
 

 
FIŞA DISCIPLINEI 1 

 
 

1. Date despre program 

1.1 Instituţia de învăţământ superior Universitatea Politehnica Timișoara 

1.2 Facultatea 2 / Departamentul3 Științe ale Comunicării / Comunicare și Limbi Străine 

1.3 Catedra ▬ 

1.4 Domeniul de studii (denumire/cod4) Ştiinţe ale comunicării / 10 30 10 

1.5 Ciclul de studii Master 

1.6 Programul de studii (denumire/cod/calificarea) Comunicare în afaceri 

 
2. Date despre disciplină 

2.1 Denumirea disciplinei/Categoria formativă5  Strategii de negociere în afaceri   

2.2 Titularul activităţilor de curs  Lect. dr. Cosmin Băiaș  

2.3 Titularul activităţilor aplicative6  Lect. dr. Cosmin Băiaș  

2.4 Anul de studiu7 2   2.5 Semestrul  1  2.6 Tipul de evaluare  ED  2.7 Tipul disciplinei8  DS  

 
3. Timp total estimat - ore pe semestru (activități directe (asistate integral), activități asistate parțial și activități neasistate9) 

3.1 Număr de ore asistate 

integral/săptămână 
 2  , din care:    3.2 ore curs  1  3.3 ore seminar/laborator/proiect  1  

3.1* Număr total de ore asistate 

integral/sem. 
28   , din care:    3.2* ore curs 14  3.3* ore seminar/laborator/proiect  14  

3.4 Număr de ore asistate 

parțial/saptămână 
   , din care:  

3.5 ore proiect, 

cercetare 
   

3.6 ore 

practică 
   

3.7 ore 

elaborare 
lucrare de 
disertație 

   

3.4* Număr total de ore asistate parțial/ 

semestru 
   , din care:  

3.5* ore proiect 

cercetare 
   

3.6* ore 

practică 
   

3.7* ore 

elaborare 
lucrare de 
disertație 

   

3.8 Număr de ore activități neasistate/ 

săptămână 
   , din care:  ore documentare suplimentară în bibliotecă, pe 

platformele electronice de specialitate și pe teren 
 

ore studiu individual după manual, suport de curs, 
bibliografie și notițe 

 23  

ore pregătire seminarii/laboratoare, elaborare teme de 
casă și referate, portofolii și eseuri 

   

3.8* Număr total de ore activități 

neasistate/ semestru 
   , din care:  ore documentare suplimentară în bibliotecă, pe 

platformele electronice de specialitate și pe teren 
 18   

ore studiu individual după manual, suport de curs, 
bibliografie și notițe 

 23  

ore pregătire seminarii/laboratoare, elaborare teme de 
casă și referate, portofolii și eseuri 

 14  

3.9 Total ore/săptămână10 4 

3.9* Total ore/semestru 100 

3.10 Număr de credite 6 

 
4. Precondiţii (acolo unde este cazul) 

4.1 de curriculum   

4.2 de competenţe   

 
                                                           

1 Formularul corespunde Fişei Disciplinei promovată prin OMECTS 5703/18.12.2011 (Anexa3), actualizată pe baza Standardelor specifice ARACIS valabile începând cu 
data de 1 iunie 2018. 
2 Se înscrie numele facultăţii care gestionează programul de studii căruia îi aparţine disciplina. 
3 Se înscrie numele departamentului căruia i-a fost încredinţată susţinerea disciplinei şi de care aparţine titularul cursului. 
4 Se înscrie codul prevăzut în HG nr. 376/18.05.2016 sau în HG similare actualizate anual. 
5 Categoriile formative ale disciplinelor (ARACIS – Standarde specifice, pct. 4.1.2 a) sunt: discipline fundamentale, de domeniu, de specialitate. 
6 Prin activităţi aplicative se înţeleg activităţile de: seminar (S) / laborator (L) / proiect (P) / practică (Pr). 
7 Anul de studii la care este prevăzută disciplina în planul de învăţământ. 
8 Tipurile de disciplină (ARACIS – Standarde specifice, pct. 4.1.2 a) sunt: disciplină de aprofundare / disciplină de cunoaștere avansată și disciplină de sinteză (DA / 
DCAV și DS). 
9 În cadrul UPT, numărul de ore de la rubricile 3.1*, 3.2*,…,3.9* se obțin prin înmulțirea cu 14 (săptămâni) a numărului de ore din rubricile 3.1, 3.2,…, 3.9.  
10 Numărul de ore total/săptămână se obţine prin însumarea numărului de ore de la punctele 3.1, 3.4 şi 3.8. 



