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REPERELE CONCEPTUALE ALE CERCETARII

Actualitatea temei. Negocierea reprezintda garantul eficientei unei institutii de
invatamant si conexiunea dintre managerul institutiei si personalul intern al institutiei, cat si
membrii externi ai comunitatii. Managerii institutiilor de invatamant preuniversitar sunt solicitati
sa se implice mai activ in procesul de negociere, reiesind din schimbarile de anvergura din cadrul
sistemului de Invatdmant, a reformelor educationale si a trecerii la autonomie a institutiilor de
invatamant.

Negocierea este o conditie indispensabild pentru realizarea tuturor functiilor si
activitatilor organizationale ale unui manager scolar. Negocierea, fiind una dintre cele mai
importante functii decizionale manageriale, este premisa nu numai a stabilitatii, dar si a
dezvoltarii unei institutii de Tnvatdmant. Procesul de comunicare si actul de negociere sunt foarte
complexe, deoarece sunt omniprezente si favorizeaza integrarea tuturor functiilor manageriale.

Managerul scolar este cel care comunica si negociaza cea mai mare parte din timpul sau,
avand sarcina de a procesa informatia interna si externd, manifestand perseverentd in cadrul
tratativelor in vederea atingerii obiectivelor prevazute. Astfel, managerul scolar trebuie sa fie un
etalon 1n procesul de comunicare si negociere, deoarece el este cartea de vizitd, el reprezinta
institutia de Tnvatdmant si este absolut necesar de a poseda competenta de negociere pentru a
convinge, a argumenta si a demonstra corectitudine si un inalt profesionalism. In aceasti
perioadd a concurentei pe piata educationald, rolul managerului devine unul prioritar in
asigurarea vivacitatii institutiei de invatdmant, iar negocierea este un factor esential in atingerea
eficientei si eficacitatii maxime a unei institutii de invatamant.

Activitatea manageriala din cadrul institutiilor de invatamant preuniversitar, care au
trecut la autogestiune financiard, presupune o atitudine constientd fatd de procesul de negociere,
abilitatea de a negocia conditioneaza progresul acestor institutii, in acest context este evident ca
abordarea negocierii educationale este in deplina concordanta cu politicile educationale.

Problematica data este in corespundere absoluta cu cea a competentei de negociere si in
consens cu reformele de amploare ale sistemului de Invatdmant, cu strategiile, principiile si
obiectivele actuale ale educatiei de calitate, ce trebuie implementate si realizate de catre
managerul institutiei de Invatdmant.

Abordarea acestei probleme constituie o solutie pentru a avea un management de succes,
caci, fard actul de negociere, insdsi esenta conducerii este denaturatd, iar managerul trebuie
format si perfectionat in acest sens.

Descrierea situatiei in domeniul de cercetare si identificarea problemelor de

cercetare. Primele studii In negociere dateaza din anii 40-50 ai sec. XX ale unui sir de
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cercetdtori: L. Kurt, M. Deutsch, N. Chamberlain, W.E. Vinacke si A. Arkoff ce ilustreaza etapa
pretimpurie a cercetarilor in negociere [Apud 29, p. 520].

Studiul negocierii s-a aprofundat si s-a realizat in urmatoarele trei etape: Etapa
psihosociald a cercetarii negocierii: C.M. Stevens, J. Sawyer, H. Guetzkow, R.E. Walton, R.B.
McKersie, J.E. McGrath, G.I. Nierenberg, J.Z Rubin si B.R. Brown, Caroll, D.G. Pruitt si P.J.
Carnevale; Etapa decizional-comportamentala a cercetarii negocierii: Th.C. Schelling, A.
Tversky, D. Kahneman, R. Fisher, W. Ury, M. Miclea; Etapa renasterii psihosociale a cercetarii
negocierii: G. Loewenstein, C. De Dreu, M.H. Bazerman [Ibidem, p. 521-532].

Un deosebit interes pentru cercetarea stiintifica a negocierii prezinta lucrarile autorilor St.
Prutianu [25], C. Craciun [10], M. Georgescu [33], D. Voiculescu [27], L.P. Zapartan [28], R.H.
Cohen [3], R. Fisher [11], J. Hiltrop [15], K. Keenan [17], C. Albin [32], 5. Herpemu [30].

Studii cu privire la negocierea in educatie apartin cercetatorilor din Romania: 1. Toca
[26], V.M. Cojocariu [4], cat si din Republica Moldova: D. Patrascu [24], V. Gh. Cojocaru [5],
V. Cojocaru [6; 7; 8], V. Goras-Postica [13].

Astfel, formarea competentei de negociere educationala a managerilor scolari este de o
stringenta actualitate ca proces si realizare si conduce la formularea problemei cercetarii: Care
sunt reperele teoretice si metodologice ale formarii competentei de negociere educationala si
cum poate fi ameliorat managementul institutiei preuniversitare prin valorificarea acestei
competente.

Scopul cercetarii constd in fundamentarea teoretico-practica a reperelor pedagogice de
formare a competentei de negociere educationald a managerilor scolari.

Obiectivele cercetirii:

e Specificarea notionald a negocierii, negocierii educationale si competentei de negociere
educationala n contextul cercetarilor stiintifice actuale.

e Stabilirea bazei teoretice a formarii competentei de negociere educationala a managerilor
din Invatdmantul preuniversitar.

e Elaborarea Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere educationald a
managerilor.

e Validarea experimentala a Metodologiei de formare a competentei de negociere
educationala a managerilor din invatamdntul preuniversitar.

e Analiza si interpretarea rezultatelor experimentale.
Metodologia cercetarii stiintifice: metode teoretice: documentarea stiintifica,

observatia, analiza, sinteza, inductia, deductia, metoda sistematizdrii teoretice, metoda



generalizdrii teoretice, compararea, modelarea teoretica; praxiologice: conversatia, chestionarul,
testul, experimentul pedagogic (de constatare, de formare si de control); statistice: prelucrarea,
interpretarea si analiza datelor statistice ale cercetarii din punct de vedere cantitativ si calitativ.

Noutatea si originalitatea stiintifica se constituie din abordarea si definirea conceptului
de negociere educationala si competenta de negociere educationald; elucidarea valorilor culturii
negocierii Tn mediul educational; elaborarea unui Model pedagogic al formarii competentei de
negociere educationald a managerilor si a Metodologiei formarii competentei de negociere
educationald a managerilor din invatamantul preuniversitar. De asemenea, a fost confirmata
valoarea acestora 1n practica educationala.

Problema stiintificaA importanti solutionati consta in fundamentarea teoretico-
aplicativd a functionalitatii Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere
educationald a managerilor, in vederea racordarii procesului educational la necesititile de
modernizare, fapt care a contribuit la dezvaluirea importantei acestei competente in eficientizarea

Semnificatia teoretica a cercetirii rezida in: stabilirea fundamentelor epistemologice
ale negocierii; definirea conceptului de negociere educationald si competentd de negociere
educationald din perspectiva psiho-pedagogica a managementului educational; fundamentarea
teoreticd a Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere educationala a managerilor
si a Metodologiei de formare a competentei de negociere educationald a managerilor din
invatdmantul preuniversitar; sistematizarea continutului ideatic privind negocierea educationala.

Valoarea aplicativa a lucrarii este reprezentata de:

»  Identificarea sistemului de instrumente si indicatori de diagnosticare si evaluare a competentei
de negociere educationala a managerilor din invatamantul preuniversitar;

»  Elaborarea curriculumului de formare a competentei de negociere educationala;

» Validarea experimentala a Metodologiei formarii competentei de negociere educationala a
managerilor din invatamantul preuniversitar.

Rezultatele stiintifice principale inaintate spre sustinere:

1. Procesul de formare a competentei de negociere educationald a managerilor
scolari implica dezvoltarea diverselor parteneriate pentru a facilita progresul si integrarea
institutiei de invatamant pe piata educationala, asigurand un rezultat educational de calitate.

2. Modelul pedagogic al formarii competentei de negociere educationald a
managerilor fundamenteaza sistemul de activitati conform noilor orientari curriculare.

3. Metodologia formarii competentei de negociere educationala a managerilor din

invatdmantul preuniversitar directioneaza demersul formativ si dezvoltativ in contextul culturii
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de negociere in institutia preuniversitara de invatamant.

Implementarea rezultatelor stiintifice s-a realizat prin intermediul cercetarilor
experimentale realizate in cadrul Universitatii de Stat din Tiraspol, Universitatii de Stat din
Moldova, Universitatii Pedagogice de Stat ,,Jon Creanga”, Institutului de Stiinte ale Educatiei,
Directiei Educatie Criuleni si Liceului Teoretic ,,Nicolae Donici” din s. Dubasarii Vechi, r.
Criuleni.

