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	Număr credite

	DRPE
	II, semestrul 1
	2
	2
	6


I. Obiectivele specifice ale disciplinei:
· Însuşirea de către studenţi a conceptelor şi aptitudinilor specifice negocierilor internaţionale, cu aplicabilitate în afaceri
· Însuşirea de către studenţi a conceptelor de bază în diplomaţie 

· Însuşirea de către studenţi a conceptelor de bază în organizarea de conferinţe-seminarii/întâlniri de afaceri 

· Prezentarea modalităţilor de comunicare în medii diversificate cultural,cu aplicabilitate în afaceri
II. Tematica

	Nr.crt.
	Tema
	Nr. ore

	A. Curs

	Capitolul 1
	Introduction
	2

	Tema 1.1.
	Overview  
	1

	Tema 1.2.
	Definitions
	1

	Capitolul 2
	General presentations of the EU and other international organisations
	6

	Tema 2.1.
	EU institutions and their functioning (The European Commission, The Ministries Council, The European Parliament, The Court of Justice, The Court of Auditors, The European Economic and Social Committee, The Committee of the Regions, The European Investment Bank, The European Central Bank etc.)
	4

	Tema 2.2.
	Other international organizations functioning (World Bank, International Monetary Fund, United Nations, International Labor Organiztion etc.)
	2

	Capitolul 3
	Conflict
	6

	Tema 3.1.
	Dispute Settlement and Conflict Resolution 
	2

	Tema 3.2.
	Mediation Techniques 
	2

	Tema 3.3
	Trade Dispute Resolution
	2

	Capitolul 4
	Intercultural aspects of negotiating
	8

	Tema 4.1.
	Types of negociators
	4

	Tema 4.2.
	Negotiating tips across cultures
	4

	Capitolul 5
	Diplomacy/ Conference Rules
	6

	Tema 4.1.
	Conference Diplomacy 
	2

	Tema 4.2.
	Negotiating European Union Legal Instruments 
	1

	Tema 4.3.
	Preventive Diplomacy 
	1

	Tema 4.4.
	Conference Rules and Procedures
	2

	B. Seminar

	Tema 1
	EU institutions and their functioning (The European Commission, The Ministries Council, The European Parliament)
	2

	Tema 2
	EU institutions and their functioning (The Court of Justice, The Court of Auditors, The European Economic and Social Committee, The Committee of the Regions, The European Investment Bank, The European Central Bank)
	2

	Tema 3
	Other international organiztions functioning (World Bank, International Monetary Fund, United Nations, International Labor Organiztion etc.)
	2

	Tema 4
	Dispute Settlement and Conflict Resolution - case studies
	4

	Tema 5
	Mediation Techniques - case studies
	4

	Tema 6
	Types of negociators - case studies
	4

	Tema 7
	Negotiating tips across cultures - case studies
	4

	Tema 8
	Conference Diplomacy
	2

	Tema 9
	Conference Rules and Procedures - case studies
	4

	C. Laborator
	Not the case
	

	D. Proiect
	Not the case
	


III. Modalitatea de evaluare

	Forma de evaluare
	Pondere în nota finală (%)

	Examen/Colocviu
	50%

	Proiect
	Nu este cazul

	Evaluare pe parcurs
	25%

	Alte forme (referat, eseu)
	25%


În procesul de predare la disciplina International Business Negotiation and Diplomacy se vor folosi atât metode clasice de predare cât şi tehnici moderne de proiecţie şi prezentare.
În cadrul seminarilor accentul va cădea pe prezentarea şi supunerea dezbaterii a unor studii de caz, corespunzător tematicii resepctive. De asemenea, fiecare student va trebui să realizeze un referat în care se va prezenta un studiu de caz particularizat unei tematicii alese împreună cu titlularul de disciplină. .
IV. Bibliografie (Nume şi prenume autor, Titlu, Editura, An)
1. Berridge, G. R., Keens-Soper, M., Otte T. G., Diplomatic Theory From Machiavelli To Kissinger (Studies in Diplomacy), Mc Graw-Hill, 2006 
2. Ferreol G, Flageul N., Metode şi tehnici de exprimare scrisă şi orală, Ed.Polirom, Iaşi, 1998
3. Kennedy, G., The New Negotiating Age, Nicholas Brealey Publishing, London, 2006
4. Khan-Panni P., Swallow D., Communicating Across Cultures, HowToBooks, Oxford, 2003
5. Peretti A, Legrand J.A., Boniface J. - Tehnici de comunicare, Ed.Polirom Iasi, 2000

6. Popescu, D., Arta de a comunica, Ed. Economică, Bucureşti, 1998
7. Prutianu, S., Comunicare şi negociere în afaceri, Ed. Polirom, Iaşi, 1998
8. Robinson D., Eticheta în afaceri, Rentrop and Straton, Bucureşti, 1999
9. Ruckle H., Limbajul corpului pentru manageri, Ed.Tehnica, Bucuresti, 2001
10. Şerb S., Relaţii publice şi comunicare, Ed.Teora, 2001
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