FISA DISCIPLINEI!
1. Date despre program

1.1 Institutia de invatdmant superior Universitatea Agora din municipiul Oradea

1.2 Facultatea Facultatea de Stiinte Economice

1.3 Departamentul Stiinte Economice

1.4 Domeniul de studii Management

1.5 Ciclul de studii Ciclu 1l- Masterat

1.6 Programul de studii/Calificarea Managementul resurselor umane

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei TEHNICI DE NEGOCIERE ORGANIZATIONALA

2.2 Titularul activitatii de curs

2.3 Titularul activitatii de
seminar/laborator

2.4 Anul de studiu |

2.5 Semestrul v

2.6 Tipul de evaluare ES (Evaluare sumativi)

2.7 Regimul disciplinei Ob (Disciplini obligatorie)

3. Timpul total estimat

3.1 Numar de ore pe saptamana 3 dincare 3.2 curs | 2 3.3 seminar/laborator | 1
3.4 Total ore din planul de invatdmant | 42 din care 3.5 curs | 28 3.6 seminar/laborator | 14
Distributia fondului de timp ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 35
Documentare suplimentard 1n biblioteca, pe platforme electronice de specialitate si pe teren 35
Pregitire seminarii/laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 35
Tutoriat 10
Examinari 8
Alte activitati... 10
3.7 Total ore studiu individual 133
3.8 Total ore din planul de invitimant (3.4) + Total ore studiu individual (3.7) 42+133=175
3.9 Total ore pe semestru (25 ore/1 credit) 25x7=175 175
3.10 Numirul de credite 7

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 Necesita proiector digital si laptop

5.2 de desfasurare a
seminarului/laboratorului

Necesita proiector digital si laptop

6. Competente specifice acumulate

Competente .
profesionale o

Cunoasterea si intelegerea mecanismului negocierilor

Cunostintele acumulate sa fie utile atat in aprofundarea altor discipline de baza —
economice si psihosociale - cat si pentru Intelegerea interrelatiilor dintre acestea

1Cf. M.Of. al Romaniei, Partea I, Nr.800 bis/13.X11.2011, Ordinul ministrului nr. 5703 din 18 oct. 2011




e Intelegerea sensurilor de comunicare si negociere si sublinierea importantei comunicarii
n negociere

e Explicarea si interpretarea  metodelor negocierilor; legaturile care sunt intre

comunicare §i negociere

Intelegereatehnicilor de negociere prin comunicare

Competente
transversale

Capacitatea de analiza si sinteza

Capacitatea de organizare si planificare

Capacitatea de a evalua

Viteza de reactie 1n luarea unor decizii

Capacitatea de evaluare si autoevaluare

Capacitatea de a sintetiza

Capacitatea de a lucra in echipa

Capacitatea de a colabora cu specialisti din alte domenii
Capacitatea de a identifica cauzele si substratul anumitor situatii
Capacitatea de a transpune in practica cunostintele teoretice
Capacitatea de a cerceta

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general al e Cursul “Tehnici de negociere organizationald” se preda pe parcursul celui

disciplinei de-al doilea semestru i urmareste intelegerea conceptelor de comunicare
si negociere si a importantei utilizarii corecte a lor in orice organizatie.

7.2 Obiectivele specifice e Dobandirea de catre masteranzi a abilitatilor de comunicare privind

redarea, analiza §i interpretarea mesajelor, a capacitatii de a cere, a refuza,
a primi §i a oferi un feedback constructiv, formuland mesajul optim si
alegand canalul de comunicare cel mai eficient.

e Insusirea cunostintelor esentiale si necesare elabordrii strategiilor de
comunicare §i negociere in organizatie.

e Utilizarea corecta a tehnicilor de negociere.

e Capaciatatea de a valorifica si valoriza cunostintele de specialitate
dobandite de masteranzi la curs;

e Capacitatea de a argumenta opinii si de a lansa propuneri pertinente.

