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I. Preliminarii

Proiectarea curriculara la unitatea de curs S.08.0.016 Negocierea comercialda se
realizeaza Tn confonnitate cu prevederile specifice domeniului de formare profesionala 0416
Vanzari angro (cu ridicata) si cu amanuntul, a Planului de invatamant elaborat de CNC al ASEM
si aprobat de Ministerul Educatiei si Cercetdrii al Republicii Moldova prin Nr.de inregistrare SC-
32/24 din 03.09.2024, Ordinul nr.1229/2024, destinat realizarii procesului de pregatire a
viitorului specialist de la PFPT 0416.2 Comert si activitate vamala, calificarea 0416.2.1
Agent/agenta servicii comerciale la componenta discipline fundamentale si este destinat
elevilor anului 1V, cu studierea ei in semestrul opt.

Unitatea de curs S.08.0.016 Negocierea comerciala reprezinta un element fundamental
constitutiv al ciclului discipline fundamentale.

Unitatea de curs S.08.0.016 Negocierea comerciala are un caracter multidisciplinar si
este o componenta primordiala pentru buna desfasurare a activitatii Tn mediul afacerilor.

Realitatea lumii contemporane demonstreaza clar importanta acestui domeniu n viata
economico-socialda a oamenilor. Unul dintre principlele fenomene social-economice ale secolului
nostru 1l constituie dezvoltarea cu o rapiditate si continuitate remarcabilda a procesului de
negociere atat pe plan national, cat si pe plan international. Printre unitdtile de curs care se ocupa
de acest fenomen este si S.08.0.016 Negocierea comerciala. Procesul de negociere este prezent
in toate aspectele existentei noastre, negociem oricand, orice si aproape cu oricine. Negocierea
este 0 artd si o stiintd Tn acelas timp.

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

Unitatea de curs S.08.0.016 Negocierea comerciala permite crearea, dezvoltarea si
mentinerea unor relatii interumane la general si a unei relatii de afaceri, in particular. Negocierea
este necesara de fiecare data cand apar unnatoarele conditii:

Existenta unui conflict de interese manifestate de cel putin doua 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 n
vederea solutionarii unor divergente sau litigii.

Pentru dezvoltarea competentelor specifice unitdtii de curs, elevul trebuie sa posede

cunostinte si abilitati dobandite Tn cadrul unitatilor de curs:
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5.06.0.021 Logistica;
5.07.0.023 Comert electronic;

5.07.0.024 Activitatea comerciala.
Il. Motivatia, utilitatea disciplinei pentru dezvoltarea profesionala

Unitatea de curs S.08.0.016 Negocierea comerciala are un rol esential atat pentru
formarea initiald, cat si pentru cea continua a specialistului. Studierea acestei unitati de curs are
la baza;

- Acumularea abilitdtilor de comunicare a agentului de vanzari;

- Dezvoltarea unor abilitati de lucru responsabil si compex in activitatea comercial;
Dezvoltarea spiritului critic, a wunei gindiri eleastice si deschise, pregatirea
multidisciplinara;

- Cultivarea abilitatilor de identificare centrate pe constientizarea rolului persoanei cu care
se negociaza;

- Stabilirea stilului de negociere, Tn dependentda 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 sa asigure aplanarea
starilor conflictuale si stabilirea consensului social, vor asimila unele modalitati 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.

Aceasta unitate de curs asigura elevilor posibilitatea de a studia comportamentul corect al
unui agent de vanzari in societate, dar si in comunicarea cu clientii.

Competentele formate si dezvoltate in cadrul acestei unitdti de curs vor fi necesare pentru
studierea unitatilor de curs dupa cum umieaza:

F.08.0.017 Marketing;

5.08.0.025 Comert international;

5.08.0.026 Tranzactii comerciale;

P.08.0.31 Practica ce anticipeaza probele de absolvire.
I1l. Competente profesionale si rezultate ale invatarii speeifiee disciplinei

Competenta profesionalad reprezinta suma cunostintelor, abilitatilor si aptitudinilor care
contribuie la capacitatea elevilor de a-si Tndeplini eficient sarcinile si responsabilitatile postului

(pe scurt, de a fi performant).
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Competentele profesionale specifice, dezvoltate Tn cadrul unitatii de curs S.08.0.016
Negocierea comerciala vor constitui:
CP9. Negocierea si intocmirea contractelor, monitorizand executarea comenzilor;
CP12. Identificarea, intocmirea/eompletarea documentelor specifice activitatii de negociere,

livrare, expeditie si vanzare a marfurilor confonu normelor in vigoare.

