinute.

5. Studentul cunoaste metode de analiza a contextului de piata si a partenerilor de
negociere pentru fundamentarea deciziilor.

Cunostinte

Studentul aplica tehnici si tactici de negociere in situatii concrete de afaceri.

Studentul utilizeaza instrumente de analiza (inclusiv software dedicat, foi de calcul,

simulari) pentru a pregéti si evalua scenarii de negociere.

3. Studentul isi dezvolta capacitatea de ascultare activa, argumentare logica si gestionare a

Aptitudini conflictelor in cadrul negocierilor.

4. Studentul este capabil sa elaboreze oferte, contraoferte si acorduri care sa reflecte atat
interesele proprii, cat si pe cele ale partenerilor.

5. Studentul foloseste abilitati de gandire critica si creativa pentru a identifica solutii de tip

win—win.

N —

1. Studentul este capabil sa ia decizii In cadrul proceselor de negociere, asumandu-si
responsabilitatea pentru rezultatele obtinute si elaboreaza strategii si planuri de

negociere, adaptate situatiilor si obiectivelor organizatiei.
Responsabilitati )

«i autonomie Studentul gestioneaza relatia cu partenerii de afaceri si construieste scenarii alternative
1au 1

pentru reducerea riscului si maximizarea beneficiilor.
3. Studentul demonstreaza autonomie in pregatirea si conducerea negocierilor, dar si
capacitatea de a colabora eficient in echipe multidisciplinare.

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

7.1. Obiectivul general al disciplinei Cursul urmareste sa le ofere studentilor principalele informatii cu privire la
natura, tipurile de negocire, strategiile si tehnicile de negociere cele mai
importante, sa le formeze deprinderea de a negocia inteligent astfel incat sa
devind negociatori mai buni in domeniul afacerilor si nu numai.

7.2. Obiectivele specifice Prezentarea comunicarii ca instrument principal de negociere

Prezentarea metodelor alternative de rezolvare a conflictului

Analiza metdelor de gestiune constructiva a conflictului in negociere
Prezentarea conceptului si importantei de negocierii

Analiza elementelor indispensabile negocierii

Analiza factorilor fundamentali de influentd a negocierii

Prezentarea tipurilor de negociere

Identificarea etapelor negocierii, crearea planului negocierii, analiza negocierii
Prezentarea si analiza strategiilor de negociere
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Prezentarea si analiza tacticilor de negociere
Prezentarea tipurilor de negociatori si a stilurilor de negociere

8. Continuturi

8.1. SI

Metode de predare

Observatii

Legatura comunicare-negociere. Procesul de
comunicare si elementele sale. Formele
comunicarii

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 25% din intervalul
de timp alocat studiului

ADR: Medierea, Arbitrajul

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 5% din intervalul de
timp alocat studiului

Elemente indispensabile negocierii. Factorii
fundamentali de influenta a negocierii

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 15% din intervalul
de timp alocat studiului

Tipuri de negociere

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 5% din intervalul de
timp alocat studiului

Etapele negocierii

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 10% din intervalul
de timp alocat studiului

Strategii de negociere

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 10% din intervalul
de timp alocat studiului

Tactici de negociere

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 25% din intervalul
de timp alocat studiului

Tipuri de negociatori si stiluri de negociere

Parcurgerea suportului de curs
in format ID

Se recomanda 5% din intervalul de
timp alocat studiului

Bibliografie:

1. Fisher, Roger, Ury, William, Patton, Bruce (1995), Succesul in negocieri, Ed. Dacia, Cluj-Napoca.

2. Georgescu, Toma (1992), Negocierea afacerilor, Ed. Porto-Franco, Galati.
3. Girboveanu, Sorina-Raluca (2007), Comunicare si negociere in afaceri, Ed. Universitaria, Craiova.
4. Heeper, Astrid, Schmidt, Michael (2007), Tehnici de negociere. Pregiatirea, strategiile folosite si incheierea cu
succes a unei negocieri, Ed. BIC ALL, Bucuresti.
5. Nistoreanu, Puiu (2005), Negociere in afaceri, Ed. ASE, Bucuresti.
6. Petrescu, Dacinia Crina (2007), Negocieri in afaceri, vol 1,2, EFES, Cluj-Napoca.
7. Petrescu, Dacinia Crina (2007), Negocieri in afaceri. Suport de curs pentru invatamant la distanta,
8. Plaias, lIoan (2003), Negocierea afacerilor, Ed. Risoprint, Cluj-Napoca.
9. Porumb, Elena-Marilena (20006), Teoria si practica negocierilor, EFES, Cluj-Napoca.
10. Prutianu, Stefan (2000), Manual de comunicare si negociere in afaceri, vol 1, 11, Ed. Polirom, Iasi.
11. Schaffizin, Nicholas Reid (2007), Negociaza inteligent. Secretele unei negocieri de succes, Ed. BIC ALL,
Bucuresti.
12. Shell, G. Richard (2005), Negocierea in avantaj. Strategii de negociere pentru oameni rezonabili, Ed. Codecs,
Bucuresti.
8.2. AT Metode de predare-invitare Observatii
Comunicarea si negocierea: Conversatia euristica 4 ore
Legatura comunicare-negociere. Procesul de comunicare Studiul de caz
si elementele sale. Formele comunicarii. ADR: Medierea,
Arbitrajul. Elemente indispensabile negocierii. Factorii
fundamentali de influenta a negocierii. Tipuri de
negociere
Decodificarea negocierii: Conversatia euristica 4 ore
Etapele negocierii. Strategii si de negociere. Tactici de Studiul de caz
negociere. Tipuri de negociatori si stiluri de negociere

Bibliografie:

1. Fisher, Roger, Ury, William, Patton, Bruce (1995), Succesul in negocieri, Ed. Dacia, Cluj-Napoca.

2. Georgescu, Toma (1992), Negocierea afacerilor, Ed. Porto-Franco, Galati.
3.
4.
succes a unei negocieri, Ed. BIC ALL, Bucuresti.
5. Nistoreanu, Puiu (2005), Negociere in afaceri, Ed. ASE, Bucuresti.
6.
7.
8. Plaias, Ioan (2003), Negocierea afacerilor, Ed. Risoprint, Cluj-Napoca.
9.

