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The negotiation, in the contemporary age, is the most effective method to set the conflicting situations at
the local, regional and global level. In the context of Moldova's integration in the UE, we consider that
negotiation requires an input in all spheres, including in the educational system. Regarding the educational
system, negotiation requires a new approach, as it is innovative. The negotiation is a very complex act, it
is one of the main managerial decision-making functions, which prompts the development of educational
institutions in this "hurry century", a century of major changes, and one of the competition and supremacy
in the education field.

Rezumat: Negocierea in epoca contemporana reprezinta cea mai eficientd metoda de reglare a situatiilor
divergente la nivel local, regional si global. In contextul integririi europene a Republicii Moldova,
conchidem ci negocierea necesiti o incadrare in toate domeniile, inclusiv in sistemul de invatamint. in
sistemul educational, negocierea necesita o noua abordare, deoarece este inovatoare. Negocierea, fiind un
act foarte complex, reprezintd una dintre functiile decizionale manageriale prioritare, ce impulsioneaza
dezvoltarea unei institutii de Invagadmint in acest ,,secol grabit”, al schimbarilor majore, al competitiei si
suprematiei pe piata educationala.

Cuvinte-cheie: negociere, competenta de negociere, manager, negociere educationald, negociere
manageriala.

Negocierea reprezinta o activitate cunoscuta din timpuri stravechi, termenul negociere
apare consemnat pentru prima data in secolul al VI-lea 1. H., in Roma antica, dar care a
inceput sa fie studiata in ultimele trei decenii, cercetatorii devenind extrem de preocupati
de acest subiect, abordindu-1 din diverse puncte de vedere ca urmare a complexitatii i
diversitatii sale.

Procesul de negociere este frecvent intilnit in managementul organizational si reprezinta
,consultarea dintre doud sau mai multe parti ca in final sa se incheie un acord” [8, p. 204].
O definitie plastica a negocierii arata ca ,,arta de a negocia este arta de a imparti un tort in
parti egale si de a convinge pe fiecare ca a primit partea cea mai mare” [7, p. 99].
Negocierea este omniprezentd in existenta sociald, manifestindu-se in relatiile dintre
organizatii si oameni. Importanta cu care trebuie privita negocierea ca proces si dobindire

24


mailto:cojocaruvictoria@yahoo.com
mailto:rodicamafteuta@gmail.com

a abilitatilor de a corespunde cerintelor isi gaseste expresia in lucrarea ,,The 50 percent
solution”, din 1976, a lui W. Zartman, unul dintre cei mai de seama specialisti in domeniu.
Autorul consideri ci ,,epoca noastra este cea a negocierilor”. In acelasi timp, A. Strauss
in ,,Negotiations”, din 1978, remarca faptul cd negocierea a existat din totdeauna, fiind la
fel de veche ca si omenirea. Ea a constituit ,,articulatia unei enorme varietati de activitati”
si e de mirare ca un asemenea subiect nu a fost abordat de cercetatori cu mult inainte.
Procesului de negociere poate fi abordat in diverse contexte: economic, politic, juridic,
social, cultural si educational.

Realizarile majore ale societdtii ultramoderne impun o dezvoltare a tuturor sferelor,
inclusiv a celei educationale. In conditiile dezvoltarii de anvergura a societitii, ce prevad
modernizarea continud a sistemului de Invatamint, implementarea noilor strategii
negociatoare in cadrul sistemului managerial educational este absolut indispensabila.
Negocierea si comunicarea sunt cei doi piloni care permit managerilor in educatie sa
valorifice la un nivel superior patrimoniul pe care il gestioneaza [2]. Educatia reprezinta
valoarea supremd a omenirii, 0 componentd fundamentald a societatii, ce asigura
transmiterea si reproducerea culturala, socializarea membrilor tinerei generatii [14].
Negocierea este o ,,activitate manageriald esentiala” [11, p. 3], fiind in acelasi timp ,,0
stiintd, dar s1 o arta” si cheia succesului managerial. Abordarea stiingifica se reflectd prin
legitati si principii, prin conceptiile desfasurarii negocierilor, iar arta — prin posibilitatea
de a le realiza 1n conditii §i situatii concrete. [16, p. 4]

In acest context, negocierea devine o conditie sine qua non pentru atingerea obiectivelor
si chiar pentru existenta unei institugii. Un manager trebuie sa negocieze in orice conditii,
deoarece institutia se afla in reteaua de relatii, care se stabilesc si evolueazd pe baza unui
amplu si continuu proces de negociere. [16, p. 12]

Negocierea manageriald acopera activitatea managerului prin care sint stabilite, modificate
si restructurate regulile sociale si profesionale care guverneaza institutia. Rolul negocierii
a evoluat, s-a extins pe masura ce au evoluat conceptiile si instrumentele manageriale,
punindu-se accent pe decizia participativa.

