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FISA DISCIPLINEI
TEHNICI DE NEGOCIERE

1. Date despre program

PER LIBERTATEM AD VERITATEM

www.uaic.ro

1.1 Institutia de invatamant superior Universitatea “Alexandru Ioan Cuza” din Iasi

1.2 Facultatea Facultatea de Economie si Administrarea Afacerilor
1.3 Departamentul MMAA

1.4 Domeniul de studii Management

1.5 Ciclul de studii Master

1.6 Programul de studii / Calificarea MRU

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei

TEHNICI DE NEGOCIERE

2.2 Titularul activitatilor de curs

Conf.univ.dr. Nicoleta DOSPINESCU

2.3 Titularul activitatilor de seminar

Conf.univ.dr. Nicoleta DOSPINESCU

24 Andestudiu | 2 [ 2.5 Semestru 3| 26Tipdeevaluare | EVP | 2.7 Regimul discipinei* | OP
* OB - Obligatoriu / OP — Opyional

3. Timpul total estimat (ore pe semestru si activitati didactice)

3.1 Numar de ore pe saptamana 3 dincare:3.2  curs 1 3.3 seminar/laborator 2
3.4 Total ore din planul de invatamant 42 | dincare:35 curs | 14 | 3.6 seminar/laborator 28
Distributia fondului de timp ore
Studiu dupa manual, suport de curs, bibliografie si altele 38
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 32
Pregatire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 40
Tutoriat 10
Examinari 2
Alte activitafi ..ooevvveivrivivinscereieennn,

3.7 Total ore studiu individual 122
3.8 Total ore pe semestru 150
3.9 Numir de credite 6

4. Preconditii (daca este cazul)

4.1 De curriculum Nu este cazul

4.2 De competente Nu este cazul

5. Conditii (daca este cazul)

5.1 De desfasurare a cursului
necesare .

* Pentru derularea in bune conditii a cursului, respectul si
comportamentul etic si civilizat fatd de profesor si colegi sunt absolut
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On-line: Profesorul si studentii au nevoie de conexiune la internet si de
computer care permite utilizarea platformelor de predare si evaluare ale
FEAA

On-site: video-proiector si laptop in sala de clasa

* Studentii au misiunea se a se implica 1n realizarea tuturor activitatilor
de seminar, individual sau Tn echipd, in functie de cerintele profesorului.

5.2 De desfagurare a seminarului/ On-line: Profesorul si studentii au nevoie de conexiune la internet si de
laboratorului computer care permite utilizarea platformelor de predare si evaluare ale
FEAA

On-site: video-proiector si laptop in sala de clasi

6. Competente specifice acumulate

Competente profesionale

C2 Asistenta pentru pregitirea si desfisurarea negocierilor in afacerile internationale (2)
Identificarea tipurilor de strategii si a tehnicilor specifice negocierilor Tn afaceri
Identificarea stilului de negociator
Explicarea tipurilor de negocieri, a strategiilor, tehnicilor si tacticilor specifice negocierilor
Asistarea pregatirii si derularii negocierilor in afaceri
Evaluarea tehnicilor adecvate diferitelor niveluri de negociere
Proiectarea unor variante de negociere

C3 Derularea negocierii in afaceri (2)
Explicarea activitatilor specifice derularii negocierii, demontarii obiectiilor si semndrii contractului de
afaceri

C4 Asistenta in realizarea activitatilor specifice promovarii (1)
Definirea principiilor §i a conceptelor privind planificarea §i organizarea activitdtilor care privesc
negociere clauzelor contractuale
Aplicarea tehnicilor de negociere in sfera managementului resurselor umane

Competente
transversale

CT1 Aplicarea principiilor, normelor si valorilor eticii profesionale in cadrul propriei strategii de munca
riguroasa, eficienta si responsabila (0,5)

CT2 Identificarea rolurilor si responsabilitatilor intr-o echipa plurispecializata si aplicarea de tehnici de
relationare, negociere si munca eficienta in cadrul echipei (0,5)

7. Obiectivele disciplinei (din grila competentelor specifice acumulate)

7.1

Obiectivul general | Dezvoltarea abilitatilor de comunicare persuasiva, utild in negocieri;
al disciplinei

7.2 Obiectivele specifice

La finalizarea cu succes a acestei discipline, studentii vor fi capabili :

» Si pregateasca eficient o negociere (informatii relevante, limite, obiective, strategie)

= Sa-si cunoasca obiectivele, BATNA si sa maximizeze castigul sau si limiteze pierderile

= Sa comunice eficient cu partenerul de negociere

= Sa realizeze 0 argumentatie corecta si convingatoare.

