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Management participativManagement participativ
Managementul participativ implică co-participarea la elaborarea deciziei factorilor 
interesaţi. În stabilirea stilurilor de conducere, temă prezentată în acest modul, o 
dimensiune importantă este cea referitoare la modul în care se iau deciziile. Modelul 
Tannenbaum – Schmidt, al continuumului stilurilor manageriale se raportează direct la 
modul în care managerii iau deciziile, ilustrând o trecere continuă de la un stil autoritar la 

til î j ţii lib t t d li ă î d t d i iil f it l d l îun stil în care angajaţii au libertate deplină în a adopta deciziile referitoare la modul în 
care îşi realizează sarcinile de lucru. Acesta situaţie este aplicabilă în cazul în care grupul 
de angajaţi la care se referă este un grup de experţi care ştiu exact ce au de făcut şi cărora 
managerul le lasă libertatea de acţiune În acelaşi model este prezentată şi situaţia în caremanagerul le lasă libertatea de acţiune. În acelaşi model este prezentată şi situaţia în care 
managerul prezintă problema, defineşte limitele şi cere grupului să ia decizia, păstrându-şi 
autoritatea, ca o ilustrare a abordării participative a actului decizional. Avem mai jos o 
figură care prezintă de asemenea stiluri manageriale de luare a deciziilorfigură care prezintă, de asemenea, stiluri manageriale de luare a deciziilor.



Modul de luare a deciziilor

În vârful triunghiului se situează liderul/managerul/conducătorul cu stil democrat.g g
Acest stil managerial este unul participativ şi prezintă o serie de avantaje precum:
•participarea la decizie ajută membrii grupului să înţeleagă problemele, să accepte sau chiar să
susţină decizia liderului;
•participarea îi determină pe membrii grupului să fie conştienţi de propria importanţăşi de faptul că şi•participarea îi determină pe membrii grupului să fie conştienţi de propria importanţăşi de faptul că şi
ideile lor pot fi valoroase;
•când subordonaţii înţeleg şi apreciază procesul prin care se ia decizia ei pot să determine şi pe cei
care nu sunt de acord cu decizia să o accepte;
•participarea oferă managerului şisubordonaţilor să reconcilieze părerile divergente asupra
obiectivelor;
•participarea oferă posibilitatea subordonaţilor de a fi implicaţi la luarea deciziei de grup.



Dar şi stilul democratic îşi are limitele şi constrângerile sale. Constrângerile 
pot fi de exemplu de timp decizia luată cu consultarea membrilor necesitândpot fi de exemplu de timp, decizia luată cu consultarea membrilor necesitând 
un timp mai îndelungat decât decizia luată de manager. De asemenea, 
subalternii pot pune la un moment dat la îndoială competenţa managerului şi 
ă i l t l l l d i i isă-şi supraevalueze aportul la luarea deciziei.

Conferirea autorităţii manageriale prin delegare unui subaltern este o altă ilustrare a 
managementului participativ Delegarea este o activitate managerial foarte importantmanagementului participativ. Delegarea este o activitate managerial foarte important, 
pentru că un manager, oricât de bine pregătit, experimentat sau bine intenţionat este nu 
poate face totul de unul singur. În literatura de specialitate există foarte multe definiţii ale 
delegării O vom folosi ca definiţie de lucru în acest curs pe următoarea: delegarea estedelegării. O vom folosi ca definiţie de lucru în acest curs pe următoarea: delegarea este 
transferul temporar sau definitiv, parţial sau total a autorităţii de a lua decizii de la manager 
la anumiţisubordonaţi. Atenţie! Se deleagă autoritatea de a lua decizii, nu şi răspunderea.



Stabiliți obiective realizabile:

Stabilirea obiectivelor realizabile la începutul anului școlar este o modalitateStabilirea obiectivelor realizabile la începutul anului școlar este o modalitate 
excelentă de a arăta elevilor cât au crescut. Stabiliţi împreuna cu ei unul până 
la trei obiective pe care știţi că le vor putea atinge pana la finalul anului / 

l i Câ d î i i bi i l lă d i i A l j lsemestrului. Când își ating obiectivul, lăudaţi-i. Acest lucru va ajuta la 
creșterea stimei de sine.

Fiți o influență pozitivă:

Asiguraţi-vă că exprimaţi o atitudine pozitivă în orice moment. Acest lucru va 
arăta elevilor dvs. că sunteţi de partea lor și că merită atenţia voastră. Cu cât 
sunteţi mai pozitivi, cu atât vor deveni și ei mai pozitivi.

Construiți pe punctele forte ale elevilor:

Creaţi oportunităţi pentru ca elevii să reușească, valorificând punctele lor 
forte. Faceţi-i să lucreze în echipă.



