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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 cercetarii: 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 in mediul educational; elaborarea unui Model pedagogic al formarii competentei de
negociere educationala a managerilor si a Metodologiei formarii competentei de negociere
educationala a managerilor din invatamdntul 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 educationala si competenta de negociere educationala
din perspectiva psiho-pedagogica a managementului educational; fundamentarea teoretica 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 reprezentata de: ldentificarea sistemului de instrumente si
indicatori de diagnosticare si evaluare a competentei de negociere educationalda 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.
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AHHOTALIUSA
Amtudeneit (Madreyuna) Poauka
®dopMupoBaHNe MEPEroBOPHOii 00pa30BaTEILHOI KOMIIETEHIIMN MeHeIKepa MpeIyHNBEPCHTETCKOT0
o0yueHmHs, TUCCepTaNMsI KaHAHU/1aTa Ielarorndeckux Hayk, Kummusy, 2017

CTpyKTYypa AMccepTAIIMU: BBEICHUE, TP TJ1aBbl, OOIIHE BHIBOABI U PEKOMEHAAINH, OuOmuorpadus
n3 212 WCTOYHWKOB, aHHOTAMsA (HA PYMBIHCKOM, PYCCKOM M aHIJIMACKOM), CIMCOK abOpeBmatyp, 137
CTpaHUI] OCHOBHOTO TeKcTa, 18 Tabmui, 29 duryp, 15 npunoxeHui.

[ybaukauum Ha Temy AuccepTauuM. Pe3ynbraTbl UCCleAOBaHUsS OMyOJMKOBAaHBI B 8 HAy4YHBIX
paboTax ¥ B OJTHOM y4cOHUKE.

KawueBrble cioBa: meperoBopbl, 00pa3oBaTeiIbHBIEC MEPErOBOPHI, KOMIIETCHINS, KOMMYHHKATHBHAS
KOMIIETEHIM, IEPErOBOPHAs KOMIIETEHIIMS, yIIpaBiIeHYecKasi KOMIIETEHIINUS, MEHeKep LIKOJIbI, MEHEKMEHT
00pa3zoBaHusl, MCHEIKEP TIEPETOBOPIIHK, KYIbTypa IEPErOBOPOB.
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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.



LISTA ABREVIERILOR
in limba roméni
CNE - competenta de negociere educationala
EE - esantion experimental
EC - esantion de control
MEC - managerii esantionului de control
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SEC - subiectii esantionului de control
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MRU - managementul resurselor umane
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DE - Directia Educatie
MFCNE - Metodologia formarii competentei de negociere educationala a managerilor din
invatamantul preuniversitar.
PMJ - pozitia maxima justificata
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INTRODUCERE

Actualitatea si importanta problemei abordate. Negocierea reprezintd garantul
eficientei unei institutii de Invatdmant si conexiunea dintre managerul institutiei i 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
schimbadrile de anvergura din cadrul sistemului de invdtdmant, a reformelor educationale si a
trecerii la autonomie a institutiilor de Tnvatamant.

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 aceastd
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 deplind 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, 1nsdsi esenta conducerii este denaturatd, iar managerul trebuie
format si perfectionat in acest sens.

Analiza situatiei in domeniul de cercetare si formularea problemei de cercetare.

Primele studii in negociere dateaza din anii 40-50 ai sec. XX ale unui sir de cercetatori: L. Kurt,
9



M. Deutsch, N. Chamberlain, W.E. Vinacke si A. Arkoff ce ilustreaza etapa pretimpurie a
cercetdrilor in negociere [Apud 178, p. 520].

Studiul negocierii s-a aprofundat si s-a realizat in urmatoarele trei etape: Etapa
psihosociala 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 [Apud 178, p. 521-532].

Un deosebit interes pentru cercetarea stiintifica a negocierii prezinta lucrarile autorilor St.
Prutianu [129; 130; 131; 132; 133; 134; 135; 136], C. Craciun [46; 47], A. Chiriacescu [26], M.
Georgescu [210], D. Voiculescu [173; 174], M. Zlate [178], C. Diaconu [55], L.P. Zapartan
[177], R.H. Cohen [28; 29], R. Fisher [62], J. Hiltrop [73], K. Keenan [83; 84], E.H. lBanoBa
[183], 1. Herpem [184].

Contributii stiintifice valoroase privind definirea conceptului de negociere apartin
urmatorilor cercetatori: T. Georgescu [63], St. Prutianu [131; 135], S. losifescu [75], R. Candea
[22; 23], 1.O. Panisoara [121; 122], V.A. Paus [119], S. Craia [45], V. Goras-Postica [67], F.
Lacombe [88], G.A. Cole [39], G. Kohlrieser [87], E. Crauesuu [185], E.H. MBanoga [183], JI.
Tepenrnii [188].

Conceptele de strategie, tactica, tehnica In domeniul negocierii sunt definite in lucrarile
autorilor: M. Georgescu [210], I. Pinzaru [126], C. Stefanescu [161], Gh. Caraiani [19], A.
Ghergut [64], St. Prutianu [135; 136], W. Ury [169], A. Heeper [72], G.H. Ross [138].

Studii cu privire la determinarea si delimitarea etapelor din cadrul procesului de
negociere apartin urmatorilor cercetatori: M. Malita [98], V. Petcu [124], H. Cornelius [42], L.
Budevici [12], M. Enescu [59], St. Prutianu [135], D. Moraru [105], G. Kennedy [85], B. Scott
[145], S. Frechet [202], J. Comfort [198], M. Alvarez [194].

Gradul de cercetare a problemei este determinat de valoroase reflectiile privind
negocierea manageriala ale cercetatorilor: St. Prutianu [135; 136], I. Jinga [80], S. Iosifescu [75],
V.Gh. Cojocaru [32], M. Morris [106].

Studii cu privire la negocierea in educatie apartin cercetatorilor din Romania: 1. Toca
[166], V.M. Cojocariu [30], cat si din Republica Moldova: D. Patrascu [117], V. Gh. Cojocaru
[32], V. Cojocaru [34; 35; 36; 37; 38], V. Goras-Postica [66; 67].

Formarea competentelor manageriale a fost abordata in lucrarile stiintifice semnate de: .
Jinga [80], R. Candea [22; 23], E. Joita [82], M.E. Dulama [57], A. Ghergut [64], O. Nicolescu
[111], D. Patrascu [118], V.Gh. Cojocaru [33], V. Andritchi [3], M. Kets de Vries [86].
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Studii ce vizeazd managementul educational apartin cercetatorilor: N. Cerchez [24], V.M.
Cojocariu [30], I. Toca [166], S. Cristea [48; 49; 50], G. Istrate [76], I. Jinga [80], E. Joita [82],
D. Panagoret [114], Ghergut A. [65], V.Gh. Cojocaru [31; 32; 33], V. Andritchi [3], V. Cojocaru
[37; 38], D. Patrascu [118], V. Guzgan [71], I1.W. Tpetbsixos [189].

Analiza publicatiilor la tema cercetarii si a practicii educationale a permis a evidentia un
sir de contradictii cu privire la:

e Extinderea atributiilor manageriale datoritd trecerii institutiilor de invdtdmant la
autogestiune financiara si insuficienta culturii si competentei negociatoare, necesare
pentru a face fatd provocdrilor, privind dezvoltarea si transformarea institutiilor de
invatdmant in institutii competitive pe piata educationala.

e Procesul actual de formare initiald si continud a managerilor scolari si necesitatea
imperioasd de implementare a programelor de formare a competentei negocierii
educationale pentru managerii institutiilor preuniversitare de invatamant din perspectiva
dezvoltarii competentelor manageriale, pentru asigurarea educatiei de calitate.

e Frecventa conflictelor educationale generate de schimbarile intervenite in sistem, de
actantii educationali si oportunitatea pe care o oferd competenta de negociere
educationald in medierea conflictelor educationale.

Astfel, formarea competentei de negociere educationala a managerilor din invatamantul
preuniversitar 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.

Importanta studierii problemei vizate consta In consemnarea unui aport substantial al
negocierii in cadrul social, economic, politic, cultural si valorificarea potentialului negociator in
contextul educational. Acest lucru se poate realiza cu succes in baza edificarii legaturilor diadice:
a) intre provocarile educatiei de calitate si particularitatile formarii profesionale a managerilor
scolari; b) Intre nivelul formarii competentei de negociere educationald si exigentele imperative
inaintate de situatiile de negociere; c) intre necesitatea de formare a competentei de negociere
educationald si insuficienta studierii acestei dimensiuni a culturii profesionale a managerilor
scolari; d) intre cerintele actuale ale institutiilor de invdtdmant si ale managerilor scolari cu
privire la diversitatea situatiilor conflictuale ce necesita interventii prin negociere.

Directiile de solutionare ale problemei cercetirii sunt: a) definirea conceptului de
negociere educationala si competentd de negociere educationald; b) elaborarea Modelului

pedagogic al formarii competentei de negociere educationalda a managerilor; c) elucidarea
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premiselor curriculare ale formarii competentei de negociere educationald a managerilor din
invatamantul preuniversitar; d) implementarea Metodologiei formarii competentei de negociere
educationald a managerilor din invatamantul preuniversitar; ) formularea concluziilor privind
formarea competentei de negociere educationald a managerilor din invatdmantul preuniversitar.

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

Obiectivele cercetarii:

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

e Stabilirea bazei teoretice a formarii competentei de negociere educationala a managerilor
din invatamantul 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 si epistemologia cercetarii. Aria teoriilor negocierii din literatura
stiintifica reprezinta un cumul de teorii din diverse domenii: management, psihologie, pedagogie,
sociologie, conflictologie. Astfel, negocierea include un bogat istoric intr-0 varietate de teorii ale
fenomenelor Tn ansamblu.

Epistemologia cercetarii s-a constituit din idei, concepte, modele si teorii cum ar fi:
teoria leadership-ului transformational - influenta actului comunicational in management (J.
MacGregor); teorii personologice: teoria conducerii charismatice (F. Galton, M. Weber); teoria
trasaturilor (R.M. Stodgill, H. Hellen, R. Folk, J.C. Maxwell); teorii comportamentiste: teoria
celor doud dimensiuni comportamentale (C.L. Shartle, J. Hemphill, E.A. Fleishman, A. Halpin,
B.J Winer, A.E. Coons); teoria continuumului comportamental (R. Likert); teorii situationale
primare: teoria supunerii fatd de legea situatiei (M.P. Follet); teoriile contingentei: teoria
favorabilitatii situatiilor de conducere (F.E. Fiedler, J.E. Garcia); teoria normativa a ludrii
deciziilor (V. Vroom, Ph. Yetton); teorii ale interactiunii sociale: teoria legaturilor diadice
verticale (F. Dansereau) [Apud 178, p. 125-156].

Teorii conjunctuale asupra conducerii (R. Tanenbaum si W. Schmidt) nu presupun
persistenta unui singur stil managerial, care sa fie optim, ci sugereaza ca stilul adoptat trebuie sa

depinda de context. R. Tanenbaum si W. Schmidt evoca ca ,,gradul de adecvare a unui stil
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depinde de patru variabile: lider (personalitatea, stilul de conducere); subordonati (necesititi,
aptitudini); sarcini (cerintele, telurile muncii); contextul (privind institutia cu valorile si
prejudecatile ei)” [Apud 167, p. 127].

Premisa de la care pleacd teoria abordarii situationale este aceea ca situatii diferite
necesita diferite modalitati de leadership. Astfel dezvoltarea si manifestarea leadership-ului poate
fi afectat de o serie de factori cum ar fi ,natura problemei, climatul social, personalitatea
membrilor grupului, marimea grupului si timpul avut la dispozitie pentru a realiza sarcina” [122,
p. 262-263].

Paradigma manageriala (E. Joitd, V. Cojocaru, D. Patrascu) abordeaza comunicarea nu
doar din perspectiva transmiterii mesajelor, ci si din perspectiva schimbarii mentalitatii,
atitudinilor, comportamentului managerului si subalternilor, dezvoltand relatiile de comunicare.
Managementul relatiilor de comunicare se referd la ansamblul activitatilor de proiectare,
planificare, organizare, conducere, coordonare si control a calitatii interactiunilor ce se produc
intre actantii sistemului de invatamant [37; 38; 82; 118].

Analiza stiintifica a evidentiat faptul ca etapele de negociere, stilurile de negociere,
strategiile, tehnicile si tacticile in negociere, au fost cercetate pe larg, insd problema formarii
competentei de negociere educationald este insuficient abordata in lucrarile stiintifico-teoretice si
metodologice, in mod deosebit implementarea acestei competente in cadrul desfasurarii unui
proces educational eficient, realizat de managerii institutiilor preuniversitare, ceea ce reliefeaza
actualitatea acestei cercetari.

Metodele de cercetare:

- teoretice: documentarea stiintifica, observatia, analiza, sinteza, inductia, deductia,
metoda sistematizarii teoretice, metoda generalizarii 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 in 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.
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Problema stiintifici importanta solutionata constd in fundamentarea teoretico-
aplicativd a functionalitatii Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere
educationalda a managerilor, in vederea racordarii procesului educational la necesitatile de
modernizare, fapt care a contribuit la dezvaluirea importantei acestei competente in eficientizarea

Semnificatia teoretica a cercetarii rezidd in: stabilirea fundamentelor epistemologice
ale negocierii; definirea conceptului de negociere educationala si Competentd de negociere
educationala 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 educationalda a managerilor din
invatamantul 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 educationald 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.

Implementarea rezultatelor stiintifice s-a realizat prin intermediul cercetarilor
experimentale in cadrul Universitatii de Stat din Tiraspol, Universititii 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; 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
comunicdrii institutionale”, cu managerii si profesorii scolari.

Aprobarea si validarea rezultatelor stiintifice. Rezultatele cercetdrii au fost aprobate in
cadrul sedintelor Catedrei Pedagogie si Psihologie Generala a Universitatii de Stat din Tiraspol.

Conceptele, studiile si activitatile metodologice, de asemenea si rezultatele obtinute in
cadrul experimentului de cercetare au fost promovate si prezentate prin intermediul
comunicdrilor si articolelor stiintifice in cadrul conferintelor stiintifice nationale si
internationale: Dezvoltarea competentelor de comunicare si negociere la managerii scolari. In:
Sesiunea nationald de comunicari stiintifice studentesti, USM, Chisindu, 2013; Conferinta
Stiintifica Internationala ,,Invatamintul superior din Republica Moldova la 85 de ani”, Specificul
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negocierii in cadrul sistemului educational. In: Acta et Commentationes. Stiinte ale Educatiei,
UST, Chisindu 2015; Dezvoltarea competentelor de comunicare §i negociere educationala la
managerii institutiilor preuniversitare. In: Analele Stiintifice ale Universitatii de Stat din
Moldova, Stiinte socioumanistice, USM, vol. 2, 2013; Formarea competentei de negociere
educationald a managerilor din invatamintul preuniversitar. In: Prerogativele invatamintului
preuniversitar si universitar in contextul societdtii bazate pe cunoastere, UST, vol. 1, Chisinau,
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 [34; 35; 36; 92; 93; 94; 96; 97] si in manualul
»,Managementul conflictului in sistemul educational” [95].

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

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

Sumarul compartimentelor tezei:

In Introducere este argumentati actualitatea si importanta temei de cercetare, sunt
formulate problema cercetarii si directiile de solutionare, scopul si obiectivele cercetarii, sunt
relevate reperele teoretice ale cercetdrii, sunt descrise noutatea si originalitatea stiintifica,
problema stiintifica solutionata, valoarea teoretica si aplicativa a cercetarii.

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).

Fundamentarea si aprofundarea teoretica a negocierii a fost realizata in baza analizei unei
multitudini de modele explicativ-interpretative: modelul alegerii duale sau a dublei evitari;
modelul factorilor negocierii; modelul dimensional al negocierii; modelul fortelor negocierii;
modelul logic; modelul matematic; modelul de simulare a negocierilor.

Procesul de negociere indeplineste diverse functii: functia rezolutiva, functia

decizionala; functia de restructurare; functia de schimb si se bazeaza pe anumite principii
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ale negocierii: principiul reciprocitatii; principiul moralitatii si legalitatii; principiul
schimbului; principiul preemtiunii, principiul acordului.

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

Negocierea, ca forma specifica de comunicare, se construieste prin intermediul
comunicdrii interpersonale, fiind cea mai eficientd metoda de realizare a obiectivelor institutiilor
de invatamant si un instrument de reglare a unor situatii conflictuale in procesul educational.

Procesul de negociere vizeazd 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 inseparabila 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 manageriald, fiind cheia succesului managerial. Negocierea educationald reprezinta
procesul prin care managerul solutioneaza divergentele dintre actantii educationali.

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

In Capitolul 2. Cadrul metodologic de formare a competentei de negociere
educationala 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 in cadrul unui tabel principalele
competente ale unui manager scolar si s-au incadrat intr-o schema competentele esentiale ale
unui negociator. S-a descris si S-a analizat formarea competentelor in Structurd, conform
urmatoarelor niveluri: nivelul personal; nivelul echipei; nivelul cultural.

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 competentd; de autoritate; de evitare a responsabilitdtilor; de distorsionare a

comunicdrii; de putere; de interese; de distribuire a resurselor financiare. S-au evidentiat
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diferentele ce provoaca aparitia unor probleme in cadrul negocierii: diferente de personalitate; de
perceptie; de statut; de culturd; semantice.

De asemenea s-au analizat incorectitudinile managerilor scolari atunci cand purced in
cadrul unui proces de negociere, evidentiindu-Se cauzele datorita carora negocierile esueaza si s-
au elucidat valorile negocierii educationale, ceea ce a condus la elaborarea Modelului pedagogic
al formarii competentei de negociere educationalda a managerilor si a Metodologiei formarii
competentei de negociere educationala a managerilor din invatamantul preuniversitar, care a
servit drept reper in organizarea si desfasurarea experimentului pedagogic.

Capitolul 3. Demersul experimental de formare a competentei de negociere
educationald a managerilor din invatamantul preuniversitar, include descrierea design-ului
cercetarii 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 educationala in invatamantul preuniversitar.

Continutul capitolului 3 inglobeazd praxiologia valorificarii metodologiei formarii
competentei de negociere educationald a managerilor din invatamantul preuniversitar,
dimensiunea investigativ-experimentala de explorare a Modelului pedagogic al formarii
competentei de negociere educationala a managerilor si rezultatele experimentale. Redarea
rezultatelor experimentului de formare este corelata cu analiza impactului formativ al negocierii
educationale la managerii din invatamantul preuniversitar, ceea ce demonstreaza atingerea
scopului investigatiei si solutionarea problemei stiintifice.

Experimentul pedagogic a confirmat ipoteza cercetdrii: 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 invatamantul preuniversitar.

In Concluzii generale si recomandiri sunt sintetizate si evidentiate rezultatele stiintifice
ale cercetarii, care au fost expuse in corelatie logicd cu scopul si obiectivele prestabilite, realizate
in urma valorificarii teoretico-aplicative a Modelului pedagogic al formarii competentei de
negociere educationalda a managerilor si a Metodologiei formarii negocierii educationale a
managerilor din invatamantul preuniversitar. De asemenea, prezintd recomandari metodologice
conceptorilor de curriculum, cercetatorilor In domeniu si managerilor scolari in vederea educatiei
pentru negociere.
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1. BAZELE TEORETICE ALE NEGOCIERII EDUCATIONALE CA PROCES
DINAMIC

1.1. Delimitari conceptuale in abordarea negocierii

Negocierea reprezintd o activitate cunoscuta din timpuri stravechi, dar care a inceput sa
fie studiata in ultimele decenii, studiile In negociere raportindu-se la importanta acestui proces
pentru reglementdrile discordantelor in societatea modernd, manifestind un interes evident
datoritd unei practici ce intervine cu o multitudine de strategii, tehnici si tactici care aplaneaza
divergentele lumii contemporane intr-un ,,secol grabit”, intr-un secol al schimbarilor majore, al

Negocierea este consideratda un proces dinamic de adaptare a ideilor si argumentelor
distincte, prin care partile avand obiective proprii, se angajeaza in dezbateri pentru a ajunge la un
consens 1n baza interesului reciproc comun.

Cercetatorii in domeniu concep negocierea doar ca pe o modalitate formala de solutionare
a conflictelor, in care partile delibereaza in cadru oficial, urmand o anumitd uzantd in
planificarea si desfasurarea procesului dat [152]. De fapt negocierea implicd o pregatire
profesionald la cel mai inalt nivel, abilitate, atitudine, cultura, tact, toleranta, iscusinta,
rafinament, gandire echilibrata, spirit de cooperare si compromis, experienta si diplomatie.

Participarea la negociere este la fel cum am incerca sa rezolvam un ,,puzzle, dar fara sa
stim cum va arata imaginea finald la care trebuie sd ajungem, avand un numar necunoscut de
piese, lipsite de formele sau culorile care ar ardta cum se potrivesc intre ele” [138, p. 20].

M. Malita da o definitie originald a negocierilor: “negocierile sunt procese competitive
desfasurate in cadrul unor convorbiri pasnice de catre doud sau mai multe parti ce accepta sa
urmareasca realizarea in mod optim §i sigur a unor obiective, fixate in cuprinsul unei solutii
explicite agreata in comun” [Apud 105, p. 46].

Termenul negociere - apare consemnat pentru prima data in secolul al VI-lea 1.H., in
Roma Antica, de la lexemul negare desemnand negotium (nec-otium) [95].

Cuvantul ,,negociere” provine din limba latina, de la infinitivul verbului ,,negotiari”, ce
semnifica actiunea de a face negot, de a incheia afaceri. Respectiv verbul ,,negotiari” deriva din
verbul ,negare” (a nega, a tagddui, a refuza), compus din substantivul ,,otium” (odihna,
relaxare), ,,otium” tradus in limba franceza prin cuvantul ,,loisir” semnifica ,,timp liber” [Apud
142, p. 213]. B. Lebleu pune in discutie evolutia conceptului ”otium”, aratand ca in gandirea
greacd, ,,loisir”- ul nu inseamna odihna neproductiva, ci ,,libertatea de a dezbate in piata publica
ideile personale” [Apud 177, p. 26-27].
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Negocierea mai este asociata cu cuvantul ,,negot”, iar termenul englez ,,bargaining”-
,tocmealda” [163, p. 7], il caracterizeaza cel mai bine, fiind o activitate sociala.

Astfel dupa inventiva interpretare a negociatorului international J.E. Curry, negocierea
este ,,0 chestiune de dat si luat” [Apud 142, p. 213], in care negociatorul refuza orice odihna si
relaxare pana in clipa in care se incheie tratativele.

Primele reflectii despre negocieri in forma scrisd sunt de origine franceza, ce provin din
memoriile scrise de diplomatii din secolul al XV-lea - XVIll-lea, iar lucrarile lui H. Kissinger
,»White house years” (1979) si A. Plantey ,,La negociation internationale” (1980), trezesc un viu
interes de cei preocupati de tehnologia realizarii unei negocieri [Apud 47].

Preocuparea esentiala a negocierilor era de a ,,disciplina emotiile”, ,,a atenua pasiunile”,
,»a fixa relatii de buna conduita in raporturile dintre semeni” [9, p. 554].

Cu toate ca negocierea ca actiune practicd este destul de bine cunoscutd incd din
Antichitate - ,,zorii umanitatii”, evolutia conceptului si consemnarea negocierii ca obiect bine
delimitat al cercetdrii stiintifice s-a realizat mult mai tarziu.

a) Etape ale negocierii. Cercetarile in domeniul negocierii isi au originea de la sfarsitul
secolului XX, cand au intervenit schimbari considerabile. Conform dinamicii evolutiei, studiul
stiintific al negocierii a traversat de-a lungul perioadei de cercetare trei etape:

1) Etapa psihosociali (anii 60-70 ai secolului XX).

In aceasti etapd are loc fundamentarea unor idei lansate cu privire la unele fenomene
psihosociale, cum ar fi competitia sau cooperarea. Este etapa cand negocierea a ilustrat subiectul
a sute de lucrari teoretice si empirice a psihologilor sociali. Sintezele acestor lucrari le regasim in
lucrarile publicate de J.Z. Rubin, B.R. Brown si de M. Deutsch. Deosebim trei directii de
cercetare in domeniul negocierii pe care s-au axat cercetatorii stiintifici: 1) Evidentierea rolului
diferentelor individuale si a trasaturilor de personalitate in procesul de negociere; 2) Identificarea
factorilor si caracteristicilor situationale ale negocierii; 3) Elaborarea unor modele teoretice
explicativ-interpretative referitoare la negociere [Apud 178, p. 521].

Pentru a contribui la fundamentarea/aprofundarea teoreticd a negocierii, cercetdtorii au
elaborat urmatoarele modele explicativ-interpretative:

e Modelul alegerii duale sau a dublei evitari. C.M. Stevens a elaborat acest model pentru a
explica conflictele intrapersonale si interpersonale.

e Modelul factorilor negocierii. Acest model a fost elaborat de J. Sawyer si H. Guetzkow.
Cercetatorii delimiteaza cinci categorii de variabile: 1) scopurile partilor; 2) procesele negocierii;
3) factorii istorici si culturali fundamentali; 4) conditiile specifice negocierii; 5) rezultatele

negocierii. Modelul dat este prezentat in Fig. 1.1.
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A T
A 4 A 4

Scopuri Procese Rezultate
-Comunalitatea -Prepararea negocierii -Claritatea rezultatelor
scopurilor »| -Verificarea utilittii si solutiilor | -Criterii pentru
-Specificitatea -Modificarea utilitatii persuasiunii si evaluarea rezultatelor
scopurilor comunicarii -Continuarea
1 -Modificarea solutiilor posibile cu negocieril
scopul de a crea noi solutii
A
Factori fundamentali Conditii
-Diferente culturale -Cadrul negocierii tipurilor de negociere (secrete si publice)
-Atitudini intre parti -Numarul de participanti
-Relatii interne intre parti -Numarul partilor
-Negociatorul: -Informatii: estimarea utilitatii celorlalti
» Statut -Accentul pe negociere
» Personalitate -Timpul si orarul

Fig. 1.1. Modelul factorilor negocierii [Apud 178, p. 523]

e Modelul dimensional al negocierii. Acest model a fost fundamentat de R.E. Walton si
R.B. McKersie. Autorii disting patru dimensiuni considerate subprocese ale negocierii: 1)
dimensiunea distributiva (sistemul activitatilor legate de realizarea scopurilor partilor aflate in
conflict); 2) dimensiunea integrativa; 3) dimensiunea structurarii atitudinilor (stabilirea relatiilor
particulare Intre parti); 4) dimensiunea negocierii interne a fiecarei parti.

o Modelul fortelor negocierii. J.E. McGrath I-a propus in 1966. O caracteristica esentiala a
modelului este cu referire la negocierea desfasuratd in prezenta unei parti terte - mediatorul.
Astfel autorul se axeaza pe trei categorii de forte: 1) fortele partilor aflate in conflict; 2) fortele
generate de prezenta si comportamentul mediatorului; 3) fortele legate de sarcina si situatie.

e  Modelul trebuintelor negocierii. Acest model a fost elaborat de G.I. Nierenberg in 1968,
care este fondatorul negocierii contemporane. G.I. Nierenberg formuleaza ,teoria nevoilor
negocierii” [Apud 178, p. 524], ce permite determinarea nevoilor negocierii ambelor parti
implicate in procesul de negociere.

e Modelul logic consta in anticiparea mintala a demararii proceselor de negociere in

diverse contexte.
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e Modelul matematic este folosit metodologic pentru a clarifica mecanismul negocierii si
factorii care pot interveni.
e Modelul de simulare a negocierilor prevede imbinarea modelului logic cu imitarea unei
situatii de negociere in realitate [69].
2) Etapa decizional - comportamentalia a cercetirii negocierii (anii 80-90 ai sec. XX)
Aceastda etapa se axeaza pe studiul comportamentelor decizionale ale negociatorilor
pentru a imbunatiti eficienta negocierii. In opinia autorului Th. Schelling, negocierea este
»situatia In care priceperea unuia dintre participanti de a-si atinge scopurile depinde in cea mai
mare masurd de optiunile sau deciziile celuilalt participant” [Apud 178, p. 527]. Astfel, Mielu

X

Zlate, in lucrarea ,,Tratat de psihologie organizational-manageriald”, propune metoda ,, negocierii
rationalizatoare” Aceastda metoda este abreviatd sub forma OIDCO (Oameni, Interese, Decizii,
Criterii, Obiective) [178, p. 528].

3) Etapa renasterii psihosociale a cercetirii negocierii (inceputul secolului XXI)

In cadrul acestei etape, cercetitorul M.H. Bazerman sintetizeaza patru piste de cercetare:

e Rolul relatiilor sociale in negociere.

e Influenta egocentrismului in negocieri.
e [luzii motivate in negocieri.

e Rolul emotiilor [Apud 178, p. 530-531].

Analiza sociologicd francezid Ss-a axat pe notiunea de ,,proces” de negociere. In
sociologie, in cazul relatiilor profesionale privitor la negocierea colectiva, era necesar sa se
focalizeze asupra ,,acordului”, el fiind ca un ,,armistitiu” [163, p. 9], ce ar remedia un conflict.

Un interes deosebit reprezinta lucrarile autorilor francezi: H. Touchard, Ch. Dupont, M.
Bellanger, P. Goguelin. Cu toate ca nu existd un centru de cercetari specifice negocierii in
Franta, insa acesti cercetdtori au aprofundat studiul in domeniul negocierii [Apud 177].

Reflectia Nord-Americana a lui W. Zartman, de la celebrul Harvard Negotiation Research
Project, organizat prin asocierea Harvard-ului si MIT-ului (Massachusetts Institute of
Technology), ce se preocupa cu proiecte de cercetari in negociere, reflectd o competitic a
paradigmelor explicative, cercetatorul afirma cd noi am ajuns la ,varsta negocierii”, aceasta
constituind un ,,modus operandi” decisiv, ce ar asigura functionalitatea societatii, negocierea
fiind realizata printr-un ,,dialog social” [Apud 163, p. 10].

In limbajul lui Emmanuel Levinas, prin negociere s-ar crea conditii pentru o dezbatere ce
ar permite trecerea de la particular la general, aceasta realizandu-se, ar face lumea ,,comuna”,

negocierea fiind un ,,atribut elementar al omului” [Apud 163, p. 11].
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Jacques Delors, in ,,Unitatea unui om” (1994), afirma ca ceea ce conteaza, de fapt, in
negociere este ,,liantul social”, iar negocierea este un ,,regulator social” [Apud 163, p. 7].

Anni Borzeix, In 1987, propune termenul de ,,laicizare” a negocierii, care este justificat
de cauze generale, legate de diferentierea persoanelor si a societatii, astfel a argumentat influenta
trecerii de la ,,homo economicus” la ,,homo sociologicus” [Apud 163, p. 13], intre individualism
si holism, intre interes personal si norme sociale Aceasta trecere se va realiza prin afirmarea
personalitdtii umane ca “homo negociator” [177, p. 19], semn al depasirii limitelor umane,
deoarece negocierea pledeazd pentru echilibru in structurile noi ale globalizarii si
multiculturalismului.

Alternativa negocierii, In context social, politic, cultural sau educational, este suprimarea
conflictului (din latina ,,conflict” semnifica confruntare) si remedierea acestuia [191], ceea ce
reprezintd un pas obligatoriu in latura neagresiunii cu care se afla Intr-o stransd legaturd
dialecticd, influentdndu-se reciproc, constituind o veritabila ,,ecuatie a pacii”’, negocierea fiind
»imperativul supravietuirii pe o planetd suprasaturata cu armament nuclear” [128, p. 8].

Conflictul este premisa transformarii, devansarii, surmontarii, reformarii, evolutiei si a
oportunitatii de dezvoltare [153] si o ,,stare naturala” in toate organizatiile si nemijlocit in cadrul
institutiilor de invatamant, deoarece includ componenta umana, iar factorul uman provoaca si
instigd la deliberari [113].

Astfel, deosebim trei forme de interventie in caz de conflict:

» Negocierea reprezinta un mod de a gandi, o abilitate, o atitudine, o stiinta, o filosofie si o
structura praxiologica [122], prin care negociatorul poate percepe ce strategii, tehnici sau tactici
pot fi aplicate pentru demararea proceselor de negociere ,,incununate de succes” bazate pe
avantaj reciproc [85].

» Medierea presupune implicarea unei parti terte, care este neutrd 1n relatiile cu partile
aflate in conflict, pentru facilitarea negocierii si propunerea de solutii [122].

» Arbitrarea prevede recurgerea la un arbitru independent, care, dupa analiza situatiei,
poate propune o solutie reala de iesire din impas [15; 66].

Negocierea este o metoda eficientd de interventie in caz de conflict, deoarece participantii
sunt cu totii implicati in obtinerea acordului si unanim convin cu privire la solutia ce trebuie sd o
aplice.

Aristotel in ,,Etica nicomahica” sustine ca: ,cea mai frumoasd armonie apare din
diferente, discordia este legea oricarei transformari” [Apud 163, p. 173], ceea ce se refera la
faptul ca in urma unui conflict pot avea loc schimbari pozitive, astfel constataim ca negocierea

poate fi considerata nu numai o metoda de rezolvare a conflictelor, dar si o modalitate de
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moderare a relatiilor dintre parteneri si de dobandire a numeroase avantaje, ce ar asigura
progresul in orice domeniu. In aceeasi lucrare Aristotel afirma ci ,,noi nu deliberim asupra
scopurilor in sine, ci asupra mijloacelor de a le atinge” 1nsd ,,numai referitor la entitatile vesnice
nu se delibereaza niciodata” [Ibidem, p. 112].

Studiile efectuate de A. Hamilton au evidentiat un fenomen de solidaritate umand, astfel
negociatorii, incadrati intr-o negociere conflictuald, incearcd sa persuadeze partenerii ca sa
depaseascd situatia tensionatd si sa instaureze o ambiantd amiabila, de colaborare si respect
mutual [Apud 174].

Gavin Kennedy sustine ca negocierea este ,,un proces prin care putem obtine ce vrem de
la cei ce vor ceva de la noi si putem ajunge de la o solutie ideala la una reala” [Apud 177, p. 33].

Conform studiilor cu referire la conceptul de negociere, constatdm ca ,,negocierea nu este
o stiinta exactd, deoarece rezultatele ei nu pot fi previzibile cu claritate” [59, p. 157].

In rezultatul cercetarii putem evidentia o multitudine de alte concepte ale cercetitorilor in
negociere, sistematizate in ordine cronologica in Anexa 1.

Investigarea acestui subiect permite sa scoatem in evidenta ca elementele fundamentale
ale negocierii sunt: obiectul negocierii; contextul negocierii; miza negocierii; puterea de
negociere; dinamica relationald [26].

Robert Cohen defineste trei elemente de bazd ce influenteaza mersul unei negocieri:
Informatia; Timpul; Puterea [29].

Informatia este un element foarte important, datoritd rolului sdu in demararea unei
negocieri. Modul de transmitere, continutul, contextul, Incarcatura emotionala, lexemele utilizate
pot contribui la schimbari de anvergura in cadrul negocierilor. Timpul acordat negocierii de
asemenea joacd un rol important, deoarece este necesar de planificat minutios parcurgerea
etapelor negocierii conform perioadei de timp. Puterea nu este mai putin importanta.

Astfel, deosebim cinci forme de putere:

» De recompensa - a castiga gratitudini in schimbul unui anumit comportament.

> De coercibilitate - capacitatea de a administra pedepse carora indivizii se conformeaza.

> De legitimitate - recunoasterea dreptului de influentare a unui individ de altul.

» De referinta - recunoasterea valorii unui individ de catre altul [47].

» De competenta - este puterea expertilor, care inspird incredere si certitudine, deoarece
cunostintele lor sunt net superioare, iar ceilalti se conformeaza lor.

Christophe Dupont, cercetator francez in negocieri, a propus distingerea a cinci elemente
necesare si suficiente ce intervin in negociere: obiectul (object - O); contextul (contexte - C);
mizele (les enjeux - E), asimetriile de putere sau, preferabil, raportul de forte (asymétries - A);
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negociatorii (negociateurs - N) care, potrivit limbii franceze, ar contura formula: O.C.E.A.N
[Apud 177, p. 37]. De asemenea Christophe Dupont identificd alte trei componente ale
negocierii: actorii, divergentele si aranjamentele [Apud 47].

Asadar, in acest context de referinta, delimitarea conceptului de negociere pune in
valoare problema componentelor negocierii.

R.J. Sawyer si H.S. Guetzkow deosebesc trei grupe de variabile implicate in negociere:

» Variabile cauzale: negociatorii; interesele; organizarea negocierilor;

Y

Variabile de proces: pregatirea, comunicarea, procedurile, strategiile de negociere;
» Variabile de rezultat: moduri si criterii de evaluare [Apud 176, p. 397].
Modelul PIN (Processes of International Negotiations) al negocierilor dezvoltat de Victor
A. Kremenynk presupune cinci variabile: Actorii (interesele lor, raportul de putere); Structura
(obiectul negocierii, contextul); Strategiile (diagnosticul situatiei, fixarea obiectivelor);
Procesele (comunicare, strategii de influentare); Rezultatele (incheierea acordului). Modelul PIN

este reprezentat in Fig. 1.2.

Structura
-obiect
-context

Actorii
-miza si interese
-raport de putere
-relatii

Strategii
-diagnostic
-obiective
-pozitii

Procese
-faze (secvente)
-informatii
-influentare

Rezultate
-obiective
-acord
-satisfactie

)\ 4

Fig. 1.2. Modelul negocierii PIN (1991) [Apud 6, p. 226]
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b) Caracteristici ale negocierilor: Procesul de negociere este un fenomen social, un
proces organizat; un proces cu afinitate precisa si un proces competitiv [12].
Evidentierea caracteristicilor negocierii ne-a permis sa determinam functiile, principiile
negocierii si sa identificam tipurile de negocieri.
Daca ne raportdm la cercetarile lui Matei Georgescu, atunci putem mentiona urmatoarele
functii ale procesului de negociere:
Functia rezolutiva. Se referd la rezolvarea conflictelor care apar pe parcursul relatiei
dintre partenerii sociali.
Functia decizionala. Orice decizie inseamna asumarea unor consecinte care se pot
dovedi de o importanta cruciala pentru institutie.
Functia de restructurare. Se referd la operarea unei schimbari la nivelul structurii
institutiei.
Functia de schimb. Negocierea inseamnd un schimb intre parteneri, atat la nivelul
procesului de comunicare cat si la nivelul produsului final al negocierii [210, p. 6-9].
Vorbind despre specificul negocierii, trebuie sd mentionam urmatoarele principii ale
negocierii:
Principiul reciprocitatii sau simetriei, releva tendinta de a raspunde cu aceeasi moneda.
Se mai numeste ,,Do ut des” (dau daca dai) sau ,,Facio ut facis” (fac daca faci).
Principiul moralitatii si legalitatii. Legea este lege si trebuie respectatd, pentru a evita
consecintele. Moralitatea ramane o chestiune de principiu, de deontologie, de etica [12, p. 18].
Principiul schimbului. Principiul schimbului reflecta faptul ca fiecare participant la
negociere trebuie s castige ceva si sd renunte la ceva.
Principiul preemtiunii. Principiul preemtiunii face referire la momentul in care este
oportun ca negocierea sa se desfasoare. [177, p. 68].
Principiul acordului. Negocierea e incheiata dupa ce discutiile au adus partile intr-un
punct de echilibru al intereselor, cand pozitiile si atitudinile lor s-au armonizat.
Principiul eficacitatii. Negocierea trebuie sa caute un mod optim de atingere a unui
rezultat inalt [188, p. 6].
Cunoasterea functiilor si principiilor negocierii faciliteaza intelegerea specificului acestui
proces ce conduce spre aplicarea mecanismelor potrivite fiecarui tip de negociere.
Relativ la tipurile de negocieri dupa mai multi indicatori, putem evidentia urmatoarele
tipuri de negocieri:
» Dupa obiect: ,,negocierea obiectelor fizice (terenuri, marfuri, ansambluri tehnice), obiecte
abstracte (reguli, norme, principii), obiecte vii (umane sau intraumane)” [163, p. 101].
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YV V V V V V VYV V

Dupa obiective: negocieri economice, politice, militare.

Dupa mediu si constrangeri: negocieri programate, neprogramate.

Dupa subiectul discutiei: negocieri sociale, negocieri comerciale.

Dupa zona de interes: personald, comerciala, politica [55, p. 24].

Dupa comportamente si interese: cu interese divergente sau convergente.

Dupa modul de finalizare: negocieri cu intelegeri scrise, fard intelegeri scrise.
Dupa finalitate: negocierea castig-pierdere, castig-castig, pierdere-pierdere.

Dupa amplasarea geograficd a partilor: negocieri interne si negocieri externe.

Logica analizei conduce si spre urmatoarele tipuri de negocieri si diferentele lor, expuse

in Tabelul 1.1.

Tabelul 1.1. Diferente intre tipuri de negocieri [212, p. 5]

Negociere integrativa

Negociere distributiva

Negociere rationala

Obiectivul Acord si relatie de A castiga acum A rezolva problema
durata
Participantii Parteneri Dusmani Parteneri
Ambianta Incredere Suspiciune, sfidare Neutralitate
Comportamentul | Concesiv, intelegator | Agresiv, dur Neutru, rational
Relatia Cedeaza la presiuni Exercita presiuni Cedeaza la principii
presiune/cedare
Atitudinea fata de | Evita confruntarea Se bazeaza pe conflictul | Independenta fata de
vointa vointelor de vointe vointa
Exigenta Satisface exigentele False exigente, Exigentele cele mai
minimale exigente minimale inalte
Atitudinea fata de | Accepta pierderi Solicita avantaje Se cauta solutii mutual

solutii

daca conduc la acord

unica acceptabila

acord unilaterale pentru a unilaterale in schimbul | avantajoase
obtine acordul acordului
Atitudinea fata de | Solutiile sunt bune Propria pozitie este Se decide dupa

evaluarea solutiilor

Atitudinea fata de

oameni si conflict

Concesii in schimbul

relatiilor

Se cer concesii pentru a

mentine relatiile

Oamenii si conflictul

sunt probleme distinct

Alte tipuri de negocieri sunt structurate si incluse in tabelul din Anexa 13.

¢) Instrumentarul negocierii. Conform opiniei specialistilor, determindm cd pentru a

planifica un proces de negociere este necesar de a cunoaste si a aplica instrumentarul
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negocierilor. Pentru cercetarea noastra se accepta instrumentarul propus de C. Craciun [47],

expus in Figura 1.3

Strategia

\4
Stratageme

\ 4
Tacticile

\ 4
Tehnicile

Fig. 1.3. Etapele de definire a instrumentarului negocierilor [47, p. 88]

Strategia este o reflectie orientatd spre actiune, constituita din viziunea globala, din
obiective si mijloace utilizate; un ansamblu de decizii aprobate pentru a indeplini obiectivele
prestabilite si care tin cont atat de factorii externi cat si de cei interni. Termenul ,,strategie” a fost
preluat in cultura europeana din limba greaca, unde era utilizat pentru a semnifica organizarea
ansamblului operatiunilor desfasurate in arta militard. In Atena Antichitatii ,,stratos” semnifica
armatd, iar ,,afein” - conducere. De aceea etimologic strategia este “arta generalului” [177, p.
188], adica arta de a comanda.

Christophe Dupont raporteaza strategia ca o “reflexie indreptatd spre actiune si mai exact
ca un mijloc privilegiat de a organiza si pune 1n lucru elementele si demersurile susceptibile de a
favoriza obiectivele urmarite, tinind seama de context, mediu si de partea adversa” [Apud 177,
p. 192]. Strategia se compune din trei componente, cei trei de V: Viziune (vedere de ansamblu
orientata spre viitor); Vise (tinte, scopuri); Vectori (mijloace care se prevad a fi utilizate).
[Ibidem, p. 192].

Random House Dictionary defineste strategia drept ,,un plan general de actiune, o serie
de manevre pentru a obtine un scop specific, un rezultat, In mod special pentru a atinge o
finalitate” [209], iar Sun Tzu in ,,Arta razboiului” indica ca strategia este ,,rezultatul exercitiului
intelectual al inteleptului” [Apud 177, p. 189].

Strategia optima se alege In dependenta de urmatorii factori:

» Obiectivele urmarite;
» Modalitatile de atingere a obiectivelor;

» Mijloace utilizate pentru realizarea obiectivelor [177, p. 195].
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Elementele specifice strategiei sunt reflectate in Figura 1.4.

Conjunctura in care se
desfdsoara negocierea

7%

Elementele .

o o Resurse proprii
Actiunile p(-)Slblle ale_ strategiei
partenerului de negociere vizeazi

~ -

Situatia de dominare sau
dependenta fata de partener

Fig. 1.4. Elementele strategiei [177, p. 195].
Stratagema presupune ,,integrarea intr-o formuld unica de actiune atit a tehnicilor, cit si

a principiilor de implementare a acestora” [47, p. 71].

Tactica este parte a strategiei, care cuprinde mijloace, metode folosite stadial pentru
executarea strategiei si forme de actiune pentru realizarea obiectivelor. Tactica se raporteaza la
aspectele de executie, de a improviza pe moment si in dependenta de circumstante [26].

Tehnica reprezinta un instrument practic aplicat de negociatori, fiind o modalitate de
organizare a negocierii, un mod de orientare a obiectivului in functie de rezultatele scontate sub
forma de procedee si scheme de actiuni [19].

Deseori este dificil de a realiza o distingere intre tehnici si tactici. Un mod de a efectua
aceasta distingere este prin a considera tehnicile ca ,,metode pozitive destinate pentru aplanarea
problemelor intr-un mod corect” si tacticile ca ,,manevre ingenioase negative pentru a crea
impresii false si a obtine acordul prin inselaciune, prin viclesug” [206, p. 140].

In baza diverselor opinii ale specialistilor in domeniu, am efectuat o sinteza a multitudinii
de tipuri de strategii, stratageme, tactici si tehnici de negociere, care sunt clasate in Tabelul din
Anexa 2.

d) Stiluri de negociere. Pentru demararea unei negocieri de succes, 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 referintd s-au evidentiat un sir de cercetitori care au delimitat diverse stiluri de
negociere pe care le-am sistematizat in Tabelul din Anexa 4. De asemenea, s-au conturat unele
deosebiri privind stilurile de negociere, determinandu-se avantajele si dezavantajele acestora

(Anexa 10).
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O privire analiticd asupra contextului negocierii pune in evidentd multe elemente,
componente, caracteristici definitorii ale negocierii, strategii, stratageme, tactici si tehnici, o
panoplie completd, ce demonstreazd complexitatea absolutd a acestui proces, ce necesitd un
amalgam de cunostinte temeinice, talent, madiestrie, tact, imbinate cu experientd, ceea ce ar
conduce la realizarea unor negocieri reusite. Negocierile de succes tind sa influenteze si sa
persuadeze, nu sd constranga si sd defaiimeze oponentul [73], deoarece se negociazd din motive
nobile ca: statutul, dragostea, autoritatea sau demnitatea, iar o lege a succesului spune ca ,,tot
ceea ce daruim in viatd vom primi inapoi, insa restituirea ne va fi facuta inzecit” [54, p. 93].

Pasind in secolul informational, negocierea someaza un spectru mai vast de cercetare,
astfel negocierea revendica o cosubstantialitate dintre stiintd si artd. Abordarea stiintificd se
reflectd prin legitati, principii, conceptiile desfasurarii negocierilor, prin competenta si
profesionalism, iar arta se abordeaza prin prisma imaginatiei, inventivitatii, ingeniozitatii,

Negocierea in aceasta realitate reflectd interesele intregii omeniri. In centrul rezolvarii
tuturor problemelor din orice domeniu std omul, apdrarea drepturilor si libertdtilor lui,
negocierea fiind ,,cel mai puternic instrument, inventat de omenire pentru reglarea conflictelor”
[Ibidem, p. 5].

Negocierea ca un proces de autoorganizare, ,,de ajustare a opiniilor, de cautare a unui
echilibru pentru a putea ajunge la o solutie reala” [179, p. 9], este un instrument de reglare si
schimbare a ansamblurilor complexe, cum sunt organizatiile, intreprinderile, institutiile de
invatdmant. Negocierea este un proces extrem de complicat, deoarece in primul rand se
desfdsoara cu participarea componentei umane, ce reprezinta o componenta dificild si in al doilea
rand este un proces absolut imprevizibil, cu multe tente ce pot influenta si modifica mersul
negocierii sau pot compromite finalul negocierii, doar anume aceasta etapa este definitorie si
determind indicele de succes al negocierii.

Negocierea este o artd morald, ea nu are doar proprietatea de reglare a raporturilor
interpersonale dar este un exercitiu democratic fundamental de asigurare a unui viitor comun.

In concluzie, negocierea este un concept abordat ca proces, arti, stiintd, tehnologie,
disciplind de studiu, capacitate umana necesara omului contemporan pentru comunicare si

solutionarea problemelor vitale.

1.2. Negocierea ca aspect al comunicirii manageriale
Negocierea este o forma de comunicare, o realitate a vietii, constituind ,,0 verigd a
dialogului social” si un ,,instrument de reglementare” [89, p. 155] a unor probleme reale.
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In lucrarea sa ,,Teoria comunicarii” Vasile Tran mentioneaza ca, fiind buni comunicatori,
nu este neaparat sa fim si negociatori buni, dar pentru a fi negociatori buni trebuie sa fim in mod
obligatoriu si buni comunicatori, deci nu este deloc simplu sa fii un negociator competent, care
poate repurta un proces de negociere [164].

Negocierea este foarte complexd si variata, determindnd o deosebitd adaptabilitate si
flexibilitate a comunicarii, manifestandu-se ca o ,,modalitate de atingere a unui scop, a unei tinte,
a unui obiectiv, a unei misiuni” [87, p. 245].

Fiind interpretata drept o ,,forma concentrata si interactivd de comunicare interpersonald”
[108, p. 141], negocierea rezolva o problema comuna sau atinge un scop comun.

Negocierea reprezintd cel mai eficient ,,mijloc de comunicare”, avand ca constituent
definitoriu dialogul de interactiune, dezideratul fiind de a ajunge la o solutie acceptabila pentru
ambii parteneri, avand atuul de a obtine efectul scontat, intr-un timp relativ scurt [142].

Negocierea este un proces dinamic de comunicare, o comunicare specializata,
~competitivd, desfasuratd in cadrul unor convorbiri pasnice, ce urmdreste realizarea in mod
optim a unor obiective fixate” [55, p. 22] si care necesita experienta, talent si principialitate.

