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Comunicarea §i negocierea reprezintd cheia eficientei a unei institutii de invatdmant si puntea de legiturd dintre
managerul institutiei si personalul intern al institutiei, precum si membrii externi ai comunittii. intreaga experientd si
capacitatea de comunicare a managerilor se reflectd in cadrul procesului de negociere. Succesul oricarei negocieri devine
anume comunicarea, cele mai reusite negocieri realizdndu-se datoritd unei comunicari eficiente. Managerii institutiilor
de invatdmant preuniversitar au o preocupare deosebitd fatd de procesul de comunicare si negociere, datoritd schimbari-
lor de anvergura din cadrul sistemului de Invatamant, reformelor educationale si trecerii la autonomie a institutiilor de
invatdmant.
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THEORETICAL REFLECTIONS ON NEGOTIATION AS AN ASPECT OF COMMUNICATION

Communication and negotiation is the key to the effectiveness of an educational institution and the link between the
manager and the internal staff of the institution as well as the external members of the community. The whole experience
and the communication skills of managers are reflected during the negotiation process. The success of any negotiations
is namely the communication, the most successful negotiations being carried out through effective communication. The
managers of the pre-university educational institutions have a particular concern to the process of communication and
negotiation, due to the major changes in the educational system, educational reforms and the transition to the autonomy
of educational institutions.
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Managerul scolar este cel care comunica si negociaza cea mai mare parte din timpul sdu, avand rolul de a
procesa informatia interna si externd si de a o comunica subalternilor in asa mod, incat sd exprime un mesaj
imuabil. Astfel, managerul scolar trebuie sa fie un model in procesul de comunicare si negociere, deoarece
el este cartea de vizitd, el reprezinta institutia de invatdmant si e absolut necesar sa posede competenta de
negociere pentru a convinge, pentru a argumenta si a demonstra corectitudine si un inalt profesionalism.

Capacitatea de a conduce a unui manager implica intai de toate capacitatea de comunicare §i negociere.
In acest context suntem de pirere cd este corectd afirmatia ci in management, daca lipseste comunicarea si
negocierea, nu existd nimic.

Negocierea este ,,prima noastra forma interactivad de comunicare interpersonala”, cel mai eficient mijloc
de comunicare, o realitate a vietii, reprezentand ,,0 verigd a dialogului social” si un ,,instrument de reglemen-
tare” a unor probleme reale, comune sau atingerea unui scop comun, a unei tinte, a unui obiectiv, a unei
misiuni [8, p.155].

In lucrarea sa ,,Teoria comunicarii” Vasile Tran mentioneaza cd ,,un bun comunicator, nu este neaparat
un bun negociator, dar un negociator bun trebuie sa fie neaparat un bun comunicator”. Astfel, conchidem
ca negocierea este foarte complexa si variatd, determinand o mare adaptabilitate, flexibilitate si nuantare a
comunicarii.

Negocierea mai este definitd ca un ,,proces dinamic de comunicare”, ca forma concentrata de comunicare;
0 comunicare specializata, eficientd, competitiva desfasurata in cadrul unor convorbiri pasgnice, care necesita
invatare, experientd, talent si principialitate.

Astfel, negocierea ajunge sa fie inteleasa ca metoda de intercomunicare umana, avand ca obiect sistemu!
de comunicare.

D.Voiculescu (1991) considera ca, in acceptia lui Aristotel, teoria comunicarii umane a fost elaborata de
Corax din Siracuza. Aceasta s-a Intdmplat in secolul V 1.H., cand cetatenii din Siracuza au abolit conducerea
autoritard si au stabilit reguli democratice. Respectiv, in ,,Arta retoricii” Corax prezintd cateva moduri de
comunicare pentru unele procese de recuperare a averilor, iar mai tarziu Tisias definea retorica drept ,.stiinta
si arta de a convinge”.
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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 ca stiintd a comunicarii, ,,misiunea retoricii fiind nu atat transmi-
terea informatiei cat seductia si persuasiunea” si a emis teoria, conform careia la temelia Retoricii comunicarea
umana parcurge cinci etape:

o Conceptualizarea (studiul cunoasterii)

¢ Simbolizarea (studiul sensului cuvintelor)

o Clasificarea (studiul comportamentului uman si al modurilor de abordare a vietii)

e Organizarea (studiul aplicarii in practica)

o Realizarea (studiul instrumentelor de influentare a oamenilor) [13, p.122].

