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io je to trenutak koji nikada neéu zaboravit. Predavao sam o temi

vodstva i upravo je pocela petnaestominutna stanka. Pri§ao mi je ¢o-

vjek imenom Bob i rekao: »Spasili ste mi karijeru! Puno vam hvala.«
Kad se okrenuo da ode zaustavio sam ga i upitao: »Kako sam vam ’spasio’ ka-
rijeru?« Odgovorio je: »Imam pedeset tri godine i posljednjih sam sedamna-
est godina na polozaju koji zahtijeva vodstvo. Sve donedavno sam se mucio,
potpuno svjestan toga da ne posjedujem vjestine vode te da ne postizem us-
pjeh. Prosle sam godine slusao va§ seminar o vodstvu i naucio nacela koja
sam odmah poceo primjenjivati na postu. I dogodilo se. Ljudi su poceli slije-
diti moje upute — u pocetku sporo, ali sada ve¢ sasvim spremno. Imao sam
mnogo iskustva, ali ne i stru¢nosd. Hvala vam $to ste od mene napravili vodul«

Svjedocanstva kakvo je bilo Bobovo ohrabrivala su me da veliki dio vre-
mena posvetim razvoju voda. To je razlog zbog kojeg desetak puta godisnje
odrzavam seminare o vodstvu u Sjedinjenim Americkim Drzavama te dru-
gim zemljama. To je razlog zbog kojeg sam napisao ovu knjigu.

Ono $to éete procitati predstavlja vrhunac vjestina naucenih u dvadese-
tak godina vodenja ljudi. Dvanaest godina poducavam ljude tim nadelima
vodstva te s velikim zadovoljstvom promatram kako muskarci i Zene postaju
sve u¢inkovitiji u vodenju drugih. Sada imam priliku ta nacela podijeliti s va-

ma.

Klju¢ uspjeha bilo kojeg pothvata krije se u
sposobnosti uspjesnog vodenja drugih ljudi.

Sve ovisi o vodstvu. Kad god to izjavim slusatelji su u iskusenju da to promi-
jene ovako: »Gotovo sve ovisi o vodstvu«. Veéina ljudi ima Zelju tragai za iz-
nimkama, umjesto da sami pozele biti iznimni.

Upravo u ovome trenutku vi ste voda na stanovitoj razini vjestina. Kako
bismo naucili to natelo, recimo da na ljestvici od jedan do deset vase trenut-
ne vjeitine vodstva dosezu broj Sest. Znam ovo: uinkovitost vasega rada ni-
kada se neée uzdiéi iznad vale sposobnosti vodenja i utjecanja na druge. Ne
mozete dosljedno dobivati rezultate koji bi bili na razini visoj od razine vasega
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vodstva. Drugim rije¢ima, vade vjestine vodstva odreduju razinu vasega us-
pjeha — kao i uspjeh onih koji rade oko vas.

Nedavno sam u Casopisu Newsweek protitao rijeéi predsjednika hotela
Hyatt: »Ako sam bilo 3to naucio tijekom dvadeset sedam godina koje sam
proveo u usluznim djelatnostima to je ovo: devedeset devet posto svih zapo-
slenih zele dobro raditi. Njihov je rad jednostavno odraz osobe za koju rade.«!

Te duhovite rijeci naglasavaju vaznost u¢inkovitog vodstva: tijekom pro-
dajnog sajma menadzer prekorava trgovatko osoblje zbog njihovih slabih
prodajnih rezultata. »Dosta mi je slabe prodaje i izgovorac, rekao je. »Ne mo-
zete li obavljati posao, mozda ima i drugih trgovaca koji bi objeruke prih-
vatili priliku da prodaju vrijedne proizvode koje svatko od vas ima privilegiju
predstavljati.« Tada je, okrecu¢i se novom trgovcu, umirovljenom profesio-
nalnom igra¢u ameri¢kog nogometa: »Ako nogometna ekipa ne pobjeduje,
§to se dogodi? Mijenjaju se igraci. Zar ne?«

Pitanje je nekoliko trenutaka tesko visjelo u zraku, a tada bivsi igra¢ no-
gometa odgovori: »Zapravo, gospodine, ako bi cijela ekipa imala potegkoéa,
tada bismo najcesce dobili novog trenera«.?

Vodstvo se moze nauditi.

Vodstvo nije ekskluzivni klub za ljude koji su »rodeni vode«. Temeljne zna-
cajke vode mogu se usvojiti. Povezite ih sa Zeljom i nista vas ne moze sprije-
giti da postanete voda. Ova ¢e vam knjiga pruZiti nacela vodstva. Simi se po-
brinite za zelju.