Astfel, negocierea ajunge sa fie inteleasa ca metoda de intercomunicare umand, avand ca
obiect sistemul de comunicare [96].

Dan Voiculescu considera ca in acceptia lui Aristotel, teoria comunicarii umane a fost
elaboratda de Corax din orasul Siracuza. Aceasta s-a intamplat in secolul V 1.H, cand cetatenii din
Siracuza au abrogat conducerea autoritard si au stabilit reguli democratice. Respectiv, Corax 1n
»Arta retoricii”, ce vizeaza arta vorbirii si a discursului public, prezintd cateva moduri de
comunicare pentru unele procese de redobandire a averilor. Mai tarziu, Tisias definea retorica
drept ,.stiinta si arta de a convinge” [Apud 174, p. 12], iar Platon si Aristotel au continuat aceste
preocupari definind retorica ca ,,artd a discursului public” [Apud 160, p. 10] si institutionalizand
comunicarea ca disciplina de studiu alaturi de filosofie si matematica, astfel primul model al
sistemului de comunicare a fost elaborat si dezvoltat in jurul anului 100 1.H [167].

Istoria filosofiei considera de fapt ca studiul comunicarii s-ar fi dezvoltat de pe timpul lui
Platon si Isocrate. Platon a abordat pentru prima data retorica [41] (,,rhetorike” la greci este
denumita ,,ars dicendi”, iar la romani ,ars rhetor”) ca stiin{d a comunicarii, misiunea retoricii
fiind nu atat transmiterea informatiei cat seductia si persuasiunea si a emis teoria conform careia
la temelia retoricii, comunicarea umana parcurge cinci etape:

e Conceptualizarea (studiul cunoasterii);
e Simbolizarea (studiul sensului cuvintelor);

e Clasificarea (studiul comportamentului uman si a modurilor de abordare a vietii);
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e Organizarea (studiul aplicarii in practica);
e Realizarea (studiul instrumentelor de influentare a oamenilor) [130, p. 122; 173, p. 16].

Regdsim in ,,puterea ce std in varful limbii”, astfel Tzvetan Todorov defineste retorica,
una dintre cele mai utile si frumoase mosteniri lasate lumii de antici, elemente de negociere din
cadrul ,,artei de a convinge” ca ,,stiintd a discursului persuasiv” [130, p. 120].

In ,Etica nicomahica”, Aristotel prezinti retorica drept o compozitie a discursului,
clarificand nivelurile personalitatii, astfel oamenii conving si sunt convinsi prin:

Pathos (componenta caldd) ce include inteligenta emotionala, nonverbala, afectiva si
instinctuald. Discursul convinge prin manipularea emotiilor si sentimentelor.

Logos (componenta rece), mai este numita rationald, cerebralda sau verbald. Discursul
convinge prin idei, ratiune, logica si cauzalitate.

Ethos reprezinta obiceiurile, credintele, valorile, cultura si caracterul. Discursul convinge
prin apelul la valorile morale, la credinte, traditii si obiceiuri [Apud 130, p. 123].

Aceste componente: ,,pathos”-ul, ,Jlogos”-ul, si ,.ethos”-ul sunt absolut aplicabile in
cadrul planificarii si desfasurarii unui proces de negociere.

Expertii contemporani in comunicarea persuasivd, invocd trei mari obiective ale
discursului: a incdnta (ut delected); a emotiona (ut flectat) si a proba (ut probet). Aceleasi
obiective sunt surprinse si in triada: docere (a interesa); delectare (a seduce, a delecta) si movere
(a convinge), obiective ce trebuie realizate pe parcursul procesului de negociere.

Robert Cialdini, expert in problema influentei si a persuasiunii, evidentiaza sase principii

ale persuasiunii care permit sd negociem mai eficient:

1. Autoritatea - oamenii se lasd influentati autoritatii legitime, experti cu cunostinte
specializate;
2. Consecventa - oamenilor le place stabilitatea, ceva constant si respectarea

angajamentelor, onorarea promisiunilor;

3. Simpatia - daca ii suntem simpatici cuiva si noud ne va placea respectiva persoand;

4. Reciprocitatea - oamenii platesc cu aceeasi moneda, daca daruiti si ceilalti se vor simti
obligati sa va ofere ceva in schimb;

5. Raritatea - obiectivele si ocaziile devin mai dezirabile pe masurd ce sunt mai
inaccesibile. Oamenii isi doresc lucruri rare si putine. Trebuie sa convingem partenerul ca
intr-un anumit moment i se oferd o ocazie unica;

6. Acceptarea sociala - oamenii urmeaza exemplul celor care fac parte din aceeasi categorie

cu ei, deoarece este necesar pentru ei ca sa fie acceptati in socium [Apud 87, p. 272-273].
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Arta oratoricd in acelasi timp este un ,,indreptar” pentru integritatea cuvantului, ca
subinteles al unei ,,gandiri exacte si logice” [60, p. 25].

Aceasta ,,artd de a vorbi”, care este o ,,invataturd indelungatd, o acumulare de cunostinte,
de experientd, ce se reflecta in intelepciunea gandirii si eleganta limbajului” [Ibidem, p. 26],
trebuie sa fie valoarea oricarui negociator.

Arta oratoricd prin consecventd ne invatd a vorbi frumos si concludent, oratorul fiind
»omul elocvent” [175, p. 6-7], iar Cicero ne convinge ca ,arta oratorica trebuie sa o posede
fiecare persoand care a pornit pe calea activitatii obstesti” [Ibidem, p. 7], deci managerii
educationali, ce sunt participanti si figuri notorii in societate, trebuie sa posede aceasta arta.

Conform studiilor, dintre abilitdtile comunicarii verbale in cadrul negocierii, o importanta
distincta o are argumentarea. Argumentarea este nucleul unei negocieri si un element
indispensabil al negocierii, este o ,,forma de rationament” [126, p. 150], prin care se persuadeaza
prin mijloace de comunicare.

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
culta si competenta, astfel deducem ca ,,a negocia inseamna a comunica, iar comunicarea
presupune argumentare” [69, p. 78].

In centrul analizei argumentirii sti rationamentul, orice argumentare este constituita din
rationamente. Exista o legatura cu arta vorbirii, cu ,,teoria comunicarii (orice argumentare este un
act de comunicare); cu psihologia (orice argument este o interventie individuald); cu praxiologia
(orice argumentare tinde sa convingd interlocutorul)” [143, p. 33]. Argumentarea isi atinge
scopul, cand regulile de demonstrare sunt respectate. Ea reprezinta ,scheletul culturii
comunicarii verbale, deprindere si teorie, arta si abilitate, practica, profesie si pasiune” [188, p.
137], o activitate intelectuald, ce conduce la o concluzie logica.

Argumentele trebuie sa fie emise conform urmatoarei succesiuni:

1. Argumentul doi ca importanta;
2. Cel mai slab argument ca importanta;
3. Cel mai puternic argument [72, p. 59].

In discursul argumentativ e necesar de evitat imbinarile de cuvinte: de fapt, in mod
normal, in principiu, poate, eventual, deoarece aceste cuvinte imprecise releva impresia ca
cineva nu este cu certitudine increzut in exprimarea sa [Ibidem]. De asemenea, se recomanda de
omis formula “eu”, ce poate da argumentatiei o ,,tonalitate egocentrica” [Ibidem, p. 33] si poate
diminua capacitatea de persuadare. Formula “eu” este potrivitd atunci cand se doreste
accentuarea propriilor dezacorduri.
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Ken Bredemaier introduce alt termen de “retorica neagra” [Apud 183, p. 24], care

reprezintd in sine tactici manipulatoare, ce orienteaza comunicarea in directia dorita.

Termenul ,manipulare” (din limba franceza ,manipulation”, din limba latina

»manipulus”) reprezintd o ,,influentd asupra oamenilor si conducerea lor cu dibacie sub un

context ascuns” [185, p. 9].

Deosebim mai multe tipuri de manipulari:

Manipulare psihologica, ce ,permite utilizarea cunostintelor despre alte persoane in
scopul schimbarii comportamentului lor pentru realizarea scopurilor proprii” [183, p. 11];
Manipulare de presiune, ce prevede un pressing, prin acordarea unei ,,ultime sanse”;
Manipulare diplomatica, implica exprimarea beatitudinii pentru a capata un privilegiu,
Manipulare cu implicarea unei persoane ferte;

Manipulare logica, ce se bazeaza pe prezentarea unor argumente forte pentru a manipula.

Un alt termen ,,makievellism”, este emis de Nicolo Bernardo Makiavelli (1469-1527) din

Italia, Florenta. Makievellism-ul apare pentru prima data la tipar in 1581 in opera unui scriitor

politic francez N. Frumento, In lucrarea “Finante” apoi in 1589 in Anglia [Ibidem, p. 14].

Makievellism-ul avand deviza: ,,scopul scuza mijloacele”, este o conduitda lipsita de

scrupule, perfida, febrild, este o convingere constienta in aceea cd oamenii trebuie manipulati si

este realizatd doar pentru scopuri meschine [Ibidem], pe cand manipularea este o incercare de a

conduce partenerul spre Indeplinirea scopurilor proprii, insd nu este atat de categorica si prevede

situatia cand manipularea nu aduce nici un rezultat.

In demersul de specificare rezumativa a manipularii, cercetitorul 3. Illoctpom descrie 8

tipuri de manipulatori in negociere, pe care 1ii identificam ca fiind exemple tipice de
manipulatori:
v" Dictatorul - isi supraapreciaza propria putere, domina, ordoneaza, conduce, este autoritar.
v Pasivul - opusul dictatorului, este jertfa dictatorului, tace, evita certurile.
v" Vicleanul - supraestimeaza necesitatea verificarii pe toti, ascunde informatia importanta.
v' Lipitoarea - opusul vicleanului, este dependent de oameni, este obiectul grijii, permite si
cheama sa se Indeplineasca un serviciu in locul lui.
V' Bdiatul rau - este agresiv si aspru, controleazd oamenii cu ajutorul amenintarilor.
V' Baiatul bun - supraestimeaza grija sa fatd de oameni, este de neinteles pentru bunatatea sa
V' Judecatorul - este critic, nu crede nimanui, invinuieste usor, cu greu iarta.
v" Avocatul - opusul judecatorului, accentueaza sustinerea sa, iarta greselile, se amesteca in

vietile altora [Apud 183, p. 21-22].
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A. Admiuller si T. Vilighelim deosebesc 3 strategii de manipulare in negociere:

» Strategia blocada - se bazeaza pe 2 tactici: defensiva (pasiva) si ofensiva (activa).

» Strategia pressing - ce include metode orientate spre convingere si metode neorientate
spre convingere.

» Strategia sabotaj (din limba franceza ,,sabotage”) este o actiune de zadarnicire, de
impiedicare a bunului mers al unei activitati, de franare a desfasurarii normale a unui proces de
negociere, ce poate fi aplicata in timpul negocierii si dupa negociere [Apud 183, p. 30-31].

Studiile in domeniu ne-au permis sa distingem 1n praxisul strategiilor discursive,
deosebirea dintre dialog, conversatie si negociere. ,Daca dialogul tinde sda convinga si
conversatia sa seduca, negocierea tinde sa manipuleze” [126, p 148].

In negociere este avantajos si indrumim, sa influentim, si manipulim partenerul pentru
o conlucrare fructuoasd, dar este necesar de prevazut sa nu depdsim limitele personale si sd nu
denigram personalitatea partenerului. Manipularea in negociere, de regulda, se executd prin
tacticile de negociere [158].

Tacticile de negociere si negocierea in sine se materializeaza prin comunicare, care este
parghia principald a gandirii omenesti, care determind personalitatea si orizontul ei filosofic.
Conform lui Mihai Dolgan in ,,Darul Dumnezeiesc de a vorbi frumos”, cuvantul este acea
,minune, care poate ucide, mingiia, ameninta si linisti” [Apud 175, p. 7].

Una dintre cele mai minunate aptitudini oferite omenirii este capacitatea de a poseda si a
folosi cuvinte. Este o prerogativa extraordinara de a ne putea exprima prin aceste ,,perle”, de a ne
exprima cu ajutorul acestor ,,flexibile, maleabile, mobile cuvinte” [149, p. 47]. Stiinta descopera
,puterea cuvintelor” [Ibidem, p. 47], ca fiind absolut indispensabila in procesul de negociere.

Michel de Montaigne specifica cd ,,cuvantul apartine pe jumatate celui care 1l rosteste si
pe jumadtate celui care il asculta” [Apud 23, p. 120], astfel el devine o moneda a intelectului. Cu
ajutorul cuvintelor avem posibilitatea sa persuaddm, sa impulsiondm aprobarea unor decizii,
putem sa ne exprimam punctul de vedere, sau sa aflim ceea ce nu cunoastem, putem manifesta si
exterioriza solidaritatea, putem suscita imaginatia, dorinta si entuziasmul, astfel cuvintele
faciliteaza interactiunea oamenilor [Apud 109].

Comunicarea este ,,combustibilul negocierii” [67, p. 19]. Negocierea nu poate incepe,
continua si termina fara o bund comunicare, iar profesorul Stephen Hawking de la Universitatea
din Cambridge afirma ca ,,problemele lumii ar putea fi rezolvate daca am continua sa vorbim”
[Apud 54, p. 13], iar Frangoise Dolto ne convinge ca totul este comunicare, pentru ca ,,ea se afla
in inima vietii sociale” [Apud 159, p. 21], astfel este recomandabil ca 1nainte de a comunica, sa

incercdm sa cugetam, pentru a nu crea divergente in viata sociala.
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Exista, asadar, o legatura evidenta intre comunicare si negociere, or, in domeniul
educatiei, aceasta legatura poate fi considerata si din perspectiva managementului. Comunicarea
in educatie este un gen aparte de discurs, in care demonstrarea si persuadarea se actualizeaza
gradual, complinindu-se mutual, in dependenta de specificul contextului, iar stilul de comunicare
manageriala reprezinta stilul in care mesajul provoaca un impact puternic asupra auditoriului,
urmarind sa stimuleze eficienta si eficacitatea acestuia, sa se incadreze la rezolvarea de
probleme, la informarea si indrumarea spre anumite scopuri [52].

Comunicarea este o ,,artd pe care orice manager si negociator trebuie sa o stdpaneasca cu
deplina naturalete” [124, p. 9], deoarece atat managerul cat si negociatorul este responsabil de
comunicarea sa, astfel Lee Tacocca, unul dintre cei mai faimosi manageri americani ai ultimelor
decenii, a afirmat cd ,,cel mai important lucru pe care l-a invatat in scoala a fost cum sa
comunice” [Apud 168, p. 24].

Procesul comunicativ nu era o prioritate, atdt timp cat in interiorul institutiilor de
invatamant structurile organizatorice erau rigide, dogmatice si standardizate, iar relatiile cu
comunitatea internd si externa a scolii erau invariabile si modificarile ce puteau surveni aveau
caracter programat. Comunicarea este un element critic necesar in perioadele de transformari
radicale in viata tuturor institutiilor de invatamant, ea fiind instrumentul de implementare a
schimbarii, a reproiectarii proceselor interne si a noilor strategii. In perioadele de reformare,
comunicarea manageriald capata valente noi, orice metamorfozd presupune o schimbare de
atitudine, iar ,,fard o comunicare deschisd, permanentd si precisd, rezultatd dintr-o gandire
strategica, respectiva schimbare de atitudine e imposibil de realizat” [68, p. 3], de aceea trebuie
sd Tnvatam, sd ne placa schimbarea, spre oferirea oportunitatii de dezvoltare a comunitatii.

Comunicarea simbolizeazd ,.elementul dinamizator al proceselor manageriale” [171, p.
16], si, in acelasi timp, o ,,conditie a unui climat organizational si motivational” [170, p. 15],
specific realizarii obiectivelor.

Procesul de comunicare este expresia vietii unei institutii de invatamant, astfel, pentru
manageri abilitatea de a vorbi in fata unei audiente este primordiala, iar perfectionarea
comunicdrii prevede: ,concizia In exprimare; motivarea comunicarii; claritatea exprimarii;
limitarea numarului instructiunilor” [110, p. 329-330] si mai prevede patru factori ai comunicarii
de succes: ,,concizia; atragerea, claritatea si corectitudinea” [144, p. 19], iar ,,ordinea depinde
de corectitudinea limbajului”, conform afirmatiei lui Confucius.

Constatdim cd comunicarea reprezintd fluxul vital care contribuie la obtinerea
performantelor in cadrul unei institutii de invatdmant si reprezinta elementul indispensabil pentru

functionarea optima a acestei colectivitati umane.
35



Comunicarea manageriala, la randul sau, a aparut ca disciplind a managementului din
imperativul de a oferi managerului toate mijloacele optime de interactiune cu scopul realizarii
functiilor si rolurilor sale. Comunicarea manageriald eficientd constituie un atribut al

In negociere fiecare om este inegalabil prin culturd, experients, personalitate, ,negocierea
purtand amprenta unei unicitati, iar succesul negocierii depinde de capacitatea de a transmite
mesajul si de a controla comportamentul, sentimentele partenerului de negociere” [101, p. 5].
Negocierea se mai defineste ca o comunicare onesta, intr-o atmosfera de respect reciproc [99].

Comunicarea ca ,,forma ludica a socializarii, 151 manifesta toate avantajele ca instrument
cand este realizata in cadrul negocierilor” [10, p. 631].

Intreaga capacitate si experientd de comunicare a managerilor se probeazi in cadrul
procesului de negociere, ,,daca partenerii dialogului sunt competenti, deschisi si loiali, procesul
de negociere are sansa de succes” [104, p. 91], deci se poate afirma ca ,,este imposibil de gésit un
aspect al muncii managerului care sa nu implice comunicarea” [180, p. 178].

Managerul care nu poate comunica in mod corespunzdtor nu poate conduce, iar aceasta
este o ,,problema vitala pentru manager” [106, p. 40].

Negocierea este inseparabild de comunicarea umana si iminent bazatd pe dialog. Este o
forma de comunicare, 1n speranta de a ajunge la un consens [135].

Studiile de specialitate au subliniat importanta ascultdrii pentru precizia comunicarii si
pentru continutul relational. Dupa unele statistici, managerii de succes petrec in jur de: ,,45 % din
timpul de comunicare ascultand; 30 % vorbind; 16 % scriind; 9 % citind” [168, p. 24].

Negocierea reprezinta ,,10% tehnica si 90% atitudine” [115, p. 166], cu toate acestea
negocierea mai presupune ,,70 % pregatire, 10 % punere in scena si 20 % presupune procesul de
executie” [127, p. 270].

In negociere nu existi reguli bitute in cuie, ea consta in utilizarea exercitiilor mentale si a
tacticilor de comunicare. In acest proces orice este permis, negocierea fiind ,,jocul vietii” [138, p.
17], insa deosebim totusi o lege de consumare a timpului in negocieri ,,Legea celor 30-60-10",
avand urmatoarea structura:

e 30% din timp pentru pasa, expunerea de deschidere a negocierii;
e 60% din timp pentru discutii, intrebari - raspuns;
e 10% din timp pentru Inchiderea negocierii si concluzii [40, p. 133].

Studiile ne indica cd aproximativ 70% din timpul de lucru al unui manager se consuma
pentru comunicare, dupa alte studii managerii eficace folosesc in jur de 50% din timpul de

comunicare in procesul de ascultare, cu toate acestea s-a demonstrat ca ,,aproximativ 60% din
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neintelegerile care apar sunt datoritd ascultarii incompetente, receptorul retinand doar 20% din
ceea ce relateaza emitatorul” [167, p. 7].

In continuare se trec in revista factorii comunicarii manageriale.

Discursul de legitimare a negocierii in raport cu functia manageriala pune in evidenta
factorii favorabili comunicarii manageriale in cadrul negocierii, care sunt: ,,Coerenta,
Legitimitatea, Credibilitatea, Atractivitatea, Admisibilitatea” [1, p. 60-61].

Marshall Mc. Luhan, sociolog american in ,,Understanding Media”, afirma in acest cadru
de referintd, ca ,,nu continutul este important, dar modul in care el este transmis si mijloacele de
comunicare prin care este transmis mesajul” [Apud 10, p. 649], astfel constatam actualitatea
factorilor comunicarii manageriale.

Comunicarea manageriald poate fi diversad. Ea depinde in special de imprejurdrile si
situatia Tn care se afld negociatorii. Constatdim cd comunicarea interumana se realizeaza in trei
niveluri:

1. logic (verbal)

2. paraverbal

3. nonverbal [96].

Nivelul logic reprezintd doar 7% din totalul actului de comunicare, 38% are loc la nivel
paraverbal si 55% la nivel nonverbal. Acest procentaj a fost stabilit la mijlocul anilor 70 de M.
Weiner in lucrarea ,,Decoding of inconsistent communication” [Apud 108, p. 142].

Andre Moreau propune o alta departajare procentuala, astfel se acorda: ,,10% - limbajului
verbal; 20% - limbajului vocal (ton, ritm, inflexiunile vocii); 30% - mimicii (fizionomie, mimica
fetei); 40% - gesticii (kinestezica, indicatori ai corpului)” [Apud 130, p. 40-41].

Profesorul Stefan Prutianu pune in discutie conceptul de ,,vocabular transformational”
[Apud 43, p. 83], lansat de Anthony Robbins. Observatiile Iui Robbins sunt de-a dreptul
spectaculoase, ele vizand limba engleza, una dintre cele mai bogate limbi (cel putin 500 000 de
cuvinte). Autorul descopera un dezechilibru dintre cuvinte ce descriu emotii si sentimente
negative (2086 de cuvinte) si cele care descriu emotii si sentimente pozitive (1051 de cuvinte).
Cuvinte ,,negative”, in limba engleza, sunt aproape de doua ori mai multe decat cele ,,pozitive”.

Membrii unei echipe de comunicare in afaceri De la Universitatea ,,Al.I. Cuza”, din lasi
au determinat cd in limba roména raportul dintre cuvintele ce induc emotii negative, fata de cele
care descriu emotii pozitive, este de 3:1. Acest fapt este necesar sa-1 cunoasca managerii, atunci
cand se implica in negocieri [96].

Bruno Medicina, italian rezident in Romania, cunoscut expert in comunicare, cand a

inceput sd invete limba romadnda a fost frapat de folosirea expresiei ,,Nu va suparati”’, ca
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modalitate curenta de a atrage atentia. Va fi mult mai bine daca am inlocui ,,Nu va supdrati” prin
,Fiti amabil” [Apud 43, p. 83], iar conceptul vocabular transformational, vizeaza inlocuirea
treptata a cuvintelor ce descriu emotiile in mod negativ cu altele pozitive, iar rezultatele vor fi
remarcabile, prin modul in care gandim, simtim si ce atitudine avem [Ibidem].

Pentru a comunica in mod eficient, omul apeleaza la cuvant, acesta fiind decisiv in relatia
cu ceilalti. Vocabularul exprima nu numai idei, ci si atitudini. Eliberarea de ,,cuvinte negative
constituie garantul comunicarii eficiente” [Ibidem, p. 85].

Negocierea implicd transmiterea mesajului verbal. Mesajul constituie contextul explicit,
care este inclus in contextul implicit. Cuvantul are sensul lui real, sensul denotativ, dar cuvintele
au si un sens conotativ. Acest sens se bazeaza pe experiente, atitudini, emotii si reprezinta o
metacomunicare. Astfel, sensul denotativ al cuvantului este cel ce informeaza si reprezinta
»contextul explicit”, iar sensul conotativ, ceea ce sugereazd cuvantul, reprezintd ,.contextul
implicit” [26, p. 133-134].

Succesul oricirei negocieri este comunicarea. In opinia cercetitorilor, se considera ca
comunicarea consta din 355 de mesaje verbale si 655 de mesaje nonverbale. Petre Anghel
defineste negocierea ca o ,comunicare specializatd, care necesitd Invatare, talent si
principialitate” [Apud 157, p 81].

Limbajul nonverbal poate sustine, contrazice sau chiar substitui comunicarea verbala.
Latura non-verbald, conform estimarilor specialistilor In domeniu, este rdspunzitoare pentru
70% - 90% din transferul de informatii. La fel ca si comunicarea verbalda, comunicarea non-
verbala nu trebuie izolata de contextul comunicarii.

Functiile = comunicirii nonverbale  manifestate in  negociere  sunt:
Sublinierea/Accentuarea, Contrazicerea, Substituirea, Complementaritatea, Ajustarea/Reglarea,
Repetarea.

Aceste functii ale mesajului nonverbal faciliteazd procesul de negociere in cazul cand
comunicarea verbald se completeaza prin comunicarea nonverbald, insa in cazul cand mesajul
nonverbal contrazice mesajul verbal, partenerul de negociere manifestd o reticentd in privinta
adoptarii unor decizii avantajoase si negocierea intrd in impas.

Mesajul paraverbal este acela care ,,insoteste mesajul verbal si il completeaza. Vocea
unui negociator trebuie sa se potriveasca cu demnitatea si statutul lui profesional” [108, p. 143].
Comunicarea paraverbala poate influenta multe decizii in negocieri.

Alte elemente specifice de comunicare in procesul de negociere sunt intrebarile. A pune
intrebari potrivite este o arta. ,,O intrebare bine aleasa poate deschide sau reorienta negocierea”
[42, p. 216]. O modalitate de solicitare a feedback-ului este prin lansarea de intrebari. Deosebim
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cinci tipuri de intrebari: Directe/Limitate, Dirijate/Orientate, Exploratoare, Clarificative, Inchise,
Specifice, Ipotetice, Sugestive, Rezumative. Alte cateva tipuri de intrebari sunt prezentate in
Anexa 12.

Functiile intrebarilor in cadrul negocierilor:

Atragerea sau concentrarea atentiet,

Obtinerea unor informatii specifice;

Oferirea unor informatii;

Determinarea actiunii celeilalte parti;

o B w D

Determinarea celeilalte parti sa se gandeasca la o concluzie [73, p. 44].

Intrebarile in cadrul negocierilor necesiti o atentie sporitd, deoarece intrebirile corect
formulate si adresate, conform unei logici bine determinate si a unui spirit analitic, au tendinta de
a influenta cursul negocierii si de a decide rezultatele procesului.

Comunicarea in negociere trebuie sd aibd nu numai o laturd ,logicd”, dar si ,,psiho-
logica” [22], deoarece negocierea este o forma specifica de comunicare, iar modul ei de abordare
este analog cu cel al unui act de comunicare complex.

Asadar, fard comunicare nu existd negociere. Negocierea este un proces de comunicare,
care are ca obiectiv aprobarea unei decizii manageriale mutual acceptabile. Comunicarea e
dificild, fie si intre oameni care poseda un sistem de valori si 0 experientd comund, de aceea in
cadrul unei negocieri, managerul trebuie sa prevada ca partenerul poate intelege in mod eronat
mesajul, distorsionand comunicarea [62].

Distingem o interpretare schematica a comunicarii specifice negocierii prezentata in Fig. 1.5.

Etapa 1 Generare de feedback
A 4
A 4 v v
Reactie negativa Reactie pozitva Nici o reactie
Etapa 2 ] '
Feedback Feedback
negativ pozitiv

A 4 v v v

Etapa 3 Confruntare Situatie de Situatie de Nici ur?
reformulare succes avantaj

Fig. 1.5. Schema comunicarii in negociere [26, p. 153]
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Feedback-ul in cazul negocierii este folosit de manager ca o invitatie la inter-actiune prin
comunicare. Feedback-ul trebuie sa fie ,,un mesaj scurt, obiectiv, direct, clar si specific” [Ibidem,
p. 153], evitand generalitatile, ambiguitatile si exprimarea indirecta.

Contextul influenteaza emiterea si receptionarea mesajului, iar adaptarea partenerilor la
context, prin examinarea feedback-ului, asigura reusita in negociere. Pentru aceasta este necesar
ca managerul - negociator sa posede abilitatea de a negocia si sa cunoasca tipurile de strategii,
tehnici si tactici de negociere si tipurile de intrebari specifice procesului de negociere.

Astfel deducem ca ,,doar atunci cand managerul va stapani eficient strategiile de
negociere si cele de comunicare, va putea convinge si manipula partenerul pentru a-1 face sa
coopereze” [108, p. 144].

In concluzie, putem mentiona faptul ci o comunicare manageriala eficienti in procesul de
negociere necesita constientizarea de catre parteneri a contextului in care acesta se desfasoara,
context cu multiple si variate implicatii, de la nivel macro-social pana la nivel micro-social,
incluzand nuante lingvistice.

Pentru a putea sustine punctul de vedere in negocieri, pentru managerii scolari este
necesar ca ei sa fie buni comunicatori. Orice negociere presupune un proces de comunicare, pe
baza caruia urmeaza sa se ajunga la un numitor comun, astfel ,,rezultatul negocierilor este de cele
mai multe ori direct proportional cu eficienta comunicarii” [124, p. 9], deoarece negocierea este
indubitabil inseparabila de comunicare.

Comunicarea si negocierea sunt mijloacele, modalitatile concrete de lucru ale unui
manager, prin care acesta infaptuieste coordonarea unui grup intr-o institutie de invatdmant.

Succesul in management depinde in mod decisiv de abilitatea de comunicare si negociere
a managerului scolar. Programele de formare, pregétire si perfectionare ale managerilor scolari
trebuie sd pund un accent deosebit pe dezvoltarea abilitatilor, dexteritatilor de comunicare si

negociere, pentru practicarea unui management educational eficient.

1.3. Specificul negocierii educationale

Realizarile actuale ale societatii impun 0 dezvoltare a tuturor sferelor, inclusiv a
domeniului educational. In conditiile dezvoltirii de anvergurd a societitii, ce prevad
modernizarea continud a sistemului de invdtdmant, implementarea noilor strategii negociatoare
in cadrul sistemului educational este absolut indispensabila.

In Figura 1.6. este prezentata incluziunea procesului de negociere ce are loc in diverse

contexte, inclusiv in contextul educational.
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Fig. 1.6. Contextele negocierii

Dezvoltarea competentelor de negociere este una din problemele principale ale
demersului educational contemporan, ,,deoarece capacitatea unui manager angajat intr-un act de
negociere, in temeiul unor abilitati, este o trasatura specifica a specialistului modern” [67, p. 16].

Negocierea si comunicarea sunt ,,cei doi piloni care permit managerilor sa valorifice la un
nivel superior patrimoniul pe care-l1 gestioneaza” [17, p. 4], patrimoniul fiind educatia, ce
reprezintd valoarea supremd a omenirii, ,,0 componentd fundamentald a societitii, ce asigurd
transmiterea si reproducerea culturala, socializarea membrilor tinerei generatii” [172, p. 596].

Negocierea este o ,activitate managerialda esentiala” [75, p. 3] si cheia succesului
managerial, ce asigurd competitivitatea pe piata educationala.

Procesul de negociere este frecvent abordat in managementul organizational si reprezinta
,consultarea dintre doua sau mai multe parti in scopul incheierii unui acord” [64, p. 204].

Negocierea contribuie la desfasurarea activitatilor manageriale prin care sunt stabilite
normele sociale si profesionale care guverneaza institutia de invatamant. Rolul negocierii a
evoluat, s-a extins conform evolutiei conceptiilor si instrumentelor manageriale, o deosebita
importanta acordandu-se deciziei participative [59].

Negocierea manageriala ,reflecta procesul prin care managerul solutioneaza
divergentele dintre grupuri, indivizi in legatura cu sarcinile de munca din institutie, iar 20% din
timpul managerului este pentru rezolvarea conflictelor manageriale” [Ibidem, p. 274].

Negocierea didactica determina stabilirea si asumarea de catre cadre didactice si elevi a
responsabilitatilor care le revin 1n activitatea didactica. Termenul, care este preluat din literatura

pedagogica americand, este folosit cu un sens asemandtor de tramzactie educationala, ce
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presupune ,,0 discutie, un acord, o decizie comund, pe bazd carora se incheie un contract
pedagogic, explicit sau implicit” [103, p. 233].

Avand drept reper definitiile cu referire la negociere, negocierea manageriald si
negocierea didactica, prin sintetizare, a fost definit conceptul de negociere educationala.

Negocierea educationala reprezinta un proces complex, structurat si etapizat configurat
intre actantii educationali, ce inglobeaza componenta decizionala si este realizat datorita
activitatii de comunicare, presupundnd abilitatea de a demonstra, convinge, argumenta,
manipula, concilia partenerul de negociere prin diverse strategii, tehnici si tactici negociatoare,
cu scopul de a aplana divergentele educationale sau de a realiza obiectivele stabilite.

Negocierea educationald corelationeaza armonios cu arta, talentul, vocatia si stiinta,
presupunand fermitate, somitate, perspicacitate, rabdare si empatie, empatia fiind unul dintre
fenomenele de rezonantd emotionald si afectivd care contribuie la demararea comunicarii
interpersonale, atat de necesara in cadrul procesului de negociere [67].

G. Nierenberg 1n ,,The art of negotiating” mentioneaza cd ,,pentru a reusi, negociatorul
trebuie sa combine vivacitatea unui foarte bun scrimeur, cu sensibilitatea unui artist, el trebuie sa
observe interlocutorul si dincolo de masa tratativelor, cu ochiul ager al unui tragator de elita,
mereu pregatit sa descopere orice schimbare in strategie” [Apud 67, p. 18], astfel din categoria
trasaturilor necesare pentru un negociator sunt: inteligenta, inventivitatea, cutezanta, sobrietatea,
capacitatea de adaptare la situatii imprevizibile, flerul si tactul.

Managerul scolar nu este persoana care memoreaza coduri si legi, ci el trebuie sa fie un
factor dinamic, care sa organizeze si sa monitorizeze procesul de pregatire al elevilor pentru a
realiza obiectivele fixate in planurile de invatamant spre atingerea finalitatilor prescrise de Codul
Educatiei, de ,,Educatia - 2020 - strategia de dezvoltare a educatiei pentru anii 2014-2020 si alte
acte normativ oficializate.

Astfel, negocierea este un proces indispensabil managementului educational si consta in
,consultarea dintre doua sau mai multe parti in scopul incheierii unui acord” [64, p. 204].

O procedurd de neinlocuit din arsenalul metodelor de solutionare efectiva dar si
respectabild a situatiilor conflictuale, este negocierea care se impune a fi inerentd in conducerea
oricarei institutii de invdtdmant. Negocierea a devenit o conditie esentiald pentru atingerea
obiectivelor si pentru existenta unei institutii de invatamant in aceastd concurentd mare pe piata
educationala.

Managerul scolar, in noile conditii, este obligat s negocieze cu elevii (pentru pastrarea
unui climat corespunzator sau pentru elaborarea unui regulament de ordine interioara), cu parintii

(pentru organizarea unor actiuni educative nonformale, pentru formarea asociatiei de parinti), cu
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administratia locala si agenti economici (pentru obtinerea unor resurse financiare suplimentare),
cu profesorii (pentru tratarea diferentiata sau personalizata a unor elevi), cu inspectoratul scolar
(pentru a asigura institutia de invatdmant cu personal calificat) [92].

Negocierea este deseori privitd de managerii scolari ca fiind o preocupare ce consuma
prea mult timp si energie, mai mult decat au ei la dispozitie. De aceea unii opteaza pentru metode
mai putin eficiente de a obtine ceea ce doresc. De exemplu, ei se folosesc de:

e Autoritate. A spune oamenilor ca o decizie nu poate fi discutatd poate parea mai simplu
decat a negocia, dar negocierea ofera rezultate pe termen lung care sunt mult mai eficiente.
e Constrangere. A-i forta pe oameni sa facd ceva poate ,,merge” la inceput. Dar aceasta
metoda da nastere la resentimente, 1i poate determina pe oameni sa devina necooperanti.
e Un arbitru. A lasa o persoand neutra sa decida asupra rezultatului, este in aparenta doar mai
simplu decat a ajunge, de comun acord, la o intelegere [83, p. 6].
Multitudinea situatiilor divergente In care managerii ar trebui sd manifeste un comportament
adecvat, a condus la constituirea unor modele specifice de preintampinare a conflictelor:
o Modelul Canter: in toate situatiile, managerul sa se comporte pozitiv, sa constientizeze
scopurile si cerintele de rezolvare, normele disciplinare, de participare;
o Modelul Glasser: terapia realitatii, cu raportarea comportamentului la specificul
mediului, la cerintele si dificultatile lui, prin analize, dezbateri;
o Modelul Kounin: rolul ,.efectului de unda” asupra grupului, atunci cand se aplicd o
sanctiune, aceasta se reflecta asupra tuturor membrilor grupului;
. Modelul modificarilor de comportament: un comportament se Iintdreste datorita
consecintelor pozitive sau negative, pe care le are. Repetarea unui comportament pozitiv, va
conduce la o schimbare;
o Modelul consecintelor logice: are loc o autoanalizd din partea subordonatilor pentru a
prevedea consecintele abaterilor, cu sprijinul managerului, al colegilor [30, p. 181].

Primul pas spre o negociere eficienta este intelegerea faptului ca negocierea nu este o
competitie, ci o oportunitate de a stabili relatii de buna colaborare, deoarece oamenii sunt cu totii
implicati in obtinerea acordului cu privire la solutia pe care vor trebui sd o aplice. Deseori o
negociere poate forma baza unei legaturi solide intre cele doua parti.

Negocierea eficienta, conform opiniei specialistilor se desfasoara in functie de patru axe
majore ale negocierii, reprezentate in Figura 1.7. Aceste axe sunt: formularea obiectivelor,
cunoasterea limitelor, determinarea strategiei de relationare si cunoasterea mizelor, a riscurilor,

pe care este bine sa le stabilim inainte de orice negociere importanta.
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Obiective
Clarificarea obiectivelor
personale si ale partenerului.
Acceptarea dialecticii:
interese comune/interese

opuse

Strategie
Formularea unei prime propuneri ca punct de referinta.
Atitudine voluntara, agresivitate fata de problema nu fata de
persoana. Evitarea unei atitudini de genul ,,totul sau nimic”.
Evitarea infruntarii; respectarea cadrului de desfasurare a

negocierii. Incercarea de a avea o negociere echilibrata.

Riscuri
Care este riscul pentru fiecare
parte daca negocierea
esueaza?

Eficacitatea este invers

Cadrul de desfasurare
Limitele personale.
Limitele partenerului.
Ce este negociabil?

Ce nu este negociabil?

proportionald cu riscul.

Fig. 1.7. Cele patru axe ale unei negocieri [88, p. 126]

Negocierea in educatie reprezintd o competitie moderna de cultura generala, in care toate
partile negociatoare au de castigat unele beneficii. Este esential sd mentiondm ca o negociere este
avantajoasa numai daca este rentabild pentru ambele parti. Negocierea este favorabila 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.

Parcurgerea etapelor unei negocieri ne ajutd sa planificam si sa asiguram o finalitate cu
un rezultat propice partenerilor, scopul final al negocierii este acela de a obtine o solutie reciproc
avantajoasa, astfel incat ambele parti sa se declare satisfacute de rezultat.

In urma analizei ideilor expuse pe parcurs, am sistematizat etapele negocierii in Tabelul
structurarii etapelor negocierii In ordine cronologicd (Anexa 3) si am stabilit ca pentru o
negociere reusita in educatie este importanta urmatoarea succesiune de etape:

1. Pregatirea negocierii. Aceastd etapd este fundamentald in negocierea efectivd, de
aceea trebuie sd-i acorddm o atentie sporitd si performantele noastre se vor imbunatati
considerabil. Pregitirea este esentiald pentru negocieri. Exista trei elemente de baza: stabilirea
obiectivelor negocierii; evaluarea cazului celeilalte parti; evaluarea punctelor tari si a punctelor
slabe.

2. Elaborarea unei strategii. in cadrul acestei etape este bine sa fie aleasa strategia cea
mai bund, indiferent cat de dificila ar fi, experienta o va face accesibild. Pe langa elaborarea
strategiei, trebuie sa fie determinat stilul de negociere adoptat.

3. Inceperea negocierii. Pentru a purcede la demararea unei negocieri, in primul rand e

necesar sd fim siguri cd intelegem ce dorim s comunicam si abia apoi sd ne expunem. Este cel
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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. In cadrul acestei etape un rol esential au intrebarile care sunt
valoroase in stabilirea pozitiilor partilor negociatoare si care contribuie la elucidarea tuturor
impreciziilor. Aceastd etapa a negocierilor are trei faze: obtinerea informatiilor; testarea
argumentelor; testarea pozitiilor.

5. Negocierea. Aceasta etapa reflectd un raport de forte, o inteligentd opusa unei alte
inteligente. Etapa respectivd poate fi impartita in trei parti componente: obtinerea concesiilor;
depasirea impasurilor si incercarea de a obtine un acord.

6. incheierea negocierii. Conform acestei etape, nimic nu este stabilit, pAnd cand nu este
stabilit corect. Etapa de incheiere a negocierii cuprinde trei pasi: formularea unui acord;
asigurarea aplicarii lui si trecerea in revista a experientei de negociator [73, p. 31-54].

Procesul rational de parcurgere a procesului de negociere consta dintr-0 serie de etape pe
care managerii le urmeaza, fie formal, fie pe baza intuitiei, in alegerea alternativei considerate
optima.

Astfel conchidem ca aceastd succesiune logicd a etapelor in negociere asigurd o buna
derulare a dezbaterilor, iar parcurgerea etapelor implicd spectrul negocierii educationale ce
constd in: personalitatea negociatorului, perspicacitatea, talentul, flerul, intuitia si experienta de
negociere.

Evident, in conditiile unui sistem educational in schimbare si ale unui mediu ,,turbulent”
intr-o societate intr-o perioadd de tranzitie, activitatea manageriala cere sa se acorde o atentie
sporita aspectelor de negociere si solutionarii conflictelor ce apar inevitabil in acest amplu proces
si trebuie cunoscute, in esenta, aspectele de negociere, strategiile, tehnicile, tacticile de negociere
pentru a solutiona rapid si eficient divergentele din interiorul colectivului unitatii scolare sau cele
posibile in raport cu comunitatea. Acestea se impun a fi rezolvate intr-o transparentd deplind si
prin consens, iar competenta de negociere ar facilita realizarea activitatilor manageriale si

ameliorarea managementului institutiilor de invatamant.

1.4. Concluzii la Capitolul 1

1. Procesul de negociere este foarte complex, deoarece este omniprezent si reprezintd o
conditie indispensabila pentru realizarea functiilor si activitatilor manageriale, negocierea fiind
una din cele mai importante premise atat a consecventei, cat si a dezvoltarii unei institutii de
invatamant.
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Sinteza ideilor din lucrarile de specialitate confirma ideea ca succesul profesional al unui
manager in asigurarea dezvoltarii 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 si cuprinzator.

2. Multitudinea de conceptii analizate ne permite sa precizdm importanta incontestabila a
negocierii, ce reprezintd o realitate a lumii contemporane, o necesitate care nu mai poate fi
contestatd, deoarece s-a dovedit a fi o metoda practicd si eficientd de rezolvare a unor situatii
conflictuale la nivel de unitate de invatamant, la nivel regional, la nivel national si international.

3. Managementul conflictului la nivelul institutiei de Invdtdmant prevede o modalitate
sigura de aplanare a situatiilor divergente, prin demararea proceselor de negociere. Astazi cand
suntem Intr-un proces continuu de schimbare si modernizare a sistemului de invatdmant, iar
situatiile conflictuale sunt cu adevarat inevitabile, negocierile reprezinta o solutie reala.

4. In prezent negocierile sunt considerate o problema stiintifici de deosebita importanta,
procesul de negociere este recunoscut ca o noud directie de cercetare stiintifica, care cuprinde
negocierile in cele mai diverse domenii, inclusiv in domeniul managementului educational.

5. In contextul integrarii europene a Republicii Moldova, constatim ci negocierea, ca
atribut al profilului managerial, necesitd o deosebita atentie si un impuls sporit in domeniul
sistemului de invatamant, actualizari sistematice si ajustari la cerintele pietei educationale.

6. Din analizele efectuate constatam, asadar, cad negocierea in educatie este un camp
neexplorat, ce necesita a fi tatonat. In sistemul educational negocierea cere noi cunostinte, o noui
atitudine, un nou comportament, o noua abordare, o noua 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 Tnvatamant.

7. Prin cele expuse in capitolul 1 este conturata problema cercetéarii: Care sunt reperele
teoretice si metodologice ale formarii competentei de negociere educationala si cum poate fi
ameliorat managementul institutiei preuniversitare prin valorificarea acestei competente, care
poate fi solutionatd prin: definirea conceptului de negociere educationald si competenta de
negociere educationald; elaborarea Modelului pedagogic al formérii competentei de negociere
educationald a managerilor; elucidarea premiselor curriculare ale formarii competentei de
negociere educationald a managerilor din Invatdmantul preuniversitar; implementarea

Metodologiei formarii competentei de negociere educationald a managerilor din invatdmantul
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preuniversitar; formularea concluziilor privind formarea competentei de negociere educationala a
managerilor din invatimantul preuniversitar. In aceasti ordine de idei se confirma scopul
cercetirii, ce constd in fundamentarea teoretico-practica a reperelor pedagogice de formare a
competentei de negociere educationald a managerilor scolari. In vederea realizarii scopului sunt
evidentiate obiectivele cercetirii: Specificarea notionala a negocierii, negocierii educationale si
competentei de negociere educationala in contextul cercetdrilor stiintifice actuale; stabilirea
bazei teoretice a formdrii competentei de negociere educationala a managerilor din invatdmantul
preuniversitar; elaborarea Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere
educationala a managerilor; validarea experimentala a Metodologiei de formare a competentei
de negociere educationald a managerilor din invatimantul preuniversitar, analiza si

interpretarea rezultatelor experimentale
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2. CADRUL METODOLOGIC DE FORMARE A COMPETENTEI DE NEGOCIERE
EDUCATIONALA A MANAGERILOR SCOLARI

2.1. Managerul scolar: competente, roluri si responsabilititi

Managementul, secole la rand, a fost considerat ca artd, una dintre cele mai vechi arte, pe
care omul a perfectionat-o neincetat, Inainte ca managementul sd devind stiintd. Conform
dovezilor stiintifice, managementul a fost exercitat Tnainte de anul 5000 i.e.n. de civilizatia
sumeriana antica [102]. Arta cere noutate si schimbare, nu trebuie s ne limitam doar la
cunostinte, dar trebuie sa alegem noul, ineditul, astfel managerul este chemat nu pur si simplu sa
mearga 1n pas cu timpul, dar si sd-1 depaseascd, avand viziuni inovatoare, ce reprezinta de facto o
actualitate n epoca contemporana [181].

Managementul educational este ,,0 noua filosofie a conducerii” [78, p. 67], un tip de
conducere superioara a sistemului de invatamant, orientatd spre obiective bine definite, ce
necesitd un complex de competente profesionale in conformitate cu cerintele societatii
informational - democratice si ale paradigmei curriculare, fiind totodata si unul dintre factorii
esentiali, care explicd succesul sau insuccesul unei institutii de invatdmant.

Activitatea manageriald organizatorico-profesionald in organele de conducere ale
institutiei de invatdmant prevede ca managerul scolar, In calitate de reprezentant educational, sa
fie inzestrat cu calitdti si competente profesionale.

Formarea si dezvoltarea competentelor, in domeniul managerial, constituie un proces
desfasurat pe intreaga duratd a carierei si implicd o formare specializata, realizata in cadrul
mediului profesional. Competenta inseamna a sti sd actionezi, a vrea sa actionezi dar si a putea
sa actionezi, ea trebuie sa aiba un context si sd vizeze procesul care conduce la rezultate.

Termenul ,,competenta” provine din limba latind ,,competentia”, iar din limba engleza
,competence” reprezintd capacitatea unei persoane de a corespunde cerintelor din cadrul unui
anumit domeniu. Competentele nu sunt fixe si codificate, dar flexibile si intr-o permanenta
evolutie [97].

Importanta termenului de ,,competentd” a devansat sfera cercetdrii intrand chiar 1n
continutul unui text de lege, promulgatd in 1991, in Franta. Conceptul dat se referd la o noua
categorie a particularitatilor individuale, fiind o analiza multidimensionala in care se reflecta si
reprezentarile competentelor proprii si potentialitatea de identificare si de dezvoltare a lor,
examinate la nivel individual si institutional. Recent accentul s-a transferat pe experienta ca
forma de acumulare de cunostinte, capacitati si atitudini, ca confirmare a formarii competenteli.

Formarea si dezvoltarea competentelor se realizeaza prin trei modalitati recunoscute: ,,initiala-
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inainte de viata activ-profesionald; continua - pe parcursul iIntregii activitati profesionale si
directa - impusa de o profesie anumita, pentru care nu a existat o pregatire speciala” [159, p. 56].

Competenta are o multitudine de definitii, care reflecta istoria variata a conceptului. Desi
conceptul este usor de inteles, el nu este atat de simplu de definit. Pentru a ne determina pozitia
in aceasta arie de referinta, propunem cateva concepte in evolutie.

Conform Dictionarului limbii romane moderne din 1958, competenta ,,este capacitate a
cuiva de a se pronunta asupra unui lucru, pe temeiul unei cunoasteri adanci a problemei” [Apud
37, p. 61].

Conceptul de competentd determina ,.capacitatea unei persoane de a interpreta un
fenomen, de a solutiona o problema, de a lua o decizie sau de a efectua o actiune in exercitarea
unei functii” [11, p. 25]. In plan obiectiv, ierarhia competentei este reprezentati de natura si
complexitatea sarcinilor care formeaza continutul a diverse domenii de activitate si al functiilor
distincte; in plan subiectiv, competenta este rezultatul cunostintelor, deprinderilor, priceperilor,
aptitudinilor si trasaturilor de caracter si temperamentale de care persoana dispune pentru a
realiza functia cu care este Imputernicit [Apud 37].

In Dictionarul de psihologie, U. Schiopu defineste competenta ca fiind , capacitatea
profesionald remarcabila, izvoratd din cunostinte si practica, ce confera randament, precizie,
sigurantd si permite rezolvarea situatiilor dificile n directia in care s-a format” [Apud 37, p. 62].

In opinia lui Guy le Boterf, competenta reprezinti o combinare de resurse pentru a
produce o performanti. In viziunea lui ,,competenta este indisolubil legatd de actiune, ea nu
poate fi separata de conditiile de punere in aplicare, ci depinde de situatia si de contextul in care
se exprimd” [Apud 57, p. 10]. El afirma ca primordial este de a sti sa actionezi ,,savoir-agir”,
aceasta semnificd a sti sd mobilizezi ,,savoir-mobiliser”, a sti sd combini, a sti sa transpui, a sti
sd integrezi ,savoir intégrer”, a sti sd transferi ,savoir-transferer” resurse intr-un context
profesional.