Aceste etape urmeaza a fi parcurse si in cadrul procesului de negociere, deoarece prevad si presupun un
proces activ de comunicare.

Regasim retorica in ,,puterea ce std in varful limbii”. Astfel, Tzvetan Teodorov defineste retorica
(,,rhetorike” la greci, ,,ars dicendi” sau ,,ars rhetor” la romani) drept una dintre cele mai utile si frumoase
mosteniri lasate lumii de antici, elemente de negociere din cadrul ,,artei de a convinge” ca stiinta a discursu-
lui persuasiv [13, p.120].

In ,,Etica nicomahicd” Aristotel prezinta retorica drept o compozitie a discursului, clarificand nivelurile
personalitatii. Astfel, oamenii conving §i sunt convinsi prin:

Pathos — ,,componenta caldd” — inteligenta emotionala, nonverbald, afectiva si instinctuald. Discursul
convinge prin manipularea emotiilor si sentimentelor.

Logos — ,,componenta rece” — rationala, cerebrald, verbalad. Discursul convinge prin idei, ratiune, logica,
cauzalitate.

Ethos — obiceiurile, credintele, cultura, valori morale §i caracterul. Discursul convinge prin apelul la
valorile morale, la credinte, traditii, obiceiuri [13, p.123].

Aceste componente — ,,pathos-ul”, ,,logos-ul”, si ,,ethos-ul”” — sunt absolut aplicabile in cadrul planificarii
si desfagurarii unui proces de negociere pentru a convinge prin emotii, ratiune si cultura.

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

In praxisul strategiilor discursive trebuie sa distingem, cit mai bine posibil, diferenta dintre dialog,
conversatie §i negociere. ,,Dacd dialogul tinde sd convingd si conversatia sa seducd, negocierea tinde sa
manipuleze” [12, p.148].

in acelasi timp, arta oratorica ne invata sd vorbim frumos si convingator, oratorul fiind ,,omul elocvent”,
iar Cicero ne convinge ca ,,arta oratorica trebuie sd o posede fiecare persoana care a pornit pe calea activitatii
obstesti”. Deci, in special managerii educationali, care sunt participanti si figuri notorii in societate, trebuie
sd posede arta de a vorbi frumos.

Aceasta artd este Tn acelasi timp un ,,indreptar” pentru corectitudinea cuvantului si pentru realizarea dis-
cursurilor, ca rezultat al unei gandiri exacte si logice. Arta de a vorbi trebuie sa fie calitatea oricarui negocia-
tor, care este o invatiturd indelungatd, o acumulare de cunostinte, de experienta ce se reflectd prin gandire
inteleapta si eleganta limbajului.

Comunicarea este parghia principald a gandirii omenesti, care determind personalitatea si orizontul ei
filosofic. Conform opiniei lui Mihai Dolgan expuse in ,,Darul Dumnezeiesc de a vorbi frumos”, ,,cuvantul
este acea minune care poate ucide, mangaia, ameninta si linisti”, deci este foarte important de a fi foarte
perspicace si de a folosi corect cuvintele, deoarece fiecare cuvant are o anumitd incarcatura emotionald si
diverse conotatii lexicale.

Unul dintre cele mai minunate daruri oferite omenirii este capacitatea de a poseda si a folosi ,,cuvinte”.
Este un privilegiu fantastic acela de a ne putea exprima prin aceste ,,perle”, de a comunica mai ales cu aju-
torul acestor flexibile, maleabile, mobile ,,cuvinte”. Stiinta descopera ,,puterea cuvintelor” ca fiind absolut
indispensabila 1n procesul de negociere [15, p.47].

Conform afirmatiei lui M. de Montaigne, ,,cuvantul apartine pe jumatate celui care 1l rosteste si pe juma-
tate celui care il ascultd”, astfel el devine o moneda a intelectului. Prin cuvant convingem si determinam
actiunile celuilalt, putem sd comunicdm ceea ce stim sau sd afldm ceea ce nu stim, putem realiza §i exprima
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solidaritate, putem trezi imaginatia, dorinta si pasiunea. Astfel, asa cum nu este posibild o comunicare eficienta
in afara cuvantului, cuvantul fiind temelia conditiei umane, tot astfel nu este posibild nici negocierea fara
comunicare.

Pentru a demonstra importanta imperioasd a cuvintelor, prezentdm un caz important in care cuvintele au
jucat un rol fatal pentru omenire.

