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1. Date despre program

FISA DISCIPLINEI

Anul universitar 2022-2023

IN PARTNERSHIP

1.1. Institutia de invatdmant superior Universitatea Babes-Bolyai
1.2. Facultatea Business
1.3. Departamentul Business
1.4. Domeniul de studii Administrarea Afacerilor
1.5. Ciclul de studii Licenta
1.6. Programul de studiu / Calificarea Administrarea Afacerilor extensia Bistrita

2. Date despre disciplina
2.1. Denumirea disciplinei Negocieri in afaceri
2.2. Codul disciplinei ILR0022
2.3. Titularul activitatilor de curs Asist. dr. Daniel Malutan
2.4. Titularul activitatilor de seminar Asist. dr. Daniel Malutan
2.5. Anul de studiu| 111 |2.6. Semestrul 2.7. Tipul de evaluare E:Eo)ntlnua 2.8. Regimul disciplinei| Obligatorie

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)
3.1. Numar de ore pe saptamana 4 Din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar 2
3.4. Total ore din planul de invatamant 56 Din care: 3.5. curs 28 3.6. seminar 28
Distributia fondului de timp: ore
Studiul dupd manual, suport de curs, bibliografie si notite 24
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 24
Pregitire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 24
Tutoriat 2
Examinari 2
Alte activitdti | Pregatirea examenului final 22
3.7. Total ore studiu individual 94
3.8. Total ore pe semestru 150
3.9. Numarul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum -

4.2. de competente -

@

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. De desfasurare a cursului

Online, computer

5.2. De desfasurare a seminarului/laboratorului

Online, computer

6. Competentele specifice acumulate

Competence

Evaluation

Toate capitolele

Com
peten
te

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

Examen final (100%)

=,
EUROPEAN N
UNIVERSITIES — EUA ) )
NETWORK o European University Association

AA‘ SB @ network of international
business schools

T




UNIVERSITATEA N\
BABES-BOLYAI

IN PARTNERSHIP

C1.2. Explicarea si interpretarea relatiei de influenta | Examen final (50%), Proiect la

economica exercitata de mediul extern asupra seminar (50%)
intreprinderii/ organizatiei
C1.3. Aplicarea instrumentarului adecvat pentru Proiect la seminar (50%)

analiza relatiei de influenta exercitata de mediul
extern asupra intreprinderii/ organizatiei

C2.1. Identificarea conceptelor si teoriilor economice | Examen final (100%)
asociate intreprinderii/ organizatiei

C2.3. Aplicarea instrumentarului adecvat pentru Examen final (50%), Proiect la
rezolvarea unei probleme vizand relatiile dintre seminar (50%)

subdiviziunile intreprinderii/ organizatiei

C2.4. Evaluarea critic-constructiva a explicarii si / Proiect la seminar (50%)

sau rezolvarii unei probleme vizand functionarea
intreprinderii/ organizatiei

Evaluarea CT1-Aplicarea principiilor, normelor si valorilor de Proiect la seminar (100%) (pt
% = | competentelor eticd profesionald in cadrul propriei strategii de elaborarea si prezentarea proiectului
£ & | transversale nuse | munci riguroasi, eficienti si responsabila la seminar)
g' é leaga direct de CT2-ldentificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-
8 & | continutul o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
disciplinei relationare si munca eficienta in cadrul echipei

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

7.1. Obiectivele generale a Cursul urmareste sa le ofere studentilor principalele informatii cu privire la natura,
disciplinei predate 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.

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

7.2. Obiectivele specifice Analiza factorilor fundamentali de influenta a negocierii

Prezentarea tipurilor de negociere

Identificarea etapelor negocierii, crearea planului negocierii, analiza negocierii
Prezentarea si analiza strategiilor de negociere

Prezentarea si analiza tacticilor de negociere

Prezentarea tipurilor de negociatori si a stilurilor de negociere

8. Continuturi

8.1. Curs | Metode de predare | Observatii
expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 1 curs
parcursul semestrului

expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 3 cursuri
parcursul semestrului

expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 1 curs
parcursul semestrului

Curs introductiv - Importanta
negocierii

Comunicarea n afaceri si negocierea
(proces, eficienta, persuasiune etc)

Gestiunea constructiva a conflictului
in negociere
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Etapele negocierii. Planul negocierii. expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
Analiza negocierii studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 1 curs
parcursul semestrului
.. . expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
Strategii de negociere : S S
studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 1 curs
parcursul semestrului
expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
Tactici de negociere studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 2 cursuri
parcursul semestrului
Elemente indispensabile negocierii expunere interactivi, prezentare cu videoproiector, implicarea
(interese, putere etc) studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 2 cursuri
parcursul semestrului
expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
Rezolvarea alternativa a conflictului studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 1 curs
parcursul semestrului
Tipuri de negociatori, stiluri de . L . . L
. O . expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
negociere, tipuri de negociere . L S
. N . L studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 1 curs
Negocierea in afaceri — privire de .
parcursul semestrului
ansamblu
expunere interactiva, prezentare cu videoproiector, implicarea
Sinteza notiunilor prezentate studentilor prin discutarea unor teme aplicative de rezolvat pe | 1 curs
parcursul semestrului

Bibliografie 1.
York.
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13.