Leonard Ravenhill u »The Last Days Newsletter« (Bilten posljednjih da-
na), pri¢a o grupi turista koji su posjetili slikovito selo. Prolaze¢i pokraj ne-
kog starca koji je sjedio uz ogradu, jedan turist s visine upita: »Jesu li se kakvi
veliki ljudi rodili u ovome selu?«

A starac odgovori: »Ne, samo mala djeca«. .

Vodstvo se razvija, a ne otkriva. Pravi ¢e se »rodeni voda« uvijek negdje
pojavid; ali, kako bi ostao na vrhu, znacajke prirodnog vodstva moraju se
razvijati. Rade¢i s tisuéama ljudi koji su Zeljeli postati vode, otkrio sam da se
svi uklapaju u jednu od ¢etiri kategorije ili razine vodstva:

Pravi voda:

® Rada se sa znacajkama vode.
® Cijeloga je Zivota promatrao modele vodstva.
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® Dodatne je stvari o vodstvu ugio kroz skolovanje.
® Posjedujesamodisciplinu s kojom moze postati veliki voda.
Biljeska: tri od ove &etiri zna&ajke se usvajaju.

Skolovani voda:

® Tijekom najveceg dijela Zivota promatrao je modele vodstva.

® O vodstvu je ucio kroz skolovanje.

® Posjeduje samodisciplinu s kojom moze postati veliki voda.
Biljegka: sve se tri znacajke usvajaju.

Potencijalni voda:

® Tek je nedavno vidio modele vodstva.

® Kroz skolovanje u¢i kako biti voda.

® Posjeduje samodisciplinu s kojom moze postati veliki voda.
Biljeska: sve se ove wi znacajke usvajaju.

Ograniceni voda:

¢ Rijetko je ili nikada nije promatrao vode.
® Malo se ili nimalo nije skolovao za vodu.
® Posjeduje Zelju da postane voda.

Biljeska: sve se tri znacajke mogu usvojiti.

Postoji vrlo malo knjiga o vodstvu;
veéina ih se bavi menadZmentom.

Cini se da u vezi s razlikom izmedu »vodstva« i »menadZmenta« vlada prili¢na
zbunjenost.

John W. Gardner, prijasnji tajnik U. S. Department of Health, Education,
and Welfare (Amerigkog odsjeka za zdravlje, obrazovanje i socijalnu skrb),
koji u Washingtonu D. C. rukovodi istrazivatkim projektom o vodstvu, na-
glasio je pet znadajki koje razdvajaju »vodece menadzere« od »osrednjih me-
nadZera«:
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1. Vodeci menadzeri su dugoro&ni mislioci koji vide dalje od danasnje krize
i kvartalnog izvjesca.

2. Njihovo se zanimanje za vlastitu tvrtku ne ograni¢ava na odjele kojima

rukovode. Zele znati na ko;l nacin odjeli tvrtke utjetu jedan na drugo-

ga i neprestano se bave stvarima koje ne pripadaju njihovim odredenim
podrugjima utjecaja.

Vode-menadzeri snazno naglasavaju viziju, vrijednost i poticaj.

4. Vode-menadzeri posjeduju velike politicke vjestine koje im pomazu da
se uhvate uko3tac s proturjetnim zahtjevima mnogobrojnih sastavnih
elemenata.

5. Vode-menadZeri ne prihvacaju status quo.’

bt

MenadZment je proces uvjeravanja da su program i ciljevi organizacije pro-
vedeni. Vodstvo je, s d:uge strane, povezano s postavljanjem vizije i potica-
njem ljudi.

»Ljudi ne zele da se njima upravlja. Zele da ih netko vodi. Tko je ikada
¢uo za svjetskog menadzera? Ali ¢uli smo za svjetskog vodu. Vodu na podru-
&ju obrazovanja. Politickog vodu. Religijskog vodu. Vodu izvidaca. Vodu za-
jednice. Radnickog vodu. Poslovnog vodu. Da. Oni vode. Oni ne upravijaju.
Mrkva ¢e uvijek odnijeti pobjedu nad stapom. Pitajte svoga konja. Konja
mozete odvesti na vodu, ali ga ne mozete natjerati da pije. Zelite li nekim
upravljati, upravljajte sobom. Dobro to radite i bit ¢ete spremni prestad s
upravljanjem i posvetiti se vodstvu.«*

® Znati kako treba obavit posao rezultat je rada.

® Pokazivad drugima postignuce je ucitelja.

® Pobrinuti se da rad obave drugi ljudi postignuce je menadzera.
® Nadahnuti druge da bolje rade postignuce je vode.