Aprobarea rezultatelor stiintifice. Valoarea stiintifica a cercetarii a fost confirmata in
cadrul conferintelor stiintifice nationale si internationale: Dezvoltarea competentelor de
comunicare si negociere la managerii scolari. In: Sesiunea nationald de comuniciri stiintifice
studentesti, USM, Chisinau, 2013; Conferinta Stiintificd Internationala ,Invitimantul superior
din Republica Moldova la 85 de ani”, Specificul negocierii in cadrul sistemului educational. In:
Acta et Commentationes. Stiinte ale Educatiei, UST, Chisinau 2015; Dezvoltarea competentelor
de comunicare si negociere educationald la managerii institutiilor preuniversitare. In: Analele
Stiintifice ale Universitatii de Stat din Moldova, Stiinte socioumanistice, USM, vol. 2, 2013;
Formarea competentei de negociere educationala a managerilor din invatamintul
preuniversitar. In: Prerogativele invatimintului preuniversitar si universitar in contextul
societatii bazate pe cunoastere, UST, vol. 1, Chisindu, 2014.

Publicatiile la tema tezei de doctor. Reperele conceptuale si praxiologice privind
formarea competentei de negociere educationald a managerilor din invatamantul preuniversitar,
au fost reflectate in 8 publicatii stiintifice [6; 7; 8; 18; 19; 20; 22; 23] si in manualul
,2Managementul conflictului in sistemul educational” [21].

Volumul si structura tezei: Introducere, 3 capitole, concluzii generale si recomandari,
212 surse bibliografice, 15 anexe.

Cuvinte-cheie: negociere, negociere educationald, competentd, competentd de
comunicare, competentd de negociere, competentd manageriala, manager scolar, management
educational, manager negociator, cultura negocierii.

CONTINUTUL TEZEI

Capitolul 1. Bazele teoretice ale negocierii educationale ca proces dinamic reflecta
descrierea continutului stiintific al conceptului de negociere, examinat din mai multe puncte de
vedere prin incursiune istorica. Studiul stiintific al negocierii s-a realizat prin elucidarea a 3 etape
de cercetare ale negocierii: etapa psihosociala (anii 60-70 ai secolului XX); etapa decizional-
comportamentald a cercetarii negocierii (anii 80-90 ai sec. XX); etapa renasterii psihosociale a
cercetarii negocierii (inceputul secolului XXI) [29]. Fundamentarea si aprofundarea teoreticd a

negocierii a fost realizata in baza analizei unei multitudini de modele explicativ-interpretative:
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modelul alegerii duale sau a dublei evitari; modelul factorilor negocierii; modelul dimensional al
negocierii; modelul fortelor negocierii; modelul trebuintelor negocierii [Ibidem, p. 524]; modelul
logic; modelul matematic; modelul de simulare a negocierilor [14].

Investigarea acestui subiect permite sa distingem urmatoarele caracteristici ale
negocierilor: procesul de negociere este un fenomen social, un proces organizat; un proces cu
afinitate precisa si un proces competitiv [1].

Evidentierea caracteristicilor negocierii ne-a permis sa determindm functiile, principiile
negocierii si sa identificim tipurile de negocieri.

Procesul de negociere indeplineste diverse functii: functia rezolutiva; functia
decizionala, functia de restructurare; functia de schimb [33, p. 6-9] si se bazeaza pe anumite
principii ale negocierii: principiul reciprocitatii; principiul moralitatii si legalitatii [1, p. 18];
principiul schimbului; principiul preemtiunii [28, p. 68]; principiul acordului; principiul
eficacitatii [31, p. 6].

Procesul de negociere, fiind de o complexitate avansata, presupune o multitudine de
tipuri de negocieri care sunt planificate datorita instrumentarului negocierilor, care include
strategii, stratageme, tactici si tehnici, iar rolul diversitatii strategiilor, tacticilor si tehnicilor
in cadrul negocierii este incomensurabil pentru desfasurarea negocierilor de succes.

Pentru demararea negocierilor este necesara nu numai aplicarea instrumentarului
negocierilor, dar, de asemenea, este important ca negociatorii sa abordeze anumite Stiluri de
negociere in cadrul tratativelor pentru a obtine rezultatele scontate. In acest cadru de referinti s-
au evidentiat un sir de cercetatori care au delimitat diverse stiluri de negociere, determinandu-se
avantajele si dezavantajele acestora.

Cercetarile In domeniul negocierilor ne-au permis sa identificim ca negocierile de succes
se axeaza pe: o comunicare eficientd; o argumentare persuasivd; o vorbire ornatd; o ascultare
cultd si competenta, astfel deducem cd ,,a negocia inseamnd a comunica, iar comunicarea
presupune argumentare” [14, p. 78].

Procesul de negociere vizeaza in mod indubitabil un proces de comunicare activ, ce
presupune utilizarea cu naturalete a limbajului verbal, non-verbal si paraverbal cu scopul de a
convinge, demonstra, argumenta, manipula partenerul de negociere, pentru a ajunge la o
intelegere reciproc acceptabild. Rezultatul negocierilor este direct proportional cu eficienta
comunicarii, iar negocierea este incontestabil inseparabild de comunicare.

Negocierea si comunicarea sunt atribute indispensabile managerilor scolari, care
contribuie la realizarea cu succes a functiilor manageriale. Negocierea joaca un rol important in

activitatea manageriala, fiind cheia succesului managerial.
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Prin sintetizare, a fost definitd negocierea educationald, care reprezinta un proces
complex, structurat si etapizat configurat intre actantii educationali, ce inglobeaza componenta
decizionala si este realizat datorita activitatii de comunicare, presupunand abilitatea de a
demonstra, convinge, argumenta, manipula, concilia partenerul de negociere prin diverse
strategii, tehnici §i tactici negociatoare, cu scopul de a aplana divergentele educationale sau de
a realiza obiectivele stabilite.

Astfel, negocierea este un proces indispensabil managementului educational si consta in
,consultarea dintre doua sau mai multe parti in scopul incheierii unui acord” [12, p. 204].

Managerul scolar, in noile conditii, este obligat sa negocieze cu elevii (pentru pastrarea
unui climat corespunzator sau pentru elaborarea unui regulament de ordine interioard), cu parintii
(pentru organizarea unor actiuni educative nonformale, pentru formarea asociatiei de parinti), cu
administratia locald si agenti economici (pentru obtinerea unor resurse financiare suplimentare),
cu profesorii (pentru tratarea diferentiatd sau personalizatd a unor elevi), cu inspectoratul scolar
(pentru a asigura institutia de invatamant cu personal calificat) [18].

Negocierea in educatie reprezintd o competitie moderna de cultura generala, in care toate
partile negociatoare au de castigat unele beneficii. Este esential s& mentionam ca o negociere este
avantajoasa numai daca este rentabild pentru ambele parti. Negocierea este favorabild doar daca
ea reprezintd procesul prin care obtii ceea ce doresti de la ceilalti, permitdndu-le in acelasi timp
lor sa obtina ceea ce vor.

Sinteza ideilor din lucrarile de specialitate confirma ideea ca succesul profesional al unui
manager in asigurarea dezvoltdrii institutiei de invatamant depinde, in cea mai mare parte, de
abilitatea managerilor de a purta negocieri cu subalternii cat si cu membrii comunitatii. Rolul
negocierilor in sistemul educational se precizeaza prin obtinerea unor rezultate concrete si prin
tendinta de amplificare si diversificare continua a negocierilor, de transformare a lor din actiuni
episodice intr-0 forma de lucru cu caracter permanent §i cuprinzator.

Formarea competentei de negociere este una dintre prioritatile demersului educational
modern, deoarece abilitatea unui manager de a negocia, in temeiul competentelor de comunicare
si negociere, este o valoare esentiald a unui manager scolar modern, negocierea fiind o conditie
vitala pentru realizarea tuturor obiectivelor educationale ale unei institutii de invatdmant.

In contextul integririi europene a Republicii Moldova, constatim ci negocierea, ca
atribut al profilului managerial, necesitd o deosebitd atentie si un impuls sporit iIn domeniul
sistemul de Tnvatamant, actualizari sistematice si ajustari la cerintele pietei educationale.

