Rozwigzanie przypadku: ,,Przewodzenie; style kierowania” — Optimus S.A.

1. aki styl kierowania wybral Andtze] po objeciu stanowiska Dyrektora Departamentu Sprzedazy w Optimus S.A. i jakie czynniki

zadecydowaly o tym wyborze?

Po objeciu stanowiska Dyrektora Departamentu Sprzedazy, Andrzej wykorzystywal nicktore elementy stylu autorytarnego i demokratycznego.
Swiadcza o tym nastepujace fakty:
* wydanie kilku postanowient w formie procedur w celu zmniejszenia swobody pracownikéw w zakresie stosowanych metod pracy (wzrost
stopnia formalizacji);
* usztywnienie kultuty organizacyjnej poprzez negacje dla sp6zniert pracownikéw i swobodnego sposobu ubierania sig;
* obnizenie stalych pensji menedzeréw i wdrozenie systemu premiowego.
Dziatania Andrzeja nie byly akceptowane przez pracownikéw. Nie mozna jednak okredli¢ go mianem ,,sitacza”, ktéry jest w 100% autokratg
poniewaz:
* mimo zwigkszenia stopnia centralizacji, nie wszystkie decyzje podejmowal sam; zreszta nie byloby to w praktyce wykonalne;
* wprowadzajac system premiowy staral si¢ powiaza¢ wynagrodzenia menedzeréw z osiaganymi przez nich wynikami (jest to cecha
kontrahenta”).
Na decyzje Andrzeja odnosnie stylu kierowania wplyw mialy nastepujace czynniki:
* doswiadczenia wyniesione z poprzedniej firmy (tradycyjnie zarzadzanej);
* powdd dla ktérego objal stanowisko Dyrektora Departamentu Sprzedazy w Optimusie — niezadowalajace wyniki osiagane przez
poprzednika; (wniosek: koniecznosé orientowania si¢ przede wszystkim na zadania i efektywnosc);
* sugestie innych menedzerdéw dotyczace niskiego poziomu kwalifikacji niektérych podwladnych oraz zlych relacji interpersonalnych w
zespole;
* pierwszy kontakt z podwladnymi podczas oficjalnego zebrania swiadczacy o ich niezdyscyplinowaniu.

kontekscie zrodet whadzy.

Andrzej przybyl do Optimusa z innej firmy. W Optimusie nie byl zatem osoba znana i z tego powodu nie posiadal autorytetu w oczach
podwladnych. Z piastowaniem funkcji Dyrektora Departamentu Sprzedazy wiaze si¢ mozliwo$¢ dysponowania wladza formalna ugruntowana
regulaminem organizacyjnym. Regulamin organizacyjny okresla takze repertuar bodZcéw pozytywnych i negatywnych, jakie moga byc
wykorzystane przez Andrzeja — Dyrektora Departamentu Sprzedazy do modelowania zachowan pracowniczych — (wladza nagradzania i wladza
wymuszania).

Trafne decyzje podjete przez Andrzeja i dobre wyniki sprzedazy pozwalaja stwierdzi¢, iz Andrzej bezblednie zna si¢ na rynku komputeréow. W
zwiazku z tym posiada wiedz¢ i kompetencje niezbedne do efektywnej pracy na stanowisku Dyrektora Departamentu Sprzedazy, co czyni go
ekspertem — (wladza ekspercka).

Po pewnym czasie Andrzej zdobyl autorytet u swoich podwladnych poniewaz okazal si¢ profesjonalista oraz osoba, ktéra chce i potrafi
rozmawiaé o problemach pracownikéw. Fakt ten znajduje potwierdzenie w zachowaniach podwladnych Andrzeja, ktérzy dobrowolnie wykonuja
czynnos$ci wykraczajace poza zakres ich obowiazkéw. Mozna zatem stwierdzié, ze profesjonalizm Andrzeja oraz jego cechy osobowe pozwalajq
mu wykorzystywa¢ wladz¢ odniesienia.