In definitia lui Ph. Perrenoud, competenta este ,capacitatea de mobilizare a resurselor
cognitive, afective si psihomotorii pentru a interveni in situatii particulare” [Apud 37, p. 62-63].

C. Delory considera ca ,,0 competenta este un ansamblu integrat de cunostinte, deprinderi
si atitudini care permite subiectului sa se adapteze in fata unei categorii de situatii, sa rezolve
probleme si sa realizeze proiecte” [Apud 57, p. 12].

Notiunea de competentd o putem prezenta ca pe un ansamblu structural - functional,
dinamic constituit din: componente cognitive (cunostinte, informatii, date), componente
operationale (scheme de actiune, algoritmi de lucru, tehnici de rezolvare a situatiilor
problematice) si componente atitudinale, concretizate in trasaturi de caracter si comportamente.
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Scoald britanica face diferenta intre ,,competence” si ,,competency.” Termenul de
»competence” se referd la competenta generald, calitatea unei persoane sau un set de calitati
care 11 permit sa actioneze In anumite situatii, iar termenul de ,,competency” se referd la un set
de trasaturi de caracter care predispun la anumite actiuni, competente specifice, set de activitati
pe care le putem folosi pentru a masura, a face dovada competentei generale [97].

Competenta merge dincolo de cuvinte, ea reprezinta ,,abilitatea liderului de a transmite,
de a planui si de a proceda” [100, p. 38], astfel incat ceilalti sa intuiasca faptul ca el stie cum se
va face si sa stie ca vor sa-l1 urmeze.

Conform afirmatiei lui D. Slade, ,,competenta nu se reduce la tehnica efectuarii unui lucru
sau la informatiile necesare practicarii activitatii, ci cuprinde si atitudinea fatd de activitate, ca
expresie a unor trasaturi personale si valori” [Apud 33, p. 255].

S. Baciu specifica in urmatoarea afirmatie ca ,,competentele cuprind activitati-cheie pe
care un angajat trebuie sa le realizeze pentru a indeplini complet activitatea enuntata in domeniul
de competenta” [5, p. 64].

O competenta pate fi construitd dacd se manifesta ,,a sti sa actionezi” (savoir agir), dar si
,, @ vrea sa actionezi” (vouloir agir) si ,,a putea sa actionezi” (POUVOIr agir).

Asadar, Competenta reprezinta capacitatea unei persoane de a Indeplini o sarcina specifica
la un standard inalt, de aceea competenta inglobeaza:

. Cunostinte (din limba latind ,,cognoscere”- a sti, a intelege). Ele desemneaza capacitatea
managerilor de a cunoaste, a intelege ceea ce existd in societate si in cadrul institutiei de
invatamant.

. Priceperile reprezinta capacitati psihologice care rezida in aplicarea practica in mod
constient a cunostintelor asimilate temeinic, fiind Tn acelasi timp operante si functionale.

. Aptitudinile vizeaza calitatile psihice: stapanirea de sine, rabdarea, flexibilitatea,
creativitatea, gandirea pozitiva, gandirea logica.

o Abilitatile se refera la indemanari, priceperi, iscusinte, dobandite pe parcursul timpului,
pentru a persuada si influenta, pentru a crea un climat optim de lucru, pentru a face concesii,
pentru a trata conflicte, pentru a comunica, colecta si interpreta informatii.

o Deprinderile sunt componente automatizate ale activitatii. Ele se formeaza praxiologic in
mod constient. In procesul formarii lor sistematice, constiinta are un rol coordonator asupra
actiunilor si operatiilor care urmeaza sa se automatizeze prin practica.

o Atitudinile, conform afirmatiei lui P. Popescu-Neveanu, ,,sunt modalitati constiente de

raportare a unor actiuni fatd de anumite laturi ale vietii sociale si de propria persoana” [Apud 59,
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p. 292]. Atitudinea include trei componente: cognitiva (convingeri proprii); afectiva (emotii);

comportamentala (exteriorizarea emotiilor si convingerilor).

in ,,Educatia - 2020”, strategie de dezvoltare a educatiei pentru anii 2014-2020, obiectivul

specific 4.3. vizeaza ,,Reconceptualizarea formarii initiale a cadrelor didactice prin dezvoltarea

competentelor acestora, necesare pentru realizarea noului parcurs educational caracteristic unui

mediu complex, intr-o societate globald a cunoasterii in continud schimbare” [154, p. 51], ceea

ce accentueaza necesitatea formarii de competente inclusiv pentru managerii scolari pentru a

putea Ingloba institutia de invatamant intr-o societate ultramoderna.

Modelul managerial propus de J. Ericsson, in ceea ce priveste competentele, stipuleaza:
Capacitati intelectuale - supletea mintii, vivacitatea intelectualda pentru a identifica
probleme, a analiza rational situatiile.

Respectul de sine - cunoasterea propriei persoane trebuie sa fie aprofundata si realista, sa
manifeste echilibru, incredere in sine, colaborare si flexibilitate.

Deschiderea spre ceilalti - interes si respect sincer pentru parteneri, acordarea maximului de
incredere, comunicarea, capacitatea si dorinta de a lucra in echipa.

Perspectiva - a stdpani situatia in ansamblu, concentrare asupra esentialului, capacitate de
analiza din diferite puncte de vedere, Intr-o maniera analitica, dar si sintetica.

Obiective si rezultate - capacitatea de a analiza, spirit dezvoltat, perseverenta, a lua decizii,
asumarea responsabilitatii chiar si In situatii ce comporta riscuri si incertitudini. Obiectivele
trebuie sa fie ambitioase dar si realiste [Apud 37, p. 67].

P. F. Druker afirma ca ,,sarcina managerului este aceea de a fi din ce in ce mai eficient,

toti ar trebui sa exerseze eficienta pand cand aceasta va deveni deprindere, obicei, eficienta se

poate invdta si trebuie sa fie invatata” [Apud 37, p. 7], astfel se formeaza competenta.

Profilul de competenta al managerului scolar se structureaza pe trei domenii:
Autoritatea/Responsabilitatea reprezinta capacitatea de a analiza, prognoza, planifica,
organiza, coordona 1n mod eficient variate activititi: de a repartiza eficient resursele
financiare, de a gestiona corect timpul, de a elabora regulamente, organigrame, de a lucra cu
personalul didactic si auxiliar, de a clasifica ordinea prioritatilor, de a delega sarcini, de a
autocontrola comunicarea verbala.

Procesul de invatamant presupune controlul si corelarea proiectelor manageriale, motivarea
cadrelor didactice, organizarea cursurilor de formare continua, intocmirea schemei orare,
elaborarea materialelor de analizd a eficientei procesului de Invatdmant, analizarea lectiilor

asistate, colaborarea eficienta cu sefii comisiilor metodice.
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e Relatiile interpersonale prevad abilitatea de a comunica, de a releva ideile principale, de a
respecta promisiunea, de a pastra autocontrolul, de a rezolva stari conflictuale, de a aborda un
stil de conducere optim, de a fi flexibil, de a mentine relatii cu autoritatile, de a fi demn si
hotérat in reprezentarea institutiei, de a se orienta rapid si sigur [Ibidem, p. 68].

Competenta managerului este o conditie a autoritatii si o constituentd a personalitatii ce
prevede abilitatea de a se pronunta asupra unui lucru, de a formula idei, politici noi, de a
comunica clar si convingdtor in baza unei cunoasteri profunde a problemei respective, deoarece
liderul trebuie sa aiba in fata subordonatilor o imagine adecvata, sa demonstreze prin exemplul
personal, prin cine este si ce face [139].

Competenta unui manager are doua componente:

e Profesionald, constand in ,,a sti sd faci”, inclusiv ,,a sti sd decizi”;

e Decizionala, constand in ,,dreptul de a decide” [Ibidem, p. 76].

Un manager competent trebuie sd stie a organiza, a gandi strategic, a lua decizii pe
termen lung, a avea abilitatea de a intelege gradul de complexitate a problemelor si a sti ce sa
faca pentru a ajunge la rezultatul propus.

De aceea este nevoie de anumite standarde clar definite si accesibile, acreditate pentru a
masura abilitatile a ceea ce poate face o persoand competenta.

Managementul competentelor releva aprecierea si valoarea persoanei. In esenti, in cazul
angajarii in functie de conducere, managerul este evaluat prin aprecierea nivelului de indeplinire
a responsabilitatilor manageriale, a exigentelor fatd de locul de munca, iar in cazul
competentelor, accentul se pune direct pe evaluarea potentialului si capacitatii de dezvoltare,
autoaprecierea nivelului de pregatire, valorizarea si valorificarea managerului. [33].

Studiile in domeniu atesta ca valorificarea competentelor stabileste aspecte noi cum este
creativitatea, implicarea, participarea, responsabilitatea, decizia, ceea ce inseamna ca se extinde
spectrul competentelor.

Dintre lucrérile aparute in Romania in anii 1990-2000 si care se referd la managerii din
invatamant, le semnalam pe cele ale lui I. Jinga [80], E. Joita [82], S. Iosifescu [75]. Incercand o
sinteza a cerintelor atribuite unui bun conducator din invatamant, determinam ca acesta trebuie
sa Intruneascd urmatoarele caracteristici: sandtos din punct de vedere fizic si psihic; energic si
perseverent; hotdrat; responsabil; vizionar; altruist; loial; competent; inteligent si cult; deschis
catre nou; capabil sd comunice si sd stabileasca contacte in folosul organizatiei scolare. [Ibidem,
p. 255-256], deoarece competenta vizeazd performanta unui manager eficient.

Din circa 100 de studii de acest fel, doar in 5% din ele este prezent acelasi numar de

trasaturi comune, printre acestea prevaland inteligenta, energia si inventivitatea.
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In figura 2.1. sunt prezentate competentele intr-una dintre dimensiunile leadershipului.
Aceste competente le putem incadra intr-un proces radial de satisfacere, care se reflecta in centru
prin trebuinte, emotii, mecanisme defensive, motivatii si trasaturi de caracter. Urmeaza valorile,
atitudinile, imaginea despre sine, la randul lor sunt urmate de competente si cunostinte. Efectul

interactiunii dintre aceste seturi de variabile se manifestd in comportamente si actiuni.

Comportament

Competente

Imaginea
despre sine

Trebuinte
Emotii

Mecanisme
defensive

Motivatii
Trasaturi

Cunostinte

Actiuni

Fig. 2.1. Cercul competentelor [86, p. 252 ]

In opinia multor specialisti, managerii de astizi trebuie sa intruneascd competente din 11
arii: managementul propriei persoane, valori pregnante, teluri clare, dezvoltare personald
continud, abilitdti in rezolvare de probleme, creativitate inaltd, influentd mare, intuitie
manageriald, abilitati de supervizare, abilitati de instruire individuala si in echipe.

In pregatirea manageriala se impune formarea de competente in structura:

1. Nivelul personal: competente ce realizeaza echilibrul intern si interferarea in fiecare
dintre cele cinci dimensiuni ale sinelui: corp, spirit, emotii, sisteme neurosenzoriale si constiinta.

2. Nivelul echipei: competente privind capacitatea de a motiva, de a comunica, de a
dezvolta atét structura, cét si procesele din cadrul echipei.

3. Nivelul cultural: competente ce conduc spre armonie in organizatie, prin realizarea
sarcinilor si mentinerea bunelor relatii Intre oameni, ce solicitd cunostinte, atitudini, valori si

creativitate [33, p. 260].
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Managementul educational denota realizarea obiectivelor strategice si operationale ale
institutiei de Tnvatamant, indeplinirea misiunii scolii, expresie a viziunii $i culturii institutiei de
invatamant. Activitatea manageriald se centreazd pe conducerea si coordonarea subalternilor si
pe dirijarea potentialului acestora. Relationarea eficientd a managerului scolar in mediul
institutional educational sau in mediul extern este garantatd de dezvoltarea capacitata tii de a
folosi, in rezolvarea problemelor, toate categoriile de competente. Conform celor mentionate,
deducem cd pentru un manager scolar este oportun si obligatoriu ca acesta sa posede un spectru
vast de competente, care vor facilita realizarea functiilor manageriale si repurtarea proceselor de
negociere. Astfel, un deosebit interes prezintd structura competentelor cerute de functiile de
manager de unitate de invatamant si domeniile lor de aplicare in sistemul de invatamant din
Romania. Sustinem ca pentru proiectarea si demararea unei negocieri, aceasta structurd de
competente, care este reprezentata in Tabelul 2.1., ar fi valabila pentru un manager-negociator.
Tabelul 2.1. Tabelul competentelor functiei de manager de unitate de invatamant si domeniile lor

de aplicare [33, p. 262-263].

Categorii de Competente specifice Domenii de
competente aplicare
Competente de | - A selecta caile si mijloacele de comunicare adecvate in vederea | 1.Climatul de
comunicare si eficientizarii demersului managerial. munca

relationare - A se adapta la situatii variate/neprevdzute pentru rezolvarea | 2.Consultanta
operativa a problemelor educationale. 3.Relatia cu
- A solutiona situatiile conflictuale, in urma investigarii, prin | comunitatea
mediere si negociere, in vederea asigurarii unui climat de | 4.Comunicare
incredere si responsabilitate. cu elevii
Competente - A valoriza particularitatile individuale si de grup ale | 5.Deontologia
psiho-sociale interlocutorului, in scopul realizarii comunicarii eficiente. profesionala
- A adopta un comportament adecvat in raporturile cu
interlocutorii pentru realizarea climatului de colaborare.
Competente de - A sintetiza informatia pentru crearea unei baze de date utile | 6.Sistemul
utilizare a actului managerial. informational
tehnologiilor - A valorifica informatiile de date in vederea luarii deciziilor in | computerizat.
informationale concordanta cu realitatile specifice mediului educational.

-A utiliza tehnicile si tehnologiile informationale computerizate

pentru eficientizarea si asigurarea calitatii lor.

Competente de

conducere si

- A proiecta, organiza activitatile in vederea realizérii unui demers

educational de calitate.

7.Procesul

educational
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coordonare

- A coordona procesul instructiv-educativ pentru realizarea

8.Managementul

progresului scolar. sedintelor

- A gestiona actul decizional prin asumarea raspunderii sau

delegarea responsabilitatilor in cadrul grupurilor de lucru din

unitatea de invatamant.
Competente de - A stabili obiectivele si criteriile de evaluare cu respectarea | 9.Procesul
evaluare principiilor managementului calitatii. educational

- A  tiliza tehnicile si instrumentele de evaluare specifice

procesului educational.

10.Formarea

initiala si

- A evalua demersul educational in scopul identificarii necesarului | continua a
de formare a personalului. personalului
Competente de - A gestiona resursele materiale si financiare in functie de | 11.Resurse

gestionare si

prioritatile planului managerial, cu respectarea legislatiei generale

financiare si

administrare a si specifice. materiale
resurselor - A selecta resursele umane potrivit specificului unitatii de | 12.Resurse
invatamant. umane
Competente - A analiza contextul educational in care functioneaza institutia in | 13.Cadrul
care vizeaza vederea proiectarii unei strategii adecvate de dezvoltare | institutional

dezvoltarea

institutionala

institutionala.
- A proiecta strategia de dezvoltare institutionala
- A promova valorile nationale si europene in educatie prin

programe si parteneriate.

14.Proiectele,
programele si

parteneriatele

Competente ce
vizeaza self-

managementul

- A evalua propria activitate n scopul cresterii calitatii actului
managerial.
- A selecta traseul propriu de formare pentru dezvoltarea carierei

in concordanta cu aspiratiile personale si cu specificul institutiei.

15.Cariera

manageriala

In cadrul studiului din 1990, J. Weber releva faptul ci 72% dintre respondenti

accentueaza predilectie pentru valori individuale. Dintr-o listd de 15 categorii (atribute) ei au

determinat ca pentru manageri sunt specifice: integritatea (increderea, caracterul) si competenta

(capabil, productiv, eficient).

Conform acestui studiu, constatam ca competenta este un atribut notabil si evident pentru

functia de manager. De asemenea, analiza literaturii de specialitate a permis sa evidentiem un sir

de competente care sunt specifice managerilor scolari:

7/
°e

Competenta manageriala (generali si educationala) presupune capacitatea de a

stabili scopuri si obiective pertinente si de a stabili strategii specifice indeplinirii lor, de a
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,»planifica si programa, organiza, coordona, motiva, de a comunica si negocia, de a decide, de a
rezolva probleme si de a evalua” [79, p. 529]. Competenta manageriala mai presupune
elaborarea si fundamentarea de strategii si politici educationale realiste si asigurarea calitatii
didactice curriculare si extracurriculare.

<> Competenta profesionala se refera la cunostintele si deprinderile solicitate de
exercitarea functiei de conducere. Managerul trebuie sa posede o dubla specializare, ce
inglobeazd pe langa cunostintele specifice competentei profesionale si cunostinte fundamentale
de management, precum si cunostinte din domenii adiacente managementului: psihologia
muncii, sociologia, logica, ergonomia, jurisdictia muncii, igiena si protectia muncii. Ecuatia
competentei profesionale manageriale este ,,C=T+E, unde C este competenta profesionald, T sunt
cunostintele teoretice, iar E este experienta in domeniu” [139, p. 76]. De asemenea, competenta
profesionald prevede ,eruditie, tezaur, capacitatea de a asculta, cunoasterea si respectarea
diversitatii culturilor nationale si internationale” [188, p. 9].

<> Competenta psihopedagogica consta in capacitatea de a cunoaste si a lua in
considerare particularitatile de varsta si individuale ale actantilor educationali, metodele de
aplicare si evaluare a curriculumului scolar, promovarea valorilor educative, capacitatea de a
directiona, controla si evalua procesul de Invatamant, capacitatea de a mentine un climat
profesional armonios, capacitatea de a se pronunta asupra unei probleme pedagogice in baza
cunoasterii temeinice a legislatiei educative. Competenta managerului scolar include un
ansamblu de cunostinte intre care ,intersectia cunostintelor de specialitate si a cunostintelor
psihopedagogice reprezintd doar varful aisbergului” [120, p. 23].

<> Competenta social-morala reflecta capacitatea de integrare a comunitatii
educative in societate si capacitatea de a fi un model comportamental ireprosabil [97].

<> Competenta decizionald se echivaleaza cu puterea managerului de a hotari in
limitele stabilite prin actele normative in vigoare. Deciziile vizeaza in mod direct institutia de
invatdmant si inglobeaza circumstante de genul negocierii contractelor de munca, achizitiilor,
sau rezolvarii conflictelor [11].

<> Competenta juridica vizeaza capacitatea de cunoastere, interpretare si aplicare a
legislatiei specifice sistemului de invatamant, a actelor normative, alocarea resurselor financiare
si materiale, reprezentarea institutiei scolare in relatiile cu actantii educationali (parinti, APL,
agenti economici, DE, MECC, bisericd). In exercitarea atributiilor, managerul actioneaza prin
autoritatea cu care este investi oficial ,,de jure”, prin legitimitate [125, p. 29].

X Competenta de negociere consta in ,,capacitatea de a asculta, de a argumenta, de

a convinge, de a determina compromisuri, colabordri si concesii in cadrul procesului de
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negociere” [45, p. 136]. Plus la aceasta, competenta datd prevede cunoasterea strategiilor,
tehnicilor si tacticilor de negociere a conflictelor, pentru aplanarea carora o calitate importanta
pentru negociator este empatia [184]. Un atribut important pentru realizarea negocierii este
competenta de comunicare ce Inglobeaza ,un lexic bogat, cultura vorbirii si cunoasterea
tehnicilor de comunicare” [140, p. 11].

<> 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 invatamant, pentru a aplana situatii divergente si pentru a dezvolta relatii de
colaborare cu cadrele didactice, elevii, cadrele auxiliare, familia $i comunitatea, dezvoltand
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
responsabila fata de procesul de negociere educationald si fata de cultura negocierii.

In acest context deosebim trei tipuri de competente manageriale:
v Competente de specialitate ce permit managerilor sa utilizeze procesele, procedeele,
metodele si instrumentele caracteristice ramurei de specialitate, ei trebuie sa posede cunostinte
temeinice in domeniu pentru a indruma subalternii, a organiza eficient munca de echipa, a
comunica institutiilor abilitate necesitétile colectivului, pentru a contracara orice problema.
v Competente in materie de relatii umane ce prevad ca managerii cu competente
specifice domeniului relatiilor interpersonale sunt capabili sa interactioneze si sa comunice
eficient cu alte persoane. Managerii activeaza cu personalul institutiei in conditii de
compatibilitate, incredere si respect reciproc atat la nivel individual, cat si la nivel de colectiv.
v Competente conceptuale, ce permit managerilor sd priveascd institutia ca pe un tot
unitar. Competentele conceptuale au ca temei capacitatea de a vizualiza cum ar putea fi
restructurata institutia de invatamant pentru a functiona mai productiv. Aceste competente permit
managerului sa determine impactul pe care actiunile sale il vor avea asupra tuturor domeniilor
din cadrul unitatii de invatamant [155].

Conform modelului canadian, managerul trebuie sa posede urmatoarele competente:
> Competente de ordin intelectual ce prevad gestionarea propriului proces de invitare
(managing one’'s own learning), managementul informatiei (information management), a rezolva
probleme (problem solving), a gandi critic (critical thinking), a gandi creator (creative thinking),
a lua decizii (decision making), si de a evalua riscuri (to evaluate risks);
> Competente de ordin metodologic, ce constau in a lucra cu calculatorul, a cerceta, a
prezenta, a evalua, a planifica, a proiecta, a coordona;
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> Competente de ordin personal si social, ce vizeaza a relationa (to relate), a coopera (to
cooperate), a organiza (to organize), a gestiona conflicte (to solve conflicts), a coordona (to
cordinate), a controla (to control), a face fatd sarcinilor multiple (coping with multiple tasks),
dezvoltarea profesionala (professional development) si managementul timpului.
> Competente de ordin comunicational, ce presupun ,a comunica oral (oral
communication), a comunica n scris (written communication)” [57, p. 39].

In felul acesta, deosebim sistemul de competente ale managerului scolar specifice MRU,

reflectate in Figura 2.2.

Competente Competenta de Competenta de Competenta de
cognitive gestionare a gestionare a conducere a
resurselor informatiei activitatii

Competenta de Sistemul de Competenta de
valorificare a competente ale asigurare a
capitalului structural, managerului calitatii
relational, cultural scolar
Cunoasterea c renta d
m n
conceptelor, ompete ’at eI
terminologiei management a
) . resurselor umane
continutului
v 4 o
Ve . . Formarea continua
Evaluarea politicilor in Co_nce:atuah?area $1 si dezvoltarea
- implementar . :
domeniul MRU 'mplementarea capitalului uman
\ sistemului MRU \_ )
( . . . .
Planlﬁca_rea efe_ctlvulul sia / Evaluarea
L capitalului uman capitalului uman
N J

Fig. 2.2. Sistemul de competente specifice MRU [3, p. 97].

Conform cursului de formare ,,Manager XXI” deosebim opt categorii de competente
manageriale: ,,Comunicare si relationare; Utilizare TIC; Organizare, Conducere, Coordonare;
Monitorizare si evaluare; Gestionare si administrare a resurselor; Cunoastere si aplicare a
legislatiei specifice; Viziune strategica privind dezvoltarea institutionald; Autodezvoltare, ce
vizeaza self-managementul” [76, p. 164].

Competentele managerilor scolari prevad capacitatea de proiectare si monitorizare a
politicii institutiei scolare, de organizare a activitatii didactice intr-un mediu dinamic, stimulativ
si performant, promovarea imaginii scolii si intretinerea relatiilor in comunitatea locala.

58



Competenta managerului este o conditie a autoritatii si o componentd importantd a personalitatii
si a succesului. Ecuatia succesului unui manager fiind: ,,S=C+Es, unde S este succesul, C
reprezintd competenta si Ereste efortul depus™ [139, p. 78].

Managerul este ,,liderul, numit mai nou tranzactional” [74, p. 509], deoarece negociaza.
Stiinta si arta negocierii solicita tot mai mult timp si competenta, ,,asimiland spiritul, filozofia
negocierii ca o solutie de viata” [177, p. 18-19].

Conform afirmatiei managerului general al companiei Torraspapel Portugal, Fernando
Sanz Pinto, care mentiona ca ,,a invata ca sa fii un bun manager, un manager de succes, trebuie
neapdrat sa fii un bun negociator in orice sens”, evidentiind o datd in plus ca pentru a fi un
manager competent este indispensabil de a fi un negociator competent. Astfel, mentiondm

competentele negociatorului, ce includ ,,a cunoaste”, ,,a putea” si ,,a fi”, reprezentate in Fig. 2.3.
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Fig. 2.3. Competentele managerului negociator [Apud 47, p. 123]
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In baza analizei competentelor pe care este necesar si le posede un negociator,
evidentiem ca negocierea este un proces deosebit de complex si important, de care depinde
realizarea functiilor manageriale, obtinerea rezultatelor si indeplinirea obiectivelor unitatii de
invatamant. Indiferent de modul de abordare (ca act, sistem, cod sau mijloc), negocierea sta la
baza organizdrii si evolutiei sociale, influentdnd raporturile pe orizontald si pe verticald intre
oameni, fiind consideratd una dintre cele mai apreciabile competente sociale, deoarece regleaza
relatiile interpersonale, iar intr-un colectiv scolar, unde componenta umana este atat de diversa,
managerului scolar ii revine rolul de negociator.

Intr-o eri a schimbdrii se impun noi competente: de participare, de prevedere si noi
capacitati: capacitatea de a gandi, de a fi creativ, de a reactiona la situatii noi, competentele noi
fiind construite pe ,,dimensiunile omului real”.

Competentele managerilor scolari ce trebuie dezvoltate in acest mediu in continua
evolutie sunt:

e C(Capacitatea de proiectare si monitorizare a politicii scolii;

e C(Capacitatea de organizare a activitatii didactice intr-un mediu dinamic, stimulativ si
performant;

e Priceperea in planul formarii resurselor umane (coaching);

e Exercitarea responsabilitatilor administrative si financiare;
164].

Competentele managerilor deriva din responsabilitatile si rolurile pe care acestia le
indeplinesc in cadrul institutiei. Teoreticianul canadian Henry Mintzberg [Apud 14; 21; 37; 79;
81; 91; 111; 155; 167], a realizat un studiu aprofundat asupra comportamentului unui grup de
manageri. In cadrul studiului din 1968, Henry Mintzberg a descoperit un set complex de roluri
ale managerilor, reprezentate in Tabelul 2.2.

Tabelul 2.2. Rolurile manageriale ale lui Mintzberg [Apud 155, p. 7].

Domeniul interpersonal Domeniul informational Domeniul decizional

(Roluri interumane) (Roluri informationale) (Roluri decizionale)

De reprezentare De monitor De intreprinzator

Lider Diseminator Reglator de disfunctionalitéti

Om de legatura Purtator de cuvant Alocator de resurse
Negociator

Conform acestui tabel, prezentam particularitatile rolurilor managerului scolar:
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% Rolurile interpersonale vizeaza reglementarea si mentinerea relatiilor interpersonale in
conditii de respect reciproc. In rol de figura exponentiald, managerul reprezinta institutia, avand
un factor de decizie activ. In functie de lider, managerul selectioneazi personalul institutiei,
ghideazi, sanctioneazi si disciplineaza subordonatii. In rol de legituri, managerul mentine
raporturi pe orizontald in interiorul si in afara institutiilor de Tnvatamant.

% Rolurile informationale reflecta modalitatile in care managerii receptioneaza si comunica
informatii. In rol de monitor, managerul scaneazi mediul intern si extern al institutiei pentru a fi
avizat cu schimbirile ce intervin. In rol de difuzor, managerii transmit citre actantii educationali
informatii cu referire la organizarea si desfasurarea procesului instructiv-educativ si cu referire la
metamorfozele din cadrul sistemului educational. Rolul de speaker se raporteaza in principal la
transmiterea de mesaje catre mediul extern al institutiei, de exemplu pregatind un raport anual.

% Rolurile decizionale. in rol de antreprenor managerul rezolva problemele si dezvolti
oportunititile in planuri de actiuni pentru schimbare. In rol de aplanare a conflictelor managerul
are sarcina de a disemina si rezolva problemele aparute in urma divergentelor dintre subordonati.
In rol de factor de alocare a resurselor managerii hotardsc cum sa repartizeze resursele financiare
sau materiale, iar in functia de negociator, managerul tranzactioneaza cu persoane abilitate sau
organizatii in vederea obtinerii unor avantaje [81]. Rolul managerului in domeniul decizional
este cel de negociator, ce prevede ,activititi de solutionare a conflictelor, negocierea
contractelor, realizarea de consens in adaptarea deciziilor” [7, p. 16].

Elena Joita distinge urmatoarele roluri ale managerului scolar:

De receptor al diferitor mesaje;

De emitétor de mesaje;

De organizator, realizator, responsabil a unor activitati,

De proiectant de actiuni, strategii, programe, planuri;

De initiator de idei, ipoteze, modele, relatii;

De agent de solutii, consilier, mediator de situatii, conflicte;

De agent al progresului, de cercetator, ameliorator, creator, inovator;
De diseminator, transmitator de idei, solutii, continuturi,

De utilizator, ca practician, in aplicarea ideilor, modelelor;

De decizie, 1n selectia obiectivelor, continuturilor, strategiilor, resurselor;
Model de comportament, purtator de valori;

De consiliere, de ghidare;

V V.V V V V V V V V V V VY

De aparare, de protectie [82, p. 35].
De asemenea, mai deosebim urmétoarele roluri ale unui manager scolar:
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De reprezentat al statului si al comunitatii educative;

De presedinte al Consiliului profesoral si al Consiliului de Administratie;
De a stabili scopul si obiectivele didactice;

De coordonator de finante;

De decident;

De organizator al spatiului scolar;

De administrator;

De mediator — sd negocieze in rezolvarea situatiilor conflictuale;

NS N N N N N SR NN

De evaluator al activitatii ce o desfasoara cadrele didactice si elevii [Apud 148, p. 135].
Rolul managerului in procesul educational este deosebit de esential si valoros. Importanta
rolurilor, in perioada de reformare fundamentala a sistemului de invatdmant, devine substantiala.
Din aceste motive, managerul trebuie sa fie lider in toate, trebuie sa fie un exemplu demn de
urmat, remarcabil, pentru profesori, parinti si elevi, un promotor de noi valori etice si morale si
cu o mare responsabilitate pentru functia cu care este investit [31].

Alt aspect important in aria tematicd abordatd este faptul cd managerii scolari trebuie sa
aiba si anumite responsabilitati pentru realizarea cu succes a functiilor manageriale.

Responsabilitatea managerului determind angajamentele pentru realizarea carora fiecare
manager este garant. Responsabilitatea atribuie managerului un anumit statut in ierarhia

institutiei de Tnvatamant si in fata personalului didactic si auxiliar [125].

Prin aceasta, managerul are urmatoarele responsabilitati:

e Managerul scolar reglementeaza si organizeaza functionarea institutiei de Tnvatamant in baza
Codului Educatiei, Strategiei de dezvoltare a educatiei pentru anii 2014-2020, respecta
Regulamentul de atestare a cadrelor didactice, Regulamentul de ordine interna, Regulamentul
de organizare si desfasurare a examenelor si alte acte normative.

e Aplica normele legislative incluse 1n textele oficiale (legi, decrete, ordonante, ordine).

e Stabileste organigrama de functionare optima a institutiei de invatamant.

e In exercitarea profesiei, managerul are responsabilitatea de a interzice actiunile care ar putea
duce la impartialitate sau incorectitudine in relatiile cu toti participantii la actul educational.
Nu pot fi acceptate sau oferite nici un fel de privilegii, preocupari speciale, cadouri sau
favoruri care pot compromite integritatea institutiei.

e Trateaza fiecare pedagog ca pe o personalitate unica si irepetabild, pentru a-i oferi sanse reale
de dezvoltare si afirmare. In acest scop, managerul are dreptul si obligatia de a utiliza

intreaga baza tehnico-materiala a scolii, fara restrictii; de a aplica strategii didactice pe care
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le considera optime in exercitarea actului didactic. De asemenea, respecta Codul muncii si
asigurd conditii de munca echitabile.

Conducatorul institutiei tine cont de pdrerile personalului si le satisface necesitatile pentru a
evita conflictele de interese. Managerul ia decizii corecte pentru a nu crea premise de aparitie
a conflictelor de interese, nu abuzeaza de pozitia sa si nici de functia ocupatd pentru a-si
asigura privilegii ori avantaje proprii sau pentru alte persoane.

Implementeaza Curriculumul modernizat disciplinar, organizeaza asigurarea didactico-
metodica a institutiei, organizeaza activitatea de perfectionare continud a cadrelor didactice.
Managerul 1a in consideratie reclamatiile cadrelor didactice, ale personalului auxiliar si ale
elevilor si le solutioneaza in dependenta de gravitatea lor, conform normelor legislative.
Managerul isi indeplineste atributiile de serviciu in mod corespunzator, este responsabil de
securitatea elevilor, de desfasurarea calitativd a politicii educationale si de evaluarea
procesului de invatamant.

Coordoneazd si rdspunde de intreaga activitate instructiv-educativd si administrativd a
institutiei, precum si valorificarea rationala a patrimoniului real si potential al institutiei.
Contribuie la asigurarea si dezvoltarea bazei didactico-materiale a unitatii scolare.

Este responsabil de aplicarea normelor privind protectia muncii, prevenirea si stingerea
incendiilor 1n institutia scolara.

Emite ordine si dispozitii ce tin de competenta sa si perfectioneaza deciziile din perspectiva
efectelor lor.

Incheie contracte, deschide conturi bancare, elibereaza procuri, este ordonator de credite.
Indeplineste rapoarte privind activitatea institutiei de invatamant.

Este responsabil de completarea, pastrarea in bune conditii a documentatiei scolare si de
eliberarea actelor de studii [13, p. 17-18].

Animeaza si consiliaza din punct de vedere psihopedagogic si social colectivul institutiei.

Conform articolului 135 din Codul Educatiei, personalul didactic si stiintifico-didactic are

urmatoarele obligatii/responsabilitati:

a) sa asigure calitatea procesului de invatamant prin respectarea standardelor educationale

de stat si a Curriculumului national;

b) sa respecte deontologia profesionala;
c) sa respecte drepturile copiilor, elevilor si studentilor;
d) sa promoveze valorile morale de dreptate, echitate, umanism, patriotism si alte valori;

e) sa colaboreze cu familia si comunitatea [27, p. 34].
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Constatam ca managerul eficient este persoana care nu incearca sa rezolve singur toate
problemele cu care se confruntd, dar este capabil sa delege altora responsabilitatea ludrii unor
decizii. Managerul insa are responsabilitatea de a rezolva problemele care au o influenta majora
asupra realizarii obiectivelor unitatii de Invatamant, de aceea negocierea, care este un proces
sistematizat de luare a deciziilor, contribuie la rezolvarea situatiilor-problema neprogramate
dificile sau complexe.

Trebuie sa mentionam, 1n acest context, o controversa intre specialistii din domeniul
managementului vizand educabilitatea sau mostenirea prin ereditate a abilitatilor manageriale.
Disputa cu referire la managerii, care poseda abilitati innascute si care se pot crea prin educatie,
are temei stiintific. Bineinteles ca talentul innascut de a fi lider are un rol important, dar
impartdsim si opinia conform cdreia nu este posibil ca in urma unui curs de formare in
management cineva sa si devind manager, insd specificim ca procesul de transformare personala
se realizeaza in timp prin programe de formare.

Extinderea cunostintelor de management, sporirea nivelului de constiintd, antrenamentul
sistematic cu sinele, descoperirea motivatiilor si a principiilor corecte creeazd premise pentru a
deveni o persoana capabild sa conduca, adica o persoand care sa merite sa fie urmata de ceilalti,
un lider, care sd 1i aibd in grijd pe subalterni si nu in subordine. Persoanele optimiste care
comunicd $i relationeaza usor cu ceilalti, care sunt organizate, care sunt dotate cu intuitie si
empatie, care dau dovada de fortd de caracter, care au dezvoltata abilitatea de comunicare si
negociere si care 1si dezvoltd competentele tehnice necesare sunt categoric avantajate Tn ocuparea
si indeplinirea cu succes a unor functii/posturi manageriale [93].

Astfel, deducem ca managerul scolar este persoana care ,exercita functiile
managementului in virtutea obiectivelor, sarcinilor, competentelor si responsabilitatilor
specifice pe care o ocupa” [14, p. 84], Insd un manager eficient presupune o anumitd combinatie
actuald de insusiri si aptitudini:

v Sa fie inteligent, energic, perspicace, cu spirit de initiativa, cu capacitate de a lua hotérari;
v Sa fie stabil in gandire, cu intuitie, suplete intelectuala, flexibilitate, pasiune pentru

salariati, receptivitate fatd de progresul tehnic, sa fie sincer, integru, sa posede spiritul dreptatii;

v Sa fie tolerant, cu dorintd de a asculta, corect in aprecieri, cu capacitatea de a comunica;
v Sa fie disciplinat, devotat muncii, cu spirit de radspundere, cu respect fatd de subordonati;
v Sa-si perfectioneze teoria si practica manageriala, s dispuna de elan fatd de munca;

v Sa fie onest, sa gandeasca profund si logic;

v Sa fie ferm, perseverent, independent, moderat, dar pedant [167, p. 89].
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Schimbarea manageriald in mediul preuniversitar priveste determinarea competentelor
profesionale manageriale ce ar aduce schimbarea si succesul institutiei, ,,definirea unui nou ideal
educational si raportarea la teoria calitatii” [76, p. 19], de aceea un conducator competent de
institutie nu va astepta sa se impund schimbarea, ci o stimuleaza, orientandu-o0 spre cursul
dezvoltarii, in avantajul societatii in ansamblu [118].

Transformarile majore ce au loc in sistemul educational prevad formarea unui manager
care ar corespunde standardelor europene prin implementarea unui reeingineering al sistemului
managerial actual, ce include:

e Reproiectarea sistemului de management si a celor patru componente majore: componenta
decizionala, informationald, organizatorica si metodologica.

e Imbunititirea procesului de management, cresterea calititii serviciilor educationale prin
dezvoltarea si implementarea unui nou model de conducere ,,Manager European 20207, ce
prevede dezvoltarea competentelor de management proactiv, ce conduce la crearea unui
climat competitiv.

e Conceperea, promovarea si utilizarea unor instrumente manageriale moderne ce ar contribui
la dezvoltarea institutiilor de invatamant.

e Dezvoltarea competentelor manageriale prin implementarea unui program de formare
continud in sistemul ,,blended learning”, ce reprezinta interdependenta dintre management si
educatia de calitate [76, p. 21].

Astfel, datorita reeingineering-ului sistemului managerial si importantei indubitabile a
competentelor, functia de manager se ocupd doar prin concurs, in baza criteriilor de competenta
profesionala si manageriald, conform articolului 50, alineat 5 din Codul Educatiei al Republicii
Moldova din 17 iulie, 2014.

Conform studiilor lui Mihai Panagoret, calitatile si atributiile managerului scolar prevad
»optimizarea procesului de invatdmant, cunoasterea continutului academic si a tehnicilor
pedagogice folosite in procesul predarii, astfel managerul trebuie sd stimuleze profesorii, sa
colecteze si sa analizeze diverse informatii, sa regrupeze elevii, profesorii, parintii, autoritatile in
jurul acelorasi scopuri, sd aibd cunostinte si abilitdti care sd-1 permitd exercitarea autonomiei si
autoritatii” [114, p. 47].

De asemenea, pentru indeplinirea cu succes a functiilor manageriale, un manager scolar,
trebuie sd-si dezvolte urmdtoarele abilitati: gandirea analiticd; comunicarea; consilierea;
adoptarea de decizii; delegarea de sarcini; cautarea si colectarea informatiilor; realizarea de

judecdti/rationamente; conducerea; invatarea; managementul schimbarilor, managementul
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stresului; managementul timpului; motivarea; negocierea, si convingerea; rezolvarea de
probleme; perspectiva strategica; lucru in echipa, care pot contribui la formarea de competente.

Conducatorul unitatii de invatamant, datoritd competentelor si aptitudinilor sale, creeaza
conditii optime pentru formarea elevilor in institutia de invatdmant, dupa care evalueaza
rezultatele si progresele scolare prin standarde si descriptorii de performantd care vizeaza
temeinicia cunostintelor, capacitatile si deprinderile de aplicare a cunostintelor si urmareste
cresterea eficientei procesului de predare, succesul elevilor si al cadrelor didactice.

Managerul scolar trebuie sa dovedeasca o structura morald profund umana. El trebuie sa
fie Ingaduitor in limite rationale, plin de omenie, intelept, prudent, chibzuit, echilibrat, inefabil si
sd promoveze inalt spirit de initiativa, fiindca isi desfasoara activitatea Intr-o lume reald, in care
umanitatea nu este perfecta.

In societatea actuald, managerii scolari trebuie si fie capabili si optimizeze procesul
invatarii elevilor, sa cunoasca metodele pedagogice de lucru cu profesorii, ca sa-i impulsioneze
spre noi realizdri si sd-1 Imputerniceasca cu noi instrumente, sd asocieze elevii, profesorii,
parintii, APL in jurul acelorasi idealuri, sd aibd cunostinte si abilitati care sa-i permita exercitarea
autonomiei si autoritatii [Ibidem].

De asemenea, managerul, in calitate de reprezentant al statului in institutia scolara
publica sau privata, asigurd transpunerea in practicd a politicii educationale abordata la nivel
central (MECC) si teritorial (Inspectoratul scolar).

Pentru atingerea finalitatilor educatiei, deschiderea spre lumea valorilor si mobilizarea
resurselor umane, managerul scolar, care gestioneazd corect competentele manageriale, este
capabil sd creeze conditii optime pentru formarea elevilor in institutia de invatdmant, sa
promoveze o culturd manageriala democratd, sa focalizeze fortele pentru a asigura un proces de
invatamant de calitate, care este dezideratul reformei educationale.

Astfel din perspectiva schimbarii si modernizarii este oportund promovarea
managementului axat pe competente. Aceastd redimensionare este esentiald in dezvoltarea
managementului modern si trebuie profund constientizata.

Promovarea managementului in baza de competente este in contextul reorientarilor
prioritatilor educationale, al filosofiei educatiei, centrate pe elev, ce reprezintd ,,Scoala

prietenoasa copilului”.

2.2. Monitorizarea problemelor de negociere educationala
Dupa cum am remarcat in analizele anterioare, pentru negociere trebuic sa pregatim

strategiile i tacticile Tnainte de a porni dezbaterile, dar nici in acest caz nu existd garantii ca
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planul abordat nu este plin de capcane si ca este nevoie de o abordare alternativa pentru a ajunge
la o Intelegere constructiva.

Majoritatea negociatorilor, chiar si experimentati, fac greseli, astfel odata ce eroarea este
savarsita, este dificil sa se Tnainteze spre un acord. Acest caz este similar situatiei cand se varsa
un pahar de apa pe o suprafatd absorbanta. Se poate aduna apa si se poate incerca punerea ei
inapoi in pahar, dar niciodata nu se va mai recupera toatd apa.

Conflictele sunt inevitabile In orice institutie sau organizatie, deoarece este prezent
factorul uman, iar oamenii poseda caracteristici definitorii personale, ceea ce face diferenta intre
el. Aceastd diferentd este oportund dezvoltdrii si competitiei, astfel cum afirma Louis Nizer
”acolo unde nu este diferenta, acolo este indiferenta” [Apud 201, p. 311], iar jurnalistul Walter
Lippman a zis “cand toti gandim la fel, inseamna ca nimeni nu gandeste” [Apud 195, p. 223],
astfel conchidem ca diferentele intre oameni reflectd aspecte pozitive.

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

o De viziune, de opinii, de divergente ireconciliabile;

e De competenta, de autoritate (In exercitarea unor atributii intre actantii educationali);

e De evitare a responsabilitatii (profitindu-se de erorile de proiectare a structurii institutiei);
e De distorsionare a comunicarii (Intre actantii procesului educational);

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

e De interese (intre participantii la procesul educational);

e De distribuire a resurselor financiare (premierile, salariul).

Din ansamblul solutiilor manageriale de rezolvare a conflictelor educationale, managerul
poate alege solutia de a negocia, negocierea fiind una din cele mai eficiente metode de aplanare a
acestor conflicte educationale.

Laureat al premiului Nobel, K. Galbreit spune despre negociere ca ,,este un proces de
cautare a acordurilor Intre oameni, avand la prima vedere interese diferite, este o instructie de a
regla conflictul, rezolvarea intrebarilor contradictorii, organizarea activitatilor comune. Omul
reiesind din imposibil”. [Apud 188, p. 4].

In negociere este oportun s stabilim relatii diplomatice, deoarece, astfel cum afirma
diplomatul italian Vere Daniele, ,,diplomatia este arta de a face pe cineva sa gandeasca ca tine”

[Apud 169, p. 11]. De aceea, dupa spusele lui Dan Corleane ,,nu e necesar sa ne infuriem sau sa

67



amenintam, dar sa incercdm sd convingem pe oameni” [Apud 29, p. 123] si ,,sa nu negociem

niciodata din teama, dar nici s nu ne temem vreodatd sd negociem” [88, p. 122].

Bazandu-se pe experienta de negociator, John Illich (1992) a sugerat ca managerii fac de

obicei urmatoarele greseli in negociere:

1
2
3
4
S.
6
7
8
9

Intra in negocieri cu anumite idei preconcepute.

Nu cunosc persoana care are autoritatea finald in negociere.

Nu stiu sigur ce putere detin si cum sa o foloseasca eficient.
Initiaza negocieri numai pentru atingerea unui obiectiv general.

Nu avanseaza pozitii si argumente pline de substanta.

Pierd controlul asupra unor factori considerati lipsiti de importanta.
Nu au rabdare sa lase cealalta parte sa faca prima oferta.

Ignora importanta timpului si amplasarii ca arme in negociere.

Renunta atunci cand negocierile par sa se afle in impas.

10. Nu stiu cand trebuie Incheiate negocierile [Apud 73, p. 16].

De asemenea, mai deosebim o gama larga de greseli ce intervin frecvent in negocierea

educationala, care trebuie permanent monitorizate, pentru a asigura succesul negocierii:

Timp insuficient alocat negocierii;
Colectarea insuficientd a informatiei;
Lipsa de flexibilitate;

Neconcordanta cu obiectivele institutiei;
Absenta empatiei si interferenta egoului;
Raspunsul pripit la cererile celeilalte parti;

Acordarea de concesii in graba [64, p. 206].

In acelasi rand s-a determinat ca negocierile care ,,decurg prost” se datoreaza unor motive

similare, numite ,,sindroame”:

Sindromul sensului unic - apare atunci cand negociatorii au hotdrat deja, inainte ca

negocierile sd inceapa, care sunt oportunitatile reale de castig si care sunt solutiile dictate de

mersul negocierii. Ei intrd in negocieri fiind siguri ca partea adversa va accepta solutiile lor.

Sindromul ,,castig - pierdere” - negociatorii considerd dezbaterile ca fiind un concurs

sau o batdlie pe care trebuie sa o castige.

Sindromul ,,mersului la intamplare” - are loc atunci cand negocierile trec deseori de la

o tema la alta, inainte de a ajunge la un numitor comun acceptat de ambele parti negociatoare sau

atunci cand negocierile revin la acelasi subiect fara a aduce noi argumente.
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Sindromul ,evitarii conflictului” - in acest caz, partenerii de negociere nu discuta
despre aspectele importante ale conflictului, dar fac promisiuni, eventual, fara a le indeplini.

Sindromul ,,capsulei timpului” — acest sindrom apare atunci cand negociatorii nu iau in
consideratie circumstantele in care are loc dezbaterea si exercitd o presiune asupra partenerului
de negociere, sau asupra relatiilor interpersonale. Ei percep in mod individual negocierea si sunt
surpringi daca partea adversd nu percepe negocierea in acelasi mod ca si ei [73].

Un negociator experimentat va face o deosebire evidentd intre aspectele mai putin
esentiale si cele de o importantd majora ale unui proces de negociere si pe cat de sincer va fi in
cazul primelor aspecte, pe atat de confidential va fi in privinta aspectelor importante, astfel el va
putea manevra cu aceste sindroame, evitandu-le.

Conform studiilor lui Daniel Shapiro, cele mai multe probleme apar din cauza a 6 surse:
Nevoile fundamentale; Valori diferite; Perceptii diferite; Interese diferite; Resurse limitate si
nevoi de natura psihologica [146, p. 117].

Probleme in cadrul negocierii educationale pot sa apara din mai multe motive, inclusiv

urmatoarele:
e Agresivitatea si personalizarea.
e Unirationalismul, neintelegerea fenomenelor interculturale.
e Neascultarea.
Conform studiilor de specialitate problemele in negociere au specificul lor:
a) Problemele contin conditii nedeterminate si chiar contradictorii.
b) Problemele pot sa nu contind informatie suficientd privitor la mijloacele posibile de
solutionare.
€) Nu exista algoritmi specifici de rezolvare.
d) Problemele se rezolva adesea in deficit de timp.

O problema importanta este administrarea timpului, managementul timpului procesului
de negociere. Gestiunea timpului este o veritate cu care managerul se confruntd zilnic. ,,Unele
cercetari arata ca 86 % dintre manageri declara insuficient timpul de lucru pentru a indeplini
sarcinile ce le revin” [167, p. 51].

Managementul timpului este o problemad ce depinde de vointd, de motivare, de
experientd, exersare si autocoordonarea activitatilor. Este complicat de a gestiona timpul,
deoarece timpul este o resursd invizibila, unica si finitd, de aceea oportun este sd ne organizdm
activitdtile proprii in relatie cu timpul. Factorii care conduc la pierderea timpului sunt: stresul,
tergiversarea, amanarea, lipsa de eficacitate a delegarii, dificultati se redactare a documentelor,

sedinte inutile. [Ibidem].
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O altd problema ce poate surveni ar fi din cauza duratei sesiunii de negociere. In
planificarea si monitorizarea negocierilor educationale, o atentie aparte trebuie acordatad
prezentdrilor formale si contributiilor individuale la dezbateri. Din bogata experientd de pana
acum a negocierilor, conchidem ca o sesiune nu trebuie sa dureze mai mult de doua ore, o
prezentare formald 15-20 minute, iar o contributie individuala 2-3 minute. Dezbaterile mai lungi
plictisesc, conduc la pierderea vigilentei, oboseala sau schimburi neproductive de idei, datorate
sindromului ,,mersului din Intdmplare” [73, p. 57].