o Dezvoltarea abilitatilor si aptitudinilor personale pentru a sustine si
finaliza cu succes un proces de negociere;

e Dezvoltareacapacitatilor de gestionare a situatiilorconflictuale

o Formareadeprinderilor de aplicare si transfer a abilitatilor conceptual-
tehnice n rezolvarea de problem specifice negocierii

8. Continuturi

8.1 Curs Metode de Observatii
predare
TEHNICI DE NEGOCOIERE ORGANIZATIONALA Total: 28
CAPITOLUL | . GENERALITATI PRIVIND TERMENUL DE NEGOCIERE
1 Aspectele definitorii ale negocierii 2 ore de
2 Specificul negocierii ca forma de interactiune umand. Negocierea, rezolvarea curs/saptamana

problemelor si confruntarea pura |
3 Formele de negociere fundamentale Error! Bookmark not defined.

CAPITOLUL Il. DOMENIUL NEGOCIERII 2 ore de

1 Functiile negocierii curs/saptamana
2 Domeniile de aplicare a negocierii Se va utiliza 1l

3 Situatiile de negociere platforma

CAPITOLUL III. MODELUL PROCESULUI DE NEGOCIERE SI | Moodle, de 2 ore de

FACTORII FUNDAMENTALI Al NEGOCIERII la adresa curs/saptamana




1 Modele teoretice ale proceselor de negociere
2 Factorii fundamentali ai negocierii

CAPITOLUL IV. NEGOCIATORUL

1 Personalitatea negociatorului

2 Competenta negociatorului

3 Stiluri de negociere

4 Influenta culturii nationale asupra stilului de negociere

CAPITOLUL V. Diagnosticul negocierii
1 Abordarea pregatirii negocierii
2 Metodologia pregatirii negocierii si nevoia de informatii

3 Diagnosticul situatiei de negociere
- Cenegociem? Analiza obiectului negocierii
- Analiza contextului negocierii
- Cevrem? Analiza intereselor
- Ce putere detinem? Analiza raportului de putere
- Analiza partenerilor de negociere

CAPITOLUL VI. PREGATIREA SI DESFASURAREA NEGOCIERII
1 Ce vrem sa realizam? Pregatirea obiectivelor

2 Cum negociem? Pregétirea strategiei

- Optiuni strategice referitoare la comportamentul negociatorului

- Orientari strategice referitoare la utilizarea timpului

- Orientari strategice referitoare la obiectul negocierii

- Orientari strategice vizand puterea de negociere

- Orientari strategice referitoare la acord

3 Pregatirea pozitiilor de negociere
4 Organizarea negocierii

- Pregatirea echipei de negociere

- Pregatirea mandatului de negociere
- Pregatirea locului negocierii

CAPITOLUL VII. ETAPELE NEGOCIERII PROPRIU-ZISE
1 Modele ale desfasurarii negocierii

2 Continutul fazelor negocierii propriu-zise

- Tnceperea negocierii

- Explorarea si ajustarea pozitiilor

- Schimbul de valori

- Faza incheierii negocierii

CAPITOLUL VIIl. COMUNICAREA TN NEGOCIERE
1 Abilitati de comunicare pentru colectarea de informatii
- Punerea intrebarilor

- Ascultarea activa

- Comunicarea non-verbala

2 Comunicarea de influentare. Argumentarea In negociere
- Distinctia dintre argumentare si dezbatere

- Eficacitatea argumentérii

CAPITOLUL IX. Tehnici si tactici de negociere

1 Tehnici de negociere

- Tehnici de tratare a obiectului negocierii

- Tehnici de tratare a elementelor de negociere

- Tehnici de prezentare si discutare a ofertelor

2 Tactici de negociere

- Tactici cooperante

- Tactici conflictuale de exercitare de presiuni asupra adversarilor
- Tactici de utilizare a timpului

http://moodle
.univagora.ro
Se va utiliza
expunerea
interactiva,
conversatia
euristica,
prezentarea
interactiva a
notiunilor,
demonstratia
didactica si
prelegerea.

