
 

FIŞA DISCIPLINEI 

Leadership și negociere în sistemul internațional 

Anul universitar 2025-2026 

 

1. Date despre program 

1.1. Instituția de învățământ superior Universitatea Babes -Bolyai 

1.2. Facultatea Istorie s i Filosofie 

1.3. Departamentul Studii Internat ionale s i Istorie Contemporana  

1.4. Domeniul de studii Relat ii internat ionale s i studii europene 

1.5. Ciclul de studii Licent a  

1.6. Programul de studii / Calificarea Relat ii internat ionale s i studii europene  

1.7. Forma de învățământ IF 

 

2. Date despre disciplină 

2.1. Denumirea disciplinei Leadership și negociere în sistemul internațional Codul disciplinei HLR4516 

2.2. Titularul activita t ilor de curs  Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu 

2.3. Titularul activita t ilor de seminar  Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu 

2.4. Anul de studiu 3 2.5. Semestrul 5 
2.6. Tipul  
de evaluare 

E 2.7. Regimul disciplinei DS 

 

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activita t ilor didactice) 

 
4. Precondiții (acolo unde este cazul) 

4.1. de curriculum Nu este cazul 

4.2. de competent e Nu este cazul 

 
5. Condiții (acolo unde este cazul) 

5.1. de desfa s urare a cursului Nu este cazul 

5.2. de desfa s urare a seminarului/ laboratorului Nu este cazul 

 
 
 

3.1. Numa r de ore pe sa pta ma na   4 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar/ laborator/ proiect 2 

3.4. Total ore din planul de î nva t a ma nt 28 din care: 3.5. curs  28 3.6 seminar/laborator 28 

Distribuția fondului de timp pentru studiul individual (SI) și activități de autoinstruire (AI)  ore 

Studiul dupa  manual, suport de curs, bibliografie s i notit e (AI) 20 

Documentare suplimentara  î n biblioteca , pe platformele electronice de specialitate s i pe teren 12 

Prega tire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii s i eseuri  20 

Tutoriat (consiliere profesionala ) 14 

Examina ri  3 

Alte activita t i  0 

3.7. Total ore studiu individual (SI) și activități de autoinstruire (AI) 63 

3.8. Total ore pe semestru 125 

3.9. Numărul de credite 5 



6.1. Competențele specifice acumulate1 
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 • Aplicarea conceptelor s i modelelor de leadership (inclusiv leadership tranzact ional/transformat ional s i 

leadership î n criza ) pentru analiza comportamentului actorilor s i a proceselor de conducere î n contexte 
internat ionale.  

• Utilizarea instrumentelor de negociere pentru descrierea s i explicarea pozit iilor, intereselor s i opt iunilor 
(inclusiv definirea zonei posibile de acord s i a alternativei la acord), precum s i pentru evaluarea tacticilor s i 
a dimensiunii de comunicare î n negociere.  

• Elaborarea s i sust inerea unor analize s i propuneri (note, prezenta ri, portofoliu) care integreaza  cadre 
teoretice s i studii de caz din diplomat ie s i relat ii internat ionale, cu argumentare coerenta  s i terminologie 
adecvata .  

• Proiectarea s i conducerea unor exercit ii aplicative (simula ri/jocuri de rol) de negociere bilaterala  s i 
multilaterala , cu prega tire strategica , gestionarea presiunilor s i reflect ie asupra performant ei. 
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 • Gestionarea informat iilor specifice rezolva rii sarcinilor complexe î n context (receptarea, transmiterea, 

prelucrarea, stocarea informat iilor î n documente de profil), inclusiv prin utilizarea la nivel avansat a unei 
limbi de circulat ie internat ionala  s i, la nivel mediu sau avansat, a unei a doua limbi stra ine.  

• Aplicarea tehnicilor de munca  eficienta  î n echipa  multidisciplinara  corespunza toare diverselor paliere 
ierarhice.  

• Autoevaluarea obiectiva  a nevoii de formare profesionala  î n scopul insert iei s i adaptabilita t ii la cerint ele 
piet ei muncii.  

