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SAZETAK

Cilj ovog diplomskog rada je prikazati transformacijsko vodstvo u praksi, na temelju

glavnih nacela dvaju lidera.

Leadership je vjeStina utjecanja na druge, radi postizanja zajednickih ciljeva odnosno
interesa. Zadatak vode je da predstavi viziju, na nacin da sljedbenici shvate da je ona

ostvariva i od zajednic¢kog interesa, motivirajuc¢i i1 usmjeravajuci ih sve do Zeljenog cilja.

Da bi se pojedinci ostvarili kao vode prvenstveno je potreban rad na samome sebi. Kako
je leadership vjestina, kao i svaka druga vjestina ona se moze nauciti uz samodisciplinu,

zalaganje 1 upornost, a traje tijekom cijelog Zivota.

John C. Maxwell je opisao pet stupnjeva vodstva, gradirajuci od najnizeg koji proizlazi iz
same pozicije, pa ide kad vodu cijene kao osobu, sljedeci je zbog uspjeha koji je voda
postigao, onda zbog onoga Sto je lider napravio za svoje sljedbenike, i na kraju peti najvisi

stupanj vodu prate zbog onoga Sto je napravio i zbog onoga Sto predstavlja.

Razlikujemo prema Burnsu dva tipa vodstva transakcijsko i transformacijsko. S tim da bi
kod transformacijskog vodenja napravio razliku izmedu voda jakih moralnih nacela, poput
Ghandija 1 voda upitnih, odnosno ne moralnih, ¢ije djelovanje je isto karizmati¢no, ali je u
smjeru osobne koristi, a ne za dobrobit zajednice poput Hitlera, Bass je skovao izraz

pseudo-transformacijsko vodstvo.

Transformacijsko vodstvo je proces koji mijenja i transformira pojedinca, kroz proces
suradnje, povezivanjem s drugima na nacin da se povecava motivacija i moral, a §to kao za

direktnu posljedicu dovodi do rezultata koji su iznad oc¢ekivanog u danoj situaciji.

Doc Rivers i Steve Jobs su dva tipi¢na predstavnika transformacijskog vodstva, jedan iz
svijeta sporta, a drugi iz svijeta biznisa. Pravila transformacijskog vodstva su univerzalna
tako da nema razlike da li se primjenjuju u sportu, poslovanju ili obrazovanju, principi su
isti, stoga dijele puno zajednickih osobina, ali postoji jedna temeljna razlika, a to je da ne

dijele iste moralne vrijednosti.



Nesumnjivo ljudski resursi su najveci kapital jedne radne zajednice, ulaganje u njih je od
iznimne vaznosti. Transformacijsko vodenje s visoko moralnim liderom je najvisi stupanj

vodstva, i kao takav najblizi ljudskoj teznji za savrSenstvom.

Kljucne rijeci:

Vodstvo, transformacijsko vodstvo, transakcijsko vodstvo, Steve Jobs, Doc Rivers



SUMMARY

The aim of this thesis is to present transformational leadership in practice, based on the

main principles of the two leaders.

Leadership is the skill of influencing others, in order to achieve common goals, or in other

words interest.

The task of the leader is to present the vision, in such a way that followers understand that
it is achievable and also of common interest, while motivating and directing them all the

way to the desired goal.

In order for individuals to realize themselves as leaders, they first need to work on

themselves.

As leadership is a skill, like any other skill it can be learned with self-discipline,

commitment and perseverance, and lasts a lifetime.

John C. Maxwell described five degrees of leadership, grading from the lowest which
arises from the position itself, then we have when the leader is valued as a person, the next
1s due the success that the leader has achieved, then because of what the leader has done
for his own followers, and eventually the fifth and the highest degree leader is followed

because of what he did and what he represents.

According to Burns, we distinguish between two types of leadership, transactional and
transformational leadership. With that, we differentiate between leaders of strong morality
in transformational leadership principles, like Ghandi and leaders of questionable or
non-moral leadership, whose actions, even though charismatic, are directed for personal
gain and not for the benefit of a community, like Hitler, Bass coined the term

pseudo-transformational leadership.

Transformational leadership is a process that changes and transforms the individual,
through the process of collaboration and connecting with others in a way that increases
motivation and morale. Direct consequence of this stimulation leads to the achievement of

more than it would be expected in a given situation.



Doc Rivers and Steve Jobs are two typical representatives of transformational leadership,
one from the world of sports and the other from the world of business. The rules of
transformational leadership are universal so it makes no difference whether they are
applied in sports, business, or education, for the principles are the same. So they share a lot
of common traits, but there is one fundamental difference between them, and that is that

they do not share the same moral values.

Undoubtedly, human resources are the greatest capital of a working community, investing
in them is extremely important. Transformational leadership with a highly moral leader is

the highest degree of leadership, and as such closest to the human pursuit of perfection.

Keywords:

Leadership, Transformational Leadership, Transactional Leadership, Steve Jobs, Doc

Rivers



1. UVOD

Transformacijsko vodstvo je kako i samo ime govori koncept mijenjanja ljudi nabolje, a

krajnji rezultat djelovanja transformacijskog vode je postizanje viSe od ocekivanog.

Ovaj diplomski rad je usmjeren na prikaz transformacijskog vodstva u praksi, na na¢in da
prikazemo glavne odlike dva vrsna lidera jedan iz sportske domene, koSarkaski NBA trener
Doc Riversa i drugi iz poslovnog svijeta, osniva¢ Applea Stevea Jobsa, i da ith medusobno

usporedimo.

[ako su 1 jedan i drugi Transformacijski lideri, 1 imaju dosta slicnosti, postoje bitne razlike

u pristupu kako bi dosli do uspjeha, koriste se razli¢itim strategijama.

Kako ponaSanje lidera ima direktan utjecaj na svoje sljedbenike, jako je bitno kakva su

moralna nacela lidera.
Rad se sastoji od nekoliko poglavlja.

Nakon uvoda u drugom poglavlju pod nazivom leadership, je opisano znacenje pojma

vodstvo, a zatim i kratka povijest leadershipa.

Trece poglavlje se bavi razlikama izmedu menadZera i lidera, te alatima za uspje$Sno

vodstvo — samodisciplinom i upravljanje vremenom.
U cetvrtom poglavlju imamo opisano pet stupnjeva vodstva prema Johnu C. Maxwellu.

Peto poglavlje se bavi tipovima vodstva od uvoda u transakcijsko i transformacijsko
vodstvo, preko c¢imbenika transformacijskog vodstva do pseudo-transformacijskog

vodstva.

Sesto poglavlje opisuje transformacijsko vodstvo u praksi na temelju dva primjera

vodenja Doc Riversa 1 Stevea Jobsa.

Na kraju rada nalazi se zakljucak.



2 LEADERSHIP

2.1 Definiranje vodstva

Vodstvo ne bi trebali dozivljavati kao poziciju, ve¢ ako bi htjeli definirati pojam
leadership moZda najtocnija definicija bi bila vjestina utjecanja (na sebe ili druge) i to na
misli, osjecaje, emocije i djelovanje (Northouse, 2010.). Kvalitetno odnosno autenti¢no
vodstvo je ono koje sluzi odnosno pomaze druge, utjecuc¢i na njihove kako smo veé
napomenuli misli, osjecaje, emocije 1 djelovanje za sveopCi boljitak a ne u egoisticne
svrhe. Vjerojatno je jedna od najbitnijih vjeStina kojom bi svako ljudsko bice trebalo
ovladati. Jer svatko od nas se u nekom trenutku stavlja u ulogu lidera. Bilo da se radi o
vodenju vlastite obitelji, djece kroz zivot kao roditelj, ili vodenja nekog tima, odjela ili
cjelokupne radne organizacije, ili kao trener neke sportske momcadi, kapetan mozda u

slobodno vrijeme.