Din analizele efectuate constatam, asadar, cd negocierea in educatie este un camp

neexplorat, ce necesitd a fi tatonat. In sistemul educational negocierea cere noi cunostinte, o noua
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atitudine, un nou comportament, o noud abordare, o noud mentalitate, deoarece este inovatoare.
Formarea competentei de negociere poate contribui la dezvoltarea culturii negocierii managerilor
scolari, deoarece negocierea este o activitate ce are influentd asupra tuturor sferelor de activitate
umana, inclusiv in sistemul de Invatamant.

In Capitolul 2. Cadrul metodologic de formare a competentei de negociere
educationald a managerilor scolari s-au analizat si delimitat diverse definitii ale conceptului de
competentd, competentd de negociere si structura competentei, s-au reflectat competentele,
calitatile, atributiile si responsabilititile de bazd ale unui manager scolar si competentele
specifice ale unui negociator. De asemenea, s-au sistematizat principalele competente ale unui
manager scolar si s-au Incadrat intr-o schemd competentele esentiale ale unui negociator. S-a
descris si s-a analizat formarea competentelor in structurda, conform urmatoarelor niveluri:
nivelul personal; nivelul echipei; nivelul cultural.

Astfel, deducem cad o competenta pate fi construitd daca se manifesta ,, a sti sa actionezi”
(savoir agir), dar si ,,a Vrea sa actionezi” (vouloir agir) si ,,a putea sa actionezi” (POUVOIr agir).

Pentru managerul scolar este oportun si obligatoriu ca sa posede un spectru vast de
competente: competenta managerialda, competenta profesionald; Competenta psihopedagogica,
Competenta Social-morala; Competenta decizionald; Competenta juridicd; competenta
motivationald, competenta de comunicare; competenta de negociere; competenta culturala.

Competenta de negociere constd in ,capacitatea de a asculta, de a argumenta, de a
convinge, de a determina compromisuri, colaborari si concesii in cadrul procesului de negociere”
[9, p. 136]. Plus la aceasta, competenta datd prevede cunoasterea strategiilor, tehnicilor si
tacticilor de negociere a conflictelor, pentru aplanarea cdrora o calitate importantd pentru
negociator este empatia [30].

Un atribut important pentru realizarea negocierii este competenta de comunicare ce
inglobeaza cunostinte, capacitati si atitudini comunicative.

Prin urmare 1n viziunea noastrd, Competenta de negociere educationala presupune
capacitatea de a comunica, de a gandi critic si analitic, de a decide, de cunoastere si aplicare a
instrumentarului negocierilor, ce include strategii, tactici si tehnici de negociere in scopul de a
negocia cu actantii interni si externi ai institutiei de Invatdmant, pentru a aplana situatii
divergente si pentru a dezvolta relatii de colaborare cu cadrele didactice, elevii, cadrele auxiliare,
familia si comunitatea, dezvoltdnd parteneriate pentru a facilita progresul si integrarea pe piata
educationald a institutiei de Invatdmant, asigurand un proces educational de calitate, ingloband o
atitudine constientd si responsabild fatd de procesul de negociere educationald si fatd de cultura

negocierii.



De asemenea, in cadrul acestui capitol sunt reflectate rolurile managerului scolar: roluri
interpersonale (figura exponentiald, lider, persoana de legaturd); roluri informationale (monitor,
diseminator, speaker); roluri decizionale (intreprinzator, reglator de disfunctionalitati, alocator
de resurse, negociator) [16].

Managerul scolar, pe langa competentele si rolurile pe care le exercita are si urmatoarele
responsabilitati: reglementeazd si organizeaza functionarea institutiei de invatamant in baza
actelor normative; implementeaza Curriculumul modernizat disciplinar, organizeaza asigurarea
didactico-metodica a institutiei; coordoneaza si raspunde de Iintreaga activitate instructiv-
educativa si administrativa a institutiei; este responsabil de aplicarea normelor privind protectia
muncii, prevenirea si stingerea incendiilor in institutia scolara.

Astfel, deducem ca managerul scolar este persoana care , exercita functiile
managementului in virtutea obiectivelor, sarcinilor, competentelor si responsabilitatilor
specifice pe care o ocupa’ [2, p. 84]

In cadrul acestui capitol s-au delimitat si analizat problemele specifice procesului de
negociere in contextul educational, s-au clasificat tipurile de conflicte educationale: conflicte de
viziune; de competentda; de autoritate; de evitare a responsabilitatilor, de distorsionare a
comunicarii; de putere, de interese, de distribuire a resurselor financiare.

In acelasi rand, s-a determinat ci negocierile care ,,decurg prost” se datoreazi unor
motive similare, numite ,,sindroame”: sindromul sensului unic; sindromul ,,cdstig - pierdere”;
sindromul ,, mersului la intamplare”’; sindromul ,, evitarii conflictului” [15].

S-au evidentiat diferentele ce provoacd aparitia unor probleme in cadrul negocierii
educationale: diferente de personalitate; de perceptie; de statut, de cultura, semantice.

Sunt adusi in discutie anumiti factori de personalitate prin intermediul celor mai frecvente
surse de erori evidentiate in activitatea negociatorului: stereotipul; efectul de halo; efectul
Pygmalion; proiectia [33, p. 13-14].

Negocierea ajunge n impas cand discutia ,,aluneca” de la subiect, cdnd participantii se
concentreaza asupra unor probleme minore, in privinta carora sunt inflexibili. Pentru deblocarea
situatiei in procesul de monitorizare este rationala: concentrarea asupra scopului; trecerea in
revista a progresului efectuat; concentrarea asupra problemelor fundamentale; punerea
intrebarilor de tipul ,, Dar daca...” [17, p. 44-46].

Studierea si analiza literaturii stiintifice ne-a permis sa elaboram Modelul pedagogic al
formarii competentei de negociere educationald a managerilor, reprezentat in Figura 2.1.,
pornind de la elucidarea circumstantelor necesitatii implementarii negocierilor, a specificului

activitatii managerial-negociatoare si a caracteristicilor personalitatii negociatorului.
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Fig. 2.1. Modelul pedagogic al formarii competentei de negociere educationala a managerilor
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Negocierea in management conduce spre innoirea activitatii de conducere a managerului
institutiei preuniversitare, care capatd un caracter inovational. Reiesind din aceasta, a fost
introdus un termen nou activitatea managerial - negociatoare a managerului institutiei
preuniversitare, aceasta fiind activitatea subiectului de creare, elaborare, asimilare a practicilor
negociatoare in continutul functiilor manageriale, metodelor utilizate, implementarii
strategiilor, stratagemelor, tehnicilor si tacticilor negociatoare in practicd, cu scop de crestere a
efectivitatii managementului si dezvoltarii institutiei. Notiunea de activitate managerial-
negociatoare poartd un caracter general si este acceptatd pentru caracterizarea activitatii
managerului institutiei de invatamant.

Managerul scolar, fiind un model pentru toti subiectii educationali si pentru societate, un
bun si exemplar asimilator de noi valori, noi cunostinte si noi competente, cu profunda
responsabilitate pentru activitatea ce o desfasoard, trebuie sa fie inovator in toate aspectele si sa
asimileze competenta de negociere educationald, deoarece aceastd competentd ofera
oportunitatea unei completari a profilului managerial competitiv pe piata educationala.

Negocierea educationald joaca un rol esential in implementarea eficace a schimbarii in
cadrul unei institutii de invitimant. In aceasti perioadd a concurentei imperioase pe piata
educationald, rolul managerului devine unul de mentor in asigurarea vivacitatii institutiei de
invatdmant, iar negocierea reprezinta un factor prioritar in dezvoltarea institutiei de invatamant.

Activitatea managerilor scolari se bazeaza in mod primordial pe abilitatea de realizare a
functiilor manageriale, iar criteriul de apreciere a reusitei sunt competentele, astfel rezulta ca
competenta de negociere educationald este un atribut indispensabil al managerului, ce necesita
talent, principialitate, actualizari si ajustari la exigentele actuale ale pietei educationale.

Capitolul 3. Demersul experimental de formare a competentei de negociere
educationald a managerilor din inviataméantul preuniversitar, include descrierea design-ului
cercetdrii experimentale a formarii competentei de negociere educationald la managerii scolari in
contextul pregatirii profesional-manageriale initiale si a formarii continue a managerilor scolari
pentru valorificarea conceptului de negociere educationald in invatdmantul preuniversitar.

In cadrul acestui capitol se inglobeaza praxiologia valorificirii Metodologiei formarii
competentei de negociere educationald a managerilor institutiilor preuniversitare si dimensiunea
investigativ-experimentala de explorare a Modelului pedagogic al formarii competentei de
negociere educationald a managerilor.

