Organizacja: Optimus S.A.
Przypadek: Przewodzenie; style kierowania

Andrzej jest nowym Dyrektorem Departamentu Sprzedazy w Optimus S.A. Poprzednio pracowal
on w duzej, tradycyjnie zarzadzanej firmie komputerowej, totez sposob jego dzialania jest daleko
bardziej uporzadkowany i klasyczny, niz ten, do ktérego przywykl Optimus. Wyniki osiggane przez
Departament Sprzedazy, ktérym kierowal poprzednik Andrzeja byly niezadowalajace. Wsréd kadry
zarzadzajacej panuje przeswiadczenie, ze powodem tego sa zle relacje interpersonalne w Departamencie
Sprzedazy, ktore uniemozliwiaja jego czlonkom efektywna wspolprace. Przed objeciem nowego
stanowiska Andrzej zostal poinformowany o tym problemie oraz uzyskal od innych menedzeréw
sugestie, ze niektorzy jego podwladni posiadaja zbyt niskie kwalifikacje.

Pierwsze oficjalne spotkanie Andrzeja z jego pracownikami zostalo ustalone na godzine 8.30.
W dniu zebrania zespo6t nie byt jeszcze w komplecie o godzinie 9.00, a czgé¢ z jego czlonkéw byta
ubrana na sportowo. Andrzej (pod krawatem) oswiadczyl, ze nie bedzie tolerowal spdznien oraz ze w
pracy obowiazuje strdj oficjalny. Wywolalo to spore niezadowolenie pracownikéw, ktorzy byli
przyzwyczajeni do innego stylu kierowania.

W ciggu pierwszego miesigca Andrzej wydal kilka postanowien w formie procedur, dotyczacych
sposobu realizacji zadan swojego departamentu. Celem tego dzialania bylo zwigkszenie stopnia
centralizacji decyzji oraz zmniejszenie swobody pracownikéow w zakresie stosowanych metod pracy.
Andrzej zauwazyl takze, ze brakuje skutecznej koordynacji dzialan miedzy Departamentem Badan
1 Rozwoju oraz Departamentem Marketingu. Postulowal wiec, na posiedzeniu zarzadu, o opracowanie
jednoczacej je strategii. Spotkalo si¢ to z niechetnie wyrazong aprobata.

Ze wzgledu na stabe wyniki w sprzedazy Andrzej dokonal przegladu systemu wynagrodzen
menedzeréw swojego departamentu i zarzadzil obnizenie wszystkich pensji kierowniczych o 15%.
Jednoczesnie Andrzej wdrozyl motywacyjny system premiowy. Wywolalo to ogromne niezadowolenie.
Dyrektorzy innych departamentéw zwracali Andrzejowi uwage, ze stosowane przez niego metody sa
zbyt radykalne i nie przystajq do charakteru nowoczesnej firmy.

Z czasem Andrzej zorientowal sig, ze poziom kwalifikacji jego pracownikéw nie jest tak niski
jak mu wczedniej sugerowano. Ponadto zdal sobie sprawe z tego, ze prawdopodobna przyczyna ztych
relacji miedzyludzkich w Departamencie Sprzedazy jest donosicielstwo 1 plotkarstwo Kierownika
Dziatu Sprzedazy Detalicznej — Mariana. Andrzej postanowil to ukréci¢. Podczas rozméw z Marianem
Andrzej staral si¢ odsuwaé jego skargi na bok i zarzucal go uwagami na temat stabych dokonan w
dziedzinie sprzedazy. W niedlugim czasie Marian zaczal spedzac¢ wigcej czasu w terenie 1 zdecydowanie
mniej w biurze Andrzeja.

7 uplywem czasu Optimus zaczal zwicksza¢ sprzedaz. Czlonkowie kierownictwa przyznali, ze
Andrzej zna si¢ bezblednie na rynku komputeréw, a dokonywane przez niego oceny w sprawach
dziatalnosci firmy byly stuszne.

Po pewnym czasie Andrzej zlagodzil swoje twarde podejscie 1 zaczal dawaé swoim
pracownikom wigcej swobody. Podwladni Andrzeja zaczeli go darzy¢ coraz to wigkszym szacunkiem i
byli sktonni wykonywac zadania, ktére wykraczaja poza zakres ich obowiazkow.

Andrzej stara si¢ czesto rozmawiac¢ ze swoimi podwladnymi i coraz czesciej angazuje ich do
rozwiazywania problemoéw i podejmowania decyzji.

1. Jaki styl kierowania wybral Andrzej po objeciu stanowiska Dyrektora Departamentu Sprzedazy
w Optimus S.A. 1 jakie czynniki zadecydowaly o tym wyborze?

2. Prosze dokona¢ analizy ewolucji wladzy, jaka dysponowal Andrzej podczas pracy w Optimus
S.A.? Analize prosz¢ przeprowadzi¢ w kontekscie zrodel wiadzy.

3. Prosze dokona¢ analizy ewolucji stylu kierowania Andrzeja wskazujac czynniki, ktore te
ewolucje umozliwity.

4. Andrzej, jako Dyrektor Departamentu Sprzedazy, podjal bardzo radykalne decyzje. Ktore z
decyzji Andrzeja byly uzasadnione i dlaczego?

5. Czy Andrzeja nalezy okredlic mianem przywoddcy transakecyjnego, czy transformacyjnego?
Prosze uzasadni¢ odpowiedz.