6.2. Rezultatele învățării 
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Studentul cunoas te conceptele s i modelele principale de leadership s i negociere, precum s i etapele, tipurile s i 
tacticile negocierii (inclusiv comunicarea s i negocierea diplomatica ) î n contexte internat ionale. 
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Studentul este capabil sa  analizeze o situat ie de leadership/negociere s i sa  elaboreze o strategie de negociere, 
formula nd opt iuni s i o recomandare argumentata  pe baza cadrului teoretic s i a studiilor de caz. 
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Studentul are capacitatea de a lucra independent pentru documentare s i analiza , de a sust ine prezenta ri s i de a 
participa responsabil la simula ri de negociere (individual s i î n echipa ), asuma nd reflect ia asupra propriilor nevoi 
de formare. 

 

7. Obiectivele disciplinei (reies ind din grila competent elor acumulate) 

7.1 Obiectivul general 
al disciplinei 

• Dezvoltarea capacita t ii de a î nt elege s i aplica instrumente de leadership s i negociere î n 
sistemul internat ional, astfel î nca t studentul sa  poata  analiza situat ii concrete, construi 
strategii de negociere s i evalua critic tactici s i rezultate î n contexte diplomatice s i 
organizat ionale. 

7.2 Obiectivele 
specifice 

• Explicarea conceptelor s i modelelor de leadership s i aplicarea lor î n interpretarea 

comportamentului actorilor internat ionali.  

• Analizarea procesului de negociere s i utilizarea corecta  a instrumentelor de fundamentare 

a unei negocieri.  

• Evaluarea critica  a tacticilor de negociere (forme de presiune, dimensiuni de psihologie 

sociala ) s i a rolului comunica rii î n gestionarea procesului s i a rezultatelor.  

• Aplicarea cunos tint elor î n contexte simulate s i studii de caz (inclusiv negociere 

diplomatica ), prin proiectarea s i sust inerea unei strategii de negociere s i argumentarea 

deciziilor luate. 

 
1 Se poate opta pentru competențe sau pentru rezultatele învățării, respectiv pentru ambele. În cazul în care se 
alege o singură variantă, se va șterge tabelul aferent celeilalte opțiuni, iar opțiunea păstrată va fi numerotată cu 6. 



8. Conținuturi 

8.1 Curs Metode de predare Observații 

1. Introducere. Definirea 
leadershipului. 

Prelegere interactivă; problematizare; discuție dirijată; mapare 
conceptuală (hartă de concepte); exemplificare pe micro-caz. 

 

2. Stiluri de leadership (1) – 
Tranzacțional 

Prelegere interactivă; studiu de caz; analiză pe scenarii; 
exercițiu de diagnostic (indicatori/criterii); dezbatere. 

 

3. Stiluri de leadership (2) – 
Transformațional 

Prelegere interactivă; analiză comparativă (cazuri/lideri); lucru 
pe fragmente de discurs/decizie; discuție dirijată; mini-
exercițiu de aplicare. 

 

4. Leadership în criză. Mediere v. 
Facilitare 

Prelegere interactivă; problematizare; studiu de caz; 
demonstrație de tehnici (pași/roluri); mini-simulare ghidată; 
dezbatere critică. 

 

5. Introducere în negociere 
Prelegere interactivă; clarificare de mituri (întrebări–răspuns); 
exemplificare; discuție dirijată; exercițiu scurt „poziții vs 
interese”. 

 

6. Poziții de negociere 
Prelegere interactivă; exercițiu aplicativ (poziție–interes–
opțiune); studiu de caz; lucru pe fișă de analiză; discuție. 

 

7. Etapele negocierii 
Prelegere interactivă; demonstrație pe schemă/diagramă; 
analiză de proces (pași, puncte de blocaj); problematizare; 
mini-aplicație pe un caz simplu. 

 

8. Tipuri de negociere  
Prelegere interactivă; analiză comparativă; discuție dirijată; 
micro-joc de rol demonstrativ; concluzii. 

 

9. Tactici (1) – forme de presiune 
Prelegere interactivă; analiză critică de exemple; 
problematizare; discuție etică; exercițiu de 
identificare/încadrare a tacticilor 

 

10. Tactici (2) – psihologie socială 
Prelegere interactivă; exemplificare (situații-tip); analiză de 
erori cognitive și influență socială; studiu de caz; dezbatere 
dirijată 

 

11. Comunicarea în negociere 
Prelegere interactivă; demonstrație (tehnici de 
ascultare/întrebări); analiză de dialog; exercițiu de 
reformulare; feedback. 

