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dezbaterea Rolul negocierii în solu�ionarea conflictelor
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prof. univ. dr. , profesor de drept procesual civil, Facultatea de Drept a Universită�ii dinTraian Briciu

București, Președintele Uniunii Na�ionale a Barourilor din România
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din București, director al programului de Master Dreptul Afacerilor, în cadrul căruia este titular al
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holul din fa�a Aula Magna

17:00 și sesiune de autografe,lansarea căr�ii Negocierea contractelor - de la teorie la practică
urmată de un cocktail

Precizări

� Intrarea este liberă.

� În ziua lansării cartea va �vândută la un pre� special, la locul de desfășurare a evenimentului.

� Întrucât evenimentul va � înregistrat video, participan�ii sunt ruga�i să ocupe locurile în sală înaintea orei 15:00. Evenimentul nu va �
transmis în direct.

� Este încurajată interac�iunea în timpul dezbaterii, iar cei care doresc să adreseze întrebări sunt ruga�i să ocupe locurile de la parter, nu
cele de la balcoane.

� Evenimentul formează obiectul procedurii de aprobare în principiu de către INPPA. Conferin�a este inclusă în programul de pregătire și
perfec�ionare continuă a avoca�ilor. Punctele de pregătire profesională se vor acorda după încheierea conferin�ei, în baza prevederilor
Metodologiei de recunoaștere a activită�ilor de pregătire profesională continuă, aprobată de Consiliul UNBR. Participan�ii avoca�i sunt
ruga�i să completeze în prealabil formularul de la .https://forms.gle/don56usFyhjYvvzv8
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Despre dezbaterea Rolul negocierii în solu�ionarea conflictelor

Această dezbatere reprezintă contribu�ia Universită�ii din București, prin Facultatea de Drept care activează în cadrul său, precum și a

Uniunii Na�ionale a Barourilor din România, prin majoritatea autorilor căr�ii, la cel mai important subiect în conversa�ia societă�ii

contemporane, și anume, cum se pot rezolva con�ictele de manieră armonioasă, empatică și e�cientă economic.

Negocierea este activitatea prin care ob�inem de la cineva un lucru pe care ni-l dorim, dând în schimb ceva ce își dorește acea

persoană.

Negocierea este solu�ia armonioasă prin care se creează pun�i comunica�ionale și rela�ionale care facilitează pacea și prosperitatea.

Nicicând, în istoria omenirii, negocierea nu a fost mai importantă.

Popoarele care fac comer� între ele nu se războiesc între ele. De asemenea, aceasta este menită să facă via�a mai ușoară. Oricine poate

negocia, aproape orice are caracter negociabil, succesul rezultând din buna pregătire. Ceea ce un negociator priceput ob�ine, adesea,

pare neobtenabil din perspectiva unui novice.

Despre cartea , Adriana ALMĂȘAN (coord.)Negocierea contractelor – de la teorie la practică

Negocierea contractelor – de la teorie la practică este cea mai complexă lucrare scrisă în limba română despre negociere și se

adresează, în special, celor care tratează contracte, precum: negociatori profesioniști, oameni de afaceri sau func�ionari publici care

încheie contracte în activitatea curentă, juriști și specialiști tehnici care acordă asisten�ă la formarea contractelor, dar și celor care

negociază ocazional, ori care se formează în pro�l economic, juridic, de administra�ie, și care doresc să maximizeze rezultatele

ob�inute pe această cale.

Negocierea contractelor – de la teorie la practică este un veritabil , care folosește cele mai reprezentative cunoștin�evademecum

din știin�a negocierii, trecând în planul practic prin arătarea mijloacelor prin care teoria servește negocierii aplicate. Totodată, această

carte extrage informa�ia esen�ială din teorie, pentru a explica mecanismele negocierii, și arată cum ar trebui această informa�ie

implementată în situa�ii reale, creând un pod care traversează dinspre cunoștin�e abstracte, spre aplica�ie.

Cartea este construită în așa fel încât să explice accesibil concepte fundamentale, dar și mai so�sticate, într-o structură organizată în

păr�i și capitole. Păr�ile din care este compusă pot � grupate în două mari sec�iuni, primele șapte titluri intrând sub umbrela practicilor

de negociere, ultimele trei privind regulile de drept care se aplică negocierii.

