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Anul universitar 2025-2026

1. Date despre program

1.1. Institutia de invatadmant superior | Universitatea Babes-Bolyai

1.2. Facultatea Istorie si Filosofie

1.3. Departamentul Studii Internationale si Istorie Contemporana
1.4. Domeniul de studii Relatii internationale si studii europene

1.5. Ciclul de studii Licenta

1.6. Programul de studii / Calificarea Relatii internationale si studii europene

1.7. Forma de invatimant IF

2. Date despre disciplina

2.1. Denumirea disciplinei Leadership si negociere in sistemul international Codul disciplinei | HLR4516

2.2. Titularul activitatilor de curs Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu

2.3. Titularul activitatilor de seminar | Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu

2.6. Tipul

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

E | 2.7.Regimul disciplinei | DS

3. Timpul total estimat (ore pe semestru al activitatilor didactice)

3.1. Numar de ore pe saptamana 4 din care: 3.2. curs 2 3.3. seminar/ laborator/ proiect 2
3.4. Total ore din planul de invatamant 28 din care: 3.5. curs | 28 3.6 seminar/laborator 28
Distributia fondului de timp pentru studiul individual (SI) si activitati de autoinstruire (Al) ore
Studiul dupa manual, suport de curs, bibliografie si notite (Al) 20
Documentare suplimentara in biblioteca, pe platformele electronice de specialitate si pe teren 12
Pregdtire seminare/ laboratoare/ proiecte, teme, referate, portofolii si eseuri 20
Tutoriat (consiliere profesionala) 14
Examinari 3
Alte activitati

3.7. Total ore studiu individual (SI) si activitati de autoinstruire (Al) 63

3.8. Total ore pe semestru 125

3.9. Numarul de credite 5

4. Preconditii (acolo unde este cazul)

4.1. de curriculum Nu este cazul

4.2. de competente | Nu este cazul

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




6.1. Competentele specifice acumulate?

Competente
profesionale/esentiale

Aplicarea conceptelor si modelelor de leadership (inclusiv leadership tranzactional/transformational si
leadership 1n criza) pentru analiza comportamentului actorilor si a proceselor de conducere in contexte
internationale.

Utilizarea instrumentelor de negociere pentru descrierea si explicarea pozitiilor, intereselor si optiunilor
(inclusiv definirea zonei posibile de acord si a alternativei la acord), precum si pentru evaluarea tacticilor si
a dimensiunii de comunicare in negociere.

Elaborarea si sustinerea unor analize si propuneri (note, prezentari, portofoliu) care integreaza cadre
teoretice si studii de caz din diplomatie si relatii internationale, cu argumentare coerenta si terminologie
adecvata.

Proiectarea si conducerea unor exercitii aplicative (simuldri/jocuri de rol) de negociere bilaterala si
multilaterald, cu pregatire strategica, gestionarea presiunilor si reflectie asupra performantei.

Competente
transversale
[ ]

Gestionarea informatiilor specifice rezolvarii sarcinilor complexe in context (receptarea, transmiterea,
prelucrarea, stocarea informatiilor iIn documente de profil), inclusiv prin utilizarea la nivel avansat a unei
limbi de circulatie internationala si, la nivel mediu sau avansat, a unei a doua limbi straine.

Aplicarea tehnicilor de munca eficienta in echipa multidisciplinard corespunzatoare diverselor paliere
ierarhice.

Autoevaluarea obiectiva a nevoii de formare profesionala in scopul insertiei si adaptabilitatii la cerintele
pietei muncii.

6.2. Rezultatele invatarii
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4 Studentul cunoaste conceptele si modelele principale de leadership si negociere, precum si etapele, tipurile si
S tacticile negocierii (inclusiv comunicarea si negocierea diplomaticad) in contexte internationale.
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7. Obiectivele disciplinei (reiesind din grila competentelor acumulate)

e Dezvoltarea capacitatii de a Intelege si aplica instrumente de leadership si negociere in

7.1 Obiectivul general sistemul international, astfel incat studentul sa poatd analiza situatii concrete, construi
al disciplinei

strategii de negociere si evalua critic tactici si rezultate in contexte diplomatice si
organizationale.

specifice

7.2 Obiectivele

e Explicarea conceptelor si modelelor de leadership si aplicarea lor in interpretarea
comportamentului actorilor internationali.

e Analizarea procesului de negociere si utilizarea corectd a instrumentelor de fundamentare
a unei negocieri.

e Evaluarea critica a tacticilor de negociere (forme de presiune, dimensiuni de psihologie
sociald) si a rolului comunicarii in gestionarea procesului si a rezultatelor.

e Aplicarea cunostintelor in contexte simulate si studii de caz (inclusiv negociere
diplomatica), prin proiectarea si sustinerea unei strategii de negociere si argumentarea
deciziilor luate.

