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1. Date despre program

1.1. Institutia de Invatamant superior Universitatea Babes-Bolyai Cluj-Napoca

1.2. Facultatea Facultatea de Istorie si Filosofie

1.3. Departamentul Studii Internationale si Istorie Contemporana

1.4. Domeniul de studii Stiinte Politice

1.5. Ciclul de studii Master

1.6. Programul de studii / Calificarea Securitate, Intelligence si Competitivitate in Organizatii

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei Negocieri si protocol in organizatii

2.2. Titularul activitatilor de curs Dr. Camelia Nistor

2.3. Titularul activitatilor de seminar Dr. Camelia Nistor

2.4. Anul de studiu Il 2.5. Semestrul 2 gQg.lJa:PeUI de ire de cerc ngmI:ﬁ%IeTu' DS
3.  Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1. Numar de ore pe saptamana 3 | Dincare 3.2. curs Din care 3.3. seminar/ laborator

3.4. Total ore din planul de invatamant | 36 | Din care 3.5. curs Din care 3.6. seminar/ laborator

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 32

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 32

Pregatire seminarii/ laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 30

Tutoriat

Examinari 20

Alte activitatic.......ooeuvennnn.

3.7. Total ore studiu individual 114

3.8. Total ore pe semestru 150

3.9. Numarul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

Nu este cazul

4.1. de curriculum

Nu este cazul

4.2. de competente




5. Conditii (acolo unde este cazul)

5.1. de desfasurare a cursului

Nu este cazul

5.2. de desfasurare a seminarului/ laboratorului

Nu este cazul

6. Competentele specifice acumulate

Competente
profesionale

« utilizarea transdisciplinara a unor principii $i metode pentru rezolvarea de probleme tipice
securitatii folosind metode de intelligence pentru cresterea competitivitatii organizatiilor;

* rezolvarea in mod realist — practic si teoretic - a unor situatji profesionale uzuale, in vederea
solutionarii eficiente si deontologice a acestora;

+ intretinerea si actualizarea bazei de rapoarte, monitorizarea firmelor, organizatiilor aflate in
studiu

Competente
transversale

* aplicarea tehnicilor de munca eficienta in echipa multidisciplinara cu indeplinirea anumitor
sarcini pe paliere ierarhice;

» utilizarea performanta a gandirii critice, reflexive si aplicative;

+ aplicarea tehnicilor explicativ-argumentative si interpretativ-comprehensive;

« atitudine deschisa, evaluativa, inventiva, constructiva fata de situatii-problema;

* deprinderi de redactare si de interpretare de texte;

* cunoasterea surselor de informare si de documentare

7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor specifice acumulate)

7.1 Obiectivul general
al disciplinei

Cursul de fata are ca scop principal familiarizarea studentului cu domeniul negocierii, respectiv
cu o serie de norme de protocol fundamentale in organizatii.

7.2 Obiectivele
specifice

Intelegerea procesului de negociere si a functiei acestuia in organizatii. Crearea si
implementarea unor strategii de negociere eficiente si relevante. intelegerea procesului de
comunicare si argumentare in contextul negocierilor. Cunoasterea normelor de protocol si a
rolului acestora in organizatii.

8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare | Observatii

1. Negocierea: definitii, introducere

Prezentare

2. Etapele negocierii

Prezentare

3. Negocierea ca proces de comunicare interpersonala si de grup

Prezentare

4. Comunicarea in negocieri

Prezentare

5. Persuasiunea si argumentarea in contextul negocierilor

Prezentare




6. Strategii si tehnici de negociere Prezentare
7. Negocieri bilaterale si multilaterale P rezentare
8. Stiluri de negociere Prezentare
9. Protocol si eticheta in organizatii. Definitii. Istoric P rezentare
10. Caracteristici ale protocolului institutional Prezentare
11. Comunicare non-verbala in comportamentul protocolar Prezentare
12. Protocolul in mediul de afaceri Prezentare
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8.2 Seminar / laborator

Metode de predare

Observatii

1.

Negocierea: definitii, introducere

Dezbatere

. Etapele negocierii

Dezbatere

. Negocierea ca proces de comunicare interpersonala si de grup

Dezbatere

. Comunicarea in negocieri

Dezbatere

. Persuasiunea si argumentarea in contextul negocierilor

Dezbatere

. Strategii si tehnici de negociere

Dezbatere

. Negocieri bilaterale si multilaterale

Dezbatere

. Stiluri de negociere

Dezbatere

. Protocol si eticheta in organizatii. Definitii. Istoric

Dezbatere

10. Caracteristici ale protocolului institutional

Dezbatere

11. Comunicare non-verbala in comportamentul protocolar

Dezbatere

12. Protocolul in mediul de afaceri

Dezbatere
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9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunititii epistemice,
asociatiilor profesionale si angajatorilor reprezentativi din domeniul aferent programului

n cadrul acestui curs sunt abordate o serie de teme relevante pentru domeniul negocierii, atat in mod teoretic, cat si
practic. Tn acest sens, pentru elaborarea disciplinei de fatd, au fost consultate o serie de lucrari din sfera negocierii,
publicate in tara si in strainatate. Dincolo de suportul teoretic, sunt analizate studii de caz relevante, fiind, totodata, aduse
in discutie diverse exemple concrete, de la nivelul Uniunii Europene, precum si de la nivel global.

Aspecte de interes pentru acest curs sunt tratate, de asemenea, de catre institutii si organizatii de profil, respectiv la
conferinte stiintifice nationale si internationale.

10. Evaluare

Tip de activitate 10.1. Criterii de evaluare 10.2. Metode de evaluare | 10.3. Pondere din nota finala
Aplicarea corecta a notiunilor Lucrare de cercetare
10.4. Curs teoretice fundamentale insusite 60%

in cadrul cursului ‘Negocieri si

Capacitatea de a pregati un  [Portofoliu de lucru (exercitii

10.5. Seminar/ laborator portofoliu de lucru complex, practice individuale si de 40%
relevant, bazat pe acuratete, grup)
cuorinzand atat exercitii
Oficiu

10.6. Standard minim de performanta

« intelegerea si aplicarea corecta a notiunilor teoretice de baza insusite in cadrul cursului ‘Negocieri si protocol in
organizatji’

» elaborarea portofoliului de lucru, in conformitate cu cerintele formulate si transmise

» activitatea derulatd in cadrul sesiunilor de seminar (participare activa. prezenta de minimum 70%)

Data completarii: Semnatura titularului de curs: Semnatura titularului de seminar:

10.04.2020 Camelia Nisto Camelia Nistor

Data avizarii Tn departament Semnatura directorului de departament
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