2 ore de

curs/saptamana
v

2 ore de

curs/saptamana
V

2 ore de

curs/saptamana
VI

2 ore de

curs/saptamana
VII

2 ore de

curs/saptamana
VIl

2 ore de

curs/saptdmana
IX

2 ore de

curs/saptdmana
X

2 ore de

curs/saptamana
Xl




3 Ingelaciunea 1n negocierea agresiva

CAPITOLUL X. Contextul negocierii manageriale 2 ore de
1.Contextul organizational curs/saptdmana
- Procesul decizional si negocierea XIl

- Introducerea schimbadtrii si negocierea

- Rezolvarea conflictelor si negocierea

2.Negocierea cooperanta si conflictuald in organizatie
- Negocierea manageriald cooperanta

- Negocierea cooperantd a mini-conflictelor

3.Negocierea conflictuala 2 ore de

- Dificultati specifice in negocierea manageriala curs/saptdmana
- Definirea obiectului negocierii X1

- Determinarea libertdtii de negociere

CAPITOLUL XI. STRATEGII SI TEHNICI IN NEGOCIEREA 2 ore de
MANAGERIALA curs/saptimana
1.Strategii in negocierea manageriala XV

- Modelul lui Whetten si Cameron (1984)

- Modelul SBS (1989)

- Modelul lui Launay (1992)

2. Instrumente utile Tn negocierea manageriala

- Harta conflictului

- Tehnici pentru explorarea problemei si a intereselor partilor

- Tehnici de generare a variantelor de solutii in negocierea cooperanta
- Triunghiul puterii in negocierea conflictuala

3.Metoda principiala de negociere

Bibliografie curs

Bibliografie obligatorie:

1.URZICEANU Ramona Mihaela, Tehnici de negociere organizationld, Note de curs, Editura Universitatii

Agora, Oradea
Bibliografie recomandata:
1. Dawson Roger - Secretele negocierii-arta de a castiga in orice situatie,Ed Polirom,Bucuresti,2007.
2. Dinu Mihai — Fundamentele comunicarii interpersonale, Editura ALL, Bucuresti, 2008.
3. Finch Brian — 30 de minute pentru a invata cum sa iesi invingdtor dintr-0 negociere, Editura Image,
Bucuresti, 1999.
4. Galuschi Cezar — O noua frontiera.: comunicarea directa, Editura Polirom, Iass, 2006 .
5. Hartley Mary — Limbajul trupului la serviciu, Editura Polirom, Iasi, 2005.
6. Levinson Jay Conrad, Smith M., Wilson Orvel Ray — Negocierea de gherila, Editura Business Tech,
Bucuresti, 2004.
7. Petrisor-Mateut Oana, Comunicare si negociere in afaceri, Editura Universitatii Agora, 2008.
8. Prutianu Stefan — Antrenamentul abilitatilor de comunicare, vol. I si 11, Editura Polirom, Iasi, 2005.
9. Shell Richard G. — Negocierea in avantaj, Editura Codecs, Bucuresti, 2005.
10. Vasile Dragos Constantin, Tehnici de negociere in afaceri, Biblioteca Ase, Bucuresti, 2010.
8.2 Seminar/laborator Metode de Observatii
predare
TEHNICI DE NEGOCOIERE ORGANIZATIONALA Total:14 de ore
Tema 1. Aspecte generale privind negocierea Expunerea lorade
sistematica, seminar/saptama
dezbaterea, na
Tema 2. Aspecte privind functiile negocierii conversatia. 1 ora de
Dezbateri seminar/saptdma
Exemplificari na




Tema 3. Modelul Sawyer si Guetzkow si Modelul PIN

Tema 4. Miza negocierii §i puterea de negociere

Tema 5. Stiluri de negociere

Tema 6. Diagnosticul negocierii

Tema 7. Cum negociem. Pregatirea strategiei.

Tema 8. Etape ale negocierii

Tema 9. Rolul comunicarii in negociere

Tema 10. Tehnici si tactici de negociere

Tema 11. Procesul decizional si negocierea

Tema 12. Rezolvarea conflictelor si negocierea

Tema 13. Dificultati specifice In negocierea manageriala

Tema 14. Instrumente utile Tn negocierea manageriala

practice
Conversatia
Aplicatii
practice, studiu
de caz. Joc pe
roluri
Dezbateri
Exemplificari
practice. Joc pe
roluri.