 

5. Condiţii (acolo unde este cazul) 

5.1 de desfăşurare a cursului  Sală mare. Materiale suport: laptop, proiector, tablă. 

5.2 de desfăşurare a activităţilor practice  Sală de seminar, videoproiector. 

 
6. Competenţe la formarea cărora contribuie disciplina 

Competenţe 
specifice 

 Identificarea și utilizarea strategiilor persuasive în comunicarea profesională. 

 Identificarea și utilizarea strategiilor de negociere în comunicarea profesională. 

 Argumentarea clară și coerentă a unui punct de vedere rațional în cadrul unei situații problematice sau 
conflictuale în mediul de afaceri. 

Competențele 
profesionale în 
care se înscriu 
competențele 
specifice 

 ldentificarea și utilizarea limbajului, metodologiilor și cunoștințelor de specialitate din domeniul științelor 
comunicării aplicate în mediul de afaceri;  

 ldentificarea și utilizarea strategiilor, metodelor si tehnicilor de comunicare în vederea rezolvării eficiente și 
creative a unor situații din mediul de afaceri și sfera publică;  

 Relaționarea eficientă în cadrul mediului de afaceri în vederea rezolvării unor situalii concrete din mediul de 
afaceri. 

Competențele 
transversale în 
care se înscriu 
competențele 
specifice 

 Rezolvarea in mod realist - cu argumentare atât teoretică, cât și practică - a unor situații de 
comunicare profesională în mediul de afaceri, în vederea soluționării eficiente, etice și 
deontologice a acestora. 

 
7. Obiectivele disciplinei (reieşind din grila competenţelor specifice acumulate) 

7.1 Obiectivul general al disciplinei 
  Utilizarea conceptelor, teoriilor și a metodologiei specifice în analiza strategiilor de 

negociere în comunicarea de afaceri  

7.2 Obiectivele specifice 

  Elaborarea unor proiecte de investigatie și intervenlie din domeniul strategiilor de 
negociere în comunicarea de afaceri;  

 Elaborarea unui proiect de comunicare și negociere aplicând atât conoștințe, teorii și 
metode de diagnozi și interventie, cât și norme și principii de etică profesională.  

 
8. Conţinuturi 

8.1 Curs Număr de ore Metode de predare 

1. Natura retoricii și domeniul negocierii 2  Expunere, exemplu, 
explicație, analiză   

2. Argumentare, erori de argumentare și strategii de influențare 2  

3. Stiluri de negociere în afaceri 2 

4. Etapele și pregătirea și derularea negocierii comerciale 2 

5. Tactici și strategii competitive și de cooperare în negociere 2 

6. Tactici și strategii de compromis, acomodare și evitare în negociere 2 

7. Etica negocierii în afaceri 2 

  

  

  

  

  



 

Bibliografie11   

 

1. Băiaș, C. (coord.). (2016). Comunicări retorice: figuri critice. Timișoara: Eurobit. 

2. Griffin, Em. (2019). O perspectivă asupra teoriilor comunicării. Timișoara: Editura Universității de Vest. 

3. Lewicki, Roy & Hiam, Alexander. (2008). Arta negocierii în afaceri: un ghid practic pentru încheieri de tranzacții și rezolvări de 
conflicte. București: Publica. 

4. Perelman, C. & Olbrechts-Tyteca, L. (2012). Tratat de argumentare: noua retorică. Iași: Editura Universității Alexandru Ioan 
Cuza.  

5. Prutean, Ștefan. (2008). Tratat de comunicare și negociere în afaceri. Iași: Polirom.  

6. Voss, Chris & Raz, Tahl. (2018). Arta negocierii. București: Globo. 

8.2 Activităţi aplicative12 Număr de ore Metode de predare 

1. Specificul negocierii ca forma de interacțiune umană 2 Brainstorming, 
conversatie, 
problematizare, 
dezbatere, controversă 
creativă, analiză 
comparativă, studiu de 
caz, exerciții aplicative 

2. Funcțiile negocierii 2 

3. Tipuri de argumentare în negociere  

4. Sofisme și paralooisme de argumentare în negociere 2 

5. Strategia și comportamentul negociatorului 2  

6. Orientări strategice cu privire la timp, obiect, putere și acord 2  

7. Tehnici de negociere în funcție de obiect, elemente și discutarea 
ofertelor 

2  

8. Tactici de negociere în funcție de cooperare, conflic7 și utilizarea 
timpului 

2  

9. Caracteristicile negocierii comerciale 2 

 

 

10. Negocierea cooperantă și conflictuală în organizație 2  

11. Abilități de comunicare pentru colectarea de informații 2  

12. Comunicarea de influențare 2  

13. Eficacitatea argumentării 2  

14. Perspective etice contemporane în negociere 2  

Bibliografie13   

 

1. Băiaș, C. (coord.). (2016). Comunicări retorice: figuri critice. Timișoara: Eurobit. 

2. Cohen, Herb. (2020). Arta de a negocia. Cum să obții ceea ce vrei: nimic nu se pierde totul se negociază. București:Humanitas. 

