FISA DISCIPLINEI

1. Date despre program

1.1 Institutia de Invatdimant superior Universitatea de Vest din Timigoara
1.2 Facultatea Sociologie si Asistenta Sociala

1.3 Departamentul Sociologie

1.4 Domeniul de studii Sociologie

1.5 Ciclul de studii Licenta

Resurse umane
1.6 Programul de studii / Calificarea (242308-analist piata muncii, 333306-analist resurse umane,
242314-specialist resurse umane)

2. Date despre disciplina

2.1 Denumirea disciplinei Tehnici de negociere

online
2.2 Titularul activitatilor de curs Lector Univ. Dr. Sinziana Preda
2.3 Titularul activitatilor de seminar Lector Univ. Dr. Sinziana Preda

2.4 Anul de studiu | 3 | 2.5 Semestrul | 1 |2.6 Tipul de evaluare | E |2.7 Regimul disciplinei | Obl

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1 Numar de ore pe sdptamana 3 din care: 3.2 curs 2 3.3 seminar/laborator 1
3.4 Total ore din planul de invatamant | 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 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate / pe teren 20
Pregétire seminarii / laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 20
Tutoriat 3
Examinari 3
Alte actiVItati.........ooeiie i

3.7 Total ore studiu individual 66

3.8 Total ore pe semestru 108

3.9 Numarul de credite 4

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1 de curriculum .

4.2 de competente o

5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1 de desfasurare a cursului °

Mijloace materiale: sala de curs, proiector,

Managementul Grupului: prezenta la inceputul
fiecarui curs, punctualitate, telefoanele mobile
pe modul silent. sty

(L]

5.2 de desfasurare a seminarului/laboratorului °

Mijloace materiale: Sald de seminar, proiector,
Managementul Grupului: prezenta la inceputul
fiecarui seminar, punctualitate, telefoanele

mobile pe modul silent, temele de seminar vor
fi asumate de studenti pe baza de inscriere. it

(A}




6. Obiectivele disciplinei - rezultate asteptate ale invatarii la formarea cirora contribuie parcurgerea si

promovarea disciplinei

Cunostinte

Abilit3ti

R10. Abilitati de negociere si gestionarea conflictelor la locul de munca

Responsabilitate
si autonomie

R17. Asumare principiilor de etica si deontologie profesionala

7. Continuturi

7.1 Curs Metode de predare Observatii
1. Negocierea — incursiune istorica asupra - prelegere participativa; 2h
subiectului - problematizare;
- dezbatere
2. Definitia si clasificarea negocierilor - prelegere participativa; 4h
- problematizare;
- dezbatere
3. Etapele negocierilor - prelegere participativa; 2h
a. Pregatirea negocierilor - problematizare;
- expunere de probleme;
- exemplificare
4. Etapele negocierilor - prelegere participativa; 2h
b. Negocierea propriu-zisa - problematizare;
- expunere de probleme;
- exemplificare
5. Etapele negocierilor - prelegere participativa; 2h
C. Finalizarea negocierii - problematizare;
- dezbatere
6. Stiluri si scoli de negociere - prelegere participativa,
- problematizare; 4h
- dezbatere
7. Calitatile negociatorului - prelegere participativa, 2h
- problematizare;
- expunere de probleme;
- exemplificare
8. Limbajul trupului si implicatiile la nivelul | - prelegere participativa; 2h
negocierilor - problematizare;
- expunere de probleme;
- exemplificare
9. Tehnicile de influentare 1n tratative - prelegere participativa; 2h
- problematizare;
- dezbatere

Bibliografie

Burley-Allen, Madelyn, Arta de a asculta ce spun cei din jurul tau si succesul in viaa, Teora, Buc., 2005
Carnegie, Dale, Cum sa vorbim in public, Buc., Ed. Curtea Veche, 2000

Cascio, Vincenzo Lo, Gramatica argumentarii Strategii si structuri, Ed. Meteora Press, Buc. 2002

Codoban, Aurel, Amurgul iubirii, Idea, Cluj-Napoca, 2003, ediia a II-a, 2004
Codoban, Aurel, Comunicare si negociere in afaceri, Universitatea Crestina "Dimitrie Cantemir", Cluj-Napoca,

2007

Collett, Peter, Cartea gesturilor Cum putem citi gdndurile oamenilor din aciunile lor, Editura Trei, Buc., 2005




Cungi, Charly, Cum sa ne afirmam, Polirom, Iasi, 1999

Dancu, Vasile Sebastian, Comunicarea simbolica. Arhitectura discursului publicitar, Dacia, Cluj-Napoca, 1999
Dawson, Roger, Secretele persuasiunii Cum vinzi orice oricui, Polirom, Iasi, 2006

Fiske, John, Introducere in stiinele comunicarii, Polirom, Iasi, 2003

Goddard, Angela, Limbajul publicitatii, Polirom, lasi, 2002

Kennedy, Gavin, Negocierea perfecta, Ed. National, Buc., 1998

Lassus, René de, Analiza tranzacionala, Buc., Teora, 2000

Lassus, Rene de, Programarea Neuro-lingvistica si arta comunicarii, Teora, Buc., 2004. Mi¢ge, Bernard,
Gandirea comunicaionala, Cartea Romaneasca, Buc., 1998

