NEGOCIEREA iN EDUCATIE — SECVENTE
CONCEPTUAL-METODOLOGICE

Viorica GORAS-POSTICA

Negocierea este o realitate a vietii.
In viata nu obtii ceea ce meriti, ci ceea ce negociezi.

Abordarea negocierii in domeniul educational este un subiect pe cat de
neceasar, pe atat de complex si delicat, or, ea poate sa aducd indiscutabile
beneficii educatului, dar, In egald masurd, si prejudiicii, in cazul in care nu
existd intelegere mutuald asupra respectarii unor valori general-umane. Din
punct de vedere conceptual, negocierea reprezintd cel mai eficient mijloc de
comunicare, avand avantajul ca realizeaza, in cel mai scurt timp, efecul scon-
tat. Ea se referd la o situatie in care partile participante — educatorul si edu-
catul — interactioneaza in dorinta de a ajunge la o solutie acceptabild, in una
sau mai multe probleme aflate in discutie. Reusita in procesul de negociere
este conditionatd de felul cum comunicam, cum ne comportam fatd de elevi,
studenti, parinti etc. Pentru a negocia cu succes, trebuie sd cunoastem anu-
mite reguli cu privire la pregatirea si desfagurarea negocierilor, dar si sa sta-
panim toate formele de comunicare. Oricatd experienta pedagogicad am avea,
recunoastem ca nu este usor sa fii un negociator competent, ca sa negociezi
mereu nu atat in folosul tdu, cat spre binele, imediat sau de viitor al celui
educat [Cf.3, p.16-23].

Negocierea este interpretatda drept o forma concentrata si interactiva de
comunicare interpersonald, in care partile aflate in dezacord urmaresc sa
ajungd la o intelegere care rezolva o problemd comund sau atinge un scop co-
mun. Desigur cd orice proces sau etapa a procesului de negociere are un
rificarea lui sporeste eficienta comunicarii, ducand la producerea de mesaje
clare, decise si utile.

Cheia oricarei negocieri eficiente devine anume comunicarea. Cele mai
reusite negocieri se realizeaza doar datoritd unei comunicari eficiente cu par-
tenerul. Absenta comunicarii poate fi considerata drept un semn alarmant al
ciere, atunci ea va consta dintr-o succesiune logica de mesaje, emise in spriji-
nul argumentarii proprii. Pentru a obtine succes in negociere, nu este suficient
sd cunosti doar strategiile de negociere, este nevoie de a cunoaste si planifica
procesul de comunicare, pentru a putea Infrunta orice bariera, care ar putea fi
cauza unui insucces. De cele mai dese ori, trebuie sa anticipam felul in care
partenerul/educatul va interpreta mesajul, astfel incat sa structuram continutul
unui raspuns pozitiv. Dar pentru aceasta, este nevoie sa incercam a intelege
procesul de gandire a partenerului. Trebuie sa anticipadm raspunsurile recepto-
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rului accentuand valorile, comportamentul si aptitudinile acestuia, scotand in
evidenta ,,partea plind a paharului”.

Pentru a ajunge la o intelegere avantajoasa, este nevoie de a studia si a cu-
noaste din timp stilul de viata al negociatorului. Ceea ce face ca o persoana sa
fie un bun negociator intr-o cultura, poate sa nu functioneze in alta cultura.
Doar cunoscand cultura partenerului, vom putea elimina cele mai multe ba-
riere in comunicare $i diminua riscul esudrii unei negocieri. Nu mai putin
important in negociere este sa fii i un bun ascultitor. Ascultarea activa da
fluenta dialogului, in timp ce reformularea scoate in evidentd zona comuna a
intelegerii. Din aceastd cauza, in timpul negocierii trebuie sa folosim activ
ascultarea §i reformularea pentru a vedea daca am inteles corect mesajul.
Unul dintre cele mai importante secrete ale diplomatiei si ale negocierii este
de a ne arata interesati de ceea ce spune cineva, chiar daca nu ne intereseaza
deloc. Un bun ascultator isi aminteste toate punctele principale ale discutiei si
astfel intelege perfect ce se asteapta de la el.

in procesul de negociere, comunicarea, prin forma sa specifica de interac-
tiune ,,fatd in fata”, implica latura nonverbald, care, conform estimarilor spe-
cialigtilor in domeniu, este raspunzitoare pentru 70-90% din transferul de
informatii si afecte. In negociere se transmite un mesaj chiar si atunci cand
partenerii pastreaza ticerea sau nu fac nici un gest. Desfasurarea cu succes a
unui proces de negociere, castigarea respectului si a increderii partenerilor, cu
scopul asigurarii unei colaborari durabile i In perspectiva, necesita cunoaste-
rea §i aplicarea unor principii de baza, dintre care se pot mentiona:

— In negociere, ca in orice act de comunicare educationald, nu existi
adversari, ci parteneri, deoarece obiectivul de baza este ajungerea la o intelegere.