Astfel, studiile Intreprinse dupa 6 august 1945 privind traducerea unui mesaj au ardtat ca evenimentele
cruciale puteau fi evitate daca s-ar fi tradus corect un mesaj. Guvernul japonez ar fi fost gata s capituleze,
dar dorind sa castige timp a anuntat politica ,,mokusatu” — in traducere literara ,,ticere de moarte”, dar tradu-
cerea nonliterard a emis sensul de ,,a nu comenta”, ,,a nu lua in seama”, ceea ce a iritat statul american. In
presa s-a tradus nonliterar de catre ,,cei mai buni” traducatori; drept urmare, conform studiilor, au fost lansate
bombele atomice asupra oraselor Hirosima si Nagasaki [11].

Pentru a putea sustine punctul de vedere in negocierile la care se ia parte, e necesar de a fi un bun comu-
nicator. Orice negociere presupune un proces de comunicare, pe baza caruia urmeaza s se ajunga la un re-
zultat al negocierii. Rezultatul negocierilor este de cele mai multe ori direct proportional cu eficienta comu-
nicérii. Comunicarea este o artd pe care orice negociator trebuie sd o stipaneasca cu deplind naturalete, iar
negocierea este, indubitabil, inseparabild de comunicare.

Gouran spune ca pentru a reduce efectele negative ale conflictului se recomanda un stil de comunicare
cunoscut sub denumirea de ,,negociere”; astfel, autorul respectiv considera ca negocierea este un stil de comu-
nicare care face posibila interactiunea dintre oameni.

Comunicarea este ,,combustibilul negocierii” [6, p.19], negocierea nu poate Incepe, continua §i termina
fard o bund comunicare. La randul sdu, profesorul Stephen Hawking de la Universitatea din Cambridge
afirma ca ,,problemele lumii ar putea fi rezolvate daca am continua sa vorbim”. Totul este comunicare, spune
Francoise Dolto, pentru cé ,,ea se afla in inima vietii sociale”, iar N.Boileau ne indeamna ca Tnainte de a scrie,
de a vorbi, sa Incercam a gandi, pentru a nu crea discordante in viata sociala, astfel incat In cadrul negocierii
sa se reflecte o comunicare onestd, comoda intr-o atmosfera de respect reciproc.

Conform afirmatiei Iui Rousseau din 1973, ,,comunicarea este expresia vietii unei institutii si elementul
dinamizator al proceselor manageriale”. Astfel, pentru manageri, capacitatea de a vorbi in fata unei audiente
este esentiald, iar perfectionarea comunicarii prevede: exprimarea laconica; motivarea comunicarii; transpa-
renta exprimadrii si mai prevede patru factori ai comunicarii de succes: concizia; atragerea; claritatea i corec-
titudinea.

In negociere fiecare om este unic prin culturd, experienti, personalitate, negocierea purtind amprenta unei
unicitdti, iar succesul negocierii depinde de capacitatea de a transmite mesajul si de a controla comportamen-
tul, sentimentele partenerului de negociere.

,,Omul reprezinta limbajul verbal” (Karl Popper — filosof german), astfel ,,limba exprima, dar stilul subli-
niaza” (Michael Riffaterre), deci ,,vorbind, trebuie sd gandim ca-n umbra tacerii celuilalt sunt doi ochi care
ne ascultd” (Al.Vlahuta).

Intreaga capacitate si experientd de comunicare a managerilor se probeazi in cadrul procesului de nego-
ciere, de aceea negocierea este interpretatd ca ,,infruntare de competente individuale”; daca partenerii dialo-
gului sunt competenti, deschisi si loiali, procesul de negociere are sansa de succes [9, p.91].

In negociere nu exista reguli batute in cuie, dar ea consti in utilizarea exercitiilor mentale si a tacticilor
de comunicare. In negociere orice este permis, negocierea fiind ,,jocul vietii”, insa deosebim totusi o lege —
»Legea celor 30-60-10":

— 30% din timp se acorda pentru pasi, pentru expunerea de deschidere a negocierii;

— 60% din timp se acorda pentru discutii, intrebari si raspunsuri;

— 10% din timp se acorda pentru inchiderea negocierii si formularea concluziilor [3, p.133].

Negocierea este inseparabild de comunicarea umana si, inevitabil, bazata pe dialog, iar ,,cat de bine comu-
nicam se determina nu prin cat de bine vorbim, ci prin cat de bine suntem intelesi”, sustine Andrew S. Grove,
presedintele Consiliului de Administratie ,,Intel Corporation”.

