1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

1.1 Institutia de invatamant superior

UNIVERSITATEA TEHNICA DIN CLUJ-NAPOCA,
CENTRUL UNIVERSITAR NORD BAIA MARE

1.2 Facultatea STIINTE

1.3 Departamentul STIINTE ECONOMICE Sl FIZICA
1.4 Domeniul de studii Management

1.5 Ciclul de studii Licenta

1.6 Programul de studii / Calificarea Management

1.7 Forma de invatamant

IFR — invatamant cu frecventa redusa

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei | Comunicare si negociere in afaceri Codul disciplinei | 42.00
2.2 Titularul de curs Le.ctv:')r univ. dr. VELE CrisFian - Liviu,
cristian.vele@econ.utcluj.ro

2.3 Titularul activitatilor de seminar / |Lector univ. dr. VELE Cristian - Liviu,

laborator / proiect / practica cristian.vele@econ.utcluj.ro

2.4 Anul de studiu M | 2.5 Semestrul | I | 2.6 Tipul de evaluare E

2.7 Regimul Categoria formativa DS

disciplinei Optionalitate DO

3. Timpul total estimat

3.1 Numar de ore 1 din 3.2 ) 33 1 33 ) 33 33 ]

pe saptamana care:| Curs Seminar Laborator Proiect Practica

3.4 Numar de ore 1 din | 3.5 ] 3.6 1 3.6 ) 3.6 33 ]

pe semestru care:| Curs Seminar Laborator Proiect Practica

3.7 Distributia fondului de timp (ore pe semestru) pentru studiu individual si evaluare:
(a) Evaluare 2
(b) Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 28
(c) Documentare suplimentara in biblioteca, pe platforme electronice de specialitate si pe 30
teren
(d) Pregatire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 23
(e) Tutoriat 3
(f) Alte activitati 0

3.8 Total ore studiu individual si evaluare (suma (3.7(a)...3.7(f)) 86
3.9 Total ore pe semestru (3.4+3.8) 100
3.10 Numarul de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum -

4.2 de competente

Windows

- abilitati de utilizare a calculatorului, notiuni elementare despre sistemul

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

Baza de date a cursurilor in Format Tehnologie IFR, disponibile pe site-ul
https://edu.utcluj.ro/course/view.php?id=35



mailto:florina.hahn@cunbm.utcluj.ro
mailto:florina.hahn@cunbm.utcluj.ro
https://edu.utcluj.ro/course/view.php?id=35

5.2. de desfasurare a Sal3 de seminar, tabl3, cretd, videoproiector, ecran de proiectie, laptop (in
seminarului / laboratorului / |cazul orelor de seminar fata in fatd). Platforma on-line Knowledge Base
proiectului kb.cunbm.utcluj.ro

6. Competentele specifice acumulate

CUNOSTINTE:

C1.1 Descrierea paradigmelor, conceptelor si teoriilor economice privind influenta mediului
extern asupra intreprinderii/ organizatiei

C2.1 Identificarea conceptelor si teoriilor economice asociate intreprinderii/ organizatiei

C3.1 Identificarea implicatiilor economice asociate functionarii si administrarii unei subdiviziuni a

% intreprinderii/ organizatiei
_5 C3.2 Explicarea si interpretarea implicatiilor economice si sociale asociate functionarii si
§ administrarii unei subdiviziuni a intreprinderii/ organizatiei
2 | ABILITATI:
o8 C1.4 Evaluarea critic-constructiva a explicarii si/ sau rezolvarii unei probleme vizand relatia de
§ influenta economica exercitata de mediul extern asupra intreprinderii/ organizatiei
2 C2.4 Evaluarea critic-constructiva a explicarii si / sau rezolvarii unei probleme vizand
g functionarea intreprinderii/ organizatiei
© C3.4 Evaluarea critic-constructiva a explicarii si / sau rezolvarii unei probleme vizand
functionarea si administrarea unei subdiviziuni a intreprinderii/ organizatiei
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
CT1. Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de etica profesionala in cadrul propriei strategii
o o | de munca riguroasa, eficienta si responsabila
g T&U CT2. Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de
*g 9 | tehnici de relationare si munca eficientd in cadrul echipei.
£ § Dezvoltarea cunostintelor privind aplicarea eficienta a principiilor si tehnicilor de management,
S 5 comunicare si relationare in echipa multidisciplinara la nivel organizational sau de grup

profesional in conditiile asumarii de roluri specifice diferitelor niveluri ierarhice