Competentele specifice disciplinei:
CSI. Definirea notiunilor de baza din domeniul negocierilor;
CS2. Organizarea eficienta a procesului de lucru prin schitarea planului unui proces de
negociere;
CS3. Identiffearea stilului de negociere in dependenta de partenerul de negociere;
CS4. Identificarea specificului notiunilor strategie, tehnica, tactica de negociere;
CS5. Tistingerea tipurilor de amplasament la masa de negocieri;
CS6. Identificarea tipurilor de conflicte negociate prin intermediul medierii;

CS7. Utilizarea metodei IBM pentru comercializarea unui produs sau serviciu.

La finele studierii unitatii de curs N08.0.016 Negocierea comerciala, elevul vafi capabil
sa:
RTl. Opereze cu tipurile de clasificari si formele negocierii pentru a le aplica in activitatea de
agent/ agenta servicii comerciale;
RI2. Modeleze un plan de negociere;
RI13. Diferentieze specificul stilurilor de negociere si sa le aplice in activitete de negociere cu
diferite persoane;
RI14. Aplice tehnici si tactici de negociere Tn procesul de negociere;
RI5. Sa amplaseze la masa de negociere echipele de negociatori tindnd cont de strategiile
propuse la etapa de prenegociere;
RI16. Organizeze un proces de mediere;

RI7. Aplice metodei IBM in procesul de negociere pentru cresterea vanzarilor.
IV. Administrarea disciplinei

Numarul de ore

Semestrul Contact direct studiul Forma de Numarul
Total ore . Practici / S evaluare de credite
Teorie individual
laborator
8 60 18 12 30 Examen 2
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V. Repartizarea orientativa a orelor pe unitatile de Tnvatare

Numarul de ore

Nr. : .
Unitati de invitare Contact direct Studiul
Total . Practica individual
Teorie
/laborator

1 Notiuni generale ale negocierii 8 4 - 4
2. Etapele procesului de negociere 10 2 2 6
3. Negociatorul. Stiluri de negociere 8 2 2 4
4. Tehnici si tactici de negociere 10 4 2 4
S. Amplasarea la masa de negociere 8 2 2 4
6. Medierea. Procesul de mediere 8 2 2 4
7 Practica negocierilor 8 2 2 4
Total 60 18 12 30

Unitati de competenta

CS1. Definirea notiunilor de

V1. Unitatile de Tnvatare

Unitati de continut

1.Concepte si definitii a

Activitati de Tnvatare
recomandate

1.Notiuni generale ale negocierii

le Al Definirea notiunilor de

baza din domeniul negocierii baza din domeniul
negocierilor 2.Tipuri de clasificari ale negocierii
negocierilor A2. Distingerea tipurilor de
3.Porme ale negocierii clasificari ale negocierilor
comerciale A3. Schitarea criteriilor de

diferentiere ale fonnelor de
negociere

2. Etapele procesului de negociere comerciald

CS2. Organizarea eficientd a
procesului de lucru prin
schitarea planului unui
proces de negociere

1.Pre-negociere - prima etapa
a procesului de negociere

2. Negocierea propriu-zisa

3. Post-negocierea

4. Importanta procesului de
negociere

5. Planul de negociere
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Al. Ordonarea activitatilor
necesare de realizat la etapa
de pre-negociere

A2. Prezentarea unei
negocieri

A3. Examinarea efectelor
unui acord semnat si a
respectarii clauzelor
prevatute Tn acesta.

