1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior

Universitatea Tehnica din Cluj-Napoca

1.2 Facultatea

Facultatea de Stiinte

1.3 Departamentul

Departamentul de Stiinte Economice si Fizica

1.4 Domeniul de studii

Administrarea Afacerilor

1.5 Ciclul de studii

Licenta

1.6 Programul de studii / Calificarea

Economia Firmei

1.7 Forma de invatamant

IF —invatamant cu frecventa

1.8 Codul disciplinei

SEFIL 41.00

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei

Comunicare si negociere comerciala

2.2 Titularul de curs

Lector Dr. Cristian — Liviu Vele / cristian.vele@econ.utcluj.ro

2.3 Titularul activitatilor de seminar /
laborator / proiect

Lector Dr. Cristian — Liviu Vele / cristian.vele@econ.utcluj.ro

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

2.4 Anul de studiu 1] | 2.5 Semestrul | 2 | 2.6 Tipul de evaluare E
. . . .. .|Categoriaformativa DD
2.7 Regimul disciplinei - -
Optionalitate DO
3. Timpul total estimate
3.1 Numar de ore pe din 3.2 33 33 33
C wo A s 3 2 . 1 .
saptamana care: | Curs Seminar Laborator Proiect
3.4 Numar de ore pe din 3.5 3.6 3.6 3.6
42 28 . 14 .
semestru care: | Curs Seminar Laborator Proiect
3.7 Distributia fondului de timp (ore pe semestru) pentru:
(a) Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 10
(b) Documentare suplimentara n biblioteca, pe platforme electronice de specialitate si pe 10
teren
(c) Pregatire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 11
(d) Tutoriat -
(e) Examinari 2
(f) Alte activitati: -
3.8 Total ore studiu individual (suma (3.7(a)...3.7(f))) 33
3.9 Total ore pe semestru (3.4+3.8) 75
3.10 Numarul de credite 3

4.1 de curriculum Nu este cazul

4.2 de competente Nu este cazul

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfdsurare a cursului |Sala de curs cu conexiune in retea locala si la Internet, video proiector

proiectului

5.2. de desfasurare a Sala cu retea de calculatoare, pachete software instalate, conexiune in
seminarului / laboratorului / |retea locala si la Internet, video proiector

6. Competentele specifice acumulate




Competente profesionale
[ ]

Dezvoltarea abilitatilor de aplicare practica a cunostintelor teoretice si metodologice si
utilizarea acestora in vederea fundamentarii unor diagnoze teritoriale, argumentand
coerent metodele, tehnicile, procedeele si instrumentele folosite

insusirea competentelor necesare administrérii bazelor de date aferente indicatorilor
relevanti si stapanirii procedurilor analitice si sintetice de cercetare

Dezvoltarea capacitatii de sintetizare a informatiilor stiintifice provenite din diferite surse,
a competentelor de comunicare, relationare si dezvoltare ale parteneriatelor cu actorii
mediului academic, economic si cel administrativ

Dezvoltarea cunostintelor pentru aplicarea corectd a principiilor multi- si
interdisciplinaritatii in realizarea studiilor de turism si planificare teritoriala

Competente
transversale

Tnsusirea si aplicarea practicd a metodelor de munca riguroas3, eficient3 si responsabila,
de punctualitate si orientarea catre rezultate in baza principiilor, normelor si a valorilor
codului de etica profesionala

Dezvoltarea cunostintelor privind aplicarea eficienta a principiilor si tehnicilor de
management, comunicare si relationare in echipa multidisciplinara la nivel organizational
sau de grup profesional in conditiile asumarii de roluri specifice diferitelor niveluri
ierarhice

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

7.1 Obiectivul general al disciplinei

e Dezvoltarea abilitatii de negociere

e Evaluarea realad a situatiilor de negociere

e Dezvoltarea increderii si abilitatilor pentru a intra in procesele de
negociere

e Formarea capacitatii de a lucra in echipa prin simulari si jocuri de
rol

7.2 Obiectivele specifice

e insusirea terminologiei proprii negocierilor

e Pregatirea psihica si tehnica pentru negociere

e Familiarizarea studentilor cu pregatirea si derularea proceselor de
negociere, care au ca finalitate elaborarea planurilor de negociere
si prezentarea acestora.

e Formarea abilitatilor de comunicare si de operationalizare a
cunostintelor insusite prin elaborarea si sustinerea de referate
axate pe aprofundarea unor studii de caz prezentate in tematica
aferenta cursului.

Formarea adaptabilitatii in situatiile inedite prin simulari.