— Partenerii trebuie sa tind cont, in mod tacit, de dorintele reciproce si
astfel sa fie capabili de a face concesii.

— Nu exista negocieri identice, ci doar — cel mult — similare, fiecare ase-
menea proces avand un puternic caracter de unicitate.

— In negociere se recomanda utilizarea de formulari explicite si de reluari
sau sublinieri frecvente ale aspectelor deja convenite, pana la confirmarea
scrisa a acordului, confirmare ce trebuie realizatd imediat ce este posibil
[Cf. 4, p.126].

Felul in care le vorbim educatilor, timbrul vocii, felul in care ne alegem
cuvintele si tonul comunicarii ne pot mari sau slabi pozitia In negociere. Doar
atunci cand vom stapani eficient atat strategiile de negociere, cat si cele de
comunicare, vom putea convinge si manipula partenerul pentru a-1 face sa
coopereze. In cadrul procesului de negociere, comunicarea se manifesta intr-un
context ce este nu numai specific, dar si complex. Acest context priveste
existenta unui anumit tip de relatie intre parteneri, relatie ce este in acelasi
timp, divergenta si convergenta generatd de pozitia lor de interdependenta,
relatie prin care partenerii manifesta voluntar o decizie pe care o accepta ca
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fiind favorabild si partenerului, avand in vedere o finalitate pozitiva. Mai
trebuie subliniat caracterul dinamic al relatiei dintre partenerii comunicarii,
ca i complexitatea contextului/situatiilor educative in care se desfasoara co-
Municarea, generatd de diversitatea si amploarea factorilor.

Fiind vorba de comunicare interpersonala, caracterizatd printr-o anumita
specificitate, apare necesar sa fie decelat modul de manifestare a nivelurilor
contextuale ale acesteia, prezente in procesul de negociere [1, p.133]. In si-
tuatia negocierii, ca formad de comunicare interpersonald, apar o serie de va-
riabile ce influenteaza, la randul lor, aceasta situatie de comunicare caracte-
rizatd printr-o anumitd specificitate. Dintre aceste variabile pot fi mentionate:
existenta unui obiectiv precis al comunicarii in cadrul negocierii; tipul de re-
latii/gradul de intimitate existent intre parteneri (respectiv emitator—receptor);
constientizarea ,,cerintelor” pentru fiecare dintre interlocutori cu scopul satis-
facerii acestora in cadrul situatiei de comunicare; atitudinea emitatorului ca si
cea a receptorului fatd de sine si fatd de partener; nivelul interesului manifes-
tat de emitator/receptor fatd de obiectul comunicarii; intervalul de timp pe
care receptorul este dispus sa-1 acorde emitatorului.

Este interesant de remarcat faptul ca, manifestandu-se in cadrul si prin co-
Municare interpersonald si caracterizata prin varietate si complexitate, nego-
cierea va necesita si deci va determina, o mare adaptabilitate, flexibilitate si
nuantare a comunicarii insasi, in functie de situatia de negociere, de contextul
educational creat. Ca orice altd forma de comunicare, negocierea poate fi
considerata ca fiind competenta, daca este eficace si eficienta si contribuie la
dezvoltarea relatiei de comunicare, care sa avantajeze §i sa favorizeze plenar
educatul [2, p.32].

in concluzie, o comunicare eficientd in procesul de negociere necesiti
congtientizarea de catre parteneri a contextului in care acesta se desfasoara,
context cu multiple si variate implicatii — de la nivel macrosocial pana la ni-
vel micro, incluzind reactii individuale si nuante lingvistice. Astfel, in edu-
catie, nu ar exista limite de negociere intre educatori si educati, se poate, in
fond, negocia orice, cu conditia asigurarii intelegerii/consimtirii statutului de
ambele parti si a codului deontologic aferent, nesfidandu-se bunul simt si
omniprezentul principiu pozitiv al educatiei.
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