A4. Identificarea
aspectelor esentiale ale unui
proces de negociere

A5. Modelarea unui plan de
negociere

3.Negociatorul. Stiluri de negociere



Unitati de competenta

CS3. ldentificarea stilului de
negociere in dependenta de
partenerul de negociere

Unitati de continut

1. Notiuni si definitii ale
negociatorului.

2. Personalitatea negociatorului
3. Stiluri de negociere in
dependenta de diferite criterii
aplicate de negociatori

Activitati de invatare
recomandate

Al. Definireanotiunililor
de negociator
A2. Distingerea specificului
fiecdrui stil de negociere
A3. Prezentarea tipurilor de
negociatori

4. Tehnici si tactici de negociere comerciala

CS4. Identificarea specificului
notiunilor strategie, tehnica,
tactica de negociere

1. Strategii utilizate Tn
negeciere.

2. Tehnici si tactici de
negociere

3. Casificarea tehnicilor si
tacticilor Tn procesul de
negociere

5./ mplasarea la masa de negociere

CS5. Tistingerea tipurilor de
amplasament la masa de
negocieri

1. Importanta plasamentului la
masa de negocieri

2. Tipuri de amplasament la
masa de negocieri

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

6. Medierea. Procesul de mediere

CS6. Identificarea tipurilor de
conflicte negociate prin
intermediul medierii

CS7. Utilizarea metodei IBM
pentru comercializarea unui
produs sau serviciu

1. Definirea aspectelor de
mediere Tn legislatia nationala
2. Procesul de mediere

3. Tipuri de conflicte negociate
prin intennediul medierii

7. Practica negocierilor
1. Sfaturi pentru negocieri de
succes. Reguli pentru negocieri
de succes.
2. Momente cheie si impasuri
n negocieri. Procesul de
vanzare bazat pe modelul
.B.M.
3. Aplicarea tehnicilor si
tacticilor de negociere Tn cadrul
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A 1. Distingerea notiunilor
de strategie, tehnica si
tactica de negociere.

A2. Recundaasterea
tehnicilor si tacticilor
utilizate Tn negocierea
comerciala

4.3. llustratea tipurilor de
clasificari ale tehnicilor si
si tacticilor de negociere

A |. Deducerea importantei
plasamentului la masa de
negocieri

A2. llistrarea diferitor tipuri
de amplasare la masa de
negociere

A3. ldentificarea
avantajelor si
dezavantajelor tipurilor de
amplasare la masa de
negociere

Al. Reproducerea
notiunilor utilizate Tn
legislatia nationala referitor
la mediere, mediator,
proces de mediere.

A2. Practicarea procesului
de mediere

A3. Identificarea tipurilor
de conflicte negociate prin
intermediul medierii

Al. Implementarea
regulilor pentru negocierile
de succes

Al. Aplicarea metodei IBM
in procesul de negociere
A3. Simularea unui proces
de negociere.



Unitati de competenta Unitati de continut Activitati de invatare
recomandate

unui proces de negociere

VIL Studiul individual ghidat de profesor

Ca parte componenta a procesului educational, studiul individual ghidat de professor la
unitatea de curs S.08.0.016 Negocierea comerciala are drept scop nu doar consolidarea si
aprofundarea, dobandirea de noi cunostinte, pregatirea cdtre 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 in situatii concrete).

Forme de Numarul
evaluare de ore
R1I. Elevul va fi capabil sa opereze cu tipurile de clasificari si formele negocierii pentru a le
aplica Tn activitatea de agent/ agenta servicii comerciale.

Materii pentru studiul individual Produse de elaborat

Istoria evolutiei negocierii comerciale Pprezentare PPT Prezentarea

ca stiinta PPT

R12. Elevul va fi capabil sa modeleze un plan de negociere

Descrierea sub-etapelor ce trebuie Eseu structurat Prezentarea 4
respectate Tn cadrul fiecarei etape ale eseului

procesului de negociere structurat

RI13. Elevul va fi capabil sa diferentieze specificul stilurilor de negociere si sa o aplice n
activitete de negociere cu diferite persoane.

Caracteristici ale negociatorilor din Prezentare PPT Descrierea 6
diferite tari prezectarea
proiectului

R14, Elevul va fi capabil sa aplice tehnici si tactici de negociere in procesul de: pegociere
pentru a obtine rezultatul planificat.