Divergentele 1n sistemul educational deseori apar datoritd unei comunicari defectuoase si
datorita conflictului de valori.

In procesul de negociere, in cadrul comunicirii intervin anumite neintelegeri, care inhiba
comunicarea si o orienteaza spre o directie gresitd. Pentru a avea succes, negocierea nu trebuie sa
fie o lupta pentru preponderenta verbala, deoarece prin cat de bine dialogdm nu se determina prin
cat de bine comunicam, dar cum de bine suntem intelesi.

Comunicarea reprezintd un sistem deschis, influentat de foarte multi factori, de aceea
cand ne referim la conceptul de problema in cadrul procesului de comunicare determinam faptul
ca lucrurile nu sunt atat de elementare.

S-au identificat anumite bariere ce tin de sistem si de proces. In prima categorie de
impedimente, identificdim aspecte comune atat ale receptorului, cat si ale emitatorului; spre
exemplu deficientele de emitere si de receptionare a informatiei, conceptualizarea mesajului in
dependentd de situatie si de scop, alegerea mijloacelor de comunicare, statutul social al
comunicatorilor, limbajul si normele comunicérii. Ele se pot datora unor factori fizici,
situationali sau socioculturali. In aceastd categorie se includ anumite deficiente innascute ale
comunicatorilor, iar in cea de-a doua pot fi ca exemplu o acustica defectuoasa a salii unde are loc
o intrunire, sau deficiente temporare, de exemplu un comunicator poate fi ragusit, iar ca factori
socioculturali poate fi spre exemplu nestructurarea adecvata a discursului pentru adaptarea la un
anumit receptor. De asemenea si la nivelul canalului intdlnim astfel de deficiente, cum ar fi
zgomotele sau alte interferente.

Specialistii in comunicare disting trei probleme mari in comunicare, care influenteaza
direct procesul de negociere. In cadrul primei probleme, interlocutorii nu vorbesc unul altuia in
modul in care ei sa fie intelesi, 1atd de ce se intampla deseori ca un partener de negociere sa nu
mai acorde celeilalte parti incredere, astfel se abandoneazd orice Incercare de a comunica, de
aceea ,,nu trebuie de introdus interlocutorul in eroare” [147, p. 66].

A doua problema in comunicare este atunci cand ne adresam interlocutorilor in mod

clar si direct, dar ei s-ar putea si nu ne audd. Intr-0 negociere este posibil de fi atat de preocupat
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de ceea ce urmeaza a expune, de modalitatea cum se abordeaza un aspect discutat, incat se uita
sd se asculte ce spun ceilalti In acest timp. Dar daca nu se aude nimic din ceea ce incearcd sa
spuna partea adversd, nu exista nici 0 comunicare.

Cea de-a treia problema in comunicare o reprezinta faptul ca afirmatiile cuiva pot capata
o interpretare eronatd. In cazul in care partenerii de negociere vorbesc diferite limbi, riscul unei
interpretari incorecte creste. De exemplu, in limba persand, cuvantul ,,compromis” nu are inteles
pozitiv ca si In limba engleza ,,0 solutie de mijloc pe care ambele parti o accepta”, ci are numai
sensul negativ, ,,integritatea a fost compromisa” [62, p. 32-33].

William Haney accentueaza doud forme de probleme privind comunicarea:

e Prima forma se realizeaza atunci cand doud persoane utilizeaza cuvinte diferite, dar le dau
acestora acelasi inteles;
e Ceade-a doua forma, apare atunci cand doud persoane utilizeaza aceleasi cuvinte, dar le dau

acestora intelesuri diferite [Apud 122, p. 111].

Una dintre cele mai demoralizante practici in cadrul negocierilor in echipe este de a nu fi
inteles in mod corect. Aceastd experientd se manifestd prin aparitia frustrarii si a dezbaterilor
divergente, atunci cand nici un partener nu-1 mai aude pe celalalt. Partenerii practica in acest caz
,,un joc semantic de ping-pong, in care are loc un schimb de cuvinte, nu de sensuri” [73, p. 69].

R. Steers, citandu-l pe J. Jackson, ne ofera spre reflectie patru probleme principale care
au o incidenta directd asupra barierelor ce apar in procesul comunicarii:

1. Problema lipsei increderii; cand existd incredere, continutul mesajului este comunicat
usor si liber, iar receptorul este deschis in perceperea opiniilor emitatorului;

2. Problema dezvoltarii interdependentei personale; scopuri comune si acorduri in ceea ce
priveste intelesul realizarii acestora. Atunci cand persoanele urmaresc sisteme de scopuri si
valori diferite, devine foarte importanta crearea intelegerii reciproce;

3. Problema distribuirii corecte si echitabile a recompenselor pentru ca persoanele sa fie
motivate sd contribuie major la indeplinirea obiectivelor.

4. Problema intelegerii si acordului tuturor membrilor unui grup [Apud 122, p. 114-115].

Richard si Patricia Schmuck, descriu patru niveluri importante de deficiente de

comunicare:

e In primul rand mesajul adus in atentie de comunicarea verbala si nonverbali; e logic ca daca
acestea nu sunt consonante, avem de a face cu o serioasa scadere a eficientei comunicarii;

e A doua arie este reprezentata de intentiile manifestate si intentiile ascunse ale partenerilor;

e Un al treilea nivel e reprezentat de latura actional - emotionala a activitatilor de comunicare;
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e Cea de-a patra arie se refera la functiile de sustinere a sarcinilor in grup. [Apud 122, p. 109].
O alta deficientd in comunicare, care genereaza necesitatea unei monitorizari permanente
sunt barierele de limbaj:

v" Aceleasi cuvinte au sensuri diferite pentru diferite persoane;

Barierele semantice sunt generate de folosirea unor cuvinte in mod diferit in acelasi timp;

Cel ce vorbeste si cel ce asculta se pot deosebi ca pregétire si experientd;

Starea emotionald a receptorului poate deforma ceea ce acesta aude;

Ideile preconcepute si rutina influenteaza receptivitatea;

Dificultati de exprimare;

I N NN R

Utilizarea unor cuvinte sau expresii confuze [167, p. 175-176].

Alte obstacole generate de managerul scolar in cadrul comunicarii sunt reflectate prin:
dificultdti in capacitatea de a transmite informatia datorita insuficientei de documentare, tendinta
de a transforma dialogul in monolog, utilizarea unui ton inalt, folosirea unor termeni prea elevati,
ce reduce posibilitatea de receptare integrald si corectd a mesajelor.

Obstacolele generate de subordonati se exprimd prin: ,rezerva subordonatilor in
exprimarea opiniilor din teama de a nu periclita avansarea, lipsa de obisnuintd in comunicare,
convingerea ca problemele subordonatilor nu intereseaza pe manager” [180, p. 196].

Probleme in calea negocierii educationale apar si din cauza urmatoarelor diferente:

Diferente de personalitate, definite drept ,,configuratii unice in care se cristalizeaza, in
cursul evolutiei individului, totalitatea sistemelor de adaptare raspunzatoare de conduita sa.

Diferente de perceptie, ce se referd la receptia si interpretarea mesajelor in mod diferit,
afectate de personalitate, structura fizica si mentald, mediul in care evolueaza fiecare individ.

Diferente de statut, prevad pozitia emitentului si a receptorului In procesul comunicarii
ce poate afecta semnificatia mesajului.

Diferente de cultura existente intre participantii la comunicare, pot genera blocaje cand
acestia apartin unor medii culturale, sociale, religioase, organizationale diferite.

Diferente semantice vizeaza folosirea unor cuvinte in moduri diferite sau unor cuvinte
diferite 1n acelasi mod.

O alta problemd a managerilor scolari in negocieri este incapacitatea de concentrare
asupra detaliilor, deoarece managerii deseori sunt in pana de timp, de a analiza ceva scrupulos, ei
avand dezvoltata mai degraba capacitatea unei viziuni de ansamblu [138].

Inci o problema distructiva specifici proceselor de negociere este prezentatd de

sindromul “totul imi este permis”, ceea ce genereaza o relatie manager - subordonat destul de
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tensionatd, unde nu mai rdmane loc de ,,bund ziua” si de o colaborare eficienta, axata pe rezultate
si nu pe principii.

De asemenea, diverse divergente provocate de manageri sunt si utilizarea ,,nixonism”-
elor, ce sunt declaratii vagi, care nu sunt niciodata exacte. Nixonism-ele au intrat in uz odata cu
audierile in urma scandalului de la Watergate. Exemple de asemenea nixonisme: ,,nu cred ca este
posibil”, ,,nu am spus asta”, ,,nu am aprobat asa ceva” [53, p. 139], sunt deseori utilizate ca
eschivari de la adoptari de decizii concrete cu impact substantial sau ca eschivri de la deciziile
deja aprobate.

Cercetatorii in domeniu au conturat o multitudine de probleme specifice negocierii,
acestea ingreuneaza desfasurarea fireascd a proceselor de negociere si diminueaza semnificativ
sansele de castig. De aceea, ca domeniu de monitorizare, se propun in continuare un sir de solutii
tipice de neutralizare a problemelor specifice negocierii.

Pentru contracararea problemelor in comunicare si negociere:

Nu intrerupem partenerul. Vorbim mai putin si ascultam in mod activ.

Folosim intrebari de tip deschis pentru a obtine o buna intelegere.

Folosim parafrazarea, umorul si comentariile pozitive.

Folosim amanadrile pentru a pastra controlul asupra echipei si discutiilor.

Stabilim un obiectiv clar, specific si realist inainte de a initia negocierile.

Nu criticam tot timpul partenerul. Cautdm puncte de comun acord.

Ne exprimam corect, deschis si direct, riguros din punct de vedere stiintific si gramatical.

Punem intrebari deschise. De exemplu ,,Ati putea sa ne spuneti mai multe despre...”

© © N o g b~ w0 DR

Punem intrebari inchise pentru a primi doar raspunsuri simple de forma ,,da” sau ,,nu”.

[EEN
o

. Evitam rabufnirile emotionale, atacul la persoand sau sarcasmul, Intreruperea si pretentia
de a fi ,superior.” Utilizdm parafrazarea, umorul si ramanem ticuti atunci cand este
cazul.

11. Nu uitdm ca stilurile de negociere diferd de la o culturd la alta. intelegerea acestor
diferente este importantd daca dorim sa evitam greseli iremediabile [73, p. 21].
Investigatiile de la Harvard ale cercetatorilor Roger Fisher si William Ury au reliefat o

metoda de rezolvare a conflictelor n 4 pasi cu privire la oameni, interese, optiuni si criterii:

1. Oameni - separarea oamenilor de probleme se impune fiindcd oamenii tind sa se
identifice cu situatia proprie si problemele ei, incat le personalizeaza.

2. Interese - focusare pe interese comune, nu pe pozitii, este oportund, deoarece se acorda o

atentie exagerata sustinerii pozitiilor proprii fata de interesele legate de negociere. Daca

negocierea vizeaza interesele reciproce ale partilor, sansele acordului sunt reale.
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4. Criterii - insistarea ca rezolvarea divergentelor sa fie bazata pe unele criterii obiective, pe
standarde ale unei negocieri rezonabile, cand interesele partilor se opun in mod direct.

[Apud 204, p. 322].

Pentru o demarare cu succes a negocierii este necesar ca negociatorul sa dispuna de
anumite calitati, care, conform lui Ch. William, au fost incorporate in Portretul unui bun
negociator:

» S se cunoasca pe sine, pentru a ramane sigur pe sine si pe situatie.
Sa stie sa asculte.
Sa stie sa punad intrebari.
Sa dovedeasca spirit de cooperare.
Sa fie capabil sa exprime o vointd de schimbare.
Sa aiba simtul improvizatiei tactice.

Sa dea dovada de imaginatie pentru a iesi din impas.

YV V V V V V V

Sa fie disciplinat pentru a sti sd astepte faza de dezbatere ca sa argumenteze [Apud 119, p.
275].

Dupa cum am observat, a fi un bun negociator inseamnd a aduna o serie de calitati
generale pentru a fi articulate cu aptitudinile specifice procesului de negociere. Sunt adusi in
discutie anumiti factori de personalitate prin intermediul celor mai frecvente surse de erori
evidentiate 1n activitatea negociatorului.

Stereotipul este intentia de a atribui unei persoane, in mod intentionat, caracteristicile
care apartin grupului din care aceasta persoana face parte. Negocierea cu o persoana care atribuie
climouri partenerilor de negociere este dificila si influenteaza negativ relatiile interpersonale si
procesele de schimb din cadrul dezbaterilor. Deoarece stereotipul se bazeazd pe unele
caracteristici de profunzime ale personalitatii, acest fenomen va fi dificil de contracarat.

Efectul de halo reprezinta tendinta de a construi imaginea unei persoane plecand de la o
anumita situatie in care aceasta a fost implicatd. Prin efectul de halo, negociatorul nu poate
evalua corect si actual partenerul de dialog, lasandu-se dominat de impresia produsa intr-un
moment din trecut. A negocia inseamna a trai in prezent situatia si a aprecia corect, conform
datelor actuale.

Efectul Pygmalion desemneaza tendinta de a atribui celorlalti elemente dezirabile, aflate
in consens cu rationamentul si asteptirile personale. Negociatorul va considera cd obiectia
partenerului vine in sprijinul ofertei sale, cand situatia este de fapt nefavorabild. Lumea nu este

intotdeauna asa cum dorim noi sa fie.
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Proiectia este procesul prin care atribuim celuilalt calitati sau defecte pe care nu le
acceptam in noi insine. In multe situatii conflictuale cautim factorul responsabil in afara noastra:
celalalt este nervos, celdlalt este vinovat, dar noi niciodatd nu avem nici o culpa. Observam
imediat ,,paiul” din ochiul celuilalt si suntem siguri ca ,,barna” [210, p. 13-14] dintr-al nostru nu
exista, deci este necesar de a avea o proiectie clara inainte de negociere.

Pentru a aplana aceste probleme trebuie sd tinem cont de doud principii In negociere:

1. Preocuparea de interesele proprii si neadoptarea nici a unei atitudini, daca ea nu
avantajeaza cu adevarat aceste interese.

2. Oferirea a ce este mai valoros pentru partener decat pentru noi si luarea in schimb a
ceea ce este mai valoros pentru noi decat pentru partener [137, p. 108].

Pentru un alt aspect de monitorizare a solutionarii dificultatilor specifice negocierii,

inclusiv in domeniul educational, este necesar sa posedam aptitudinile evidentiate in Figura 2.4.

Sa vedem care sunt
valorile si modul in
care sunt percepute de
ceilalti

Sa comunicdm
bine

Sa intelegem
oamenii

In negociere

Sa ne controlam
emotiile

Fig. 2.4. Dobandirea aptitudinilor necesare in negocieri [137, p. 111].
Aceste aptitudini, in esenta elementare, sunt destul de dificil de realizat, in schimb prin
experientd odata ce sunt nsusite, conduc la facilitarea procesului de negociere.
M. Schererciproce accentueaza o data in plus importanta aptitudinilor reliefate in Figura
2.4. si propune o serie de reguli procedurale, care faciliteaza negocierea si contribuie la depasirea
problemelor in negociere:
v' Asigurarea unei bune intelegeri reciproce, verificata permanent pe parcursul negocierii;
v' Afirmarea sincera, dar fara prejudeciti, a opiniilor referitoare la intentiile partenerului;
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v" Manifestarea empatiei;
v' Evitarea furiei si a emotiilor intense, cautarea solutiilor de castig mutual [Apud 33, p.

143].

O altd modalitate inovatoare de contracarare a problemelor in negocierea educationala
este cunoasterea caracteristicilor partenerilor de negociere in dependenta de perioada in care au
aparut. Astfel, deosebim trei tipuri de parteneri de negociere:

> Baby ,,Boom”-erii sunt parteneri optimisti si iubesc libertatea. In negocieri trebuie si le
aratam ca ce le oferim le va aduce satisfactie in plan personal, trebuie sd oferim concesii
cu avantaj personal si castig bilateral.

> Gen X sunt mai pesimisti si neincrezitori. In negocieri trebuie si le aritim cd ne
intereseaza securitatea lor. Ei nu accepta diverse metode de negociere, sunt revoltati de
politici meschine si de ideea de a face ceea ce se cuvine.

» Noul mileniu. Acestor parteneri trebuie de dat indicatii clare, grafice, date concrete. Ei

nu suporta sa fie comparati cu cineva [205, p. 74-76].

In acest context, Axelrod A. vorbeste de inca o categorie de oameni, numiti flibusterii,
care se caracterizeaza prin faptul ca adreseaza o avalansa de ofense, fara a permite partenerului
de negociere sa le infirme [4].

In conjunctura aplanarii problemelor in negociere, pot fi utilizate tactici specifice de
combatere a comportamentului incorect in rezolvarea conflictelor:

e Punem intrebari.
e Reformulam in mod pozitiv.
e Vorbim calm.
e (Cerem pauza.
e Intrebam partenerul daci ne-a inteles corect.
e Notam ce se discuta.
De asemenea, pentru a exclude din start unele divergente, este important de determinat
la inceput ,,PMJ (pozitia maxima justificatd) si RMA (rezultatul minim acceptabil)” [205, p.
115] pentru fiecare partener de negociere, scopul negocierii fiind de a ajunge la o intelegere
echilibrata, corectd pentru ambele parti, nu de a obtine avantaje proprii prin orice mijloace.
Lucrarile valoroase ale lui Roger Fisher, William Ury si ale programului Harvard
Negotiation Project au permis definirea si emiterea termenului BATNA — (din limba engleza
,best alternative to a negociated agreement” - cea mai bund alternativa la un acord negociat)

[190] si descrierea in zece pasi a procesului de negociere de succes:
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Crearea unei legaturi.

Separarea persoanei de problema 1n sine.

Identificarea nevoilor, dorintelor si intereselor proprii.

Identificarea nevoilor, dorintelor si intereselor celuilalt.

Folosirea unui dialog canalizat.

Crearea unui obiectiv si descoperirea obiectivelor comune.

Gasirea optiunilor, generarea propunerilor si acceptarea concesiilor.

Invoirea asupra unei solutii in beneficiu comun.

© 0o N o O b~ w0 DR

Ajungerea la un acord.

10. Finalizarea sau continuarea relatiei intr-o nota pozitiva [Apud 87, p. 243].

A. Lempereur, ce conduce IRENE (centru de studiere a negocierilor din Paris), indeamna
negociatorii s tind cont de trei axe ale negocierii: substantiala, relationald si procesuald, pentru a
solutiona problemele, referindu-se la ”ce” se negociazd, ’cu cine” se negociaza” si “cum’ se
negociaza, determinandu-se cd negocierea depinde Tn mod proportional astfel:

» 50 % - de motivatia partenerilor de negociere; (ce se negociaza)
» 40 % - de relatia cu partenerii; (cu cine se negociaza)
» 10 % - modul in care este structurata relatia (cum se negociaza) [205, p. 68].

Astfel se cantaresc fortele proprii si cele ale partenerului si se elaboreaza propria
MESOR (din franceza ,,meilleure solution de replie” - cea mai buna solutie de repliere), expresie
a intelegerii dinamicii viitoarei negocieri. In pregitirea negocierii intra constituirea unui dosar al
acesteia, care sa cuprinda toate elementele, etapele, strategiile, stratagemele, tehnicile si tacticile
de negociere.

P. Binette, de la Universitatea Sherbrooke, in schimb, propune in faza initiala de
pregatire a negocierii sd se simuleze viitoarea negociere, imaginandu-se mersul acesteia [Apud
177], pentru a prevedea toate situatiile ce pot interveni in negociere.

Negocierea ajunge 1n impas cand discutia ,,alunecd” de la subiect, cand participantii se
concentreaza asupra unor probleme minore, in privinta carora sunt inflexibili. Pentru deblocarea
situatiei Tn procesul de monitorizare este rationala:

e Concentrarea asupra scopului. Revenirea la obiectivele negocierii poate aduce negocierea pe
fagasul cel bun.

e Trecerea in revistda a progresului efectuat. Participantii vor fi incurajati sa deduca ca au facut
un aport mare pana la un moment dat, astfel vor rezolva dificultatile raimase.

e Concentrarea asupra problemelor fundamentale, cand chestiuni minore sunt ca obstacole in

evolutia negocierii.
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e Punerea intrebarilor de tipul ,,Dar daca...” Daca 1i determindm pe ceilalti sa gandeasca intr-
un mod prin care impasul ar putea fi depasit, reusim sa redeschidem discutia [83, p. 44-46].

Poate fi promititoare negocierea, dar dacd oamenii se concentreaza pe pozitiile lor si
incearcd sa obtina avantaje prin smecherii sau s dezorganizeze procesul de negociere, trebuie sa
ne concentram asupra:

e Problemei sau subiectului in discutie;
e Intentiilor si nu asupra comportamentului;
e Necesitatilor partii celeilalte, nu asupra pozitiei pe care o adopta [Ibidem, p. 44].

In circumstantele rezolvarii problemelor specifice demararii negocierii educationale, este
substantiala respectarea urmatoarelor reguli:
¢ Nu constrangem, ci convingem;

e Nu producem teama, ci stima;

e Nu comandam, ci sugeram, apoi cerem si obtinem;

e Nu franam, ci stimulam, antrenam, entuziasmam, animam;

e Nu aservim si nu exploatdm, ci ajutdm, sfatuim si promovam;

e Nu umilim, ci credm convingerea valorii fiecaruia;

e Nu depreciem, ci apreciem munca celor din jur;

e Nudecidem de unul singur, ci dimpotriva, ne consultdm, apoi hotaram;
e Nu conducem o multime, ci formdm o echipa;

e Nu incdlcam demnitatea nimanui [24, p. 174].

De asemenea, negociatorii experimentati, In situatii de interventie a problemelor in

negociere, se ghideaza de o serie de intelepciuni confirmate de viata:

v Nu subapreciem niciodata oponentul de negociere.

v Nu incepem negocierea inainte de a fi bine pregatit.

v Variantele de negociere trebuie sa posede putere probatorie [141, p. 273].

Asadar, cercetatorii in domeniul negocierilor au realizat studii ample pentru a elucida
aceste tactici, reguli, modalitati, recomandari de aplanare a problemelor din cadrul proceselor de
negociere, care contribuie la cresterea randamentului de a avea castig de cauza in negociere, iar
managerul scolar trebuie sa constientizeze ca ,,0 afacere este bund, daca este bund pentru ambele
parti” [83, p. 14].

Negocierea este un proces complex ce-si pune amprenta in mod indubitabil asupra tuturor
activitatilor manageriale, ce se desfasoara in interiorul unei institutii de invatdmant, precum si in

mediul exterior in care opereazd, avand o probitate demonstratd in dezamorsarea conflictelor, In
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obtinerea de avantaje si In aprobarea deciziilor in management, astfel constatam ca
managementul este In esentd negociere, iar rezolvarea problemelor este esenta managementului,
avand urmatoarele avantaje:

1. Invatim sa abordim probleme.

2. Anticipam problemele mai usor.

3. Este mai simplu sd generam idei creative.

4. Devenim mai eficienti in gasirea solutiilor.

5. Capatam increderea 1n sine in ceea ce priveste luarea deciziilor.

Pentru a implementa negocierea in educatie si pentru a capata aceste avantaje, este nevoie
de transformari in cadrul sistemului de invatdmant, insa putini conducatori sunt pregatiti pentru
schimbare. Multi manageri activeaza in continuare sub imperativul legitdtii perioadei de
stagnare, sub complexul birocratiei, al stilului administrativ de a ordona. Aceasta este un
“infantilism intelectual” si nu se anihileazd decat prin restructurarea sistemului.

Un alt element de stagnare a dezvoltarii este “complexul autoadministratiei”. Un manager
cu acest tip de complex isi atribuie personal meritele colectivului. Pe fonul nedorintei
subalternilor de a se opune managerului sau de a-1 contrazice, el poate deveni un dictator sau
poate aborda un stil autoritar de conducere [167].

Astfel, sunt binevenite si multasteptate transformdrile in sistemul educational, iar
negocierea, demonstrandu-si capacitatea specificd de interventie i1n alte domenii, se
autorecomanda ca un proces inteligent si pasnic de tratative in invatamant, deoarece negocierea
se situeazd In fruntea mijloacelor specifice oamenilor de a depasi starile conflictuale, fiind
considerata ca “artd a compromisului” [177, p. 15].

Cu toate aceste privilegii, negocierea totusi este un proces destul de complicat, dinamic,
inteligibil cu contradictii, dificultati ce sunt necesare de a fi surmontate, pentru a gasi o solutie
cvasideterminata de situatie si de actori, negocierea cumuland constiinta unui interes comun intre
protagonisti, emergenta unei logici a compromisului dar nu a impunerii principiilor individuale
[Ibidem].

Pe langa faptul ca negocierea este un proces destul de complex, procesele de negociere ne
invatd valoarea ideii si cuvantului, gandirea logica si argumentativd, deoarece perfectionarea
capacitdtii rationale de argumentare este un factor eficient al confruntérii de opinii si dezbateri,
astfel In negociere se face proba vulnerabilitatii, a limitelor personale, a competentei si a
cunoasterii de sine.

Astfel, stiinta negocierii reflectd credibilitatea negocierii in dorinta de a gasi o solutie
durabild pentru conflicte, pentru intelegerea tendintelor vietii internationale si a rolului decisiv pe
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care identitdtile colective il pot avea [Ibidem], iar Lionel Bellenger insistd asupra ideii ca in
negociere se exprima In primul rand maturitatea unei persoane, iar ,,managerii trebuie sa posede
maturitate In orice actiune, maturitatea fiind expresia unui sens de responsabilitate si de
autoevaluare” [Apud 199, p. 16].

Managerii scolari trebuie sd-si manifeste maturitatea profesionalda prin desfasurarea
activitatii de conducere in temeiul valorilor democratice, in baza unui management democrat,
negocierea fiind necesara in realizarea acestor activitati, deoarece este ,,0 valoare pentru omul
societatilor democratice” [177, p. 24].

Negocierea, la etapa actuald, abordeaza interesele intregii omeniri, deoarece in centrul
rezolvarii tuturor problemelor std omul si apdrarea drepturilor si libertdtilor lui, de aceea

constatam ca formarea competentei de negociere este absolut necesard pentru managerii scolari.

2.3. Modelul pedagogic si metodologia formérii competentei de negociere educationala a
managerilor

Dezvoltarea sistemului educational la etapa actuala a schimbat viziunea despre activitatea
managerial-organizationala a managerului institutiei preuniversitare, care prevede perfectionarea
si renovarea continutului activitatii sale. O schimbare inovativa, o perfectionare si o completare a
sistemului de competente manageriale poate fi realizatd prin dezvoltarea si formarea competentei
de negociere educationald la managerii din invatdmantul preuniversitar.

Necesitatea orientdrii spre procesul de negociere a activitatii managerului modern este
cauzata de urmatoarele circumstante:

1 Metamorfozele socio-economice ce au avut loc si care sunt in desfasurare, au condus la
necesitatea de actualizare radicald a sistemului de invdtamant, a managementului
educational, a metodologiei de organizare a procesului de predare-invatare-evaluare in
institutiile de invatamant.

1. Etapa de trecere a institutiilor de Tnvatamant la autogestiune financiara si includerea lor in
relatiile de piatd a contribuit la crearea concurentei impetuoase pe piata educationald, nu
numai Intre institutii, ci si in randul managerilor scolari.

2. Se modificd notiunea de activitate manageriala, care devine 0 categorie aparte a
managementului. Astfel, activitatea managerului institutiei scolare se poate atribui la
categoria de activitate profesionald, care este partea indispensabila din sistemul de rang
mai inalt al activitatilor manageriale.

3. In legituri cu reformarea sistemului educational, in activitatea manageriald survin situatii

conflictuale, care necesita a fi rezolvate.
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Reprezentarile despre activitatea de conducere a managerului institugiei de invatamant ca
una profesionald, competenta si competitiva se bazeaza pe stiinta “managementului educational”,
care a inceput sd se contureze si sa ia amploare doar 1n anii 90 ai secolului XX. Actualmente,
managementul educational nu este doar o functie, dar si 0 profesie cu toate componentele
structurale caracteristice activitatii profesionale. Activitatea manageriald presupune
autodezvoltare, autorealizare, autoformare, ce implicd dobandirea de noi cunostinte, noi abilitati,
noi competente si calitdfi valorice atat profesionale cat si personale.

Este evident cd activitatea managerului institutiei de invatdmant preuniversitar este
orientatd spre oameni (reprezentanti ai procesului educativ, reprezentanti ai comunitatii); spre
obiective (inzestrarea didactica si tehnico-materiala a institutiei de invatdmant, asigurarea
profesorilor cu softuri educationale) si spre idei (viziunea, misiunea, scopul, obiectivele de
dezvoltare ale institutiei).

Totodatd, e necesar sa fim constienti de faptul cad activitatea manageriald presupune nu
numai actiunile managerului, dar si actiunile cadrelor didactice, a personalului auxiliar, adica
presupune o activitate comuna de dezvoltare.

In scopul determindrii caracteristicilor calitative specifice personalititii de tip negociator,
logica gandirii se bazeaza pe o combinatie analiticd a conceptelor existente in literatura
sociologicad despre personalitatea ,,moderna”, personalitatea ,,creativa” si a diverselor abordari cu
privire la elucidarea notiunii de personalitate negociatoare. Modelul personalitatii
negociatoare reflecta trasaturile specifice solicitate de tendintele actuale ale dezvoltarii societatii
bazate pe cunoastere.

Pentru realizarea acestui model este necesar ca societatea moderna sa fie transformata,
reconstruita, reutilatd astfel, Incat cunostintele, competentele, valorile, si fie profund
constientizate si inalt apreciate, oferindu-le locul bine meritat si mult asteptat de catre socium.
Reorientarea societdtii moderne spre productia si functionarea cunostintelor este necesara,
datorita faptului ca scopul final al noii societati este crearea si dezvoltarea personalitatii integre,
atunci cand esenta omului este determinatd de ansamblul de cunostinte, insusite de individ pe
parcursul intregii vieti.

Printre calitatile principale ale personalitdtii negociatoare deosebim calitatile propuse de
Hassan Souni intr-un portret-cheie pentru negociatorul de succes, care este Omul Pozitiv,
conform literelor initiale ale denumirilor urmatoarelor calitéti:

e Onestitatea reprezintd insusirea suprema a marilor negociatori si diplomati. Onestitatea
deschide singurul drum adevarat catre toti negociatorii.

e Munca este disponibilitatea la efort tenace si de duratd, aceasta fiind garantia succesului.
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e Umanismul desemneaza increderea in valoarea si potentialul mare al fiintei umane.

e Libertatea este indispensabila negociatorului, care trebuie sa fie liber, demn, vertical si
fara prejudecati in actiuni.

e Persuasiunea consta in darul de a convinge, arta de a argumenta.

e Optimismul, din latina ,,optimus” (cel mai bun), este calitatea de a vedea partea frumoasa

a lucrurilor.

o Zdambetul, un zambet adevarat, curat, prietenos, convinge mai mult decat o pledoarie.

e Initiativa este de partea celor puternici, celor activi, care decid si nu asteapta sa decida
altii 1n locul lor.

e Tactul este cel mai minunat simt al masurii si finetii in comportamentul unei persoane.

e lnspiratia reprezintd harul celui cu adevarat implicat. Omul inspirat este cu adevarat
implicat in ceea ce face.

e Vointa vizeaza functia psihicd, care, la nivel constient, orienteaza individul spre

realizarea obiectivelor sale [Apud 134, p. 128-130].

Mai deosebim si alte insusiri care conteaza, cum ar fi: capacitatea de a asculta, spiritul
competitiv, tinuta demna, experienta, pregatirea profesionald, eruditia si motivatia.

Pe langa aceste abilitdti, de care trebuie sa dispuna un manager-negociator, este nevoie si
de un model al formarii competentei de negociere educationala.

Pornind de la R.B. lucu, care abordeaza modelul stiintific drept ,,0 constructie
simplificatd a unei realitati, a unui fenomen stiintific, avand drept finalitate delimitarea celor mai
importante variabile care permit dezvoltarea unei viziuni aproximative, a unei abordari intuitive,
cu rol de orientare a strategiilor de investigatie stiintificd in scopul verificarii relatiilor intre
variabilele ce contribuie semnificativ la elaborarea progresiva a teoriei” [77, p. 51], constatam
valoarea deosebita a modelului.

Modelul ,,cuprinde o corelare a constantelor unei actiuni pe baza unor scheme
anticipative ale elementelor esentiale, ale unei actiuni ce pot servi adoptdrii unor cai de actiune
elaborate in cadrul tratativelor. Modelul stimuleaza functia de decizie a gdndirii, prin corelarea
eventualelor variante” [60, p. 22].

Studierea si analiza literaturii stiintifice ne-a permis cu ajutorul metodei de modelare sa
elaboram Modelul pedagogic al formarii competentei de negociere educationala a managerilor,
reprezentat in Figura 2.5., pornind de la elucidarea circumstantelor necesitatii implementarii
negocierilor, a specificului activitatii managerial-negociatoare si a caracteristicilor personalitatii

negociatorului.
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Fig. 2.5. Modelul pedagogic al formarii competentei de negociere educationald a managerilor
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La baza formarii CNE, stau urmatoarele teorii: teoria informatiei [56]; teoria
conflictologiei [197]; teoria abordarii situationale [122]; teoria ,,optimul lui Pareto” [177]; teoria
matematica [177]; teorii conjunctuale [167].

Aceste teorii determind ca negocierea se axeaza pe un proces interactiv de comunicare,
iar informatia emisa si receptatd poate contribui la demararea unui dialog in deplin consens si la
aplanarea divergentelor. De asemenea, este evident cad in negocieri nu se capata un avantaj, daca
nu se ofera un alt avantaj, dar este bine sa se tind cont de teoria ,,optimul lui Pareto”, care ne
indicd sd identificam calea optimd pentru ambele parti negociatoare. Teoriile abordarii
situationale si cele conjunctuale reclama sia abordam diverse stiluri de negociere si stiluri
manageriale in dependentd de conjunctura, de problema, de scopul si contextul procesului de
negociere. De asemenea, conform teoriei matematice, constatam ca, odata ce participam intr-un
numar mai mare de procese de negociere, cu atdt mai experimentati devenim si exista
probabilitatea ca unele procese de negociere sa se repete, conform legitdtii repetitiei.

In baza acestui model stau principiile negocierii: principiul reciprocitatii sau simetriei
[12]; principiul schimbului [177]; principiul preemtiunii [177]; principiul acordului [188];
principiul moralitatii sau legalitatii [12]; principiul excluderii blocajelor in negociere.

Principiul reciprocitatii sau simetriei determind negociatorii sa abordeze aceleasi
strategii sau tactici de negociere si aceeasi atitudine pe care o abordeaza partenerul; principiul
schimbului presupune ca negociatorii sa ofere un avantaj in schimbul altui avantaj; principiul
preemtiunii reflectd alegerea momentului potrivit de a demara un proces de negociere; principiul
acordului prevede ca procesul de negociere se finalizeaza doar atunci cand se incheie un acord;
principiul moralitatii si legalitatii releva ca orice proces de negociere trebuie sd se desfasoare
conform tuturor normelor legale si morale pentru a desfasura cu demnitate procesele de
negociere si pentru a mentine relatiile de parteneriat.

De asemenea, ne-am axat pe principiul excluderii blocajelor in negocierea educationala:

-bariere de limbaj (unele cuvinte au conotatii diverse), emitatorul si receptorul mesajului
se deosebesc prin cunostinte, abilitati, experientd, fapt ce determind distorsiuni in negociere,
starea emotionald a receptorului poate deforma ceea ce acesta aude, ideile preconcepute si rutina
influenteaza receptivitatea, dificultatile de exprimare verbala si nonverbala pot genera disensiuni,
utilizarea unor cuvinte sau expresii confuze instiga la animozitate;

-barierele de mediu se pot reflecta prin poluarea fonica sau prin climatul
necorespunzator, fiecare avand un cadru de referintd propriu, legat de nivelul de dezvoltare
psihologica, intelectuala, astfel, climatul scolar poate determina cadrele didactice si auxiliare sa-

si ascunda gandurile adevarate, pentru ca le este frica sd spuna ceea ce gindesc managerilor;
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-bariere ce tin de pozitia emitatorului si a receptorului in negociere reprezinta imaginea
pe care o are emitatorul sau receptorul despre sine si despre interlocutor (egocentrismul,
rezistenta la schimbare, lipsa de interes, ideile preconcepute, semnificatii diferite acordate
situatiei de negociere, sentimentele si intentiile interlocutorilor participanti la procesul de
negociere);

-barierele de conceptie reflecta exprimarea cu dificultate a mesajului de catre emitator,
lipsa de atentie in receptarea mesajului, emiterea presupunerilor, lansarea concluziilor pripite,
ascultarea inactiva, lipsa de interes a receptorului fatd de mesaj, lipsa de dinamism in procesul
negocierii.

Modelul pedagogic al formarii competentei de negociere educationalda a managerilor
inglobeazd competenta de negociere educationala (CNE), care include: cunostinte (a sti),
capacitati (a putea), atitudini (a fi), care sunt necesare pentru proiectarea, realizarea si incheierea
unei negocieri de succes.

Cunostintele reprezinta rezultatul reflectarii obiective, desemnand capacitatea de a sti, a
intelege ceea ce existd in natura si societate.

Capacitatile reprezinta capacitati psihologice care constau in aplicarea practica,
constientd si activa a cunostintelor asimilate temeinic, ce ofera functionabilitate.

Atitudinile, este un concept util pentru a intelege legatura dintre perceptii, convingeri sau
valorile individului si planul exterior al comportamentului.

Cunostintele, capacitatile si atitudinile conduc la formarea unei culturi a negocierii,
bazata pe valorile CNE: Onestitatea, Libertatea, Toleranta, Umanismul, Empatia, Adevarul,
Flexibilitatea, Receptivitatea, Rabdarea, Respectul, Dreptatea.

In analiza factorilor negocierii educationale optime pentru modelul teoretic elaborat, ne-
am fundamentat demersul investigational pe trei categorii de factori ce concureaza la atingerea
unor performante de eficientd a actului de comunicare si negociere in mediul educational: (1)
factori de emisie, (2) factori de receptie si (3) factori ambientali [90].

» Factorii de emisie. Calitatea comunicarii si negocierii depinde, in mod primordial, de
continutul mesajului. Acesta trebuie sa fie relevant, corect, actual, bine structurat si organizat,
selectat Tn dependenta de subiectii negociatori.

» Factorii de receptie. Eficienta intercomunicarii in negociere, depinde, in mod evident, de
disponibilitatea receptorului, de dispozitia fizica si psihica. Atitudinile receptorului trebuie sa
dovedeasca respect pentru ideile altuia, empatie si s accepte diferentele de opinii. In cazul in
care sunt mari discordante in comunicare, opiniile contrarii se sus{in cu argumente si se acorda

intrebari in limitele decentei si bunului simt.
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» Factorii ambientali. Mediul fizic in care se desfasoara negocierca trebuie sa
indeplineasca conditii favorabile (lumind, caldura, absenta zgomotului perturbator) si conditii
estetice, oferite de design, culori, mobilier, ambianta decorativa [90, p. 119-121].

De asemenea, au fost identificati partenerii externi ai institutiei (Ministerul Educatiei
Culturii si Cercetarii, Directia Educatie, Administratia publica locald, parinti) cat si parteneri
interni ai institutiei (profesorii, elevii, personalul auxiliar), cu care managerul unei institutii de
invatamant poate demara procese de negociere educationala.

Pentru a negocia cu partenerii interni si externi ai institutiei de invatdmant, managerul
scolar trebuie sd fie competent si sd posede atdt competenta de negociere educationald cat si
competenta de comunicare, competenta manageriald, competenta decizionald, competenta
motivationald, competenta antreprenoriald, competenta cognitivd, competenta emotionald,
competenta psihopedagogica si competenta social-moralda, care sunt incluse in Modelul
pedagogic al formarii CNE a managerilor.

De asemenea, pentru desfasurarea unui proces de negociere este necesar ca managerul
scolar sa tina cont de conditiile unei negocieri, care sunt reflectate in Modelul pedagogic al
formarii CNE a managerilor.

Pentru a initia un proces de negociere trebuie sia fie delimitate: problema, scopul,
obiectivele, sa se identifice ce argumente vor fi expuse, sd se cunoasca cati parteneri de
negociere vor fi implicati in negociere, sa se determine cadrul de desfasurare si timpul alocat
pentru fiecare interventie a negociatorilor, de asemenea se identifica instrumentarul negocierilor,
care va fi aplicat in cadrul negocierii.

Un obiectiv prioritar al educatiei postmoderniste presupune interactivitate in adoptarea
unor strategii, tactici si tehnici care sa solicite implicarea in activitatea de negociere si o atitudine
metacognitivd de Invatare si cunoastere, precum si interesul de perfectionare continud prin
formarea unor competente specifice. Pentru a justifica eforturile descrierii modelului elaborat,
conchidem cd acesta creeaza premise pentru functionarea implicatiilor psihopedagogice ale
negocierii educationale si formarea culturii negocierii educationale.

Valorificarea Modelului pedagogic al formarii CNE a managerilor necesita si elaborarea
Metodologiei de formare a CNE la managerii din Tnvatamantul preuniversitar.

In elaborarea metodologiei de formare a CNE (Fig. 2.6.) la managerii institutiilor
preuniversitare din perspectiva situatiilor de invatare, s-a pornit de la abordarea normativa a
invatamantului, prin care negocierea educationald, contine propriul arsenal de principii,

concepte, teorii, axiome, idei, legi, norme specifice domeniului educational.
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Acest arsenal de principii, concepte, teorii, axiome, idei, legi asigura realizarea formarii
diferentiate, asigura concordanta dintre obiective-continuturi-metodologii si integrarea
permanentd a retroactiunii ca strategie de evaluare permanenta in procesul de formare a CNE.

Este cunoscut faptul ca, dintre cele patru componente definitorii ale demersului educativ
modern: epistemologica, teleologicd, continutald si metodologica, ultima este cea mai flexibila,
deoarece este functie a primelor trei componente. Astfel, metodologia formarii CNE se stabileste
in functie de epistemologia CNE (idei, concepte, principii, teorii, paradigme, modele, principii,
legi, factori); de sistemul obiectivelor CNE (generale-cadru-specifice-operationale); de
caracteristicile continuturilor CNE (strategii, stratageme, tactici, tehnici); precum si de
particularitatile individuale si de varsta.

Este corect de a numi acest demers de formare a CNE drept o metodologie, deoarece
aceasta reprezintd o operatiune de proiectare, organizare si realizare a unui complex de situatii de
invatare, desemnand un demers educational, actional si operational, raportat la obiectivele
predarii si generarii invatarii, ale schimbarilor de atitudini si de conduite Tn multiple contexte
didactice individuale.

Metodologia formarii CNE 1n cadrul cursurilor teoretice si practice manageriale, inclusiv
a programelor individuale prin intermediul situatiilor de invatare, reprezintd o schema
procedurala, care vizeaza eficientizarea demersurilor didactice si este dimensionata astfel incat sa
prefigureze o realitate educationald generatoare de cunoastere, mobiluri, credinte, valori la
studentii-masteranzi in procesul de formare manageriala.

Argumentul pentru care demersul propus in cercetare cu scopul formarii competentei de
negociere educationald este numit metodologie este caracterul multidimensional al acesteia:

* este un construct teoretic, coerent, coextensiv anumitor reguli stiintifice;

* este menita sa modeleze situatii educationale concrete pentru a le maximiza eficienta;

« include un sir de operatii corelate, in rezonanta cu situatiile concrete;

* include ansambluri de metode si procedee didactice consonante si reciproc compatibile.

Principiile metodologice ale formarii managerilor scolari pentru negocierea educationala
care au ghidat demersul includ, in primul rand, principiile pedagogice: principiul integrarii
organice a teoriei cu practica; principiul accesibilizarii cunostintelor, priceperilor si
deprinderilor; principiul sistematizarii si continuitafii in Tnvatare; principiul insusirii constiente si
active; principiul insusirii temeinice a cunostintelor si abilitatilor; principiul centrarii pe educat si
pe formarea competentelor acestuia.

Finalitatea negocierii presupune asigurarea feedback-ului comunicativ (conexiunea

inversd), ce are un rol reglator privind calitatea relatiei de negociere, informand interlocutorii
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asupra receptarii mesajelor, importantei si modului in care interlocutorii ingisi sunt receptati si
apreciati. Modificdrile conduitei negociative sunt marcate de aspectele rezultatelor managerului
scolar: cognitive, afective, comportamentale.

Rezultatele cognitive se materializeaza in achizifii de cunostinte, idei si strategii
rezolutive, modificari pe planul opiniilor, conceptiilor si mentalitatilor, judecatilor, notiunilor
stiintifice si operatiilor intelectuale, intelegerea si exprimarea continutului si semnificatiilor
mesajelor informationale.

Rezultatele afective sunt evidentiate prin acceptarea impersonala a interventiilor mediului
social, dezvoltarea unor sentimente, schimbarea dinamicii starilor emotionale si motivationale,
incepand de la simple dispozitii, dorinte, interese si afirmatii si pana la atitudini, credinte,
convingeri, n acelasi timp promovand schimbarea viziunii asupra nivelurilor de valorizare,
diminuarea starilor anxioase, frustrarea si cresterea sentimentului de satisfactie.

Rezultatele comportamentale iau forma unor noi modalitati si stiluri de invatare si
raspuns, a unor conduite verbale si nonverbale, de participare constientd, responsabild si
cooperanta, ce conferd competenta si performantd comportamentelor manageriale perfectionate,
care sunt reactii specifice de raspuns, de implicare in invatare si decizie.

Structura pregétirii profesionale a managerului pentru activitatea negociatoare include
cunostintele despre esenta negocierilor, inclusiv a strategiilor, stratagemelor, tehnicilor si
tacticilor negociatoare in management; competentele managerial-negociatoare (analitice, de
planificare - proiectare, organizationale, de control si expertizad); atitudinile emotional - valorice
fata de procesul de negociere; calitdtile profesional - personale ale managerului negociator
(increderea in sine, motivatia de a reusi, dinamismul, constiinta de sine).

O mare importantd in pregdtirea managerului pentru activitatea negociatoare o are
atitudinea emotional-valorica fata de negociere (motivarea, atitudinea pozitiva fata de schimbare,
dorinta de a se detasa de prejudecati, ndzuinta spre renovare).

Motivarea managerilor este importantd pentru implementarea negocierilor in practica
managementului institutiei scolare. Motivarea reda sens activitatii managerului. in dependenta de
continutul activitatii negociatoare, motivarea poate avea diferite conotatii: mod de realizare a
potentialului creativ, modalitate de autoperfectionare, recunoastere si stima din partea
administratiei si a colegilor, etc. Nivelului Tnalt de pregatire pentru activitatea negociatoare 1i
corespunde o structurd “maturd” negociatoare, in care un rol de baza au valorile de autorealizare
si autodezvoltare. Actualmente, motivarea pentru implementarea negocierii este cresterea
efectivitatii de monitorizare a institutiei, ca o cerinta a parintilor, a mediului social pentru
cresterea nivelului serviciilor educationale acordate de institutia de Tnvatamant preuniversitara.
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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 Invatdmant.

Activitatea negociatoare cere de la manageri formarea unor calitati noi, calitati
profesional-individuale ale managerului negociator modern, care sunt creativitatea, si capacitatea
de reflexie manageriala. Aceste calitati pot fi dezvoltate de catre manager prin intermediul
formarii, prin autotraining-uri sau seminare metodice dezvoltative.

Concluzia la care s-a ajuns analizdnd datele care reflectd starea actuald a practicii
educationale si evaluand starea sistemului de invatamant, este ca e necesar de tratat negocierea
ca pe o calitate a culturii profesionale si manageriale, astfel pornind de la baza teoretica a
specificdrii negocierilor (managementul proceselor de negociere si managementul educational).

Componenta aplicativd a Modelului pedagogic al formarii competentei de negociere
educationala a managerilor este Metodologia formdarii competentei de negociere a managerilor
din invatamantul preuniversitar, care a servit drept reper in organizarea si desfasurarea
experimentului pedagogic.

Pregatirea profesionald pentru activitatea negociatoare influenteaza nivelul maiestriei
profesionale a managerului instituiei preuniversitare, creste calitatea managementului si
favorizeaza dezvoltarea institutiei de invatamant. Implementarea cu succes a negocierilor in

sistemul de Tnvatamant este imposibila fara formarea competentei de negociere educationala.

2.4. Concluzii la capitolul 2

1. 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 desfasoara, trebuie sa fie inovator in toate aspectele si sa
asimileze competenta de negociere educationald, deoarece aceasta competentd ofera
oportunitatea unei completari a profilului managerial competitiv pe piata educationala.

2. Provocarile si situatiile divergente in mediul educational necesitd o aplanare

cumpdtatd, iar negocierea este un instrument verificat In timp, care regleaza relatiile
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interpersonale si aspectul functional al unei relatii de parteneriat, influentdnd calitatea procesului
educational. Interesul sporit pentru o negociere eficientd are explicatii pragmatice, deoarece
negocierea este o conditie a obtinerii performantelor si o adaptare la exigentele concurentiale.

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

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

4. In societatea contemporand negocierea educationald a devenit indispensabild. Menirea
programelor de formare este de a facilita negocierea, de aceea se ofera noi metode de initiere in
practicile negociatoare si de imbunatitire a performantelor in acest domeniu. Astfel negocierea
fiind un vast si pasionat camp de reflectie, de studii si realizari, remarcam faptul cd se dezvolta
extrem de rapid si in multiple directii, evolutie, care ne va induce spre progresul, restructurarea si
reformarea sistemului educational.

5. Cadrul metodologic al cercetarii procesului de formare a negocierii educationale s-a
constituit prin sinteza teoretica si valorificarea unui sistem de teorii privind negocierea, modele
ale negocierii si principiile dezvoltarii competentei de negociere, care au facut posibila
elaborarea Modelului pedagogic de formare a competentei de negociere educationala.