Marshall Mc. Luhan, sociolog american, in ,,Understanding Media” din 1964 da lovitura cu urmatorul
citat: ,,Nu continutul e important, dar modul in care el este transmis si mijloacele de comunicare prin care
este transmis mesajul” [1, p.649].
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Astfel, Andre Moreau din Belgia acorda: 10% — limbajului verbal, 20% — limbajului vocal (ton, ritm,
inflexiunile vocii), 30% — mimicii (fizionomie, mimica fetei), 40% — gesticii (indicatori kinestezici, indicatori
ai trupului).

De asemenea, studiile de specialitate au subliniat importanta ascultarii 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% citind, 9% scriind, iar aproximativ 60% din neintelegerile ce apar
in cadrul procesului de negociere sunt datorate ascultarii incompetente.

Factorii favorabili comunicirii in cadrul negocierii: Coerenta, Legitimitatea, Credibilitatea, Atractivi-
tatea, Admisibilitatea.

Comunicarea poate fi diversa. Ea depinde 1n special de imprejurarile si situatia in care se afld negociatorii.
Comunicarea interumana se realizeaza pe trei niveluri:

1. Verbal (logic)

2. Paraverbal

3. Nonverbal.

Nivelul logic reprezintad 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 ai secolului trecut de M.Weiner in
lucrarea ,,Decoding of inconsistent communication” [10, p.142].

Negocierea implica 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 reprezintd o metacomunicare. Astfel, sensul denotativ
al cuvantului este cel ce informeaza si reprezinta ,,contextul explicit”, iar sensul conotativ — ceea ce sugereaza
cuvantul si reprezinta ,,contextul implicit” [2, p.133-134].

Profesorul Stefan Prutianu pune in discutie conceptul ,,vocabularul transformational” lansat de Anthony
Robbins. Observatiile lui Robbinson sunt de-a dreptul spectaculoase, ele vizdnd limba engleza, una dintre
cele mai bogate limbi de pe planeta (cel putin 500 000 de cuvinte). Autorul descoperad un dezechilibru intre
cuvintele ce redau emotii si sentimente negative (2086 de cuvinte) si cele care redau emotii si sentimente
pozitive (1051 de cuvinte). In limba engleza, cuvinte ,,negative” sunt aproape de doud ori mai multe decat
cele ,,pozitive”, raportul fiind 2:1.

Membrii unei echipe de comunicare in afaceri de la Universitatea ,,Al.I. Cuza” din lasi au determinat ca
in limba roméana raportul dintre cuvintele ce induc emotii negative, fatd de cele care descriu emotii pozitive
este de 3:1.

Bruno Medicina, italian rezident in Romania, cunoscut expert in comunicare, cand a inceput sa invete
limba romana a fost frapat de folosirea expresiei ,,Nu va suparati”, ca modalitate curenta de a atrage atentia.
Va fi mult mai bine dacd am inlocui ,,Nu va suparati” prin ,,Fiti amabil”. Conceptul vocabular transforma-
tional vizeaza inlocuirea treptatd a cuvintelor ce descriu emotiile negative cu cuvinte pozitive, iar rezultatele
vor fi evidente prin modul in care gindim, simtim $i ne comportam.

Pentru a comunica eficient, omul apeleaza la cuvant, acesta fiind decisiv in relatia cu ceilalti. Vocabularul
tradeaza nu doar idei, ci si atitudini, comportamente. Eliberarea de cuvinte ,,negative” constituie garantul
comunicarii eficiente [16, p.85].

Dintre abilitatile comunicarii verbale in cadrul negocierii o importantd deosebita are argumentarea. Argu-
mentarea este nucleul unei negocieri si un element indispensabil al negocierii, este o ,,forma de rationament”
prin care se Incearca obtinerea ,,convingerii” prin mijloace discursive [12, p.150].

In centrul analizei argumentarii std rationamentul, orice argumentare este o organizare inedita de rationa-
mente. Existd o legatura cu arta elocintei, cu teoria comunicarii (orice argumentare este un act de comunicare),
cu psihologia (orice argument este o interventie individuald), cu praxiologia (orice argumentare este o actiune
care urmareste indeplinirea unui scop — convingerea interlocutorului) [14, p.33].

Negocierile de succes se axeaza pe: o comunicare eficientd; o argumentare persuasiva; o vorbire ornatd; o as-
cultare culta si competenta. ,,A negocia inseamna a comunica, iar comunicarea presupune argumentare”[7, p.78].