Demersul cercetarii reprezintd descrierea actiunilor din cadrul experimentului la prima
etapd de constatare, care vizeaza: evaluarea gradului initial de formare a competentei de

negociere educationald la masteranzi-manageri, manageri, profesori scolari si identificarea
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raspunsurilor masteranzilor, managerilor si profesorilor scolari cu privire la negocierea
educationala.

Investigatia experimentalda a Inceput odatd cu constatarea nivelului de pregatire
profesionald in domeniul negocierii a managerilor institutiilor preuniversitare, a masteranzilor-
manageri si profesorilor pentru o demarare ulterioara a unui program de formare ce are drept
scop formarea competentei de negociere educationala la masteranzii, profesorii si la managerii
din invatamantul preuniversitar. Competenta de negociere educationald este importanta pentru
realizarea unui echilibru, conferind o stare de optim functional a unei institutii de Tnvatdmant.

Esantionul de cercetare a inclus 201 de subiecti, dintre care esantionul experimental a
inclus 101 de subiecti, iar esantionul de control 100 de subiecti.

Instrumentarul de investigare este constituit din patru chestionare: Chestionarul de
determinare a stilului de negociere; Chestionarul de determinare a stilului de comunicare;
Metoda determinarii stilului managerial; Chestionarul de evaluare a raspunsurilor
masteranzilor/profesorilor scolari/managerilor cu privire la negocierea educationala.

Prezentarea si interpretarea datelor experimentale. Chestionarul de evaluare a
raspunsurilor masteranzilor/profesorilor scolari/managerilor cu privire la negocierea educationala
a fost aplicat pentru a stabili premisele de la care putem demara programul de formare a
competentei de negociere educationald, de a imbundtiti pregatirea initiald a managerilor in
domeniul dezamorsarii conflictelor in procesul educational si In domeniul negocierii
educationale in cadrul realizarii functiilor manageriale, care sunt incontestabil necesare in
domeniul profesional-managerial si identificarea problemelor in cadrul negocierii educationale.

Tabelul 3.1. Rezultatele chestionarului de evaluare a raspunsurilor cu privire la

negocierea educationald (esantionul experimental si esantionul de control)

Réspunsuri | Esantionul experimental (101 subiecti) Esantionul de control (100 subiecti)
Intrebari

112 (3 |4 (5|6 (7 |8 |9 |1 (2 |3 |4 |5 |6 |7 |89
Satisfacatoare | 43 |6 |26 |68 |64 |30 |13 |12 |60 (44 |6 |41 |69 |71 |34 |12|10 |53
Partial 3512026 | 25|31 |35|35(36|25(34|20|24 |28 |27 30|36 |38]29
satisfacatoare
Nesatisfa- 19 (53|38 |8 |5 |26 (45|45 (12|14 (34|24 |1 |1 |32|41]|40]|12
Catoare
Lipsa 3 |22(11/0 |1 (10|8 |11|4 |9 |40|21 |2 |1 |4 |11|9 |6
raspunsului
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Astfel, In urma analizei raspunsurilor oferite de subiectii chestionati la prima etapd a
experimentului pedagogic, reprezentate in tabelul 3.1., s-au constatat diverse lacune din punct de
vedere stiintific, raspunsuri laconice, raspunsuri incomplete sau lipsa raspunsurilor la unele
intrebari, ceea ce a constituit premisa de a initia si desfasura procesul de formare a competentei

de negociere educationald la masteranzii, profesorii si managerii scolari.

Fig. 3.1. llustrarea valorilor stilurilor de Fig. 3.2. llustrarea valorilor stilurilor
negociere la etapa de constatare de negociere la etapa de constatare
(esantionul experimental) (esantionul de control)

In urma analizei acestor date experimentale, reflectate in figura 3.1. si in figura 3.2.,
observam ca subiectii din cadrul esantionului experimental in proportie de 32,7 %, cat si
subiectii din cadrul esantionului de control in proportie de 38 %, inregistreaza stilul de negociere
de cooperare, cu toate acestea, la polul opus datele inregistrate pentru stilul de negociere evitant
cu o cotd parte de 25,7 % (esantionul experimental) si respectiv 30 % (esantionul de control)
indica evitarea subiectilor de a se incadra activ intr-un proces de negociere, din cauza
insuficientei de suport teoretic cu privire la etapele de desfasurare a unei negocieri, cu privire la
strategiile, tehnicile si tacticile care pot fi utilizate in cadrul procesului de negociere, a
principiilor si functiilor procesului de negociere. Referitor la stilul de negociere de compromis,
acesta este specific pentru 22,8 % din subiectii esantionului experimental si 14 % din subiectii
esantionului de control, ceea ce indicd faptul cd subiectii abordeaza acest stil de negociere numai
in cazul in care partea adversa este gata si cedeze in unele puncte de vedere, ceea ce
demonstreaza ca subiectii nu au formatd competenta de negociere educationala. Aproximativ cu
un raport egal, stilurile de negociere competitiv si concesiv sunt specifice subiectilor din cadrul

esantionului experimental si de control, ceea ce indica cd subiectii fie instituie de la prima etapa
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a negocierii un stil conflictual (stil competitiv), fie cedeaza foarte rapid la scopul initial abordand

un stil concesiv.

Fig. 3.3. llustrarea valorilor stilurilor de

comunicare la etapa de constatare

(esantionul experimental)

Fig. 3.4. llustrarea valorilor stilurilor
de comunicare la etapa de constatare

(esantionul de control)

Conform analizei acestor date experimentale, reprezentate in figura 3.3. si figura 3.4.,

observam ca subiectii detin in proportie de 51,5 % (esantionul experimental) si 59 % (esantionul

de control) competenta de comunicare, abordand un stil asertiv de comunicare, ceea ce indica ca

subiectii au trecut printr-o etapa de formare a competentei de comunicare, totusi cota parte de

32,7 % (esantionul experimental) si 20 % (esantionul de control) pentru stilul non-asertiv de

comunicare, 6,9 % (esantionul experimental) si respectiv 11 % (esantionul de control) pentru

stilul agresiv si o proportie aproximativ egala pentru stilul de comunicare manipulator, indica

faptul ca mai sunt reticente cu privire la formarea stilului de comunicare, de aceea ne-am propus

sa corelam stilurile de negociere cu cele de comunicare, deoarece nu exista negociere fara

comunicare, astfel in mod indirect ne propunem sa dezvoltam si competenta de comunicare.

Tabelul 3.2. Rezultatele chestionarului privind determinarea stilului managerial

(esantionul experimental, esantionul de control)

Stilul de conducere

Esantionul experimental

Esantionul de control

Nr. % Nr. %
Directiv 21 20,8 17 17
Colegial 51 50,5 55 55
Permisiv 29 28,7 28 28
Total 101 100 100 100
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Analizand tabelul 3.2., determinam ca 18,9 % dintre subiecti abordeaza un stil directiv de
conducere, ce reprezintd un stil dominant de conducere, in care conteaza doar opinia proprie,
ignorandu-se propunerile, initiativa si creativitatea subalternilor, este un stil orientat spre
formalitate, severitate si autoritate. Pentru stilul colegial de conducere au optat 52,7 % dintre
subiecti, acesta fiind un stil democratic de conducere, in care se iau in considerare opiniile
subalternilor, chiar li se sugereaza sa vind cu propriile propuneri atunci cand se polemizeaza o
problemd. De asemenea, acest stil se bazeazd pe propria constiintd si responsabilitate a
subalternilor. Respectiv 28,4 % dintre subiecti poseda un stil pasiv de conducere, stil numit
»laisse-faire”, ce se caracterizeaza prin lipsa rigiditatii, a controlului si disciplinei severe, dar se
opteaza pe dezvoltarea relatiilor familiare cu subalternii, pe incredere reciproca si tendinta de a
delega responsabilitatea si factorul decizional pe seama subalternilor.

Experimentul formativ s-a realizat pe un esantion de 101 de masteranzi-manageri si
profesori scolari.

Ne-am propus sa formam aceasta competentd de negociere educationald prin programe
educative, seminare, traininguri ce s-au axat pe tehnici, metode, tactici de comunicare si
negociere, care faciliteaza formarea competentei de negociere educationala.

Asadar, pentru faza initiala am utilizat metoda Ce stiu, ce vreau sa stiu, ce am invdtat,
pentru a determina ce cunostinte poseda subiectii cu referire la negocierea educationala.