Investigatia realizata evidentiaza rolul important al Modelului pedagogic de formare a
competentei de negociere educationala a managerilor. Constataim cd formarea CNE poate
contribui la reconstructia profilului managerial bazat pe o structurd morald profund umana,

constituind cultura managerial-negociatoare.
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3. DEMERSUL EXPERIMENTAL DE FORMARE A COMPETENTEI DE
NEGOCIERE EDUCATIONALA A MANAGERILOR DIN INVATAMANTUL
PREUNIVERSITAR

3.1. Constatarea nivelului competentei de negociere educationala

Demersul cercetarii reprezintd descrierea actiunilor din cadrul experimentului la prima
etapa de constatare, care vizeaza: evaluarea gradului initial de formare a competentei de
negociere educationald la masteranzi-manageri, manageri, profesori scolari si identificarea
raspunsurilor masteranzilor, managerilor si profesorilor scolari cu privire la negocierea
educationala.

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

Scopul experimentului de constatare constd in stabilirea nivelului initial de formare a
competentei de negociere educationala a masteranzilor-viitori manageri, a managerilor scolari si
a profesorilor scolari.

Pentru realizarea scopului experimentului de constatare propunem urmatoarele obiective:

e Identificarea cunostintelor masteranzilor, managerilor si profesorilor scolari cu referire la
negocierea educationald;

e Aprecierea valorii negocierii educationale in functionarea institutiei de Invatamant
preuniversitare in viziunea masteranzilor, managerilor si profesorilor scolari;

e Analiza si interpretarea datelor experimentului de constatare.

Conform obiectivelor inaintate, investigatia aplicativa porneste de la urmatoarele ipoteze:

v Negocierea educationald contribuie la rezolvarea situatiilor conflictuale din cadrul
institutiilor de invatamant.

v Promovarea negocierii educationale in institutiile de invatimant asigurd realizarea
functiilor manageriale, cresterea performantei si mentinerea acestor institutii pe piata
educationala.

v Cultura negociatoare promovatd in cadrul institutiei de invatamént preuniversitare
contribuie semnificativ la instaurarea unui climat favorabil activitatii educationale.
Metodele si instrumente de cercetare: chestionarul, convorbirea, analiza matematica si

statistica a datelor experimentului, generalizarea si deductia.
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Esantionul cercetarii.

Subiectii experimentului sunt masteranzii-manageri din cadrul programului de masterat
Management Educational de la Universitatea de Stat din Tiraspol (cu sediul la Chisinau), de la
Universitatea de Stat din Moldova, de la Universitatea Pedagogica de Stat ,,Jon Creangd” si de la
Institutul de Stiinte ale Educatiei si studentii - masteranzi din cadrul specialitatii Managementul
Comunicarii Institutionale a Universitatii de Stat din Tiraspol.

De asemenea la experimentul de constatare au participat managerii din cadrul raionului
Criuleni si profesorii din cadrul Liceului Teoretic ,,Nicolae Donici” s. Dubdsarii Vechi, r.
Criuleni [34].

Esantionul cercetarii inglobeaza urmatorii subiectii:

e 36 masteranzi - esantionul experimental (EE) de la Facultatea Pedagogie, Universitatea de
Stat din Tiraspol, Programul de master Management Educational, anul I.

e 12 masteranzi - esantionul experimental (EE) de la Facultatea Pedagogie, Universitatea de
Stat din Tiraspol, Programul de master Managementul Comunicdrii Institutionale, anul II.

e 10 masteranzi - esantionul de control (EC) de la Facultatea Pedagogie, Universitatea de Stat
din Tiraspol, Programul de master Management Educational, anul II.

e 15 masteranzi - esantionul experimental (EE) de la Facultatea de Psihologie si Stiinte ale
Educatiei, Universitatea de Stat din Moldova, Programul de master Management
Educational, anul 1.

e 25 masteranzi - esantionul de control (EC), Institutul de Stiinte ale Educatiei, Programul de
master Management Educational, anul 1.

e 13 masteranzi - esantionul de control (EC) de la Facultatea Formare Continud a cadrelor
didactice si a celor cu functii de conducere, Universitatea Pedagogica de Stat ,,Jon Creanga”,
Programul de master Management Educational, grupa II, anul 1.

e 12 masteranzi - esantionul de control (EC) de la Facultatea Formare Continuad a cadrelor
didactice si a celor cu functii de conducere, Universitatea Pedagogica de Stat ,,Jon Creanga”,
Programul de master Management Educational, grupa III, anul I.

e 40 de manageri din r. Criuleni - esantionul de control (EC).

e 38 de profesori scolari din Liceul Teoretic ,,Nicolae Donici”, s. Dubasarii Vechi, r. Criuleni -
esantionul experimental (EE).

Actiunile experimentale s-au desfasurat pe parcursul anilor 2014-2016 pe un esantion de
201 subiecti, 101 subiecti au constituit esantionul experimental si 100 subiecti esantionul de

control, care sunt reprezentati in figura 3.1.
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Fig. 3.1. Esantionarea subiectilor cercetarii

Datele statistice indica ca 61,2 % din cei 201 subiecti sunt masteranzi psihopedagogi ai
programelor de master ,Management Educational” si ,Managementul Comunicarii
Institutionale” din cadrul institutiilor superioare de invdtdmant: Universitatea de Stat din
Tiraspol, Universitatea de Stat din Moldova, Universitatea Pedagogica de Stat ,,Jon Creanga” si
din cadrul Institutului de Stiinte ale Educatiei. In proportie de 19,9 % dintre subiecti au constituit
managerii din cadrul institutiilor preuniversitare de invatamant din r. Criuleni, iar rata de 18, 9 %
a fost asiguratd de profesorii scolari din cadrul Liceului Teoretic ,,Nicolae Donici”, s. Dubasarii
Vechi, r. Criuleni.

Lotul experimental, ce include subiectii investigatiei a fost analizat dupa varsta si gen.

Tabelul 3.1. Caracterizarea lotului experimental dupa varsta

Subiectii Total Varsta (ani)
21-30 31-40 41-50 51-60 61-70
Nr. | % Nr. | % Nr. | % Nr. |% |Nr. |%
Manageri 40 1 25 |9 225 |12 |30 13 |325|5 12,5
Profesori 38 11 28,9 |13 (342 |10 |263 |2 53 |2 53
Masteranzi 123 |48 |39 36 293 |36 [293 |3 24 |0 |00
Total 201 |60 | 299 |58 [289 |58 |289 |18 |89 |7 34
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Conform tabelului 3.1. si figurii 3.2., observam ca 60 de subiecti, ceea ce constituie 29,9
% din totalul de 201, sunt subiecti ce se Incadreaza in categoria de varstd cuprinsa intre 21-30
ani, in aceasti categorie se includ cei mai multi subiecti. In categoriile de varsta 31-40 ani si 41-
50 ani, se incadreaza cu o valoare egala subiectii ce constituie In valoare procentuald 28,9 %.
Respectiv cu o ratd de 8,9 %, subiectii experimentului se incadreaza in categoria de 51-60 ani, iar

cea mai mica pondere, de doar 3,4 %, o detin subiectii incadrati in categoria de varsta 61-70 ani.

Fig. 3.2. Repartizarea subiectilor conform varstei

Tabelul 3.2. Caracterizarea lotului experimental dupa gen

Subiectii Total Genul
Feminin Masculin
Nr. Nr. % Nr. %
Manageri 40 35 87,5 5 12,5
Profesori 38 30 78,9 8 21,1
Masteranzi | 123 111 90,2 12 9,8
Total 201 176 87,6 25 12,4

Conform analizei tabelului 3.2., observam ca in cadrul lotului experimental prevaleaza
genul feminin, cea mai mare pondere de 90,2 % se inregistreaza in cadrul grupului masteranzilor,
cea mai micd pondere de 78,9 % se atestd in cadrul grupului profesorilor, in schimb genul
masculin este in minoritate in cadrul lotului experimental. Astfel, cea mai mare pondere de 21,1
% a genului masculin se atestd in randul profesorilor, pe cand cea mai micd pondere de 9,8 %

este inregistrata in cadrul masteranzilor.
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Fig. 3.3. Repartizarea subiectilor Fig 3.4. Distribuirea comparativa a
conform genului subiectilor conform genului

Figura 3.4. ne oferd o distributie a subiectilor conform genului, astfel conchidem ca
majoritatea subiectilor sunt de gen feminin, cu o rata de 87,6 %, iar minoritatea o constituie
genul masculin cu o pondere de 12,4 %.

Descrierea instrumentelor de investigare.

Instrumentarul de investigare este constituit din patru chestionare, elaborate conform
afirmatiei lui Roger Mucchielli, care afirma ca ,,chestionarul reprezinta o suitd de propozitii, ce
au o anumita forma si ordine, pe baza carora se solicitd parerea, judecata sau evaluarea unui
subiect interogat” [Apud 107, p. 230].

Pentru realizarea experimentului pedagogic s-au aplicat urmatoarele instrumente de cercetare:
1. Chestionarul de determinare a stilului de negociere (Anexa 5)
2. Chestionarul de determinare a stilului de comunicare (Anexa 6)
3. Metoda determinarii stilului managerial (Anexa 7)
4. Chestionarul de evaluare a raspunsurilor masteranzilor/profesorilor scolari/managerilor

cu privire la negocierea educationala (Anexa 8).

1.Chestionarul de evaluare a raspunsurilor masteranzilor/profesorilor
scolari/managerilor cu privire la negocierea educationala este elaborat pentru a fi aplicat la
etapa de validare a experimentului pedagogic, pentru a determina nivelul cunoasterii tematicii
vizate. Acest chestionar incorporeazd 9 intrebari cu raspuns liber, care ofera posibilitatea
subiectilor sa-si expuna opiniile proprii cu referire la diverse aspecte ale negocierii educationale.

Prima intrebare ,,Explicati conceptul de negociere educationald”, presupune definirea

conceptului de negociere educationald. A doua intrebare ,Numiti citeva strategii, tactici si
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tehnici de negociere”, vizeazd identificarea diverselor strategii, tactici si tehnici care sunt
utilizate in cadrul procesului de negociere educationald. Prin a treia Intrebare ,,Indicati care sunt
etapele procesului de negociere”, se presupune divizarea procesului de negociere in etapele
specifice unui proces de negociere. A patra intrebare ,,Considerati ca este necesara negocierea in
realizarea functiilor manageriale?”, este intrebarea care reflectd constientizarea importantei
procesului de negociere in realizarea functiilor manageriale si aspectul de incluziune a procesului
de negociere. Intrebarea a cincea ,,Sustineti ¢ managerul scolar trebuie si posede competenta de
negociere?”, contribuie la sesizarea importantei formarii competentei de negociere educationala
a managerilor scolari pentru realizarea functiilor manageriale si pentru remedierea conflictelor
educationale. Intrebarea a sasea ,Numiti cursurile care credeti ci ar contribui la formarea
competentei de negociere educationala”, presupune identificarea cursurilor universitare care au
ca scop formarea competentei de negociere educationald, de asemenea se presupune formularea
denumirilor de cursuri care, dupa parerea subiectilor, ar conduce la formarea competentei de
negociere educationald. Intrebarea a saptea ,Identificati problemele specifice negocierii in
domeniul educational”, contribuie la identificarea diverselor inconveniente proprii proceselor de
negociere din cadrul sistemului educational. Cu referire la a opta intrebare ,,Ce propuneri ati avea
pentru a imbunatati procesul de negociere in sistemul educational?”, se propune de a identifica
sugestii pentru a ameliora procesul de negociere specific domeniului educational. A noua
intrebare ,,Argumentati importanta/ rolul negocierii in educatie”, vizeazd identificarea,
formularea unor rationamente teoretice si practice privind importanta negocierii in educatie. [34,
p. 123-124]

2. Chestionarul de determinare a stilului de negociere a fost aplicat la etapa de
validare a experimentului pedagogic, pentru a notifica initial care este capacitatea tuturor
subiectilor de a aplana diverse conflicte, prin determinarea stilului de negociere cat si in cadrul
etapei de control, pentru a identifica care sunt abilitdtile de rezolutie a divergentelor, prin
determinarea stilurilor de negociere ale subiectilor din grupul de control in urma experimentului
de formare a competentei de negociere educationala. Chestionarul de determinare a stilului de
negociere contine 45 de afirmatii, ce reflectd actiunile/sentimentele/retrairile unui subiect atunci
cand este in dezacord sau conflict cu o persoana. Astfel, pentru fiecare afirmatie se acordd note
pe o scald de la 1 la 10, in dependentd de dezacordul sau acordul subiectului cu referire la
afirmatie. Identificdim 5 stiluri de negociere: cooperare, compromis, competitiv, concesiv si
evitant [136, p. 651-654].

3. Chestionarul de determinare a stilului de comunicare. Stilul de comunicare se refera

la ansamblul particularitatilor de manifestare caracteristice unei persoane in actul comunicativ.
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Acest chestionar, construit de S. Marcus, urmareste scopul de a determina patru stiluri
fundamentale de comunicare: non-asertiv, agresiv, manipulator si asertiv. Chestionarul de
determinare a stilului de comunicare a fost aplicat pentru toti subiectii la etapa de validare a
experimentului pedagogic, pentru a determina comportamentul comunicativ al subiectilor,
reflectat prin stilurile de comunicare, de asemenea acest chestionar s-a aplicat si in cadrul etapei
de control, pentru a determina modificarile comportamentului comunicativ, care au avut loc in
urma experimentului de formare. Chestionarul cuprinde 60 de afirmatii, pe care subiectul le
apreciaza cu adevarat sau fals, marcand semnul "X" in rubrica corespunzatoare [Apud 211].

4. Metoda determinarii stilului managerial a fost aplicata la etapa de validare a
experimentului pedagogic. Metoda este prelucrata de V.P. Zaharov, in baza chestionarului
cercetatorului A.L. Juravliov. Chestionarul contine 16 grupe de afirmatii ce caracterizeaza
calitatile de afaceri ale managerilor. Fiecare grupa contine trei afirmatii, notate prin literele A, B
sau C, astfel metoda determinarii stilului managerial contine 27 afirmatii care caracterizeaza
diferite aspecte ale relatiilor si actiunilor reciproce ale managerului cu colectivul.

In rezultatul analizei indicilor aplicati in metoda de baza, V.P. Zaharov a evidentiat trei
seturi individuale referitoare la componentele stilului managerial si au fost selectate afirmatiile
care au mai putin de doua legaturi de corelatie cu celelalte afirmatii ale seturilor individuale.

Aceste afirmatii au fost repartizate in 16 dimensiuni cu cate trei afirmatii in fiecare.

1. Strategia generald a managementului.
Capacitatea de a ordona.
Alegerea adjunctilor.
Orientarea valorica de baza in indeplinirea functiilor manageriale.
Atitudinea fatd de initiativa si independenta subalternilor.
Atitudinea fata de critica.
Atitudinea fata de responsabilitate.

Atitudinea fata de acceptarea sfaturilor si obiectiilor.

© © N o g kDN

Caracterul comunicarii cu subalternii.

[EEN
o

. Forma de comunicare cu subalternii.

[EEY
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. Comportamentul 1n situatii critice.
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. Capacitatea de a fi de sine statator in rezolvarea noilor intrebari.
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. Caracterul exigentei fata de subalterni.
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. Controlul asupra activitatii subalternilor.
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. Deprinderea si mijloacele de a mentine disciplina.
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. Dispozitia subalternilor in activitate cu managerul [182].
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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 imbunatati 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
[34]. Exemple de raspunsuri ale masteranzilor, profesorilor scolari si managerilor sunt incluse in
Tabelul raspunsurilor masteranzilor/profesorilor scolari/managerilor cu privire la negocierea
educationald (Anexa 9).

Tabelul 3.3. Rezultatele chestionarului de evaluare a raspunsurilor cu privire la negocierea

educationala (esantionul cercetarii)

Raspunsuri Intrebari
1 2 3 4 5 6 7 8 9

Satisfacatoare 87 12 67 137 135 64 25 22 113
Partial 69 40 50 53 58 65 71 74 54
satisfacatoare
Nesatisfacatoare | 33 87 62 9 6 58 86 85 24
Lipsa 12 62 22 2 2 14 19 20 10
raspunsului
Total 201 201 201 201 201 201 201 201 201

Tabelul 3.4. Rezultatele chestionarului de evaluare a raspunsurilor cu privire la

negocierea educationald (esantionul experimental si esantionul de control)

Raspunsuri | 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 |8 |9
Satisfacatoare | 43 |6 |26 |68 |64 |30 |13 |12 |60 |44 |6 |41 (69|71 |34 |12 |10 |53
Partial 35120 (26 (25|31 |35|35|36 (25|34 |20 (24|28 |27 |30|36]|38]29
satisfacdtoare
Nesatisfa- 1953|138 |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 etapa a

experimentului pedagogic, reprezentate in tabelele 3.3. si 3.4., 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.

Tabelul 3.5. Rezultatele chestionarului privind determinarea stilului de negociere

Stiluri de negociere

Experimentul de constatare

Esantionul experimental

Esantionul de control

Nr. % Nr. %
Cooperare 33 32,7 38 38
Compromis 23 22,8 14 14
Competitiv 9 8,9 8 8
Concesiv 10 9,9 10 10
Evitant 26 25,7 30 30
Total 101 100 100 100

Fig. 3.5. llustrarea valorilor stilurilor de
negociere la etapa de constatare

(esantionul experimental)

Fig. 3.6. llustrarea valorilor stilurilor

de negociere la etapa de constatare

(esantionul de control)

In urma analizei acestor date experimentale, reflectate in tabelul 3.5., in figura 3.5. si in

figura 3.6., 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 %
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(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 indica faptul cd subiectii abordeaza acest stil de
negociere numai in cazul in care partea adversa este gata sa cedeze in unele puncte de vedere,
ceea ce demonstreaza ca subiectii nu au formata 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 ca subiectii fie
instituie de la prima etapa a negocierii un stil conflictual (stil competitiv), fie cedeaza foarte
rapid la scopul initial abordand un stil concesiv.

Tabelul 3.6. Rezultatele chestionarului privind determinarea stilului de comunicare

Stiluri de comunicare Experimentul de constatare
Esantionul experimental Esantionul de control
Nr. % Nr. %
Non-asertiv 33 32,7 20 20
Agresiv 7 6,9 11 11
Manipulator 9 8,9 10 10
Asertiv 52 51,5 59 59
Total 101 100 100 100

Fig. 3.7. llustrarea valorilor stilurilor de Fig. 3.8. llustrarea valorilor stilurilor
comunicare la etapa de constatare de comunicare la etapa de constatare
(esantionul experimental) (esantionul de control)
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Conform analizei acestor date experimentale, reprezentate in tabelul 3.6., in figura 3.7. si
figura 3.8., 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 egald pentru stilul de comunicare manipulator,
indica faptul cd 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 dezvoltdm si competenta de comunicare.

Tabelul 3.7. Valorile chestionarului privind determinarea stilului managerial

(esantionul cercetarii)

Stilul de conducere Numarul de subiecti %
Directiv 38 18,9
Colegial 106 52,7
Permisiv 57 28,4
Total 201 100

Tabelul 3.8. Rezultatele chestionarului privind determinarea stilului managerial

(esantionul experimental, esantionul de control)

18,90 %

20,00%

0,00%
Directiv

Colegial

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

60,00% 52,70 %

40,00%

28,40 %

Permisiv

Fig. 3.9. Repartizarea subiectilor conform stilurilor manageriale

102




Analizand tabelele 3.7., 3.8. si figura 3.9., determindm ca 18,9 % dintre subiecti
abordeaza un stil directiv de conducere, ce reprezintd un stil dominant de conducere, in care
conteaza doar opinia proprie, ignorindu-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 vina 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 posedd un stil pasiv de
conducere, stil numit ,,laisse-faire”, ce se caracterizeaza prin lipsa rigiditatii, a controlului si
disciplinei severe, dar se opteazd pe dezvoltarea relatiilor familiare cu subalternii, pe incredere
reciproca si tendinta de a delega responsabilitatea si factorul decizional pe seama subalternilor.

Tabelul 3.9. Valorile stilurilor de negociere specifice stilurilor manageriale

(esantionul experimental)

Stiluri de negociere Experimentul de constatare
Stilul directiv Stilul colegial Stilul permisiv | Total
Nr. % Nr. % Nr. %
Cooperare 6 28,6 24 47,1 3 10,3 33
Compromis 5 23,8 14 27,5 4 13,8 23
Competitiv 9 42.9 0 0 0 0 9
Concesiv 1 4,7 5 9,8 4 13,8 10
Evitant 0 0 8 15,6 18 62,1 26
Total 21 100 51 100 29 100 101
24
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20 18
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. 3 4 4
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Directiv Colegial Permisiv
m Cooperare  m Compromis Competitiv = Concesiv = Evitant

Fig. 3.10.1lustrarea valorilor stilurilor de negociere caracteristice fiecarui stil managerial

(esantionul experimental)
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Conform rezultatelor experimentale reflectate in tabelul 3.9. si in figura 3.10.,
determindm ca subiectilor ce posedd un stil directiv de conducere, le este specific un stil de
negociere competitiv, ceea ce le reflecta natura lor diversionista, 9 subiecti abordand acest stil de
negociere, coopereaza in negocieri doar 6 dintre subiecti, fac compromisuri 5 subiecti, 1 poate
ceda abordand stilul concesiv, in schimb nimeni nu va evita sa negocieze.

Respectiv, subiectii care au optat pentru stilul colegial de conducere, abordeaza in mod
diferit stilurile manageriale. Astfel, 24 dintre subiecti poseda un stil de cooperare in negocieri,
ceea ce este specific pentru stilul colegial de conducere, fiind pregatit si deschidd noi
parteneriate si sd demareze negocieri bazate pe mentinerea relatiilor de prietenie, 14 dintre
subiecti abordeaza un stil de compromis, deoarece acesti manageri doresc sd ajungd la un
compromis in detrimentul competitiei cu partenerii, nici un subiect nu poseda stilul competitiv
de negociere, ceea ce denotd un spirit colegial, 8 subiecti opteazd pentru stilul evitant de
negociere, manifestand o lipsa de initiativa in negocieri, din dorinta de a pastra intacte relatiile de
parteneriat si doar 5 subiecti abordeaza stilul concesiv de negociere, manifestand incertitudine in
negocieri, mai mult cedeaza decat revendica castig de cauza.

Pentru stilul permisiv se atestd urmatoarea abordare: 18 dintre subiecti poseda stilul
evitant de negociere, acesti subiecti, de reguld, delegheaza un subaltern sa negocieze, ei se
bazeazd pe propriile opinii ale subalternilor, 4 subiecti Insd opteaza pentru cel de compromis,
daca intrd intr-un proces de negociere cautd sa identifice o solutie de mijloc cu partenerii, 4
subiecti opteaza pentru cel concesiv, cedeazd mai mult decat partenerul, iar 3 subiecti opteaza
pentru stilul de cooperare, specific pentru stilul colegial de conducere si nici un subiect nu
opteaza pentru cel competitiv de negociere, fiind necaracteristic stilului colegial de conducere.

Tabelul 3.10. Valorile stilurilor de negociere specifice stilurilor manageriale

(esantionul de control)

Stiluri de negociere Experimentul de constatare
Stilul directiv Stilul colegial Stilul permisiv Total
Nr. % Nr. % Nr. %

Cooperare 4 23,5 28 50,9 6 21,4 38
Compromis 3 17,6 9 16,3 2 7,1 14
Competitiv 8 47,1 0 0 0 0 8
Concesiv 2 11,8 4 7,3 4 14,4 10
Evitant 0 0 14 25,5 16 57,1 30
Total 17 100 55 100 28 100 100
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Fig. 3.11. llustrarea valorilor stilurilor de negociere caracteristice fiecarui stil managerial
(esantionul de control)

Conform analizei datelor din tabelul 3.10. si a figurii 3.11., observim ca subiectii
esantionului de control care au optat pentru stilul directiv de conducere, le sunt specifice diverse
stiluri de negociere repartizate in felul urmator: 8 subiecti au abordat un stil competitiv de
negociere, la polul opus pentru stilul de negociere concesiv si evitant nu au optat nici un subiect,
in schimb pentru stilul de cooperare au optat 4 subiecti, iar pentru cel de compromis 3 subiecti.

Stilul colegial implica o abordare diferita pentru stilurile de negociere. Astfel, 28 dintre
subiecti poseda un stil de cooperare, 14 dintre subiecti abordeaza un stil evitant de negociere, 9
dintre subiecti opteaza pentru stilul de compromis, 4 subiecti abordeaza stilul concesiv si nici un
subiect nu opteaza pentru stilul competitiv.

Stilul de conducere permisiv inglobeaza un alt coraport. Stilul de negociere evitant este
abordat de 16 subiecti, 6 dintre ei opteaza pentru stilul de cooperare, iar un numdr de 4 subiecti
abordeaza stilul concesiv si respectiv 2 subiecti abordeaza stilul de compromis, de asemenea
observam ca nici un subiect nu abordeaza stilul competitiv de negociere, fiind impropriu stilului
permisiv de conducere.

Analiza cadrului constatativ a condus la:

e Formularea criteriilor si indicatorilor competentei de negociere educationalda ce a oferit
posibilitatea evaludrii competentei de negociere educationald in cadrul mediului educational.

e Stabilirea nivelului competentei de negociere educationald si comunicare.

e Determinarea reprezentarilor masteranzilor, profesorilor scolari, managerilor cu referire la

negocierea educationala.
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Ca urmare a analizei datelor experimentului de constatare, am dedus carente in nivelul de

dezvoltare a competentei de comunicare si un nivel scazut de dezvoltare a CNE a managerilor

scolari, a masteranzilor din cadrul programului de master ,Management educational”,

»Managementul Comunicarii Institutionale” cat si a profesorilor scolari.

Astfel, conchidem ca aplicarea unui program de formare ar conduce la dezvoltarea

competentelor de negociere si comunicare, deoarece dexteritatea unui manager de a aplana

situatiile divergente este esentiald pentru stabilirea in institutie a unui climat psiho-socio-

profesional optim, iar competenta de negociere educationald poate facilita implementarea

diverselor proiecte educationale pentru o gestionare de succes a institutiilor de Tnvatamant.

Metodologia cercetarii experimentale

Esantionul Instrumentele de cercetare Etapele
Masteranzi:
a) SEE (36), Facultatea 1.Chestionar de evaluare a Constatare
Pedagogie, UST raspunsurilor
b) SEE (12), Facultatea masteranzilor/profesorilor
Pedagogie, UST scolari/managerilor cu privire la
¢) SEE (15), Facultatea negocierea educationala.
Psihologie si Stiinte 2 Metoda determindrii stilului Constatare
ale Educatiei, USM managerial
d) SEC (10), Facultatea 3.Chestionarul de determinarea | Constatare/Validare
Pedagogie, UST stilului de comunicare
e) SEC (25), Facultatea 4.Chestionarul de determinarea | Constatare/Validare
Formare Continua a stilului de negociere
cadrelor didactice si a
celor cu functii de
conducere, UPS ,,Jon
Creanga”
f) SEC (25), Institutul de
Stiinte ale Educatiei
Manageri: 1.Chestionar de evaluare a Constatare
a) MEC (40), r. Criuleni raspunsurilor
masteranzilor/profesorilor
scolari/managerilor cu privire la
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negocierea educationala.
2.Metoda determinarii stilului Constatare
managerial

3.Chestionarul de determinare a Constatare/Validare
stilului de comunicare
4.Chestionarul de determinare a Constatare/Validare

stilului de negociere

Profesori scolari: 1.Chestionar de evaluare a Constatare
a) PEE (38), Liceul raspunsurilor
Teoretic ,,Nicolae masteranzilor/profesorilor
Donici”, s. Dubasarii scolari/managerilor cu privire la
Vechi, r. Criuleni negocierea educationala.
2.Metoda determinarii stilului Constatare
managerial

3.Chestionarul de determinare a Constatare/Validare
stilului de comunicare
4.Chestionarul de determinare a Constatare/Validare

stilului de negociere

Formarea si dezvoltarea competentelor in domeniul managerial constituie un proces
desfasurat pe intreaga durata a carierei si implica o formare specializata, realizata atat in cadrul
unitatii de invatamant cat si in ansamblul mediului profesional si social.

Asadar, termenul de competentd reuneste dimensiunile de personalitate dobandite dupa
un proces de formare.

E necesar sa formam competenta de negociere educationald la mungerii scolari prin
activitati de Invatare care pun accent pe exercitii de invatare a continuturilor teoretice, pe
simularea situatiilor de comunicare si negociere si pe simularea situatiilor de instruire, prin jocul
de rol, prin programe educative, seminare, traininguri ce se axeaza pe tehnici, metode, tactici de
comunicare $i negociere, care ar facilita formarea competentei de negociere educationala,
deoarece formarea competentelor prin intermediul metodelor interactive de predare-invatare-
evaluare reprezinta, un subiect la zi pentru pedagogia postmoderna [Apud 20].

Diverse tematici propuse de programele educationale au menirea sa abordeze teoretic si
practic direct formarea competentei de negociere educationala, sd ofere o arie largd de aplicatii,
dezvoltari practice, experiente si atitudini care trebuie invétate si exersate in practica managerilor

scolari.
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3.2. Formarea experimentald a competentei de negociere educationali a managerilor

din invatamantul preuniversitar

Formarea competentei de negociere educationald s-a initiat conform principiului potrivit
caruia orice interventie corectiva intr-un sistem poate fi facutd numai pe baza diagnosticarii starii
reale a sistemului, a aspectelor deficitare sau a punctelor critice [94].

Rezultatele experimentului constatativ ale cercetdrii au relevat unele dificultati ale
managerilor privind armonizarea procesului de negociere in realizarea activitdtilor/functiilor
manageriale, ceea ce argumenteaza necesitatea determindrii reperelor teoretice §i practice a
principiilor si conditiilor de formare a competentei vizate.

Scopul experimentului formativ consta in valorificarea Metodologiei de formarea a
competentei de negociere educationala a managerilor din invatamantul preuniversitar, ce
contribuie la formarea CNE.

Obiectivele propuse pentru aceasta etapa sunt:

» Elaborarea curriculumului ,, Teoria si practica negocierilor educationale”.
» Confirmarea valabilitatii de formare a CNE.

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

Ne-am propus sd formdm aceastd CNE prin programe educative, seminare, traininguri ce
s-au axat pe tehnici, metode, tactici de comunicare si negociere, care faciliteaza formarea
competentei de negociere educationala.

Pentru aceasta etapa au fost proiectate urmatoarele obiective:

- constientizarea propriei valori manageriale in desfasurarea actiunilor educationale in
procesul de negociere;

- elaborarea strategiei, tehnicii si tacticii de negociere in functie de scopul urmarit si de
particularitatile individuale ale partenerului, auditoriului, situatiei de negociere;

- manifestarea tolerantei multiculturale si a deontologiei manageriale in cadrul procesului
de negociere.

Ne-am propus de asemenea ca CNE sa fie reflectata la nivelul obiectivelor precum si prin
activitati de Invatare. Precizarile tematice propuse prin programe educationale au menirea sa
abordeze teoretic si practic direct formarea CNE, sd ofere o arie largd de aplicatii, dezvoltari
practice, experiente si atitudini care trebuie invatate si exersate in practica managerilor scolari.

Formarea CNE ajutd managerul si autodirijeze procesul de negociere. In acest sens,

programul de formare intervine prin seminare §i traininguri.
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In aceasta ordine de idei, in cadrul experimentului formativ s-a implementat un program
de formare, a competentei de negociere educationald prin metoda trainingului. Atestarea
interesului sporit In ultimul timp fatd de utilizarea trainingului ca metoda de invatare se explica
prin relatia de ghidare in formarea individuald. Managerul ,,ghideaza” colectivul in procesul de
educatie. Alegerea acestei metode in cercetarea de fatd se bazeaza pe argumentele:

- este un proces de invatare ce permite simularea unor situatii reale din activitatea manageriala;
- sunt antrenate strategii noi de predare-invatare;

fiecarui participant;

- ofera o posibilitate reala de comunicare intr-un grup mai mic;

- se bazeazd pe o noud modalitate de a aborda procesul de formare a CNE.

Alegerea acestei metode a fost conditionata si de selectarea principiilor invatarii.

Principiul invatarii evolutive - continutul de formare a competentei de negociere
educationald este structurat de la simplu la complicat, de la cunoscut la necunoscut, adica
achizitionarea de noi cunostinte pe baza unor cunostinte posedate.

Principiul cunoasterii rezultatelor reprezinta un factor de progres in invatare.

Principiul operationalizarii - invatarea prin ,,a face”, prin transferarea cunostintelor,
formarea de deprinderi si achizitia competentei de negociere educationala.

Principiul invatarii in context si a contextelor variate de invitare. Desi managerii
asimileaza cunostintele relevante pentru contextul managerial, reusesc mai putin sa le aplice in
alt context, astfel constatdim o disonanta cu privire la faptul ca cunostintele accesibile intr-un
context raman inerte in altele.

Rezultatele trainingului sunt exprimate de:

- congtientizarea de catre masteranzi, manageri si profesori scolari a valorii formative a CNE;
-facilitarea procesului de integrare a competentei de negociere educationald in sistemul
competentelor manageriale;

- crearea conditiilor de perfectionare permanenta a competentei de negociere educationala.

In acest sens, s-a asigurat selectarea continuturilor la nivelul capacitatilor de ascultare, de
transmitere a continuturilor afectiv-atitudinale, de negociere, de distribuire a atentiei, de
planificare a mesajului, acestea servind drept directii de perfectionare si formare pe durata
seminarelor si trainingurilor.

Programul de formare experimentala a fost conturat pentru formarea initialad si continua a
masteranzilor programelor de studiu Managementul Educational si Managementul Comunicarii

Institutionale, profesorilor scolari, managerilor din institutiile de invatdmant preuniversitare.
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Programul de formare a competentei de negociere educationald are drept obiectiv
formarea rationamentului, comportamentului §i culturii negociatoare ca unitate a culturii
comportamentale generale si profesional-manageriale.

Acest program de formare a CNE este indispensabil in cadrul invatamantului universitar
pentru pregatirea profesional - manageriala initiald si continua a masteranzilor psiho-pedagogi, a
cadrelor didactice si a managerilor istitutiilor preuniversitare pentru a eficientiza caracterul
realizdrii functiilor manageriale si pentru a ameliora divergentele in domeniul educational si in
procesul instructiv-educativ. Dezvoltarea competentei de negociere in mediul educational
contribuie la formarea unei culturi profesional-manageriale si a valorilor negociatoare.

In conditiile autonomiei financiare, s-a reconceptualizat rolul managementului
institutional, de la manager de proces, catre administrator de sistem. Astfel, mecanismul de
selectare §i responsabilizare a managerilor institutiilor de invatamant are prioritatea de a
promova pe cei mai competenti manageri, iar CNE este una dintre competentele indispensabile
realizarii functiilor manageriale in cadrul unei institutii de invatamant cu autonomie financiara.

Incepand din anul 1995, a demarat Reforma invatimantului in Republica Moldova cu
elaborarea si aprobarea Legii invatamantului, dupa reforma structurald, s-a inceput reforma
curriculard, iar in 2014 s-a aprobat Codul Educatiei.

Odata cu implementarea reformei structurale in educatie s-a schimbat si profilul
managerului institutiei de invatamant. Dupd cum am mentionat anterior, managerului institutiei,
pe langa sarcina de asigurare a calitdtii procesului de instruire, i-a revenit si responsabilitatea
managementului resurselor umane, in calitatea sa de angajator si ordonator secundar de buget, cu
noi atributii in planificarea strategica si bugetard. Desi reforma structurald a vizat in special
invatdmantul general, constatarea este valabild pentru toate institutiile de stat de invatamant
preuniversitar, secundar profesional si mediu de specialitate. In conditiile in care in institutiile de
invatamant managerii devin persoane juridice cu dreptul de a gestiona resursele umane si
financiare, mecanismul de selectare a managerilor devine unul esential [154, p. 34].

In cercetare au fost luate in considerare valorile epistemologice ale documentelor
conceptuale si normative: Codul Educatiei al Republicii Moldova, aprobat la 17.07.2014,
Strategia de dezvoltare a educatiei pentru anii 2014-2020 - ,,Educatia - 2020” si ,,Standarde de
competentd profesionala ale cadrelor manageriale din invatamantul general”, act aprobat de
Ministerul Educatiei la 22.06.2016.

Conform articolul 8 ,,Parteneriatul din sistemul de educatie” din Codul Educatiei, in
aliniatul 1 se evidentiaza ci ,,In sistemul educational este incurajat dialogul social si parteneriatul

institutiilor de invatamant cu institutiile din sfera de cercetare, cu sindicatele, cu mediul de
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afaceri, cu societatea civild si cu mass-media, realizate in conditiile legislatiei in vigoare” [27, p.
9], ceea ce incurajeaza si determina sistemul educational spre un proces activ de negociere.

De asemenea, articolul 75, ,,Misiunea invatamintului superior”, aliniat 1 ne indica ca:
LInvatimintul superior este un factor-cheie pentru dezvoltarea culturald, economici si sociald a
societatii bazate tot mai mult pe cunoastere si un promotor al drepturilor omului, dezvoltarii
durabile, democratiei, pacii si justitiei” [Ibidem, p. 49].

Astfel conchidem ca pentru o dezvoltare durabild a societatii, sistemul de invatdmant
trebuie sd se asigure ca potentialul uman este pregatit pentru a promova valorile umane intr-0
ambiantd de deplin consens, echitate si incredere reciproci. In acelasi context, alineatul 2
specifica misiunea invatamantului superior, ce vizeaza formarea specialistilor de Tnalta calificare
competitivi pe piata nationala si internationald a muncii si crearea oportunitatilor de formare
profesionald pe parcursul intregii vieti, astfel formarea potentialului uman competitiv prevede
formarea de competente valide societdtii actuale, ce ar permite selectarea riguroasd a
personalului, iar competenta de negociere ar asigura competitivitatea pe piata muncii [Ibidem].

Strategia 2020 este organizatd in baza a trei piloni: acces, relevantd, calitate. Sistemul
educational are menirea sa asigure valorificarea potentialului fiecarei persoane si sd formeze o
fortd de munca competitiva [154, p. 2].

Conform viziunii strategice ,,Educatia 20207, sistemul de educatie al Republicii Moldova
in 2020 va fi accesibil tuturor cetatenilor, va oferi educatie de calitate, relevanta pentru societate
si economie, in conditii de eficienta economica [Ibidem, p. 38].

In Strategia de dezvoltare a educatiei pentru anii 2014-2020 - , Educatia - 20207,
obiectivul specific 2.4. prevede modernizarea curriculum-ului universitar din perspectiva
centrarii pe competente, pe cel ce Invata si pe necesitatile mediului economic” [Ibidem, p. 46].

In ,,Educatia 2020” obiectivul specific 3.1. prevede sporirea accesului la educatie de
calitate prin dotarea institutiilor de invatamant cu echipamente moderne, utile procesului de
studii [Ibidem, p. 48], obiectivul specific 6.3. vizeaza modernizarea infrastructurii si a bazei
tehnico-materiale a institutiilor de invatamant [Ibidem, p. 55], iar obiectivul specific 7.4. prevede
promovarea parteneriatelor pentru educatie [Ibidem, p. 57], aceste obiective pot fi realizate daca
managerul scolar va poseda diverse competente profesionale, inclusiv competenta de negociere.

In ,Standarde de competentd profesionald ale cadrelor manageriale din invatimantul
general”, standardele constituie ,,un sistem de criterii si norme referitoare la nivelul de calitate
care se doreste a fi atins pe domeniul managerial in sistemul de invatamant general” [51, p. 3].
Astfel, in calitate de negociator, managerul trebuie sa realizeze functiile manageriale in

conformitate cu urmadtoarele standarde: Standardul 1. Managerul scolar conduce procesul de
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elaborare si implementare a proiectelor de dezvoltare a institutiei de invatdmant general in
vederea promovdrii politicii educationale nationale si locale; Standardul 4. Managerul
gestioneaza si dezvolta resursele materiale si financiare In vederea asigurarii unui mediu de
invatare sigur si motivant; Standardul 6. Managerul dezvolta parteneriate in vederea asigurarii
progresului institutiei de invatamant general si a comunitatii.

Indicatorii care determind cd@ managerii scolari au formatda CNE sunt, conform
domeniului 1. Viziune si strategii: Organizeaza procesul de elaborare participativa a proiectelor
de dezvoltare a institutiei; conform domeniului 4. Resurse financiare si materiale: Coordoneaza
elaborarea, monitorizarea si raportarea bugetelor pe programe; conform domeniului 6.
Comunitate si parteneriate: Implica institutia de invatamant in proiecte educationale [51, p. 5-9].

Principiile fundamentale care au stat la baza procesului de formare a competentei de
negociere educationald sunt exprimate prin:

e Profesionalizarea procesului de formare a CNE.

e Convergenta finalitatilor la nivelul procesului de formare a CNE.

e Continuitatea axei traseului de formare initiala - formare continud prin promovarea si
implementarea de programe noi, de perfectionare, complementare procesului de invatamant.

e Explorarea noilor tehnologii educationale privind procesul de formare a CNE.

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

Metoda Ce stiu, ce vreau sa stiu, ce am invatat

Ce stiu Ce vreau sa stiu Ce am invatat
despre negocierea despre negocierea despre negocierea
educationala educationala educationala

Conform acestei metode, am identificat subiectele de care sunt interesati respondentii
acestui experiment, ceea ce a condus la formularea temelor care au vizat formarea CNE. In acest
scop a fost elaborat Demersul curricular de formare a competentei de negociere educationala.

Primul element constitutiv al MFCNE - curriculumul pedagogic universitar ,,Teoria si
practica negocierilor educationale” (Anexa 11), a fost elaborat prin conceptualizarea negocierii
educationale. Conceptualizarea negocierii educationale prevede fundamentarea si elaborarea
stiintifica a reperelor conceptuale ale cercetarii din punct de vedere epistemologic.

Curriculumul ,,Teoria si practica negocierilor educationale” reprezintd un continut
pedagogic ce prevede 34 de ore, 12 prelegeri si 22 seminare, aceste unitati tematice se incadreaza

in formarea managerilor scolari de succes.
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Tematica cursului inglobeazi urmatoarele teme:

e 1. Geneza si evolutia conceptului de negociere - delimitari conceptuale. Teorii ale negocierii.
e 2 FEtapele de cercetare stiintifica a negocierii.
e 3.Elementele fundamentale ale negocierii. Componentele negocierii.
e 4 Functiile procesului de negociere.
e 5.Principiile procesului de negociere.
e 0.Tipuri de negocieri. Diferente ale diferitor tipuri de negocieri.
e 7.Strategii, stratageme, tactici si tehnici ale procesului de negociere educationala.
e Q.Etapele procesului de negociere educationala.
e 9.Stiluri in negocierea educationala.
e 10.Negocierea ca aspect al comunicarii.
e 11.Specificul negocierii in educatie.
e 12.Probleme specifice procesului de negociere in domeniul educational.

Acest curs ce are drept obiectiv, formarea CNE, fiind axat pe urmatoarele obiective
generale ale cursului.

La nivel de cunoastere:
-Sd determine obiectul de studiu al teoriei si practicii negocierilor educationale.
-Sa identifice diferite concepte, teorii privind geneza si evolutia negocierii ca stiinta si arta.
-Sa distinga functiile si principiile procesului de negociere.
-Sa determine principalele aspecte ale strategiilor, tehnicilor si tacticilor de negociere.
-Sa insuseasca regulile de bazad in domeniul teoriei si practicii negocierilor educationale.
-Sa distinga diverse paradigme Tn domeniul teoriei si practicii negocierilor educationale.
-Sé identifice legaturile interdisciplinare ale negocierii.
-S4 interpreteze concepte ale negocierii prin prisma psihopedagogica.

La nivel de intelegere si aplicare:
-Sa realizeze emergenta si originalitatea negocierii.
-Sé analizeze din diverse aspecte conceptele si teoriile in domeniul negocierii.
-Sa clasifice diferite tipuri de negocieri.
-Sa compare diverse stiluri in negociere.
-Sa aplice strategii, tehnici, tactici in procese de negociere in vederea realizarii functiilor,
organizarii proceselor si relatiilor in managementul educational.
-Sa aplice cunostintele dobandite la solutionarea divergentelor din domeniul managementului

educational.
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-Sa analizeze codul deontologic al partenerilor in cadrul negocierilor educationale.
-S4 ilustreze problemele actuale ale teoriei si practicii negocierilor in domeniul managementului
educational.
-Sé ilustreze factorii de succes in domeniul teoriei si practicii negocierilor in domeniul
managementului educational.
-Sa utilizeze tehnologiile informationale in procesul de prezentare a lucrului individual.

La nivel de integrare:
-Sé elaboreze programe de instruire in domeniul negocierilor educationale.
-Sa elaboreze proiecte de dezvoltare individuald a competentelor de negociere educationala.
-Sa elaboreze codul deontologic educational in contextul negocierilor educational-manageriale.
-Sa propuna modalitati eficiente de negociere in contextul managementului educational.
-Sé elaboreze proiecte de cercetare stiintificdA in domeniul teoriei s§i practicii negocierilor
educationale.
-Sa formuleze diverse scenarii in domeniul stilurilor de negociere.
-Sa determine prioritdtile cercetdrii stiintifice in dependentd de actualitatea si complexitatea
problemelor ce tin de domeniul teoriei si practicii negocierilor educationale.
-Sa proiecteze obiective pentru o activitate stiintificd Tn domeniul teoriei si practicii negocierilor
educationale.
-S& construiasca diferite tipuri de solutii la principalele probleme ce tin de negocierile
educationale si etica manageriala.
-Sa dezvolte tehnici si deprinderi de aplicare si executare a negocierilor in managementul
educational.
-Sé formeze deprinderi de abordare metodica a conceptelor, teoriilor si tematicilor care reflecta
domeniul teoriei si practicii negocierilor educationale.
-Sa argumenteze necesitatea studierii disciplinei ,,Teoria si practica negocierilor educationale”
pentru masteranzii din domeniul psihopedagogic si pentru managerii scolari.
-Sé evidentieze rolul si locul Republicii Moldova in domeniul teoriei si practicii negocierilor
internationale.
Conceptia cursului a fost fundamentata de principiile:
continuitate - reflecta integrarea pregatirii teoretice si practice;
coerenta - orientatd spre eliminarea contradictiilor, repetitiilor;

adecvarea - corelarea continuturilor cu reforma educationala;

NS NEENEEN

inovarea - introducerea de teme noi inovatoare, pentru a capta interesul masteranzilor/

profesorilor scolari/managerilor.
114



Al doilea element este pregatirea profesionala a masteranzilor-manageri, managerilor
institutiilor preuniversitare si profesorilor scolari in spiritul culturii negocierii educationale, ce
s-a desfasurat in II etape:

La | etapa, Dezvoltarea si constructia curriculard, au fost create premisele conceptuale ale
experimentului de formare prin: definirea conceptului de negociere educationala, prin
identificarea elementelor fundamentale ale negocierii, prin determinarea functiilor si principiilor
negocierii educationale, prin determinarea tipurilor de negocieri, a strategiilor, tacticilor,
tehnicilor si etapelor unui proces de negociere, prin identificarea stilurilor specifice negocierii,
prin determinarea specificului negocierii in educatie, prin identificarea problemelor specifice
procesului de negociere in domeniul educational.

A II etapa constd in pregatirea profesionald a masteranzilor.

Din cadrul cursului ,,Teoria si practica negocierilor educationale” au fost selectate,
comasate si predate tematicile masteranzilor din anul I de la UST si USM 1in anul de studiu
2014-2015 si masteranzilor anului II de la UST si profesorilor scolari, anul de studiu 2015-2016.

In cadrul cursului au fost aplicate diferite tipuri de seminarii: seminarii-prelegere,
seminarii-conferinta, seminarii-dezbatere, seminarii-mixte. Programul seminarelor si
trainingurilor s-a desfasurat pe parcursul a 7 sesiuni.

Proiectarea didactica a seminarelor si trainingurilor pentru formarea competentei de
negociere educationald este prezentata in tabelul 3.11.

Tabelul 3.11. Tabelul programelor de formare a competentei de negociere educationala.

Nr. d/o Tema Scopul Obiective Activitati realizate
1.Seminar | Geneza si Sporirea -Determinarea originii -Tabelul conceptelor
evolutia interesului conceptului de negociere de negociere
conceptului fata de -Delimitarea conceptelor de | -Axa timpului
de negociere - | negociere. negociere. -Tabelul teoriilor
delimitari -lerarhizarea teoriilor negociatoare
conceptuale. negocierii conform etapelor | -Tehnica Cercetarea
Teorii ale de dezvoltare impartasita
negocierii. -Aprecierea contributiei -Tehnica Controversa
cercetatorilor stiintifici la academica
stabilirea reperelor
epistemologice ale
negocierii.
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2.Seminar

Elementele

fundamentale

Cunoasterea

elementelor,

-Determinarea elementelor

fundamentale ale negocierii

-Explozia stelara.

