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I. Preliminarii

Unitatea de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri reprezinta un element fundamental constitutiv
al ciclului de specialitate.

Unitatea de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri are un caracter multidisciplinar si este o
componenta primordiala pentru buna desfasurare a activitatii Tn mediul afacerilor.

Proiectarea curriculard este realizatd in baza prevederilor domeniului de formare profesionala
416 ,Vanzari en-gros (cu ridicata) si cu amanuntul” la specialitatea 41620 ,,Comert”, al Planului de
formare profesionala elaborat de Colegiul National de Comert al ASEM si aprobat de Ministerul
Educatiei si Cercetarii al Repblicii Moldova prin nr. 590 SC-27/22 din 22.06.2022 si Ministerul
Agriculturii si Industriei Alimentare al Republicii Moldova.

Realitatea lumii contemporane demonstreaza clar importanta acestui domeniu n viata
economico-sociald a oamenilor. Unul dintre principlele fenomene social-economice ale secolului nostru
1l constituie dezvoltarea cu o rapiditate si continuitate remarcabild a procesului de negociere atat pe plan
national, cat si pe plan international. Printre unitdtile de curs care se ocupd de acest fenomen este si
S.08.0.026 Tehnici de negocieri. Procesul de negociere este prezent in toate aspectele existentei noastre,
negociem oricand, orice si aproape cu oricine. Negocierea este o artd si o stiintd Tn acelas timp.

Ea permite crearea, mentinerea si dezvoltarea unei relatii interumane si de afaceri necesarad
existentei acrivitatii umane.

Unitatea de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri permite crearea, dezvoltarea si mentinerea unor
relatii interumane la general si a unei relatii de afaceri, in particular. Negocierea este necesara de fiecare
datd cand apar urmatoarele conditii:

Existenta unui conflict de interese manifestate de cel putin doud parti;

Existenta dorintei si interesului a doud sau mai multe parti pentru obtinerea unui acord, iar
fiecare parte este predispusa sa ofere anumite concesii;

Posibilitatea desfasurarii unui proces de comunicare intre persoanele implicate Tn vederea
solutionaril unor divergente sau litigii.

Unitatea de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri pentru elevii de la programul de formare
profesional-tehnica Comert, cuprinde 120 de ore, dintre care 60 ore contact direct si 60 ore studiu
individual. Unitatea de curs se finalizeazd cu examen.

Pentru dezvoltarea competentelor specifice unitatii de curs, elevul trebuie s& posede cunostinte
si abilitati dobandite Tn cadrul unitatilor de curs:

G.01.0.002 - Bazele comunicarii

U.04.0.005 - Bazele antreprenoriatului

U.04.0.006 - Bazele legislatiei in comert

U.05.0.007 - Etica profesionala

F.03.0.012 - Initiere Tn economie
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F.07.0.015 - Management

F.07.0.016 - Marketing

F.07.0.017 - Economia si gestiunea unitatilor economice
5.05.0.020 - Merchandising

5.07.0.0.025 - Activitatea comerciala

1. Motivatia, utilitatea modulului pentru dezvoltarea profesionala

Unitatea de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri are un rol esential atat pentru formarea initiala,

cat si pentru cea continua a specialistului. Studierea acestei unitdti de curs are la baza:
Acumularea abilitatilor de comunicare a agentului de vanzari;
Dezvoltarea unor abilitati de lucru responsabil si compex in activitatea economica;
Dezvoltarea spiritului critic, a unei gindiri eleastice si deschise, pregatirea multidisciplinara;
Cultivarea abilitatilor de identificare centrate pe constientizarea rolului persoanei cu care se
negociaza,;
Stabilirea stilului de negociere, Tn dependentd de cultura din care provine partenerul de
negociere etc.

Elevii vor dezvolta abilitati de intelegere rapida a starilor de spirit, a motivelor si opiniilor
celorlalti, vor stapani unele reguli si principii ferme de negociere, menite sd asigure aplanarea starilor
conflictuale si stabilirea consensului social, vor asimila unele modalitdti sigure de colaborare de naturd
sa stimuleze performanta de grup, vor recunoaste componentele personalitatii umane si desigur, vor
utiliza diverse strategii eficiente de interactiune sociala.

Aceastad unitate de curs asigura elevilor posibilitatea de a studia comportamentul corect al unui

agent de vanzari in societate, dar si in comunicarea cu clientii.