Zelja mi je osposobiti vas za posao vode. Ova je knjiga posvecena tome cilju.
Dok je ¢itate i kad pocnete primjenjivati nacela vodstva, molim vas da se sje-
tite Brucea Larsona. U svojoj knjizi Wind and Fire (Vjetar i oganj), Larson
istice neke zanimljive ¢injenice o Zdralovima Sandhill: »Te velike ptice koje
na krilima prelaze velike udaljenosti preko kontinenata posjeduju tri iznim-
ne znacajke. Ponajprije, kod njih vodstvo prelazi s jedne ptice na drugu. Ni-
jedna ptica ne moze ostati na Celu jata neprestano. Drugo, odabiru vode koji
mogu podnijeti jake struje. A osim toga, cijelo vrijeme dok jedna ptica vodi,
ostale je glasno bodre.«

Nadajmo se da cete o vodstvu nauciti dovoljno da biste mogli zauzeti
svoje mjesto na Zelu jata. Dok to pokusavate ostvarid, ja ¢u vas glasno bodri-
ti, ispunjen velikim ponosom i unutarnjim zadovoljstvom.

an




U svakom razdoblju dolazi vrijeme kad vodstvo mora istupiti naprijed
kako bi ispunilo potrebe trenutka. Zato nema potencijalnog vode koji ne
motze pronaci svoje vrijeme. Progitajte ovu knjigu i budite spremni uhvariti

svoj trenutak!
John C. Maxwell
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POGLAVLJE

DEFINICIJA VODSTVA:

UTJECA]

vi o tome govore, a malo ih je koji to razumiju. Veéina ljudi to Zeli, a

malo ih je koji to postizu. Imam vise od pedeset definicija i opisa u mo-

jim osobnim spisima. Sto je taj zanimljivi predmet koji nazivamo »vod-
stvome?

Mozda zbog toga §to nas vecina Zeli biti vodama postajemo emocional-
ni u pokusaju da definiramo vodstvo. Ili mozda zato $to poznajuéi nekoga
vodu pokusavamo oponasati njegovo ponasanje, vodstvo opisujemo kao
osobnost. Zapitajte deset ljudi da vam definiraju vodstvo i vjerojatno ¢ete
dobiti deser razlicitih odgovora. Nakon vise od etrdeset godina promatranja
vodstva u vlastitoj obitelji te mnogih godina razvijanja vlastitog potencijal-
nog vodstva, do3ao sam do ovoga zakljucka: vodstvo je utjecaj. To je to. Nista
vi$e i nijta manje. Moja je omiljena poslovica o vodstvu ova: €ovjek koji misli
da vodi druge, ali kojega nitko ne slijedi samo je izisao u 3etnju.

James C. Georges, iz tvrtke ParTraining, rekao je vrlo dojmljivo u inter-
vjuu za Casopis Executive Communications (Poruke izvrsnog osoblja): »Sto je
to vodstvo? Otklonite na trenutak moralna pitanja koja se iza toga kriju i os-
tat ¢e vam samo jedna jedina definicija: vodstvo je sposobnost priviacenja sljed-
benika.

Hider je bio voda, kao i Jim Jones. Isus iz Nazareta, Martin Luther King
mladi, Winston Churchill i John E Kennedy — svi su oni bili vode. Iako su
njihovi vrijednosni sustavi i sposobnosti upravljanja bile razlicire, svaki je od
njih imao sljedbenike.

Definirate li vodstvo kao sposobnost privlagenja sljedbenika mozete kre-
nuti unatrag od te tocke kako biste smislili na koji ¢ete nacin vodiri ljude.«'

U tome se krije problem. Veéina ljudi vodstvo definira kao sposobnost
osvajanja nekog polozaja, a ne sljedbenika. Stoga se trude oko polozaja, ranga
ili titule, a kad ih postignu, vjeruju da su postali vode. Ta vrsta razmisljanja stva-
ra dva uobitajena problema: oni koji posjeduju »status« vode &esto osjeéaju



RAZVIJTE UNUTARNJEG VODU

razoarenje zbog toga 3to imaju tako malo sljedbenika, a oni pak koji ne po-
s]eduju prikladne titule sebe mozda i ne shvacaju kao vode te stoga ne razvi-
jaju vjestine vodstva.

Cilj je ove knjige pomo¢i vam da vodstvo prihvatite kao utjecaj (odno-
sno sposobnost privlagenja sljedbenika), i onda se s te tocke vratiti unatrag
da biste nau¢ili kako voditi. Svako ¢e vam poglavlje dodati jos jedno nacelo
koje ¢e pomoti razvoju vase sposobnosti vodstva. Prvo je poglavlje sastavlje-
no da bi prosirilo razinu vaSega utjecaja.

