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Descrierea cursului

Cursul de fata urmareste pregatirea studentilor pentru mediere si negociere in spatiul
organizational. Pentru a face acest lucru, trebuie sd incepem prin a disuta despre conflict, a
intelege acest fenomen, Apoi, partea a doua a cursului, se axeaza pe negociere ca si metoda
generala de rezolvare a conflictului, accentuand specificitatile sale in cadrul organizatiior (mai
ales cele publice). Partea a treia se refera la mediere, atit ca si tehnicd de rezolvare a conflictului
in organiatii (deci intre angajati) dar si ca si tehnica ce rezolva problemele in cadrul interfatei
institutii publice/cetateni.

Obiectivele cursului

Obiective generale — Dobandirea informatiilor si abilitatilor necesare pentru a implementa
politicile si procedurile specifice managementului conflictelor,negocierii si medierii, cu accent
pe domeniul public.

Obiective specifice

* Invatarea principalelor concepte si notiuni specifice domeniului de fata
*Dezvoltarea/crearea abilitatilor si deprinderilor necesare pentru punerea In practicd a
informatiilor invatate

* Studii de caz care vor face posibile realizarea practicd a punctelor prezentate mai sus

Tematica

1. Definitii si natura conflictului
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Teorii privitoare la conflict

Surse ale conflictului

Ciclul si fazele conflictului

Strategii, stiluri, metode si tactici de abordare si rezolvare a conflictului
Managementul si rezolvarea conflictelor

Negocierea — definitie si modele teoretice

Strategii, stiluri, metode si tactici de negociere
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Medierea — instrumente si tehnici

10.Medierea si negocierea in spatiul public

Examinare

* Lucrari pe parcurs curs — 15% din nota finala. Pe parcursul semestrului, studentii vor primi
un numar de lucrdri (bazate pe studii de caz). Acestea trebuie predate la termen (anuntat in
fiecare curs) la adresa de mail amintita la inceputul acestui material). Nu se accepta intarzieri.
Detaliile vor fi oferite in intalnirile din fiecare saptdmana — la curs.

* Simulare de negociere— 15% din nota finala. Este vorba despre o serie de negocieri (pe baza
unor studii de caz) in care studentii vor trebui sa redacteze un dosar de negociere si, apoi, sa
perfomeze o negociere amiabild pe baza sa. Munca de grup. Tematica studiilor de caz si
structura dosarului va fi comunicata la curs.

* Exam final, scris — 70% din nota finala. Informatiile/materialele necesare pentru acest examen
sunt — suportul de curs, notitele luate la cursuri/seminarii si alte materiale care vor fi oferite clar

si explicit fie in format electronic fie printate (atat pentru curs cat si pentru seminar).

Studentii pot sd se prezinte la examen chiar dacd nu au predat lucrarile pe parcurs.

Re-examinarea — Punctele obtinute pe lucrarile pe parcurs vor fi valabile si pentru re-

examinare, singurul lucru care poate fi schimbat este nota la examen.

Plagiat



Plagiatul nu va fi tolerat, se vor aplica strict reguliile UBB si FSPAC.
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