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NEGOCIEREA ÎN EDUCAŢIE – SECVENŢE  

CONCEPTUAL-METODOLOGICE 

Viorica GORAŞ-POSTICĂ 

Negocierea este o realitate a vieţii.  

În viaţă nu obţii ceea ce meriţi, ci ceea ce negociezi. 

Abordarea negocierii în domeniul educaţional este un subiect pe cât de 

neceasar, pe atât de complex şi delicat, or, ea poate sa aducă indiscutabile 

beneficii educatului, dar, în egală măsură, şi prejudiicii, în cazul în care nu 

există înţelegere mutuală asupra respectării unor valori general-umane. Din 

punct de vedere conceptual, negocierea reprezintă cel mai eficient mijloc de 

comunicare, având avantajul că realizează, în cel mai scurt timp, efecul scon-

tat. Ea se referă la o situație în care părțile participante – educatorul şi edu-

catul – interacţionează în dorinţa de a ajunge la o soluție acceptabilă, în una 

sau mai multe probleme aflate în discuţie. Reuşita în procesul de negociere 

este condiționată de felul cum comunicăm, cum ne comportăm față de elevi, 

studenţi, părinţi etc. Pentru a negocia cu succes, trebuie să cunoaştem anu-

mite reguli cu privire la pregătirea şi desfăşurarea negocierilor, dar şi să stă-

pânim toate formele de comunicare. Oricâtă experienţă pedagogică am avea, 

recunoaştem că nu este uşor să fii un negociator competent, ca să negociezi 

mereu nu atât în folosul tău, cât spre binele, imediat sau de viitor al celui 

educat [Cf.3, p.16-23]. 

Negocierea este interpretată drept o formă concentrată şi interactivă de 

comunicare interpersonală, în care părțile aflate în dezacord urmăresc să 

ajungă la o înţelegere care rezolvă o problemă comună sau atinge un scop co-

mun. Desigur că orice proces sau etapă a procesului de negociere are un 

anumit scop ce trebuie declarat ca prioritate printre multe alte posibilități, cla-

rificarea lui sporeşte eficiența comunicării, ducând la producerea de mesaje 

clare, decise şi utile.  

Cheia oricărei negocieri eficiente devine anume comunicarea. Cele mai 

reuşite negocieri se realizează doar datorită unei comunicări eficiente cu par-

tenerul. Absenţa comunicării poate fi considerată drept un semn alarmant al 

imposibilității de desfăşurare a negocierii. Dacă ne vom pregăti bine de nego-

ciere, atunci ea va consta dintr-o succesiune logică de mesaje, emise în spriji-

nul argumentării proprii. Pentru a obține succes în negociere, nu este suficient 

să cunoşti doar strategiile de negociere, este nevoie de a cunoaşte şi planifica 

procesul de comunicare, pentru a putea înfrunta orice barieră, care ar putea fi 

cauza unui insucces. De cele mai dese ori, trebuie să anticipăm felul în care 

partenerul/educatul va interpreta mesajul, astfel încât să structurăm conținutul 

unui răspuns pozitiv. Dar pentru aceasta, este nevoie să încercăm a înţelege 

procesul de gândire a partenerului. Trebuie să anticipăm răspunsurile recepto-
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rului accentuând valorile, comportamentul şi aptitudinile acestuia, scoţând în 

evidenţă „partea plină a paharului”. 
Pentru a ajunge la o înţelegere avantajoasă, este nevoie de a studia şi a cu-

noaşte din timp stilul de viaţă al negociatorului. Ceea ce face ca o persoană să 
fie un bun negociator într-o cultură, poate să nu funcționeze în altă cultură. 

Doar cunoscând cultura partenerului, vom putea elimina cele mai multe ba-
riere în comunicare şi diminua riscul eşuării unei negocieri. Nu mai puțin 

important în negociere este să fii şi un bun ascultător. Ascultarea activă dă 

fluență dialogului, în timp ce reformularea scoate în evidență zona comună a 
înțelegerii. Din această cauză, în timpul negocierii trebuie să folosim activ 

ascultarea şi reformularea pentru a vedea dacă am înțeles corect mesajul. 

Unul dintre cele mai importante secrete ale diplomației şi ale negocierii este 
de a ne arăta interesați de ceea ce spune cineva, chiar dacă nu ne interesează 

deloc. Un bun ascultător îşi aminteşte toate punctele principale ale discuției şi 
astfel înțelege perfect ce se aşteaptă de la el.  