I11. Competente profesionale specifice modulului
Competenta profesionala reprezintd suma cunostintelor, abilitatilor si aptitudinilor care contribuie
la capacitatea elevilor de a-si indeplini eficient sarcinile si responsabilitatile postului (pe scurt, de a fi
performant).
Competentele profesionale specifice, dezvoltate in cadrul unitatii de curs S.08.0.026 Tehnici de

negocieri vor constitui:

Nr.  Competentele specifice unitatii de curs Unitatile de competenta

1 CS.l. insusirea si utilizarea termenilor de 1.1. Definirea notiunilor de baza din domeniul
specialitate. negocierilor.
1.2. Identificarea specificului notiunilor strategie,
tehnicad, tactica de negociere.
1.3. Definirea notiunilor de mediere, mediator,
proces de mediere.

5/13



CS.2. Organizarea eficientd a procesului de
lucru

CS.3. Adoptarea deciziilor aferente
activitatii profesionale

4. CS.4. Realizarea programelor de
promovare si stimulare a vanzarilor

5. CS.5. Dezvoltarea traseului profesional

1.4. Clasificarea negocierile in dependenta de
criteriile cunoscute

2.1. Realizarea structurii
procesului de negociere.
2.2. Realizarea etapelor procesului de mediere
2.3. ldentificarea  documentelor  necesare
proceselor de negociere sau/si mediere

2.4. Consemnarea structurii portofoliului unui
negociator
3.1. Identificarea stilului de negociere in
dependenta de partenerul de negociere

3.2. Perfectarea actelor necesare unui proces de
negociere

fiecarei etape ale

4.1. Aplicarea tehnicile si tacticile de negociere
4.2. Utilizarea metodei IBM pentru
comercializarea unui produs sau serviciu

5.1. Schitarea planului unui proces de negociere
5.2. Executarea etapelor unui proces de mediere
simularea unei negocieri

5.3. Amplasarea corecta la masa de negocieri

IVV. Administrarea modulului

Codul Denumirea Semestrul Numarul de ore Modalitatea  Numar
modulului modulului . . de ul
Total Contact direct Studi
evaluare de
ore ul )
C . credite
Teorie Practici indi
vidu
al
S.08.0.026 Tehnici de
negocieri VI 120 40 20 60 Examen 4
V. Unitatile de Tnvatare
Unitati de competenta Unitati de continut Abilitati

1.1. Definirea notiunilor de baza

din domeniul negocierilor.

1.4. Clasificarea negocierile in

dependenta de criteriile
cunoscute

2.1. Realizarea

structurii

1. Notiunigenerale ale negocierii

1.1.Concepte si definitii ale
negocierii negocierii

1.2.Tipuri de clasificari ale
negocierilor

1.3.Forme ale negocierii

1.4.Evolutia negocierilor ca
stiintd

1.5.Domenii de aplicare ale
negocierii

1.1.Definirea notiunilor de baza din
domeniul negocierii

1.2.Distingerea tipurilor de
clasificari ale negocierilor

1.3.Redarea  criteriilor de
diferentiere ale formelor de
negociere

1.4.Schitarea etapelor de dezvoltare
ale negocierilor ca stiinta

1.5.1dentificarea domeniilor de
aplicare ale negocierilor

2. Etapeleprocesului de negociere

2.1. Pre-negociere - prima
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fiecarei etape ale procesului de

negociere.
2.3. ldentificarea documentelor
necesare proceselor de

negociere sau/si mediere

3.2. Perfectarea actelor

necesare unui proces de

negociere

5.1. Schitarea planului unui
proces de negociere

1.1. Definirea notiunilor de baza

din domeniul negocierilor.

2.4. Consemnarea structurii
portofoliului unui
negociator

3.1. Identificarea stilului de

negociere in dependenta de

partenerul de negociere

1.1. Definirea notiunilor de baza
din domeniul negocierilor.

1.2. ldentificarea specificului
notiunilor strategie, tehnica,
tactica de negociere.

