Popoarele care fac comert intre ele nu se rdazboiesc intre ele.
Negocierea - liantul social pentru o lume mai buna

Rolul negocierii
in solu!:ionarea conflictelor
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INEGOCIEREA®
CONTRACTELOR

dezbatere organizatd cu ocazia lansarii cartii
Negocierea contractelor - de la teorie la practica

21 mai 2025, ora 15:00
Palatul Facultatii de Drept, Aula Magna
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Programul evenimentului

Organizatori
Facultatea de Drept a Universitatii din Bucuresti

in parteneriat cu
Uniunea Nationald a Barourilor din Romania
Institutul National pentru Pregatirea si Perfectionarea Avocatilor
Camera Notarilor Publici Bucuresti
Editura Hamangiu

Aula Magna
Moderatorul evenimentului
conf. univ. dr. Claudiu Buglea, profesor de dreptul comertului international, Presedintele Senatului
Universitatii din Bucuresti

15:00 cuvant de deschidere si bun venit - prof. univ. dr. Rdzvan Dinca, profesor de dreptul contractelor,

Decanul Facultatii de Drept, Universitatea din Bucuresti

alocutiune - prof. univ. dr. Daniel David, profesor de psihologie, Universitatea Babes Bolyai din Cluj,
Ministru al Educatiei si Cercetarii

alocutiune - prof. univ. dr. Marian Preda, profesor de sociologie, Rectorul Universitatii din Bucuresti (in
asteptarea confirmairii)

dezbaterea Rolul negocierii in solutionarea conflictelor

prof. univ. dr. Razvan Dinca, profesor de dreptul contractelor, Decanul Facultatii de Drept, Universitatea
din Bucuresti

prof. univ. dr. Traian Briciu, profesor de drept procesual civil, Facultatea de Drept a Universitatii din
Bucuresti, Presedintele Uniunii Nationale a Barourilor din Romania

prof. univ. dr. Dan Oancea, Facultatea de Drept, Universitatea din Bucuresti, membru al Comisiei
Permanente a UNBR si Director al Institutului National pentru Pregdtirea si Perfectionarea Avocatilor
conf. univ. dr. Paul Pop, profesor de drept procesual civil si de organizarea si etica profesiilor juridice,
Facultatea de Drept, Universitatea din Bucuresti, Prodecan

dr. Laura Badiu, Presedintele Camerei Notarilor Publici, Bucuresti

prof. univ. dr. Dan Andrei Popescu, profesor de drept international privat, Facultatea de Drept,
Universitatea Babes Bolyai, notar public, Camera Notarilor Publici Cluj

prof. univ. dr. Adriana Almasan, profesor de negocierea contractelor, Facultatea de Drept a Universitatii
din Bucuresti, director al programului de Master Dreptul Afacerilor, in cadrul caruia este titular al
disciplinei Negocierea contractelor, editor coordonator al cartii

holul din fata Aula Magna

17:00 lansarea cartii Negocierea contractelor - de la teorie la practicé si sesiune de autografe,

urmata de un cocktail

Precizari

Intrareaestelibera.

Inziua lansdirii carteava fivandutdla un pret special, la locul de desfésurare a evenimentului.

Intrucat evenimentul va fi inregistrat video, participantii sunt rugati sé ocupe locurile in salé inaintea orei 15:00. Evenimentul nu va fi
transmisindirect.

Este incurajata interactiunea in timpul dezbaterii, iar cei care doresc sd adreseze intrebdri sunt rugati sa ocupe locurile de la parter, nu
celedelabalcoane.

Evenimentul formeazd obiectul procedurii de aprobare in principiu de cdtre INPPA. Conferinta este inclusd in programul de pregadtire si
perfectionare continud a avocatilor. Punctele de pregaditire profesionald se vor acorda dupd incheierea conferintei, in baza prevederilor
Metodologiei de recunoastere a activitatilor de pregdtire profesionald continud, aprobatd de Consiliul UNBR. Participantii avocati sunt
rugatisdcompletezein prealabil formularul de la https.//forms.gle/don56usFyhjYvvzv8.