-Grila de observare

ale negocierii. | functiilor si | -Identificarea functiilor -Tabelul descriptiv al
Functiile si principiilor | negocierii functiilor negocierii
principiile negocierii -Delimitarea principiilor -Tabelul descriptiv al
procesului de negocierii principiilor negocierii
negociere. -Descrierea functiilor si
principiilor negocierii.
3.Seminar | Tipuri de Recunoaste | -ldentificarea tipurilor de -Graficul T
negocieri. rea diferitor | negocieri -Schema tipurilor de
tipuri de -Stabilirea diferentelor negocieri.
negocieri dintre diferite tipuri de -Tehnica Argumentul
negocieri pro/contra
-Descrierea tipurilor de -Tehnica Linia valorii
negocieri
4.Seminar | Negocierea ca | Abordarea -Determinarea -Schema comunicarii
aspect al procesului interconexiunii dintre Jakubson
comunicarii. | de negociere | procesul de comunicare si -Brainsketching
Etapele din negociere -Argumentul
procesului de | perspectiva | -Aprecierea rolului pro/contra
negociere. procesului comunicarii in negociere. -Tabelul descriptiv
de -Distingerea etapelor de -Brainwriting
comunicare. | negociere
Dezvoltarea | -Compararea etapelor de
capacitatilor | negociere.
de a negocia | -Proiectarea unui proces de
negociere conform etapelor
negocierii.
-Aprecierea importantei
respectarii succesiunii
etapelor in procesul de
negociere.
5.Training | Strategii, Utilizarea -Cunoasterea strategiilor, -Tabelul descriptiv
stratageme, strategiilor, | stratagemelor, tehnicilor si | -Schema
tactici si stratagemelor | tacticilor in negociere. instrumentarului de
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tehnici ale

procesului de

tehnicilor si

tacticilor in

-Aplicarea tehnicilor si

tacticilor in negocierile

negociere

-Metoda Frisco

negociere. procesul de | educationale. -Tehnica Palarii
negociere. -Aprecierea importantei ganditoare
strategiilor, tehnicilor si -Argumente
tacticilor in demararea migratoare
procesului de negociere. -Realizarea unei
negocieri cu ajutorul
strategiilor, tehnicilor
si tacticilor de
negociere
6.Training | Stilul personal | Constientiza | -Determinarea stilului -Tabelul
in negocierea | rea personal in negociere caracteristicilor
educationala. | importantei | -Descrierea stilurilor de -Graficul T
Portretul unui | stilului de negociere. -Realizarea
negociator de | negociere -ldentificarea portretului unui
succes. abordat in caracteristicilor unui negociator de succes.
negocierea negociator de succes.
educationala | -Aprecierea caracteristicilor
unui negociator
7.Seminar | Probleme Surmontarea | -ldentificarea problemelor | -Tabelul
specifice problemelor | specifice procesului de Cauza/Efectul/Masuri
procesului de | specifice negociere in educatie. de solutionare
negociere in procesului -Determinarea cauzelor -Schema tipurilor de

domeniul

educational.

de negociere

in educatie.

aparitiei acestor probleme
-Conturarea unor solutii de
aplanare a problemelor
specifice procesului de
negociere in domeniul

educational.

probleme specifice

negocierii in educatie

Seminarele si trainingurile s-au desfasurat dupd un scenariu elaborat din timp, in
dependentd de comportamentul, aptitudinile de invatare ale participantilor. In acest sens, in
cadrul seminarelor au fost observate cum functioneaza anumite mecanisme de influenta, precum:
acumularea de informatie, dezvoltarea reflexiei, activitate de colaborare, formarea deprinderilor

de invatare si a comportamentelor sociale, sustinerea emotionala, feedback-ul si controlul.
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Aceste seminare au contribuit la formarea cunostintelor, capacititilor si a atitudinilor la
masteranzii-manageri, profesori si manageri scolari.

In cadrul primului seminar ,, Geneza si evolutia conceptului de negociere - delimitdri
conceptuale. Teorii ale negocierii,, la nivel de cunostinte subiectii au definit conceptul de
negociere si negociere educationald, inglobandu-le in Tabelul conceptelor de negociere. La nivel
de capacitati subiectii au demonstrat capacitatea de a delimita si ierarhiza teoriile negocierii
conform etapelor de dezvoltare, incluzandu-le pe axa timpului si descriind aceste teorii In
Tabelul teoriilor negociatoare. La nivel atitudinal subiectii printr-0 controversa academica, au
analizat si apreciat contributia cercetatorilor stiintifici la stabilirea reperelor epistemologice ale
negocierii si si-au format convingerea cd negocierea are un rol hotarator in rezolvarea
conflictelor.

In cadrul celui de la al doilea seminar ,, Elementele fundamentale ale negocierii. Functiile
si principiile procesului de negociere”, subiectii la nivel de cunostinte au delimitat elementele
negocierii, utilizand tehnica explozia stelara. La nivel de capacitati, studentii au determinat care
sunt functiile si principiile negocierii si au descris aceste functii si principii utilizadnd Tabelul
descriptiv. La nivel atitudinal, subiectii au apreciat importanta functiilor si respectarii
principiilor in cadrul proceselor de negociere.

Pentru al treilea seminar ,, Tipuri de negocieri”, subiectii la nivel de cunostinte au
identificat tipurile de negocieri, incluzandu-le in schema tipurilor de negocieri, conform diferitor
categorii. La nivel de capacitati, subiectii au stabilit diferentele dintre diverse tipuri de negocieri,
realizand Graficul T al asemanarilor si deosebirilor si tehnica argumentul pro/contra. La nivel de
atitudine, subiectii au apreciat rolul diverselor tipuri de negocieri, utilizand tehnica Linia valorii.

Pentru seminarul patru propunem un exemplu de proiect al sedintei de seminar (Anexa 14).

In cadrul seminarului ,, Probleme specifice procesului de negociere in domeniul
educational”, subiectii la nivel de cunostinte au identificat problemele specifice procesului de
negociere in educatie, incluzadndu-le intr-o schema a tipurilor de probleme specifice negocierii in
educatie. La nivel de capacitati, subiectii au determinat cauzele aparitiei acestor probleme si au
elaborat Tabelul Cauza/ Efectul/. La nivel de comportament, subiectii au conturat unele solutii de
aplanare a problemelor specifice procesului de negociere in domeniul educational si au apreciat
importanta respectarii tuturor etapelor de demarare a unei negocieri pentru a diminua aparitia
problemelor in cadrul proceselor de negociere.

Scopurile generale ale seminarelor, de informare, receptare, intelegere si provocare,
extinse la nivelul de transmitere a mesajelor, modificarea comportamentului si formarea
atitudinilor a permis dirijarea seminarelor privind formarea CNE. Conceputd mult timp drept un

118



procedeu al mai tuturor metodelor, trainingul se axeaza pe o participare interactiva intre membrii
grupului care participd la aceasta activitate.

In cadrul trainingului , Strategii, stratageme, tactici si tehnici ale procesului de
negociere”, subiectii s-au familiarizat cu etapele instrumentarului negocierilor si au aplicat unele
strategii, stratageme, tactici si tehnici de negociere in cadrul unor secvente ale proceselor de
negociere, care au avut ca scop practicarea acestui instrumentar, care contribuie la concilierea si
manipularea partenerului de negociere in scopul capatdrii unor avantaje.

Trainingul ,,Stilul personal in negocierea educationala. Portretul unui negociator de
succes”, a avut drept deziderat aprecierea importantei abordarii stilurilor de negociere in raport
cu rezultatele unei negocieri. Subiectii au facut cunostintd cu diverse stiluri de negociere si au
abordat un anumit stil de negociere in dependenta de diverse situatii-problema. Acest training a
oferit posibilitatea subiectilor sa determine specificul fiecarui stil de negociere.

Dezvoltarea competentei de negociere educationala in cadrul seminarelor si trainingurilor
formative a fost posibila prin exercitii complexe, care au permis dobandirea capacitatilor de
aplicare 1n viatd a cunostintelor (dovada ca stie sa facd) si dovada comportamentelor sociale
(dovada ca stie sa fie). Traseul de formare pe aceastd coordonatd a urmat parcursul de formare a
competentei de negociere educationald, prin care competentele sunt valori sociale, rezultate din
aplicarea acestora in rezolvarea problemelor reale de viata, reflectate in sloganul ,,a sti sa faci
bine ceea ce faci”.

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

-Oportunitati §i limite ale negocierii in educatie.

-Negocierea educationala — proces de demarare etapizat.

In cadrul primei activititi 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 amenintarile unei
negocieri educationale.

Analiza SWOT a negocierii educationale

Puncte forte Puncte slabe

Oportunititi Amenintari

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

manageriala.
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Urmatoarea activitate practica 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:

1. Pregatirea negocierii;

2. Elaborarea unei strategii;

3. fnceperea negocierii;

4. Clarificarea pozitiilor,

5. Negocierea;

6. Incheierea negocierii.

Situatia conflictuala: 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 initialda 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:

» parintii care activeazd nu reusesc sid-si rezerve timp pentru a veni la liceu si sa verifice
regulat reusita elevilor;

» numarul mare de parinti plecati peste hotare ar avea acces on-line la rezultatele elevilor;

» cresterea motivatiei elevilor de a invata, deoarece notele vor fi vazute zilnic de parinti,
fiindca agendele nu reflecta obiectiv realitatea, elevii introducandu-si doar notele bune;

» acest program include un sistem de calcul al mediei, reusitei si calitatii notelor de la probe de
evaluare, a notelor semestriale si anuale, ceea ce va facilita in mod evident lucrul
profesorului, a dirigintelui si va exclude erorile cauzate de factorul uman;

» acest sistem de notare este un obiectiv al reformarii sistemului de invatamant.

Cadrele didactice au Tnaintat si ei urmatoarele argumente:

» neposedarea calculatorului de catre profesorii mai in varsta;

» cresterea responsabilitatii, deoarece un singur click incorect poate introduce schimbari, ce nu
se mai pot corecta;

» dublarea lucrului profesorului pentru notare in registre electronice si in registre tipice, care
nu va fi rambursat.

Ambele parti negociatoare si-au ales strategia directd de negociere, considerand ca o

negociere cu ,,cartile pe fata” este oportund unor parteneri ce fac parte din acelasi colectiv.
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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 sd obtina concesii si sd delibereze
cu privire la stabilirea punctelor forte si slabe ale registrelor electronice si sa se intervina cu
unele solutii concrete de aplanare a situatiei conflictuale.

La ultima etapa 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
notare electronic, iar pentru aceste cursuri se oferd 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 desfasurarii activitatii de notare in baza registrelor electronice.

Conform Sistemului European de Credite Transferabile, pentru a acumula unitati de
credit, managerul trebuie sd participe la activitdfile manageriale programate si sd efectueze
activitagi individuale de pregatire. Directionarea eforturilor de autoinstruire spre formarea
competentei de negociere ca valoare sociald permite proiectarea obiectivelor si activitatilor de
formare a competentei in viziune pragmatica: managerul va putea transpune, prin exercitii de
asimilare si aplicare, cunostintele in priceperi si priceperile in actiune, prin aceasta dovedind ca
poate sa stie, Sd fie si sd faca.

Metodologia de evaluare a rezultatelor experimentului formativ a vizat analiza
progresului inregistrat de esantionul de manageri selectat la etapa experimentului de constatare
cu referire la dezvoltarea competentei de negociere educationald. Evaluarea rezultatelor, atat pe
parcursul programului experimental, cat si la finele acestuia, experimentul de control, s-a axat pe
determinarea progreselor inregistrate.

Experimentul de control a avut drept scop stabilirea valorilor competentei de negociere
educationald prin compararea rezultatelor inregistrate de esantionul experimental. Obiectivul

principal al experimentului de control vizeaza validarea ca produs al CNE.

3.3. Analiza valorilor pedagogice experimentale

In acest subcapitol s-au sintetizat si analizat datele experimentale obtinute in cadrul
cercetdrii, prealabil delimitand si stabilind inconvenientele si stereotipurile preconcepute care

influentau ca impedimente in desfasurarea cu succes a proceselor de negociere, inclusiv
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realizdnd reprezentari grafice ale datelor experimentale ce au fost sintetizate, analizate, descrise

si interpretate, semnificadnd rezultate veridice ale chestionarelor aplicate, relevand formarea

CNE.

Scopul experimentului de control consta in validarea metodologiei de formare a
competentei de negociere educationald a masteranzilor-manageri, a managerilor si profesorilor
scolari.

Obiective:

-specificarea datelor experimentului formativ la subiectii din grupele experimentale
privind procesul de formare a negocierii educationale, dupda implementarea programului
formativ;

-evaluarea datelor experimentale in baza chestionarelor prin sinteza datelor obtinute.

In cadrul experimentului de control am utilizat urmatoarele metode si instrumente:
chestionarul, convorbirea, analiza si interpretarea rezultatelor experimentului de control.

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

Conform aspectelor investigate, sustinem ca potentialul formativ al competentei de
negociere educationald la managerii educationali s-a concretizat in:

» Completarea si intregirea cunostintelor cu privire la negocierea educationala. Astfel, subiectii
au descoperit si constatat elementele negocierii, principiile si functiile negocierii, strategiile,
tacticile si tehnicile aplicate in procesul de negociere, au distins diversitatea etapelor si
stilurilor de negociere, de asemenea s-au familiarizat cu diferite probleme care pot influenta
intr-un mod redundant asupra desfasurarii si incheierii procesului de negociere.

» Reformarea si transformarea conceptiilor preconcepute, eliminarea ideilor eronate cu privire
la desfasurarea procesului de negociere in cadrul sistemului educational si schimbarea
atitudinii fatd de procesul de negociere.

» Exploatarea si aplicarea eficienta a strategiilor, stratagemelor, tacticilor si tehnicilor de
negociere in planificarea si realizarea procesului de negociere.

» Valorizarea importantei procesului de negociere educationald in aplanarea divergentelor in
sistemul educational.

» Optimizarea si fructificarea relatiilor de parteneriat cu actantii educationali atat interni cat si
externi pentru obtinerea de oportunitati care ar facilita demararea cu succes a procesului
instructiv-educativ.

In mod evident, competenta de negociere educationali a favorizat schimbarea evolutivi a

managerilor scolari, profesorilor scolari si masteranzilor, ceea ce asigura realizarea tuturor
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functiilor manageriale si parcurgerea unei cariere manageriale de succes axatda pe asertivitate,
parteneriat, colaborare, rezolvare de conflicte si empatie.

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 aplicarii 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 tabelul 3.12., in figura 3.11. si 3.12.

Tabelul 3.12. Rezultatele chestionarului privind determinarea stilului de negociere

Stiluri de negociere Experimentul de constatare Experimentul de control
Esantionul Esantionul de Esantionul Esantionul de
experimental control experimental control
Nr. % Nr. % Nr. % Nr. %
Cooperare 33 32,7 38 38 59 58,4 34 34
Compromis 23 22,8 14 14 26 25,8 17 17
Competitiv 9 8,9 8 8 4 3,9 13 13
Concesiv 10 9,9 10 10 5 4,9 13 13
Evitant 26 25,7 30 30 7 6,9 23 23
Total 101 100 100 100 101 100 100 100

58,4%  mEtapa de constatare  m Etapa de validare

6,9%

Cooperare .
Compromis .
Competitiv .

Concesiv

Evitant

Fig. 3.11. Repartizarea subiectilor esantionului experimental conform stilului de negociere

abordat (etapa experimentului de control)
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Fig. 3.12. llustrarea valorilor stilurilor de negociere a esantionului experimental la etapa
experimentului de control (%)

In cadrul tabelului 3.12., a figurilor 3.11. si 3.12. 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 demarérii 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. Aceste doud stiluri sunt cele mai elocvente pentru managerii care doresc sa
depaseasca cu succes situatiile divergente din cadrul institutiilor de invatamant. Anume prin
cooperare $i compromis se poate realiza o negociere reusitd. Cooperarea este un cuvant cheie in
cadrul negocierilor, deoarece doar astfel se mentin relatiile de parteneriat si se realizeaza scopul
final al ambelor parti negociatoare. In cazul compromisului se renunti la unele prioritati, dar
obiectivul este gasirea unei solutii optime, ce ar satisface ambele parti negociatoare.

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. Acest stil competitiv de negociere este o reminiscentd a stilului
autoritar de conducere, care opteaza pentru o autoritate impusa, tendinta de a fi mereu in fata, de
a avea ultimul cuvant, sunt persoane care domina si le place sd domine, nu tin cont de opiniile
celor din jur, pot sd umileasca, sd se razbune, sunt agresivi si cred cd anume asa trebuie sa se
manifeste un manager adevarat pentru a conduce si a supune pe toti.

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
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constatare. Acest stil se caracterizeazad prin dorinta de a mentine relatiile interpersonale cu orice
pret, de aceea deseori se renunta la scopul initial, cedand in favoarea partenerilor de negociere.

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. Acest stil de negociere este
specific managerilor care fie neagd prezenta unui conflict, fie incearcd sd evite orice gen de
negociere din frica de a iesi invins. 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.

Cu privire la competenta de negociere educationala, o posedda managerii care au un stil de
negociere de cooperare si compromis, in schimb stilul evitant denotd practic un refuz de a
negocia si lipsa interesului acordat negocierii, indicind o necompetentd In negociere si
neconstientizarea importantei acestui proces in activitatea manageriald. Stilul de negociere
competitiv indicd o negociere netacticoasd, care poate periclita relatiile de duratd cu partenerii
negociatori, deoarece acest stil conduce la realizarea scopului propus cu orice pret, ceea ce indica
lipsa de competenta in arta negocierii. De asemenea, stilul concesiv, care in final conduce la
nerealizarea obiectivelor initiale, cedand partii adverse, indicd o incompetentd in a purta tratative
pentru a obtine rezultate in interesul propriu, dar fard a neglija partea adversd, de aceea si
negociem, pentru a putea obtine ceva in schimb, nu putem sd renuntdm din start la telurile
propuse de citre noi. In tabelul 3.13, si in figurile 3.13. si 3.14. 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.

Tabelul 3.13. Rezultatele chestionarului privind determinarea stilului de comunicare

Stiluri de Experimentul de constatare Experimentul de control
comunicare Esantionul Esantionul de Esantionul Esantionul de
experimental control experimental control
Nr. % Nr. % Nr. % Nr. %
Non-asertiv 33 32,7 20 20 27 26,7 |23 23
Agresiv 7 6,9 11 11 4 3,9 9 9
Manipulator 9 8,9 10 10 7 6,9 11 11
Asertiv 52 51,5 59 59 63 62,4 57 57
Total 101 100 100 100 101 100 100 100
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Fig. 3.13. Repartizarea subiectilor esantionului experimental conform stilului de comunicare

abordat (etapa experimentului de control)
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Fig. 3.14. llustrarea valorilor stilurilor de comunicare a esantionului experimental la etapa
experimentului de control (%)

Deoarece negocierea este inseparabila de comunicare si se realizeaza prin comunicare, s-
a determinat care este aportul experimentului de formare a CNE asupra abordarii stilurilor de
comunicare.

Ca urmare, s-a determinat cd 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 atat de semnificative, insd demonstreaza in plus eficienta programului de formare si
liantul dintre negociere si comunicare. Astfel, la etapa de constatare, esantionul experimental a
inregistrat valori mari pentru stilul asertiv de comunicare in raport procentual de 51,5 % dintre
numarul de 101 subiecti, respectiv la etapa de control ponderea a crescut cu 10,9 %, insumand 0
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 ca posedau competenta de
comunicare, insa 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, insd fara a leza
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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 comunicd 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, fara a asculta partenerul si fara a-i permite orice replica. De
asemenea, atestam 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. Este relevant
acest fapt, pentru ca subiectii ce poseda acest stil 151 expun opinia in dependentd de interlocutor,
schimbandu-si deseori punctul de vedere si nu comunica deschis.

Elementele procesului de comunicare: mesajul, emitatorul-manager, receptorul-manager,
codificarea, decodificarea, feedback-ul, pot influenta si afecta negocierea, luandu-se in
considerare si faptul cad rezultatul si calitatea negocierii educationale pot fi influentate si de o
componenta care inglobeaza ambele procese si anume: contextul sau mediul, care contribuie la
distorsiunea mesajelor transmise. In acest sens, am luat in considerare barierele procesului de
comunicare si negociere si variabilele comunicarii (verbale, nonverbale, paralimbajul), pentru a
ne convinge de necesitatea schimbarii modului anterior de comunicare si a favoriza crearea
conditiilor favorabile eficientizarii actului de negociere educationala.

Competenta de comunicare nu mai este perceputd de catre conceptorii curriculumului
educational doar ca o competenta lingvistica, ce vizeaza preponderent cunoasterea tehnicilor de
comunicare §i relationare, manifestarea tolerantei, strategii de negociere a conflictelor,
dezvoltarea tehnicilor de munca intelectuala (tehnici de studiu individual ce permit valorificarea
cunostintelor si capacitatilor asimilate). Obiectivele vizate trebuie sa aiba in vedere dezvoltarea
de competente de comunicare asertiva necesare integrarii profesionale.

Comunicarea asertiva reprezinta calea de mijloc, potrivit careia ambii interlocutori au
drepturi care trebuie respectate. Acest tip de relatii de exprimare incurajeaza mentinerea bunelor
relatii pe baza increderii reciproce si a comunicarii eficiente. Comunicarea asertiva reprezinta
cea mai eficienta modalitate de a te impune ca persoana, de a-ti capata adevarata autoritate.

In activitatea de management, eficienta organizationald depinde in mare masura de abilitatea

managerilor de a trimite mesaje in interiorul si in afara institutiei cu eficacitate maxima.
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Managerii, in ipostaza de emitatori, trebuie sa posede urmatoarele abilitati:

- Sa trimita mesaje care sunt clare §i complete;
- Sa codifice mesajul in simboluri pe care receptorul sa le inteleaga;
- Sa evite filtrarea si distorsionarea informatiei.

Managerii trebuie si devina eficace si eficienti si in ipostaza de receptori ai mesajelor. In

acest sens, urmatoarele abilitati sunt considerate esentiale:

- Sa fie atenti (managerii, oricat de ocupati ar fi, trebuie sa acorde atentie mesajelor primite);

- Sa fie buni ascultdtori (sa se abtind din a-i intrerupe pe ceilalti, si mentind contactul vizual, sa
pund intrebari dupd primirea mesajului, pentru clarificarea elementelor confuze, sa parafrazeze
punctele importante ca si forma de feedback);

- Sa manifeste empatie;

- Sé inteleaga stilurile lingvistice prin constientizarea diferentelor culturale.

Managerul scolar trebuie sa asigure o comunicare manageriala cu scopul de a desemna
modul de dirijare a activitatilor, varietatea de canale utilizate in transmiterea informatiei,
instructiunilor, de a elucida valorile si comportamentele solicitate si de a sesiza un sistem de
comunicare efectiv pentru procesul de negociere.

Problemele ce tin de procesul de comunicare si negociere a managerilor scolari din cadrul
institutiilor de invatamant se manifesta prin o lipsd a comunicarii in primul rdnd a managerilor cu
cadrele didactice, managerii fiind foarte ocupati permanent cu realizarea unor sarcini,
comunicarea se bazeazd doar pe emiterea unor idei, sfaturi privind procesul educational, pe
aducerea la cunostinta a ordinelor si anunturilor. Lipsa comunicarii cu cadrele didactice mai este
determinatd de specificul procesului de invatdmant, recreatiile mici, sistemul de cabinete, ceea ce
nu favorizeaza o comunicare eficientd. De asemenea managerii institutiilor comunica defectuos,
deoarece nu s-au debarasat de principiile cu care realizau procesul de comunicare din trecut,
bazat pe emiterea ordinelor cu un ton al vocii sobru, care inhiba orice proces de comunicare,
aceste dificultati le intdmpina managerii in varsta, care au o mentalitate diferitd si principii
preconcepute.

De asemenea unele probleme apar din cauza transmiterii mesajelor incoerente, ce sunt
interpretate gresit de cadrele didactice, managerul trebuie sd se asigure cd cadrele didactice au
perceput exact acele mesaje care au fost transmise. Unele probleme in comunicare apar din cauza
diferentelor de culturd, de stereotipuri. Managerii tineri insa asimileaza cu succes noi principii si
legitati, ceea ce conduce spre o eficienta a comunicarii, iar stilul asertiv de comunicare ii ajuta sa

intretind conversatii constructive.
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In aceastd perioada a parteneriatelor, cand scolile au trecut la autogestiune, e absolut
necesar de a instrui managerii pentru a putea s realizeze cu succes negocierile educationale.

Ca orice activitati, comunicarea si negocierea trebuie sia aibd unele dimensiuni
planificate; nu se pot realiza la intamplare, ci au nevoie de un plan, de o strategie, de reguli si
proceduri. Cu alte cuvinte, comunicarea si negocierea trebuie institutionalizate si incluse in
planul strategic. Managementul modern accentueaza si mai mult rolul comunicarii si negocierii
educationale 1n activitatea manageriala.

In zilele noastre comunicarea asertiva si stilul de negociere cooperant si de compromis
sunt unanim recunoscute drept cheia excelentei si eficacitdtii unui management eficient.

Indiferent de institutia de invatdmant, ea nu poate functiona corespunzator fara un sistem
bun de comunicare si negociere. Comunicarea i negocierea reprezintd ceea ce {ine o institutie
unitd si o face sa functioneze. Eficacitatea comunicarii si negocierii este vitald pentru eficacitatea
intregii institutii, iar managerul scolar reprezinta mentorul care dirijeaza si aplicd comunicarea si
negocierea, obtinand o eficacitate sporita.

Astfel, potentialul formativ al managerilor scolari, profesorilor si masteranzilor rezida din
capacitatea si eficienta activitatii de instruire, pregatire, educare, iar potentialul formativ al
competentei de negociere educationald vizeazd augmentarea eficientei procesului de negociere.

In tabelele 3.14, 3.13. si figurile 3.15. si 3.16. sunt reflectate datele experimentale privind
abordarea stilurilor de negociere specifice stilurilor de conducere atit pentru subiectii
esantionului experimental cat si pentru subiectii esantionului de control.

Tabelul 3.14. Valorile stilurilor de negociere specifice stilurilor manageriale (esantionul

experimental)

Stiluri de Experimentul de constatare Experimentul de control
negociere ;Ot
Stilul Stilul Stilul Stilul Stilul Stilul
directiv colegial | permisiv | directiv | colegial | permisiv
Nr. | % Nr. | % Nr. | % Nr. [% |[Nr. |[% |Nr. %
Cooperare | 6 286 |24 471 |3 10,3 |11 |[524 |36 |706 |12 |414 |59
Compromis | 5 23,8 |14 | 275 |4 138 |6 286 |14 | 2756 20,7 |26
Competitiv | 9 429 |0 0 0 0 4 19 |0 0 0 0 4
Concesiv 1 4,7 5 98 |4 138 |0 0 1 1,9 |4 138 |5
Evitant 0 0 8 156 |18 |621 |0 0 0 0 7 241 |7
Total 21 | 100 |51 |100 |29 |100 |21 |100 {51 |100 |29 |100 | 101
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Fig. 3.15.1lustrarea valorilor stilurilor de negociere caracteristice fiecarui stil managerial
(esantionul experimental)

Conform rezultatelor experimentale din figura 3.15, determinam ca subiectii ce posedad un
stil directiv de conducere, dupa experimentul de formare si-au revizuit stilurile de negociere,
astfel stilul de cooperare in negociere este abordat de 11 subiecti, ceea ce reflectd capacitatea de
formare a subiectilor, 6 subiecti abordeaza stilul de compromis, 4 in schimb sunt inabordabili si
opteaza pentru stilul competitiv, de asemenea nici un subiect nu evitd sd negocieze si nici un
subiect nu face concesii in negocieri.

Respectiv, subiectii care au optat pentru stilul colegial de conducere, abordeaza diferit
diverse stiluri de negociere, ceea ce determind ca experimentul de formare si-a imprimat
functionalitatea.

Constatam ca 36 dintre subiecti posedd un stil de cooperare in negocieri, 14 dintre
subiecti abordeaza un stil de compromis, 1 subiect opteaza pentru stilul concesiv de negociere, si
nici un subiect nu evitd negocierile si nici un subiect nu abordeazd un stil competitiv 1n
negocieri. Pentru stilul permisiv se observd de asemenea unele modificari ale subiectilor in
optiunile de abordare a stilurilor de negociere.

Respectiv se atestd 12 subiecti ce poseda stilul de cooperare in negocieri, pentru 7 dintre
subiecti persistd delegarea unor subordonati de a participa Tn negocieri si astfel evitd sa
negocieze, 6 dintre ei in schimb ajung la un compromis cu partenerul de negociere, 4 subiecti

ofera primii concesii, iar pentru stilul competitiv nu a optat nici un subiect.
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Tabelul 3.15. Valorile stilurilor de negociere specifice stilurilor manageriale

(esantionul de control)

Stiluri de Experimentul de constatare Experimentul de control
. Tot
negociere al
Stilul Stilul Stilul Stilul Stilul Stilul
directiv colegial | permisiv | directiv | colegial | permisiv
Nr. | % Nr. | % Nr. % Nr. | % Nr. | % Nr. | %
Cooperare | 4 235 |28 [509 |6 214 |3 17,7 (18 [32,7 |13 | 464 |34
Compromis | 3 176 |9 163 |2 7,1 3 17,710 [182 |4 143 |17
Competitiv | 8 471 |0 0 0 0 11 | 646 |1 18 |1 3,6 13
Concesiv 2 118 |4 73 4 144 |0 0 10 [182 3 10,7 |13
Evitant 0 0 14 [255 |16 [571 |0 0 16 [291 |7 25 23
Total 17 100 |55 [100 |28 |[100 |17 |100 |55 |100 |28 |[100 | 100
|
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Fig. 3.16.1lustrarea valorilor stilurilor de negociere caracteristice fiecarui stil managerial
(esantionul de control)

Conform analizei figurii 3.16., atestam ca subiectii esantionului de control care au optat
pentru stilul directiv de conducere, abordeazad acest stil competitiv de negociere care le este
caracteristic, de asemenea un numar egal de subiecti opteazd pentru stilurile de cooperare si
compromis, in schimb nici un subiect nu doreste sa ofere concesii partenerilor si nici un subiect
nu evitd sd negocieze. Pentru stilul colegial de conducere observam un coraport diferit al
stilurilor de negociere, astfel 18 dintre subiecti raman fideli stilului de cooperare, 16 dintre ei in
schimb manifestd o fricd de a negocia si evitd contactul cu partenerul de negociere, un numar
egal de subiecti opteaza pentru stilul de compromis si concesiv, iar 1 subiect are o abordare

competitiva in negocieri. Stilul permisiv de conducere ofera o alta perspectiva in ceea ce priveste
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abordarea stilurilor de negociere de catre subiecti. Astfel atestim o abordare a stilului de
cooperare de catre 13 subiecti, 7 dintre subiecti evita procesul de negociere, pentru stilul de
compromis 1n schimb opteaza 4 subiecti, observam ca 3 subiecti abordeaza stilul concesiv si doar
1 subiect este competitiv intr-un proces de negociere. Aceasta repartizare a subiectilor ce
abordeaza diverse stiluri de negociere specifice celor trei stiluri manageriale se datoreaza
faptului ca grupul de control nu a fost familiarizat cu programul de formare, astfel subiectii
raman fideli stilului propriu de negociere.

Implementarea Metodologiei formarii competentei de negociere educationala a
managerilor a provocat modificarea viziunii managerilor scolari cu privire la modalitatea cea mai
eficientd de aplanare a situatiilor inevitabile de conflict care se declanseaza intr-o institutie de
invatamant intre diversi actanti educationali in cadrul desfasurarii procesului instructiv-educativ-
evaluativ. Subiectii experimentului de formare au afirmat cu certitudine ca delimitarea stilurilor
de negociere, distingerea etapelor de negociere si cunoasterea strategiilor, tehnicilor si tacticilor
de negociere au contribuit la optimizarea climatului managerial-pedagogic in colectivul
profesoral, ceea ce creeaza o platforma durabila pentru o scoala prietenoasa copilului.

Observam un progres semnificativ inregistrat de manageri, progres datorat eficientei
programului experimental implementat. Seminarele, trainingurile si activitatile realizate si-au
demonstrat eficienta 1n formarea competentei de negociere educationald prin progresul
inregistrat la nivelul comunicarii si negocierii educationale.

Prin prezentarea graficd a performantelor obtinute de catre manageri se observa o crestere
semnificativa a rezultatelor, care au condus la formarea competentei de negociere educationala
(deficiente semnalate la etapa diagnostica).

Din cele de mai sus rezulta ca programele ofera, cu unele exceptii, un spatiu suficient de
larg pentru exersarea unor activitdfi care sd ducd la formarea competentei de negociere
educationald, deoarece deseori se considera suficientd dobandirea unor competente lingvistice,
terminologice, functionale si nu se trece la formarea competentei de negociere educationala la
managerii scolari.

Etapele de formare a competentei de negociere educationald s-au axat pe
proiectarea/realizarea activitatilor teoretico - practice de formare a competentei de negociere
educationald si pe dezvoltarea capacitatii de asimilare a cunostintelor.

Demersul de formare a competentei de negociere educationald prin seminare, traininguri,
a vizat elaborarea obiectivelor de formare a competentei de negociere educationald, reiesind din
standardele de formare manageriala, proiectarea seminarelor in procesul de formare a

competentei de negociere educationala.
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Comunicarea asertiva si stilul de negociere de cooperare si compromis reprezinta cheia
de succes al oricarui manager. Doar cu ajutorul abilitatilor si aptitudinilor comunicationale si
negociatoare un manager reuseste sa-si exprime ideile inovationale, sd motiveze personalul, sa
elucideze divergentele. Practic intreaga activitate a unui manager presupune comunicare si
negociere. Insisi evolutia noastrd o datorim in primul rand fenomenului comunicational si
negociator.

Datorita acestui act de comunicare si negociere, remarcdm faptul ca avem de a face cu 0
dezvoltare extrem de rapidd si In multiple directii, dezvoltarea care ne-a pus in situatia unei
restructurari a tuturor domeniilor de cercetare. Evolutia noastrd se realizeaza, cu sigurantd, atunci
cand construim raporturi cu semenii. Creierul se dezvoltd comunicand, fard sd mai punem la
indoiala faptul cd s-a demonstrat stiintific cd oamenii care stiu sd comunice traiesc mai mult
decat media. Mai multe studii demonstreaza, efectiv, ca ,,indivizii care rdman activi social si fizic
au o longevitate crescuta” [18, p. 47].

Pentru a contracara rezistenta la schimbare managerul trebuie sa aiba abilitatea de a
negocia sportiv, de a intelege acest proces si de a excela in acest domeniu. Stilul de negociere a
unui manager trebuie sa fie cel de ,rezolvare de probleme”, ca sia demareze o negociere de
gherila, in care toti au unele beneficii, inclusiv si societatea. Intuitia, talentul organizatoric,
asociate cu pregatirea teoreticd si practica la diferite niveluri ale conducerii, i confera
managerului din invatamant acele calitati care 1i sunt necesare pentru a deveni performant.

Comunicarea si negocierea reprezintd cele mai de pret instrumente in relatiile
interpersonale, dar si in procesul socializarii fiintei umane. Interesul sporit pentru 0 comunicare
si negociere eficienta isi are explicatii pragmatice. Reusitele si nereusitele noastre se datoreaza in
mare masura factorilor de naturd comunicativa si negociativa.

Negocierea eficientd in interiorul institutiei de invatamant contribuie la crearea unui
climat organizational motivant, iar barierele care apar (bariere de limbaj, perceptuale,
contextuale) pot fi depasite prin luarea de masuri care sa conduca la Tmbunatatirea calitatii
negocierii prin: un stil managerial deschis, stabilirea clara de reguli de negociere, elaborarea unei
strategii de negociere si includerea programelor de training pentru dezvoltarea abilitatilor de
negociere educationala.

Negocierea educationald este rezultatul unui set de atitudini si comportamente invatate,
care are ca consecinta pe termen lung imbunatatirea relatiilor sociale. Negocierea educationala s-
a dezvoltat ca o modalitate de adaptare eficientd la situatii conflictuale interpersonale, care
realizeaza un echilibru, care confera o stare de optim functional si reprezintd un aspect integral al

functiilor manageriale.
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3.4. Concluzii la capitolul 3

Negocierea educationald ca o formd particulard a comunicdrii umane cu frecventa
utilitate, presupune o conventie bilaterald, institutionald, instrumentald, ce se implicd in
desfasurarea unui proces instructiv-educativ, iar pentru atingerea finalitatilor educatiei,
deschiderea spre lumea valorilor si mobilizarea resurselor umane, este necesar de a gestiona
coerent, fiabil si corect CNE.

Experimentul pedagogic a condus la evaluarea si determinarea nivelului de posedare a
CNE, care a facilitat proiectarea programului de formare a CNE pentru masteranzi, profesori
scolari si manageri.

In urma realizarii cercetarii aplicative experimentale rezumam:

1. Specificul CNE a managerilor scolari a identificat in procesul de formare a managerilor o
coerentd a emiterii argumentelor, judecatilor si rationamentelor, specifice unui proces de
negociere. Formarea CNE a condus managerii spre discurs coerent si inteligibil, limbaj adecvat,
persuadare rationald, conversatie empatica si flexibilitate comportamentala.

2. Rezultatele generalizate ale experimentului de control a determinat nivelul avansat de
formare a CNE si au validat conceptia cercetarii si metodologiei specifice de formare a CNE
elaborate in cadrul cercetdrii, demonstrand cd aceasta valorificA competenta de negociere
educationala.

3. Experimentul pedagogic de formare a competentei de negociere educationald a
subiectilor a asigurat schimbari progresive, ce au fost confirmate statistic in baza rezultatelor
experimentale. Astfel, evidentiem o crestere a numarului de subiecti, in raport procentual 58,4
%, care abordeaza stilul de cooperare in procesul de negociere, fata de 32,7 % de subiecti care au
abordat acest stil la etapa de constatare. De asemenea, observam o diminuare a subiectilor, in
proportie de 6,9 %, care abordeaza stilul evitant de negociere la nivel comparativ cu etapa de
constatare, cand subiectii abordau acest stil in proportie de 25,7 %. Experimentul pedagogic a
favorizat obtinerea datelor valoroase si pertinente cu referire la gradul de formare a CNE, iar
cercetarea in praxisul educational, a oferit o modalitate infailibila de cunoastere si interventie
formativa.

4. 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 gestionarii 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 CNE reprezinta un ,,proces complex” [95, p. 194], care releva problema cu
privire la determinarea reperelor teoretice si metodologice ale formarii 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 preocuparile stiintifice ale specialistilor vizati in domeniu. Cercetarea conceptului de
CNE este importanta atat pentru stiintd cat si pentru practica formarii CNE.

S-a determinat cd CNE este una dintre cele mai importante, prioritare si actuale
competente din cadrul ansamblului de competente pe care trebuie sa le posede un manager scolar
modern, care doreste sd asigure reusita activitatii profesionale si s modernizeze/reformeze
institutia de Invatamant pentru a face fata cerintelor actuale in educatie.

2. Valorificarea cadrului conceptual si experimental, identificarea reperelor teoretice si
praxiologice au confirmat actualitatea, oportunitatea si importanta formarii CNE, care este prin
excelentd garantul succesului personal si profesional al managerului scolar, evidentiindu-se
valoarea si relevanta CNE 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 baza elocventa, epistemologica pentru formarea CNE, iar rezultatele
postexperimentale au demonstrat eficienta curriculumului propus pentru formarea CNE.
Fundamentarea teoretico-experimentald a demersului curricular de formare a CNE reprezinta o
oportunitate si garanteaza calitatea procesului de pregatire initiald a managerilor institutiilor
preuniversitare de invatamant, 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
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reprezentdnd un punct de plecare pentru formarea continud a managerilor, ce este de importanta
majord pentru domeniul educational. Este demonstratd valoarea cercetdrii ce deschide
perspective novative de investigare si promovare a negocierii educationale pentru formarea CNE
st dezvoltarea culturii negocierii educationale.

6. Intr-o societate a negocierilor si a dialogului se educi atitudinea, reflexia si se
aprofundeaza “dimensiunea umana” [94, p. 95]. Negocierea este 0 ,,norma sociala” [92, p. 28],
ce structureaza rational ,,raporturile interumane pe baza axiologiei antropocentrice” [95, p. 196].

7. Problema stiintifica solutionata 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
institutiei 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 ca numarul subiectilor care abordeaza stilul de
cooperare a crescut cu 25,7 %, iar numarul subiectilor care au abordat stilul evitant de negociere
a scazut cu 18,8 %.

Formarea CNE 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 1n esentd pentru dezvoltarea si asigurarea dexteritatii realizarii functiilor
si activitatilor manageriale.

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

Recomandari:

In baza rezultatelor cercetirii stiintifice considerim oportune urmitoarele recomandari:
Pentru conceptorii de curriculum:

¢ 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 CNE.
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¢+ Reconceptualizarea programei de studiu universitare prin integrarea cursului de formare a

CNE 1in baza curriculumului elaborat.
Pentru cercetatorii din domeniu:

+ Extinderea tematicii de cercetare stiintifica, a temelor de licentda, 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 CNE la managerii scolari si la masteranzii din cadrul programelor managerial-
pedagogice de studiu.

Pentru managerii scolari

%+ Axarea politicilor de formare profesionala pe baza CNE.

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

¢ Promovarea formarii CNE in cadrul seminarelor raionale si locale.

+ Instruirea continua, ca strategie complementara, ce va contribui la autoformarea CNE.

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

mentinerea si dezvoltarea culturii negociatoare.
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ANEXE

Anexa 1l

Tabelul abordarilor stiintifice ale conceptului de negociere in evolutie

Abordarea stiintificd a negocierii in spatiul romanesc

Autorul

Anul

Definitia negocierii

Georgescu T.

1992

Negocierea este un proces dinamic de ajustare prin care doua
parti, fiecare cu obictivele sale proprii, discuta Tmpreuna pentru a
ajunge la o intelegere mutual satisfacatoare pe baza interesului

comun [63]

Moldoveanu
M.

1995

Negocierea urmdreste realizarea unui consens Intre parteneri

asupra unei probleme de interes reciproc [104]

Prutianu St.

1996

Forma genericd de lupta retorica si de confruntare cu argumente
si probe, purtatd intre doi sau mai mulfi parteneri cu interese si
opinii complementare, care urmdresc sd ajungd la un acord

reciproc avantajos [135]

Craciun C.

1998

Actiune comunicativa in scopul de a ajunge la o intelegere, la un
acord sau la o conventie politicd, economicd, -culturala,
exprimand esenta conditiei umane, punidnd in evidentd
sperantele, incertitudinile, complexitatea, puterea si tendinta spre

echitate [46]

Candea R.

1998

Negocierea este o forma de comunicare in ambele Sensuri,
destinata atingerii unui acord in situatiile in care cei doi
comunicatori implicati in negociere au obiective, care, aparent se
exclud reciproc. Negocierea manageriala competentd este o
forma superioara de comunicare manageriala, presupunidnd un

anume mod de a gandi si un intreg complex de deprinderi [22]

Gutu V.

2003

A negocia Tnseamnda a comunica, iar comunicarea presupune
argumentare, iar argumentarea reprezinta nucleul unei negocieri

[69]

Nacu R.

2003

Forma concentrata si interactiva de comunicare interpersonala in

care partile aflate in dezacord urmaresc sa ajunga la o intelegere
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care rezolva o problema comuna sau atinge un scop comun [108]

8. | Cojocariu M. | 2004 | Comunicare dialogata cu finalitate tranzactionala [30]

9. | Mircea St. 2006 | Actiune de stabilire si asumare de catre profesor si elevi a
responsabilitatilor care le revin in activitatea didactica. Termenul
este apropiat cu cel de tranzactie educationald, ce presupune o
discutie, un acord, o decizie comuna [103]

1 | losifescu S. 2006 | Interactiunea intre grupuri sau persoane cu interese si obiective

0. initial divergente, care vizeaza, dupa confruntare, obtinerea unui
acord si luarea unei decizii comune [75]

1 |Paus V. A 2006 | Un tip de interactiune umana in care partenerii sunt legati prin

1. anumite interese comune, dar si separati prin divergente ce tin de
rezolvarea acestor interese [119]

1 | Panisoard 1. | 2008 | Proces pe care il utilizam pentru a ne satisface necesitdtile atunci

2. | 0. cand ceea ce ne dorim este controlat de altii [122]

1 | CraiaS. 2008 | Demers comunicational interpersonal sau de grup, avand ca scop

3. incheierea unei intelegeri [45]

1 | Diaconu C. 2010 | Un proces de comunicare structurat prin care partile rezolva

4. diferentele si conflictele care existd intre ele, incercand sa
gaseasca solutii acceptate de toti cei implicati [55]

1 | Goras- 2015 | Discutie nemijlocita cu scopul de a ajunge la o intelegere, la

5. | Postica V. incheierea unei tranzactii sau la solutionarea unor probleme [66]

Abordarea stiintifica a negocierii in spatiul francez si englez

16. | Auzieu D. 1974 | Reprezintd un ansamblu de contacte si manevre de amabilitate a
doi sau mai multi adversari sau parteneri pentru a stabili o baza
comund sau un schimb [Apud 47]

17. | Chalvin D. 1978 | Un melanj al universului dezacordurilor si universul
confidentelor [Apud 47]

18. | Merle M. 1988 | Procedeu incarcat de ambiguitati, care are abilitatea de a respecta
anumite norme, care angajeazd un raport de forte tacit sau
manifest [Apud 177]

19. | Smeltzer L. 1991 | Instrument specific in rezolvarea conflictelor 1n situatii atat castig
- pierdere cat si pierdere — pierdere [208]
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20.

Ilich J.

1992

Formda de comunicare, ce presupune un proces comunicativ,
dinamic, de ajustare, de stabilire a acordului in cazul aparitiei

unor conflicte [Apud 177]

21.

Bazerman M.
H.

1992

Proces decizional intre parti interdependente care nu impartasesc

preferinte identice [Apud 178]

22.

Hellriegel S.

1992

Proces in care doud sau mai multe parti, avand obiective comune

ege vy

122]

23.

Dupont C.

1994

Activitate ce pune fata in fatd doi sau mai multi actori care
interactioneaza in ciutarea unui aranjament pentru a pune capat
divergentelor, pentru a crea, a mentine si a dezvolta o relatie

[Apud 47]

24,

Searle J.

1998

Forma de bazd de structurare a relatiilor dintre comunitatile

umane, de construire a relatiilor sociale [Apud 177]

25.

Kennedy G.

1998

Proces prin care reusim sa obtinem ce vrem de la cei care vor

ceva de la noi [Apud 122]

26.

Ozaki
Muneto

1999

Negocierea este in mod esential un instrument pentru a atinge

compromisul [207]

27.

Gerald A.
Cole

2000

Metoda de rezolvare a conflictelor, caracterizata prin faptul ca in
ea sunt implicate cel putin doud parti opuse care detin interese
diferite (chiar opuse) in privinta rezultatelor finale ale deciziilor
luate, dar care se Intalnesc de buna voie pentru a decide asupra

chestiunilor de interes [39]

28.

Albin C.

2002

Negocierea include o structurd si un proces de tocmeala,
proceduri pe care partile le folosesc pentru a conduce la un acord
[193]

29.

Solarte M. C.

2002

Activitate universald cu continut interpersonal, intergrupal,

interinstitutional [Apud 177]

30.

Tellia B.

2003

Proces care se initiazd ori de cate ori doi sau mai multi subiecti
au un conflict, pentru rezolvarea caruia se reunesc si-l rezolva

printr-un acord mutual satisfacator [Apud 177]

31.

Lacombe F.

2005

Proces de a face totul pentru a obtine un acord bazat pe acceptul

ambelor parti [88]
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32,

Cohen R.

2006

Modalitate de folosire a informatiei si puterii cu scopul de a

schimba comportamentul oamenilor intr-o situatie de ,,tensiune”

[29]

33.

Kohlrieser G.

2007

Modalitate de atingerea a unui scop, a unei tinte, a unei misiuni
sau unui obiectiv pe care il considera important ambele parti,
reprezinta capacitatea de a ne implica intr-un dialog care poate
duce la solutionarea problemelor reale din cadrul unui conflict
[87]

34

Borlaudi M.

2009

Negocierea este unul dintre resorturile fundamentale ale
activitatii sociale, este mijlocul prin excelentd al schimbului intre
oameni, cel ce permite ajustarea sociald si duce la rezolvarea
conflictelor, un joc strategic in masurd In care este o actiune

ordonata de gandire catre scopuri particulare [9]

Abordarea stiintifica a negocierii in spatiul rusesc

35.

Herpem 4.

1989

Negocierea este o metodd, actiune diplomatica, de rezolvare a

conflictelor [184]

36.

Cranesuu E.

2007

Proces diplomatic de atingere maxima a propriilor teluri prin

suprimarea celor ale partenerilor [185]

37.

Tlomos B. 1.

2000

Negocierea este o abordare stiintificad si practicd, capabild sd
asigure o interventie civilizatd In viata de afaceri, un proces de
a cauta un compromis intre oamenii, care au la prima vedere

diverse interese. Negocierea este baza diplomatiei [Apud 188]

38.

Tepentuii JI.

2001

Activitate a oamenilor, ce este corelata cu particularitatile lor
psihologice, care influenteaza la formarea modelelor de
comportament, a intereselor, argumentelor, comunicarii verbale
si non-verbale, stilurile de negociere si luarea hotdrarilor in
procesul negocierilor, fiind cel mai puternic instrument inventat
de omenire pentru reglarea conflictelor, a problemelor
contradictorii, organizarea activitdtii comune, indreptatd spre

dezvoltarea colaborarii [188]

39.

HBanosa E. H.