A negocia tine de arta, talent, vocatie si stiintd. Negocierea este intuifie, spontaneitate,
empatie, rabdare, putere si perspicacitate. Unul dintre fenomenele de rezonanta emotionala
este empatia care asigurd baza comunicdrii interpersonale, atit de necesard in cadrul
negocierii. [9]

Gerard Nierenberg mentioneaza, in ,,The art of negotiating”, ca ,pentru a reusi,
negociatorul trebuie sd combine vivacitatea unui foarte bun scrimer, cu sensibilitatea unui
artist”. El trebuie sa observe interlocutorul si dincolo de masa tratativelor, cu ochiul ager
al unui tragator de elitd, mereu pregatit sd descopere orice schimbare in strategie. Din
categoria trasaturilor necesare pentru managerul-negociator sint: ,,inteligenta, imaginatia,
curajul, memoria buna, modestia, capacitatea de adaptare la situatii neprevazute, flerul si
tactul” [9, p. 18].

Managerul scolar nu este un memorator de coduri si nici recitator de texte, legi, ci trebuie
sa fie un factor viu activ, care sd organizeze si sa conduca procesul de pregatire a elevilor
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spre obiectivele fixate in planurile-cadru de invatamint pentru a atinge finalitatile prescrise
de Codul Educatiei si alte acte legislative in vigoare. [3]

Circumstantele ce determind necesitatea unei negocieri in educatie sint extrem de diverse
si numeroase. Incercind si raspundi la intrebarea de ce negocierea este necesard si se
manifestd in viata de zi cu zi incd de la nastere, H. Calero scrie, in ,,Winning the
Negotiations” (1979): ,,Pentru ca exista o problema, pentru ca e necesara explorarea unei
situatii, pentru cad este nevoie de alienare contra unui tert, pentru cd trebuie influentat,
convins sau motivat un interlocutor, pentru ca trebuie initiat, adaptat, continuat si in final
pus capat unei relatii” [8, p. 204]. Astfel, negocierea este un proces frecvent intilnit in
managementul organizational si consta in consfatuirea dintre doua sau mai multe parti
negociatoare pentru incheierea unui acord reciproc avantajos.

Procedura ce nu poate lipsi din arsenalul metodelor de rezolvare efectiva, dar si onorabila
a situatiilor conflictuale este negocierea care se impune a fi inerentd in conducerea
institutiilor de iInvatamint. Ea a devenit o conditie inalienabild pentru atingerea
obiectivelor si o cale pentru existenta institutiei. Managerul scolar este obligat, in noile
conditii, sd negocieze cu elevii (pentru pastrarea unui climat corespunzator sau pentru
elaborarea unui regulament de ordine interioard, sau pentru a-i convinge sa studieze in
institutia de invatamit pe care o conduce), cu parintii (pentru organizarea unor actiuni
educative non-formale, pentru formarea asociatiei de parinti), cu administratia locala si
agentii economici (pentru obtinerea unor resurse financiare suplimentare), cu profesorii
(pentru tratarea diferentiatd sau personalizatd a unor elevi, pentru participarea in diverse
proiecte educationale), cu inspectoratul (pentru a asigura un personal calificat) [4].
Managerii institutiilor de Tnvatdmint ar trebui sa manifeste o deosebita atentie procesului
de negociere, datorita schimbarilor in cadrul sistemului de invatamint, datorita reformelor
educationale si trecerii la autonomie a institutiilor de Tnvatamint.