Analizand rezultatele in baza metodei aplicate, am tinut cont de doleantele subiectilor si
am elaborat curriculumul ,,Teoria si practica negocierilor educationale”, ce cuprinde urmatoarele
subiecte: Geneza si evolutia conceptului de negociere - delimitdri conceptuale. Teorii ale
negocierii; Etapele de cercetare stiintifica a negocierii; Elementele fundamentale ale negocierii.
Componentele negocierii; Functiile procesului de negociere; Principiile procesului de negociere;
Tipuri de negocieri. Diferente ale diferitor tipuri de negocieri; Strategii, stratageme, tactici si
tehnici ale procesului de negociere educationald; Etapele procesului de negociere educationald;
Stiluri Tn negocierea educationald; Negocierea ca aspect al comunicarii; Specificul negocierii in
educatie; Probleme specifice procesului de negociere in domeniul educational.

In cadrul cursului au fost aplicate diferite tipuri de seminarii si traininguri. Programul
seminarelor si trainingurilor s-a desfasurat pe parcursul a 7 sesiuni ce s-au realizat in cadrul unui
modul a programelor de masterat ,,Management Educational” si ,,Managementul Comunicarii
Institutionale”.

De asemenea, in cadrul programului formativ s-au desfasurat 2 activitati practice cu
tematicele:

-Oportunitati si limite ale negocierii in educatie.
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-Negocierea educationald — proces de demarare etapizat.

In cadrul primei activitati am propus masteranzilor, managerilor si profesorilor scolari si
efectueze o analiza SWOT a negocierii educationale. Consideram ca analiza SWOT evidentiaza
cel mai elocvent care sunt: punctele forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintérile unei
negocieri educationale.

Aceasta activitate a accentuat importanta negocierii educationale si a convins subiectii
experimentului de formare ca negocierea educationald are mai multe avantaje decat dezavantaje
si cd este un instrument eficient pentru managerii scolari care trebuie implementat in activitatea
manageriala.

Urmatoarea activitate practicd care pune accent pe exercitii de invatare a continuturilor
teoretice, pe simularea situatiilor de instruire este jocul de rol.

In cadrul acestei activitati a fost propus un caz real de simulare a unui proces de
negociere si s-a stabilit ca acest proces sa se desfasoare conform etapelor de negociere:
pregatirea negocierii; elaborarea unei strategii; inceperea negocierii; Clarificarea pozitiilor;
negocierea; incheierea negocierii.

Situatia conflictuald: Un manager scolar al unui liceu doreste sa introduca registre
electronice de notare a elevilor in fiecare clasa, pentru a facilita accesul parintilor la notele
elevilor, insa cadrele didactice sunt reticente cu privire la sistemul de notare electronic.

Conform situatiei conflictuale propuse, subiectii s-au divizat in 2 echipe: administratia
liceului si corpul profesoral. La faza initiala de pregatire a negocierii, administratia si-a ales
locatia de negociere (cabinetul metodic), a delegat un purtitor de cuvant si si-a pregatit
argumentele forte.

Ambele parti negociatoare si-au ales strategia directd de negociere, considerdnd ca o
negociere cu ,,cartile pe fata” este oportuna unor parteneri ce fac parte din acelasi colectiv.

La etapa a treia au participat reprezentantii ambelor parti negociatoare si au stabilit
ordinea de zi: cine vorbeste, cat timp se oferd pentru un argument si pentru contraargument, se
prevad intrebarile ce pot surveni, se aproba ordinea de zi.

La etapa a patra s-au testat argumentele, s-au obtinut informatii suplimentare; s-au testat
pozitiile de negociere.

La etapa de negociere, partile negociatoare au incercat sa obtind concesii si sa delibereze
cu privire la stabilirea punctelor forte si slabe ale registrelor electronice si sa se intervind cu
unele solutii concrete de aplanare a situatiei conflictuale.

La ultima etapd au stabilit un compromis, astfel administratia liceului a propus ca toti

profesorii sa fie instruiti prin cursuri de initiere in programa de calculator ce vizeaza sistemul de
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notare electronic, iar pentru aceste cursuri se oferda 10 credite. De asemenea, s-a propus ca
operatorul liceului sd ofere toate indicatiile cu referire la acest nou program si sa contribuie la
facilitarea initierii si desfasurdrii activitatii de notare in baza registrelor electronice.

In cadrul experimentului de control s-au folosit urmitoarele probe: Chestionarul de
determinare a stilului de negociere; Chestionarul de determinare a stilului de comunicare.

Esantionul de cercetare a inclus 201 de subiecti, dintre care esantionul experimental a
inclus 101 de subiecti, iar esantionul de control 100 de subiecti.

In urma abordarii modalitatilor de formare a competentei de negociere educationald, s-a
elucidat printr-un experiment de control rezultatele formarii acestor competente. Rezultatele
experimentului de constatare versus rezultatele experimentului de control au fost sistematizate si
inregistrate in cadrul tabelelor si graficelor, determinand o analizd mai evidentd in baza metodei
comparative.

Astfel, in urma aplicdrii chestionarului determindrii stilului de negociere in cadrul
experimentului de constatare si in cadrul experimentului de control, s-au evidentiat rezultatele

experimentului ce sunt reflectate in figura 3.5.

5840, ®Etapadeconstatare ® Etapa de validare

6,9%

Cooperare .
Compromis .
Competitiv .

Concesiv

Evitant

Fig. 3.5. Repartizarea subiectilor esantionului experimental conform stilului de negociere
abordat (etapa experimentului de control)

In figura 3.5. distingem valorile experimentale, obtinute in cadrul experimentului de
constatare in plan comparativ cu datele obtinute in cadrul experimentului de control. Se observa
ca in urma demararii programului de formare, subiectii au inregistrat date diferite privind stilul
de negociere. Conform analizei tabelului si figurilor, se atesta ca 68,4 % dintre subiectii care au
participat in cadrul experimentului de control/validare abordeaza un stil de cooperare in

negociere, pe cand stilul de compromis este abordat de 25,8 % dintre subiecti.
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Aceste doud stiluri sunt cele mai elocvente pentru managerii care doresc sd depaseasca
cu succes situatiile divergente din cadrul institutiilor de Invatamant.

Semnificativ este faptul ca pentru stilul competitiv de negociere au optat doar 3,9 % din
subiecti, practic s-a injumatatit numarul subiectilor care au optat pentru acest stil, ingloband 8,9
% la etapa de constatare. Pentru stilul de negociere concesiv dupa programul formativ au optat
4,9 % din subiecti, caracteristic pentru un numar de subiecti dublu mai mic fatd de valoarea de
9,9 % din etapa de constatare. Pentru stilul evitant de negociere au optat 6,9 % din numarul de
subiecti participanti la experimentul formativ, in cadrul etapei de validare a experimentului,
astfel aproximativ de patru ori s-a diminuat numarul subiectilor care au abordat acest stil.
Valoarea de 25,7 %, inregistrata de subiecti in cadrul etapei de constatare, se datoreaza faptului
ca managerii incd nu cunosteau cum sa negocieze corect, nu erau familiarizati detaliat cu etapele
negocierii, strategiile, stratagemele, tehnicile si tacticile de negociere, ceea ce le-ar fi facilitat
desfasurarea acestui proces complex.

in figura 3.6. sunt ilustrate rezultatele chestionarului privind determinarea stilului de
comunicare la etapa experimentului de constatare la nivel comparativ cu datele experimentale

din cadrul experimentului de control.

m Etapa de constatare  m Etapa de validare

32,7

69%399, g9

Non-asertiv

Agresiv )
Manipulator

Asertiv

Fig. 3.6. Repartizarea subiectilor esantionului experimental conform stilului de comunicare
abordat (etapa experimentului de control)

