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FISA DISCIPLINEI
1. Date despre program
1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea Politehnica Timisoara
1.2 Facultatea '/ Departamentul? Stiinte ale Comunicarii / Comunicare si Limbi Straine
1.3 Domeniul de studii (denumire/cod?) Stiinte ale comunicarii / 10 30 10
1.4 Ciclul de studii Master
1.5 Programul de studii (denumire/cod/calificarea) Comunicare in afaceri

2. Date despre disciplina

2.1a Denumirea disciplinei/Categoria formativa* Strategii de negociere in afaceri

2.1b Denumirea disciplinei in limba engleza Business negotiation strategies

2.2 Titularul activitatilor de curs Lect. dr. Cosmin BAIAS

2.3 Titularul activitatilor aplicative® Lect. dr. Cosmin BAIAS

2.4 Anuldestudiu® | 2 | 2.5 Semestrul 3| 2.6 Tipulde evaluare | V| 2.7 Regimul disciplinei’ | DF

3. Timp total estimat - ore pe semestru (activitati directe (asistate integral), activitati asistate partial si activitati neasistate?®)

3.1 Numar de ore asistate . . . .
h VIR 3 , din care: ore curs 2 | ore seminar/laborator/proiect 1
integral/saptamana
" » :
.3‘1 Numar total de ore asistate 42 ,din care: | ore curs 28 | ore seminar/laborator/proiect 14
integral/sem.
3'2. Numgr total de ore desfasurate on-line 15 , din care: | ore curs 10 | ore seminar/laborator/proiect 5
asistate integral/sem.
3.3 Numar de ore asistate . . ore proiect, ore ore elaborare
. . , din care: . lucrare de
partial/saptamana cercetare practica . .
’ disertatie
3.3* Numar total de ore asistate partial/ . . ore proiect ore ore elaborare
’ , din care: - lucrare de
semestru cercetare practica . .
disertatie
3.4 Numar de ore activitati neasistate/ 7,7 ,din care: | ore documentare suplimentara in biblioteca, pe ”
saptamana platformele electronice de specialitate si pe teren
ore studiu individual dupa manual, suport de curs, 2
bibliografie si notite
ore pregatire seminarii/laboratoare, elaborare teme de 15
casa si referate, portofolii si eseuri ’
3.4* Numair total de ore activitati 108 , din ore documentare suplimentara in biblioteca, pe 29
neasistate/ semestru care: platformele electronice de specialitate si pe teren
ore studiu individual dupa manual, suport de curs,
S L 22
bibliografie si notite
ore pregatire seminarii/laboratoare, elaborare teme de 29
casa si referate, portofolii si eseuri
3.5 Total ore/saptamana® 11
3.5* Total ore/semestru 150
3.6 Numar de credite 6

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum .

4.2 de rezultate ale invatarii .

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului Sala de curs, laptop, proiector, tabla, conexiune internet;

5.2 de desfasurare a activitatilor practice

Sala de seminar prevazuta cu proiector, laptop, tabla, conexiune internet;




6. Rezultatele invatarii la formarea carora contribuie disciplina

Cunostinte

C2. |dentifica tipurile de naratiuni si de rationamente logice si explica elementele de retorica
necesare pentru a distinge perspectivele intr-o dezbatere.

C11. Recunoaste tipologia diferitelor tipuri de conflict in mediul organizational, explica metodele si
tehnicile de gestionare a conflictelor si prezinta rolul comunicarii Tn rezolvarea disputelor.

C13. Defineste gandirea strategica, descrie etapele procesului si justifica necesitatea unei viziuni pe
termen lung in comunicarea de afaceri.

C21. Defineste principiile si tehnicile negocierii eficiente si intelege conceptul de compromis
reciproc avantajos intr-un context profesional.

Abilitati

A2. Sustine mesaje persuasive utilizadnd o structura argumentativa solida si tehnici retorice
adecvate, prezentand ideile intr-o maniera convingatoare.

A11. Aplica tehnici de mediere si negociere in situatii conflictuale la locul de munca, facilitand
dialogul intre partile implicate si ajuténd la identificarea unor solutii amiabile si echitabile pentru toate
partile.