1 Se poate opta pentru competente sau pentru rezultatele invatarii, respectiv pentru ambele. In cazul in care se
alege o singura variant3, se va sterge tabelul aferent celeilalte optiuni, iar optiunea pastrata va fi numerotata cu 6.




8. Continuturi

8.1 Curs

Metode de predare

Observatii

1.

Introducere. Definirea

Prelegere interactiva; problematizare; discutie dirijatd; mapare

leadershipului. conceptuala (harta de concepte); exemplificare pe micro-caz.
2. Stiluri de leadership (1) - Prelegere interactiva; studiu de caz; analiza pe scenarii;
Tranzactional exercitiu de diagnostic (indicatori/criterii); dezbatere.
3. Stiluri de leadership (2) - Prelegere interacti.vé; analizél' c.omparati.vé (Cfa.zuvri/li.dgri) ; lucru
Transformational pe fra.g.mente de? discurs/decizie; discutie dirijatd; mini-
’ exercitiu de aplicare.
4. Leadership In criza. Mediere v. Prelegere in.teractivé; .p.roble-matizal.’e; st.u(.iiu. de caz; 1.
Facilitare demonstraylg dev tehnici (pasi/roluri); mini-simulare ghidata;
dezbatere critica.
Prelegere interactiva; clarificare de mituri (intrebari-raspuns);
5. Introducere in negociere exemplificare; discutie dirijata; exercitiu scurt ,pozitii vs
interese”.
e . Prelegere interactiva; exercitiu aplicativ (pozitie-interes—
6. Pozitii de negociere . ) - N .
optiune); studiu de caz; lucru pe fisd de analiz3; discutie.
Prelegere interactiva; demonstratie pe schema/diagrama;
7. Etapele negocierii analiza de proces (pasi, puncte de blocaj); problematizare;
mini-aplicatie pe un caz simplu.
L . Prelegere interactiva; analiza comparativa; discutie dirijata;
8. Tipuri de negociere . : . "
micro-joc de rol demonstrativ; concluzii.
Prelegere interactiva; analiza critica de exemple;
9. Tactici (1) - forme de presiune problematizare; discutie etica; exercitiu de
identificare/incadrare a tacticilor
Prelegere interactiva; exemplificare (situatii-tip); analiza de
10. Tactici (2) - psihologie sociala erori cognitive si influenta sociald; studiu de caz; dezbatere
dirijata
Prelegere interactiva; demonstratie (tehnici de
11. Comunicarea in negociere ascultare/intrebari); analiza de dialog; exercitiu de
reformulare; feedback.
Prelegere interactiva; problematizare; analiza de
12. Comunicarea despre proces reguli/proceduri (agend3, timp, reguli de discutie); exercitiu de
,setare a procesului”; sinteza
Prelegere interactiva; studiu de caz (acord/negociere
13. Negocieri diplomatice internationala); analiza de document (declaratie, comunicat,
puncte de negociere); discutie dirijatd; concluzii comparate.
Sinteza interactiva; intrebari-raspuns; recapitulare pe harta
14. Recapitulare conceptuala; mini-test formativ; clarificarea asteptarilor 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, 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.

Complementara:
Burns, ].M. (1978). Leadership. Harper & Row.
Deutsch, M., Coleman, P.T. & Marcus, E.C. (2014). Handbook of Conflict Resolution (3rd ed.). Jossey-Bass.
Druckman, D. (2005). Doing Research: Methods of Inquiry for Conflict Analysis. SAGE.
Hiltrop, J.-M. & Udall, S. (1995). The Essence of Negotiation. Prentice Hall.

Holsti, K.J. (1991). Peace and War. Cambridge UP.

Iklé, F.C. (1964/2005). How Nations Negotiate. Harper & Row / RAND.

Nye, J.S. (2008). The Powers to Lead. Oxford UP.