Sve ove navedene uloge zahtijevaju odredene vjestine 1 kvalitete. Netko je po prirodi
viSe nadaren, netko je mozda gledajuci i upijajuéi osobe u neposrednoj okolini poput oca,
prijatelja, Sefa...nesto naucio, ali ono $to bi se generalno moglo re¢i je da je to vjeStina
koja se moze savladati i nauciti. Naravno da ¢e netko imati viSe smisla i bolje prirodne i
socioloske predispozicije pa ¢e lakSe to usvojiti, kao i u svemu ostalom u zivotu svatko od
nas ima prirodno bolje predispozicije za neSto. Svaka osoba ima individualan, jedinstven
skup interesa, karakteristika 1 kvaliteta, netko ima dobro razvijenu motoriku pa mozda ima
bolje karakteristike vezane za tjelesne aktivnosti poput sporta, drugi ¢e mozda manje biti
zainteresirani za tjelesne aktivnosti, dok ¢e mozda viSe naginjati nekim intelektualnim

vjeStinama, mada naravno jedno ne iskljucuje drugo.

Svatko od nas barata s odredenim skupom vjestina i sklonosti koje ga definiraju i na
osnovu kojih se ostvaruje. Pa vjerojatno je teSko postati von Karajan, Mozart, Bali¢,
Modri¢, Tesla, Mestrovi¢ bez odredenih karakteristika, ali tjeSi Cinjenica da iza svakog
talenta stoji ogroman rad, i vjerojatno ima dosta istine u onoj izreci 5% talent, 95% rad. Da
je tome tako potvrduje i ova izjava Maxima Mrvice poznatog hrvatskog glazbenika, na upit
novinara: ,,Stru¢njaci pomalo karikirano kazu da je za uspjeh potrebno samo 5 posto

talenta i 95 posto rada...”



Maxim rece: ,,Ne razmiS§ljam u omjerima, ali istina je da bez obzira na to koliki je
talent, bez mukotrpnog rada nikad ga necete mo¢i razviti u potpunosti‘“ (Mrvica, 2012.).
Tako da ako zelimo nesto postiéi prakticki ne postoji prepreka, ono §to moramo uloziti je
trud, rad 1 vrijeme da bi nesto postigli. Kad bi samo svaki dan odvojili sat vremena dnevno

1 tako na primjer pet godina, postali bi sigurno eksperti u nekom podrucju.

2.2 Leadership kroz povijest

Kroz povijest tema vodenja je bila od interesa mnogim poznatim filozofima. U
Mahabharati jednom od najveéih epova svjetske knjizevnosti starom 5000 godina
podrijetlom iz Indije, nailazimo vjerojatno na najstarije zapise o liderstvu. Ep izmedu
ostalog opisuje 1 bitku koja se odigrala nedaleko od danasnjeg grada New Delhija, zaratile
su rodaci. Bitka je trajala 14 dana, i u bitci je teSko ranjen zapovjednik jedne strane mudri
starac BhiSma kojeg su voljeli i poStovali i jedna 1 druga zaracena strana. Kri$na je zamolio
umiru¢eg mudraca da ih poduci umijecu liderstva, i BhiSma je to napravio i dao par savjeta
1 izmedu ostalog je rekao: da treba postivati istinu (to nas ¢ini dobrim i velikim onda),
besprijekorno ponasanje (jer je voda primjer, samodisciplina), voda mora imati suosjecanje
za druge (ali ne prepopustljiv), treba biti budan (da ga niSta ne iznenadi), misliti na
dobrobit ljudi koje vodi (kao $to majka brine o svom djetetu), govor mu mora biti ugodan
(ugladen, ne vrijedajuci, motivirajuci), bit uloge vode je zastita ljudi i njihova srec¢a (kao u
roditeljskom domu), ne dozvoliti da se zloba usadi u srce vode (ne kritika, ne egoizam, ne
ljutnja na druge, treba razumjeti ljude), niSta, ni najmanju sitnicu ¢ovjek ne moze ostvariti
sam (vazan je timski rad), ispravno ponasanje (moralnost i eti¢nost, odnosno dharma to bi
bilo jo§ malo iznad morala i etike i danasnjim rjecnikom mogli bi pridodati 1 ekolosku

osvijestenost).

Nadalje zapise o liderstvu nalazimo jos i u antici, Platon u svome djelu Republika kaze:
najveca kazna za ne preuzimanje odgovornosti vodenja je da ¢e vas voditi gori od vas.
Laozi (Lao Tzu) kineski filozof, zacetnik taoizma (vjerojatno VI. st. pr. Kr.) kaze: za
najboljeg vodu ljudi ne znaju da postoji, a kad je cilj ostvaren, svi kazu su to ucinili sami.
U Machiavellijevom Vladaru je zapisano: bolje da te se boje nego da te vole, odakle je i
proizaSao Makijavelizam. Dugi niz godina klju¢na teorija vodenja koja se uvazavala je bila
Teorija velikih ljudi, naime smatralo se da se lider postaje rodenjem tako Sto imamo

odredene predispozicije, 1 radamo se s odredenim odlikama koje utjeCu na nas da



postanemo lideri. Kasnije je ova Teorija velikih ljudi nadopunjena Teorijom osobina jer se
shvatilo da Teorija velikih ljudi nije u potpunosti to¢na, i da postoje vode koje uopce nisu
imale prirodne predispozicije, ili te osobine nisu bile vidljive kako je tvrdila gore
spomenuta teorija. Teorija osobina kaze da se neki ljudi pretvaraju u lidere u vrijeme krize
jer imaju takve sposobnosti.Medutim kasnije se shvatilo da naravno netko ima bolje
predispozicije za postati lider, ali da se ne radamo kao lideri ve¢ da postajemo lideri radom

na sebi (Northouse, 2010.).



3 KAKO POSTATI LIDER

3.1 Razlike izmedu menadzera 1 lidera

Mozemo re¢i kako je zadatak vode da napravi promjenu odnosno iskorak kako bi
unaprijedio ciljeve, poslovanje, odnose... dok je posao menadZera da zadrZi stabilnost.
Zbog toga menadzer ne dobije ni ono Sto trazi, a kamoli neSto drugo, dok voda dobija i vise
nego $to trazi, zato $to on inspirira i potice ljude da daju vise. Ljudi su po prirodi inertni i
teSko prihvacaju promjene, zato je zadatak vode da inspirira ljude 1 potakne na promjenu,

tu je jako bitna dobra komunikacija.

Menadzer je ve¢ kako smo gore napomenuli usmjeren da zadrzi postojece stanje, zbog
toga su menadzeri dobri dok se ne pojave problemi, a naravno da se problemi s vremena na
vrijeme pojavljuju, i tu menadZersko znanje postaje ograni¢avajuce, jer to znanje se odnosi
na prakticki rutinirane postupke.... dok lider izaziva promjenu, ima Sire vidike i spreman je
na promjene. Lideri su potrebni kad mijenjamo kurs. MenadZeri obi¢no razmis$ljaju na
kra¢e vremenske periode, da li je to tjedan, mjesec ili godina, dok vode moraju misliti
dugorocno 1 imati viziju. MenadZeri administriraju, oni su majstori upravljanja postojecim
sustavom, dok vode uvode promjene, jer svijet se temelji na promjenama, na inovacijama,
novim pogledom na postojecu situaciju naprimjer spojiti automobil i trgovinu i dobijemo
shopping centre, ako elisu na motoru okrenemo na drugu stranu dobivamo usisavac,
sluSalice 1 tranzistor dobijemo walkman, najlon u kombinaciji s ¢arapama i dobili smo

hulahopke (najlonke).