Despre dezbaterea Rolulnegocieriiin solutionareaconflictelor

Aceasta dezbatere reprezinta contributia Universitatii din Bucuresti, prin Facultatea de Drept care activeaza in cadrul sdu, precum sia
Uniunii Nationale a Barourilor din Romania, prin majoritatea autorilor cartii, la cel mai important subiect in conversatia societatii

contemporane, sianume, cum se pot rezolva conflictele de maniera armonioasa, empatica si eficienta economic.

Negocierea este activitatea prin care obtinem de la cineva un lucru pe care ni-I dorim, dand in schimb ceva ce isi doreste acea
persoana.

Negocierea este solutia armonioasa prin care se creeaza punti comunicationale si relationale care faciliteaza pacea si prosperitatea.
Nicicand, inistoriaomenirii, negocierea nu a fost maiimportanta.

Popoarele care fac comertintre ele nu se razboiesc intre ele. De asemenea, aceasta este menita sa facd viata mai usoara. Oricine poate
negocia, aproape orice are caracter negociabil, succesul rezultand din buna pregdtire. Ceea ce un negociator priceput obtine, adesea,
pare neobtenabil din perspectiva unuinovice.

Despre cartea Negociereacontractelor-delateorielapracticé, Adriana ALMASAN (coord.)

Negocierea contractelor — de la teorie la practica este cea mai complexa lucrare scrisa in limba romana despre negociere si se
adreseaza, in special, celor care trateaza contracte, precum: negociatori profesionisti, oameni de afaceri sau functionari publici care
incheie contracte in activitatea curentd, juristi si specialisti tehnici care acorda asistenta la formarea contractelor, dar si celor care
negociaza ocazional, ori care se formeaza in profil economic, juridic, de administratie, si care doresc sa maximizeze rezultatele
obtinute pe aceasta cale.

Negocierea contractelor - de la teorie la practica este un veritabil vademecum, care foloseste cele mai reprezentative cunostinte
din stiinta negocierii, trecand in planul practic prin aratarea mijloacelor prin care teoria serveste negocierii aplicate. Totodatd, aceasta
carte extrage informatia esentiala din teorie, pentru a explica mecanismele negocierii, si arata cum ar trebui aceasta informatie
implementatd in situatiireale, creand un pod care traverseaza dinspre cunostinte abstracte, spre aplicatie.

Cartea este construita in asa fel incat sa explice accesibil concepte fundamentale, dar si mai sofisticate, intr-o structurd organizata in
partisi capitole. Partile din care este compusd pot fi grupate in doua mari sectiuni, primele sapte titluriintrand sub umbrela practicilor
de negociere, ultimele trei privind regulile de drept care se aplica negocierii.

Structurate in zece parti, cele patruzeci de capitole ale cartii abordeaza intr-o amploare fara precedent in literatura dedicata
negocierii:

- In prima parte, Bazele negocierii, categoriile de domenii si specializari care formeaza bazele negocierii, cu privire specialad asupra
stiintei comunicarii, categorie careiafi apartine aceasta, stiintele cognitive, precum logica, dar si etica.

- In partea a doua, Psihologia in negocieri, atitudinea specificd abordarii negocierii comerciale, din perspectiva profilului
negociatoruluisistilurilor aplicabile, dar sia rolului inteligentei emotionale in asigurarea succesului.

- In partea a treia, Culturile negocierii, felul in care diferitele culturi ale lumii particularizeaza negocierea, in special in ipoteza
armonizarii negocierii interculturale, in negocierea internationald, organizarea in cele patru capitole tinand cont de trasaturile

comune.
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-In partea a patra, Metodologia generald a negocierii, cum se pregateste si cum se construiestestrategia de purtare a tratativelor,
precum si tehnici, tactici reprezentative frecvent intalnite in practicd, raspunsuri la acestea, dar siimportanta si crearea parghiilor de
sporire a puteriiin negocieri.