Negocierea manageriald reflectd procesul prin care managerul solutioneaza divergentele
dintre grupuri, dintre indivizi in legatura cu sarcinile de munca din institutie, iar 20% din
timpul managerului este destinat pentru rezolvarea conflictelor manageriale [6].
Negocierea joaca un rol vital in orice activitatea manageriala. Negocierea este deseori
privitd de managerii scolari ca fiind o activitate ce ,,inghite” prea mult timp si energie, mai
mult decit au ei la dispozitie. In negociere nu existd reguli batute in cuie. Ea consti in
utilizarea exercitiilor mentale si a tacticilor de comunicare. In negociere orice este permis,
negocierea fiind ,,jocul vietii”. Cu toate acestea, exista ,,Legea celor 30-60-10":

<> 30% din timp se acorda pentru pasa, pentru expunerea de deschidere a negocierii;
<> 60% din timp se acordad pentru discutii, intrebari §i raspunsuri;

<> 10% din timp se acorda pentru inchiderea negocierii $i formularea concluziilor. [1,
p. 133]

De aceea unii manageri opteaza pentru metode mai putin eficiente de a obtine ceea ce
doresc. De exemplu, ei se folosesc de:
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o Autoritate. A spune oamenilor ca o decizie nu poate fi discutata poate parea un
pas mai simplu decit a negocia, dar negocierea ofera rezultate pe termen lung, mult mai
eficiente.

. Constringere. A-i forta pe oameni sa faca ceva, subterfugiu care poate ,,merge” la
inceput, dar aceastd metoda da nastere la resentimente, ii poate determina pe oameni sa
devina necooperanti.

J Un arbitru. A lasa o persoand neutra sa decida asupra rezultatului este o care doar
in aparenta mai simpla decit a ajunge de comun acord la o intelegere [12, p. 6].

In functionarea institutiei educationale apar situatii conflictuale, ca efect al relatiilor
interumane in timpul procesului educational. In functie de cauzele ce le genereazi,
conflictele educationale pot fi:

> De viziune, de opinii, de divergente ireconciliabile (intre participantii la procesul
educational).
> De competenta, de autoritate (in exercitarea unor atributii intre catedre sau intre

actorii educationali).

> De evitare a responsabilitatii (profitindu-se de erorile de proiectare a structurii
organizatorico-functionale a institutiei sau de erorile eclaborarii fiselor de post ale
managerilor si profesorilor).

> De distorsionare a comunicarii (atit pe verticala, cit si pe orizontald).

> De putere (generate din dorinta unora de a ocupa cu orice pret posturi de
conducere).

> De interese (intre participantii la procesul educational).

> De distribuire a resurselor financiare (salariu, premii).

Din paleta solutiilor manageriale de rezolvare a conflictelor educationale, managerul poate
alege una dintre urmatoarelor solutii:

Negocierea

Autoritatea ierarhica

Retragerea unei parti

Rezolvarea conflictelor prin integrare [15, p. 114-116].

Negocierea este mai eficienta decit toate metodele, deoarece oamenii sint cu totii

K/ K/ K/ K/
0’0 0‘0 0’0 0’0

implicati in obfinerea acordului cu privire la solutia pe care vor trebui sa o aplice.
Multitudinea situatiilor in care managerii ar trebui sa manifeste un comportament
preventiv a condus la constituirea unor modele specifice de preintimpinare a conflictelor:
. Modelul Canter: in toate situatiile, managerul sia se comporte pozitiv, sa
congstientizeze scopurile si cerintele de rezolvare, normele disciplinare si de participare.

. Modelul Glasser: terapia realitdfii, cu raportarea comportamentului la specificul
mediului, la cerintele si dificultatile lui, prin analize si dezbateri.

. Modelul Kounin: rolul ,efectului de unda” asupra grupului cind se aplicd o
sanctiune.
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o Modelul modificarilor de comportament: un comportament se Intireste datoritd

consecintelor pozitive sau negative, pe care le are. Repetarea unui comportament pozitiv
va conduce la o schimbare.
. Modelul consecintelor logice: are loc o autoanaliza din partea subordonatilor pentru

a prevedea consecintele abaterilor, cu sprijinul managerului si al colegilor. [4, p. 181]

Primul pas spre o negociere eficientd este intelegerea faptului cd negocierea nu este o

intrecere, ci o oportunitate de a stabili relatii de buna colaborare. O negociere poate forma

deseori baza unei legaturi solide intre cele doua parti.

Negocierea eficienta se desfasoara in functie de patru axe majore, pe care este bine sa le

stabilim inainte de orice negociere importantd: formularea obiectivelor, cunoasterea

limitelor, determinarea strategiei relationare si cunoasterea mizelor si a riscurilor.