Prezentarea tehniclor si tacticilor Prezentare PPT 4
propuse

R1S. Elevul va fi capabil sa amplaseze la masa de negociere echipele de negociatori tinand
cont de strategiile propuse la etapa de prenegociere.

Elaborarea unei schite pentru  Schita Prezentarea si 4
amplasarea la masa de negociere comentarea

schitei

elaborate
R16. Elevul va fi capabil sa organizeze un proces de mediere;
Aplicarea medierii pentru solutionarea Eseu structurat Prezentarea 4
conflictelor eseului

R17. Elevul va fi capabil sa aplice metodei IBM in procesul de negociere pentru cresterea

vanzarilor.

Prezentarea planului de negociere Eseu structurat Prezentarea 4
eseului
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VIII. Lucrari practice si/sau de laborator

Lista activitatilor practice recomandate elevilor:
1. Cercetarea evolutiei si dezvoltarii tehnicilor de negociere;

2. Edentificarea unei negocieri din mediul commercial si anasiza respectarii etapelor
procesului de negociere.

3. ldentificarea stilurilor de negociere in dependentd de cultura din care provine

negociatorul din sursele media.

Simularea unei negocierea comerciale intre doua companii.

Negocierea Tn situatii de criza;

Elaborarea unui ghid de mediere pentru o companie.

N A o

Realizarea negocieri comerciale respectand pasii metodei IBM.
IX. Sugestii metodologice

Strategiile didactice utilizate in implementarea curriculumului S.08.0.016 Negocierea
comerciala se constituie din metodele si tehnicile didactice utilizate Tn cadrul procesului de
predare-invdtare Tndreptate spre realizarea eficienta a finalitatilor curriculare. Metodologia
didactica a unitatii de curs S.08.0.016 Negocierea comerciald este centratd pe elev ca subiect al
activitdtii instructiveducative si orientarea acestuia inspre fonnarea unitatilor de competenta 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 unitdtii de curs S.08.0.016 Negocierea comerciala sa
puna accent pe:

« dezvoltarea receptivitatii elevilor/elevelor si a capacitatiilor de abordare rationald a
elementelor tehnicilor de negociere, in contextul unui mediu economic, social si cultural
complex si dinamic;

» dezvoltarea gandirii critice, aplicatd la realitate, dar si formarea unei atitudini pozitive
fata 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. Tn
procesul de instruire orientat spre fonnarea competentelor profesionale la unitatea de curs
S.08.0.016 Negocierea comerciala, vor fi aplicate metodele de predare-invatare ce asigura
dezvoltarea si consolidarea urmatoarelor componente ale competentelor: cunostinte,
abilitatiaptitudini si atitudini.

in scopul Tnvatarii centrate pe elev, cadrele didaetice vor adapta strategiile de predare la
stilurile de Tnvatare 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 in functie de progresul acestuia;

10/15



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

diferentierea sarcinilor in functie de abilitdti, pentru indivizi sau pentru grupuri diferite;
prezentarea sarcinilor Tn mai multe moduri (explicatie orald, text scris, conversatie,
grafic);

utilizarea unor metode active-interactive (invatare prin descoperire, Tinvatare
problematizata, invatare prin cooperare, joc de rol, simulare).

X. Sugestii de evaluare

Evaluarea reprezintd o componenta organica a procesului de Tnvatare. Prin intennediul
evaluarii profesorul poate cunoaste progresul Tnregistrat 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 imbunatdtire a activitatilor de
predare si invatare.

Intr-o piatd concurentiala a muncii, institutia de Tnvatamant are obligatia sa-l1 ajute pe
fiecare dintre elevii sdi sa-si formeze o imagine corecta despre sine si sa-si stabileasca scopuri n
viatd (in carierd, indeosebi) Tn raport cu posibilitatile lui reale. Tn aceste conditii, evaluarea se
face pe parcursul activitatilor de predare/invdtare pentru a cunoaste care este stadiul fonnarii
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
evaluarii pe parcursul Tntregului proces de instruire structurata Tn trei tipuri de evaluari: initiala,
fonnativa si sumativa.