A13. Abordeaza situatiile si problemele de comunicare cu o perspectiva strategica, analizand
optiunile din prisma efectelor pe termen lung si integrand obiectivele organizationale in solutiile
propuse.

A21. Negociaza in mod abil si etic cu parteneri de afaceri sau colegi, reusind sa imbine interese
diferite si sa ajunga la compromisuri echilibrate.

Responsabilitate
si autonomie

RA2. Implementeaza si respecta procese si solutii strategice privind argumentarea strategica in
negocieri de afaceri.

RA11. Respecta si exercita procese si solutii strategice privind gestionarea conflictelor
organizationale.

RA13. Demonstreaza si asigura procese si solutii privind gandirea strategica aplicata in mediul
antreprenorial.

RA 21. Demonstreaza si asigura procese si solutii strategice privind negocierea compromisurilor in
relatii de afaceri.

7. Obiectivele disciplinei (asociate rezultatelor invatarii specifice acumulate)

afaceri.

o Dezvoltarea gandirii critice si strategice in contextul afacerilor, prin identificarea si analiza tipurilor de rationamente, stilurilor
de negociere si a naratiunilor retorice utilizate Tn procesele de persuasiune si negociere profesionala.

e Formarea competentelor de gestionare a conflictelor organizationale, prin recunoasterea tipologiilor de conflicte si
aplicarea etapelor si strategiilor de negociere, precum si tehnici de mediere si compromis.

¢ Consolidarea abilitatilor de comunicare persuasiva si influenta interpersonale, prin intelegerea teoriilor retorice si a
principiilor de negociere principiala, adaptate la diverse situatii de afaceri si la stiluri variate de negociere.

¢ Cultivarea responsabilitatii, eticii si autonomiei profesionale, prin respectarea normelor etice si asumarea rolului de
facilitator in procesele de negociere, evaluarea consecintelor deciziilor si integrarea principiilor de integritate in relatiile de

8. Continuturi

8.1 Curs

Numar de ore Din care on-line Metode de
predare

1. Clarificari si distinctii conceptuale: strategii si negociere

Expunere,

2. Rolul negocierii conflictului in afaceri

exemplu,

3. Strategii retorice si argumentative de persuasiune

explicatie,

4. Influenta si preocuparile principale ale negocierii

analiza,
experimente

5. Strategii majore de negociere in afaceri: evitarea,
acomodarea, competitia, colaborarea si compromisul

NININININ

2 mentale

6. Etapele negocierii: pregatire, deschidere, targuiala, 2 2
inchidere si implementare

7. Pozitionarea delicata (,soft”) si Pozitionarea dura 2 2

(,hard”)

8. Premisele negocierii principiale (,negocierea Harvard”)

9. Teorii retorice ale influentei publice

10. Teorii ale influentei in comunicarea interpersonala

11. Stiluri impulsive de tratare a unei situatii conflictuale

12. Stiluri de negociere: stilul evitant, stilul concesiv, stilul
competitiv, stilul cooperant si stilul compromis

NININININ

13. Strategia Ackerman de negociere in domeniul 2
afacerilor si planificarea




14. Reflectii etice in procesul de negociere 2

Bibliografie!®

1. Baias, C. (2021). Gandirea critica si consilierea filosofica in context pandemic, Timisoara, Editura Eurobit.
2. Cohen, H. (2020). Arta de a negocia. Cum sa obtii ceea ce vrei: nimic nu se pierde totul se negociaza.
Bucuresti: Humanitas.

3. Cojocaru, C. (2023). Secretele negocierii in afaceri. Bucuresti: Evrika.

4. Fisher, R; Ury, W. & Patton, B. (2011/2016). Raspunsul lor... da: negociaza intelept fara a ceda. Bucuresti:
BMI.

5. Griffin, E. (2019). O perspectiva asupra teoriilor comunicarii. Timisoara: Editura Universitatii de Vest.

6. Lewicki, R. & Hiam, A. (2008). Arta negocierii in afaceri: un ghid practic pentru incheieri de tranzactii si
rezolvari de confiicte. Bucuresti: Publica.