7. Rezultatele asteptate ale invatarii

Studentul/Absolventul acumuleaza cunostinte fundamentale privind definirea, tipologia si
principiile negocierii, demonstreaza intelegerea factorilor de mediu care influenteaza

%‘ desfasurarea proceselor de negociere.
.§~ Studentul/Absolventul demonstreaza ca detine reperele structurii unui contract, identificand
§ clauzele specifice ale acestuia, si Tnsusirea unor cunostinte avansate privind tehnicile de comert,
reglementarile si modalitatile de pregatire a documentatiei necesare pentru calibrarea unor
operatiuni comerciale eficiente.
Studentul/Absolventul negociaza clauzele specifice contractelor internationale in vederea
incheierii acestora precum si stabilirea de parteneriate strategice, participa la rezolvarea
= problemelor complexe si imprevizibile in contextul negocierii, cum ar fi gestionarea conflictelor,
= identifica diferentele culturale si diferentele dintre sistemele juridice, colaborand eficient cu
'2 parteneri.

Studentul/Absolventul asimileaza cunostintele necesare proiectarii, implementarii si evaluarii
rezultatelor campaniilor de comunicare integrata de marketing.




Responsabilitate si
autonomie

Studentul/Absolventul activeaza o deschidere colaborativa in echipe care gestioneaza negocieri
complexe, integrand aspectele interculturale si acordand atentie impactului potential al acestora
asupra comunicarii cu partenerii, demonstreaza proactivitate contribuind la realizarea unui dosar
de negociere si actioneaza responsabil in cadrul procesului de luare a deciziilor in vederea
incheierii acordurilor si contractelor internationale.

Studentul/Absolventul demonstreaza capacitatea de a fundamenta decizii riguroase stiintific cu
privire la tehnicile de vanzare si planul de vanzari pentru un produs sau serviciu specific, cu accent
pe abordarea clientului si tehnicile de inchidere.

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

8.1 Obiectivul general al disciplinei

Dezvoltarea competentelor de comunicare profesionala si a
abilitatilor de negociere in contexte organizationale si de afaceri,
prin Tnsusirea principiilor teoretice si a tehnicilor practice specifice,
in vederea formarii unor specialisti capabili sa gestioneze eficient
relatiile interumane, conflictele si procesele de luare a deciziilor in
mediul economic si social.

8.2 Obiectivele specifice

>

Cunoasterea si intelegerea conceptelor fundamentale ale
comunicarii organizationale si interpersonale (tipuri,
modele, bariere, canale de comunicare)

Identificarea si aplicarea etapelor procesului de negociere
(pregatire, desfasurare, finalizare, post-negociere) in situatii
concrete de afaceri

Dezvoltarea abilitatilor de comunicare verbala, nonverbala
si paraverbald Tn contexte profesionale

nsusirea tehnicilor si strategiilor de negociere (distributiva,
integrativa, principiald) si selectarea celei adecvate fin
functie de context

Formarea capacitatii de a identifica si gestiona conflictele
organizationale prin tehnici de mediere si solutionare
amiabila

Exersarea ascultarii active, a empatiei si a feed-back-ului
constructiv ca instrumente esentiale in comunicare
Dezvoltarea abilitatilor de redactare a documentelor de
afaceri (oferte, contracte, corespondenta comerciald) ca
suport al procesului de negociere

Formarea competentei de a negocia in contexte
interculturale, cu constientizarea diferentelor culturale in
stilurile de comunicare si negociere

9. Continuturi

9.1 Activitati
autoinstruire (Al)

Nr.
ore

Metode de predare Observatii

9.1.1. Elemente de baza

ale negocierii

9.1.2. Pregatirea
negocierii

9.1.3. Greseli in negociere

Citirea,
aprofundarea,

Accesul la resursele disponibile pe platforma insusirea
https://edu.utcluj.ro/course/view.php?id=35 suportului de

curs,
Tehnologie
MG IFR de



https://edu.utcluj.ro/course/view.php?id=35

Metode de predare

Observatii

9.1 Activitati Nr.
autoinstruire (Al) ore
9.1.4. Personalitatea
negociatorului si stilul de )
negociere

9.1.5. Dobanditi motivatia 5
potrivita

9.1.6. Obiectivele 5
partenerului de negociere
9.1.7. Ascultarea este o 5
arta

9.1.8. Influenta 2
9.1.9. Raspunsul la 5
obiectii

9.1.10. Negocierea

pretului 2
9.1.11. Stiluri de 5
negociere

9.1.12. Tactici de 5
negociere |

9.1.13. Tactici de 5
negociere Il

9.1.14. incheierea cu 5
succes a negocierii

Total ore: 28

autoinstruire
(Al)

Bibliografie:

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

év nélkal.