Menadzer kopira nekoga drugoga, dok voda pokusSava stvoriti orginal, Menadzer
odrzava postojece stanje, dok voda razvija ima viziju, menadzZer kontrolira jer ne vjeruje,
voda inspirira i nadahnjuje, menadzer radi stvari ispravno onako kako se desetlje¢ima i
stolje¢ima po iskustvu tvrdi da treba, dok voda €ini ispravne stvari, spreman je promijeniti

1 pogled i drugacije gledati na stvari odnosno zadatke (Maxwell, 2018.).



3.2 Ovladati sobom

Liderstvo iziskuje samodisciplinu i samokontrolu kroz usvajanje odredenih znanja i
vjestina. Lider se postaje ustrajnim i dugotrajnim radom na sebi, 1 ne postoji granica koja
se moze dosegnuti, pa da mozemo sami sebi reci e sad sam sve usvojio i naucio, vise je na
tragu onog Sokratovog ,,znam da niSta ne znam*®. Jer $to viSe ovladavamo nekom tehnikom
ili znanjem spoznajemo dijelove na kojima trebamo jo$ vise raditi. Da bi mogli pravilno
upravljati 1 voditi druge moramo prvo ovladati sobom, jer lakse je osvojiti grad nego biti
vladar srca svog. Usvajanjem odredenih tehnika i znanja stvaramo predispozicije, odnosno

temelje ili cigle na osnovu kojih gradimo lidera u sebi.

Kada su Johna C. Maxwella koji je napisao preko osamdeset knjiga o leadership-u
upitali Sto za njega predstavlja najveci izazov u leadershipu, on je dao odgovor da mu je
najveci izazov voditi samoga sebe. Ne predstavlja mu nikakav problem drzati predavanja,
davati upute drugima, kojih se koraka moraju pridrzavati kako bi postali uspjesni lideri. Ali
tih koraka se mora i sam pridrzavati i zivjeti Zivot u skladu s onim $to propovijeda, a $to

naravno predstavlja izazov, i tu dolazi samodisciplina do izrazaja.

Kako iza svakog postignuca u zivotu stoji veliki rad, upornost i vrijeme, nista ne dolazi
samo od sebe, brzo i lako, za sve u zivotu moramo se boriti i raditi, penjuci se na planinu
zvanu zivot. Vazno je usvajati dobre navike postupno jednu po jednu, nikad sve od jednom
jel bi to bilo previse za nas 1 gotovo sigurno ne bi uspjeli u tome. Navike ili pravila treba
usvajati u vremenskom periodu svakih mjesec dana po jedno, ucestalim ponavljanjem
nekih radnji, stvaramo navike, odnosno jace neuronske veze i na taj nacCin postupke
pretvaramo u navike. Potrebno je ponoviti neku radnju dvadeset i jedan puta odnosno dana
za redom kako bi stvorili jace neuronske veze u mozgu, to se odnosi na sve bez obzira da li
govorimo o vjezbanju, ¢itanju, ponavljanju odredenih rituala koje svi imamo kao $to su
naprimjer jutarnja kava, cigarete 1 Citanje novina odnosno portala. Uzastopnim
ponavljanjem stvaramo ¢vrste neuronske veze pa tako stvaramo navike bilo da se radi o
onim dobrim ili lo§im navikama. Zato je teSko odustati od nekih navika koje smo kreirali
godinama, jedini na¢in za promjenu navika je da po¢nemo usvajati nove navike i da onda

uzastopnim ponavljanjima, ih ustalimo.

Stare navike kojih bi se zeljeli rijeSiti nikada se ne mogu izbrisati, one ostaju tu
zauvijek iz prakti¢nog razloga, ako smo naucili voziti bicikl 1 onda ga ne vozimo dvadeset

godina, da to nije tako sve bi morali iz pocetka, a ovako nakon tih dvadeset godina

10



neuronske veze ostaju i dalje povezane, i sa lakoCom obavljamo radnje koje dugo nismo
radili (Amen, 2007.). Zato je vazno biti uporan i ustrajan u ponasanju koje zelimo prigrliti.
Uspjeh se ne dogada preko noéi, to nije lutrija pa da se nadamo i ¢ekamo glavni zgoditak.
Leadership je kontinuirani rad prvenstveno na sebi pa tek onda na drugome. Ne mozemo
ocekivati s loSim navikama kontinuirani uspjeh. Uopceno zivot treba prihvatiti kao
neprekidnu Skolu koja traje cijeli Zivot, poput uspona na planinu, ako budemo ,,planinarili

samo za sunc¢anih dana nikad ne¢emo dosegnuti vrhunac.

3.3 Upravljanje vremenom

Jedan od bitnijih elemenata leadershipa je upravljanje s vremenom, ono §to je ovdje
bitno naglasiti je da ne upravljamo vremenom, jel vremena imamo 24 sata na dan, nista
viSe niSta manje, nego ovo upravljanje se odnosi na prioritete. U zivotu kako bi mogli

posti¢i ciljeve koje smo si zadali, bitno je posloziti prioritete.

Ponekad ljudi rade puno ali ne postizu gotovo nikakve rezultate, zato nam tu moze
pomoc¢i Paretov princip. Jer ako radimo previse, a joS pri tome 1 pogreSno onda je to recept
za propast. Nije toliko bitno koliko radimo, ve¢ je bitno da povlac¢imo prave poteze u

pravom trenutku.

Pareto Vilfredo je bio talijanski ekonomist i sociolog, koji je djelovao krajem XIX. i
pocetkom XX. Stoljec¢a. Uvidio je da 20% mahuna u njegovom vrtu sadrzi 80% graska,
nadalje proucavajuci je doSao do toga da 20% populacije u Italiji je u vlasnistvu 80%
zemlje, nakon Cega je shvatio da ovo pravilo 80/20 koje je poslije prozvano po njemu
Paretov princip se moze primjeniti gotovo na sve aspekte Zivota kako u privatnim tako 1
poslovnim sferama zivota i ono kaze da 80 posto posljedica proizlazi iz 20 posto uzroka.
Na 20% cesta dogada se 80% zastoja, 20% konzumenata alkohola ¢e popiti 80%, 20%
studenata ¢e ucestvovati u 80% rasprava na predavanjima, 20% naSe odje¢e ¢emo nositi
80% vremena, 20% musterija ¢e donijeti 80% profita, 20% zaposlenih ¢e stvarati 80%

problema, 20% knjige sadrzi 80% sadrzaja knjige.

Pa tako mi mozemo zakljuciti da ako imamo za obaviti 10 zadataka ili stvari, kad
rijeSimo dva najbitnija zadatka od ovih deset rijesili smo 80% posla. Dok ako rijeSimo
80% posla ne ukljucujuéi ona dva najbitnija, rijesili smo samo 20%. Drugim rije¢ima jako

je bitno odrediti si prioritete u zivotu, 1 odvojiti bitne od nebitnih stvari, kako bi se mogli
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skoncentrirati na prave zadatke i Sto bolju efikasnost. 20% zaposlenika u nekoj firmi
odradivat ¢e 80% posla, zato je bitno da odredimo kojih su to 20% 1 da njima posvetimo
viSe vremena, jer uglavnom se ravnamo logikom njima dobro ide, a i kad nas nesto trebaju
to je na par minuta, jer rade i nebi stigli toliko napraviti kad bi ga trosili na ne efektivne
rasprave, ali zato na onih 80% koji odraduju 20% s njima provodimo 80% vremena u
razgovoru a trebalo bi biti obrnuto 1 posvetiti najviSe vremena s onima koji su najvise
ukljuceni u proces razvoja, stvaranja i donoSenja dobiti. Njima bi se trebalo posvetiti kako

bi se S$to bolje isplanirali daljnji koraci u poslovanju (Maxwell, 2018).