OPAZANJA O UTJECAJU

Svatko na nekoga utjece.

Sociolozi nam govore da ¢e tijekom svoga Zivota ¢ak i najpovuéeniji pojedi-
nac utjecati na desetke tisu¢a drugih ljudi! S tom me zapanjujuéom statisti-
kom upoznao moj suradnik Tim Elmore. Tim i ja smo zaklju¢ili kako svatko
od nas i utjece na druge i doZivljava njihov utjecaj. To znati da smo svi mi
na nekim podrugjima vode, dok u nekim drugim podrugjima prihvaéamo
tude vodstvo. Svi smo i vode i sljedbenici. Vasa je odgovornost shvatiti vla-
stiti potencijal vode. U svakoj situaciji, u svakoj skupini, istice se utjecajna
osoba. Ta se osoba s nekom drugom grupom ljudi ili u drukgijoj situaciji mo-
e promijeniti te postati osoba na koju utje¢e neka druga osoba koja ima
utjecaj. Dopustite mi da vam to prikazem. Jutrom, prije nego §to po¢ne sko-
la, majka moze imati prevladavaju¢i utjecaj na dijete. Ona motze odabrati sto
¢e dijete jesti, a 3to odjenuti. Dijete na koje prije 3kole ugjete majka moze ut-
jecati na drugu djecu kad stigne u skolu. Tata i mama se mogu sastati u resto-
ranu kako bi zajedno ruéali, a na oboje ée utjecati konobar koji ¢e im predlo-
ziti specijalitet kuce. Vrijeme u koje se posluzuje vecera odredeno je prema
muzevom ili Zeninom radnom rasporedu.

Sasvim je lako prepoznati istaknutog vodu bilo koje grupe. Samo pro-
matrajte ljude dok se okupljaju. Ako treba donijeti neku odluku cije se mis-
ljenje smatra najvaznijim? Tko je taj koga ostali najées¢e promatraju dok se
raspravlja o toj odluci? S kim se ljudi brzo sloze? Najvaznije je to tko je taj
koga drugi ljudi slijede? Odgovori na ta pitanja pomoci ¢e vam da otkrijete
tko je u odredenoj grupi stvarni voda.



DEFINICIJA VODSTVA: UTJECA]

Nikada ne znamo na koga
i u kojoj mjeri utjeCemo.

Najuéinkovitiji naéin razumijevanja mo¢i utjecaja jest sjetiti se trenutaka kad
vas je dodirnuo utjecaj neke osobe ili dogadaja. Veliki dogadaji ostavljaju tra-
gove na nasim Zivotima i u nasim uspomenama. Primjerice, zapitajte dvoje
ljudi koji su rodeni prije tisuéu devetsto tridesete godine 3to su radili u tre-
nutku kad su ¢uli da je bombardiran Pearl Harbor, i oni ¢e vam potanko opi-
sati svoje osjecaje i okolinu u kojoj su se nalazili kad su ¢uli strasne vijesti.
Zapitajte osobu koja se rodila prije tisu¢u devetsto pedeset pete da vam opise
$to je radila kad su objavljene vijesti da je John F. Kennedy pogoden. Ponov-
no cete dobiti iscrpan izvjestaj. Sli¢ne se reakcije pojavljuju i kod mladeg na-
ra$taja kad ih upitate o onome danu kad je eksplodirao Challenger. To su bili
veliki dogadaji koji su dotakli sve ljude.

Sjetite se takoder i onih malih stvari ili ljudi koji su snaZno utjecali na
vas. Razmisljaju¢i o vlastitom Zivotu, prisje¢am se utjecaja dackog kampa u
koji sam odlazio kao dje¢ak i kako mi je on pomogao odluditi ¢ime éu se u
%ivotu baviti. Razmiljam o uéitelju iz sedmoga razreda, Glenu Leatherwoo-
du... o svje¢icama na bozi¢nom drvcu koje su svake godine u meni izazivale
»boziéni osjeéaj«... o pohvalnoj poruci koju sam dobio od nekog profesora s
koledza... Popis je beskonacan. Zivot se sastoji od svakodnevnih utjecaja koji
nas &ine osjétljivima i tako oblikuju u osobe kakve jesmo. J. R. Miller je to
dobro rekao: »Bilo je susreta koji su trajali samo trenutak, a ostavili su utisak
koji je trajao cijeli zivot, ¢&itavu vje¢nost. Nitko ne moZe razumjeti tu tajan-
stvenost koju nazivamo utjecajem... pa ipak... svi mi neprestano imamo utje-
caj, bilo tako da donosimo iscjeljenje, blagoslov;, da ostavljamo tragove ljepo-
te; ili da ranjavamo, povredujemo, trujemo, kaljamo tude Zivote.<’