Ca urmare, s-a determinat ca programul de formare a competentei de negociere a
influentat asupra stilurilor de comunicare a subiectilor esantionului experimental. Rezultatele
experimentului de control indica o modificare a valorilor stilurilor de comunicare, aceste valori
nu sunt atdt de semnificative, insa demonstreazd in plus eficienta programului de formare si

liantul dintre negociere si comunicare. Astfel, la etapa de constatare, esantionul experimental a
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inregistrat valori mari pentru stilul asertiv de comunicare in raport procentual de 51,5 % dintre
numadrul de 101 subiecti, respectiv la etapa de control ponderea a crescut cu 10,9 %, insumand o
valoare de 62,4 %, ceea ce determina faptul ca 51,5 % dintre subiectii participanti la acest
experiment abordau stilul asertiv de comunicare, putem afirma astfel cd posedau competenta de
comunicare, insd programul de formare a contribuit la majorarea numarului de subiecti care au
capacitatea de a asculta si de a intelege, de a se exprima clar, sincer, franc, insa farda a leza
onoarea interlocutorului. A comunica asertiv este oportun pentru a construi relatii de parteneriat,
bazate pe incredere cu partenerii de negociere. Cu referire la stilul non-asertiv de comunicare la
etapa de constatare subiectii au inregistrat o pondere de 32,7 %, iar la etapa de control acesta si-a
diminuat valoarea, inregistrand 26,7 % dupa etapa de formare, ceea ce indica o modificare a
viziunii cu privire la comunicare, deoarece este un stil ce reflecta tendinta de a evita comunicarea
sau se comunica conciliant din teama de a nu esua, insd diminuarea ponderei determind o
constientizare a importantei comunicarii. Este important faptul ca s-a diminuat rata subiectilor
care abordeaza stilul de comunicare agresiv de la ponderea de 6,9 % la etapa de constatare, fata
de 3,9 % in cadrul experimentului de control, deoarece acest stil se caracterizeaza prin tendinta
de a impune punctul de vedere, fard a asculta partenerul si fard a-i permite orice replicd. De
asemenea, atestim o micsorare a ratei subiectilor ce poseda stilul de comunicare manipulator cu
2 % , inregistrandu-se 8,9 % la etapa de constatare si 6,9 % la etapa de control.

Experimentul pedagogic a confirmat ipoteza cercetarii: formarea competentei de
negociere educationald a managerilor din invatamantul general poate fi realizata in conditiile in
care: sunt stabilite fundamentele epistemologice ale negocierii educationale in referentialul
profesional, este elaborat Modelul pedagogic al formarii competentei de negociere educationala
a managerilor, sunt descrise valorile negocierii educationale, se completeaza programele
universitare prin includerea disciplinelor specifice negocierii educationale, este validata
Metodologia formarii negocierii educationale a managerilor din invatdmantul preuniversitar.

Rezultatele generalizate ale exprimentului de control a determinat nivelul avansat de
formare a competentei de negociere educationald si au validat conceptia cercetdrii si
metodologiei specifice de formare a competentei de negociere educationala elaborate in cadrul
cercetdrii, demonstrand ca aceasta valorifica competenta de negociere educationala.

Aceste rezultate teoretico-praxiologice sunt semnificative in contextul abordarii stiintifice
baza unor competente profesionale, in baza Codului Educatie, garantul direct al conducerii
eficiente a institutiei de invatamant si a gestiondrii resurselor umane, materiale si financiare

datorita trecerii institutiilor la autogestiune.
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CONCLUZII GENERALE SI RECOMANDARI

In societatea contemporani, negocierea a devenit un subiect central de dezbatere, rolul
studiilor de specialitate fiind de a facilita negocierea, de a oferi noi metode de initiere in
practicile negociatoare si de imbunatatire a performantelor in acest domeniu.

Conform analizei, sintezei si interpretarii reperelor teoretice, a rezultatelor practice
obtinute in cadrul experimentului pedagogic, prelucrarea cantitativa si calitativa a acestora,
sustinem ca formarea competentei de negociere educationald reprezinta un ,,proces complex”
[21, p. 194], care releva problema cu privire la determinarea reperele de formare a competentei
de negociere educationald si cum poate fi ameliorat managementul institutiei preuniversitare prin
valorificarea acestei competente. Aceste constatari au justificat/intemeiat formularea concluziilor
generale.

1. In baza analizei aspectelor teoretice am dedus ci conceptul de competenti de
negociere a evoluat semnificativ si calitativ pe parcursul dezvoltarii, dobandind un caracter
prioritar in preocupdrile stiintifice ale specialistilor vizati in domeniu. Cercetarea conceptului de
competentd de negociere educationala este importantd atat pentru stiintd cat si pentru practica
formarii competentei de negociere educationala.

S-a determinat ca competenta de negociere educationald este una dintre cele mai
importante, prioritare si actuale competente din cadrul ansamblului de competente pe care
trebuie sd le posede un manager scolar modern, care doreste sa asigure reusita activitdtii
profesionale si sa modernizeze/reformeze institutia de Tnvatimant pentru a face fatd cerintelor
actuale in educatie.

2. Valorificarea cadrului conceptual si experimental, identificarea reperelor teoretice si
praxiologice au confirmat actualitatea, oportunitatea si importanta formarii competentei de
negociere educationald, care este prin excelentd garantul succesului personal si profesional al
managerului scolar, evidentiindu-se valoarea si relevanta competentei de negociere educationala
pentru mediul educational.

3. Modelul competentei de negociere educationald, ce a fost elaborat in cadrul cercetarii,
reprezintd o constructie teoreticd de valorificare a componentelor negocierii si este structurat in
baza principalelor teorii si tendinte actuale educationale de pe piata educationald competitiva.

4. S-au adus dovezi si s-a ilustrat faptul cd curriculumul ,, Teoria si practica negocierilor
educationale” structureaza o bazd elocventd, epistemologicd pentru formarea competentei de
negociere educationald, iar rezultatele postexperimentale au demonstrat eficienta curriculumului
propus pentru formarea competentei de negociere educationalda. Fundamentarea teoretico-

experimentald a demersului curricular de formare a competentei de negociere educationalad
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reprezintd o oportunitate i garanteazd calitatea procesului de pregatire initiald a managerilor
institutiilor preuniversitare de invatdmant, contribuind la cresterea nivelului de profesionalism si
cultura profesionala.

5. In acest context, cercetarea a pus in valoare noi aspecte ale fenomenului negocierii,
aspecte importante de constituire a profilului managerial, valoarea stiintifica a cercetarii
reprezentdnd un punct de plecare pentru formarea continud a managerilor, ce este de importanta
majord pentru domeniul educational. Este demonstrata valoarea cercetarii ce deschide
perspective novative de investigare si promovare a negocierii educationale pentru formarea
competentei de negociere educationald si dezvoltarea culturii negocierii educationale.

6. Intr-o societate a negocierilor si a dialogului se educa atitudinea, reflexia si se
aprofundeaza “dimensiunea umana” [20, p. 95]. Negocierea este o ,,norma sociala” [18, p. 28],
ce structureaza rational ,,raporturile interumane pe baza axiologiei antropocentrice” [21, p. 196].

7. Problema stiintifica solutionatd consta in fundamentarea teoretico - aplicativd a
functionalitatii Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere educationala a
managerilor, in vederea racordarii procesului educational la necesitatile de modernizare, fapt
care a contribuit la dezvaluirea importantei acestei competente in eficientizarea activitatii
institutiel preuniversitare.

8. Experimentul pedagogic de formare a competentei de negociere educationald a
subiectilor a asigurat schimbari progresive, ce au fost confirmate statistic prin tabele si grafice cu
rezultatele experimentale. Astfel, constatim cd numarul subiectilor care abordeazad stilul de
cooperare a crescut cu 25,7 %, iar numarul subiectilor care au abordat stilul evitant de negociere
a scazut cu 18,8 %.

Formarea competentei de negociere educationald a devenit o prioritate a formarii initiale
a masteranzilor din cadrul programului de master ,,Management Educational” si ,,Managementul
Comunicarii Institutionale” si a formarii continue a managerilor educationali prin valorificarea
Metodologiei formarii competentei de negociere educationald a managerilor din invatdmantul
preuniversitar, fiind un proces indispensabil in esentd pentru dezvoltarea si asigurarea dexteritatii
realizarii functiilor si activitatilor manageriale.

Promovarea negocierii implica un aspect moral, pentru ca astfel se manifesta respectul
pentru umanitate, se materializeaza o atitudine civica care este baza unei societati democratice,
negocierea insasi fiind o valoare pentru omul societatilor democratice.

Recomandari:

In baza rezultatelor cercetirii stiintifice considerdm oportune urmitoarele recomandari:

Pentru conceptorii de curriculum:
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¢ Valorificarea conceptului de negociere educationala si implementarea acestuia in cadrul
programelor de studiu pentru studentii masteranzi la specialitatile cu profil managerial-
pedagogic si in cadrul cursurilor de formare continud a managerilor, relevand necesitatea
stringentd a formarii competentei de negociere educationala.

++ Reconceptualizarea programei de studiu universitare prin integrarea cursului de formare a
competentei de negociere educationald in baza curriculumului elaborat.