U Zivotu je kako i u leadershipu bitno raditi stvari na vrijeme, treba utjecati na
promjene, mi trebamo biti vladari situacije. Bolje da mi upravljamo promjenama nego da

promjene upravljaju nama.
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4. STUPNJEVI VODSTVA PO JOHN C. MAXWELLU

John C. Maxwell govori o pet stupnjeva vodstva prvi proizlazi iz same pozicije, postali
ste Sef 1 namjeStenici vas slusaju jer moraju, u takvoj su poziciji da bi zaradili placu. Drze
se pravila koja ih obvezuju ugovorom o radu i nista vise. Kad zavrsi njihovo radno vrijeme
to je to, to je za njih najbolji dio dana koji su ¢ekali, od kad su toga jutra stigli na posao.
Daju minimum nikad maksimum. Ovaj prvi stupanj vodstva je pozicija s koje svi kre¢emo,
dobili smo funkciju u nekoj organizaciji, to je sjajna pozicija za zapoceti, ali nikako za
ostati cijeli zivot u njoj, jer pozicija ne stvara lidera ve¢ lider stvara poziciju. Ova pozicija
moze posluziti kao dobar period u kome ¢emo steci iskustvo, 1 biti u poziciji da nauc¢imo
puno o liderstvu, jer imac¢emo priliku susretati se s drugim liderima, raspravljati s njima,

dobijati savjete i1 uciti kako drugi to iskusni lideri rade.

Sljedeci stupanj je drugi kada vas prate zato Sto vas cijene kao individuu 1 zele vas pratiti.
Velika je razlika u prvom 1 drugom stupnju zato S§to u prvom vas moraju pratiti, a drugom
zele vas pratiti, 1 povecava se energija kojom vas prate vise ne odraduju posao samo kako
bi dobili placu, ve¢ imaju Zelju stvarati s vama. Na ovoj razini postajete prijatelji s
namjeStenicima, ali to $to imate dobre odnose joS ne znaci da ste dobar voda. Dobri odnosi
su temelj dobrog liderstva i koje sad treba nadograditi, takoder kroz dobre odnose
povecava se 1 nas utjecaj. Lideri ove razine imaju tri vrlo bitne osobine dobri su slusaci,
osluskuju svaki signal, koji Salju ¢lanovi njegovog tima, nadalje su dobri promatraci jer
shvacéaju da to Sto osobe govore nije toliko bitno koliko ono $to te iste osobe Cine, jer
ponasanje je to koje odaje kakve su mogucénosti osoba, i na kraju tre¢a osobina lidera
drugog stupnja je sluzenje svojim pratiteljima. Ova osobina sluZenja drugima se odnosi na
to da voda pomazu¢i drugima u njihovom razvoju, ugradujuéi svoje znanje, vrijeme i
iskustvo u njihov osobni razvoj i uspjeh, te dozivljava njihov uspjeh kao i osobni uspjeh,
nesto sli¢no ko roditelji kad vide da im je dijete ,,stalo na noge®, osjecaju zadovoljstvo, jer
su sad shvatili da njihove odgojne metode i ljubav su urodile plodom. Lideri koji sluze
svoje sljedbenike imaju najodanije ljude oko sebe, jer pratioci osim Sto vide da za vodu
imaju sposobnog lidera vide nesto jos bitnije da ima 1 srce, i spremni su raditi za njega i

,Lumrijeti“ za njega, jer shvacaju da bi on isto to napravio za svoje sljedbenike.

Slijededi treéi stupanj vodstva je kad vas prate zbog onoga Sto ste postigli u poslu, na

ovoj razini voda dobiva kredibilitet kao lider, zbog njegove uspjeSnosti 1 produktivnosti.
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Recimo to ovako kad bi sad doSao Luka Modri¢, jedan od najboljih igraca nogometa
danasnjice, 1 dogovaramo se podijeliti u dvije ekipe, kako bi odigrali partiju nogometa,
koga bi ste odabrali i u ¢ijoj bi ste ekipi vise voljeli biti? Naravno u onoj ekipi gdje igra
dobitnik Zlatne lopte za najboljeg igraca godine. Zato kad su u pitanju lideri druge 1 trece
razine, ljudi prirodno idu uvijek za uspjehom, gdje mogu napredovati u poslovnom svijetu,
do¢i na mjesto gdje nikada do tad nisu bili, ne mora se to odnositi samo na poslovni svijet,
to se moze primjeniti na bilo koji aspekt zivota. Na Primjer uspjesni ste u nekom
individualnom sportu, 1 dosegli ste jednu razinu, koja je dobra ali doslo je do stagnacije, ne
napredujete dalje, trenutni trener je dobar, imate dobru komunikaciju, izvrsne odnose dobro
suradujete, ali shvacate da vam je potreban trener s viSe iskustva, koji je ve¢ u karijeri
uspio motivirati sportase koji su bili u sli¢nim situacijama. I tu nema dileme birate uspjeh.
Dobra strana tre¢eg stupnja vodstva je §to su vode uspjeSne, ali moraju biti uspjeSni ne
samo za sebe nego da taj uspjeh znaju prenijeti i na druge, oni pokazuju svojim primjerom
1 ljudi ih mogu pratiti, a drugo kreiraju dobro ozracje zbog uspjesnosti, i zbog toga dolazi

do veceg entuzijazma i motiviranosti kod sljedbenika, a s tim i njihov ve¢i angazman.

Cetvrti stupanj je kad vodu prate zbog onoga §to je voda napravio za njih, on je unio
promjene u Zivot sljedbenika. Dobra strana cetvrtog stupa vodstva je Sto se na ovoj razini
sve ujedinjuje i sjeda na svoje mjesto: vrijeme, novac, energija, utjecaj, ideje, rezultati.
Dosavsi na ovu razinu voda je uspio razviti svoje ljude, ali do¢i na ovu razinu zahtjeva
veliki rad, i malo je ljudi sposobnih da osim Sto uspiju razviti sebe, razvijaju i druge ljude
oko sebe. Na cetvrtoj razini lideri odlicno regrutiraju ljude oko sebe, Sto bolje ljude
pridobiju, bi¢e uspjesniji, dobro znaju pozicionirati ljude, staviti ih na pravo mjesto i znaju

sljedbenike snabdjeti s potrebnim znanjem i vjeStinama.

Peti stupanj je Olimp leadershipa, vodu prate zbog onoga $to je napravio i zbog onoga $to
predstavlja. To je razina na koju su vodu smyjestili sljedbenici, ovdje voda na ovoj razini

posjeduje moralni autoritet.

