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Zrédta mocy lidera

O sile lidera decydujg nie tyle jego wiasne kompetencje, co umiejetnos¢ wiasciwego
funkcjonowania z innymi. Oto kilka wskazéwek, jak zapewni¢ sobie oraz podwtadnym
skuteczniejszg droge do realizowania sie.

Nie pozwél, aby wyrzekli sie ambicji - méwi sie, ze podjecie pracy w duzej organizacji
to rezygnacja z witasnych ambicji, uznanie nieomylnosci zwierzchnika i praca motywowana
systemem nagréd. Nic bardziej mylnego. Pracownik wartosciowy to taki, ktéry nie osiada
nalaurach. Kazdy powinien mie¢ w perspektywie wiekszy plan. Jesli pracownik przyjat,
ze stanowisko, ktore piastuje, jest jego ostatnim, nie bedzie chciat rywalizowac¢ z nami i rozwijac sie,
a tylko wykonywac zadania, konieczne do otrzymania konkretnej nagrody.

Wspdlny cel - tylko ten dziata efektywnie, kto czuje sie wspétodpowiedzialny za efekt koricowy.
Cel powinien by¢ jasny, sformutowany wspodlnie przez przetozonych i ich podwtadnych. W innym
wypadku kazdy realizuje swoje plany, nie zwazajgc na innych zaangazowanych, a ktos, kto prébuje
,Spig¢” catos¢, nie ma wystarczajgcych mozliwosci jako jednostka.

Nie wywyzszaj sie - badania pokazuja, ze pracownicy, ktoérzy postrzegajg swojego przetozonego
jako réwniejszego sobie, rzetelniej wywigzujg sie z powierzonych im dziatan. Mechanizm,
ktéry za to odpowiada, jest dos¢ prosty - chcg zaimponowac koledze, tak jak nastolatkowie chcg
imponowac rowiesnikom. Ta relacja nie jest oczywiscie w tak banalny sposdb prosta. Rbwnoczesnie
bowiem lider jest szanowany i podziwiany, a podwtadni mniej lub bardziej Swiadomie chcg
w przysztosci by¢ tacy, jak on. Ten, ktéry nie tworzy sztucznych barier komunikacyjnych, a w razie
potrzeby porzadkuje dokumenty biurowe lub sktada zamdéwienia u dostawcow, bo taka jest
potrzeba chwili.

Otwartos¢ i wuczciwosé - mogg w duzej mierze decydowal¢ o twoim sukcesie.
Jesli wspotpracownicy poczuja, ze padajg ofiarg manipulacji, nie bedg Ci ufac. Jesli nie bedg mogli
Ci ufa¢, nie beda chcieli dla ciebie pracowa¢, wiec zdobedg sie na wszelkie mozliwe utrudnienia.
To, co prawdziwe, zawsze fatwiej zapamieta¢, a kazde klamstwo ciggnie za sobg kolejne.

Monitoring, a nie kontroling - pozwdl, by twoi ludzie byli samodzielni. Pozostawaj z boku
i upewnij sie, ze wiedzg, ze mogg zwréci¢ sie do ciebie o rade, ale nie sprawdzaj
ich w sposéb nachalny. Jesli kto$ nie ma pola na popetnienie btedu, bo wie, ze zostanie
skorygowany, mniej przyktada sie do poprawnosci swoich dziatan.

Ludzie sg najcenniejszym zasobem organizacji - pamietaj o tym i szanuj ich tak, jak siebie
samego. Oczywiscie zawsze bedg rotowac¢ miedzy dziatami, stanowiskami, a takze firmami.
Nie zmienia to jednak faktu, ze tak dtugo, jak sg ,z tobg", pracujac przy tobie w twojej organizacji,
poswiecajg swdj czas, potencjat i umiejetnosci. Mozesz wiec skorzysta¢ z tego, co dostajesz,
ze Swiadomoscig, ze nic nie trwa wiecznie.
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Stop biurokracji - nie pozwdl, aby procedury zawtadnety twoim zyciem. Oczywiscie w wielu
przypadkach sg one niezbedne, ale bardzo istotne jest to, zeby zachowac zdrowy balans pomiedzy
orientacjg na wynik i parciem do przodu, a faktem, ze spedzamy w pracy 1/3 kazdej doby. To duzo,
czesto wiecej, niz mamy szanse poby¢ z bliskimi. Starajmy sie wiec tak zaaranzowac przestrzen
i relacje, zeby sprzyjaty utrzymywaniu dobrych kontaktéw ze wspotpracownikami, a nie
przeszkadzaty im.

Wizja a misja - niech twoja wtasna, osobista wizja bedzie zblizona do misji organizacji, a cele
posrednie adekwatne dla obu. Najtatwiej podejmowaé dziatania, ktére sg zgodne z naszymi
wierzeniami i moralnoscia, dziatanie wbrew sobie nigdy nie konczy sie dobrze.

Nie traktuj klientéw lepiej, niz pozwalasz traktowa¢ siebie samego - ta dysproporcja szybko
databy ci sie we znaki. Tylko wtedy klient polubi i ,kupi” ciebie, jesli bedzie widziat, ze ty sam siebie
lubisz i masz ku temu powody. Kontrahent zbyt ulegly nie sprawia wrazenia godnego zaufania.

Zastosowanie sie do powyzszych zasad znacznie zwieksza prawdopodobienstwo osiggniecia
sukcesu. Jesli dodatkowo bedziesz przekazywat te zasady podwtadnym, najpewniej sami zechcg
rozwijac sie i poczujg bardziej zmotywowani. Ostatecznie celem kazdego z nich moze by¢ zajecie
twojego stanowiska pewnego dnia. A Ty nie powiniene$ im w tym przeszkadzac. Wspieraj
i dopinguj, przeciez sam nie wiesz, gdzie bedziesz chciat sie znajdowac tego dnia.
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