Pentru manager este esenţială identificarea sarcinilor care pot fi delegate şi a
persoanelor capabile să le realizeze, precum şi a sarcinilor de care trebuie să
se ocupe personal. Din definiţie rezultă că delegarea nu este un proces de
tipul totul sau nimic, ci are diferite grade, de la trasarea unor sarcini specifice
cu termene de realizare, lăsând subordonatului libertatea de alegere acu termene de realizare, lăsând subordonatului libertatea de alegere a
modalităţilor de îndeplinire (cu raportarea periodic a stadiului de realizare),
rezolvarea unei probleme (trecând prin paşii procesului decizional) fără
raportări intermediare până la gestionarea unei activităţi sau a unuiraportări intermediare, până la gestionarea unei activităţi sau a unui
domeniu funcţional pe durată nedeterminată în manieră proprie.

Avantajele delegării pentru manager:

Câştigă timp pe care poate să-l dedice activităţilor strategice

Prin delegare, identificând corect persoanele către care realizează transferul 
unor sarcini, poate încuraja participarea mai activă a acestora la 
viaţaorganizaţiei

Îşicunoaşte mai bine colaboratorii şiîşiîmbunătăţeşte relaţiile cu ei

Îi ajută pe ceilalţi să se dezvolte profesional şi să capete încredere în forţele 
iiproprii



Bariere în calea delegării:

Convingerea că dacă vrei să faci bine ceva fă tu singurfuncţionează în cazul săuConvingerea că dacă vrei să faci bine ceva fă tu singurfuncţionează în cazul său 
şi al instituţiei pe care o conduce

Lipsa de încredere în subordonaţi

Frica de a fi catalogat drept leneş

Rezultatele nesatisfăcătoare ale unor delegări anterioare

E l ti f it d i ii ăi d l ăExemplu negativ oferit de superiorii săi care nu deleagă

Teama de a deveni inutil

Teama de a nu avea un rival la funcţieTeama de a nu avea un rival la funcţie

Frica de greşelile pe care le-ar putea comite cei cărora le delegă sarcini, în 
condiţiile în care se delegă autoritatea nu şi responsabilitatea

Lipsa de autoritate în faţa celor care nu acceptă sarcinile delegate decât dacă 
sunt trecute explicit în fişa postului

Incapacitatea de a controla delegareaIncapacitatea de a controla delegarea



El t d k ti d ţi lElemente de marketing educaţional
Repere teoretice

Termenul de marketing a apărut în economie şi s-a extins apoi, cu viteze diferite, în
toate domeniile vieţii sociale ce implică ofertarea de serviciu şi/sau produse.

Marketing s.n.1. concepţie privind organizarea şi desfăşurarea activităţii economice,
potrivit căreia producţia trebuie să fie permanent adaptată la cerinţele prezente şi
viitoare ale consumatorilor şi să le satisfacă cu maximum de eficienţă 2 ansamblulviitoare ale consumatorilor şi să le satisfacă cu maximum de eficienţă. 2. ansamblul
metodelor şi tehnicilor care au ca obiect studiul cererii consumatorilor şi satisfacerea
acesteia.

Denumirea este preluată din limba engleză “market” însemnând piaţă TermenulDenumirea este preluată din limba engleză “market” însemnând piaţă. Termenul
apare pentru prima dată în Buletinul Universităţii Michigan în 1902 la introducerea
unui curs privind distribuţia produselor.

k i l d i l i ă bl d d i h i i ili dMarketingul educaţional reprezintă un ansamblu de metode şi tehnici utilizate de
către un ofertant de programe educaţionale pentru a determina receptivitatea
potenţialilor clienţi faţă de un anumit produs sau serviciu educaţional şi promovarea

t i i ţăacestuia pe piaţă.



Importanţa marketingului educaţional este în continuă creştere datorită unei
multitudini de factori dintre care putem enumera:multitudini de factori dintre care putem enumera:

Factori demografici – descreşterea populaţiei şcolare

Factori financiari – finanţarea unităţilor de învăţământ prin raportare la
numărul de elevi pe care îi au

Factori concurenţiali – multiplicarea ofertanţilor de educaţie şi a
serviciilor/produselor educaţionale oferiteserviciilor/produselor educaţionale oferite



Optica sau orientarea de marketing a unităţi de învăţământ presupune, prin
analogie cu domeniul economic:analogie cu domeniul economic:

Receptivitate faţă de: cerinţele pieţei; nevoile, cerinţele şi dorinţele
beneficiarilor

o înaltă capacitate de adaptare la schimbările pieţei, chiar de anticipare
şiinfluenţare a acestora;

spirit creator inventivitate şi preocupare permanentă pentru înnoirespirit creator, inventivitate şi preocupare permanentă pentru înnoire
şimodernizare;

abordare unitară a activităţilor

eficiență, obţinută ca rezultat al orientării efective a şcolii către nevoile reale
ale societăţii



La prima vedere marketingul se supune unei „ ecuaţii“ simple: am de oferit
ceva (produs sau servicii) şi găsesc mijloace şi metode să o fac cât maiceva (produs sau servicii) şi găsesc mijloace şi metode să o fac cât mai
eficient pe o piaţă concurenţială ca să obţin un anumit profit. În realitate
lucrurile sunt mult mai complicate, iar marketingul a devenit dintr-o

b tă i t l i d t di i li ă i d isubcomponentă a sistemului de management o disciplină şi un domeniu
de studiu şi acţiune de sine stătător, cu fundamentări teoretice, aplicaţii
practice şi cu o vastă bibliografie.