Activitatile de evaluare la unitatea de curs S.08.0.016 Negocierea comerciala vor fi
orientate spre motivarea elevilor si obtinerea unui feedback continuu, fapt ce va pennite
corectarea operativa a procesului de Tnvatare, stimularea autoevaluarii si a evaluarii reciproce,
evidentierea succeselor, implementarea evaluarii selective sau individuale. Evaluarea initiala va
fi realizatd la Tnceputul unul program de instruire (an scolar, semestru, unitate de Tnvatare), prin
intermediul probelor orale (dialogul), elevii avand posibilitatea sa-si argumenteze raspunsul.

Produse recomandate pentru evaluarea nivelului de dezvoltare a competentelor cognitive:

Produse pentru

:/ro. masurarea Criterii de evaluare a produselor
competentelor

1 Harta notionala « Punerea in evidenta a subiectului general.
e Elaborarea corectd 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, logic si argumentat tema propusa.
e Completitudinea proiectului - felul in care au fost

evidentiate conexiunile si perspectivele interdisciplinare ale
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Nr.
d/o

3.

4.

5.

Produse pentru
masurarea
competentelor

Rezumatul oral

Rezumatul scris

Studiul de caz

Criterii de evaluare a produselor

temei, competentele si abilitatile de ordin teoretic si practic si
maniera in care acestea servesc continutului stiintific.

e Elaborarea si structura proiectului - acuratetea, rigoarea si
coerenta demersului stiintific, logica si argumentarea ideilor,
corectitudinea concluziilor.

» Calitatea materialului folosit in realizarea proiectului,
bogdtia si varietatea surselor de informare, relevanta si
actualitatea acestora, semnificatia datelor colectate s.a.
 Creativitatea - gradul de noutate pe care-1 aduce proiectul in
abordarea temei sau in solutionarea problemei.

« Expune tematica lucrarii in cauza.

o Utilizeaza formuldri proprii, fard a distorsiona mesajul
lucrarii supuse rezumarii.

» Expunerea orala este concisa si structurata logic.

« Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in
cauza.

» Respectarea coeficientului de reducere a textului: 1/3 din
textul initial.

» Expune tematica lucrarii in cauza.

e Utilizeaza formulari proprii, fara a distorsiona mesajul
lucrarii supuse rezumarii.

» Textul rezumatului este concis si structurat logic.

» Foloseste un limbaj bogat, adecvat tematicii lucrarii in
cauza.

» Fidelitatea: intelegerea 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: T1nlantuirea ideilor, prezentarea
argumentelor sunt clare si evidente.

» Angajamentul autorului, aptitudine critica corect evaluata si
transpusa.

» Respectarea modalitdtilor de enuntare a textului sursa:
rezumatul este o oglindd micsorata dar fideld textului sursa.

* Munca pertinenta de reformulare: rezumatul nu este un colaj
de citate.

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

» Stapanirea 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.

e Calitatea solutiilor, ipotezelor propuse, argumentarea
acestora;

» Corespunderea solutiilor, ipotezelor propuse pentru
rezolvarea adecvatd a cazului analizat.
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Produse pentru
masurarea Criterii de evaluare a produselor
competentelor

Nr.
d/o

» Corectitudinea lingvistica a formularilor.
» Utilizarea adecvatad a terminologiei Tn cauza.

» Rezolvarea corecta a problemei, asociate studiului analizat
de caz.
10.

 Punerea Tn evidentd a subiectului, problematicii si
formularea.

* Logica sumarului.
» Referinta la programe.

» Completitudinea informatiei si coerenta ntre subiect si
documentele studiate;

* Noutatea si valoarea stiintifica a informatiei.

« Exactitudinea rezultatelor si rigoarea probelor.

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

» Originalitatea studiului, a fonnularii si a realizarii.

» Personalizarea (sa nu fie lucruri copiate).

» Aprecierea critica, judecata personala a elevului.