Sorina-Raluca (2007), Comunicare §i negociere in

Cordell, A., 2019, The Negotiation Handbook, 2nd edition, Routledge, London; New

2. Fisher, Roger, Ury, William, Patton, Bruce (1995), Succesul in negocieri, Ed. Dacia,
Cluj-Napoca.
3. Georgescu, Toma (1992), Negocierea afacerilor, Ed. Porto-Franco, Galati.
4. Girboveanu,
Universitaria, Craiova.
Heeper, Astrid, Schmidt, Michael (2007), Tehnici de negociere. Pregatirea, strategiile
folosite si incheierea cu succes a unei negocieri, Ed. BIC ALL, Bucuresti.
Lewicki, R. J., 2021, Essentials of Negotiation, 7th edition, McGraw-Hill, New York.
Nistoreanu, Puiu (2005), Negociere in afaceri, Ed. ASE, Bucuresti.
Petrescu, Dacinia Crina (2007), Negocieri in afaceri, vol 1,2, EFES, Cluj-Napoca.
Plaias, Ioan (2003), Negocierea afacerilor, Ed. Risoprint, Cluj-Napoca.
0. Porumb, Elena-Marilena (2006), Teoria si practica negocierilor, EFES, Cluj-Napoca.
1. Prutianu, Stefan (2000), Manual de comunicare si negociere in afaceri, vol |, I, Ed.
Polirom, Iasi.
. Schaffizin, Nicholas Reid (2007), Negociaza inteligent. Secretele unei negocieri de
succes, Ed. BIC ALL, Bucuresti.
Shell, G. Richard (2005), Negocierea In avantaj. Strategii de negociere pentru oameni
rezonabili, Ed. Codecs, Bucuresti.

afaceri, Ed.

8.2. Seminar Metode de predare Observatii
Seminar introductiv Exemplificare, analiza, studii de caz | 1 seminar
Comunicarea n afaceri si negocierea Exemplificare, analiza, studii de caz | 3 seminarii
Gestiunea constructiva a conflictului in negociere Exemplificare, analiza, studii de caz | 1 seminar
Etapele negocierii. Planul negocierii. Analiza negocierii Exemplificare, analiza, studii de caz | 1 seminar
Strategii de negociere Exemplificare, analiza, studii de caz | 1 seminar
Tactici de negociere Exemplificare, analiza, studii de caz | 2 seminarii
Elemente indispensabile negocierii Exemplificare, analiza, studii de caz | 2 seminarii
Rezolvarea alternativa a conflictului Exemplificare, analiza, studii de caz | 1 seminar
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Tipuri de negociatori, stiluri de negociere, tipuri de

negociere Exemplificare, analiza, studii de caz | 1 seminar
Negocierea in afaceri — privire de ansamblu
Sinteza notiunilor prezentate Exemplificare, analiza, studii de caz | 1 seminar
Bibliografie 1. Cordell, A., 2019, The Negotiation Handbook, 2nd edition, Routledge, London; New
York.
2. Fisher, Roger, Ury, William, Patton, Bruce (1995), Succesul in negocieri, Ed. Dacia,
Cluj-Napoca.

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

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

Universitaria, Craiova.

Heeper, Astrid, Schmidt, Michael (2007), Tehnici de negociere. Pregatirea, strategiile

folosite si incheierea cu succes a unei negocieri, Ed. BIC ALL, Bucuresti.

Lewicki, R. J., 2021, Essentials of Negotiation, 7th edition, McGraw-Hill, New York.

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

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

Plaiasg, Toan (2003), Negocierea afacerilor, Ed. Risoprint, Cluj-Napoca.

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

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

Polirom, Iasi.

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

13. Shell, G. Richard (2005), Negocierea in avantaj. Strategii de negociere pentru oameni
rezonabili, Ed. Codecs, Bucuresti.
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunititii epistemice, asociatiilor
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
Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare fli(r)l.;;ondere el (5
curs Cu_n_oasterea not|U|_1|Ior teoretice prezentate Examen final 60%
Utilizarea corecta in practica a teoriei
Rezc_n_lvarea corecta a exercitiilor, proiectelor, Proiect 30%
studiilor de caz
Interesul pentru pregatirea individuala, Punctaj pentru participare 10%
Seminar seriozitatea in abordarea problemelor activa la seminarii

Punctajul pentru activitatea de seminar se acorda doar in timpul orelor de seminar si ramane aceeasi Si
pentru re-examinare.

Participarea la examen se face in baza programarii la 0 anume data de examen. Participarea trebuie sa
fie comunicata titularilor de curs si seminar in forma si la termenul stabilite de acestia.

10.6. Standard minim de performanta

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

Data completirii Semnitura titularului de curs Semnaitura titularului de seminar
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Asist. dr. Daniel Malutan Asist. dr. Daniel Malutan

oo A

Data avizarii in departament Semnitura directorului de department

Conf. dr. Oana Gica
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