Pierron, Catherine si Odile, Cum sa scriem, Polirom, Iasi, 1999

Ries, Al; Jack Trout, Poziionarea: lupta pentru un loc in mintea ta!, Buc., Curier Marketing, 2004
Riickle, Horst, Limbajul corpului pentru manageri, Editura Tehnica, Buc.,1999

Sabath, Ann Marie, Codul bunelor maniere in afaceri, Buc., Vremea, 2000

Thuderoz, Cristian, Negocierile. Eseu de sociologie despre liantul social, Chisinau, Stiina, 2002 Turchet,
Philippe, Sinergologia De la Limbajul trupului la arta de a citi gandurile celuilalt, Polirom, Iasi, 2005

7.2 Seminar / laborator Metode de predare Obs

1. Definitia si clasificarea negocierilor - dezbatere, 2h
- exercitii practice
- studiul de caz

2. Etapele derularii negocierilor - dezbatere, 2h
a. Pregatirea negocierilor - exercitii practice
- studiul de caz
3. Etapele deruldrii negocierilor - dezbatere, 2h
b. Negocierea propriu-zisa - exercitii practice
- studiul de caz
4. Etapele derularii negocierilor - dezbatere, 2h
c. Finalizarea negocierii - exercitii practice
- studiul de caz
5. Calitatile unui negociator - dezbatere, 2h

- exercitii practice
- studiul de caz

6. Limbajul trupului si implicatiile la nivelul - dezbatere, 2h
tratativelor - exercitii practice

- studiul de caz
7. Tehnicile de manipulare - dezbatere, 2h

- exercitii practice
- studiul de caz

Bibliografie

Burley-Allen, Madelyn, Arta de a asculta ce spun cei din jurul tau si succesul in viaa, Teora, Buc., 2005
Carnegie, Dale, Cum sa vorbim in public, Buc., Ed. Curtea Veche, 2000

Cascio, Vincenzo Lo, Gramatica argumentarii Strategii si structuri, Ed. Meteora Press, Buc. 2002
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2007

Collett, Peter, Cartea gesturilor Cum putem citi gandurile oamenilor din aciunile lor, Editura Trei, Buc., 2005
Cungi, Charly, Cum sa ne afirmam, Polirom, Iasi, 1999

Dancu, Vasile Sebastian, Comunicarea simbolica. Arhitectura discursului publicitar, Dacia, Cluj-Napoca, 1999
Dawson, Roger, Secretele persuasiunii Cum vinzi orice oricui, Polirom, Iasi, 2006

Fiske, John, Introducere in stiinele comunicarii, Polirom, Iasi, 2003

Goddard, Angela, Limbajul publicitatii, Polirom, Iasi, 2002

Kennedy, Gavin, Negocierea perfecta, Ed. National, Buc., 1998

Lassus, René de, Analiza tranzacionala, Buc., Teora, 2000

Lassus, Rene de, Programarea Neuro-lingvistica si arta comunicarii, Teora, Buc., 2004. Miege, Bernard,
Gandirea comunicaionala, Cartea Romaneasca, Buc., 1998

Pierron, Catherine si Odile, Cum sa scriem, Polirom, Iasi, 1999

Ries, Al; Jack Trout, Poziionarea: lupta pentru un loc in mintea ta!, Buc., Curier Marketing, 2004




Riickle, Horst, Limbajul corpului pentru manageri, Editura Tehnica, Buc.,1999

Sabath, Ann Marie, Codul bunelor maniere in afaceri, Buc., Vremea, 2000

Thuderoz, Cristian, Negocierile. Eseu de sociologie despre liantul social, Chisinau, Stiina, 2002 Turchet,
Philippe, Sinergologia De la Limbajul trupului la arta de a citi gandurile celuilalt, Polirom, Iasi, 2005

8.Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptirile reprezentantilor comunitatii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

o Continuturile tematice abordate prezinta un nivel ridicat de compatibilitate cu ofertele de profil din
Roménia, dar si de la nivel international. Activitatile de curs si de seminar proiectate includ principale
subiecte de interes din domeniul negocierii

e Dezvoltarea abilitatii negociere reprezinta un punct forte pentru orice viitor specialist in domeniul
resurselor umane.

9. Evaluare

Tip activitate 9.1 Criterii de evaluare 9.2 Metode de evaluare | 9.3 Pondere din
nota finala
Curs Cunostinte corecte si complete. Evaluare pe parcursul si
Coerenta logica. la finele semestrului, sub
Gradul de asimilare a limbajului de formd de teme si
specialitate prezentari de seminar. 100%
Criterii ce vizeaza aspecte atitudinale si °
interes pentru studiu individual Conditii de prezenta:
Seminar / Capacitatea de a opera cu cunostinte 50% curs, 70% seminar
laborator

Standard minim de performanta

e Predarea cel putin a unei piese a portofoliului de la seminar. Insusirea elementelor de baza ale teoriei.
e Realizarea activitatilor specifice seminarului (portofoliu)

Semnatura titularului de curs Semnatura titularului de seminar

Lect.univ.dr. Sinziana Preda Lect.univ.dr. Sinziana Preda

o=

Semnatura sefului catedrei/departamentului

Prof.univ.dr. Laurentiu Tiru