2010

Proces de deliberare a problemei de catre diferite parti
negociatoare, in care cel putin unul dintre parteneri Incerca sa-si

atingd propriile scopuri in detrimentul partenerului [183]
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Anexa 2

Tabelul sistematizarii instrumentarului procesului de negociere

Strategii Stratageme Tactici Tehnici
Strategii distributive: | Pasilor Tactici de convingere: Promisiune | Tehnici emotionale:
Cedarea, marunti, conditionata, Apelul la norme, Culpabilizarea,
Abandonarea Reprezentan | Propunerea de testari, Oferirea de | Enervarea,
negocierii, non- tului, garantii, Propunerea de arbitraj, Invaluirea; Tehnici
actiunea, Cererea Compensat | Cautarea de aliante, Punerea intre | duale: Cele doud
[177]; Strategii de orie, paranteze a unei dificultati; fete ale lui lanus,
persuasiune: Low Jocului Tactici nemanipulatoare: Marele patron, Da,
ball, Complianta, Usa statistic, Promisiunea credibila, dar..., Introducerea
in fata [25]; Directe, Tolerantei, | Reformularea, Propuneri altui partener [162];
Indirecte,Conflictuale, | SUrPrizei, | constructive, Reciprocitatea, Jocul | Tehnici ce vizeaza
Cooperative [132]; Faptului cu cirtile pe fatd, Abtinerea, obiectivul propriu-
Opozante, implinit, Coercitive, Destabilizatoare, zis: Decupajul,
Coexistentei, De Resemnarii, | Conflictuale [26]; Tactici de Articularea, Tehnici
aliere [55]; maximin, Renuntarii, amenintare: Avertismentul, subsidiare:
maximax [126]; Presiunii Deconsilierea, Amenintarea Globalizarea, Pivotii
Activi, Pasiva, timpului directd, Injonctiunea/opozitia, falsi, Bilantul,
Integrativa, Decizia [47]. Faptul implinit, Totul sau nimic, | Tehnici extremiste:

rapida, De asteptare,
Cind, Cum si Unde
[177]; Strategii
competitive:
Suprematia,
Diferentierea,
Focus; Strategii ale
conducatorului pietei:
Pozitia de apérare,
Aparare de flancuri,
Apadrarea preemtiva
(anticiparea),

Apdrarea prin

Schimbarea pozitiei, Contestarea
afirmatiilor partenerului,
Schimbarea planului decizional,
Concesii asimetrice, Eschivarea,
Schimbarea pozitiei; Tactici axate
pe factorul temporal:
Temporizarea, Accelerarea,
Intreruperea negocierii, Pretextul,
Retragerea, Diversiunea,
Repetarea celor deja discutate,
Intalnirea anulata; Tactici
emotionale: activitate

invaluitoare, discursul-fluviu,

Ultimativa, Faptul
implinit,
Amenintarea [26];
Omul de paie,
Atacul la persoana,
Piciorul in usa [61;
126]; Manipularea
timpului, Praful in
ochi, Divide si
castigd, Omul de
paie, Baiat bun/
Baiat rau, Salamul

[190; 206]; Grupul
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contraofensiva,
Apararea mobila (de
diversificare),
Apararea prin
contraactiune;
Strategiile
adversarilor
competitori: Atac
frontal, Atac de flanc,
Atac prin ignorare
Gherila (avantaj
efemer); Strategii ale
specialistului:

De copiere,

De adaptare,

De imitare [141];
Integrativa, Rationala
[46];

Mixta, Decizia rapida,
De asteptare,
Amanarea negocierii,
Practica standard,
Sah, Castig-castig
(win-win), Castig-
Pierdere (win-lose),
Pierdere- castig (lose-
win), Pierdere-
pierdere (lose-lose)
[200]

Tactici axate pe distorsiuni in
comunicare: dezinformarea
sistemicd, argumentarea incorecta,
limbaj agresiv [Ibidem]; Tactici
de presiune: Angajamentul
unilateral, Ultimatumul, Coercitia,
Supralicitarea sistemicd; Tactici
cooperative: Stabilirea regulilor
jocului, Promisiunile,
Credibilitatea; Recomandarea,
Recompensa, Pedeapsa, Apelul
normativ, Angajamentul,
Destiinuirea, Intrebarea,
Comanda, Limita mandatului,
Pretentii in crestere, Crearea de
conditii stresante, Ostaticul,
Intoxicarea statistica, Oferta falsa,
Concurenta falsa, Intrebari,
Complimentarii, Politetea,
Tolerantei, Time-out, Parafrazei,
Actiune psihologica, Inducerea in
eroare, Dominatie, Exigente
inalte, Exploatarea slabiciunilor,
Inducerea conflictului, [177];
Surpriza [173; 174]; Sfaturi si
sugestii, Explicatia, Rugdmintea,
Critica, Scuza, Reflexia,
Amanarea, Umorul, Propunerea
[73]; Insistentul; Accentuarea
punctelor tari, Minimalizarea
punctelor slabe, Amanarea
raspunsului, Oferta conditionata,

Prezentarea avantajelor, Pas cu

nominal, Rotirea
ideilor [73];
Alternativa,
Presupunerea,
Concesia,
Dezvoltarea,
Conexarea,
Stimularea,
Rezumarea,
Separarea
diferentelor,
Incercarea [141];
Acomodarea,
Merceologica,
Implicarii [46];
Declaratiei si
congtiintei, Usa
trantita in nas,
Piciorul in prag,
Zambesti si castigi,
Tacere si toleranta,
Limitarea optiunilor,
Diversiunea,
Ascultarea activa
[131]; Mandat
limitat
Amplificarea
concurentei,
Negocierea rigida,
False concesii,
Negociere in spirala,
Oferta aparent

atractiva, Falsa
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Pas [119]; Regula simpatiei [131];
Limitarea optiunilor pana la 3,
Diversiunea, Colombo, Erori
deliberate, Oferta falsa,
Ostaticului, Politetea si
complimentarea, Zvonul,
Disocierea, Confidenta, Obosirea
partenerului, Raportul de
incredere reciproca, Amanarea
discutiilor, Intreruperea tactica,
Problema de paie, [Ibidem];
Tergiversarea Politetea exagerata,
Apelul la simturi, Reprosul,
Intimidarea [63]; Uliul si
porumbelul [14].

concurenta,
Alternarea
negociatorului,
Folosirea expertilor,
Actorul [63];
Ingratierea (flatarea)
Kamikaze (nici tu,
nici eu), Obligatie

irevocabila.
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Tabelul structuririi etapelor negocierii in ordine cronologica [36]

Anexa 3

Autorul Etapele negocierii
1 2 3 4 5 6
Douglas A. | Inventarierea | Recunoasterea | Deznodamant
(1962) punctelor 1in | posibilitatilor
litigiu de negociere
Malita M. | Prenegociere | Negocierea Postnegocierea
(1972)
Speteanu I. | Cognitiva Actionala
Virga P. C.
(1995)
Scott B. Explorarea Prezentarea Negocierea Stabilirea Ratificare
(1996) ofertelor ofertelor aranjament
ului
Cornelius H., | Pregatirea Interactiunea Incheierea
Faire S.
(1996)
Frechet S. Consultarea | Confruntarea | Concilierea
(1997)
Craciun C. | Prenegociere | Negocierea Post-
(1998) propriu-zisa negocierea
Sandulescu I. | Pregatitoare | Interactiunea Post-negociere
(1998) intre parteneri
Kennedy G. | Pregitirea Dezbaterea Propunerea Negocierea
(1998) (ce vrei tu?) | (ce vor ei?) (ce poti (ce
negocia?) schimbi?)
ComfortJ. | Pregatirea Stabilirea/ Ameliorarea Riaspundere | Tranzactia | Incheierea
(1998) introducerei | Clarificarea conflictului la negocierii
deschise pozitiilor propuneri
Hiltrop J. Pregitirea | Elaborarea Inceperea Clarificarea | Negociere | Incheierea
(2000) negocierii strategiei negocierii pozitiei
Tepentuii JI. | Determinarea | Analiza Confirmarea/
M. (2001) | reciproca a | punctelor de | racordarea
conceptiilor | vedere acordului
partilor
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Craciun C. | Uvertura Dezbaterea Consolidarea Finalizarea
(2002)
Caraiani Gh. | Pregatirea Negocierea Incheierea
(2003) negocierii propriu-zisa negocierii
Prutianu St. | Pregatirea Schimb de | Acordarea Obtinere
(2004) strategiei informatii concesiilor garantiilor
Panisoara I. | Pregatirea Dezbaterea Propunerea Negocierea
0. (2004) propriu-
zisa
Moraru D. | Protonegocie | Prenegocierea | Negocierea Postnegoci
(2004) re propriu-zisa erea
Paus V. A. | Stabilirea Strategia Negocierea Formularea | Aplicarea
(2006) obiectivelor | obiectivelor propriu zisa unui acord | acordului
Crparerus u | Preventiva De incepere | De cercetare | Finala
METOANKH (De (De lucru)
(2006) Cunoastere)
Alvarez M. | Pregatirea Schimbul  de | Deschiderea si | Inchiderea/
Kennedy strategiei informatie efectuarea Obtinerea
Matlof J. concesiilor angajament
(2006) ului
Zlate M. Clarificarea | Identificarea Generarea Selectarea | Incheierea
(2007) celor doua | optiunilor pachetelor de | si retinerea | acordului
parti acorduri celui  mai
bun acord
Pastor I. Culegerea Analiza Identificarea Respectare
(2008) informatiilor | mesajelor interesului a acordului
comun
Budevici Schimburi de | Evaluarea Deschiderea si | Obtinerea
Puiu L. informatii situatiei si | acordarea acordului/
(2010) pregatirea concesiilor garantiilor
strategiei  de
negociere
Diaconu C. | Inceperea Explorarea si | Incheierea
(2010) negocierii ajustarea negocierii
pozitiilor
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Pinzaru L. Planificarea | Deschiderea Identificarea Tranzaction | Definitiva | Evaluarea
(2011) problemei area rea
Enescu M. | Pregétirea Derularea Rezultatul
(2011) negocierii negocierii negocierii
Stefanescu | Pregatirea Negocierea Incheierea
C. (2011) negocierii propriu zisa negocierii
Peeling N. | Pregatirea Comunicarea | Tratativele Incheierea
(2012)
Costicd D. | Pregdtirea Dezbaterea Propunerea Tranzaction
Petcu V. area
(2013)
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Anexa 4

Tabelul sistematizarii stilurilor de negociere in desfasurare cronologica

Autorul Stiluri in negociere
1 2 3 4 5 6 7
Kenneth Th., | Colaborare Compromis Conciliere | Autoritate Evitare
Kilmann R.
(1974)
Spalator E. | Primitiv Autoritar Diplomatic | Maternal Glacial Manage
(1984) rial
Vermot- Autoritar Sarmant Tehnic De tip
Gaud C. discurs
(1988)
Kennedy G. | Rosu Albastru
(1988)
Maier Informare- Convingere Rezolvare | Blamare
N.R.F. dirijare de
(1989) probleme
Souni H., | Cooperant Conflictual Afectiv Demagogic
Dupont C
(1990)
Din Kritzer | Negociatorul | Negociatorul
H.M. (1991) | dur de
compromis
Smeltzer L. | Flash Dictatorial Parintesc
(1991) (fulger)
Stoian B. Cooperant Creativ Rational Pasiv Ostil Agresiv Depe
Dragos V. ndent
(1992)
Scott B. Razboinic Colaborativ. | Compromis
(1996)
Craciun C. | Analitic Impacientat | Conciliant
(1998)
Vasile M. A. | Buldog Vulpe Cerb Creator de
(2001) acorduri
Craciun C. | Orientare Orientare Orientare
(2002) faptica intuitiva normativa
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Moraru D. | Emotiv Director Reflexiv Indatoritor | Flexibil
(2004)
Ghergut A. | Unicorn Taur Soarece Sarpe
(2007)
Adler R. B. | Cooperare Compromis | Competitiv | Concesiv Evitant
(2007)
Benu V. Tocmeala Lupta Cedare Tratative la
(2010) (stil dur) (moderat, obiect
prietenesc
Benu V. Evitare Competitie Compromis | Colaborare | Acomoda
(2010) re
Diaconu C. | Senzitiv Exuberant Practic Rational
(2010)
Badulescu | European Nord- Asiatic
A. 1. (2012) european
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Chestionar de determinare a stilului de negociere [136, p. 651-653]

Anexa s

Nume Prenume Varsta Data

Instructiuni: Va rugam sa atribuiti fiecarei afirmatii din tabelul de mai jos note de la 1 -

10 in dreptul rubricii corespunzatoare.

Tabela 1
Enuntul Dezacord
Atunci cand intru in dezacord sau conflict cu o persoana... - Acord
(1-10)
1 | Tac si ascult cu rabdare , ,,in papucii ei”, pana-i inteleg punctul de vedere
2 | Reusesc sa schimb repede subiectul dificil sau dezagreabil
3 | Evit persoana; o rup cu ea, copil bosumflat care-si ,,ia jucariile si pleaca”
4 | Trec la amenintari si represalii, fiindcd nu-mi place sa fiu pe locul doi
5 | Retraiesc eu insumi emotiile si sentimentele sale
6 | Altruist (2) cum sunt, las de la mine si vin in intampinarea nevoilor sale
7 | Renunt repede la pozitia mea. In fond, cel intelept cedeaza
8 Ma tin tare; prefer sa fiu mai curand ,,lupul” decat ,,mielul”
9 | Ma concentrez pe deosebirile dintre noi, pe aspectele in care nu cadem de
acord
10 | Ma calmez si stabilesc cat mai exact toate punctele de acord si dezacord
11 | Las de la mine, ca sa lase de la ea, pana cadem ,,la pace”
12 | Ma mai prefac ca sunt de acord; tac si inghit ca sa evit scandalul
13 | Nu ma las pana gasim cea mai buna solutie pentru noi, amandoi
14 | Apelez la un arbitru, persoana neutra care sa dea dreptate unuia sau altuia
15 | Caut rapid o solutie din care fiecare castiga si pierde ceva
16 | O dau pe gluma; spun un banc sau aduc ceva vesel in discutie
17 | Puterea e dreapta; cu instinct de strateg, folosesc sursele de putere de care
dispun
18 | Mai intai, clarific nevoile si dorintele sale, ce vrea cu adevarat
19 | Nu ezit sa plang, sa ma tangui, daca asta poate fi o cale sd obtin ceea ce vreau
20 | Renunt elegant la pozitia mea, dar i dau de inteles cat de mult sufar
21 |1i dau dreptate, ca si evit cearta; decdt un rizboi drept, mai bine o pace

stramba
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22 | Fac rapid unele concesii in schimbul altora

23 | De obicei, solutia propusa de mine se impune de la sine

24 | Reusesc adesea sa aman sau sa fac uitate subiectele generatoare de conflict

25 | Ma multumesc cu calea de mijloc; nu-i cea mai buna, dar protejeaza relatia

26 | De obicei, solutia pe care cadem de acord e cea propusa de cealalta persoana

27 | Merg pe sinceritate totald; joc cu toate cartile pe masa, cu orice risc

28 | In relatie, sunt persoana mai generoasi, care spune: ,, Treacd de la mine”

29 | Mi se pare normal sa fac o delimitare clara intre pozitia sa

30 | Inteleg sa renunt la pretentiile mele, daci face la fel cu ale sale

31 | Tac si ma retrag. De ce sa torn gaz pe foc? Faca asa cum vrea, dar fara mine

32 | Ma concentrez pe asemanarile dintre noi, pe aspectele in care cddem de acord

33 | Imaginez tot felul de solutii noi, indiferent de risipa de timp si energie

34 | Nu ma las pana o conving de logica argumentelor mele

35 | Ma apuca groaza si capitulez; ca sa evit cearta, admit ca am gresit, desi...

36 | Cedez imediat. Am adesea un usor sentiment de inferioritate; ma complexeaza

37 | In general, lucrurile merg mai bine, daci le facem dupa capul meu

38 | Imi schimb din zbor planurile si obiectivele, daci n-am nimic de pierdut

39 | De regula, nevoile si opiniile mele concorda cu ale persoanelor din anturaj

40 | Cred sincer ca destinul hotdraste pentru noi; stiu ca nu putem lupta impotriva
lui

41 | Incetez discutia si ma retrag suparat (3); am dreptul si ma supdr, nu-i asa?

42 | Nu reactionez imediat, dar am grija sa i-o coc mai tarziu, cand nici nu se
asteapta

43 | De regula, reusesc sd ma impun, prin istetime sau siretenie

44 | Caut solutii care impart avantajele si dezavantajele in mod aproximativ egal

45 | Ma infurii sau ma tem, dar raman fundamental optimist (d); simt ca putem gasi
impreuna noi si noi optiuni care vor aduce avantaje comune

Tabelul 2. Grila de evaluare a stilului de negociere

Cooperare Compromis Competitiv Concesiv Evitant

Nr. P Nr. P Nr. P Nr. P Nr.

1 11 4 6 2

5 15 8 7 3

10 22 9 20 12
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13 25 17 21 14
18 29 19 26 16
27 30 23 28 24
32 33 34 35 31
39 38 37 36 40
45 44 43 42 41
Total Total Total Total Total

Interpretarea rezultatelor:

Colaborare — abordarea conflictului prin prisma colaborarii are in vedere rezolvarea
acestuia prin mentinerea relatiilor interpersonale intre parti si asigurarea faptului cd ambele parti
isi vor realiza scopurile personale. Colaboratorul utilizeaza metode corespunzitoare de
management pentru a rezolva situatia. Aceasta este o abordare in spiritul colaborarii, care solicita
ambele parti sa adopte o pozitie ,,win-win” si necesitd, de asemenea, timp, energie si creativitate.

Compromis - aceasta abordare presupune admiterea faptului ca o solutie ,,win-win” nu
este posibila. In acest caz negociatorul adopti o pozitie care implica un céstig redus si o pierdere
limitata, atat din punctul de vedere al relatiilor interpersonale, cat si al obiectivelor celor doua
parti. Convingerea si manipularea domina in acest stil. Postura de compromis se traduce prin
faptul ca ambele parti adopta o pozitie ,,mini-win - mini lose” (castig minim - pierdere minima).

Competitiv - abordarea conflictului din acest punct de vedere implicd parcurgerca
etapelor necesare pentru obtinerea asigurdrii cd obiectivele personale sunt atinse, indiferent de
costul afectarii relatiei dintre parti. Conflictul este privit ca o afirmatie castigatoare sau
necastigatoare, castigul fiind oarecum echivalent cu statul si competenta. Aceasta este o abordare
orientata spre putere, sau pur si simplu castigatoare cu orice pret.

Concesiv — abordarea conflictelor din acest punct de vedere implica mentinerea relatiilor
interpersonale cu orice scop, fard a tine cont prea mult de obiectivele personale ale partilor
implicate. Renuntarea, multumirea si evitarea conflictului sunt privite ca modalitdti de protejare
a relatiei dintre parti. Aceasta reprezintd o pozitie ,lose-win (pierdere-castig), in care pozitia
negociatorului este de tip pierdere (lose), permitand celeilalte parti sa invinga (win).”

Evitare - aceastd abordare priveste conflictul ca pe o situatie ce trebuie evitata cu orice
pret. Obiectivele personale, de obicei, nu sunt realizate si nici relatiile interpersonale nu sunt
mentinute. Acest stil poate lua forma indepartarii diplomatice a unui anumit subiect, amanarea
unui subiect pana la ocazie mai buna, sau pur si simplu retragerea dintr-o situatie amenintatoare.
Este o pozitie de parasire a negocierii, sau ,,lose-win”, in care pozitia negociatorului este de a

parasi negocierea (lose), lasand celeilalte parti posibilitatea de a invinge (win).
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Chestionar de determinare a stilului de comunicare [Apud 211]

Nume Prenume Varsta

Data

Anexa 6

Instructiuni: Va rugam sa atribuifi fiecarei afirmatii din tabelul de mai jos caracteristicile

de ”Adevérat” sau ,,Fals”, notand semnul X in dreptul rubricii corespunzatoare.

ltemi

Adev

arat

Fals

1. Spun adesea "da" cand as vrea sa spun "nu"

2. Imi apar drepturile fara a le incilca pe ale altora

3. Prefer sa ascund ceea ce gandesc sau ceea ce simt daca nu cunosC bine
persoana Cu care vorbesc

4. Sunt mai de graba o persoana autoritara si decisa

5. In general, cred ci este mai usor si mai abil si actionezi prin persoane
interpuse, prin intermediari, decat direct

6. Nu ma tem sa critic oamenii si sa le spun ce gandesc

7. Nu indraznesc sa refuz anumite sarcini, chiar daca nu intra in atributiile mele
8. Nu ma tem sa-mi exprim parerea chiar daca acest lucru este primit cu
ostilitate

9. Cand are loc o dezbatere prefer sa stau de-o parte, pentru a vedea in ce sens,
in ce directie o va lua

10. Mi se reproseazd adeseori ca am spirit de contrazicere

11. Nu-mi place sa ascult pe altii

12. Ma aranjez astfel incat sa fiu in apropierea celor cu functii mari pentru ca
aceasta aduce foarte multe beneficii

13. Sunt considerat destul de descurcaret si de abil in relatiile cu altii

14. intretin cu ceilalti raporturi intemeiate mai curdnd pe incredere, pe
cooperare si mai putin pe dominare si calcul

15. Prefer sa nu cer ajutor colegilor mei, ar gandi ca nu sunt competent

16. Sunt timid si ma simt blocat de indatd ce trebuie sa realizez o actiune
neobisnuita

17. Se spune ca sunt nedescurcaret si desi este adevarat, asta ma supara, ma

enerveaza
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18. Ma simt bine in contactele directe, nemijlocite, de tipul " fata in fata"

19. Pentru a-mi realiza scopurile, adesea ma prefac, joc teatru

20. Sunt cam guraliv si adesea retez vorba celorlalti, fara sa-mi dau seama de
asta in timp

21. Pentru a reusi ceea Ce mi-am propus sunt gata intotdeauna sa fac totul

22. In general, stiu la cine trebuie si fac apel si mai ales cand sa fac apel; acest
lucru m-a condus la reusita

23. In caz de dezacord caut compromisuri realiste pe baza unor interese
reciproce

24. Prefer sa joc "cu cartile pe fata"

25. Am tendinta de a amana ceea ce trebuie sa fac

26. Las adesea un lucru inceput fara a-l termina

27. In general, ma manifest asa cum sunt, fara a-mi ascunde sentimentele

28. E greu sa fiu intimidat

29. Cred ca a-i speria pe altii prin a fi mai dur cu ei, este un mijloc bun pentru a
obtine ascultarea lor

30. Daca am fost prins cu ceva ( "pe picior gresit") stiu sd-mi iau revansa cand
se iveste ocazia

31. Consider cd pentru a determina pe cineva sa fie de acord cu tine, este
suficient sa-i reprosezi cd nu-si urmeaza propriile principii

32. Stiu sa profit de pe urma unui sistem de relatii

33. Sunt capabil sa fiu eu Tnsumi, continudnd sa fiu acceptat si de majoritatea
celorlalti

34. Cand nu sunt de acord cu cineva indraznesc sa i-o spun si reugesc sd ma fac
inteles

35. Am grija sd nu-i inoportunez, sa nu-i supar si sa nu-i plictisesc pe altii

36. Desi ma straduiesc sd iau hotarari, ezit indelung si uneori evit chiar sa aleg
37. Daca parerea mea este singulara intr-un grup prefer sa tac

38. Vorbesc fara teama in public, in adunari

39. Dupa parerea mea viata consta in raporturi de forta, de lupta

40. Imi asum fara teama riscuri mari in situatii periculoase

41. Consider ca prin crearea conflictelor poti fi mai eficient (poti obtine mai

mult) decat prin reducerea tensiunilor
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42. Cred ca mimarea sinceritatii este un mijloc bun de a castiga increderea

43. Stiu sa ascult cu rabdare, fara sa tai vorba altora

44. Duc pana la capdt ceea ce am hotarat sa fac

45. Imi exprim sentimentele asa cum le simt

46. Stiu cum sa-i fac pe oameni sa accepte si sa adere la ideile mele

47. Consider ca a-i flata pe oameni, a-i maguli, a le face complimente, sunt
mijloace bune de a obtine ceea ce vrei

48. In conversatiile cu altii fac tot posibilul sa-mi impun punctul de vedere

49. Stiu sa manuiesc ironia muscatoare

50. Sunt sensibil si usor de influentat si-mi dau Seama ca adesea ma las
exploatat

51. Prefer sa observ evenimentele si discutiile decat sa particip la ele

52. Prefer sa stau de o parte, in umbra, decat sa ma fac remarcat

53. Manevrarea si manipularea celorlalti nu sunt, dupd parerea mea, solutii de
folosit

54. Opinia mea este cd nu trebuie sa-{i anunti prea repede intentiile; acest lucru
este o proba de neindemanare

55. Sochez adesea prin faptele si opiniile mele

56. Prefer sa fiu "lup" si sa-i mananc pe altii, decat sa fiu "miel" mancat de
ceilalti

57. Cred ca a-i manevra si manipula pe altii reprezintd adesea singurele
mijloace de a obtine ceea ce vrei

58. In general stiu s protestez cu eficacitate dar fard agresivitate excesiva

59. Uneori, intarzii prea mult in rezolvarea unora dintre problemele mele

60. Evit situatiile care m-ar pune intr-o lumina neplacuta

Cotare: Se acordd cate un punct raspunsurilor "adevarat". Se insumeazd punctele pe
stiluri de comunicare dupa cum urmeaza:
1.- Stilul non-asertiv: 1, 7, 15, 16, 17, 25, 26, 35, 36, 37, 50, 51, 52, 59, 60.
2.- Stilul agresiv: 4, 6, 10, 11, 20, 21, 28, 29, 30, 39, 40, 48, 49, 55, 56.
3.- Stilul manipulator: 3,5, 9, 12, 13, 19, 22, 31, 32, 41, 42, 46, 47, 54, 57.
4.- Stilul asertiv: 2, 8, 14, 18, 23, 24, 27, 33, 34, 38, 43, 44, 45, 53, 58.
Interpretarea rezultatelor:
Stilul la care s-a obtinut numarul maxim de puncte indica atitudinea dominantd in

comunicare, caracteristicile relativ stabile si previzibile ale comportamentului comunicativ.
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o Stilul non-asertiv (atitudinea de fuga pasiva) - tendinta de a se ascunde, de a fugi mai
degraba decat de a infrunta oamenii. Se poate manifesta printr-un exces de amabilitate si
conciliere, prin tendinta de a amana luarea unor hotarari si adesea prin imposibilitatea luarii
acestora, insotitd de cedarea catre altii a dreptului de a decide. La baza acestor manifestari sta o
teama maladivd de a nu fi judecat de ceilalti, ca si supdrarea intensa resimtitd in cazul unui
eventual esec - pentru a le evita individul preferd sa se supuna hotararii celorlalfi. Aceasta nu
exclude un sentiment de ciuda, manie mocnita, ranchiuna.

o Stilul agresiv (atitudinea de atac) - tendinta de a fi mereu in fata, de a avea ultimul
cuvant, de a se impune cu orice pret, chiar cu pretul lezarii si supararii altor persoane. Pentru a
domina, orice mijloc pare a fi utilizabil - infricosarea, contrazicerea, umilirea, compromiterea
celorlalti, atitudinile si comportamentele socante, razbunarea, asumarea unor riscuri excesive.
Aceasta atitudine stimuleaza agresivitatea si antipatia partenerilor si are ca efect pentru persoana
in cauza sentimentul de a nu fi iubita, respectata si apreciata, fapte ce o fac si mai agresiva - se
creeaza un adevdrat cerc vicios al agresivitatii.

o Stilul manipulator (atitudinea de manipulare) - preferinta pentru un rol de culise, tendinta
de a astepta clipa prielnica pentru a iesi la lumind si a se pune in valoare, tendinta de a cduta
intentii ascunse 1n spatele oricaror afirmatii ale celorlalti. Persoana evita sa spuna deschis ceea ce
gandeste, 151 schimba opiniile dupd cele ale interlocutorului, 11 place sa fie in preajma celor mari
si puternici (ca o compensare a propriilor slabiciuni) sperand sa obt{ind beneficii din vecinatatea
cu acestia. Persoanele din aceasta categorie urmaresc ca ceilalti sd facd ceea ce ar dori ele, dar
acest lucru sa nu presupuna confruntari deschise - fie ele rationale, constructive - de tip asertiv,
fie ele conflictuale - de tip agresiv; este vorba mai degraba de a astepta ca situatia sa se intoarca
in favoarea lor. Adesea aceste persoane "joaca roluri" diverse, ca semn al insuficientei maturizari
sociale, aceasta si in legdtura cu un statut social slab, precar, nesatisfacator. Problema indivizilor
manipulatori este de a-si ascunde slabiciunea, de a nu fi descoperiti pentru ca si ei se tem de
judecata celorlalti si de a nu fi marginalizati.

o Stilul asertiv (atitudinea constructiva) - capacitatea de autoafirmare, de exprimare onesta,
directa si clara a opiniilor si a drepturilor proprii fara agresivitate si fard a-i leza pe ceilalti;
capacitatea urmaririi propriilor interese fara incalcarea nevoilor celorlalfi. Persoana stie sa
asculte si este dispusa sa inteleaga, stie sa fie ea insdsi (fard simuldri si "jocuri de rol") si sa se
bazeze pe sine. Este cea mai buna atitudine pentru ca permite atingerea scopurilor propuse fara a

provoca resentimentele celorlalti si chiar castigandu-le adesea simpatia.
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Anexa 7

Metoda determinarii stilului managerial ( A.L. Juravliov) [182]
NUME/ Prenume. ........o.ouvieieiniiieieeee e, Varsta........... Data..................
Instructaj: Chestionarul congine 16 grupe de afirmatii ce caracterizeaza calitatile de
afaceri ale managerilor. Fiecare grupa contine trei afirmatii, notate prin literele A,B, sau C. Dvs.
trebuie sa citifi atent fiecare din cele trei afirmatii care se refera la o singura grupa si sa alegeti

una singurd, care dupd parerea Dvs. corespunde mai mult managerului. Notati aceasta afirmatie

pe lista de raspunsuri cu litera corespunzatoare

Nr. A B C
1. | Centralizeaza conducerea, Se straduie sa hotarasca Unele probleme importante
cere sa i se dea informatie lucrurile impreuna cu se hotdrasc fara participarea
numai lui subalternii, singur rezolva managerului, functiile lui le
numai cele mai operative indeplinesc altii
intrebari
2. | Intotdeauna di comanda, Da comanda 1n asa fel ca Nu poate da comanda
insarcindri, insista, dar subalternul cu placere
niciodata nu roaga pe indeplineste
nimeni
3. Se straduie ca loctiitorii ui | Managerul este indiferent Incearca sa obtina
sa fie specialisti calificati cine lucreaza la el adjunct sau | supunerea si indeplinirea
ajutor sarcinilor de catre adjunct si
loctiitor fara discutie
4. | 1l intereseazi numai Lucrul nu-1 intereseaza si de | Hotarand insarcinarile de
indeplinirea planului, dar aceea are o atitudine formala | serviciu se straduie sa
nu relatiile Intre colegi fatd de el formeze atitudini bune in
colectiv
5. | Este conservativ pentru ca | Initiativa subalternilor nu este | Se straduie ca subalternii sa
se teme de ceva nou primita de manager lucreze independent
6. | Managerul de obicei nuse | Nu iubeste cand este criticat | Critica 0 asculta, incearca
supara, dar da ascultare si nici nu ascunde acest lucru | sa ia masuri, dar nu
intreprinde nimic
7. | Se creeaza impresia ca Responsabilitatea este Managerul singur
managerul se teme sa repartizata intre manager si prelucreaza hotararile sau le
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raspunda de actiunile sale, | subalterni anuleaza
vrea sa micsoreze
raspunderea sa

8. | Permanent se sfatuieste cu | Subalternii nu numai cd dau | Nu admite ca subalternii sa-
subalternii mai ales cu sfaturi, dar pot da si indicatii | i dea sfaturi sau mai mult,
lucratorii cu experientd managerului sa aiba pretentii

9. | De obicei se sfatuieste cu Permanent converseaza cu Pentru indeplinirea oricarui
adjunctii si cei mai jos pusi | subalternii, vorbeste despre lucru nu de rareori e nevoit
manageri, dar nu cu situatia in colectiv, greutatile | sa-i convinga pe subalterni
subalternii de rand care e nevoie sa fie Tnvinse

10. | Se adreseaza cu subalternii | In relatiile cu subalternii In adresare cu subalternii
amabil si binevoitor deseori manifesta indiferentd | poate fi sever si netacticos

11. | In situatii critice managerul | In situatii critice managerul, | Situatiile critice nu schimba
nu poate face fata de regula trece 1a metode mai | metodele lui manageriale
insarcinarilor sale aspre de conducere

12. | Singur rezolva chiar si Daca nu stie ceva nu se teme | El nu poate actiona singur,
intrebdrile care nu sunt bine | sd recunoasca si se adreseaza | dar asteapta ,,imbolduri”
cunoscute dupa ajutor la altii dintr-o parte

13. | Probabil el nu este chiar un | El este exigent, dar totodata e | Poate fi foarte sever si chiar
om exigent si cu dreptate se agatd de maruntisuri

14. | Controland rezultatele Intotdeauna controleazi Controleaza lucrul de la caz
observa partea pozitiva si ii | foarte sever lucrul la caz
lauda pe subalterni subalternilor si a colectivului

15. | Managerul poate sé tind in | Des le face subalternilor Nu poate actiona asupra
maini ordinea si disciplina | observatii si mustrari disciplinei

16. | In prezenta managerului Sa lucrezi impreund cu Subalternii sunt fara
Subalternii lucreaza in managerul este interesant supraveghere
incordare

Cheia

Nr. | A B C

1 D K P

2 D K P

3 K P D
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4 D P K
5 P D K
6 K D P
7 P K D
8 K P D
9 D K P
10 K P D
11 P D K
12 D K P
13 P K D
14 K D P
15 K D P
16 D K P

Intepretarea rezultatelor:

D — directiv
K — colegial
P - permisiv

Componenta directiva:

- orientare dupa parerea si aprecierea proprie;

tendinta spre putere, incredere in sine, inclinatie spre o disciplina severa, formala, pastreaza
distanta fata de subalterni;

- lipsa dorintei de a-si recunoaste greselile;

- ignora inifiativa, activitatea creativa a persoanelor;

- hotaraste in nume propriu;

controleaza strict actiunile subalternilor.

Componenta pasiva:

- atitudine familiara in relatia cu subalternii;

- lipsa rigiditatii, a disciplinei severe si a controlului;

- tendinta de a trece responsabilitatea si luarea deciziilor in seama subalternilor.

Componenta colegiala:

- cerintele si controlul coincid cu inifiativa si abordarea creativa asupra indeplinirii activitatii si
respectarea disciplinei in mod constient;

- tendinta de a delega obligatiunile si de a imparti responsabilitatea;

- democratizarea in luarea deciziilor.
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Anexa 8
Chestionar de evaluare a raspunsurilor masteranzilor/profesorilor scolari/managerilor cu

privire la negocierea educationala

Nume/ Prenume. ...........oiiiiiiiiii Varsta........... Data..................
1. Explicati conceptul de negociere educationala.
2. Numiti cateva strategii, tactici si tehnici de negociere.
Strategii:
Tactici:
Tehnici:
3. Indicati care sunt etapele procesului de negociere
4. Considerati ca este necesara negocierea in realizarea functiilor manageriale?
5. Sustineti cd managerul scolar trebuie sa posede competenta de negociere?
6. Numiti cursurile care credeti ca ar contribui la formarea competentei de negociere
7. Identificati problemele specifice negocierii in domeniul educational
8. Ce propuneri ati avea pentru a imbunatati procesul de negociere in sistemul educational?
9. Argumentati importanta/ rolul negocierii in educatie
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Anexa 9
Tabelul raspunsurilor masteranzilor/profesorilor scolari/managerilor cu privire la
negocierea educationala.

La intrebarea 1. Explicati conceptul de negociere educationala.

Raspunsurile masteranzilor

1.

10.

Negocierea educationald reprezintd determinarea unui numitor comun intr-o problema
educationala.

Negocierea educationala reprezintd rezolvarea competentd a conflictelor pentru a obtine
ceea ce dorim.

Negocierea este o conditie indispensabild pentru realizarea functiilor si a activitatilor ce
aplaneaza divergentele in cadrul institutiei de invatdmant.

Negocierea este o artd ce are influentd asupra tuturor sferelor de activitate inclusiv in
domeniul educational.

Negocierea este un fenomen social, interuman, un proces organizat cu afinitate precisa
care se va incheia cu un rezultat, este un proces competitiv.

Negocierea educationala este o conditie indispensabild pentru realizarea functiilor si
activitatilor ce aplaneaza divergentele organizationale in cadrul unei institutii.

Negocierea educationald reprezintd un proces de comunicare dintre doi sau mai multi
parteneri prin care se rezolva conflictele de interese existente intre ei.

Negocierea educationala este o modalitate de rezolvare a unor probleme educationale.
Negocierea educationald reprezintd determinarea unui numitor comun intr-o problema
educationala.

Negocierea educationald reprezintd rezolvarea competentd a conflictelor pentru a obtine

ceea ce dorim.

Raspunsurile profesorilor scolari

1.

Negocierea educationald este un mod de a gandi, o atitudine pentru a convinge si a
ajunge la un consens.

Negocierea educationala reprezinta un act de comunicare cu participarea partenerilor de
negociere pentru medierea conflictelor in cadrul unei institutii de invatamant.

Negocierea educationald este un dialog intre parteneri cu interese diferite, care in urma
discutiilor ajung la o intelegere, la o decizie comuna.

Negocierea educationala reprezintd un tratat de aplanare a conflictelor cu ajutorul
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10.

tacticilor si tehnicilor de negociere.

Negocierea educationala este un proces de comunicare specific ce contribuie la
rezolvarea divergentelor in sistemul de invatamant.

Negocierea educationald reprezintd un proces de colaborare bilaterald, ce prevede tratarea
unei probleme in vederea Incheierii unui acord.

Negocierea educationald este un act comunicativ de facilitare a rezolvarii unei situatii de
conflict prin intermediul tratativelor Intre partile negociatoare.

Negocierea educationala este o modalitate rational-umana de aplanare a situatiilor
divergente.

Negocierea educationala reprezinta un proces competitiv desfasurat pe baza dialogului
intre participantii la procesul de negociere, ce prevede tratarea unei probleme si luarea
unei decizii.

Negocierea educationala este calea optima de rezolvare a problemelor, gasirea unui

consens $i nu a unei victorii.

Réspunsurile managerilor

1.

10.

Negocierea educationala — o metodd de colaborare in vederea ajungerii la un numitor
comun.

Negocierea educationald reprezintd metoda de baza de aplanare a conflictelor pe cale
amiabila.

Negocierea educationala este o modalitate eficienta de aplanare a divergentelor.
Negocierea educationald consta in stabilirea si solutionarea problemelor din sistemul
educational.

Negocierea este predestinatd pentru remedierea conflictelor in sistemul educational.
Negocierea educationala reprezintd un concept ce prevede atenuarea situatiilor de conflict
ce apar intre subiectii educationali.

Conceptul de negociere educationald prevede respectarea normelor de eticd cand
gestionam un conflict.

Negocierea educationala reprezintd un dialog in baza unor inconveniente Intre
participantii la negociere pentru a stabili puncte comune.

Negocierea educationala este o0 modalitate rationald de medierea a conflictelor.
Negocierea educationald reprezintd un proces de comunicare, bine argumentat intre doi

sau mai multi parteneri pentru a rezulta un progres.
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La intrebarea 2. Numiti ciateva strategii, tactici si tehnici de negociere.

Raspunsurile masteranzilor

1. Strategii: Directe, Indirecte.
2. Tactici: Constrangerea, Omul de paie, Apelul la norme, Surpriza.

3. Tehnici: Culpabilizarii, Praful in ochi.

Raspunsurile profesorilor scolari

1. Strategii: Win-Win, Win-Lose, Lose-Win, Lose-Lose, Integrative, Distributive.
2. Tactici: Ofensive, Defensive, Dar, daca..., Amanarea.

3. Tehnici: Mnaipulatoare, Culpabilizarii.

Raispunsurile managerilor

1. Strategii: Directe, Indirecte, Ofensive. Defensive.
2. Tactici: Constrangerea, Omul de paie.

3. Tehnici: Convingerea, Surprizei.

La intrebarea 3. Indicati care sunt etapele procesului de negociere.

Réaspunsurile masteranzilor

1. Stabilirea obiectivelor/ Derularea procesului de negociere propriu-zis/ Rezolvarea de
probleme.

2. ldentificarea problemei propriu-zise/ Stabilirea divergentelor/ Propunerea solutiilor ce ar
satisface cerintele ambelor parti.

3. Introducerea in negociere/ Desfasurarea negocierii/ Incheierea negocierii.

4. Cunoasterea partenerilor/ Stabilirea obiectivelor/ Negocierea/ Exprimarea argumentelor

si contraargumentelor/ Evaluarea rezultatelor obtinute.

Inceputul procesului de negociere/ Conversatia/ Incheierea procesului de negociere.

Prenegocierea/ Negocierea propriu-zisa/ Postnegocierea.

Pregitire negocierii/ Tocmeala/ Incheierea negocierii si preluarea unui angajament.

Planificarea negocierii/ Desfasurarea negocierii/ Evaluarea rezultatelor negocierii.
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Pregatirea negocierii/ Elaborarea unei strategii/ Inceperea negocierii/ Clarificarea
pozitiilor.

10. Stabilirea problemei/ Dezbaterea/ Concluziile.

Raspunsurile profesorilor scolari

1. Cunoasterea partenerilor de discutie/ Stabilirca obiectivelor/  Exprimarea

contraargumentelor.

174




© N o g B

Initiald/ Finala.

Prenegocierea/ Negocierea propriu-zisa/ Postnegocierea.

Stabilirea problemei si a partilor negocierii/ Desfasurarea discutiilor in stabilirea
compromisurilor/ Concluziile si rezultatele negocierii.

Initiala/ Negocierea propriu-zisa/ Incheierea negocierii.

Identificarea problemei/ Negocierea/ Solutionarea problemei.

Introductiva/ Dezbateri si analize/ Incheierea negocierii.

Identificarea conflictului/ Negocierea/ Identificarea solutiilor.

Pregétirea negocierii/ Stabilirea obiectivelor/ Desfasurarea negocierii/ Identificarea
solutiilor.

Identificarea conflictului/ Analiza cauzelor aparitiei conflictului/ Determinarea cdilor de

rezolvare a conflictului.

10. Identificarea problemei/ Dezbaterea problemei/ Rezolvarea problemei.

Raspunsurile managerilor

2.
3.

Prenegocierea/ Negocierea propriu-zisa/ Postnegocierea.

Stabilirea obiectivelor/ Cunoasterea partenerului/ Inceperea negocierii/ Desfasurarea
negocierii/ Incheierea negocierii.

Pregitirea/ Dezbaterea/ Incheierea.

Indicarea problemei/ Stabilirea etapelor de gestionare a conflictului/ Identificarea
solutiei.

Introductiva/ Desfasurarea negocierii/ Incheierea negocierii.

Pregitirea negocierii/ Elaborarea strategiei de negociere/ Inceperea negocierii/
Clarificarea pozitiilor.

Stabilirea problemei/ Desfasurarea negocierii/ Rezultatele negocierii.

Identificarea problemei/ Negocierea propriu-zisa/ Acordul.

10. Pregatirea negocierii/ Stabilirea obiectivelor/ Evaluarea punctelor tari si slabe.

La intrebarea 4. Considerati ci este necesara negocierea in realizarea functiilor

manageriale?

Raspunsurile masteranzilor

1.

Negocierea este necesara in realizarea functiilor manageriale, deoarece mai usor se vor
lua deciziile, vor fi repartizate sarcinile Tn dependenta de capacitdtile persoanei si se va

mentine o atitudine pozitiva in colectiv.
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10.

In realizarea functiilor manageriale este necesari negocierea.

Da, negocierea este necesara in realizarea functiilor manageriale, deoarece aceasta
presupune un management eficient.

Da, deoarece managerul poate facilita rezolvarea conflictelor si reduce diverse probleme.
Bineinteles, datoritd negocierii obtinem rezultate frumoase in realizarea functiilor
manageriale.

Da, deoarece pentru un succes al institutiei managerul trebuie sd sad-si Indeplineasca
functiile sale, sa fie in cdutare de inovatii pentru dezvoltare.

Negocierea este necesara pentru realizarea functiilor manageriale pentru a obtine granturi
si a castiga proiecte.

Negocierea este necesara in realizarea functiilor manageriale, deoarece detine un loc
aparte pentru o buna gestionare si administrare.

Negocierea este importantd in realizarea functiilor manageriale, asigurand un succes
esential al activitatii educationale.

Da, negocierea este importanta in realizarea functiilor manageriale, deoarece un manager

nu va putea dezvolta institutia, dacd nu va putea negocia.

Raspunsurile profesorilor scolari

1.

Desigur, fiindca orice problema este necesar de rezolvat prin negociere pentru un final
bun.

Negocierea este necesara in realizarea functiilor manageriale, deoarece aceasta ar evita
esecul scolar si ar conduce la realizarea obiectivelor puse in fata managerului.

Negocierea este necesara in realizarea functiilor manageriale pentru a evita situatiile
tensionate.

Consider ca este absolut necesarad negocierea in realizarea functiilor manageriale.

Da, este necesara negocierea in realizarea functiilor manageriale din moment ce
conlucreaza cu oameni dar nu cu mecanisme de realizare a scopurilor.

Da, consider cad negocierea este necesara in realizarea functiilor manageriale pentru ca
ofera posibilitatea de aplanare a neintelegerilor.

Negocierea joaca un rol important in realizarea functiilor manageriale, deoarece
managerul trebuie sd conlucreze cu toti actantii sistemului educational.

Este absolut necesard negocierea pentru realizarea functiilor unui manager, pentru ca este
modalitatea de a convinge partenerii de negociere (cadre didactice, elevi, parinti).

Bineinteles, pentru realizarea cu succes a functiilor, managerul scolar are nevoie de a
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negocia cu toti membrii comunitatii, inclusiv cu membrii institutiei.

10. Negocierea oferda managerului scolar posibilitatea sd-si realizeze cu succes functiile si

atributiile de serviciu.

Raspunsurile managerilor

1.
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Managerul scolar trebuie sa fie un bun negociator si mediator pentru a rezolva diferite
conflicte spontane.

Da, desigur, negocierea este necesara pentru realizarea functiilor manageriale.

Da, consider ca negocierea este necesara pentru realizarea tuturor functiilor manageriale.
Consider ca negocierea este indispensabila in realizarea functiilor manageriale.

In realizarea functiilor manageriale, negocierea are un rol primordial, deoarece toate
activitatile tin de relationarea cu diversi actori educationali.

Da, negocierea este necesara in realizarea functiillor manageriale, deoarece managerul
trebuie sa presteze servicii de calitate atat in interiorul institutii cat si In exterior.
Negocierea este indispensabila in Indeplinirea cu succes a functiilor manageriale.

Este oportun de a utiliza negocierea ca instrument in realizarea functiilor manageriale.
Functiile manageriale ar fi mai usor de realizat dacd managerul scolar ar negocia pe o

cale amiabila.

10. Negocierea este de un real folos managerului scolar in realizarea functiilor sale.

La intrebarea 5. Sustineti ci managerul scolar trebuie s posede competenta de negociere?

Raspunsurile masteranzilor

1.

Managerul scolar trebuie sa posede competenta de negociere pentru a colabora cu
subalternii, pentru a face fatd atributiilor manageriale si pentru a rezolva probleme
importante.

Da, managerul scolar trebuie sa posede competenta de negociere.

Da, fiindcda managerul scolar indeplineste rolul de mediator in stuatiile de criza
educationala.

Da, deoarece sunt multe situatii care necesita negociere pentru a eficientiza procesul
educational.

Orice persoana trebuie sd posede aceastd competentd, iar un manager scolar in primul
rand.

Da, managerul scolar trebuie sd posede competenta de negociere pentru a putea negocia

si a convinge subiectii educationali.
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7.
8.

9.

Desigur, managerul scolar trebuie sa posede aceasta competenta.

Consider cd managerul scolar trebuie sd posede competenta de negociere pentru a
monitoriza si solutiona probleme evidente.

Negocierea este una dintre cele mai importante competente pe care trebuie sa le posede

un manager.

10. Da, deoarece un manager fard aceastd competenta nu va avea succes in functia pe care o

detine.

Raspunsurile profesorilor scolari

1.
2.

Da, desigur, managerul scolar trebuie sa posede competenta de negociere.

Managerul scolar trebuie sd posede competenta de negociere, fiindcd aceasta asigura
functionarea relatiilor in cadrul intregului colectiv.

Managerul scolar este modelul si persoana care trebuie sd posede competenta de a
convinge, de a realiza un discurs, de a negocia.

Da, managerul scolar e necesar sa posede competenta de negociere, aceastad competenta
fiind una dintre competentele prioritare ale managerului scolar.

Managerul scolar trebuie sa posede competenta de negociere pentru a rezolva situatiile
dificile.

Managerul scolar este necesar sa posede competenta de negociere, deoarece conduce un
colectiv format din membri cu caractere, temperamente si principii diferite.

Da, sustin ca managerul scolar trebuie sa posede competenta de negociere, deoarece nu e
posibil de ajuns la un numitor comun cu subiectii negocierii fard a negocia.

Da, deoarece este o competentd primordiald oricdrui manager si sustine climatul
educational si psihologic.

Managerul este modelul care trebuie sd posede competenta de negociere pentru a

convinge si a-si argumenta punctul de vedere.

10. Desigur, pentru un manager scolar este oportun de a poseda competenta de negociere.

Raspunsurile managerilor

1.

Obiectivul major al managerului este de a elimina orice tip de conflict, de a mentine
ordinea, pentru a nu dezbina si impiedica obtinerea performantelor.

Managerul trebuie sa fie un partener activ si responsabil, un bun ,dirijor” al intregului
proces educational, pentru a nu permite crearea situatiilor de criza educationala.

Da, managerul scolar trebuie sd posede competenta de negociere.
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10.

Da, neapdrat managerul scolar trebuie sa posede competenta de negociere.

Managerul scolar trebuie sa fie calculat, echitabil, corect si democrat, adicd sa posede
abilitdti si competente care i-ar permite sa negocieze.

Un manager scolar este obligat sa posede competenta de negociere.

Managerul scolar trebuie sa poata rezolva dificultatile si conflictele din institutia de
invatamant.

Managerul scolar ar facilita medierea divergentelor, daca ar poseda competenta de
negociere.

Desigur, un manager scolar de succes trebuie sa posede competenta de negociere.

Pentru a putea face fatd cu usurintd problemelor din cadrul institutiei, managerul scolar

trebuie sd posede competenta de negociere.

La intrebarea 6. Numiti cursurile care credeti ca ar contribui la formarea competentei de

negociere.

Raspunsurile masteranzilor

1.

2
3
4
5.
6
7
8
9

10.

Managementul conflictului.
Mentorat si negocierea educationala.
Managementul resurselor umane.
Negocierea educationala.
Managementul educational.
Managementul negocierii.
Comunicarea si negocierea eficienta.
Managementul proiectelor.
Psihologia comunicarii si negocierii.

Tactici si tehnici de comunicare si negociere educationala.

Raspunsurile profesorilor scolari

1.

2
3
4.
5
6
7

Conlflictele educationale si modalitatile lor de rezolvare.
Management si specificul negocierii educationale.
Strategii si tactici de rezolvare a conflictului.
Negocierea educationala.

Managementul rezolvarii conflictelor educationale.
Modalitati de rezolvare a conflictelor.

Managementul educational.
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8.
9.

10.

Comunicare si negociere.
Strategii de negociere.

Negocierea de succes.

Raspunsurile managerilor

1.
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Negocierea manageriala.

Negociere si comunicare.

Cultura comunicarii.

Negocierea educationala.

Managementul educational.

Psihologia comunicarii si negocierii.
Negociere si management educational.
Comunicarea si negocierea educationala.

Etica negocierii.

. Negocierea eficienta.

La intrebarea 7. Identificati problemele specifice negocierii in domeniul educational

Raspunsurile masteranzilor

1.
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10.