Parteneriate educaţionaleParteneriate educaţionale
Repere teoretice

Organizaţia şcolară funcţionează ca un sistem deschis, cu schimburi
permanente informaţionale, umane, materiale, financiare şi motivaţionale cu
mediul exterior. În acest sistem deschis şcoală trebuie să iniţieze, dezvolte şiş ţ , ş
să întreţină relaţii pozitive cu comunitatea locală, rolul managerilor şi modul
lor de abordare a acestor relaţii fiind crucial.

Fi lă î i d fă ă ti it t î t di fi i i l iFiecare şcoală îşi desfăşoară activitatea într-un mediu fizic, social, economic,
tehnologic şi politic dat cu care interacţionează.



Interacţiunile instituţionalizate pot să fie:

Cu mediul imediat:Cu mediul imediat:

– prin Consiliul de administraţie care are în componenţă de drept (uneori şi de
fapt!) reprezentanţi ai autorităţii locale;

– prin comitetul de părinţi constituit la nivelul şcolii;

– prin sindicatele profesorilor.

Cu mediul secundar:

alte instituţii ale statului cu care şcoala stabileşte relaţii de colaborare (CCD– alte instituţii ale statului cu care şcoala stabileşte relaţii de colaborare (CCD,
Poliţia, Pompierii, instituţii culturale, de sănătate, alte unităţi de învăţământ
etc.);

– agenţi economici care angajează absolvenţii şcolii sau cu care colaborează în
organizarea stagiilor de pregătire practică;

– instituţii financiare prin care gestionează fonduri şi plăteşte contribuţii;– instituţii financiare prin care gestionează fonduri şi plăteşte contribuţii;

– instituţii religioase frecventate de elevi şi profesori;

– comunitatea fizică în care îşi desfăşoară activitate.ş ş



Delimitarea dintre mediul imediat şi cel secundar nu este strictă, şcoala
putând aduce în mediul imediat instituţii sau organizaţii non-guvernamentaleputând aduce în mediul imediat instituţii sau organizaţii non guvernamentale
cu care realizează parteneriate.Parteneriatele educaţionale realizate de
şcoală trebuie să admită ca valori fundamentale democraţia, civismul,
umanismul diversitate specificitatea toleranţăumanismul, diversitate, specificitatea, toleranţă.

Din punct de vedere juridic, parteneriatul se defineşte ca o înţelegere legală
în care partenerii definesc împreună scopul general al parteneriatului.

Din punctul de vedere al beneficiilor pe care le aduce, parteneriatul trebuie
privit ca o relaţie biunivocă, reciproc avantajoasă. Fără avantaje bilaterale
parteneriatele funcţionează prost sau nu funcţionează şi sunt doar formaleparteneriatele funcţionează prost sau nu funcţionează şi sunt doar formale.

Construirea parteneriatelor este un proces deliberat ce implică aptitudini
specifice, strategii şi cunoştinţe pe care părţile implicate trebuie să le cunoscă

ă l f l ăşi să le folosească.

Managementul şcolii trebuie să asigure funcţionarea şi dezvoltarea şcolii ca
sistem deschis, aflat în relaţie permanentă cu mediul său exterior, cus s e desc s, a a e aţ e pe a e ă cu ed u său e e o , cu
comunitatea în care funcţionează şi nu numai. Pentru a-şi realiza obiectivele
propuse şcoala este nevoită să atragă, aloce, folosească o gamă diversă de
resurse: materiale financiare umane informaţionale de expertiză şi de timpresurse: materiale, financiare, umane, informaţionale, de expertiză şi de timp.



Autorităţile locale (mai ales în mediul urban) au în administrare mai multe şcoli,
iar cele care au avut iniţiativa de a realiza parteneriate cu comunitatea locală ,
au avut stabilite direcţii clare de acţiune, au luat iniţiativa de a veni în
întâmpinarea nevoilor comunităţii au avut, de cele mai multe ori prioritate în
distribuirea resuselor (şi aşa limitate) ale autorităţlor locale. Cei care îşi cunoscdistribuirea resuselor (şi aşa limitate) ale autorităţlor locale. Cei care îşi cunosc
nevoile şi ştiu să-şi promoveze interesul pe baza unei strategii câştig-câştig vor
obţine mai mult decât cei pasivi.