Elementele specifice de comunicare in procesul de negociere sunt intrebarile. A pune Intrebari potrivite
este o artd. ,,0O intrebare bine aleasd poate deschide sau reorienta negocierea” [4, p.216]. O modalitate de
solicitare a feedback-ului este prin lansarea de intrebari. Deosebim cateva tipuri de intrebari: directe/limitate,
dirijate/orientate, exploratoare, clarificative, inchise, specifice, ipotetice.
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Succesul oricirei negocieri este comunicarea. In opinia cercetitorilor, se considera ci comunicarea consta
din 355 de mesaje verbale si 655 de msaje nonverbale.

Limbajul nonverbal poate sprijini, contrazice sau chiar substitui comunicarea verbala.

Latura nonverbald, conform estimarilor specialistilor n domeniu, este raspunzatoare pentru 70-90% din
transferul de informatii. Ca si cuvintele, comunicarea nonverbala nu trebuie izolata de contextul comunicarii.

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

Mesajul paraverbal este acela care insoteste mesajul verbal si il completeaza. Vocea unui negociator
trebuie sa se potriveascd cu demnitatea si statutul lui profesional. Comunicarea paraverbala poate influenta
multe decizii in negocieri.

In Schema ce urmeazi prezentam tipurile de reactii in urma generarii unui feedback.

Etapa 1 Generare de feedback
Reactie negativa Reactie pozitiva Nicio reactie
Etapa 2
A 4
Feedback Feedback
negativ pozitiv
I v v

Etapa 3 Confruntare Situatie de Situatie de Niciun

reformulare succes avantaj

Fig.1. Schema comunicirii ca forma particulara a negocierii [2, p.153].

In cazul negocierii, feedback-ul este folosit ca o invitatie la interactiune prin comunicare. Feedback-ul
trebuie sa fie ,,un mesaj scurt, obiectiv, direct, clar si specific” [2, p.153], evitdnd generalitatile, ambiguitatile
si exprimarea indirecta.

Contextul influenteaza atat producerea, cat si receptionarea mesajului, iar adaptarea reciprocd a parteneri-
lor la context, prin permanentd urmarire a feedback-ului, este conditia reusitei in negociere. Acest lucru este
posibil prin insusirea de catre negociator a unor cunostinte specializate si variate, a caror arie se intinde de la
cele etnografice si lingvistice pana la cele de psihologie sociala si individuald, incluzand stapanirea tehnicilor
si strategiilor specifice negocierii, adecvate caracteristicilor specifice acestui tip de comunicare.

»Doar atunci cand vom stapani eficient strategiile de negociere si cele de comunicare vom putea convinge
si manipula partenerul pentru a-1 face sa coopereze” [5, p.140-144].

Comunicarea in negociere trebuie sd aiba nu doar o laturd ,,logica”, dar si ,,psihologica”, deoarece nego-
cierea este o forma particulara, complexa de comunicare, iar modul ei de abordare este similar cu cel al unui
act de comunicare complex.

Féara comunicare nu existd negociere. Negocierea este un proces de comunicare, care are ca scop luarea
unei decizii comune. Comunicarea nu se face niciodata usor, chiar intre oameni care posedd un sistem de
valori si o experientd comuna. In cadrul unei negocieri trebuie s ne asteptim ca adversarii vor intelege,
aproape de fiecare data, altceva.

In concluzie, o comunicare eficienti in procesul de negociere necesiti constientizarea de citre parteneri a
contextului 1n care acesta se desfdsoara, context cu multiple si variate implicatii la nivel macrosocial pana la
nivel microsocial, incluzand reactii individuale si nuante lingvistice.

¢ Cheia oricarei negocieri eficiente devine anume comunicarea, ce-si manifesta toate avantajele in cadrul
negocierii. Absenta comunicérii poate fi consideratd ca un semn alarmant al imposibilitatii de desfagurare a
negocierii.
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¢ Pentru a obtine succes in negociere nu e suficient a cunoaste doar strategiile de negociere, e nevoie
de a cunoaste si planifica procesul de comunicare pentru a infrunta orice bariera care ar putea fi cauza unui
insucces.

o In aceasti perioadi a concurentei acerbe pe piata educationald, rolul managerului devine unul de men-
tor in asigurarea vivacitdtii institutiei de invatdmant, iar negocierea reprezinta un factor prioritar in dezvolta-
rea institutiei de Tnvatamant.

e Comunicarea si negocierea raman embleme ale profilului managerial ce necesita talent, fler, principia-
litate, actualizari sistematice si ajustari la cerintele actuale ale pietei educationale.
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