Girboveanu, Sorina-Raluca (2007), Comunicare si negociere in afaceri, Ed. Universitaria, Craiova.
Heeper, Astrid, Schmidt, Michael (2007), Tehnici de negociere. Pregdtirea, strategiile folosite si incheierea cu

Petrescu, Dacinia Crina (2007), Negocieri in afaceri, vol 1,2, EFES, Cluj-Napoca.
Petrescu, Dacinia Crina (2007), Negocieri in afaceri. Suport de curs pentru invatamant la distanta,

Porumb, Elena-Marilena (2006), Teoria si practica negocierilor, EFES, Cluj-Napoca.
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Bucuresti.

Bucuresti.

10. Prutianu, Stefan (2000), Manual de comunicare si negociere in afaceri, vol 1, 11, Ed. Polirom, lasi.
11. Schaffizin, Nicholas Reid (2007), Negociaza inteligent. Secretele unei negocieri de succes, Ed. BIC ALL,

12. Shell, G. Richard (2005), Negocierea in avantaj. Strategii de negociere pentru oameni rezonabili, Ed. Codecs,

83.P

Metode de transmitere a
informatiei

Observatii

(1) ESEU Identificati, intr-un studiu de caz, cele mai
importante aspecte legate de comunicare de care trebuie
sa se tina cont in cadrul unei negocieri.

Prin afisarea pe platforma
»teams” si in suportul de
curs (email)

Se preda prin platforma
teams pana in 14 zile dupa
ATI

(2) PROIECT Analizati pe larg, intr-un studiu de caz, un
proces de negociere (Creati o strategie de negociere
pentru rezolvarea unui conflict, discutati etapele dintr-un

Prin afisarea pe platforma
»teams” si in suportul de
curs (email)

Se preda prin platforma
teams pana in 14 zile dupa
AT2

proces de negociere, trasaturile si oportunitatile folosirii
diferitelor strategii , tactici de negociere,elemente
indispensabile, factori de influenta, tip).

Bibliografie:
1. Fisher, Roger, Ury, William, Patton, Bruce (1995), Succesul in negocieri, Ed. Dacia, Cluj-Napoca.

Georgescu, Toma (1992), Negocierea afacerilor, Ed. Porto-Franco, Galati.

Girboveanu, Sorina-Raluca (2007), Comunicare si negociere in afaceri, Ed. Universitaria, Craiova.

Heeper, Astrid, Schmidt, Michael (2007), Tehnici de negociere. Pregdtirea, strategiile folosite si incheierea cu

succes a unei negocieri, Ed. BIC ALL, Bucuresti.

Nistoreanu, Puiu (2005), Negociere in afaceri, Ed. ASE, Bucuresti.

Petrescu, Dacinia Crina (2007), Negocieri in afaceri, vol 1,2, EFES, Cluj-Napoca.

Petrescu, Dacinia Crina (2007), Negocieri in afaceri. Suport de curs pentru invatamant la distanta,

Pldias, Ioan (2003), Negocierea afacerilor, Ed. Risoprint, Cluj-Napoca.

Porumb, Elena-Marilena (2006), Teoria si practica negocierilor, EFES, Cluj-Napoca.

Prutianu, Stefan (2000), Manual de comunicare si negociere in afaceri, vol 1, 11, Ed. Polirom, Iasi.

Schaffizin, Nicholas Reid (2007), Negociaza inteligent. Secretele unei negocieri de succes, Ed. BIC ALL,

Bucuresti.

12. Shell, G. Richard (2005), Negocierea in avantaj. Strategii de negociere pentru oameni rezonabili, Ed. Codecs,
Bucuresti.
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84.AA/L/P Metode de predare-invitare Observatii

Bibliografie: -

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunititilor epistemice,
asociatilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este in concordanta cu ceea ce se face in alte centre universitare din tara si strainatate. Pentru adaptarea
la cerintele pietei muncii a continutului disciplinei au avut loc intalniri cu reprezentati ai mediului de afaceri.

10. Evaluare

10.3.
Tip activitate 10.1. Criterii de evaluare 10.2. Metode de evaluare Pondere din
nota finala
10.4. SI (curs) Cunoasterea notiunilor teoretice
prezentate Examen scris 60%
Utilizarea corecta in practica a teoriei
10.5. AA/ST/L/P Intocmirea unui proiect/ studiilor de Eseu 10%
caz
Intocmirea unui proiect/ studiilor de Proiect 30%
caz

10.6. Standard minim de performanti

e Cunoasterea notiunilor teoretice de baza prezentate
e Utilizarea corecta in practica a teoriei in exercitii/studii de caz simple
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e Interpretarea economica a rezultatelor obtinute.

11. Etichete ODD (Obiective de Dezvoltare Durabila / Sustainable Development Goals)

EDUCATIE
DE GALITATE

i

Coordonator de disciplina Tutore de disciplina
Cadru didactic. asoc. Daniel Malutan Cadru didactic. asoc. Dani luta

Data Responsabil de studii ID/IFR,
Conf.univ.dr. Oana BODE
19.09.2025 Il IN e s