Ova moralna komponenta je jako bitna, i sami smo kroz povijest bili svjedoci velikih
voda koji su znali kako pokrenuti narod, imali su karizmu, odli¢ne komunikacijske
vjestine, znali su pogoditi 1 mjesto 1 vrijeme, pokrenuti prave akcije kako bi pridobili mase
za sebe, ali nazalost moralni autoritet nije bio opravdan, i to je zavrsilo katastrofom za sam
narod, kao i za ostale narode koji su dosli u doticaj s njima. Jedan takav primjer sigurno

zbog monstruoznosti i posljedica kojih je ostavio na dobar dio svijeta je svakako Hitler.
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Za vrijeme njegove vladavine uspio je zemlju izvuéi iz krize, zaustaviti rapidnu inflaciju
koja je rasla iz sata u sat, tako da kada biste sjeli u restoran ¢im ste narucili odmah bi i
platili naru¢enu hranu, jer cijene zbog galopirajuée inflacije su se mijenjale u toku dana i
po nekoliko puta, pa bi se razlikovala cijena onoga §to ste jeli prije obroka i nakon obroka.
Uspio je podi¢i moral njemackom narodu koji je nakon Prvog svjetskog rata pao u duboku
krizu, §to moralnu §to ekonomsku. Pokrenuo je ekonomiju, entuzijazam je rastao u narodu,
izgradeno je 3800 kilometara autocesta, pokrenute su prve kampanje za podizanje svijesti o
Stetnosti duhana, promovirale su se integralne Zitarice 1 njihova konzumacija (ovako nesto
se u ostatku svijeta pojavljuje uglavnom bitno kasnije), ali nazalost ,,podizala* se paralelno
1 svijest kako su neki narodi iznad drugih, $to je bio jedan od sastojaka recepta za totalnu
moralnu degradaciju i propast. Kako ih je uspio podi¢i tako su se nakon niti desetlje¢a i pol
vladavine ovog ,,uspjeSnog® lidera nasli u jo$ dubljoj ,,provaliji moralnog i ekonomskog

posrnuca (Lichtenberg, Slanjankic¢, 2012.).

Zbog svega toga moral pojedinca koji pretendira na ovu poziciju je vjerojatno i najbitnija
osobina na ovoj razini vodstva, jer zbog velikog utjecaja na mase, mogu odrediti smjer
kako smo ovdje opisali ¢itavog naroda, Sto moze imati posljedice na generacije i generacije
koje ¢e do¢i nakon nekog vode, a one ovisno o odlukama mogu biti izvrsne ali po nekad
nazalost 1 katastrofalne. (Inace Hitleru i njegovoj vlasti ne pripadaju zasluge za izgradnju
prve autoceste na svijetu, kako se to uobiCajeno predstavlja, prva autocesta na svijetu
pripada jednom drugom diktatoru, za ¢ije vrijeme vladavine je izgradena, a to je Mussolini,
1925. godine u Italiji je izgradena kratka autocesta Milano-Laghi, a prva dulja autocesta je
izgradena u Njemackoj 1932 godine, prije nego $to je Hitler doSao na vlast 1933. godine.
Medutim nacistickom rezimu je odgovaralo da se prica o uspjesima izgradnje domovine 1
motorizacije cijele nacije (AK, 2016.), pa su tako masovno eksploatirali ovu predstavu za

javnost. op.a.)

Osim navedenog morala na ovoj razini vodstva je bitno da se voda nastavi razvijati i ne
zivi od stare slave, jer ako zastanemo u nekom trenutku razvoja, mi ne ostajemo na mjestu,
ve¢ dolazi do degradacije, to je poput nekog vrta kojeg bi u nekom trenutku zapustili 1

prestali uredivati, on bi vrlo brzo zarastao u graju i korov.

Svaki stupanj ide dublje 1 dublje stvarajuéi sve vecu i vecu privrZzenost vama. Ovdje se
sve radi o izboru ali ne vaSem nego njihovom. Oni su ti koji su vas odabrali, sve ide od

toga tko ste i kako se odnosite prema ljudima oko sebe odnosno kako se ponaSate. Ako
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zelimo da se neSto promijeni na bolje onda ne trebamo mijenjati druge nego sebe, a to

moze biti i promjena stava prema necemu ili nekome.

,Vodstvo je proces u kojem pojedinac odnosno lider utjeCe na ¢lanove grupe u svrhu

postizanja definiranog zajednickog cilja grupe ili organizacije (Gotal, 2013.).

Voda prirodno utjee na druge sa svojim primjerom, ponasanjem, karakterom, vodenjem,
vrijednostima na nenasilan nacin, bez manipuliranja drugih osoba, a da pri tome pruza
zaStitu osobama koje ga slijede. Vode imaju odredenu mo¢ 1 utjecaj, i ukoliko taj svoj
polozaj upotrijebe kako bi zastitli clanove grupe, ljudi stjecu povjerenje u vodu, i ti ¢lanovi
grupe postaju njegovi sljedbenici. Osim toga voda pomaze svima da daju svoj doprinos.
Voda je osoba ¢iji je osnovni zadatak kreirati misiju 1 viziju organizacije te strategiju za
njezino dostizanje. On mora kreirati viziju u kom smjeru ¢e ta organizacija i¢i, Sto Zeli
posti¢i, koja je misija te organizacije, ¢emu Ce se ta organizacija posvetiti, 1 da napravi

strategiju kako da dode do te vizije i misije.

Voda se suoc¢ava s promjenama, on se uvijek mijenja i prilagodava sukladno s vanjskim
faktorima i trenutnim potrebama. Danas za leadership je klju¢na ideja sposobnost da
promijenimo pogled na svijet kad se okolnosti promijene, a te promjene se mogu odnositi
na tehnologiju, trziSte ili trenutnu situaciju, te moramo biti spremni 1 odreagirati na

promjene.
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5. TTIPOVI VODSTVA

5.1 Transformacijsko 1 transakcijsko vodstvo

Transformacijsko vodenje je stil vodenja o kojemu se danas najviSe prica, to su vode
koje uspijevaju promijeniti kulturu, unaprijediti je i napraviti je boljom i zato pobjeduju.
Oni moraju odgovoriti na vaznost ciljeva, voditi primjerom 1 ukazivati na svrhu zbog ¢ega

nesto radimo, odnosno sljedbenicima otkrivaju smisao u onome $to se radi.

Voda pomaze svom timu kako bi postigli uspjeh na taj nacin §to prvo moramo znati
dobro verbalno opisati problem, na nadin da sljedbenici, ¢lanovi tima shvate u ¢emu je
problem i da uvide da voda shvaca problem 1 vjeruju mu da je njegova slika problema 1
nac¢in na koji ga je predstavio dobra i da vjerno opisuje pravo stanje problema. Nakon
opisivanja problema voda nudi rjeSenje za rjeSavanje prethodno opisanog zadatka. A to se
odnosi na to Sto ¢e napraviti, kako ¢e se suociti s rjeSavanjem zadatka, da li se to odnosi na
tehnologiju, promjenu na trzistu ili na primjer meduljudski odnosi, voda treba ponuditi
gotovo rjeSenje. Ovdje je bitno pustiti ljude, ¢lanove tima da prvi iskazu svoje misljenje,
jer ukoliko voda prvi ponudi rjeSenje, ovisno o osobnosti neki se ¢lanovi tima, sljedbenici
nece usuditi iznijeti svoje misljenje nakon vodinog iskazanog rjeSenja problema, kako se
ne bi mozda zamjerili vodi, a ba$ je zadatak vode da potiCe na kreativnost. Jer na taj nacin
se tim nadopunjava, potice kreativnost, daje se na znacaju svakom sljedbeniku odnosno
Clanu tima. Nakon ove prve dvije faze koje se odnose na sposobnost verbalnog
predstavljanja ide tre¢a faza koja se odnosi na djelovanje. Voda mora pokrenuti projekt koji
¢e dati rezultate, mora voditi ljude kako bi efikasno odradili posao. I ¢etvrta faza gdje voda
mora inspirirati svoje suradnike, sljedbenike da daju sve od sebe kako bi rijesili uspjesno
zadatak, mora ih potaknuti ne da daju 100% nego da budu nadahnuti da rade od jutra do
mraka u svojoj glavi i da Zive za rjeSenje tog zadatka. Vodin zadatak je da inspirira ljude,
on bi trebao biti dirigent svoga tima ¢ija je zadaca da usStima svoj orkestar na nacin da ih
inspirira, motivira, unese sklad. On ih slusa i uskladuje poput jednog velikog simfonijskog
orkestra gdje svatko svira svoj instrument a maestro dirigent odnosno voda je taj koji vodi
taj orkestar, uskladuje ga, daje mu misiju $to je problem, zadatak odnosno §to ¢e svirati,
viziju kako ¢e rijeSiti problem, u kom tonalitetu ¢e svirati. Usmjerava, daje strategiju
odnosno mobilizira, da li ¢e svirati pianissimo, mezzo-forte ili fortissimo. Na kraju

nadahnjuje, daje razlog odnosno pokrenuta harmonija doti¢e srca samih izvodaca i potice
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ih na daljnje nadahnuto stvaranje 1 osje¢aj da mijenjanju svijet svojom uskladenom

skladbom 1 harmonijom koja ih prozima.