5.3. Amplasarea corecta la
masa de negocieri

1.1. Definirea notiunilor de baza
din domeniul negocierilor.
1.3. Definirea notiunilor de

mediere, mediator, proces de
mediere
2.2. Realizarea etapelor

procesului de mediere

5.2. Executarea etapelor unui
proces de mediere

simularea unei negocieri

2.3. ldentificarea documentelor

necesare proceselor de

negociere sau/si mediere

4.2. Utilizarea metodei IBM
pentru comercializarea unui
produs sau serviciu

etapa a procesului de negociere
2.2. Negocierea propriu-zisa
2.3. Post-negocierea

2.4. Importanta procesului de
negociere

2.5. Planul de negociere

3.1. Notiuni si definitii ale
negociatorului.

3.2. Personalitatea
negociatorului

3.3. Stiluri de negociere in
dependenta de diferite criterii
aplicate de negociatori

3.4. Tipuri de negociatori

necesare de realizat la etapa de pre-
negociere

2.2. Simularea unei negocieri

2.3. Analiza efectelor unui acord
semnat si a respectarii acestuia

2.4. ldentificarea importantei
procesului de negociere

2.5. Modelarea unui plan de
negociere

3. Negociatorul. Stiluri de negociere

3.1.Definirea notiunililor de
negociator

3.2.ldentificarea criteriilor Tnaintate
pentru personalitatea unui
negociator

3.3.Distingerea specificului fiecarui
stil de negociere

3.4.Distigerea tipurilor de
negociatori

4. Tehnicisi tactici de negociere

4.1. Strateqgii utilizate in
negeciere.

4.2. Tehnici si tactici de
negociere

4.3. Casificarea tehnicilor si
tacticilor Tn procesul de
negociere

5.1. Importanta plasamentului
la masa de negocieri

5.2. Tipuri de amplasament la
masa de negocieri

5.3. Avantaje si dezavantaje ale
tipurilor de amplasare la masa
de negociere

4.1. Utilizarea strategiilor
negocierii

4.2. ldentificarea deosebirilor si
asemanarilor dintre strategie,
tehnica si tactica de negociere

4.3. Clasificarea tipurilor de tehnici
si tactici de negociere

5. Amplasarea la masa de negociere

5.1. Deducerea importantei
plasamentului la masa de negocieri
5.2. Folosirea diferitor tipuri de
amplasare la masa de negociere
5.3. ldentificarea avantajelor si
dezavantajelor tipurilor de
amplasare la masa de negociere

6. Medierea. Procesul de mediere

6.1. Definirea aspectelor de
mediere n legislatia nationalad
6.2. Procesul de mediere

6.3. Tipuri de conflicte
negociate prin intermediul
medierii

7. Practica negocierilor
7.1. Sfaturi pentru negocieri de
succes. Reguli pentru negocieri
de succes.
7.2. Momente cheie si impasuri
Tn negocieri. Procesul de
vanzare bazat pe modelul
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6.1. Reproducerea notiunilor
utilizate in legislatia nationala
referitor la mediere, mediator,
proces de mediere.

6.2. Practicarea procesului de
mediere

6.3. ldentificarea tipurilor de
conflicte negociate prin intermediul
medierii

7.1. Implementarea regulilor pentru
negocierile de succes

7.2. Aplicarea metodei IBM in
procesul de negociere

7.3. Simularea unui proces de
negociere.




|.B.M.

7.3. Aplicarea tehnicilor si
tacticilor de negociere n cadrul
unui proces de negociere

V1. Repartizarea orientativa a orelor pe unitatile de invatare

Nr. Unitati de invatare Numarul de ore
crt. Contact direct
Total Teorie Practica

Notiuni generale ale negocierii

Etapele procesului de negociere 20
Negociatorul. Stiluri de negociere 20
Tehnici si tactici de negociere 20
Amplasarea la masa de negociere 18 4
Medierea. Procesul de mediere 18
Practica negocierilor 16

Total 120 40

VII. Studiul individual ghidat de profesor

20

Studiul
individual
ghidat de
profesor

10
10
10
10
10
10
60

Studiul individual ghidat de profesor ca activitate independenta, liberd si personald de Tnvéatare,

reprezinta forma fundamentald de perfectionare a personalitatii si profesionalitdtii Tn cadrul procesului

educational. Cu alte cuvinte, studiul independent reprezintd o forma de activitate, Tndeplinita de elev fara

a avea contact cu profesorul sau indrumat de el prin intermediul materialelor instructive; o parte

integrantd a procesului instructiv, ce reflectd activitatea individuald a educatului in conformitate cu

indicatiile profesorului sau manualului si programei de instruire.