 

12. Comunicarea despre proces 
Prelegere interactivă; problematizare; analiză de 
reguli/proceduri (agendă, timp, reguli de discuție); exercițiu de 
„setare a procesului”; sinteză 

 

13. Negocieri diplomatice 
Prelegere interactivă; studiu de caz (acord/negociere 
internațională); analiză de document (declarație, comunicat, 
puncte de negociere); discuție dirijată; concluzii comparate. 

 

14. Recapitulare 
Sinteză interactivă; întrebări–răspuns; recapitulare pe hartă 
conceptuală; mini-test formativ; clarificarea așteptărilor pentru 
evaluare. 

 

Bibliografie 
Obligatorie: 
1. Alexandrescu, M. (2024). Leadership. Perspective teoretice. PUC. 
2. Bass, B.M. & Riggio, R.E. (2006). Transformational Leadership (2nd ed.). Erlbaum. 
3. Berridge, G.R. (2022). Diplomacy: Theory and Practice (6th ed.). Palgrave Macmillan. 
4. Fisher, R., Ury, W. & Patton, B. (1991). Getting to Yes (2nd ed.). Penguin. 
5. Kennedy, G. (2004). Essential Negotiation. Profile Books. 
6. Lewicki, R.J., Barry, B. & Saunders, D.M. (2020). Negotiation (8th ed.). McGraw-Hill. 
7. Northouse, P.G. (2021). Leadership: Theory and Practice (9th ed.). SAGE. 
8. Raiffa, H. (2001). Negotiation Analysis. Harvard UP. 
Complementară: 
1. Burns, J.M. (1978). Leadership. Harper & Row. 
2. Deutsch, M., Coleman, P.T. & Marcus, E.C. (2014). Handbook of Conflict Resolution (3rd ed.). Jossey-Bass. 
3. Druckman, D. (2005). Doing Research: Methods of Inquiry for Conflict Analysis. SAGE. 
4. Hiltrop, J.-M. & Udall, S. (1995). The Essence of Negotiation. Prentice Hall. 
5. Holsti, K.J. (1991). Peace and War. Cambridge UP. 
6. Iklé, F.C. (1964/2005). How Nations Negotiate. Harper & Row / RAND. 
7. Nye, J.S. (2008). The Powers to Lead. Oxford UP. 
8. Yukl, G. (2013). Leadership in Organizations (8th ed.). Pearson. 
9. Zartman, I.W. & Berman, M.R. (1982). The Practical Negotiator. Yale UP. 
10. Zartman, I.W. (2007). Negotiation and Conflict Management. Routledge. 



8.2 Seminar / laborator Metode de predare Observații 

1. ”Cine este lider?” discut ie dirijata ; autoevaluare; reflect ie ghidata   

2. Eficient a leadershipului 
tranzact ional 

mini-studiu de caz; analiza  pe criterii; dezbatere  

3. Leadershipul transformat ional î n 
practica  

analiza  comparativa  pe caz real; discut ie dirijata ; concluzii.  

4. Criza rachetelor v. Ra zboiul din 
Ucraina 

prezenta ri (1); discut ie; comentarii/î ndrumare pe cont inut s i 
argumentare. 

 

5. Negocierea: mituri s i realita t i dezbatere; clarificare conceptuala  prin î ntreba ri–ra spuns.  

6. Pozit ii de negociere: PD-PR-PO -
ZOPA-BATNA 

exercit ii practice (pe fis a ); lucru î n perechi/grupe; prezenta ri (2).  