Negocierea efectiva respecta reguli de fair-play si se caracterizeaza prin aceea ca:

Autorul Etapele negocierii
1 2 3 4 5 6
Malita M. | Pre-negocierea | Negocierea Post-
(1972) negocierea
Scott B. | Explorarea Prezentarea Negocierea | Stabilirea Ratifica
(1996) ofertelor ofertelor aranjament | rea
ului
Cornelius H. Pregatirea Interactiunea | Incheierea
(1996)
Craciun C. Pre-negocierea | Negocierea Post-
(1998) propriu-zisa negocierea
Hiltrop J. Pregatirea Elaborarea Inceperea | Clarificare | Negocie | Inchei
(2000) negocierii strategiei negocierii | a pozitiei rea erea
negoci
erii

Caraiani  Gh. | Pregatirea Negocierea Incheierea
(2003) negocierii propriu-zisa negocierii
Prutianu  S. | Pregatirea Schimb de | Acordarea | Obtinere
(2004) strategiei informatii concesiilor | garantiilor
Pastor I. | Culegerea Analiza Identificare | Respectare
(2008) informatiilor mesajelor a a acordului

interesului

comun
Pinzaru I. | Planificarea Deschiderea Identificare | Tranzactio | Definiti | Evalua
(2011) aproblemei | narea varea rea
Peeling N. | Pregatirea Comunicarea | Tratativele | Incheierea
(2012)

. Este o tranzactie ale carei conditii nu au fost fixate inca.
o Este un proces unic (nicio negociere nu seamdna cu alta).
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° Implica o artd a conversatiei si persuasiunii.

° Este un proces cooperant.

. Este un act creator.

. Presupune concesii repetate in mod reciproc.

. Urmareste realizarea uni concesii, Si nu a unei victorii.

. Negociatorii trebuie sa incheie negocierea cu sentimentul cd au realizat maximum

posibil din ceea ce si-au propus. [4]

La o negociere in educatie toti participantii cistigd cite ceva. Este vital sd retinem ca o
negociere este buna numai daca este buna pentru ambele parti. Negocierea este favorabila
doar daca ea reprezinta procesul prin care obtii ceea ce doresti de la ceilalti, permitindu-le
in acelasi timp lor sa obtina ceea ce vor.

Parcurgerea etapelor unei negocieri ne ajuta sa planificdm si sa asiguram o finalitate cu un
rezultat favorabil partenerilor. Scopul final al negocierii in educatie este acela de a obtine
o solutie reciproc avantajoasd, o imbinare a intereselor, astfel incit ambele parti
negociatoare sd se declare satisfacute de rezultat.

In urma analizei lucririlor stiintifice am sistematizat intr-un tabel etapele negocierii
propuse de diversi autori.

Tabelul 1. Etapele negocierii

Pentru o negociere reusitd in educatie ar fi importantda urmarea unei succesiuni de etape:

1. Pregitirea negocierii. ,,Un adevarat giuvaer in coroana negocierii efective. Faceti-0
cum trebuie si performantele dumneavoastra se vor imbunatati simtitor” (Kennedy, 1993).
Pregdtirea este esentiald pentru negocieri. Existd trei elemente de baza: stabilirea
obiectivelor negocierii; evaluarea cazului celeilalte parti; evaluarea punctelor tari si a
punctelor slabe.

2. Elaborarea unei strategii. ,,Intotdeauna alegeti calea cea mai buna, indiferent cit de
dificila ar fi. Obisnuinta o va face usoara si placutd.” (Pitagora, 500 i. H). Pe linga
elaborarea strategiei, trebuie sa determinam ce stil de negociere vom adopta.

3. inceperea negocierii. ,Mai intii fiti sigur cd intelegi ce vrei si spui si abia apoi
vorbeste” (Epictetus, 60 1. H.). Este cel mai important moment pentru a da tonul negocierii.
Existd doud elemente-cheie pentru demararea negocierii: inceperea negocierii si stabilirea
ordinii de zi.

4. Clarificarea pozitiilor. ,Multe lucruri se pierd din lipsa unor intrebari valoroase”
(George Herbert). Aceasta etapa a negocierilor are trei faze: obtinerea informatiilor;
testarea argumentelor si testarea pozitiilor.

5. Negocierea. ,,In cea mai purd forma a sa este inteligenta opusa unei alte inteligente”.
(John Illich, 1980). Aceastd etapd poate fi Tmpartitd in trei componente: obfinerea
concesiilor; depasirea impasurilor si incercarea de a obtine un acord.