Pentru cercetatorii din domeniu:

+ Extinderea tematicii de cercetare stiintifica, a temelor de licentd, masterat in domeniul
negocierii educationale, din perspectiva imbunatatirii calitatii educatiei si eficientizarii
managementului educational.

+ Elaborarea si editarea unor suporturi teoretico-aplicative, ghiduri metodologice privind
formarea competentei de negociere educationald la managerii scolari si la masteranzii din
cadrul programelor managerial-pedagogice de studiu.

Pentru managerii scolari

% Axarea politicilor de formare profesionala pe baza competentei de negociere
educationala.

% Demararea trainingurilor de dezvoltare/perfectionare a competentei de negociere
educationala.

% Promovarea formarii competentei de negociere educationald in cadrul seminarelor
raionale si locale.

¢ Instruirea continud, ca strategie complementara, ce va contribui la autoformarea
competentei de negociere educationala .

% Respectarea si insusirea valorilor negocierii educationale, care vor contribui la

mentinerea si dezvoltarea culturii negociatoare.
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ADNOTARE
Astifenei (Mafteuta) Rodica
Formarea competentei de negociere educationala a managerilor din invatamantul
preuniversitar,
Teza de doctor in stiinte pedagogice, Chisindu, 2017

Structura tezei: introducere, trei capitole, concluzii generale si recomandari, bibliografie din
212 de titluri, adnotare (romana, rusa, engleza), lista abrevierilor, 137 pagini de text de baza, 18
tabele, 29 figuri, 15 anexe.

Publicatii la tema tezei. Rezultatele obtinute sunt publicate in 8 lucrari stiintifice si un
manual.

Cuvinte — cheie: negociere, negociere educationald, competenta, competenta de comunicare,
competentd de negociere, competentd manageriald, manager scolar, management educational,
manager negociator, cultura negocierii.

Domeniul de studiu: se refera la teoria generala a educatiei si abordarea problemei formarii
competentei de negociere educationald a managerilor din invatdmantul preuniversitar.

Scopul cercetirii constd in fundamentarea teoretico-practicd a reperelor pedagogice de
formare a competentei de negociere educationald a managerilor scolari.

Obiectivele cercetirii: specificarea notionald a negocierii, negocierii educationale si
competentei de negociere educationald in contextul cercetarilor stiintifice actuale; stabilirea bazei
teoretice a formarii competentei de negociere educationald a managerilor din invatamantul
preuniversitar; elaborarea Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere educationald a
managerilor; validarea experimentald a Metodologiei de formare a competentei de negociere
educationala a managerilor din invatamdntul preuniversitar; analiza si interpretarea rezultatelor
experimentale.

Noutatea si originalitatea stiintifica se constituie din abordarea si definirea conceptului de
negociere educationald si competentd de negociere educationald; elucidarea valorilor culturii
negocierii Tn mediul educational; elaborarea unui Model pedagogic al formarii competentei de
negociere educationald a managerilor si a Metodologiei formarii competentei de negociere
educationala a managerilor din invatamantul preuniversitar. De asemenea, a fost confirmata
valoarea acestora in practica educationala.

Problema stiintifici importanti solutionata constd in fundamentarea teoretico - aplicativa
a functionalitatit Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere educationala a
managerilor, in vederea racordarii procesului educational la necesitatile de modernizare, fapt care a
contribuit la dezvdluirea importantei acestei competente in eficientizarea activitatii institutiei
preuniversitare.

Semnificatia teoretica a cercetarii rezida in: stabilirea fundamentelor epistemologice ale
negocierii; definirea conceptului de negociere educationald si competentd de negociere educationala
din perspectiva psiho-pedagogicd a managementului educational; fundamentarea teoreticd a
Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere educationald a managerilor si a
Metodologiei de formare a competentei de negociere educationala a managerilor din invatamantul
preuniversitar; sistematizarea continutului ideatic privind negocierea educationala.

Valoarea aplicativa a lucrarii este reprezentatd de: Identificarea sistemului de instrumente si
indicatori de diagnosticare si evaluare a competentei de negociere educationala a managerilor din
invatdmantul preuniversitar, Elaborarea curriculumului de formare a competentei de negociere
educationald; Validarea experimentald a Metodologiei formarii competentei de negociere educationala a
managerilor din invatamdntul preuniversitar.

Implementarea rezultatelor stiintifice s-a realizat prin intermediul cercetarilor experimentale in
cadrul UST, USM, UPS ,lon Creanga”, ISE, Directiei Educatie Criuleni si Liceului Teoretic ,,Nicolae
Donici”, din s. Dubasarii Vechi, r. Criuleni; prin valorificarea strategiilor de formare a competentei de
negociere educationald si aplicarea Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere
educationala a managerilor, inclusiv prin intermediul conferintelor stiintifice nationale si internationale,
a publicatiilor stiintifice si a activitatilor practice cu masteranzii programului ,,Managementul
educational” si ,,Managementul comunicarii institutionale”, cu managerii si profesorii scolari.

26



AHHOTAIIUSA
Amtudeneit (Madreyuna) Poauka
®dopMupoBaHNe MEPEroBOPHOii 00pa30BaTe/IbHOI KOMIIETEHIINN MeHeIKepa MPeIyHHBEPCUTETCKOTO
00y4eHusl, TuccepTalys KaHauaaTa Meaarornaeckux Hayk, Kamunasy, 2017

CTpyKTYypa AMccepTAIIMU: BBEICHUE, TP IJ1aBbl, OOIIME BHIBOJBI M PEKOMEHAAIUH, OnOmrorpadus
n3 212 WCTOYHWKOB, aHHOTAMsA (HA PYMBIHCKOM, PYCCKOM M aHIJIMACKOM), CIMCOK abOpeBmatyp, 137
CTpaHUI] OCHOBHOTO TeKcTa, 18 Tabnui, 29 duryp, 15 npunoxeHui.

My6aukanuu HA Temy auccepTamuu. Pe3ynmbTaThl MCCleNOBaHHS OMYOIMKOBAHBI B 8 HAaydHBIX
paboTax ¥ B OJTHOM yYCeOHHKE.

KawueBsble ci1oBa: meperoBopel, 00pa3oBaTelbHBIE EPETOBOPHI, KOMIIETCHIU, KOMMYHHKATHBHAS
KOMITCTCHITHSI, IEPErOBOPHAS KOMITCTCHIIHS, YIIPABICHISCKAs KOMIICTCHIIHS, MEHE/DKEP [IKOJIbI, MEHEDKMEHT
00pazoBaHusl, MCHEIDKEP TIEPETOBOPIIHUK, KYIbTypa IEPErOBOPOB.

O0JacTh HcCIe0BaHUSs: OTHOCUTCS K 0o0IIel Teoprn 00pa3oBaHus U GOPMHUPOBAHUE TIEPETOBOPHOM
00pa3oBaTebHON KOMIETEHIIMU MEHeKepa IMPETyHUBEPCUTETCKOT0 00yUeHHU .

Ileanr uceneqoBaHUs COCTOUT B TEOPETUYECKOM M IPAKTHYIECKOM OOOCHOBAHMM IIE€IATOTMYECKUX
OCHOB (POPMHUPOBAHUS NEPETOBOPHON 00pazoBaTENbHON KOMIICTCHIIMH MEHEKepa INPeIyHUBEPCHTETCKOTO
oOyJeHws.

3agayn  MccIe0OBAaHUsl: KOHICNITyalbHas CHEIM(UKAIMsS IEeperoBOpoB, 00pa30BATEIBHBIX
IIEPETOBOPOB ¥ IIEPETOBOPHOIH 00pa30BaTEIBHOM KOMIIETEHIMHM B KOHTEKCTE COBPEMEHHBIX HAayJHBIX
HCCIICIOBAHUH;, YCTaHOBJICHHUE TEOPETUUECKOW O0a3bl (GOPMHUpPOBAHUS IIEPETOBOPHON 00pa3oBaTEIBHOM
KOMIIETEHIIUN MEHEKEPOB IMPEIYHUBEPCUTETCKOr0 00pa3oBaHusi; pa3paboTka [ledacozuueckoii mooenu no
Gopmuposanuio  nepeco8OpHOU  00PA308AMENbHON  KOMNEmeHyuu MeHeodxcepd; IKCIIEpUMEHTAIbHAS
Banunanust Memoouku no opmuposanuio nepezoGOpHOl 00pA308amMenbHOl KOMHEMEHMHYUU MeHeodcepd
npeoyHugepCcumemcko20 00yuenus; aHajIu3 U HHTEPIpeTalus SKCIePUMEHTAIbHBIX PE3yIbTaToB.