Sami izraz Transformacijsko vodstvo osmislio je Downton (1973), medutim s radom
Leadership (1978) Jamesa MacGregora Burnsa transformacijsko vodstvo dolazi u fokus
struke. Burns je opisao dva tipa vodstva transakcijsko i transformacijsko. Transakcijsko
vodenje bi mogli opisati kao razmjenu izmedu vode i sljedbenika, ako je djelatnik dobro
radio bit ¢e nagraden 1 dobi ¢e bonuse, premije, povecanje place, a u slu¢aju da nije ispunio
ocekivanja slijede sankcije, otkaz, smanjenje place... To¢no se kod transakcijskog vodenja
znaju pravila, a sa tim u vezi nagrade i sankcije, odnosi su odredeni. Northouse kao primjer
daje politicare koji daju obecanje za vodenje odredene politike svojim glasa¢ima, a
zauzvrat dobivaju njihove glasove. Ili profesori koji imaju o¢ekivanja od svojih ucenika, u
vidu domacih zadaca, testova, ispita na osnovi kojih valoriziraju njihov rad i zalaganje.
Ako u nekoj organizaciji postizemo dobre razultate za to ¢emo biti nagradeni (Northouse,

2010.).

U ovom tipu vodstva nema niSta loSe jer pomaZe pojedincu da ostvari bolje rezultate.
Ako naprimjer u Skoli ne radimo domacu zadacu i ne uimo u mozgu se nestvaraju
potrebne neuronske veze, koje nam sluze da bolje usvajamo i savladavamo usvojeno
gradivo, odnosno ne stvaramo dobre radne navike. Jer domaca zadaca nije osmisljena kako
bi ucenicima zagorcavala zivot, ve¢ da stvara dobre radne navike i pomaze nam pri u€enju,
odnosno poput treninga (sport), postupno ovladavanje gradivom. Tako da ako se ovaj tip

vodstva pravilno primjenjuje on ima svoju svrhu.

Transformacijsko vodstvo je proces koji mijenja i transformira pojedinca, svaka radna
organizacija je sastavljena od razlic¢itih individua, koje u taj koletiv unose svoje jedinstvene
talente, vjestina i sposobnosti i na taj nac¢in oplemenjuju radnu organizaciju ¢ine¢i je jakom
1 kompetentnom na trziStu. Dobar lider ¢e zamijetiti ove posebnosti 1 omoguciti svojim

sljedbenicima pozicije na kojima ¢e njihove sposobnosti najbolje do¢i do izrazaja.

Transformacijski voda ¢e uociti potrebe svojih djelatnika i1 nastojati ¢e im pomoc¢i u
ostvarivanju njihovog punog potencijala, on se takoder odlikuje potrebnim vjesStinama kako
bi uspio inspirirati svoj tim, prenijeti im svoje poglede, povezati ljude u zajedni¢kim
ciljevima, motivirati ih kako bi ostvarili u nekim trenucima i viSe nego §to su realno
njihovi kapaciteti. On je motivator, vizionar koji je sposoban svoje vizije predociti

drugima, na taj na¢in da i oni shvate zaSto je to od zajednickog interesa. Kad poslije
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budemo spominjali pseudo-transformacijske vode naglasit ¢emo kako oni
pseudo-transformacojski lideri u konacnici rade sebi u korist, dok transformacijski lideri
naravno isto rade u svoju korist, ali od toga profitiraju i sljedbenici, i to je bitna razlika

izmedu ova dva tipa vodenja (Northouse, 2010).

Kod transformacijskog vodenja kako se razvija voda, tako on potice svoje sljedbenike
na razvoj, jer shvac¢a da samo razvijeni pojedinci mogu doprinijeti na cjelokupnom razvoju
kompanije, on nema straha od toga da ¢e netko biti bolji od njega. Jer shvaca da svatko od
nas ima bolje razvijene pojedine segmente i da je bolje prepustiti onome ko je strucan u
nekom polju, nego sve vuéi na svojim ledima i riskirati neuspjeh, kako bi dokazao da voda

moze Sve.

Ako uzmemo promatrati motivaciju kroz Maslowljevu hijerarhiju potreba, kao proces
zadovoljenja ljudskih potreba, onda uocavamo da su u transakcijskom vodstvu zadovoljena
prva tri stupnja Maslowljeve piramide,koja se odnose na osnovne ljudske potrebe
fizioloske (glad 1 zed), potrebe za sigurnosti (sigurnost i zastita) i druStvene potrebe

(osjecaj pripadnosti i ljubav). Dok kod transformacijskog vodenja je cilj samoaktualizacija.
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Slika 5.1.1 Prikaz Maslowljeve hijerarhije potreba
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“Sto Govjek mozZe biti, on mora biti. On mora biti vjeran svojoj prirodi. Ovu potrebu
mozemo nazvati samoaktualizacija.” (eng. ,,What a man can be, he must be. He must be

true to his own nature. This need we may call self-actualization.”) (Maslow, 1954).

5.2 Cimbenici transformacijskog vodstva

Bass je identificirao Cetiri cimbenika transformacijskog lidera, i dao im je naziv Cetiri
I, po prvom slovu u nazivu svakog faktora. Prvo I se odnosi na Idealizirani utjecaj, a mogli
bi ga nazvati i karizma. Karizmu je Weber (1947) definirao: ,)kao posebnog obiljezja
licnosti koje osobi daje nadljudske ili iznimne mo¢i, rezervirano je za nekolicinu,
bozanskog je podrijetla i rezultira time da se prema osobi postupa kao prema vodi*
(Northouse, 2010). Kod idealiziranog utjecaja vode svojim sljedbenicima predstavljaju

snazan uzor, do te mjere da ih oni imaju potrebu imitirati. Mozda bi najbolje to mogli
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opisati frazom ,,I want to be like Mike“, dok je Michael Jordan bio popularan, svim
klincima je bio uzor, i htjeli su biti poput Jordana, kao §to su danasnjim klincima uzori
Ronaldo, Messi, Modri¢... Ovo se odnosi na lidere koji u svojoj okolini reflektiraju
ponasanje, stavove 1 perspektive koje sljedbenici percipiraju kao inspiriraju¢i 1 imaju
potrebu i oni biti takvi, te se nastoje ponasati na taj nacin. Kao dobar primjer osobe koja
utjelovljuje ovakvu osobinu je Nelson Mandela, on je bio prvi crnac koji je bio predsjednik
Juznoafricke Republike. Njegova vizija promjena sustava u JAR-u, je pokrenula promjene
u ovoj drzavi u kojoj je vladao apartheid do 1990 godine, odnosno bjelacka manjina je

vladala ve¢inskim crnim stanovniStvom, gdje su crnci tretirani kao gradani drugog reda.