3. Prosze dokonaé analizy ewolugii stylu kierowania Andrzeja wskazujac czynniki, ktére te ewolucje umozliwily.

W postepowaniu Andrzeja mozna zaobserwowaé zmiany w orientacji zaréwno na pracownikéw, jak i na zadania. Po rozpoczeciu pracy w
Optimusie, Andrzej wykazywal silna orientacje na zadania i dos¢ niska orientacje na pracownikéw. Obserwujac jednak poprawe dyscypliny u
swoich podwtadnych oraz wzrost ich dojrzatosci (def. dojrzatosei zgodnie 3 ewolncying koncepgia pryywidztwa), Andrzej stopniowo zmniejszal nacisk na
zadania i jednoczesnie zwigkszal zainteresowanie pracownikami. Mozna stwierdzi¢, ze zmienil swoja pozycje z sitacza-kontrahenta na pozycje
wizjonera. Warto zauwazy¢, ze rola sitacza-kontrahenta nie jest przymiotem przywddztwa. Pozycje wizjonera natomiast uzyskuje autentyczny
przywodca.

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

Gléwnym celem decyzji podjetych przez Andrzeja bylo ograniczenie swobody podwladnych i zwigkszenie sily oddzialywania systemu
motywacyjnego. Z punktu widzenia skutkéw tych decyzji mozna stwierdzié, ze byly one sluszne. Radykalizm dziatant Andrzeja nie harmonizowat
jednak z kultura organizacyjna Optimusa. Nie oznacza to jednak, ze Andrzej popetnit blad z wyborze sposobéw oddziatywania na pracownikéw,
gdyz kultura organizacyjna powinna wspiera¢ osiaganie celéw organizacyjnych. Gdy nie spelnia takiej funkcji nalezy ja zmodyfikowa¢. Dzialania
Andrzeja udowodnily, Ze nie zawsze tzw. ,,luz organizacyjny” jest zjawiskiem pozadanym.

5. Czy Andrzeja nalezy okredli¢ mianem przywddcy transakeyijnego, czy transformacyjnego? Prosze uzasadni¢ odpowiedz.

Przywodca transakeyjny zawiera z pracownikami ,,traktat o wymianie”. Okresla w sposéb jednoznaczny to, co musza wykonaé pracownicy aby w
zamian otrzymaé konkretna korzys$¢. Przywddca transakeyjny nie wykorzystuje ani wiladzy eksperckiej ani wladzy odniesienia, a zatem tak
naprawde nie jest autentycznym przywodcea i powinno sig go nazywaé menedzerem transakcyjnym, gdyz nie wyzwala w ludziach motywacji
wewnetrznej.

Przywddca transformacyjny jest skuteczny w czasach wdrazania intensywnych zmian organizacyjnych, a wiec w okresach transformacji. Stad tez
pochodzi okreslenie ,,przywddca transformacyjny”. Nie pochodzi ono bynajmniej o tego, ze przywodca taki dokonuje transformacji swojego stylu
kierowania.

Przywodca transformacyjny potrafi uruchomi¢ w ludziach poklady motywacji wewnetrznej, inspirujac ich do dzialania dzi¢ki ambitnie i zarazem
realistycznie nakreslonej wizji rozwoju organizacji. Przywddea transformacyjny musi wige dysponowaé wiladza odniesienia, ale takze wladza
ekspercka, poniewaz w okresie intensywnych przemian organizacyjnych jego zadaniem jest takze zmniejszanie niepewnosci wéréd pracownikdw.
Rzetelna wiedza 1 do$wiadczenie przywddcey transformacyjnego pozwalaja pracownikom czué si¢ bezpieczniej pod jego skrzydlami. Przywdédca
transformacyjny, wyzwalajac u pracownikéw motywacje wewnetrzna, jest w stanie ograniczy¢ ilos¢ stosowanych zachet materialnych. Dzigki temu
organizacja oszczedza zasoby.

Andrzej petnit w Optimusie funkcje menedzera transakcyjnego zaraz po objeciu stanowiska Dyrektora Departamentu Sprzedazy. Jego
niepopularne, cho¢ skuteczne decyzje nie byly akceptowane przez podwladnych, ktérzy na poczatku nie dostrzegali w nim réwniez eksperta. W
takiej sytuacji Andrzej mégt uzyskaé zaangazowanie podwladnych wykorzystujac atrybuty wiladzy formalnej, a wiec nagrody i kary. Z czasem
jednak zaczal zyskiwaé autorytet w oczach innych czlonkéw firmy. Posiadana przez niego wiladza ekspercka i wladza odniesienia daja mu szanse
petnienia roli przywddcy transformacyjnego. Wykonywanie przez pracownikow zadan przekraczajacych ich zakres obowiazkéw to jednak zbyt
mato aby mozna bylo okresli¢ Andrzeja mianem przywodcy transformacyjnego.