Diferente de mentalitate a partenerilor de negociere, incompatibilitatea Intre negociatori.
Lipsa receptivitdtii pentru schimbare.

Convingeri preconcepute.

Luarea deciziilor pe un termen scurt.

Lipsa cunostintelor cu privire la negociere.

Lipsa competentei de a asculta si de a analiza cu rdbdare pozitiile altor persoane.

Lipsa de specialisti competenti in negociere.

Insuficienta pregatirii profesionale a managerilor scolari in domeniul negocierii
educationale si lipsa experientei de negociere a managerilor scolari.

Diverse stiluri de negociere si comunicare ale partenerilor de negociere.

Raspunsurile profesorilor scolari

1.

2
3.
4

Lipsa abilitatilor de negociere.
Comunicarea ineficienta si agresiva intre partenerii de negociere.
Iresponsabilitatea partilor negociatoare.

Lipsa dorintei partilor negociatoare de a rezolva conflictul, nedorinta de a coopera.
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Luarea deciziei in favoarea unei parti si neglijarea partii adverse.

Opinii contradictorii si interese diferite.

Problema lipsei tactului pedagogic in procesul de negociere educationala.
Lipsa competentei de comunicare asertiva.

Diferente de caracter sau temperament.

10. Nerespectarea normelor de etica profesionala.

Raspunsurile managerilor

1.

2
3
4
S.
6
7
8
9

Problema lipsei practicilor in negociere.

Comunicarea ineficienta/ deficienta de comunicare.

Lipsa de experienta.

Timpul limitat pentru practicarea unui proces de negociere.

Lipsa surselor de documentare privind rezolvarea conflictelor in sistemul educational.
Nerespectarea partenerilor de negociere.

Necunoasterea tuturor strategiilor, tacticilor si tehnicilor de negociere.

Nerespectarea tuturor etapelor de negociere.

Conflictul de valori.

10. Lupta pentru putere.

La intrebarea 8. Ce propuneri ati avea pentru a imbunétati procesul de negociere in

sistemul educational

Raspunsurile masteranzilor

1.
2
3
4.
5
6
7.

8.
9.

Posedarea unui vocabular elevat.

Demararea procesului de negociere intr-un spirit calm, fara excese.

Manifestarea unei atitudini tolerante bazate pe incredere.

Obtinerea unor aranjamente realiste, practice, realizabile.

Implicarea in procesul de negociere a altor persoane responsabile.

Negocierea sd fie planificatd cu cateva luni inainte de desfdsurarea propriu-zisa a
negocierii.

Sa fie aleasd o locatie potrivita pentru desfasurarea negocierii.

Limbaj adecvat.

Prezenta unor persoane competente.

10. Cunoasterea etapelor negocierii.

Raspunsurile profesorilor scolari

181




a c w0 N oE

6
7.
8
9

Cunoastere etapelor de negociere.

Formarea competentei de negociere educationala.

Implicarea unor persoane terte pentru aplanarea situatiilor divergente.
Promovarea transparentei in procesul de negociere in sistemul educational.
tehnicile folosite in cadrul procesului de negociere.

Dialog si feedback pozitiv intre subiectii educationali.

Exprimarea punctelor de vedere intr-un mod clar.

Formarea unei atitudini de complezenta Intre partenerii de negociere.

Evitarea stereotipurilor in negociere.

10. De insusit diverse strategii, tactici si tehnici specifice negocierii.

Raspunsurile managerilor

1.

4
5
6.
7
8
9

Crearea unui climat pozitiv/ prietenos/ deschis intre subiectii educationali atat interni cat
si externi.

Cooperarea si comunicarea activa.

Managerii scolari trebuie sa fie familiarizati cu procesul de negociere in sistemul
educational.

Realizarea de sedinte/ seminare/ traininguri tematice privind procesul de negociere.
Stabilirea relatiilor de incredere intre manageri si profesori/ elevi/ parinti.

Transparenta 1n orice proces de negociere.

Respectul reciproc.

Posedarea competentei de comunicare asertiva.

Partenerii sa fie deschisi si sa accepte o schimbare.

10. Partenerii de negociere sa dea dovada de perseverenta si rabdare.

La intrebarea 9. Argumentati importanta/rolul negocierii in educatie.

Raspunsurile masteranzilor

1.

Rolul negocierii in educatie este de a depasi situatiile critice, de a mentine relatiile
interpersonale pentru o colaborare pozitiva.

Negocierea este foarte importantd pentru a evita neintelegerile si conflictele intre
subiectii educationali.

Importanta negocierii este majord, deoarece raspunde nevoilor concrete In asigurarea
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10.

relatiilor interumane pozitive.

Negocierea este importantd in educatie, deoarece de succesul negocierii depinde succesul
educatiei.

Rolul negocierii in educatie este actual pentru a obtine proiecte si resurse, ce vor
contribui la Tmbunatatirea procesului educativ pentru a fi competitivi pe piata
educationala.

Importanta negoCierii este mare, deoarece datoritd negocierii atingem scopurile propuse
st ludm deciziile corecte.

Negocierea in educatie are o importantd majorad, deoarece este 0 metoda eficientd pentru
realizarea unor sarcini de diferit rang de complexitate.

Negocierea este importantd deoarece oferd posibilitatea de a selecta cele mai optime
solutii si de a colabora cat mai eficient cu angajatii.

Negocierea este necesara in educatie pentru implementarea diferitor proiecte
educationale, pentru adaptarea, perfectionarea si formarea unor conditii optime in
institutia de Invatadmant.

Negocierea are un rol important, deoarece numai prin comunicare si negociere poti

aplana conflicte si obtine succes.

Raspunsurile profesorilor scolari

1.

Rolul negocierii in educatie este de o importantd primordiala, deoarece tine sub control
situatiile de problema si imbunatateste procesul instructiv-educativ.

Importanta negocierii in educatie este major, deoarece trebuie sd cunoastem cum sa
aplanam situatiile de conflict ce apar zi de zi.

Negocierea este de o importantd primara in sistemul educational pentru rezolvarea
multiplelor probleme pe o cale pasnica, intr-un mod calm, fara agresiuni si de a obtine
profit prin negociere.

Negocierea este importantd 1n educatie, deoarece acest proces ar facilita medierea
conflictelor.

Rolul negocierii in educatie este de a forma o atmosfera armonioasd intre subiectii
educationali.

Este foarte important rolul negocierii in educatie, deoarece negocierea ar facilita cursul
european al educatiei din Republica Moldova.

Negocierea in educatie este importantd pentru mentinerea unui climat favorabil in cadrul

unei institutii de invatamant.
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8.
9.

10.

Negocierea in educatie este importantd pentru atingerea unor scopuri bine determinate.
Rolul negocierii in educatie este de a evita aparitia si agravarea situatiilor de conflict.
Rolul negocierii este indispensabil in procesul educativ pentru a asigura calitatea

invatdmantului conform cerintelor societatii.

Raspunsurile managerilor

1.

10.

Importanta negocierii este majora pentru rezolvarea conflictelor in cadrul procesului
instructiv-educativ.

Negocierea este importanta pentru a cdpata unele beneficii in sistemul educational.
Negocierea educationald joacd un rol important, deoarece situatii de conflict pot aparea
oricand intre subiectii educationali, de aceea negocierea este importantd pentru a aplana
conflictele.

Rolul negocierii este imens pentru a rezolva situatiile divergente in mediul educational.
Negocierea are o importantd deosebitd pentru mentinerea unui proces educational
productiv.

Negocierea in educatie are un rol important, deoarece educatia trebuie sd contribuie
constructiv la formarea unei societati bazate pe valori.

Negocierea educationald este de o importantd primordiald deoarece monitorizeaza
procesul educativ intr-un mod benefic.

Negocierea implica o importantd majora pentru aplanarea situatiilor conflictuale si pentru
atingerea unor obiective stabilite.

Negocierea este foarte importantd in educatie pentru a conduce si organiza procesul de
educatie si pentru a media conflictele.

Negocierea este importantd pentru functionarea eficientd a unei institutii de invatadmant si

un management de calitate si pentru instalarea unui climat optim de lucru.
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Anexa 10

Tabelul configurarii avantajelor si dezavantajelor

stilurilor de negociere [8; 28; 165; 192; 204]

Stilul Abordare Avantaje Dezavantaje
Evitare Lose-Lose | -Reduce emotiile intense. -Creste tensiunea in relatii si
(Pierdere- -Este efectiv cand este utilizat | dificultatea rezolvarii unei
Pierdere) in probleme neimportante. dispute.
”Lasa-ma in | -Permite evitarea capcanelor -Influenteaza perceperea unui
pace” urgentei. conflict ca fiind mai grav decat
-Mentinerea relatiilor de in realitate.
parteneriat. -Persistarea indeciziei care
-Evitarea situatiilor ce pot crea | poate duce la frustrare.
tensiuni. -Demotivarea.
-Retragerea din negocieri chiar
si In cazul 1n care existd sanse
de castig.
Conciliant Lose-Win -Este efectiv cand este utilizat | -Conduce la luarea unor
(Pierdere- in scopuri neimportante si cand | decizii ineficiente.
Castig) acordam credit de incredere -Ofera posibilitatea de a
”Cum zici unei persoane. profita de o anumita oferta.
tu” -Necesita toleranta si -Creeaza impresia ca sta bine
acceptarea celorlalti parteneri. | pe propriile picioare.
-Stimuleaza adaptarea la -Cineva se sacrifica si devine
situatiile de negociere. victima celuilalt
Competitie | Win-Lose -Este efectiv in situatii de -Prejudiciaza relatiile de
(Castig- urgenta si daca o problema este | parteneriat.
Pierdere) critica. -Contribuie la aparitia
”Cum zic -Favorizeaza creativitatea. situatiilor stresante.
eu, ori -Mentine continuitatea n -Susciteaza invidie prin
nicicum” atingerea obiectivelor. insatisfactia partenerilor care

-Favorizeaza partenerul care
este lider.

-Perseverenta partenerilor de a

au pierdut procesul de
negociere.

-Ascunderea informatiei care i-
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obtine ceea ce doresc.

ar putea aduce celeilalte parti

un avantaj.
Compromis | Win/Lose- | -Este efectiv cand nu este timp | -Acceptarea unei solutii mai

Lose/Win de a ne angaja intr-un stil putin efectiva, care ne va
(Castig/Pier | colaborativ, sau cand utilizarea | conduce spre compromis.
dere- unui alt stil nu este eficient. -Insatisfactie privind rezultatul
Pierdere/Ca | -Favorizeaza spiritul de echipa. | negocierii.
stig) -Colaboreaza si imbunatateste | -Este un mod de evitare,
”Am sa fac | ambianta de negociere. pentru ca nu permite
asta, daca tu | -Exista doi castigatori. aprofundarea unui conflict.
faci asta” -Contribuie la o solutie de grup | -Solutia poate fi pripita si

a problemei. conflictul poate reaparea.

-Satisfactia mutuald a

partenerilor.

-Tendinta de reducere a

pretentiilor.

Colaborare | Win-Win -Atingerea scopurilor proprii si | -Necesita timp si cunostinte

(Castig- ale partenerului. pentru alegerea metodelor de
Castig) -Dezvoltarea bunelor relatii. rezolutie.
”Sa gasim | -Mentinerea unei ambiante -Nu permite impunerea
cea mai agreabile. propriului punct de vedere.

bunad solutie
pentru

ambii”

-Creeaza si unifica grupul.
-Cautarea de solutii creative
care sd faca ambele parti sa
castige.

-Realizarea unui schimb
deschis, liber, degajat de idei si
informatii, se scot la lumina
toate problemele.
-Ascultarea parerii celeilalte
parti inaintea exprimarii
propriei pareri.

- Incredere reciproca.

Poate apdrea a o atitudine de
slabiciune.

-Lipsa de fermitate.
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Anexa 11
Curriculum disciplinar
» leoria si practica negocierilor educationale”
I. Cadrul conceptual

In ultimele decenii experienta in negocieri a tarilor europene ne confirmi ci negocierea,
ca stiintd si artd este indispensabild managementului si a devenit una din cele mai importante
conditii ale progresului social.

In lumea contemporani se observa tendinta de amplificare si diversificare continui a
negocierilor, de transformare a lor din actiuni episodice intr-o formad de lucru cu caracter
permanent $i cuprinzator.

In prezent negocierea este consideratid o problema stiintificd de deosebiti important3,
procesul de negociere este recunoscut ca o noud directie de cercetare stiintifica, care cuprinde o
dezvoltare fard precedent a negocierilor in cele mai diverse domenii, inclusiv in domeniul
managementului educational.

Studierea negocierilor are un caracter complex. Se studiazd mai multe aspecte ale
negocierilor: istoric, sociologic, psihologic, empiric, tehnologic si educational.

Managementul educational reprezinta un sistem de relatii construite/elaborate in vederea
optimizarii acestora prin negociere si corelare judicioasd a tuturor componentelor si fenomenelor
educatiei si ale subiectilor educatiei. Din aceasta perspectiva, insusirea unui sistem de cunostinte,
formarea de capacitati si competente de negociere educational-manageriale, promovarea unei
culturi managerial-negociatoare este conditia unui management de calitate.

Sistemul educational necesitd schimbari stringente, reforme de optimizare, iar
valorificarea negocierilor in educatie ar asigura eficacitatea si eficienta managementului
educational si dezvoltarea/modernizarea institutiilor de invatamant.

Negocierea educationald contribuie la rezolvarea problemelor de interes comun,
reglementarea divergentelor, dezvoltarea colaborarii, a adoptarii si incheierii tratatelor
manageriale in domeniul educational. In conditiile actuale de reformare a sistemului educational
creste rolul negocierilor ca forma a activitatii diplomatice de aplanare a situatiilor divergente.

Cursul este o introducere in teoria si practica negocierilor din cadrul managementului
educational si se adreseaza masteranzilor de profil psihopedagogic, urmarind initierea lor in
complexitatea si diversitatea problemelor managementului modern. Incadrarea in sistemul de
management al pietei educationale, presupune detinerea competentelor manageriale exprimate in

capacitatea de a conceptualiza, pronostica, organiza, coordona, motiva, negocia si evalua.
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Curriculumul asigura studierea teoretico-practica a negocierii din cadrul managementului

educational la trei niveluri de referinta:

-Teoretic — analiza conceptului de negociere educationala;

-Metodologic — relevarea aplicarii principiului interdisciplinaritatii in procesul de studiere a
negocierii §i integrarea competentei negociatoare in ansamblul competentelor profesional-
manageriale, evidentierea specificului conducerii manageriale in contextul sistemului de
invatamant;

-Practic — analiza unor activitati specifice de negociere, a strategiilor, tehnicilor, tacticilor de
negociere si aplicarea lor in practica.

In cadrul cursului ,,Teoria si practica negocierilor educationale” prin aplicarea metodelor
intensive de studiu, masteranzii vor fi orientati spre dezvoltarea gandirii logice, de analiza, de
abordarea multidimensionald a unor situatii problematizante, vor fi antrenati in dezbateri, pe
parcursul prelegerilor si seminarelor, combinand aspectele teoretice si practico-aplicative,
raportul activitatilor teoretice si practice fiind in favoarea instruirii formativ-dezvoltative. Prin
continutul sdu, acest curs are drept deziderat acumularea de catre masteranzi a volumului
informational necesar pentru a intelege rolul si locul procesului de negociere in cadrul
managementului educational, pentru a cunoaste diferite tendinte de dezvoltare in stiinta si
practica manageriala si spre formarea competentei de aplicare a instrumentelor elementare de
negociere indispensabile managementului educational si a unei culturi manageriale.

Programul de studiu are drept obiectiv formarea rationamentului, comportamentului si
culturii negociatoare ca unitate a culturii comportamentale generale si profesional-manageriale.

Cursul ,,Teoria si practica negocierilor educationale” are ca obiectiv instruirea in
domeniul procesului de negociere atat pe calea insusirii cunostintelor teoretice, cat si prin
experimentari practice in scopul formarii competentei de negociere educationald si detinerii artei

de a negocia.

1. Administrarea disciplinei de studiu

Codul Evaluarea Responsabil
disciplinei in Anul Seme Credite
= c
planul de predarii | strul " E S o GE)
g E - o]
invatimant Sl 3 E _cgu o
Astifenei 6
Codul I I 12 |22 |24 |E )
(Mafteuta) Rodica
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II1. Unitati de continut si repartizarea orientativa a orelor

Nr. | Tematica Ore

d/o Curs | Seminar | Act. ind.

1. | Geneza si evolutia conceptului de negociere - delimitari | 2 1 2
conceptuale. Teorii ale negocierii.

2. | Etapele de cercetare stiintificd a negocierii. 2 1 2

3. | Elementele fundamentale ale negocierii. Componentele | 2 1 2
negocierii.

4. | Functiile procesului de negociere. 2 1 2

5. | Principiile procesului de negociere. 2 1 2

6. | Tipuri de negocieri. Diferente ale diferitor tipuri de | 2 1 2
negocieri.

7. | Strategii, stratageme, tactici si tehnici ale procesului de | 2 1 4
negociere educationala.

8. | Etapele procesului de negociere educationala. 2 1 2

9. | Stiluri In negocierea educationala. 2 1 2

10 | Negocierea ca aspect al comunicarii. 2 1 2

11. | Specificul negocierii in educatie. 2 1 2
Probleme specifice procesului de negociere in domeniul | 2 1 2

12. | educational.
Total 22 12 24

IV. Competente

Identificarea reperelor epistemologice ale procesului de negociere.

Aplicarea metodelor stiintifice de management in exercitarea functiilor in negociere.

Aplicarea strategiilor, tehnicilor si tacticilor In procesul de negociere educationala.

Elaborarea strategiilor de optimizare a proceselor de negociere educationala.

Proiectarea/planificarea negocierilor educationale.

Evaluarea procesului de negociere educationala.

Competente generice:

1. Aplicarea criteriilor de cercetare stiintifica in cadrul activitatii profesionale.

2. Capacitatea de a lua decizii.

3. Capacitatea de a se confrunta cu situatii problematizante si de a crea solutii reale.
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4. Capacitatea de a actiona cu fidelitate si transparenta in diverse situatii-problema.

Competente specifice:

- Capacitatea de analiza si sinteza a informatiei achizitionate la nivel de specializare;

- Elaborarea proiectelor de activitate profesionala in domeniul negocierii educationale;
-Perfectionarea abilitafilor de negociere in conformitate cu schimbarile din domeniul
educational;

- Aprecierea importantei procesului de negociere in educatie.

V. Obiectivele generale ale cursului

La nivel de cunoastere:

-Sa determine obiectul de studiu al teoriei si practicii negocierilor.

-Sé identifice diferite concepte, teorii privind geneza si evolutia negocierii ca stiinta si arta.

-Sa distinga functiile si principiile procesului de negociere.

Sa determine principalele aspecte ale strategiilor, tehnicilor si tacticilor de negociere.

-Sa insuseasca regulile de baza in domeniul teoriei si practicii negocierilor.

-Sa distinga diverse paradigme in domeniul teoriei si practicii negocierilor.

-Sé identifice legaturile interdisciplinare ale negocierii.

-Sa interpreteze concepte ale negocierii prin prisma psihopedagogica.

La nivel de intelegere si aplicare:

-Sa realizeze emergenta si originalitatea negocierii.

-Sa analizeze din diverse aspecte conceptele si teoriile in domeniul negocierii.

-Sa clasifice diferite tipuri de negocieri.

-Sa compare diverse stiluri in negociere.

-Sé aplice strategii, tehnici, tactici in procese de negociere in vederea realizarii functiilor,
organizarii proceselor si relatiilor in managementul educational.

-Sa aplice cunostintele dobandite la solutionarea divergentelor din domeniul managementului
educational.

-Sé analizeze codul deontologic al partenerilor in cadrul negocierilor educationale.

-Sa ilustreze problemele actuale ale teoriei si practicii negocierilor in domeniul managementului
educational.

-Sa ilustreze factorii de succes in domeniul teoriei si practicii negocierilor in domeniul
managementului educational.

-Sa utilizeze tehnologiile informationale 1n procesul de prezentare a lucrului individual.

La nivel de integrare:

-Sé elaboreze programe de instruire in domeniul negocierilor educationale.
190



-Sa elaboreze proiecte de dezvoltare individuald a competentelor de negociere educationala.

-Sa elaboreze codul deontologic educational in contextul negocierilor educational-manageriale.
-Séa propuna modalitati eficiente de negociere in contextul managementului educational.

-Sé elaboreze proiecte de cercetare stiintifica in domeniul teoriei §i practicii negocierilor
educationale.

-Sa formuleze diverse scenarii in domeniul stilului de negociere.

-Sa determine prioritatile cercetarii stiintifice in dependenta de actualitatea si complexitatea
problemelor ce tin de domeniul teoriei si practicii negocierilor educationale.

-Sa proiecteze obiective pentru o activitate stiintificd Tn domeniul teoriei si practicii negocierilor
educationale.

-S& construiasca diferite tipuri de solufii la principalele probleme ce tin de negocierile
educationale si etica manageriala.

-Sa dezvolte tehnici si deprinderi de aplicare si executare a negocierilor in managementul
educational.

-Sé formeze deprinderi de abordare metodica a conceptelor, teoriilor si tematicilor care reflecta
domeniul teoriei si practicii negocierilor.

-S& argumenteze necesitatea studierii disciplinei ,,Teoria si practica negocierilor educationale”
pentru masteranzii din domeniul psihopedagogic.

-Sé evidentieze rolul si locul Republicii Moldova in domeniul teoriei §i practicii negocierilor
internationale.

VI. Continuturi si strategii

Subiectul 1. Geneza si evolutia conceptului de negociere — delimitari conceptuale. Teorii

ale negocierii.

Obiective: Unitati de continut

-Elucidarea genezei conceptului de negociere. | -Geneza conceptului de negociere.
-Identificarea de notiuni, concepte, teorii in -Evolutia conceptului de negociere.
domeniul negocierii. -Negocierea: sinteza Intre stiinta si arta.

-Determinarea obiectului de studiu al teoriei si | -Valoarea stiintifica a studiilor cercetatorilor

practicii negocierii. stiintifici in dezvoltarea negocierii.
-Relatarea despre evolutia conceptului de Termeni cheie: negocierea, proces de
negociere. negociere, epistemologia negocierii.

-Explicarea importantei studiului negocierii ca

stiinta.
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-Conceptualizarea valorii epistemologice a

negocierii.

-Aprecierea contributiei cercetatorilor stiintifici

la dezvoltarea teoriilor negocierii si a negocierii

ca stiinta.
Strategii didactice
Nr. | Forme de Nr. | Activitati didactice
d/o | organizare ore
1. Curs introductiv. | 2 Prelegere clasica
2. Seminar 1 -Tabelul conceptelor
integrativ -Brainstorming
-Analiza comparativa
-Graficul T
-Comunicarea orald in baza planului de idei
3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate
individuala -Elaborarea unei comunicdri stiintifice cu tematica
»Procesul de negociere - stiintd sau arta”.

Subiectul 2. Etapele de cercetare stiintifica a negocierii.

Obiective:

- Distingerea etapelor de cercetare stiintifica.
-Compararea etapelor de cercetare stiintifica
a negocierii.

-Analizarea functionalititii modelelor de
negociere in cadrul procesului de negociere.
-Determinarea rolului cercetatorilor stiintifici
specifici etapelor de cercetare stiintifica.
-Evidentierea rolului si importantei fiecarei
etape 1n cadrul procesului de cercetare

stiintificad a negocierii.

Unitati de continut

-Conceptul de model de negociere.

-Etapele de cercetare stiintifica a negocierii.
-Specificul fiecarei etape de cercetare stiintifica
in evidentierea particularitatilor procesului de
negociere.

Termeni cheie: model logic, model de
simulare, modelul trebuintelor, modelul alegerii
duale, modelul fortelor negocierii, modelul
dimensional al negocierii, modelul factorilor
negocierii, etapa psihosociald, etapa decizional-

comportamentald, etapa renasterii psithosociale.
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Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activititi didactice

d/o | organizare ore

1. Curs tematic 2 Prelegere

2. Seminar 1 -Discutii si dezbateri
integrativ -Explicatia

-Tabelul comparativ

-Demonstratia
3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate
individuala -Elaborarea unui studiu de caz privind evolutia/dezvoltarea

conceptului de negociere pe parcursul etapelor de cercetare

stiintifica.

Subiectul 3. Elementele fundamentale ale negocierii. Componentele negocierii.

Obiective: Unititi de continut

-Definirea notiunilor de elemente si componente | -Elementele fundamentale ale negocierii.

ale negocierii. -Componentele negocierii.
-Cunoasterea elementelor si componentelor Termeni cheie: elementele negocierii,
negocierii. componentele negocierii.

-Distingerea diferentelor dintre componentele si
elementele negocierii.
-Aprecierea importantei elementelor si

componentelor in procesul de negociere.

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activitati didactice
d/o | organizare ore
1. Curs tematic 2 Prelegere problematizata
2. Seminar 1 -Conversatia
integrativ -Metoda ciorchinelui
-Dezbaterea
-Tabelul conceptelor
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3. Activitate

individuala

-Studierea literaturii de specialitate
-Argumentarea necesitatii cunoasterii elementelor si

componentelor negocierii.

Subiectul 4. Functiile procesului de negociere

Obiective:

Unitati de continut

-Reproducerea definitiei de functie a negocierii. | -Functia rezolutiva.

-Identificarea functiilor procesului de negociere. | -Functia decizionala.

-Descrierea functiilor procesului de negociere. -Functia de restructurare.
-Determinarea valorii functiilor in procesul de -Functia de schimb.
negociere. Termeni cheie: functia procesului de

negociere, functia rezolutiva, functia
decizionala, functia de restructurare, functia

de schimb.

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activititi didactice
d/o | organizare ore
1. Curs tematic 2 | Prelegere clasica
Dezbatere-expres
2. Seminar de 1 -Conversatia
dezvoltare -Dezbaterea
tematica -Tabelul caracteristicilor
-Tehnica patratului
3. Activitate 2 -Documentarea stiintifica.

individuala

-Analiza importantei functiilor de negociere in cadrul

procesului de negociere.

Subiectul 5. Principiile procesului de negociere

Obiective:

Unitati de continut

-Definirea notiunii de principiu a procesului de | -Principiul schimbului.

negociere. -Principiul preemtiunii.
-Recunoasterea principiilor procesului de -Principiul acordului.
negociere. -Principiul flexibilitatii.
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-Aplicarea principiilor negocierii.
-Determinarea importantei principiilor in

procesul de negociere.

-Principiul anticiparii.

-Principiul reciprocitatii sau simetriei.
-Principiul moralitatii si legalitatii.

Termeni cheie: principiul negocierii,
principiul schimbului, principiul preemtiunii,

principiul acordului.

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activititi didactice
d/o | organizare ore
1. Curs tematic 2 Prelegere problematizata
2. Seminar 1 -Dezbaterea
integrativ -Problematizarea
-Metoda cubului
-Conversatia creativa
3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate
individuala -Aplicarea principiilor de negociere in cadrul procesului de
negociere.

Subiectul 6. Tipuri de negocieri. Diferente ale diferitor tipuri de negocieri.

Obiective:

-Distingerea diverselor tipuri de negocieri.

-Identificarea diferentelor Intre diferite tipuri de

negocieri.

-Analizarea diferitor tipuri de negocieri.

Unitati de continut

-Clasificarea negocierilor dupa diferite
criterii.

- Negocierea distributiva.

-Negocierea rationala.

-Negocierea integrativa.

Termeni cheie: negocierea distributiva,

negocierea rationald, negocierea integrativa.

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activitati didactice
d/o | organizare ore
1. Curs tematic 2 Prelegere clasica
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2. Seminar 1 -Conversatia
integrativ -Dezbaterea
-Invitarea prin descoperire
-Graficul T
-Turul galeriei
3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate
individuala -Distingerea diverselor tipuri de negociere.

Subiectul 7. Strategii, tehnici si tactici ale procesului de negociere educationala.

Obiective:

-Definirea notiunilor de strategie, stratagema,

tehnici si tactici de negociere.

-ldentificarea principalelor tipuri de strategii in

negociere si caracteristica lor.

-Determinarea diferitor tehnici si tactici in
negocierea educationala.

-Aprecierea rolului si importantei strategiilor,
tehnicilor si tacticilor in procesul de desfasurare
a negocierii educationale.

- [lustrarea problemelor actuale in domeniul
aplicarii strategiei, tehnicilor si tacticilor.

- Distingerea diverselor scenarii de aplicare a

strategiilor, tehnicilor si tacticilor de negociere

Unitati de continut

- Pregatirea procesului de negociere,
abordarea strategiilor de negociere
educationala.

-Principalele tipuri de strategii in negocierile
educationale si caracteristica lor generala.
-Strategia directd, indirectd, cooperanta,
conflictuald, pasiva, activa.

- Tehnici si tactici de succes in procesul de
negociere educationala.

Termeni cheie: strategie, stratagema,

tehnica, tactica.

educationala.
Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activitati didactice
d/o | organizare ore
1. Curs tematic 2 Prelegere clasica
2. Seminar 1 -Conversatia

integrativ -Explicarea

-Dezbaterea

-Metoda cubului
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3. Activitate 4 -Documentarea cu literatura stiintifica

individuala -Elaborarea unui

negociere.

proiect de simulare a unei negocieri

educationale utilizand diverse strategii, tehnici si tactici de

Subiectul 8. Etapele procesului de negociere educationala.

Obiective:

-Determinarea etapelor in procesul de negociere
educationala.

-Aprecierea rolului cercetatorilor stiintifici care
au identificat diferite etape in negociere.
-Aprecierea importantei respectarii succesiunii

etapelor in procesul de negociere educationala.

Unitati de continut

-Prenegocierea

-Negocierea propriu-zisa
-Postnegocierea

Termeni cheie: etapele procesului de
negociere, prenegocierea, postnegocierea

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activitati didactice

d/o | organizare ore

1. Curs tematic 2 Prelegere

2. Seminar 1 -Conversatia
integrativ -Dezbaterea

-Studiu de caz

-Tabelul explicativ

3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate

individuala -Elaborarea unui scenariu de negociere educationala

respectand toate etapele negocierii.

Subiectul 9. Stiluri in negocierea educationala

Obiective: Unitati de continut

-Recunoasterea stilurilor de negociere si -Stilurile de negociere: definire si clasificari.
factorii care genereaza sau influenteaza -Caracteristicile managerului negociator.
stilurile de negociere. -Factorii care genereaza sau influenteaza stilurile

-Estimarea diferitor stiluri de negociere din | de negociere.

punct de vedere al eficientei si oportunitatii. | -Eficienta practicarii stilurilor de negociere.

-Determinarea propriului stil de negociere. | -Conditia etica a managerului negociator a
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-Reflectarea asupra codului deontologic al
managerului in educatiei.

-Elaborarea strategiilor de management
pornind de la stilurile de negociere.

institutiei de invatamant.

Termeni cheie: stil de negociere

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activititi didactice
d/o | organizare Ore
1. Curs tematic 2 Prelegere problematizata
2. Seminar 1 -Conversatia
integrativ -Dezbaterea
-Turul galeriei

-Tehnica dreptunghiului
-Diagrama Wenn

3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate

individuala -Realizarea unui studiu de caz privind: ,,Stilul de negociere

adecvat unui manager educational de succes”

Subiectul 10. Negocierea ca aspect al comunicirii.

Obiective:

-Definirea notiunilor de negociere din
perspectiva comunicarii.
-Determinarea interdependentei dintre
procesul de negociere i comunicare.
-Determinarea factorilor favorabili
comunicdrii In cadrul negocierii.
-Aprecierea importantei comunicarii Tn

procesul de negociere.

Unitati de continut

- Factorii favorabili comunicarii in cadrul
negocierii.

-Schema comunicarii particulare negocierii.
-Argumentarea ca nucleu al negocierii.

- Intrebarile - elementele specifice de comunicare
in procesul de negociere.

Termeni cheie: Comunicarea, emitator, receptor,

feed-back, mesaj.

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activititi didactice
d/o | organizare ore
1. Curs tematic 2 Prelegere
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2. Seminar

integrativ

-Conversatia
-Explicatia
-Diagrama Wenn
-Dezbaterea

-Studiu de caz

3. Activitate

individuala

-Studierea literaturii de specialitate
-Elaborarea unui referat cu tema: ,,Negocierea ca aspect al

comunicarii

Subiectul 11. Specificul negocierii in educatie.

Obiective:

-Definirea termenului de negociere

Unitati de continut

-Cele patru axe ale unei negocieri

educationala. educationale.
-Analizarea procesului de negociere in cadrul -Etapele specifice procesului de negociere
managementului educational. educationala.

-Evidentierea specificului negocierii in educatie. | Termeni cheie: negociere educationala.

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activitati didactice

d/o | organizare ore

1. Curs tematic 2 Prelegere problematizata

2. Seminar 1 -Conversatia

integrativ -Dezbaterea

-Explicarea
-Rezolvarea studiilor de caz
-Frisco
-Invitarea prin descoperire
-Turul galeriei

3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate

individuala

-Documentarea cu privire la sistemul de invatamant din
Republica Moldova si din alte tari.
-Realizarea unei cercetari stiintifice:

»Negocierea educationald o realitate contemporana”
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Subiectul 12. Probleme specifice procesului de negociere in domeniul educational.

Obiective: Unitati de continut
-Elucidarea genezei si orientarilor -Orientarile de perspectiva specifice
managementului contemporan. managementului educational in raport cu

-ldentificarea problemelor specifice procesului | procesul de negociere educationala.

de negociere in domeniul educational. -Probleme specifice in negociere.
-Deducerea tendintelor de dezvoltare a -Limitele negocierii in managementul
managementului educational contemporan. educational.

-Determinarea limitelor negocierii in Termeni cheie: probleme in negociere

managementul educational.
-Exprimarea opiniei argumentate privind
problemelor specifice procesului de negociere in

domeniul educational.

Strategii didactice

Nr. | Forme de Nr. | Activitati didactice
d/o | organizare ore
1. Curs tematic 2 Prelegere problematizata
2. Seminar 1 -Conversatia
integrativ -Rezolvarea studiilor de caz

-Tabelul explicativ

-Invatarea pin descoperire

-Turul galeriei
3. Activitate 2 -Studierea literaturii de specialitate
individuala -Studierea notelor de curs

-Documentarea cu privire la sistemul de invatamant din
Republica Moldova si din alte tari.
-Elaborarea unui referat cu tema: ,,Negocierea - limite si

oportunitati pentru managementul educational”

Sinteza cursului
-Sé reproduca in mod sintetic problematica cursului ,,Teoria si practica negocierilor

educationale”.
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-Sa evalueze cursul din perspectiva competentelor si a obiectivelor acestui curs.

-Sé reflecteze asupra valorii disciplinei pentru viitoarea cariera profesional-manageriala.

-Sa propuna un model curricular al disciplinei “Teoria si practica negocierilor educationale”.

Lucru individual (produs final)

Produsul Strategii de realizare Criterii de evaluare Termen de
preconizat realizare
-ldentificarea unei probleme | -Formularea obiectivelor 3 luni

Portofoliu | de cercetare in domeniul
managementului educational
si argumentarea perspectivei
de cercetare.

- Elaborarea unui studiu de caz
privind aplicarea principiilor si
functiilor procesului de
negociere in managementul
educational.

- Realizarea unui proiect de
cercetare privind modalitatile
de formare a competentelor
profesionale la managerii
scolari.

-Elaborarea recomandarilor de
imbundtdtire a procesului de
negociere educationald in
cadrul managementului

educational.

portofoliului in concordantd cu
finalitatile cursului.

-Relevanta problemei de
cercetare.

-Pertinenta abordarii teoretice a
proiectului de cercetare.
-Eficienta recomandarilor de
imbundtétire a procesului de
negociere educationald in cadrul

managementului educational.

Itemi de evaluare

1. Definiti notiunile de negociere, negociere educationald, management educational, competente

manageriale.

2. Numiti si analizati teoriile si modelele negocierii.

3.Determinati etapele de cercetare stiintifica ale negocierii si evidentiati cele mai importante

etape 1n cercetarea stiintifica a negocierii.
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4. Comparati elementele fundamentale si componentele negocierii

5. Numiti si descrieti functiile procesului de negociere.

6.Determinati importanta principiilor procesului de negociere in asigurarea unei negocieri de
succes.

7.Explicati diferentele diferitor tipuri de negocieri.

8. Numiti si descrieti diverse strategii, tehnici si tactici in negociere.

9. Aplicati diverse strategii, tehnici si tactici intr-un proces de negociere.

10. Simulati un proces de negociere conform etapelor procesului de negociere.

11.Demonstrati interdependenta dintre stilul de negociere, stilul managerial si procesul de
management educational.

12.Apreciati importanta comunicdrii In negociere.

13. Determinati specificul negocierii in educatie.

14. Numiti si descrieti problemele specifice procesului de negociere in domeniul educational.
15.Estimati valoarea competentelor de negociere in cadrul procesului de management
educational.

16. Argumentati eficienta si eficacitatea procesului de management in cadrul unei institutii de
invatamant.

17. Apreciati importanta si rolul proiectdrii manageriale in cadrul managementului strategic
educational.

18.Recomandati aplicarea teoriilor din domeniul psiho-pedagogic pentru optimizarea relatiilor de

management.
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Anexa 12

Schema tipurilor de intrebari

/ Dupa scop: \

-De protocol si eticheta
-De capcana
-Stimulatoare

-Ironice

Tactice

-Directoare

-Retorice

-Insinuante

- De tatonare [177, p. 226]

/ De informare: \ K / / De dirijare: \

-Referitoare % -Reflective sau
de feedback,

la necesitati
- Sugestive
-De evaluare N ’
a pozitiei intrebari
o -Motivante,
-De lamurire
-De dirijare,
[72, p. 55] AN S :
-Alternative,

N J( A

Dupa formulare a -Interogative

intrebarii: [72, p. 55]
-Inchise k /
-Deschise [72, p.46]

N /
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Anexa 13

Tabelul structurarii tipurilor de negocieri

Dupa forma de Dupa tipul de Dupa numarul Dupa orientarea
interactiune incheiere a participantilor partilor
acordului
Negocieri Negocieri Negocieri Negocieri
distributive economice bilaterale conflictuale

(comerciale)

Negocieri Negocieri Negocieri Negocieri
integrative politice multilaterale cooperante
Negocieri Negocieri
rationale culturale
Negocieri
educationale
Negocieri
sociale
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Anexa 14
Proiect al sedintei de seminar
Subiectul seminarului: Negocierea ca aspect al comunicarii manageriale. Elementele actului de
negociere. Etapele negocierii educationale.
Durata- 45 min.
Formator — Astifenei (Mafteuta) Rodica
Competenta cheie: Formarea si dezvoltarea competentei de negociere educationala.
Obiective operationale
a)cognitiv-formative
OC1- Sa defineasca notiunea de negociere.
OC2 - Sa identifice elementele actului negocierii.
OC3 - Sa caracterizeze etapele negocierii.
OC4 - Sa constientizeze si sd argumenteze importanta negocierii educationale pentru managerii
scolari.
b)afective
OALl- Sa fie atenti.
OAZ2 - Sa participe afectiv in cadrul seminarului.
Metode si tehnici didactice - tabelul analitic, explozia stelara, metoda ciorchinelui, schema
circulara
Procedee - analiza, sinteza, argumentarea, comentariul, demonstrarea, conversatia, expunerea.
Resurse educationale - posterul, carioci, tabla, suport de curs, DEX —ul limbii romane, NET- ul.

Scenariul seminarului

Activitatea Metode | Forme

Etape formatorului Activitatea managerilor active org.
1.Evo | Formatorul saluta Managerii saluta formatorul. Conver | Frontala
carea | managerii $i propune Managerii isi exprima propria opinie, | satia lorald

spre comentare afirmatia: | comentand afirmatia data. Analiza

,,Un bun comunicator, nu Coment

este neaparat un bun ariul

negociator, dar un Expune

negociator bun trebuie sa rea

fie neaparat un bun

comunicator” (V. Tran)
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2.Rea
lizare
a

sensu

lui

Formatorul anunta
subiectul si obiectivele
seminarului.

Se propune realizarea
brainstorming-ului,
determinand ce se
intelege prin notiunea de
negociere, dupa care se
formuleaza aceasta

notiune.

Formatorul propune
managerilor sa inscrie o
notiune a negocierii ca
forma a comunicarii

manageriale.

Formatorul propune
managerilor sa identifice
elementele actului de
negociere din cadrul
suportului de curs si sa le
introduca 1n cadrul unei

scheme circulare.

Managerii realizeaza brainstormingul,

emitand urmatoarele idei:

Feed- @
back
Nego
@/ ciere \@

Parten
eri

Strateg
ie

Negocierea - forma principala de
comunicare, un proces complex de
activitati, constand in contacte,
intalniri, consultari, tratative
desfasurate intre doi sau mai multi
parteneri, in vederea realizarii unei

intelegeri

Obiectul
negocierii

relation

ali Elemente

le
negocierii

Raportul
de forte

Brainst
orming
Metoda
ciorchi

nelui

Schema

circulara

Frontala

Lucru
individu
al/
scris

Lucru
individu
al/
scris

Lucru
individu
al/
scris
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* Pregatirea negocierii

Determinati si descrieti v { Schema | Lucru
etapele negocierii v + Elaborarea unei strategii in grup/
educationale. v - . scris
* Inceperea negocierii
v * Clarificarea pozitiilor
|
v » Negocierea
v + Incheierea negocierii
3. Formatorul propune Ce reprezinta negocierea Explozia | Lucru
Refle | managerilor sa formuleze | educationala? stelard | 4y gryp/
ctia intrebari, realizand Care sunt etapele unei negocieri orala
explozia stelara. educationale
in ce mod influenteazi negocierea
educationald activitatea
manageriala? /\
De ce avem nevoie N
de negociere in educatie?
Cum se realizeaza o negociere
educationala?
4. Formatorul adreseaza Negocierea in educatie este pentru: Demon | Lucru
Extin | intrebarea - A implementa proiecte educationale | stratia | Frontal
derea | 1. Ce importanta are - A realiza functiile manageriale Conver
negocierea educationald | - A invata sd ne toleram unii pe altii. satia
pentru managerii scolari? | - A invéta s convingem partenerii de
Indepliniti tabelul negociere.
analitic Tabelul analitic Tabelul
Tema de acasa: Ceam Ce vreau Ceam analitic

De proiectat o0 negociere
educationala respectand

etapele unei negocieri

stiut? sa mai invatat?

stiu?
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Anexa 15
Glosar

1. Competenta poate fi definitd ca un ,,set” de capacitdti necesare pentru a actiona/activa in
situatii nedeterminate sau ca ,,integrare a cunostintelor, capacitatilor si atitudinilor”. In aspect
psihologic, competenta reprezintad o stare de potentialitate psihica a unei persoane de a actiona
adecvat si eficient sau un sistem de Insusiri actionale si operationale care, impreunda cu
cunostintele, deprinderile si experienta, conduc la actiuni eficiente si de performanta [70, p. 3].
2. Competenta manageriala (generala si educationalid) presupune capacitatea de a stabili
scopuri si obiective pertinente si de a stabili strategii specifice indeplinirii lor, de a ,,planifica si
programa, organiza, coordona, motiva, de a comunica si negocia, de a decide, de a rezolva
probleme si de a evalua” [79, p. 529].
3. Competenta de negociere consta in ,,capacitatea de a asculta, de a argumenta, de a convinge,
de a determina compromisuri, colaborari si concesii In cadrul procesului de negociere” [45, p.
136]
4. 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 invatamant, pentru a aplana situatii divergente si pentru a dezvolta relatii de
colaborare cu cadrele didactice, elevii, cadrele auxiliare, familia si comunitatea, dezvoltand
parteneriate pentru a facilita progresul si integrarea pe piata educationala a institutiei de
invatamant, asigurand un proces educational de calitate, ingloband o atitudine constienta si
responsabila fata de procesul de negociere educationald si fata de cultura negocierii.
5. Colaborare reprezinta initierea negocierilor prin care ambele parti negociatoare ajung la
indeplinirea obiectivelor si la pastrarea relatiei la cel mai inalt nivel posibil [2, p. 118-119].
6. Competitivitate reprezinta capacitatea unui sistem de a obtine in domeniul dat rezultate
superioare in confruntarea pe plan international sau intern cu sisteme similare. Cu referire la
competitivitatea manageriala se are in vedere parghiile cu care managementul actioneazad sa
sustina obtinerea rezultatelor performante [58, p. 183].
7. Competitie este o revendicare a victoriei asupra oponentului si este orientatd spre propria
persoand, ce prevede neasumarea responsabilitatii si uneori se trece la amenintari si avertizari.
Chiar si in aceste circumstante e necesar de a mentine dreptatea, sinceritatea si obiectivitatea
pentru orice decizie luata [196, p. 234-235].
8. Compromisul este o incercare de a gasi calea de mijloc in rezolvarea problemelor, dar este o

solutie temporara, in schimb consolideaza relatiile parteneriale, ce implica de a Tmparti drepturi
210



egale, de a ajuta pe toti, pentru ca toti castigd ceva. Compromisul este tentant, deoarece este o
procedurd prin care se poate de omis discutarea problemelor principale si de ajuns la un
compromis initial [Ibidem, p. 235].

9. Comunicarea reprezinta abilitatea de a exprima si de a interpreta concepte, sentimente,
opinii, si de a interactiona lingvistic adecvat si creativ in diverse contexte sociale si culturale, ca
de exemplu in educatie in dezvoltarea si formarea continua a managerilor scolari [156, p. 67].

10. Concilierea permite oamenilor sa faca ceea ce altii doresc ca ei sa faca. Totodata ei servesc
propriilor interese, de a atrage oamenii sd-i placd. Este un stil rezonabil, care demonstreaza
compasiune si dorinta de a ajuta pe altii, in urma acestui stil se castiga credibilitatea [196, p. 233-
234].

11. Eficacitatea tratata prin prisma realizarii obiectivelor si a sarcinilor in conditiile de timp si
calitate prestabilite [112, p. 127].

12. Eficienta vizeaza eforturile si efectele referitoare la functionarea organizatiei in ansamblu.
Determinarea eforturilor solicitate de conceperea si derularea/functionarea componentelor
procesuale si structurale precum si efectele pe care le genereaza [Ibidem, p. 123].

13. Evitarea reprezinta o abordare inteleapta de a gestiona un conflict, dar nu este una cea mai
buna. Altii pot interpreta evitarea ca nerespectarea sentimentelor altor persoane, fiind mai
preocupat de propria persoana si de necesitati proprii decat de cele comune [196, p. 232-233].

14. Managementul educational este ansamblul tehnicilor de conducere si gestiune a unei
institutii care ia 1n considerare finalitatile urmarite, precum si ansamblul factorilor umani si
materiali, pozitivi sau restrictivi. Este orientat spre realizarea optima a finalitatilor instructiv-
educative, cdreia 1 se subordoneazd diagnoza, prognoza, organizarea cadrului structural si
functional, precizarea atributiilor, stabilirea regulilor de activitate, buna circulatie a informatiei
pe orizontala si pe verticala, controlul si bunul mers al muncii scolare [103, p. 204].

15. Managerul este persoana care in virtutea sarcinilor, responsabilitatilor si competentelor
circumscrise postului ocupat, exercitd procese de management, deci adoptd decizii si initiaza
actiuni ce influenteaza comportamentul decizional si actional al altor persoane [171, p. 11].

16. Negocierea este un proces, care ,,polarizeaza in jurul unui aspect pragmatic” [16, p. 74] si
prin intermediul cdruia partile interesate solutioneaza dispute, se pun de acord asupra actiunilor
pe care urmeaza sa le efectueze, se invoiesc asupra unei solutii in avantaj individual si colectiv si
incearca sa conceapa un deznodamant care sa fie in interesul tuturor [87, p. 241].

17. Negocierea didactica determind stabilirea si asumarea de catre cadre didactice si elevi a
responsabilitatilor care le revin 1n activitatea didactica. Termenul, care este preluat din literatura

pedagogica americand, este folosit cu un sens asemandtor de tranzactie educationala, ce
211



presupune o discutie, un acord, o decizie comuna, pe bazd cdrora se incheie un contract
pedagogic, explicit sau implicit [103, p. 233].

18. Negocierea educationald reprezintd un proces complex, structurat si etapizat configurat
intre actantii educationali, ce inglobeazd componenta decizionald si este realizat datoritd
procesului de comunicare, presupunand abilitatea de a demonstra, convinge, argumenta,
manipula, concilia partenerul de negociere prin diverse strategii, tehnici si tactici negociatoare cu
scopul de a aplana divergentele educationale sau de a realiza obiectivele prestabilite.

19. Negocierea de gherila reprezintd un tip de negociere In care partenerii vor ca ei sd castige,
ca oponentii sd castige, ca organizatia sa castige, ca Intreaga comunitate sd castige, ca mediul sa
castige, fiind actuala societatii ecologice [205, p. 59].

20. Stilul se refera nu numai la determinatiile persoanei, ci si la trasaturi ce pot structura o
semnifica a fi purtdtorul unor trasaturi de originalitate si creativitate, de constiintd de valori, de
judecata clara, de cultura [177, p. 231].

21. Stilul de negociere constituie manifestarea trasaturilor de personalitate, respectiv a
cunostintelor pe care le posedd negociatorul exprimate in activitatea practicd de relationare a
partilor in actiunea de a negocia [116, p. 42].

22. Scoala reprezinta o organizatie nonbirocratica, ea este un tip de institutie care inlocuieste
ierarhia verticala, centratd pe autoritatea unei functii, sau paralelismul unei functii manageriale
cu ierarhia functionala cibernetica, centratd pe satisfacerea imperativelor sistemului prin reglaje
si autoreglaje realizabile intre functiile manageriale [50, p. 56-57]

23. Viabilitatea institutionala. Constructia institutionala propusa a fost analizata in detalii din
punctul de vedere al functionalitatii, astfel Incat responsabilitatile fiecarui nivel decizional din
sistemul de educatie, precum si raporturile dintre diferitele tipuri de institutii, bazate pe
respectarea principiului subsidiaritatii si echilibrului in decizii, sd fie clar stabilite si delimitate
[154, p. 4].

24. Vocabularul transformational vizeaza inlocuirea treptatd a cuvintelor ce descriu emotiile
in mod negativ cu altele pozitive, iar rezultatele vor fi evidente prin modul in care gandim,

simtim, ne comportam [43, p. 83].
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