În procesul de negociere, comunicarea, prin forma sa specifică de interac-

țiune „față în față”, implică latura nonverbală, care, conform estimărilor spe-
cialiştilor în domeniu, este răspunzătoare pentru 70-90% din transferul de 

informații şi afecte. În negociere se transmite un mesaj chiar şi atunci când 

partenerii păstrează tăcerea sau nu fac nici un gest. Desfăşurarea cu succes a 
unui proces de negociere, câştigarea respectului şi a încrederii partenerilor, cu 

scopul asigurării unei colaborări durabile şi în perspectivă, necesită cunoaşte-
rea şi aplicarea unor principii de bază, dintre care se pot menționa:  

– În negociere, ca în orice act de comunicare educaţională, nu există 

adversari, ci parteneri, deoarece obiectivul de bază este ajungerea la o înţelegere. 
– Partenerii trebuie să țină cont, în mod tacit, de dorințele reciproce şi 

astfel să fie capabili de a face concesii. 

– Nu există negocieri identice, ci doar – cel mult – similare, fiecare ase-
menea proces având un puternic caracter de unicitate. 

– În negociere se recomandă utilizarea de formulări explicite şi de reluări 
sau sublinieri frecvente ale aspectelor deja convenite, până la confirmarea 

scrisă a acordului, confirmare ce trebuie realizată imediat ce este posibil 

[Cf. 4, p.126]. 
Felul în care le vorbim educaţilor, timbrul vocii, felul în care ne alegem 

cuvintele şi tonul comunicării ne pot mări sau slăbi poziţia în negociere. Doar 

atunci când vom stăpâni eficient atât strategiile de negociere, cât şi cele de 
comunicare, vom putea convinge şi manipula partenerul pentru a-l face să 

coopereze. În cadrul procesului de negociere, comunicarea se manifestă într-un 

context ce este nu numai specific, dar şi complex. Acest context priveşte 
existenţa unui anumit tip de relaţie între parteneri, relaţie ce este în acelaşi 

timp, divergenţa şi convergenţa generată de poziţia lor de interdependenţă, 
relaţie prin care partenerii manifestă voluntar o decizie pe care o acceptă ca 
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fiind favorabilă şi partenerului, având în vedere o finalitate pozitivă. Mai 

trebuie subliniat caracterul dinamic al relaţiei dintre partenerii comunicării, 

ca şi complexitatea contextului/situaţiilor educative în care se desfăşoară co-
municarea, generată de diversitatea şi amploarea factorilor. 

Fiind vorba de comunicare interpersonală, caracterizată printr-o anumită 

specificitate, apare necesar să fie decelat modul de manifestare a nivelurilor 

contextuale ale acesteia, prezente în procesul de negociere [1, p.133]. În si-

tuaţia negocierii, ca formă de comunicare interpersonală, apar o serie de va-

riabile ce influenţează, la rândul lor, această situaţie de comunicare caracte-

rizată printr-o anumită specificitate. Dintre aceste variabile pot fi menţionate: 

existenţa unui obiectiv precis al comunicării în cadrul negocierii; tipul de re-

laţii/gradul de intimitate existent între parteneri (respectiv emiţător–receptor); 

conştientizarea „cerinţelor” pentru fiecare dintre interlocutori cu scopul satis-

facerii acestora în cadrul situației de comunicare; atitudinea emiţătorului ca şi 

cea a receptorului faţă de sine şi faţă de partener; nivelul interesului manifes-

tat de emiţător/receptor faţă de obiectul comunicării; intervalul de timp pe 

care receptorul este dispus să-l acorde emiţătorului.  

Este interesant de remarcat faptul că, manifestându-se în cadrul şi prin co-

municare interpersonală şi caracterizată prin varietate şi complexitate, nego-

cierea va necesita şi deci va determina, o mare adaptabilitate, flexibilitate şi 

nuanțare a comunicării însăşi, în funcție de situația de negociere, de contextul 

educaţional creat. Ca orice altă formă de comunicare, negocierea poate fi 

considerată ca fiind competentă, dacă este eficace şi eficientă şi contribuie la 

dezvoltarea relaţiei de comunicare, care să avantajeze şi să favorizeze plenar 

educatul [2, p.32].  

În concluzie, o comunicare eficientă în procesul de negociere necesită 

conştientizarea de către parteneri a contextului în care acesta se desfăşoară, 

context cu multiple şi variate implicaţii – de la nivel macrosocial până la ni-

vel micro, incluzând reacţii individuale şi nuanţe lingvistice. Astfel, în edu-

caţie, nu ar exista limite de negociere între educatori şi educaţi, se poate, în 

fond, negocia orice, cu condiţia asigurării înţelegerii/consimţirii statutului de 

ambele părţi şi a codului deontologic aferent, nesfidându-se bunul simţ şi 

omniprezentul principiu pozitiv al educaţiei.  
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