Ca parte componenta a procesului educational, studiul individual ghidat de professor la unitatea

de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri are drept scop nu doar consolidarea si aprofundarea, dobandirea

de noi cunostinte, pregatirea catre lectii, seminare, examene, dar si pentru formarea deprinderilor de

lucru individual Tn general (instruire, stiintd, activitatea profesionald, capacitatea de-a lua asupra sa

anumite responsabilitati si a rezolva de sine statator probleme, a gasi rezolvari constructive, a lua decizii

n situatii concrete).

Materii pentru studiul Produse de Modalitati de
« individual elaborat evaluare
fc Etapele procesului de negociere .
Descrierea sub-etapelor ce Eseu structurat Prezentarea eseului
trebuie respectate Tn cadrul structurat

fiecarei etape ale procesului
de negociere
Negociatorul. Stiluri de negociere

Caracteristici ale Prezentare PPT Descrierea
negociatorilor din diferite prezectarea
tari proiectului

Tehnici si tactici de negociere
Prezentarea tehniclor si Prezentare PPT Descrierea evolutiei
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tacticilor propuse

Elaborarea unei schite pentru
amplasarea la masa de
negociere

Aplicarea medierii pentru
solutionarea conflictelor

Prezentarea planului de
negociere

industriei hoteliere n
Orientul Mijlociu
Amplasarea la masa de negociere

Schita Prezentarea si Saptdmana 11
comentarea  schitei
elaborate

Medierea. Procesul de mediere

Eseu structurat Prezentarea eseului Saptaméana 13

Practica negocierilor
Eseu structurat Prezentarea eseului Saptaména 14

VIII. Lucrari practice

Nr. de Unitatea de Tnvatare Lucrarea practica
ordine
1 Notiuni generale ale Sa cerceteze evolutia si dezvoltarea tehnicilor
negocierii de negociere
2 Etapele procesului de Sa realizeze toate activitatile caracteristice
negociere fiecarei etape a procesului de negociere
3 Negociatorul. Stiluri de Sa identifice stilurile de negociere n
negociere dependenta de cultura din care provine
negociatorul
4 Tehnici si  tactici de Sdprezinte structura de aplieare a tehnicilor si
negociere tacticilor de negociere
5 Amplasarea la masa de Sa prezinte minimum 3 modalitdti de aplasare la
negociere masa de negociere si sa identifice avantajele si
dezavantajele fiecarei modalitdti de aplasare
6 Medierea. Procesul de Sa identifice un caz concret din activitatea
mediere cotidiana de aplicare a medierii pentru
solutionarea unui litigiu
7 Practica negocierilor Sa realizeze pasii unei negocieri in baza
metodei IBM
Total

IX. Sugestii metodologice

Nr. ore

I

24

Strategiile didactice utilizate Tn implementarea curriculumului S.08.0.026 Tehnici de negocieri se

constituie din metodele si tehnicile didactice utilizate in cadrul procesului de predare-invatare Tndreptate

spre realizarea eficienta a finalitatilor curriculare. Metodologia didactica a unitatii de curs S.08.0.026

Tehnici de negocieri este centratd pe elev ca subiect al activitdtii instructiveducative si orientarea

acestuia Tnspre formarea unitdtilor de competentd si competentelor specifce. in planificarea si

organizarea activitatilor didactice pentru valorizarea competentelor si asigurarii transferabilitatii

acestora la nivelul diferitelor sarcini, se recomanda ca strategiile didactice utilizate in predarea unitatii

de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri sa puna accent pe:

» dezvoltarea receptivitatii elevilor/elevelor si a capacitatiilor de abordare rationald a elementelor

tehnicilor de negociere, Tn contextul unui mediu economic, social si cultural complex si dinamic;
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* dezvoltarea gandirii critice, aplicata la realitate, dar si formarea unei atitudini pozitive fatd de viata,
curajul de a se confrunta cu diverse situatii;

* dezvoltarea spiritului de echipa si de implicare Tn viata comunitatii;

« explorarea optiunilor de carier3;

 formarea de opinii, mentalitati sau comportamente;

e coerenta si abordari inter- si transdisciplinare.