3. Harward Business Review Press. (2019). Influență și persuasiune. București: Litera. 

4. Littlejohn, Stephen & Foss, Karen (ed.). (2009). Encyclopedia of communication theory. Los Angeles: Sage.  

5. Schopnhauer, Arthur. (2015). Arta de a avea întotdeauna dreptate. București: Art.  

6. Warburton, Nigel. (1999). Cum să gândim corect și eficient. București: Trei.  

 

 
9. Coroborarea conţinuturilor disciplinei cu aşteptările reprezentanţilor comunităţii epistemice, asociaţiilor profesionale 

şi angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului 

 Dezvoltarea spiritului critic, a initiativei individuale și a colaborării în cadrul unei echipe de lucru prin intermediul planificării 
strategice, argumentirii persuasive și metodologiilor specifice domeniului comunicării. 

 
10. Evaluare 

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare14 10.2 Metode de evaluare 
10.3 Pondere din 

nota finală 

10.4 Curs 

 Cunoașterea noțiunilor și 
aspectelor fundamentale. 
Studentul trebuie să aibă 
cunoștințe din aria cursului. 

Proiect/ evaluare scrisă de tip grilă. 50% 

10.5 Activităţi aplicative  
S:   Lucrări în echipă și 

intervenții efectuate în clasă. 
Evaluare pe parcurs 50% 

                                                           

11 Cel puţin un un titlu trebuie să aparţină colectivului disciplinei. De asemenea, cel puţin un titlu trebuie să se refere la o lucrare de referință pentru disciplină, lucrare de 
circulaţie naţională şi internaţională, existentă în biblioteca UPT. 
12 Tipurile de activităţi aplicative sunt cele precizate în nota de subsol 6. Dacă disciplina conţine mai multe tipuri de activităţi aplicative atunci ele se trec consecutiv în 
liniile tabelului de mai jos. Tipul activităţii se va înscrie într-o linie distinctă sub forma: „Seminar:”, „Laborator:”, „Proiect:” şi/sau „Practică:”. 
13 Cel puţin un titlu trebuie să aparţină colectivului disciplinei. 
14 Fișele disciplinelor trebuie să conțină procedura de evaluare a disciplinei cu precizarea criteriilor, a metodelor și a formelor de evaluare, precum și cu precizarea 
ponderilor atribuite acestora în nota finală. Criteriile de evaluare trebuie să corespundă tuturor activităților prevăzute în planul de învățământ (curs, seminar, laborator, 
proiect), precum și formelor de verificare pe parcurs (teme de casă, referate ș.a.) 



 

Studentul are de pregătit 
(individual sau în echipă) 
susținerea și redactarea unui 
scurt discurs, care să 
evidențieze o strategie de 
negociere. 

 L:      

 P:      

 Pr:     

 Tc-R15:    

10.6 Standard minim de performanţă (volumul de cunoştinţe minim necesar pentru promovarea disciplinei şi modul în care se verifică 

stăpânirea lui)16 

 Nota minimă pentru promovare este 5. Pentru obținerea notei de promovare studenții trebuie să redacteze satisfăcător un 
proiect/ să răspundă corect la 50% din întrebările din testul grilă, respectiv să prezinte la seminar respectând cerințele 
formale. Nota 10 pentru redactarea corespunzătoarea/ rezolvarea corectă a întregului test grilă și realizarea activității 
aplicative. 

 
 
 
 

Data completării 
Titular de curs 

(semnătura) 

Titular activităţi aplicative 

(semnătura) 

  

…………………….……… 

 

…………………….……… 

 
 
Director de departament 

(semnătura) 
Data avizării în Consiliul Facultăţii17 

Decan 

(semnătura) 

 

…………………….……… 

  

…………………….……… 

 

                                                           

15 Tc-R=teme de casă - Referate 
16 Pentru acest punct se recomandă consultarea “Ghidului de completare a Fișei disciplinei” de la adresa: 
http://univagora.ro/m/filer_public/2012/10/21/ghid_de_completare_fisa_disciplinei.pdf  
17 Avizarea Fișei disciplinei a fost precedată de discutarea punctului de vedere al board-ului de care aparţine programul de studii. 

http://univagora.ro/m/filer_public/2012/10/21/ghid_de_completare_fisa_disciplinei.pdf