Drugo I se odnosi na Inspirativhu motivaciju, a to bi bili pojedinci koji su u stanju
inspirirati svoje sljedbenike, na na¢in da kazu poput Martina Luthera Kinga ,,I have a
dream®, ili ja imam viziju, ili mi kao organizacija vidimo se... mi ¢emo napraviti
promjene. To bi bila vrsta strastveno, inspirirajuéeg i motivirajuéeg govora. Cesto takvi
motivatori uspiju uvjeriti svoje sljedbenike da naprave viSe nego Sto bi u uobicajenim
prilikama napravili. Sluze se simbolima kako bi motivirali i dodatno ,,nabrijali* svoj tim,
poput ,,ovo je borba na zivot i smrt*, kako bi opisali npr. stanje na trzistu. Dobar primjer
osobe koja je znala potaknuti svoju ekipu je svakako Steve Jobs, kojeg ¢emo nesto kasnije

posebno obraditi, kao i Doc Rivers.

Trece I se odnosi na Intelektualno poticanje, to bi bila vrsta transformacijskog vodstva
gdje lider prepoznaje da njegovi sljedbenici imaju Sto za reé¢i. Ljudi imaju odredene talente,
znanja 1 sposobnosti s kojima mogu doprinijeti zajedni¢kim odnosno ciljevima
organizacije. U takvim slucajevima lider ne ulazi u salu za sastanke 1 kaze ovo ¢emo
napraviti ovako, ovako 1 ovako. Nego pita svoj tim $to vi mislite kako bi mogli rijesiti ovaj
problem? RazmiSljajmo izvan okvira, ekipo Zelim da budete kreativni, da izrazite svoje
ideje. Mozda ¢emo morati preuzeti rizik, ali ¢emo kalkulirati, idemo to napraviti. Na ovaj
nacin sljedbenici osjecaju da su uvaZzeni, da se cijeni njihovo misljenje, i1 da je lideru stalo
do njih samih. Taj osjecaj se pojavljuje kod sljedbenika kad lider uvazava i cijeni

intelektualne sposobnosti ljudi s kojima je okruzen.

Cetvrto I se odnosi na Individualiziran pristup. U ovom slu¢aju lider je stvarno
zainteresiran za pojedinca, zanimaju ga kakvim vjeStinama, talentima, znanjem je obdaren,
¢ime sve raspolaze i kako s tim znanjem moze doprinijeti kolektivu. Takoder Zeli se
pribliziti pojedincu, vidjeti s kakvim problemima na privatnom planu se nosi ta osoba, i

kako to moze utjecati na doprinos organizaciji. Voda preuzima ulogu trenera i Zeli pomoci
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svojim Clanovima tima. Lider na ovaj nacin postaju¢i prisniji sa sljedbenicima, stvara
dublje odnose, a sa druge strane je upucen u trenutnu situaciju u organizaciji i zna s kojim

potencijalom trenutno raspolaze (Northouse, 2010.).

5.3 Pseudo-transformacijsko vodstvo

Kako bi napravio distinkciju izmedu transformacijskih lidera koji su obiljezili svjetsku
povijest na malo drugaciji nacin Bass (1998) uvodi pojam pseudo-transformacijski. Kad
smo opisivali transformacijske vode, polazili smo od toga da se njihovo vodenje zastupa na
moralu i1 podizanju moralnih vrijednosti kod svojih sljedbenika. Kako pojedine vrlo
karizmati¢ne osobe ne bi ba$§ mogli opisati kao moralne vertikale poput Adolfa Hitlera ili
Sadama Huseina stavljen je ovaj prefiks pseudo. Kod pseudo-transformacijskog lidera,
vodenje je izvedeno tako (konkretno kod Hitlera) da izgleda da sljedbenici sluze
organizaciji, ali na kraju se svodi da je to sve u interesu vode i zadovoljenju njegovog ega.
Ovakve vode su u povijesti uspjele pokrenuti mase, ljudi su im povjerovali i zeljno
iS¢ekivali promjene, ugledali su sunce u njima, nazalost to sunce ih je zaslijepilo pa su ih 1
slijepo pratili, a rezultat toga su nesagledive posljedice, 1 pustos koju je ostavio Tre¢i Reich

za sobom (Northouse, 2010.).

22



6 PRIMJERI TRANSFORMACIJSKOG VODSTVA

6.1 Glenn “Doc” Rivers kosarkaski NBA trener (Playbook Netflix, 2020)

Slika 6.1.1 Prikaz NBA kosarkaskog trenera Doc Riversa

Svaki put kada postane trener nekoj drugoj koSarkaSkoj momcadi, prilikom ulaska u
svla¢ionicu pri upoznavanju sa novom momcadi pristupi na isti nacin: ,,Ja sam Doc Rivers,

1 ¢ovjek sam. I grijeSit ¢u.” Ono na ¢emu on inzistira je podredivanje pojedinca grupi
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odnosno timu, objasnjavajuc¢i da mozda neka odluka nije dobra za nekoga ili njega samoga,

ali ako je dobra za tim, onda je dobra.
Njegov nacin dolaska do uspjeha i poimanje Zivota bi mogli svrstati u pet pravila.

Prvo bi bilo: Zavrsi utrku, odnosno nemoj odustajati. Shvatio je da podrska koju je
dobivao od roditelja bila presudna u razvoju njegove osobnosti, naucili su ga da odredi
ciljeve u zivotu, 1 da tome podredi cijeli svoj zivot 1 usmjeri svoju energiju u ostvarivanju
tog cilja. A kad bi nailazio na prepreke motivrali su ga i bodrili kako da ih prevazide, ako
bi izgubio utakmicu, ne bi tome pridavali znacaj, rekli bi mu: ustani kreni dalje, iskrenut
zglob, sve je ok proc¢i ¢e. Majka ga je naucila kroz bodrenje 1 podrSku, davaju¢i mu potporu
kako da bude otporan i da nastavi dalje u zivotu. Nije uopce bitno koliko smo puta pali,
bitno je svaki put ustati, izvu¢i pouku i krenuti dalje. Nije Janica Kosteli¢ bila najbolja
skijaSica zato Sto se takva rodila, nego je to postigla upornoséu, radom na sebi. Imala je
snaznu vjeru u sebe, takoder potporu i vjeru njezinih roditelja u nju samu. Ta upornost se
iskazala u uvjetima u kojima je trenirala, kako nov€ano njezini roditelji nisu bili u stanju
osigurati idealne uvjete za treninge, ve¢ je Ante Kosteli¢ otac i trener improvizirao koliko
je mogao, pa bi tako kad nisu imali novce za Alpe, da nadoknadi duljinu staze za treninge
na Sljemenu koja je bila zbog manjka snijega, bitno kraca od potrebne, uzastopnim
ponavljanjem kompenzirao taj nedostatak. Osim toga ¢esto su zimi u planini spavali u
Satoru, uporno$c¢u, neodustajanjem i vjerom u sebe su Janica i njezin brat Ivica postigli
fenomenalne sportske rezultate okrunjene olimpijskim medaljama i velikim kristalnim

globusima u svjetskom kupu (Gnothi Seauton, 2015.).

U jednom intervjuu Zeljko Mavrovié viestruki prvak Europe u boksu, na pitanje
novinarke kako to da takav strogi i monoton trenazni rezim izdrzava (rano lijeganje u
krevet i dizanje, svakodnevni iscrpljujuéi treninzi, i prakti¢na posveéenost samo boksu, a
zanemarenost ostalih aspekata zivota) i zar nema potrebu za necim drugim u Zivotu?
Izjavio je kako kad imate neki san za koji u zivotu Zivite, nijedna cijena nije previsoka, i da

uziva u svakom danu, napretku te novom postignutom uspjehu.