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

=

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

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

Kiado lasi, 2005.

5. PRUTIANU, Stefan: Antrenamentul abilitatilor de negociere. (Vol Ill.) 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 Kiado lasi,

2006. Practic sorozat.

. . L. Nr. Metode de .
9.2 Seminar / laborator / proiect / practica Observatii
ore predare
. . Nr. .
8.2. Seminar (S) / laborator / proiect conversatia
ore euristica
8.2.1. Negocierea simpla. studiul de caz -
Rezolvarea unui studiu de caz 2 licati Participarea
’ explicatia la activitati
observarea | fausin fats
8.2.2. Analiza unei negocieri 2 independenta ’ ’
8.2.3. Personalitatea negociatorului si stilul de negociere dezbateri/
2 analize

tematice



https://kb.cunbm.utcluj.ro/course/view.php?id=2553#section-3

. . L. Nr. Metode de .
9.2 Seminar / laborator / proiect / practica Observatii
ore predare

8.2.4. Argumentarea in cadrul unei negocieri e explicatia
Rezolvarea unui studiu de caz

8.2.5. Identificarea nevoilor reale ale clientului si pregatirea

unei oferte pe baza lor 2
8.2.6. Negocierea pretului 5
Rezolvarea unui studiu de caz.

8.2.7. Rezolvarea obiectiilor in fata semnarii contractului. 2
Total ore: 14

Bibliografie

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

Continuturile disciplinei Comunicare si Negociere in Afaceri sunt coroborate cu cerintele comunitatii
academice, ale asociatiilor profesionale si ale angajatorilor din domeniul managementului si al afacerilor.
Specialistii in stiintele comunicarii si negocierii recomanda includerea in curriculum a tehnicilor de
comunicare manageriald, a modelelor si strategiilor de negociere, a gestionarii conflictelor si a comunicarii
interculturale — teme care structureaza Tn mod explicit continuturile acestei discipline. Asociatiile
profesionale relevante (Chartered Institute of Personnel and Development, Association for Business
Communication, Asociatia Romana de Comunicare in Afaceri) subliniaza ca abilitatile de comunicare
eficienta si de negociere reprezintd competente transversale esentiale pentru orice rol managerial sau
antreprenorial, indiferent de sectorul de activitate. Angajatorii reprezentativi din sectoarele privat si public
— companii multinationale, firme de consultanta, institutii publice si organizatii non-guvernamentale —
solicita Tn mod constant absolventi capabili sa conduca negocieri complexe, sa comunice persuasiv in
contexte formale si informale, sa gestioneze situatii conflictuale si sa adapteze mesajul la audiente diverse,
competente formate si evaluate prin activitatile aplicative de seminar, jocurile de rol si simularile de
negociere specifice acestei discipline.

11. Evaluare

11.2 Metode de evaluare
11.3 Pondere

Tip activitate 11.1 Criterii de evaluare (si forma evaluare: . L.
din nota finala

continua/sumativa)

Cunoasterea si intelegerea
conceptelor, modelelor si tehnicilor

fundamentale de comunicare ) .
oL . . Examen scris cu subiecte
11.4 Curs manageriala si negociere in afaceri .
o ] ) cu raspuns elaborat — 70%
(tipuri de comunicare, bariere .
o o . evaluare sumativa
comunicationale, stiluri de negociere,

etapele procesului de negociere,
tehnici de persuasiune si influentare)

e capacitatea de aplicare in
practica
capacitatea de a opera cu
cunostintele asimilate

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

11.6 Standard minim de performantd. Minim 50% in evaluarea finala

11.5 Seminar/Laborator
/Proiect / practica




Data

o ee Titulari Titlu Prenume NUME
completarii:

Semnatura

05.09.2025 Seminarii (S) = Lect. univ. dr. VELE Cristian Liviu

Avizul Directorului departamentului care coordoneaza
disciplina, doar daca acesta difera de departamentul
organizator al programului de studii

Director Departament .......
grad didactic, titlu Prenume NUME

Data avizarii in Consiliul Departamentului SEF

09.09.2025

Data aprobarii in Consiliul Facultatii de Stiinte
19.09.2025

Director Departament SEF
Conf. dr. ec. IGHIAN Diana Sabina

Decan,
Conf. univ. dr. MARIAN Monica