Ta me istina vraca u trijezno stanje kad shvatim kakav je moj utjecaj kao
oca. Jedan mi je prijatelj poklonio plocicu na kojoj je napisana ova pjesma
koja se nalazi na mome stolu:

Mali momak koji me slijedi
Pazljiv ¢ovjek zelim biti,
Jer mali me slijedi momak;
Ne usudujem se zlu prepustiti
Od straha da ée i on krenuti istim putem.

Ni &aska o¢ima njegovim ne mogu izbjei.
Sto god ueinim i on to pokusava uciniti.
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* Nalik MENI govori da ¢e biti —
Taj mali momak koji me slijedi.

Hodec¢i ljetnim danima i zimskim snjegovima
Zapamtiti moram da za godine koje dolaze
Oblikujem
Toga malog momka koji me slijedi.

Najbolji ulog za budu¢nost
je pravilan utjecaj u sadasnjosti.

Nije pitanje utjecete li vi na nekoga. Ono $to je vazno jest kakvi éete vi biti
u toj ulozi? Hocete li biti sve bolji u vjestinama vodstva? U knjizi Leaders
(Vode), Bennis i Nanus kazu: »Istina je da su moguénosti vodstva velike i na
dohvat ruke najve¢em broju ljudi«.

U to morate vjerovati! Ostatak ovoga poglavlja posvecen je tome da vam
pomogne promijeniti buduénost postajuci bolji voda ve¢ danas.

Utjecaj je vjestina koju mozete razviti.

Robert Dilenschneider, direktor tvrtke Hill and Knowlton, svjetske agencije
za odnose s javnoicu, jedan je od najutjecajnijih ljudi u zemlji. U svjetskoj
areni u kojoj se susrecu vlade i goleme korporacije on vjesto tka svoju uvjer-
ljivu ¢aroliju. Nedavno je napisao knjigu pod naslovom Power and Influence
(Mo¢ i utjecaj), u kojoj, kako bi vodama pomogao u napredovanju, govori o
ideji »trokuta moci«. On kaze: »Tri dijela toga trokuta su komunikacija, pre-
poznavanje i utjecaj. Poginjete uCinkovito komunicirati. To vodi do prepoz-
navanja, a prepoznavanje sa svoje strane vodi do utjecaja.«*

Svoj utjecaj i svoj potencijal vodstva mozemo povecad. Na temelju toga
uvjerenja razvio sam orude za ucenje koje pomaze ljudima u razumijevanju
njihove razine vodstva tako da mogu povecati svoju razinu utjecaja (vidi pri-
kaz na dvanaestoj stranici).
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RAZINE VODSTVA

Prva razina: polozaj

'T'o je temeljna, pocetna razina vodstva. Jedini utjecaj koji ovdje posjedujete
jest onaj koji prati vasu titulu. Ljudi koji ostaju na toj razini bave se teritori-
jalnim pravima, protokolom, tradicijom i organizacijskim prikazima. Te
stvari nisu negativne, osim ako postanu temelj autoriteta i utjecaja, ali pred-
stavljaju slabe zamjene za vjestine vodstva.

Osoba moze »upravljati« jer je postavljena na taj polozaj. Na tom polo-
#aju moze posjedovati autoritet. Ali pravo je vodstvo mnogo vise od posjedo-
vanja autoriteta; vise od posjedovanja tehnickog obrazovanja i praéenja prik-
ladnih postupaka. Pravo vodstvo znaci da ste osoba koju ¢e drugi ljudi rado
i § pouzdanjem slijediti. Pravi voda zna razliku izmedu naredivanja i vodst-
va, kao §to prikazuju sljedece izreke:

Sef tjera radnike na posao; voda ih poducava.

Sef ovisi o autoritetu; voda o dobroj volji.

Sef ulijeva strah; voda ljude nadahnjuje odusevljenjem.

§ef kaze: »]a«; voda kaze: »Mi«.

Sef krivnju zbog propasti baca na nekoga; voda utvrduje da je doslo do
propasti.

Sef zna kako se nesto radi; voda pokazuje na koji se nacin to obavlja.

Sef kaze: »Hajde«; voda kaze: »Hajdemol«.