XI. Resurse necesare pentru atingerea rezultatelor invatarii

Institutia de Tnvatamint are un rol extrem de important Tn sprijinul nevoilor de invatare ale
elevilor, astfel incit contribuie la dezvoltarea unei relatii annonioase dintre elevi si aceasta.
Astfel, se administreaza resurse locale pentru activitatea didacticd, se realizeaza promovarea
programelor de studiu, se furnizeaza o biblioteca locala si una stiintifica Tn sprijinul elevilor, se
comunica Tn permanenta cu elevii, cit si se asigura accesul la programe educationale si de
specialitate, diverse proiecte din tara si Tn strainatate.

Standardul de dotare a salii de curs

Suprafata totald a salii de curs - nu mai putin de 30 m®

Suprafata pentru un elev - 1,0 m®

Numarul de locuri de lucru - 1elev la o banca

Nr. i ;
ot Denumirea Cantitatea per CanPtatea per
. elev sala de curs

a) Echipamente

1 Videoproiector sau ecran interactiv digital (pentru . 1
prezentari si simuldri)

2. Laptop/PC pentru profesor si elevi (unde este - 1
posibil)

3. Sistem audio (boxe, microfon, daca se lucreaza cu - 1
materiale multimedia)

4. Acces la internet (Wi-Fi stabil pentru utilizarea : +
platformelor educationale si a resurselor online)

S. Imprimanta si scanner (pentru documente, fise de : 1
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Nr. . _
t Denumirea Cantitatea per Canfltatea per
o elev sald de curs

lucru, materiale de evaluare)
b) Mobilier si tehnica sanitara

6. Banci si scaune ergonomice pentna elevi 1 Depinde de

numarul de
_____ elevi n grupa

7. Masa si scaun pentai profesor 1 1

8. Dulapuri pentm materiale didactice si echipamente _ 1

9. Panou/tabla clasica sau/si tabla smart 1

c) Utilaj tehnologic
10.  calculator cu softuri de management (ex; Excel, - 1

platforme educationale pentru demonstratii)
d) Instrumente si dispozitive

11 Seturi de materiale (studii de caz, teste, suport de - 1
curs) pentru simulari si jocuri de rol
12, Cronometru si timer vizual (pentru gestionarea i 1

activitatilor Tn echipd)
d) Inventar si ustensile

13.  Dosare, bibliorafturi si mape pentru organizarea - 1
lucrarilor elevilor

14.  Seturi de instrumente de scris si materiale - 1
consumabile (pixuri, coli, post-it-uri, rigle etc.)

15, Manuale, ghiduri si brosuri informative pentru - 1
disciplina

16. Materiale de simulare: fonnulare de planificare a 1

bugetului, fise cu studii de caz.

XI1I. Resurse didactice recomandate elevilor

Nr Sursa bibliografica Locul unde poate fi accesat
ord.
1 Stefan PRINTIANU. *“Tratat de comunicare Si Biblioteca ASEM
negociere in afaceri”. lasi, Polirom, 2008 Biblioteca USM
Biblioteca UTM
2 Stefan PRINTIANU. “Manual de comunicare Si Biblioteca ASEM

negociere Tn afaceri”. lasi, Polirom, 2000. Voi. 1
,comunicarea”
3 Raisa BORCOMAN, Maria MANCAS, Arta  Biplioteca ASEM Biblioteca

comunicarii, ASEM, 2019 USM
4 FLOREA, Nicoleta Valentina, Biblioteca ASEM Biblioteca
Comunicarea organizationalad Tn contextul USM
globalizarii Principii, practici, perspective, Bucuresti,
2017
5 COLLETT Peter, Cartea gesturilor: Cum putem citi Biblioteca ASEM
gandurile oamenilor din actiunile lor. Bucuresti, Biblioteca UPSC
2009
6 Stefan PRINTIANU, “Manual de comunicare si Biblioteca ASEM
negociere Tn afaceri”. lasi, Polirom, 2000. Voi. Il
»Negocierea”
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COVAS L., Cultura afacerilor. Chisindau: ASEM,

2004.

PORUMB, Elena-Marilena

negocierilor. Cluj Napoca, 2006

Nicole SOAMES,
Bucuresti, 2021

,Ghid

Teoria si  practica

pentru  negociere”.
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