7. Maparea etapelor de negociere studiu de caz; lucru pe schema /diagrama ; prezenta ri (3).  

8. Tipuri de negociere joc de rol; analiza  de scenarii; prezenta ri (4).  

9. Tehnici (1) – forme de presiune analiza  critica ; lucru pe scenarii; prezenta ri (5).  

10. Tehnici (2) – psihologie sociala   studiu de caz; dezbatere etica ; prezenta ri (6).  

11. Negocierea distirbutiva   simulare; debriefing (analiza  post-simulare); autoevaluare.  

12. Negocierea integrativa  simulare; generare de opt iuni; debriefing; reflect ie ghidata .  

13. Negocierea multilaterala  simulare cu roluri; moderare/facilitare; debriefing.  

14. Recapitulare dezbatere de sinteza ; recapitulare; predarea portofoliului final  

Bibliografie 
Obligatorie: 
9. Alexandrescu, M. (2024). Leadership. Perspective teoretice. PUC. 
10. Bass, B.M. & Riggio, R.E. (2006). Transformational Leadership (2nd ed.). Erlbaum. 
11. Berridge, G.R. (2022). Diplomacy: Theory and Practice (6th ed.). Palgrave Macmillan. 
12. Fisher, R., Ury, W. & Patton, B. (1991). Getting to Yes (2nd ed.). Penguin. 
13. Kennedy, G. (2004). Essential Negotiation. Profile Books. 
14. Lewicki, R.J., Barry, B. & Saunders, D.M. (2020). Negotiation (8th ed.). McGraw-Hill. 
15. Northouse, P.G. (2021). Leadership: Theory and Practice (9th ed.). SAGE. 
16. Raiffa, H. (2001). Negotiation Analysis. Harvard UP. 
Complementară: 
11. Burns, J.M. (1978). Leadership. Harper & Row. 
12. Deutsch, M., Coleman, P.T. & Marcus, E.C. (2014). Handbook of Conflict Resolution (3rd ed.). Jossey-Bass. 
13. Druckman, D. (2005). Doing Research: Methods of Inquiry for Conflict Analysis. SAGE. 
14. Hiltrop, J.-M. & Udall, S. (1995). The Essence of Negotiation. Prentice Hall. 
15. Holsti, K.J. (1991). Peace and War. Cambridge UP. 
16. Iklé, F.C. (1964/2005). How Nations Negotiate. Harper & Row / RAND. 
17. Nye, J.S. (2008). The Powers to Lead. Oxford UP. 
18. Yukl, G. (2013). Leadership in Organizations (8th ed.). Pearson. 
19. Zartman, I.W. & Berman, M.R. (1982). The Practical Negotiator. Yale UP. 
20. Zartman, I.W. (2007). Negotiation and Conflict Management. Routledge. 

 

9. Coroborarea conținuturilor disciplinei cu așteptările reprezentanților comunității epistemice, asociațiilor 
profesionale și angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului 

• Negocierea s i leadershipul sunt competent e transversale din Cadrul European al Competent elor-Cheie 
(Recomandarea 2018/C 189/01). Simula rile reproduc medii profesionale din diplomat ie, OI s i mediul de afaceri. 

 

10. Evaluare 

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota finala  

10.4 Curs 
Examen scris: eseu-analiza  + 
itemi constructivi 

Acuratet e conceptuala , 
argumentare, terminologie, 
coerent a  analitico-strategica  

40% 

10.5 Seminar/laborator 

Prezentare seminar (10–12 
min + Q&A) 

Claritate, profunzimea 
analizei, material vizual, 
ra spuns la î ntreba ri; 
bibliografie min. 5 surse 

20% 



10.6 Standard minim de performant a  

• Cunoas terea s i definirea corecta  a conceptelor specifice (leadership, negociere, BATNA, ZOPA).  
• Capacitatea de a analiza o situat ie de negociere î n termenii cadrelor studiate.  
• Conducerea unei negocieri simulate, cu prega tire strategica .  
• Dovada angaja rii autonome î n procesul de î nva t are, prin portofoliul reflexiv. 

 

11. Etichete ODD (Obiective de Dezvoltare Durabilă / Sustainable Development Goals)2 

 

Eticheta generală pentru Dezvoltare durabilă 

      

 

  

 

 

 

Data completării: 
05.09.2025 

Semnătura titularului de curs 

Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu 

Semnătura titularului de seminar 

Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu 

   

Data avizării în departament: 
29.09.2025 
 

Semnătura directorului de departament 

Conf. Univ. Dr. Claudiu Marian 

 

 

 

 
2 Păstrați doar etichetele care, în conformitate cu Procedura de aplicare a etichetelor ODD în procesul academic, se 

potrivesc disciplinei și ștergeți-le pe celelalte, inclusiv eticheta generală pentru Dezvoltare durabilă - dacă nu se 

aplică. Dacă nicio etichetă nu descrie disciplina, ștergeți-le pe toate și scrieți "Nu se aplică.". 

https://green.ubbcluj.ro/procedura-de-aplicare-a-etichetelor-odd/

