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Leadership si negociere Tn sistemul international

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 Relaii Internationale si Studii Europene

1.5. Ciclul de studii Licenta

1.6. Programul de studii / Calificarea Relaii Internationale si Studii Europene

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei Leadership si negociere Tn sistemul international

2.2. Titularul activitatilor de curs Mihai ALEXANDRESCU

2.3. Titularul activitatilor de seminar Mihai ALEXANDRESCU

2.4. Anul de studiu 3 2.5. Semestrul 1 gQg.lJa:PeUI de E ngmI:ﬁ%IeTu' DD
3.  Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1. Numar de ore pe saptamana 4 | Dincare 3.2. curs |2 Din care 3.3. seminar/ laborator 2

3.4. Total ore din planul de invatamant | 56 | Din care 3.5. curs |28 Din care 3.6. seminar/ laborator 28

Distributia fondului de timp ore

Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite 28

Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 28

Pregatire seminarii/ laboratoare, teme, referate, portofolii si eseuri 14

Tutoriat 14

Examinari 10

Alte activitatic.......ooeuvennnn.

3.7. Total ore studiu individual 94

3.8. Total ore pe semestru 150

3.9. Numarul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

Absdvireadisdplinei ,Aplicatii informaticein stiintele saciale” sau similar.

4.1. de curriculum

Capacitateae afolosi platformae-learningCANVAS.

4.2. de competente




5. Conditii (acolo unde este cazul)

Pentru desfasurarea acestui curs este necesara prezenta studentilor laintalnirile din salade
5.1. de desfasurare a cursului curs, precum si logarea acestora pe platforma e-learning CANVAS, aferenta acestel
discipline.

. . . |Pentru desfasurarea acestui seminar este necesara prezenta studentilor laintélnirile din sala
5.2. de desfasurare a seminarului/ laboratorului |de curs, precum si logarea acestora pe platforma e-learning CANVAS, aferenta acestei
discipline.

6. Competentele specifice acumulate

C1.1-Analizarea procesel or politice europene si internationale
C2.2—Determinareasi explorarea domeniilor de interessi prioritatilor Tn politici europene si

internaionale
Competente C1.3-Analizaund situatii date prin aplicarea unor principii, teorii si metode fundamentale din
profesionale domeniul relatiilor internationde

- Autoevaluarea obiectiva anevoii de formare profesionala in scopul insertiei si adaptabilitatii la
cerintele pietei mundi

- Aplicareatehnicilor demunci eficienta n echipa multidisciplinara corespunzatoare diverselor
Competente pdiereierahice

transversale

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

7.1 Obiectivul general

al disciplinei Dezvoltarea capecitatii deandiza aelementelor deleadership si a proceselor

denegodere din politicainternaionda

7.2 Obiectivele

specifice - cunoaterea elementelor de baza privind leadershipul in politica

internaionda

- deprinderea el ementelor de baza deandiza aproaeselor denegodereintre
actorii din sistemul interngiond

- initiereain realizarea interpretarii prindpdelor etape ale negoderilor

internaionde.
8. Continuturi
8.1 Curs Metode de predare | Observatii
Definirealeadershipului Prezentareajezbater
Stiluri majoredeleadership Prezentareajezbatert
Leadership si proces decizional Prezentareajezbatert
Gestionare@rocesuluidecizionaldin perspectivdeadershipului Prezentareajezbater
Modde deluare adeciziei lanivelul sistemului internaiond Prezentarealezbatert




Definireanegocierii Prezentareajezbater
Tipuri si strategiide negociere Prezentareajezbater
Stiluri denegociere Prezentareajezbater
Tehnici si tactici denegodere Prezentareajezbater
Etapelenegocierii(1) Prezentareajezbater
Etapelenegocierii(2) Prezentareajezbater
Andiza: negoderile bilaterale Prezentareajezbater
Analiza: negocierile multilaterale Prezentareajezbater
Dimensiunea culturala in negocierile internationale Prezentareajezbater
Bibliografie

1. ALEXANDRESCU, M., Leadership si negodere in sistemul internaiond. Suportdecurs 2019
(disponibil pe platforma e-learning CANVAYS).