Hayuynasi HOBH3HA U OPMIMHAJBHOCTHL MCCIAEJOBAHMS 3aKJIIOYACTCS B: M3YUYCHHWH U ONPEACICHUH
KOHIICTIIINK 00pa30BATENFHBIX MEPETOBOPOB M IIEPETOBOPHON 00pa3oBaTENbHON KOMIICTEHIINH; BBIICHCHUHU
3HAQYUMOCTH KyJIBTYpPbI BeIEHUs IEPErOBOPOB B chepe oOpa3oBaHUs; pa3paboTke [ledazoeuueckou modenu no
Gopmuposanuio  nepecoopHoOll  00PA308AMENbHOL  KOMNemeHyuu  MeHeoxcepa W Memoouxku  no
Gopmuposanuio nepezoBOPHOll 0OPA308AMENbHOU KOMNEMEHMHYUU MeHeodcepd NpeoYHUBEepCUmemcKo2o
06yuenus. Ee 3HAYMMOCTB Takke ObLIa MOATBEPIKICHA 00pa30BaTEIBHON MPAKTHKE.

3Haunmasi Hay4yHasi mpo0jeMa, pelmIéHHasi B HMCCJIEAOBAHMHM COCTOUT B TEOPETHUECKOM H
INpaKTHUECKOM  OOOCHOBaHWMHM  (PyHKUMOHANBHOCTH [ledacocuueckoli  moodeau  no  Qhopmuposanuio
006pazo6amenbHOU NepecosopHoll KoMnemenyuu menedxcepa Tpu peGopMUpOBaHIH YIeOHOTO Ipolecca B
KOHTEKCTE€ MOJCPHHU3ALUN, YTO CIIOCOOCTBOBANO BBIIBICHUIO BAKHOCTH JAaHHOW KOMIIETCHLUH JUIS
MOBBIIICHUS () (PEKTHBHOCTH JESTEIFHOCTH MPEAYHUBEPCUTETCKOTO YIPESIKICHUS.

Teopernueckasi 3HA4YMMOCTb HCCJIEJOBAHMUS COCTOUT B YCTAHOBJIEHHH SMHCTEMOJIOTHUECKUX OCHOB
MEPEroBOPOB; OMpPEAEICHUH KOHIIETINY 00pa30BaTeIbHBIX EPErOBOPOB M MEPETOBOPHOI 00pa3oBaTEeIbHOM
KOMITCTCHITMH C TOYKH 3PEHHS] ICHXOJIOTO-TIearoTHYecKOl MEepCIeKTUBEl MEHEKMEHTa 00pa30BaHMS;
TEOPETUUECKOM 000CHOBaHUM [ledazocuyeckoti Mooenu no Gopmuposanuio nepeco8opHoll 00pa308amenbHoll
Komnemenyuy menedxcepa U Memoouku no popmuposanuio nepe2ogopHoli obpazoeamenbHoll KOMnemeHyuu
Meneddcepd  NPeOYHUBEPCUTNEMCKO20 — 00yyYeHus,  CHCTEMATH3alUM  IOHATHWHOTO  COAEpKaHMS
00pazoBaTeNbHBIX IEPETOBOPOB.

IpakTHyeckas: HEeHHOCTH NCCJIETOBAHUS 3aKII0YACTCS B UICHTH(UKAIIMYA CHCTEMBI HHCTPYMCHTOB
¥ JUAarHOCTHYECKUX ITOKa3aTeNeil W OIEHKE IIEPEeroBOPHOM 00pa3oBaTENbHON KOMIIETCHTHINH MEHEIKEPOB
MPEyHUBEPCUTETCKOTO OOyUYCHHS;, pa3paboTKe y4eOHOW MporpaMMbl Mo (HOPMHUPOBAHHIO MEPETOBOPHOM
00pa3oBaTeNbHON KOMIICTCHIIMM; OKCIICPUMEHTABHON  Bamumanuu Memoouku no  @opmuposanuio
nepezosopHoll 06pa308amenbHOU KOMnemeHyuu Meneoicepa npedyHuU8epCUmencko2o 00yueHus.

Bueapenne Hay4yHBIX Ppe3yJbTAaTOB COCTOSIIOCH TIIPH  TIPOBEACHHH  SKCHEPHUMEHTAIHHOTO
UCCIIEZIOBaHUSI B Takux yupexaeHusx kak: TYM, MIY, T'TIY ,Hon Kpsaurs”, WUIIH, [lenaprament
obpaszoBanust Kpuynsn u B nunee um. ,Hukomae [lonmu”, c. Crapeie [ly6ocapsi, KpuynsHckuit p.;
MIOCPEACTBOM HCIIOIB30BAHMS CTPATEIHH 110 (POPMHUPOBAHHIO MEPETOBOPHON 00pa3oBaTENbHON KOMIIETCHIIUH
U npuMeHeHus [ledazocuueckou mooenu no GopmMupoganuio nepecogopHoll 0OpPA308amMeabHOl KOMNEmeHyuu
Meneddcepa, a TaKKe MOCPEACTBOM HAMOHAIBHBIX M MEXIYHApOIHBIX HAyYHBIX KOH(EPCHIMH, HAyYHBIX
MyOJMUKanuid ¥ MPaKTUIECKON AEATEIFHOCTH CO CTYyIEHTaMH MarucCTpaTyphl MO IporpammaM ,,MeHeHKMEHT
obpazoBaHus” U ,,MEHEIPKMCHT HHCTHTYIHOHABHOTO OOMICHHST”, ¢ MCHEKEPaMH M YIUTEISIMU IITKOII.
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ANNOTATION
Astifenei (Mafteuta) Rodica
The training of the educational negotiation competence of the managers from the pre-
university education,
PhD thesis in pedagogy, Chisinau, 2017

Thesis structure: introduction, three chapters, conclusions and recommendations, 212
reference sources, annotation (Romanian, Russian, English), list of abbreviations, 137 pages of basic
text, 18 tables, 29 figures, 15 annexes.

Publications on the thesis theme. The obtained results are published in 8 scientific
publications and one textbook.

Key - words: negotiation, educational negotiation, competence, communication competence,
negotiation competence, managerial competence, school manager, educational management,
negotiator manager, negotiation culture.

Field of study: it refers to the general theory of education and to approaching the issue of
training the educational negotiation competence to the managers in the pre-university education.

The research purpose consists in the theoretical and practical establishment of pedagogical
reference points of training educational negotiation competence to the school managers.

Research objectives: conceptual set out of negotiation, educational negotiation and
educational negotiation competence in the context of current scientific researches; the establishment
of the theoretical basis of training educational negotiation competence to the managers in pre-
university education; elaborating the Pedagogical model of training the educational negotiation
competence to managers; experimental validation of the Methodology of training the educational
negotiation competence to managers from pre-university education; the analysis and interpretation of
experimental results.

The scientific novelty and originality consist of approaching and defining the concept of
educational negotiation and educational negotiation competence; the elucidation of the values of
negotiation culture in educational field; the development of a Pedagogical model of the educational
negotiation competence training to managers and of the Methodology of training the educational
negotiation competence to managers from pre-university education. As well, their value was
confirmed in the educational practice.

The main solved scientific problem consists in theoretical — applicative establishment of
functionality of Pedagogical model of training the educational negotiation competence to managers
in order to adapt the educational process to the needs of modernization, fact that contributed to reveal
the importance of this competence for improving the pre-university institution activity.

The theoretical importance of the research resides in: establishing the epistemological
basis of negotiation; defining the concept of educational negotiation and educational negotiation
competence from the psycho-pedagogical perspective of the educational management; theoretical
substantiation of the Pedagogical model of training the educational negotiation competence to
managers and of the Methodology of training the educational negotiation competence to managers
from pre-university education; the organization of the ideas on educational negotiation.

The practical value of the research is represented by: the identification of the system of
tools and diagnostic indicators and assessment of educational negotiation competence of managers in
pre-university education; the compilation of the curriculum of educational negotiation competence
training; experimental validation of the Methodology of training the educational negotiation
competence to managers from pre-university education.

The implementation of scientific results was achieved through experimental research conducted
within TSU, MSU, SPU "lon Creangd", SIE, Education Department of Criuleni and High School
"Nicolae Donici" from Dubasarii Vechi, district Criuleni; by valuing the training strategies of educational
negotiation competence and the implementation of Pedagogical model of training the educational
negotiation competence to managers, through national and international scientific conferences, through
scientific publications and practical activities with the masters of the "Educational Management" and
"Institutional communication Management " with managers and school teachers.
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