Orientarea strategiilor didactice spre formarea de competente necesare elevului. in procesul de instruire
orientat spre formarea competentelor profesionale la unitatea de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri,
vor fi aplicate metodele de predare-invatare ce asigura dezvoltarea si consolidarea urmatoarelor
componente ale competentelor; cunostinte, abilitatiaptitudini si atitudini.

in scopul Tnvatdrii centrate pe elev, cadrele didactice vor adapta strategiile de predare la stilurile de
invatare ale elevilor (auditiv, vizual, practic) si vor diferentia sarcinile si timpul alocat efectuarii lor prin:
- individualizarea si cresterea treptatd a nivelului de complexitate a sarcinilor propuse fiecarui elev n
functie de progresul acestuia;

stabilirea unor sarcini deschise, pe care elevii sa le abordeze la niveluri diferite de complexitate;

diferentierea sarcinilor in functie de abilitati, pentru indivizi sau pentru grupuri diferite;

prezentarea sarcinilor in mai multe moduri (explicatie orald, text scris, conversatie, grafic);

utilizarea unor metode active-interactive (invatare prin descoperire, Tnvatare problematizatd, invatare

prin cooperare, joc de rol, simulare).

X. Sugestii de evaluare a competentelor profesionale

Evaluarea reprezintd o componenta organica a procesului de invatare. Prin intermediul evaluarii
profesorul poate cunoaste progresul inregistrat de elevi sub mai multe aspecte: cunostinte acumulate,
capacitdti dezvoltate, atitudini si conduite formate, precum si factorii care au contribuit la formarea lor.
Identifcarea nivelului de dezvoltare a competentelor elevilor la un moment dat permite adaptarea unor
decizii de corectare, reglare si Tmbunétdtire a activitatilor de predare si invatare.

intr-o piatd concurentiald a muncii, institutia de Tnvatamant are obligatia sa-l ajute pe fiecare dintre
elevii sdi sd-si formeze o imagine corectd despre sine si sa-si stabileasca scopuri in viata (in cariera,
activitatilor de predare/invatare pentru a cunoaste care este stadiul formarii profesionale si la ce nivel se
situeaza ea, Tn raport cu obiectivele proiectate si cu asteptarile.

Axarea procesului de Tnvatare/predare/evaluare pe competente presupune efectuarea evaludrii pe
parcursul Tntregului proces de instruire structuratd Tn trei tipuri de evaluari; initiald, formativa si
sumativa.

Activitdtile de evaluare la unitatea de curs S.08.0.026 Tehnici de negocieri vor fi orientate spre

motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va permite corectarea operativd a

10/13



procesului de finvatare, stimularea autoevaludrii si a evaludrii reciproce, evidentierea succeselor,
implementarea evaluarii selective sau individuale. Evaluarea initiala va fi realizatd la inceputul unui
program de instruire (an scolar, semestru, unitate de invatare), prin intermediul probelor orale (dialogul),

elevii avand posibilitatea sa-si argumenteze raspunsul.

Produse recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive:

Nr. Produse pentru Criterii de evaluare a produselor
d/o masurarea competentelor
1. Harta notionald  Punerea in evidentd a subiectului general.

» Elaborarea corecta a tabelei (schemei), de la notiunile de baza
spre cele specifice domeniului.
» Organizarea corecta a informatiei despre subiectul solicitat.
 Corectitudinea logica a formularilor.
» Corectitudinea lingvistica a formularilor.
 Originalitatea expunerii notiunilor subiectului propus.

2. Proiectul » Validitatea proiectului - gradul in care acesta acopera unitar,si
coerent, logie si argumentat tema propusa.
e Completitudinea proiectului - felul in care au fost evidentiate
conexiunile si  perspectivele interdiseiplinare ale temei,
competentele si abilitatile de ordin teoretic si practic si maniera in
care acestea servesc continutului stiintific.
» Elaborarea si structura proiectului - acuratetea, rigoarea si
coerenta demersului stiintific, logica si argumentarea ideilor,
corectitudinea concluziilor.
+ Calitatea materialului folosit in realizarea proiectului, bogatia si
varietatea surselor de informare, relevanta si actualitatea acestora,
semnificatia datelor colectate s.a.
» Creativitatea - gradul de noutate pe care-1 aduee proiectul in
abordarea temei sau in solutionarea problemei.

