

JAKI WPŁYW NA ZMIANĘ W ORGANIZACJI MOŻE MIEĆ ZWYKŁY KIEROWNIK DZIAŁU ZAOPATRZENIA?1

W pewnej dużej organizacji -­‐ mającej kilka fabryk -­‐ kierownik działu zaopatrzenia dostrzegł, że firma traci prawdopodobnie ogromne pieniądze z powodu procedur według których poszczególne fabryki muszą zamawiać potrzebne towary. Nie umiał policzyć jakiego rzędu oszczędności mogła by przynieść zmiana procedur jeśli chodzi o zaopatrzenie przewidywał jednak że mogą to być ogromne oszczędności w budżecie. Wnioskował do zarządu kilkakrotnie o to, aby przyjrzała się problemowi, przedstawiał swoje wyliczenia i racjonalne argumenty. Za każdym razem -­‐ wnioskując o zmianę procedur zamawiania zaopatrzenia przez fabryki, jednak nikt z kierownictwa wyższego szczebla nie był zainteresowany tym aby zmieniać procedury -  nikt nie dostrzegła szans jakie wiązały 
się ze zmianą. Widziano natomiast trudności i wysiłek jaki trzeba włożyć w to aby zmieniać procedury.
Nasz kierownik zaopatrzenia chcąc policzyć o jakiego rzędu oszczędności może chodzić. Poprosił jedną ze stażystek o przeprowadzenie mini badania. Poprosił ją, aby zebrała informację, ile typów rękawic ochronnych jest zamawianych przez poszczególne fabryki i  jakie są ich ceny zakupu. Kierownik wybrał jako próbkę do badania rękawice gdyż był to element wyposażenia, który obejmował wszystkie fabryki.
Po zakończeniu pracy stażystka zgłosiła mu że nasze fabryki zamawiają w sumie 424 rodzaje różnych rękawic -­‐ przy czym cena zakupu takich samych rękawic wynosi w jednej fabryce 5 a w innej nawet 17 dolarów. Może to nie są duże kwoty jednak te fabryki kupują naprawdę duże ilości rękawic, a poza tym był to tylko jeden z symptomów skali problemu.
Na prośbę kierownika studentka zebrała po jednej parze rękawic każdego rodzaju i wyposażyła 
je w metkę z ceną i nazwą fabryki w której jest wykorzystywana. Kierownik zebrał je wszystkie 
i zaniósł do sali posiedzeń zarządu. Zaproszono prezesów wszystkich działów. Gdy weszli do pokoju ich oczom ukazał się wielki drogi stół zazwyczaj wypełniony dokumentami. Dziś leżały na nim sterty rękawic. Ich oczom ukazał się stos rękawic nie chciano uwierzyć, że kupują te wszystkie rodzaje 
po tak różnych cenach. Obok siebie leżały takie same rękawice z dwóch fabryk - w jednej fabryce firma płaciła za sztukę 5 dolarów a w fabryce obok 17.
Jak myślicie jak długo trwało zanim zajęto się tym problemem ? 
Na jaki element postawy wpłynął nasz kierownik zmiany ? Behawioralny (zachowania), afektywny (emocje), czy poznawczy (wiedza)?
Ta jedna prezentacja bez słów pokazała cały problem -­‐ uświadomiła, ile pieniędzy traci firma -­‐ zmiana procedur zamówień stała się w kilka minut ważna i pilna. Ta prezentacja przemówiła do emocji jednak mówi o faktach i nie wywołuje defensywnej postawy ani uczucia złości. Pojawia się natomiast poczucie pilności wprowadzania zmiany, dzięki któremu możliwe staje się wdrożenie zmian.