6. incheierea negocierii. ,Nimic nu este stabilit, pind cind nu este stabilit corect” (L. D.
Brandeis). In mod normal, etapa de incheiere a negocierii cuprinde trei pasi: formularea
unui acord, asigurarea aplicarii lui si trecerea 1n revistd a experientei de negociator [10, p.
30-54].
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Existd patru surse principale de putere ce pot influenta negocierea in educatie:

o Personalitatea. Increderea in fortele proprii, carisma si capacitatea de exprimare
clara si concisa sint calitafi puternice.

. Functia. O functie sau un statut important constituie o sursa de putere si autoritate.
. Cunostintele. Un volum mare de cunostinte (bineinteles, in legatura cu subiectul

in discutie) confera puterea de a influenta pe ceilalti, mai putin cunoscétori in domeniu.

. Instinctul. Capacitatea sau sentimentul de a recunoaste ca o oportunitate este
aproape [10, p. 15-17].

Recunoasterea validitdtii unei negocieri trece prin trei rationamente:

> Un rationament de utilitate, fixat pe avantajul compromisului de interese. Este un
rationament ex-ante, el decide angajarea intr-o procedura de negociere.

> Un rationament de eficacitate: acest mod permite obtinerea de prestatii sau bunuri.
> Un rationament de frumusete: negocierea a fost executatda dupa toate regulile artei,

efectuata cu talent, negociatorii au ramas satisfacuti, este un rationament ex-post. [13, p.
80-82]

Ollivier D. specifica ca ,,succesul unei negocieri poate fi garantat printr-0 abordare
sinergica si nu antagonica, ale carei principii de baza sint:

v ,,Ce tie nu-ti place altuia nu-i face”.

v Jocul cu mizd nenula, de tip ,,cistig-cistig”.

v Cistigarea Increderii partenerului prin autenticitate si credibilitate.
v Orientarea spre solutii concrete si decizii realiste [5, p. 143].

Negocierea prin excelentda prevede o colaborare intre entitati umane, care sint absolut
diferite ca abordare, fiind un proces de ,,dat si luat”, cu repercusiuni care afecteaza relatiile
interumane, ceea ce face foarte dificil de a fi obiectiv in negocierea care tine de registrul
moral, deoarece vizeazd inovatia, schimbarea, intelegerea, un spatiu de dialog si
comunicare.

Aceastd interactiune complexa se prezinta ca un microcosmos de mize sociale majore, iar
negocierea este in esentd un ,,joc al vietii”, un joc strategic Tn masura in care este o actiune
ordonata de gindire catre scopuri particulare si personalizate.

Dezvoltarea competentelor de negociere este una dintre problemele principale ale
demersului educational contemporan, deoarece capacitatea managerului unei institutii de
invatamint de a se angaja Intr-un act de negociere este, in temeiul unor cunostinte si
abilitati, o trasatura specificd a specialistului modern. [9, p. 16]

Negocierea educationald este in deplin acord cu prioritatile invatdmintului actual de
calitate, de aceea este necesar de a forma competenta de negociere la managerii scolari
pentru a oferi un nou impuls actului managerial.

In conditiile unei educatii aflate in schimbare si ale unui mediu ,turbulent” trebuie
cunoscute aspectele de negociere, tehnicile de negociere pentru a solutiona rapid si eficient
conflictele din interiorul colectivului unitatii scolare sau cele posibile. Acestea se impun a
fi rezolvate intr-o transparentd deplind si prin consens.
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o In aceasti perioadd a concurentei aprige pe piata educationald, rolul managerului
devine unul de mentor in asigurarea vivacitatii institutiei de invatadmint, iar negocierea
reprezintda un proces de decizie, un instrument de management al comunicarii §i
management al conflictelor si un factor prioritar in dezvoltarea institutiei de Tnvatamint.

. Negocierea ca emblema a profilului managerial are succes azi, fiindca vizeaza
reglementarea dintre forte contradictorii, negocierea fiind marcatd de noblete, deoarece
este riscanta si dificila si are influenta asupra tuturor sferelor de activitate umana, inclusiv
cele din sistemul de Invatamint.

° Promovarea actului de negociere este, in contextul reorientarilor prioritdfilor
educationale, care necesita actualizari sistematice si ajustari la cerintele actuale ale pietei
educationale, in favoarea unei ,,Scoli prietenoase a copilului”.
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