Yukl, G. (2013). Leadership in Organizations (8th ed.). Pearson.

Zartman, LW. & Berman, M.R. (1982). The Practical Negotiator. Yale UP.

1
2
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4
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6.
7
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9.
1

0. Zartman, LW. (2007). Negotiation and Conflict Management. Routledge.




8.2 Seminar / laborator

Metode de predare Observatii

1. ”Cine este lider?”

discutie dirijat3; autoevaluare; reflectie ghidata

2. Eficienta leadershipului

mini-studiu de caz; analiza pe criterii; dezbatere

tranzactional
3. Leadershipul transformational in . - . C e .
- i analiza comparativa pe caz real; discutie dirijata; concluzii.
practica
4. Crizarachetelor v. Razboiul din prezentari (1); discutie; comentarii/indrumare pe continut si
Ucraina argumentare.

5. Negocierea: mituri si realitati

dezbatere; clarificare conceptuala prin intrebari-raspuns.

6. Pozitii de negociere: PD-PR-PO -
ZOPA-BATNA

exercitii practice (pe fisa); lucru in perechi/grupe; prezentari (2).

7. Maparea etapelor de negociere

studiu de caz; lucru pe schema/diagrama; prezentari (3).

8. Tipuride negociere

joc de rol; analiza de scenarii; prezentari (4).

9. Tehnici (1) - forme de presiune

analiza critica; lucru pe scenarii; prezentari (5).

10. Tehnici (2) - psihologie sociala

studiu de caz; dezbatere etica; prezentari (6).

11. Negocierea distirbutiva

simulare; debriefing (analiza post-simulare); autoevaluare.

12. Negocierea integrativa

simulare; generare de optiuni; debriefing; reflectie 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.

Complementara:

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. 1klé, F.C. (1964/2005). How Nations Negotiate. Harper & Row / RAND.

17. Nye, ].S. (2008). The Powers to Lead. Oxford UP.

18. Yukl, G. (2013). Leadership in Organizations (8th ed.). Pearson.

19. Zartman, LW. & Berman, M.R. (1982). The Practical Negotiator. Yale UP.

20. Zartman, I.W. (2007). Negotiation and Conflict Management. Routledge.

9. Coroborarea continuturilor disciplinei cu asteptarile reprezentantilor comunitatii epistemice, asociatiilor
rofesionale si angajatori reprezentativi din domeniul aferent programului

e Negocierea si leadershipul sunt competente transversale din Cadrul European al Competentelor-Cheie
(Recomandarea 2018/C 189/01). Simuldrile reproduc medii profesionale din diplomatie, OI si mediul de afaceri.

10. Evaluare

Tip activitate 10.1 Criterii de evaluare 10.2 Metode de evaluare 10.3 Pondere din nota finala
Examen scris: eseu-analiza + | Acuratete conceptuald, 40%
10.4 Curs itemi constructivi argumentare, terminologie,
coerentad analitico-strategica
Prezentare seminar (10-12 Claritate, profunzimea 20%
min + Q&A) analizei, material vizual,

10.5 Seminar/laborator

raspuns la Intrebari;
bibliografie min. 5 surse




10.6 Standard minim de performanta

Cunoasterea si definirea corecta a conceptelor specifice (leadership, negociere, BATNA, ZOPA).
Capacitatea de a analiza o situatie de negociere in termenii cadrelor studiate.

Conducerea unei negocieri simulate, cu pregatire strategica.

Dovada angajdrii autonome In procesul de invatare, prin portofoliul reflexiv.

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

\[J
™

— s Eticheta generala pentru Dezvoltare durabila

Y

1B
EFICIENTE

Data completarii: Semn3tura titularului de curs Semnitura titularului de seminar
05.09.2025

Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu Conf. Univ. Dr. Mihai Alexandrescu
Data avizarii in departament: Semnatura directorului de departament
29.09.2025

Conf. Univ. Dr. Claudiu Marian

2 Pastrati doar etichetele care, in conformitate cu Procedura de aplicare a etichetelor ODD in procesul academic, se
potrivesc disciplinei si stergeti-le pe celelalte, inclusiv eticheta generala pentru Dezvoltare durabild - daca nu se
aplica. Daca nicio eticheta nu descrie disciplina, stergeti-le pe toate si scrieti "Nu se aplicad.".



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