2.HILTROP, JM., UDALL, Sh. Artanegoderii, Bucuresti ,Teora 1998

3. KENNEDY, G. Negoderea perfecta, Bucuresti, Nationd, 1998

4. LEWICKI Roy J, HIAM Alexande, Artanegoderii Tn afaceri, Bucuresti, Publica, 2008

5. PRUTIANU Stefan, Negoderea, Bucuresti, Vol. 2., 2000

6. THOMPSON, Leigh, Minteasi inimanegodatorului, Bucuresti, Meteor Press, 2006




8.2 Seminar / laborator

Metode de predare

Observatii

Definirealeadershipului

Focusgroup

Stiluri majoredeleadership

Lecturacritica

Leadership si proces decizional

Analizadecaz

Gestionareg@rocesuluidecizionaldin perspectivdeadershipului

Focusgroup

Modde deluare adeciziei la nivelul sistemului internaiond

Analizadecaz

Definireanegocierii

Focusgroup

Tipuri si strategiide negociere

Analizadecaz

Stiluri denegociere

Analizadecaz

Tehnici si tactici de negociere Simulare
Etapelenegocierii(1) Simulare
Etapelenegocierii(2) Simulare

Andiza: negoderile bilaterale

Analizadecaz

Analiza: negocierile multilaterale

Analizadecaz

Dimensiunea culturala n negocierile internationale

Debate

Bibliografie

1. ALEXANDRESCU, M., Leadership si negodere in sistemul internationd. Suportdecurs, 2019

disponibil peplatformae-learning CANVAS).

2.HILTROP, JM., UDALL, Sh. Artanegoderii, Bucuresti ,Teora 1998

3. KENNEDY, G. Negoderea perfecta, Bucuresti, Nationd, 1998

4. LEWICKI Roy J, HIAM Alexande, Artanegoderii Tn afaceri, Bucurssti, Publica, 2008

5. PRUTIANU Stefan, Negoderea, Bucurssti, Vol. 2., 2000

6. THOMPSON, Leigh, Minteasi inimanegodatorului, Bucuresti, Meteor Press, 2006




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

Continuturile discipling au fost elaborae in deplina conformitate cu lucrarile de specialitaliate,
publicate in strainatate.

Temele abordae formeaza obiectul dezbaterilor academice in cadrul ingitutiilor de profil, precumsi
cadrul diverselor conferinte interngionde.

10. Evaluare

Tip de activitate 10.1. Criterii de evaluare 10.2. Metode de evaluare | 10.3. Pondere din nota finala
capacitateae analizasi interpretare Examen
10.4. Curs aunuiprocesdenegociere 50%
(1) participareda focusgroups Portofoliu

10.5. Seminar/ laborator si simulare 40%

(2) realizareanalizelorde caz

Oficiu 10%

10.6. Standard minim de performanta

Dovedirea capecitatii de a opeationaliza corect conceptele fundamental e ale acestei discipline.

Data completarii: Semnatura titularului de curs: Semnatura titularului de seminar:
16/04/2020
Data avizarii Tn departament Semnatura directorului de departament
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	de competente: Capacitatea de a folosi platforma e-learning CANVAS. 
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	competente transversale: - Autoevaluarea obiectivă a nevoii de formare profesională în scopul inserţiei şi adaptabilităţii la cerinţele pieţei muncii  
- Aplicarea tehnicilor de muncă  eficientă în echipă multidisciplinară  corespunzatoare diverselor paliere ierahice  
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Temele abordate formează obiectul dezbaterilor academice în cadrul instituțiilor de profil, precum și cadrul diverselor conferințe internaționale.
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2. HILTROP, J.M., UDALL, Sh. Arta negocierii, Bucureşti ,Teora, 1998
3. KENNEDY, G. Negocierea perfectă, Bucureşti, Naţional, 1998
4. LEWICKI Roy J, HIAM Alexander, Arta negocierii în afaceri, Bucureşti, Publica, 2008
5. PRUTIANU Ştefan, Negocierea, Bucureşti, Vol. 2. , 2000
6. THOMPSON, Leigh, Mintea şi inima negociatorului, Bucureşti, Meteor Press, 2006