1 ord de
seminar/saptama
na

1 ora de
seminar/saptama
na

1 ora de
seminar/saptdma
na

1 ora de
seminar/saptdma
na

1 orda de
seminar/saptama
na

1 ora de
seminar/sdptama
na

1 ora de
seminar/sdptama
na

1 ora de
seminar/saptama
na

1 ora de
seminar/saptama
na

1 ora de
seminar/sdptama
na

1 ora de
seminar/saptama
na

1 ora de
seminar/saptama
na

Bibliografie seminar

Bibliografie obligatorie:

1.URZICEANU Ramona Mihaela, Tehnici de negociere organizationld, Note de curs, Editura Universitatii

Agora, Oradea,2023

2.URZICEANU Ramona Mihaela, Tehnici de negociere organizationla, Note de seminar, Editura Universitatii

Agora, Oradea,2023

Bibliografie recomandata:

1. Dawson Roger - Secretele negocierii-arta de a castiga in orice situatie,Ed Polirom,Bucuresti,2007.
2. Dinu Mihai — Fundamentele comunicarii interpersonale, Editura ALL, Bucuresti, 2008.
3. Finch Brian — 30 de minute pentru a invata cum sa iesi invingator dintr-o negociere, Editura Image,

Bucuresti,1999.

4. Galuschi Cezar — O noua frontiera: comunicarea directa, Editura Polirom, Iass, 2006 .
Hartley Mary — Limbajul trupului la serviciu, Editura Polirom, lasi, 2005.

o

6. Levinson Jay Conrad, Smith M., Wilson Orvel Ray — Negocierea de gherila, Editura Business Tech,

Bucuresti, 2004.

~

Petrisor-Mateut Oana, Comunicare §i negociere in afaceri, Editura Universitatii Agora, 2008.

8. Prutianu Stefan — Antrenamentul abilitatilor de comunicare, vol. 1 si 11, Editura Polirom, Iasi, 2005.




9. Shell Richard G. — Negocierea in avantaj, Editura Codecs, Bucuresti, 2005.
10. Vasile Dragos Constantin, Tehnici de negociere in afaceri, Biblioteca Ase, Bucuresti, 2010.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice,
asociatilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

Studiul disciplinei Tehnici de negociere in organizatie contribuie la dezvoltarea capacitatii absolventilor de a
studia riguros si de a aborda aspecte stiintifice nou intalnite pe parcursul vietii active. Capacitatea de a concepe
un proces de comunicare complet prin aplicarea elementelor fundamentale absolut indispensabile intelegerii
mecanismelor de comunicare si negociere ce actioneaza intr-o organizatie. Desfasurarea unor discutii in cadrul

cursurilor si seminariilor cu reprezentanti din domeniul aferent programului de master.

10. Evaluare

Tip activitate

10.1 Criterii de evaluare

10.2 Metode de evaluare

10.3 Pondere din nota
finala

10.4 Curs Discurs-Prezentare interactiva | Examen . Prezentarea unui 50%
a notiunilor proiect pe baza unei teme date.
- Exemplificarea partii
teoretice cu exemple din
practica ih domeniu
10.5 Discutarea si rezolvarea de | Prezentd/activitate/implicare 50%

Seminar/laborator

cazuri practice din incidenta
disciplinei

10.6 Standard minim de performanta

» Pentru absolvirea acestei discipline este necesara obtinerea unei note finale de minim 5(cinci);
* Notele acordate sunt intre 1(unu) si 10(zece);
* Examenul este oral; prezentarea unui proiect ce va contine un studiu de caz.

Data completarii
17.09.2024

Semnatura titularului de curs

Data avizdrii in departament

25.09.2024

Semnatura titularului de seminar

Semnatura directorului de departament
Conf.univ.dr.Judeu Viorina Maria