ZNACAJKE »POSTAVLJENOG VODE«

Sigurnost se temelji na naslovu, a ne na nadarenosti. Postoji pri-
&a o vojniku u Prvom svjetskom ratu koji je na bojidnici viknuo: »Ugasi tu
Sibicul«, a onda, na svoju zalost, otkrio da je prekrsitelj general Pershing, ko-
ga su zvali »Crni Jack«. Pla3e¢i se ozbiljne kazne, poku3ao se mucajudi ispri-
¢ati, a general Pershing ga je potapsao po ramenu i rekao: »U redu je, sinko.
Samo budi sretan $to nisam natporuénik.« Smisao bi trebao biti jasan. Sto je
vi§a &ovjekova razina istinskih sposobnosti te utjecaj koji iz njih proizlazi, to
je covjek vise ispunjen sigurno$éu i samopouzdanjem.
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Ova se razina vodstva Cesto postize postavljanjem na polozaj.
Sve druge razine vodstva zadobivaju se na temelju sposobnosti. Na egzibicij-
skoj utakmici koju su Giants igrali u West Pointu trener im je bio Leo Du-
rocher. Jedan je bucni pitomac neprestano vikao na Lea i ¢inio sve da bi ga
razljutio.

»Hej, Durocherq, vikao je. »Kako je takav mali dripac kao sto si ti dosao
do lige prvaka?«

Leo mu je odvratio: »Moj me kongresnik postavio na ovaj polozaji«

Vodu koji je postavljen na neki polozaj ljudi nece slijediti da-
lje od njegovﬁ‘n odredenih ovlasti. Zatrazi li se od njih da nesto ucine,
¢init ¢e samo ono 5to moraju. Slab moral uvijek je prisutan. Nedostaje i vodi
samopouzdanja, sljedbenicima nedostaje predanosti. Tada nalikuju djeaku
kojega je Billy Graham upitao za put do najblizeg postanskog ureda. Kad mu
je dje¢ak objasnio, dr. Graham mu je zahvalio i rekao: »Dodes li vegeras u
konferencijski centar cut ¢e§ me kako ljude upuéujem kako stiéi u raj.«

»Mislim da ne¢u doci«, odgovorio je djeak. »Vi ne znate pronaci ni put
do poste.«

Vode koji su postavljeni na neki polozaj imaju vise poteskoéa
u radu s dobrovoljcima, sluzbenicima i mladim ljudima. Do-
brovoljci ne moraju raditi, stoga ne postoji financijski utjecaj kojim bi se po-
stavljeni voda mogao koristiti kako bi ih naveo na suradnju. Sluzbenici su
navikli sudjelovari u donosenju odluka i odbijaju diktatorsko vodstvo. Sim-
boli autoriteta osobito se ne doimaju pripadnika mlade generacije (baby boo-
mers)".

Ve¢inom su nas udili da je vodstvo polozaj. U nama se javlja frustracija
kad izademo u stvarni svijet i otkrijemo kako nas na temelju nasih titula slije-
di vrlo malo ljudi. Radost i uspjeh u vodenju drugih ljudi ovise o nasim spo-
sobnostima da se neprestano uspinjemo razinama vodstva.

Druga razina: dopustenje

Fred Smith kaze:»Vodstvo zna¢i navesti ljude da rade za vas kad to nisu ob-
vezni uéiniti«.’ To ¢e se dogoditi tek kad se uspnete na drugu razinu utjecaja.
Ljudi ne mare za to koliko znate sve dok vide da vam je stalo. Vodstvo

Pripadnici narastaja »djegji bume, u izvorniku »baby boomers«, pripadnici su nara3taja naglog
porasta nataliteta, do kojeg je u Sjedinjenim Ameri¢kim Driavama osobito doslo u razdoblju
nakon Drugog svjetskog rata (prim. prev.)
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potinje u srcu, a ne u glavi. Ono evjeta u smislenim odnosima, a ne zbog
pravila.

Vode koji se nalaze na razini »polozaja« &esto ljude vode zastrasivanjem.
Nalikuju pili¢ima koje je norveski psiholog T. Schjelderup-Ebbe prou¢avao
pri razvoju nacela »poretka kljucanja«, kojim se stru¢njaci danas koriste kako
bi opisali sve oblike drustvenih okupljanja.

Schjelderup-Ebbe je otkrio da u svakom jatu jedna kokos najéesce domi-
nira ostalima. Ona moze kljucnuti bilo koju drugu kokos a da joj ona ne uz-
vrati. Nakon toga dolazi kokos koja kljucka sve ostale, osim glavne kokosi, a
ostale su poredane prema hijerarhiji, na ¢ijem se kraju nalazi nesretna kokos
koju sve ostale kljucaju, ali im ona ne smije uzvratiti.