3. Rezumatul oral » Expune tematica lucrarii in cauza.
» Utilizeaza formulari proprii, fard a distorsiona mesajul lucrarii
supuse rezumarii.
» Expunerea orala este concisa si structurata logic.
* Foloseste un limbaj bogat, adeevat tematicii lucrarii in cauza.
» Respectarea coeficientului de reducere a textului: 1/3 din textul
initial.

4. Rezumatul scris » Expune tematica lucrdrii in cauza.
 Utilizeaza formulari proprii, fara a distorsiona mesajul lucrarii
supuse rezumarii.
e Textul rezumatului este concis si structurat logic.
 Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in cauza.
* Fidelitatea: Tntelegerea esentialului si reproducerea lui, nu trebuie
s& existe contrasens;
» Coerenta: rezumatul are o unitate si un sens evidente, lizibile
pentru cei care nu cunosc textul sursa.
» Progresia logica: Tnlantuirea ideilor, prezentarea argumentelor
sunt clare si evidente.
* Angajamentul autorului, aptitudine critica corect evaluata si
transpusa.
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5.

Studiul de caz

» Respectarea modalitatilor de enuntare a textului sursa: rezumatul
este 0 oglindd micsorata dar fidela textului sursa.

e Munca pertinentad de reformulare: rezumatul nu este un colaj de
citate.

» Respectarea coeficientului de reducere a textului: 1/4 din textul
initial.

» Stdpanirea normelor sintactice la nivel de prezentare logica a
ideilor, frazelor, paragrafelor textului;

» Text formatat citet, lizibil; plasarea clara in pagina

* Corectitudinea interpretarii studiului de caz propus.

* Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea acestora;

» Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru rezolvarea
adecvata a cazului analizat.

* Corectitudinea lingvistica a formularilor.

* Utilizarea adecvatd a terminologiei in cauza.

* Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat de
caz.

10.

* Punerea in evidenta a subiectului, problematicii si formularea.

» Logica sumarului.

» Referinta la programe.

* Completitudinea informatiei si coerenta Tintre subiect si
documentele studiate;

* Noutatea si valoarea stiintifica a informatiei.

» Exactitudinea rezultatelor si rigoarea probelor.

» Capacitatea de analiza si de sintezd a documentelor, adaptarea
continutului.

* Originalitatea studiului, a formuldrii si a realizarii.
 Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate).

e Aprecierea critica, judecata personala a elevului.

XI1. Resurse neeesare pentru desfasurarea proeesului de studii

Institutia de Tnvatamint are un rol extrem de important Tn sprijinul nevoilor de Tnvatare ale elevilor,

astfel incit contribuie la dezvoltarea unei relatii armonioase dintre elevi si aceasta. Astfel, se

administreaza resurse locale pentru activitatea didactica, se realizeaza promovarea programelor de

studiu, se furnizeaza o biblioteca locald si una stiintificd Tn sprijinul elevilor, se comunica in permanenta

cu elevil, cit si se asigura accesul la programe educationale si de specialitate, diverse proiecte din tara si

in strdinatate. Prin urmare, pentru orele teoretice, cit si pentru cele practice, sunt necesare sala de studii,

tabld, cretd, proiector multimedian, ecran, calculator, conexiune la internet, laptop.

XII. Resurse didactice recomandate elevilor

Sursa bibliografica Locul unde Nr. De
poate fi accesat exemplare
Stefan Printianu. “Tratat de comunicare si negociere in  Biblioteca ASEM 6
afaceri”. lasi, Polirom, 2008 Biblioteca USM

Biblioteca UTM

12 /13



Stefan Printianu. “Manual de comunicare si negociere
in afaceri”. lasi, Polirom, 2000. Voi. | ,,Comunicarea”
Raisa Borcoman, Maria Mancas, Arta comunicarii,
ASEM, 2019

Florea, Nicoleta Valentina,

Comunicarea organizationald in contextul globalizarii
Principii, practici, perspective. Bucuresti, 2017

Collett Peter, Cartea gesturilor: Cum putem citi
gandurile oamenilor din actiunile lor. Bucuresti, 2009
Stefan Printianu. “Manual de comunicare si negociere
n afaceri”. lasi, Polirom, 2000. Voi. Il ,Negocierea”
Covas L., Cultura afacerilor. Chisindu: ASEM, 2004.

Porumb, Elena-Marilena Teoria si practica negocierilor.
Cluj Napoca, 2006

Nicole Soames, ,,Ghid pentru negociere”. Bucuresti,
2021
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