= Sa sesizeze erorile de argumentatie si S& demonteze obiectiile unui posibil partener de
negocieri astfel incat s& poaté incheia un contract de afaceri.

= Sainteleaga si sa utilizeze proxemica la masa negocierii sau a cadrului general in care
aceasta se desfagoara

= Sa utilizeze strategii si tactici de negociere pentru a realiza obiectivul propus
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8.1

Curs

Metode de predare

Observatii
(ore si referinte bibliografice)

Introducere in negociere.

Curs interactiv

(2h)

1. . . . Conversatie euristica T .
Ce poate fi negociat si ce nu? Metoda problematizarii Bibliografie recomandata
, | Conceptul ,,The PIE” o g;tsil’;‘gt;‘l’mﬁci (2h)
Matricea strategiilor de negociere. Metoda problematizarii Bibliografie recomandata
Negocierea ca proces. : :
BATNA/ ZOPA Curs mterqctlv o (2h)
3 Marja Negocierii in avantaj Conversafie curisticd Bibli fi dat
izarii 1pliograrie recomanadata
Obicctive SMART Metoda problematizirii g
, | Tehnici de negociere bazate pe g(‘fv L'ltsil?gtéﬁnsﬁca (2h)
. prinCipi”e persuasiunii Metoda problematizarii BIblIOgraer recomandata
L Curs interactiv
5 (Ej)gmontareaccl)bllgctnlor Conversatie euristici (2h)
' tinerea acordulut. Metoda problematizarii | Bibliografie recomandata
Argumentatie
Modelul schimbarii | Curs interactiv
6. | Modelul schimbarii comportamentale. Conversatie euristica (2h) _
Intrebarile calibrate (NLP) Metoda problematizirii Bibliografie recomandata
7. | Test EVP (2h)

Referinte bibliografice:

1.

Nyt W

Barry Nalebuff, Split the Pie: A Radical New Way to Negotiate, HarperCollins

Publishers, 2022

Barbara Peace, Allan Peace, “Abilitati de comunicare”, Ed.Curtea Veche, 2020
Barbara Peace, Allan Peace, “Manualul limbajului trupului”, Ed.Curtea Veche, 2021
Dale Carnegie, Cum sa comunici eficient”, Ed. Litera, 2019
Rujoiu Marian, Biblia Negociatorului”, Editura Vidia, Bucuresti, 2011
Voss Chris., Raz Tahl.,, Arta negocierii, Editura Globo, Bucuresti, 2018
Shelle Rose Charvet, Cuvinte care schimba minti, Paperback. 2022

8.2

Seminar / Laborator

Metode de predare

Observatii
(ore si referinte bibliografice)

Continutul lucrarilor de seminar :

Jocderol;
Argumentatie
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e Negocieri simulate
e Debate

9. Coroborarea continutului disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunititii, asociatiilor profesionale si
angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

Continutul disciplinei este analizat periodic Tn discutii cu reprezentanti ai mediului de afaceri. De asemenea,
absolventji specializarii sunt invitati periodic s& dea un feed-back cu privire la continutul disciplinei in
vederea adaptarii permanente la ceritelor pietei.

10. Evaluare EVP 100%

10.3
Tip S Pondere in
L 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare <
activitate nota finala
(%)
Participare activa la curs; Evaluare pe parcurs:
Insusirea cunostintelor de specialitate.
curs Impllca.re in gpllcatllle prqpuse . Test in siptimana 14 = 40%
Comunicare interpersonald. Persuasiune. 191 ie 2024 (40%
Argumentatie. Putere de negociere. anuarie (40%)
Evaluare pe parcurs —
Aplicarea cunostintelor de specialitate participare la dezbateri, studii
Seminar Paricipare activa de caz, joc de rol, (40%) 60%
Proiect negociere (20%)

10.6 Standard minim de performanta:

Nota final& ( 40% curs + 60% seminar) + Bonus = minim 5.00.

Bonusul poate fi in cuantum de maxim 2 puncte si va fi adaugat la nota finala. Se va obtine
prin participarea la activitatile si discutiile propuse la curs si seminar.

Data completarii Titular de curs Titular de seminar
28 sept 2023 Conf.Dr.Nicoleta Conf.Dr.Nicoleta
DOSPINESCU DOSPINESCU

Director departament MMAA
Prof. Dr. Andrei NESTIAN