7. Prutean, S. (2008). Tratat de comunicare si negociere in afaceri. lasi: Polirom.

8. Soames, N. (2021). Ghid pentru negociere. Cum sa devii un maestru al negocierii. Bucuresti: Prior.

9. Voss, C. & Raz, T. (2018). Arta negocierii. Bucuresti: Globo.

10. Warburton, N. (1999). Cum sa gandim corect si eficient. Bucuresti: Trei.

8.2 Activitati aplicative Numar de ore Din care on-line Metode de
predare
1. Specificul negocierii si gandirii strategice 2 Brainstorming,
2. Instrumente argumentative si retorice in gestionarea 2 conversatl_e,
conflictului problematizare,
3. Strategia confruntarii si tehnici specifice in afaceri 2 2 dezbatere,v
- — — - - controversa
4. Strategia compromisului si tehnici specifice Th afaceri 2 2 creativa, analiza
5. Strategia cooperarii si tehnici specifice in afaceri 2 1 comparativa,
6. Stiluri de negociere 2 studiu de caz,
7. Perspective etice in negociere 2 exercitii aplicative

Bibliografie'?

1. Baias, C. (2025). Analysis and Evaluation of Toulmin’s Model of Practical Argumentation. The Scientific
Bulletin of the Politehnica University of Timisoara, Politehnica University Press, Timisoara 24 (1): 17-26.

2. Baias, C. (2024). Interrogativity: Problematological Model and Applied Technique. The Scientific Bulletin of
the Politehnica University of Timisoara, Politehnica University Press, Timisoara 23 (1): 5-14.

3. Cohen, H. (2020). Arta de a negocia. Cum s& obtii ceea ce vrei: nimic nu se pierde totul se negociaza.
Bucuresti: Humanitas.

4. Fisher, R. ; Ury, W. & Patton, B. (2011/2016). Raspunsul lor... da: negociazéa intelept fara a ceda. Bucuresti:
BMI.

5. Harward Business Review Press. (2019). Influenta si persuasiune. Bucuresti: Litera.

6. Leslie, I. (2022). In contradictie: de ce ne despart negocierile s cum ne pot apropia. Bucuresti: Lifestyle.

7. Lewicki, R. & Hiam, A. (2008). Arta negocierii in afaceri: un ghid practic pentru incheieri de tranzactii si
rezolvari de conflicte. Bucuresti: Publica.

9. Evaluare

Tip activitate

9.3 Pondere din nota

9.1 Criterii de evaluare'® 9.2 Metode de evaluare .
finala

9.4 Curs

Cunoasterea si intelegerea
notiunilor fundamentale de
negociere si gandire
strategica; capacitatea de a
opera distinctii terminologice
si conceptuale specifice;
gandire critica si strategica
aplicata in analiza situatiilor
de afaceri

Eseu argumentativ scris/ teste de sinteza/ o
- 50%
evaluare verbala

S: Intelegerea conceptelor
si aplicarea lor in situatii
practice; capacitate de
analiza, sinteza si Prezentare de subiect/ eseu scris/

9.5 Activitati aplicative argumentare in contexte participare activa la seminar (raspunsuri, 50%

reale; calitatea lucrarilor Tn intrebari, completari, dezbateri)
echipa si a interventiilor in
clasa; originalitatea si
coerenta prezentarii

L:

P:

Pr:

Tc-R14:




9.6 Standard minim de performanta (volumul de cunostinte minim necesar pentru promovarea disciplinei si modul in care se verifica
stapanirea lui)'®

e Intelegerea si explicarea conceptelor minimale de strategii de negociere in afaceri prin definire si explicare;

¢ Intelegerea modalitatilor de implementare a strategiilor de negociere in mediul profesional si de afaceri prin
argumentare, explicare si contextualizare adecvata;

 Indeplinirea cerintelor de la curs si seminar pentru obtinerea unei note cel putin egale cu 5.

. Titular de curs Titular activitati aplicative
Data completarii N .
(semnatura) (semnatura)
Lect. dr. Cosmin BAIAS Lect. dr. Cosmin BAIAS
Director de departament Decan

Data avizarii in Consiliul Facultatii'®

(semnatura) (semnatura)

Prof. univ. dr. Vasile Gherhes Prof. univ. dr. Daniel Dejica-Cartis