Structurate în zece păr�i, cele patruzeci de capitole ale căr�ii abordează într-o amploare fără precedent în literatura dedicată

negocierii:

- În prima parte, , categoriile de domenii și specializări care formează bazele negocierii, cu privire specială asupraBazele negocierii

știin�ei comunicării, categorie căreia îi apar�ine aceasta, știin�ele cognitive, precum logica, dar și etica.

- În partea a doua, , atitudinea speci�că abordării negocierii comerciale, din perspectiva pro�luluiPsihologia în negocieri

negociatorului și stilurilor aplicabile, dar și a rolului inteligen�ei emo�ionale în asigurarea succesului.

- În partea a treia, , felul în care diferitele culturi ale lumii particularizează negocierea, în special în ipotezaCulturile negocierii

armonizării negocierii interculturale, în negocierea interna�ională, organizarea în cele patru capitole �inând cont de trăsăturile

comune.
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- În partea a patra, , cum se pregătește și cum se construieștestrategia de purtare a tratativelor,Metodologia generală a negocierii

precum și tehnici, tactici reprezentative frecvent întâlnite în practică, răspunsuri la acestea, dar și importan�a și crearea pârghiilor de

sporire a puterii în negocieri.

- În partea a cincea, , particularită�i în negocierea celor mai relevante contracte în practică,Metodologia specială a negocierii

vânzare-cumpărare de mărfuri, de prestări de servicii, în domeniul bancar, de muncă, din perspectiva ambelor păr�i, precum și di�cila

ipostază în care o parte are putere vădit inferioară de negociere, în contracte cu asimetrie pregnantă de presta�ii, și tranzac�iile prin

care se rezolvă dispute comerciale.

- În partea a șasea, , nivelul avansat în negocieri, cu elemente sporite de di�cultate, când se negociază grupuriNegocierile complexe

de contracte sau contracte compozite cu mai multe păr�i, ori se negociază un contract tratându-se în paralel cu mai mul�i poten�iali

parteneri, când negocierea comportă elemente de concurs de oferte, dar și rolul marketingului în standardizarea și poten�area

activită�ii de negociere cu titlu profesional.

- În partea a șaptea, , implica�iile noilor tehnologii în negocierile moderne, în care tratativele se poartăNegocierea și tehnologia

adesea la distan�ă, în care sunt valori�cate instrumente de inteligen�a arti�cială, și în care este posibilă tehnic încheierea contractelor

în sistem blockchain.

- În partea a opta, , analiza instrumentelor juridice ale negocierii, oferta contractuală și acceptarea acesteia, acteActele negocierii

preliminare și intermediare ale negocierii, precum antecontractul sau actele de exprimare a preferin�ei, formarea contractelor în care

consim�ământul este exprimat etapizat, precum și compozi�ia juridică a contractului rezultat din negociere.

- În partea a noua, , limitările introduse de legisla�ia penală, cea a concuren�ei și cea a insolven�ei asupraNegocierea și dreptul

posibilită�ilor de a valori�ca instrumentarul metodologic de negociere, dar și impactul dreptului civil asupra situa�iilor în care

negocierea nu este faptic posibilă.

- În partea a zecea, , liniile comportamentale pe care ar trebui să le respecte negociatorii, prinConduita și răspunderea în negociere

raportare la obliga�iile legale, precum cea de loialitate și cele de comunicare, dar și răspunderea civilă care intervine în cazul

nerespectării, precum și particularită�ile în cazul încheierii contractului online.

Despre autori:

Aceasta carte a fost scrisă, făcând punte între teoria negocierii și practică, de un colectiv format din 40 de specialiști pasiona�i de

negocierea contractelor, preponderent de profesie juriști care activează ca avoca�i, magistra�i, jurisconsul�i, dar și în domenii de

activitate non-juridice. , coordonatorul acestei căr�i, este avocat și profesor universitar la Facultatea de Drept,Adriana Almășan

Universitatea din București, în cadrul căreia predă de mai mult de cincisprezece ani disciplina Negocierea contractelor, în cadrul

programului de master Dreptul Afacerilor, �ind autoarea a zeci de lucrări în această specialitate.
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