Suprotno tome, osoba na razini »dopustenja« vodit ¢e ljude na temelju
medusobnih odnosa. Ovdje nije rije¢ o poretku kljucanja, nego o razvoju lju-
di. Na toj se razini vrijeme, energija i koncentracija usmjeravaju na potrebe i
s¢lje pojedinca. Prekrasno objainjenje toga zbog ega je vaino ljude i njihove
potrebe staviti na prvo mjesto nalazi se u knjizi Amitaija Erzionija, Modern
Organizations (Moderne organizacije), u pri¢i o Henryju Fordu: »Proizveo je
savrien automobil, model T, koji je okoncao potrebu za bilo kojim drugim
automobilom. Bio je potpuno usmjeren na proizvodnju. Zelio je svijet ispu-
niti automobilima modela T. Ali kad su mu se ljudi poceli obraéati govoredi:
'‘Gospodine Forde, Zeljeli bismo drukeiju boju automobila’, primijetio je:
'"Motzete imati bilo koju boju sve dok je crna’. Tada je pocelo sve i¢i nizbrdo.«

Ljudi koji nisu sposobni izgraditi &vrste i trajne odnose uskoro ée shvati-
ti da nisu sposobni podnijeti dugotrajno i u¢inkovito vodstvo. (Sedmo po-
glavlje ove knjige, »Razvijanje vase najdragocjenije imovine: Jjudi«, opsirnije
ée se baviti tim pitanjem.) Nepotrebno je i re¢i da ljude mozete voljeti iako
niste njihov voda, ali ne mozete ih vodid ako ih ne volite.

Oprez! Ne pokusavajte preskociti neku razinu. Razina koju ljudi najcesce
preskadu jest druga, Dopustenje. Primjerice, suprug se s prve razine, Polozaj,
§to je njegov naslov nakon dana vjencanja, uzdize na treu razinu, Proizvod-
nja. On skrbi za obitelj, ali je u meduvremenu zanemario sustinske odnose
koje obitelj drze na okupu. Obitelj se raspada kao i njegov posao. Odnosi
ukljuguju proces koji je vezivno sredstvo i veliki dio naprekidne energije po-
trebne za dugotrajnu i dosljednu proizvodnju.

Treca razina: proizvodnja

Na ovoj se razini poéinju dogadati dobre stvari. Profit se povecava. Moral je
visok. Mali je broj otpustenih djelacnika. Potrebe su ispunjene. Ciljevi se
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ostvaruju. Taj rast pradi veliki zamah. Zabavno je voditi druge ljude i utjeca-
ti na njih. Problemi se rjesavaju s najmanjim moguéim naporom. Svjeze se
statistike redovito dijele s ljudima koji potpomazu rast organizacije. Svi su
usmjereni na rezultate. Zapravo, rezultati su glavni razlog aktivnosti.

To je najveca razlika izmedu druge i treée razine. Na razini »odnosa« lju-
di se okupljaju samo kako bi bili zajedno. Nema nekakvog drugog cilja. Na
razini »rezultata« ljudi se okupljaju kako bi postigli neku svrhu. Vole se sa-
stajati i kako bi bili zajedno, ali se isto tako vole okupiti kako bi nesto posti-
gli. Drugim rije¢ima, usmjereni su na rezultate.

Nalikuju na lik koji je glumio Jack Nicholson kojemu je u restoranu, u
¢uvenom prizoru filma Five Easy Pieces (Pet lakih komada), receno da ne mo-
ze dobiti prepecenac. Tada je smislio mastovito rjeSenje. Najprije je narucio
sendvi¢ s pileinom na prepecencu. Nakon toga daje upute konobarici: »Bez
majoneze, s maslacem... i zadrZite piletinu«.

Jedna od mojih najdrazih prica jest prica o tek zaposlenom trgovatkom
putniku koji salje svoje prvo izvjesée o prodaji u ured. Izvjesée je zaprepasti-
lo sluzbenike u odjelu prodaje jer je postalo ocito da je novi trgovacki put-
nik neznalica! Evo 3to je napisao: »Bijo sam u nekakom duéanu koji od nas
nikad ni3t nije kupijo. Nest sam im prodo. Sad idem u Chicawgo.«

Prije nego sto je ovjek mogao dobiti porticaj od menadzera prodaje, sti-
glo je pismo iz Chicaga: »Dosal sam vamo i prodal im pol miljona.