8. Continuturi

8.1 Curs Nr. ore Metode de Observatii
predare

1. Elemente de baza ale negocierii 2
2. Pregatirea negocierii 2 e metode
3. Greseli in negociere 2 didactice activ-
4. Personalitatea negociatorului si stilul de negociere 2 participative
5. Dobanditi motivatia potrivita 2 e prelegere orala
6. Obiectivele partenerului de negociere 2 cu sectiuni
7. Asultarea este o arta 2 interactive
8. Influenta 2 o exemplificarea
9. Raspunsul la obiectii 2




10. Negocierea pretului

11. Stiluri de negociere

12. Tactici de negociere |

13. Tactici de negociere I

14. Tncheierea cu succes a negocierii

NIN[NINN

Bibliografie
1. BIRKENBIHL, Vera: Semnalele corpului. Cum sd intelegem limbajul corpului. Gemma Press Bukarest,
év nélkal.

2. HORN, Sam: Tongue Fu! Arta conversatiei. Amaltea Kiadd Bukarest, 2005.

PRUTIANU, Stefan: Antrenamentul abilitétilor de comunicare. (Vol 1). Polirom Kiado lasi, 2004.

4. PRUTIANU, Stefan: Antrenamentul abilitdtilor de comunicare. Limbaje ascunse. (Vol 11.) Polirom
Kiado lasi, 2005.

5. PRUTIANU, Stefan: Antrenamentul abilitdtilor de negociere. (Vol 1ll.) Polirom Kiadd lasi, 2007.

6. PRUTIANU, Stefan: Manual de comunicare si negociere in afaceri. Vol |: Comunicarea. Vol Il
Negocierea. Polirom Kiadd lasi, 2000.

7. RADU, Nicolae: Teste psihologice pentru orientare in carierd si autocunoastere. Polirom Kiadd lasi,
2006. Practic sorozat.

e

Metode de

8.2 Seminar / laborator / proiect Nr. ore Observatii
predare
e conversatia
euristica

e studiul de caz
o explicatia

Rezolvarea unui studiu de caz conform temei predate la
2ore/ | e observarea

curs, precum si simularea unor negocieri fie individual, fie in

i seminar independenta
echipe de lucru. :
e dezbateri/
analize
tematice
o explicatia
Bibliografie
1. BIRKENBIHL, Vera: Semnalele corpului. Cum sd intelegem limbajul corpului. Gemma Press Bukarest,
év nélkal.

2. HoRN, Sam: Tongue Fu! Arta conversatiei. Amaltea Kiadé Bukarest, 2005.

PRUTIANU, Stefan: Antrenamentul abilitdtilor de comunicare. (Vol 1). Polirom Kiadd lasi, 2004.

4. PRUTIANU, Stefan: Antrenamentul abilitatilor de comunicare. Limbaje ascunse. (Vol Il.) Polirom
Kiado lasi, 2005.

5. PRUTIANU, Stefan: Antrenamentul abilitdtilor de negociere. (Vol 1ll.) Polirom Kiadd lasi, 2007.

6. PRUTIANU, Stefan: Manual de comunicare si negociere in afaceri. Vol |: Comunicarea. Vol Il
Negocierea. Polirom Kiadé lasi, 2000.

7. RADU, Nicolae: Teste psihologice pentru orientare in carierd si autocunoastere. Polirom Kiado lasi,
2006. Practic sorozat.

e

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice, asociatiilor
profesionale si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei asigura asimilarea cunostintelor necesare intelegerii conceptelor de comunicare si
negociere, precum si formarea competentelor practice necesare pregatirii si conducerii cu succes a
diferitelor negocieri.




10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere
din nota finala

verificarea gradului de
sistematizare si utilizare a
notiunilor Tnsusite
coerenta logica si forta

Evaluare scrisa (finala) in
sesiunea de examene:

- testarea insusirii
notiunilor de baza

/Proiect

criterii ce vizeaza aspectele
atitudinale: constiinciozitatea,
interesul pentru studiu individual

Participarea activa la
simularile de la seminarii.

10.4 Curs argumentativa - testare sumativa 60%
e gradul de asimilare a test sintetizare
terminologiei de specialitate
aspectele atitudinale: interesul
pentru studiu individual
e capacitatea de aplicare in Pregatirea si participarea
practica la evaluarea finala prin
10.5 Seminar/Laborator capacit.atea s a opera cu Jocui d.e rol, simulari de
cunostintele asimilate negociere. 40%

10.6 Standard minim de performanta

Indeplinirea in proportie de 50% a standardelor impuse in cadrul fiecirei activitéti de evaluare.

Data completarii:
05.09.2025

Titulari Titlu Prenume NUME Semnatura
Curs Lector univ. dr. Cristian — Liviu Vele
Aplicatii Lector univ. dr. Cristian — Liviu Vele

09.09.2025

19.09.2025

Data avizarii in Consiliul Departamentului SEF

Data aprobarii Tn Consiliul Facultatii de Stiinte

Director Departament SEF
Conf. univ. dr. Ighian Diana

Decan

Conf. univ. dr. Monica Marian




