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Tehnici de negocieri in afaceri

1. Date despre unitatea de curs/modul

Facultatea IEB
Catedra/departamentul Economia si management
Ciclul de studii Studii superioare de master, ciclul Il
Programul de studiu 0413 Administrarea Afacerilor
Anul de studiu Semestrul Tip de Categoria Categoriade | Credite
evaluare formativa optionalitate ECTS
1 1 S —unitate de | unitate de curs
E curs de obligatoriu 5
specialitate
2. Timpul total estimat
. Din care
Total ore in Ore auditoriale Lucrul individual
planul de ; - - -
I . Proiect de Studiul materialului " -
invatamant Curs | Laborator/seminar . Pregatire aplicatii
an teoretic
150 18 20 - 112

3. Preconditii de acces la unitatea de curs/modul
Conform planului de Tnvatamant Pentru a atinge obiectivele cursului studentii trebuie sa cunoasca notiuni

generale de administrare si manageriale. Aceste competente sunt formate
de cursul Management General din planul de invatamant la treapta

licenta.

Conform competentelor Analiza si sinteza informatei, creativitate

4. REZULTATE ALE INVATARII CARE URMEAZA A FI DEZVOLTATE

Se prezintd datele conform Matricei coreldrii rezultatelor invatdrii si a competentelor formate in
cadrul programului de studii din planul de invatamant

Competente Rezultate ale invatarii conform nivelului CNC
Generale/Profesionale Absolventul/candidatul la atribuirea calificdrii poate:
CG 3. Analiza datelor si informatiilor utiliza tehnici si instrumente specifice pentru colectarea, analiza si
din diverse domenii functionale ale interpretarea datelor si informatiilor in scopul luarii deciziilor de afaceri

afacerilor

CG 4. Luarea deciziilor pentru
rezolvarea si identificarea solutiior
optime
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5. Continutul unitatii de curs/modulului

Tematica activitatilor didactice

Numarul de ore

Tematica prelegerilor

T1. . Natura negocierii

T2. Caracteristica generala a negocierii in afaceri si a negociatorului

T3.Modelul procesului de negociere si factorii fundamentali ale negocierii

T4. Pregatirea negocierii.

T5 Procesul de negociere in afaceri

T6. Strategii de negociere

T7. Tactici si tehnici de negocieri

T8. Abilitati de comunicare si stiluri in negociere

T9. Cadrul general al negocierii comerciale

T10. Pregatirea si desfasurarea negocierii comerciale
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Total prelegeri:

[y
[*-]

Tematica activitatilor didactice

Numarul de ore

Tematica lucrarilor de laborator/seminarelor

LP1. Specificul negocierii.

LP2-3.. Simularea unei negocieri comerciale

LP4. Simularea pregatirii negocierii

LP5. Examinarea etapelor procesului de negociere in afaceri. Simularea negocierii

.LP6.. Simularea strategiilor de negociere

LP7.Simularea tacticilor de negociere
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LP8-9. Examinarea stilurilor de negociere. Studii de caz 4

LP10. Simularea negocierii manageriale.Studii de caz

Total lectii practice: 20
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VI. EVALUAREA UNITATII DE CURS

Tip de evaluare Modul de desfasurare, Pondere pe Nota
standard minim de componente | generala
performanta de continut
Evaluare curenta Discurs la tema 15 % Nota
semestriala
Studiu individual Discurs la tema 15 % 60%
Evaluare periodica
EP1 Prezentare/ lucru in echipa 15 %
EP 2 Prezentare/ lucru in echipa 15%
Proiect/teza
Examen semestrial Oral, 1in baza biletului 40 % Evaluare
individual finalia 40%