- In partea a cincea, Metodologia speciald a negocierii, particularitati in negocierea celor mai relevante contracte in practica,
vanzare-cumparare de marfuri, de prestari de servicii, in domeniul bancar, de munca, din perspectiva ambelor parti, precum si dificila
ipostaza in care o parte are putere vadit inferioard de negociere, in contracte cu asimetrie pregnanta de prestatii, si tranzactiile prin
care serezolva dispute comerciale.

-In partea a sasea, Negocierile complexe, nivelul avansat in negocieri, cu elemente sporite de dificultate, cand se negociaza grupuri
de contracte sau contracte compozite cu mai multe parti, ori se negociaza un contract tratandu-se in paralel cu mai multi potentiali
parteneri, cand negocierea comportd elemente de concurs de oferte, dar si rolul marketingului in standardizarea si potentarea
activitatii de negociere cu titlu profesional.

- In partea a saptea, Negocierea si tehnologia, implicatiile noilor tehnologii in negocierile moderne, in care tratativele se poarta
adesea la distanta, in care sunt valorificate instrumente de inteligenta artificiala, siin care este posibila tehnicincheierea contractelor
in sistem blockchain.

- In partea a opta, Actele negocierii, analiza instrumentelor juridice ale negocierii, oferta contractuala si acceptarea acesteia, acte
preliminare siintermediare ale negocierii, precum antecontractul sau actele de exprimare a preferintei, formarea contractelor in care
consimtamantul este exprimat etapizat, precum si compozitia juridica a contractului rezultat din negociere.

- In partea a noua, Negocierea si dreptul, limitarile introduse de legislatia penald, cea a concurentei si cea a insolventei asupra
posibilitatilor de a valorifica instrumentarul metodologic de negociere, dar si impactul dreptului civil asupra situatiilor in care
negocierea nu este faptic posibild.

-In partea a zecea, Conduita si raspunderea in negociere, liniile comportamentale pe care ar trebui sa le respecte negociatorii, prin
raportare la obligatiile legale, precum cea de loialitate si cele de comunicare, dar si rdspunderea civila care intervine in cazul

nerespectarii, precum si particularitatile in cazulincheierii contractului online.

Despreautori:

Aceasta carte a fost scrisa, facand punte intre teoria negocierii si practicd, de un colectiv format din 40 de specialisti pasionati de
negocierea contractelor, preponderent de profesie juristi care activeaza ca avocati, magistrati, jurisconsulti, dar si in domenii de
activitate non-juridice. Adriana Almasan, coordonatorul acestei carti, este avocat si profesor universitar la Facultatea de Drept,
Universitatea din Bucuresti, in cadrul careia preda de mai mult de cincisprezece ani disciplina Negocierea contractelor, in cadrul
programului de master Dreptul Afacerilor, fiind autoarea a zeci de lucrari in aceasta specialitate.

Autorii volumului

Adriana ALMASAN, Horia BANCIU, Loredana BARBU, Dragos-Bogdan BOGDAN, Ana-Maria BULEA CIURARU, Andreea CALINOIU, loana
CHIPER ZAH, lon-Dan CONSTANTINESCU, Alexandra CORUT, Elisa-Florentina CRISTEA, Alin DIMACHE, Marcel DIMITRAS, Vicentiu
Gabriel DOBRE, Gabriel DOROBANTU, Alexandru DUTU, Andreea ENESCU, Eduard FLOREA, Monia Mildred HANTIG, Andrei Alexandru
IONESCU, Maria Andreea LEULESCU, Gela MATOTA, Theodor-Robert MORARU, Bogdan Constantin MOROSAN, Cristian lonut NACA,
Carmen PERIANU-POPIAN, Radu Alexandru POPA, Fei QI, lulian Nicolae RADUCUTA, Laura SOLCAN (MESTEREAGA), Oana lIrina
STOENESCU, Rares Teodor STOICA, Alexandru SERPE, Cosmin SOVAR, Bianca Elena TOPLICEANU, Radu UNGUREANU, loana VARSTA,
CarinaVERMESAN, Victor lon VINTANU, Alina VIRLAN, Alina Georgiana ZAHARIA.
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