Plasedi se, jer nije znao bi li trebao otpustiti ili ne otpustiti trgovatkog
putnika neznalicu, menadzer prodaje problem je prebacio u ruke predsjed-
nika. Sljedeceg jutra sluzbenici odjela prodaje koji su Zivjeli u kuli bjeloko-
snoj zaprepastili su se kad su na oglasnoj ploci, iznad dvaju pisama trgovca
neznalice, ugledali predsjednikovu obavijest: »Preve¢ smo sati izgubili poku-
savaju¢ pravilno pisati, umjesto prodavar. Pogledajmo te rezultate. Zelim da
svi procitavaju ova pismena Goochova koji je 030 na put napravit strasan po-
so. Vi trebate i¢ i napravit isto 3to i on.«

Oxito je da bi svaki menadier prodaje vise volio imati trgovca koji zna i
pravopis i trgovanje. Medutim, mnogi su »nestru¢ni« ljudi postigli izvrsne re-
zultare.

Nedavno mi je jedan od ¢lanova moga osoblja, Dan Reiland, povjerio
svoj uvid koji nikada nisam zaboravio: »Ako prva razina, PoloZaj, predstavija
vrata prema vodstvu, tada je druga razina, Dopustenge, temelj vodstvac.

Cetvrta razina: razvoj ljudi

Kako prepoznad vodu? Prema Robertu Townsendu, vode se pojavljuju u
svim veli¢inama, dobima, oblicima i uvjetima. Neki su lo3i administratori,
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dok drugi nisu osobito pametni. Evo jedne natuknice: buduéi da su neki lju-
di tek srednje sposobni, istinskog vodu mozete prepoznati po tome $to na ne-
ki nagin njegovi ljudi ustrajno postizu izvrsne rezultate.

Voda je izniman, ne zbog svoje moéi, nego zbog svoje sposobnosti osna-
2ivanja drugih ljudi. Uspjeh bez nasljednika predstavlja neuspjeh. Glavna je
odgovornost radnika da sim obavi sav posao. Glavna je odgovornost vode
poticanje razvoja drugih ljudi kako bi mogli obaviti posao (vidi sedmo po-
glavlje).

Odanost vodi svoj vrhunac doseze kad je sljedbenik osobno izrastao uz
pomo¢ vodinog vodstva. Zapamtite kako te¢e napredak: na drugoj razini
sljedbenik voli vodu; na treoj razini sljedbenik se divi vodi; na &etvrtoj je
sliedbenik odan vodi. Zbog cega? Srca ljudi osvajate pomazu¢i im u njihovu
osobnom rastu.

Jedan od najvaznijih igraca u mojoj ekipi je Sheryl Fleisher. Kad nam se
pridruzila nije bila drustvena. Poeo sam blisko suradivati s njom sve dok
uistinu nije postala drustvena. Danas uspjesno pomaze razvoju drugih ljudi.
Postoji veza medusobne odanosti koju Sheryl pripisuje mome vodstvu, a
oboje znamo koji je tome razlog. Vrijeme koje sam ulozio u nju donijelo je
pozitivnu promjenu. Ona nikada nece zaboraviti ono 3to sam ja uradio za
nju. Zanimljivo je da je vrijeme koje je ona ulozila u Zivote drugih ljudi uve-
like pomoglo meni. Ja nikada ne¢u zaboraviti ono 3to je ona ucinila za mene.

Glavne vode koji vas okruzuju trebali bi biti ljudi na koje ste osobno
utjecali ili im na neki na¢in pomogli da se razvijaju. Kad se to dogodi ljubav
i odanost pokazivat ¢e vam oni koji su vam najblizi te oni na koje su utjeca-
li vadi najvazniji vode.

Medutim, moze se pojaviti problem: uspet ¢ete se uz razine utjecaja kao
voda i postat ¢e vam ugodno s grupom ljudi koju ste razvili oko sebe. Mozda
neéete shvatiti da vas mnogi od novih ljudi vide kao vodu koji je na taj po-
lozaj postavljen, jer s njima nemate nikakvog dodira. Sljede¢e upute pomo¢i
¢ée vam da poénete utjecati na razvoj ljudi:

Kroz gomilu hodajte polagano. Na neki nacin ostanite u dodiru sa

svima. U mojoj crkvi koja ima pet tisu¢a ¢lanova to Cinim na ovaj nacin:

e Utim imena uz pomo¢ crkvenog imenika s fotografijama.
¢ Komunikacijske su karte dostupne &lanovima crkve, pa ih ¢itam kad
ih ljudi predaju u crkvi (primamo ih otprilike dvjesto pedeset tjedno).
e Citam svaki obrazac za prijavu novih &lanova.
- o Citam pisma koja mi &anovi falju i odgovaram na njih.
e Svake godine posjecujem drustvene priredbe svakog razreda vjeronauka.