Doc Rivers za vrijeme svoje igracke karijere je sa uzbudenjem cekao svaki novi
trening, on to nije doZivljavao kao nekakav napor ve¢ kao igru. Takoder 1 Kosteli¢i su u
prvim godinama samo skijali za zabavu i po sedam sati dnevno bez organiziranih treninga

kako bi §to viSe uzivali i1 zavoljeli ovaj zimski sport.
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Drugo: Nemoj biti Zrtva, odnosno ne stavljaj se u ulogu zrtve. Cesto ljudi za svoj
vlastiti neuspjeh krive druge, stavljajuci sebe u tu ulogu nemoc¢nog promatraca, na taj nacin
skidaju¢i krivicu sa sebe postaju zrtve koje su nemoéne iSta promijeniti u zivotu. Takva
pozicija odnosno stav u zivotu dovodi do kocenja vlastitog prosperiteta i potencijala, jer ne
preuzimajuc¢i odgovornost za svoj zivot, dovode sebe u poziciju bespomocéne osoba koje je

ovisna o drugom.

Ako Zelimo traziti krivca za neke dogadaje, uvijek mozZemo uperiti prstom u nekoga ili
nesto, da li su to roditelji, druStvo, politika...ali to je sve trazenje opravdanja za vlastiti
neuspjeh, jer kako su onda neki i pokraj svih tih istih problema uspjeli u zivotu? I u
najgorim uvjetima i drzavnim uredenjima ima uspjesnih i sretnih ljudi, a da nisu u vezi s

tim uredenjem.

Stav, odnosno njihov pogled na svijet oko sebe, je ono $to €ini razliku u odnosu na
druge, kako se nosimo s problemima. Dokle god smo skoncentrirani na nesto $to dolazi iz
vana, 1 trazimo uzroke izvan sebe, ne mijenjajuci svoje ponasanje, propustamo priliku da
¢vrsto drzimo konce svoje sudbine u vlastitim rukama, 1 budemo kreatori svog zivota i
sre¢e. Kad ,,padnemo na pod“ mozemo se brzo ustati i pretvarati se kako se nista nije
dogodilo, i nadati se da to nitko nije opazio, ili se dok smo jo$ na podu mozemo osvrnuti
oko sebe, razmisliti zasto smo pali, Sto nas je dovelo do ove pozicije gdje smo sad, kako to
mozemo popraviti, da nam se to opet ne bi ponovilo. MoZda opazimo neku prasinu koju iz
druge perspektive nismo opazili, koju sad mozemo i obrisati. Kada promijenimo sebe, lose
navike stavove tada se mijenja i nas$ zivot, ako budemo ¢ekali na vanjske promjene, koje su
izvan naSe kontrole, kao prvo vjerojatno ih ne¢emo docekati, a kao drugo prepustamo se da

o drugima ovisimo (Maxwell, 2018.).

Tre¢e: Ubuntu je stil zivota, nacin zivota. Rije¢ Ubuntu vuce korijen u banatskim
jezicima i predstavlja africku filozofiju koju bi mogli predstaviti reCenicom: ,,Ja sam ono
Sto jesam, zato §to smo Mi ono S§to jesmo”. Sli¢no slikovitom opisu: ,,Jednu je slamku lako
slomiti, ali snop slamki je tesko” (Buday, 2011.) . Ubuntu je bit ljudskosti, naucava da je
izolirano ljudsko bi¢e kontradikcija. Moramo nauciti od drugih ljudskih bi¢a kako biti
covjek. Postajemo osobe uz pomo¢ drugih ljudi. Ne mozemo ostvariti svoj potencijal ako
to isto ne uspiju i drugi. Nije nam prijetnja netko dobar, jer Sto su drugi bolji i mi smo bolji.
Desmond Tutu i Nelson Mandela su propovijedali ovu zivotnu filozofiju. Kad se Nelson
Mandela uspio izboriti za jednakopravnost crnackog stanovniStva sa bijelcima u

Juznoafrickoj republici 1 postao predsjednik za potpredsjednika je uzeo F.W. de Klerka koji
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je podupirao apartheid. ,,Nadbiskup Desmond Tutu objasnjava Ubuntu na ovaj nacin:
Osoba s Ubuntu je otvorena i dostupna drugima, potvrduju¢i druge, ne osjeca se ugrozeno
ako su drugi sposobni i dobri, on ili ona ima za pravilo samouvjerenost koja dolazi od
spoznaje da su on ili ona pripadnici vece cjeline 1 osje¢a se ponizeno kada su drugi
ponizeni, te kada su drugi muceni ili potlaceni. Jedna od izreka u nasoj zemlji je Ubuntu —
bit ljudskog bica. Ubuntu govori posebice o ¢injenici da ne moze postojati ljudsko bic¢e u
izolaciji. To govori o naSoj povezanosti. Ne mozete biti Covjek sami od sebe, a kad imate
ove kvalitete — Ubuntu — to potvrduje vasSu velikoduSnost* (Buday, 2011.). U Africkom
narodu postoji dosta vjerovanja i rituala koja su bila aktivna kako prije dolaska
zapadnjacke civilizacije tako i do danasnjih dana. Po mnogo ¢emu se ona razlicita, ali on
osto im je zajednicko je da duhovi predaka i dalje nastavljaju Zivjeti nakon ovozemaljske
smrti medu Zivima, zato kad afrikanci imaju neki problem koji ith muci ili potrebu, oni se
obracaju svojim predacima koji ¢e se nastojati zaloziti za njih kod Boga ili ljudi. Iz tog
razloga je afrikanac motiviran i dace sve od sebe da postane predak vredan postovanja.
Kad je pojedinac orijentiran samo na sebe, gledajuci sopstvene interese, i nije timski
radnik, moze do¢i do kratkoroénog progresa, ali gledano na duge staze zajedniStvo i timski
rad donose sinergiju gdje 2+2 ne znace 4 nego 5. Ovaj sinergijski u¢inak je prisutan gdje
vlada sklad i zajedni$tvo. Ona stara svi za jednog, jedan za sve, gdje ljudi rade sve za
kolektiv, i mozda u nekom trenutku znaju da to nije dobro za njih kao pojedince ali znaju

da samo tako kao grupa mogu i¢i naprijed.

Interesantno je da i danas kad je proslo vise od trideset godina od ujedinjenja Njemacke
postoje velike razlike izmedu njezinih gradana koji su do prije 1990. godine bili podijeljeni
u dvije drzave 1 Zivjeli su u dva razlicita politicka sistema. Osim na gospodarskom planu,
razlike su 1 vrijednostima. Kako se jedno drustvo razvijalo u socijalizmu gdje je vise bila
zastupljena kolektivna komponenta, odnosno stavljalo se druStvo, zajednica, kolektiv
ispred pojedinca. Dok kapitalisti¢ko drustvo viSe daje naglasak na pojedincu. Pokazalo se
da isto¢nim Nijemcima (,,Osi* - rije¢ koja u svakodnevnom Zzargonu oznacava istone
Nijemce) nedostaju one stare vrijednosti koje su bile viSe usmjereno na kolektiv,
zajedniStvo, zajedni¢ki ciljevi, 1 da taj kapitalisticki donekle besmisao tr€anja za

materijalnim bogatstvima, stvara odredene frustracije kod ljudi.

Doc Rivers je uspio stvoriti u svom timu osjecaj zajedniStva, bez obzira §to je u
momcadi imao sjajne individualce. Uspio je u njima probuditi duh zajedniStva, 1 uvjeriti ih

da ako samo ako svi budu igrali za tim mogu nes$to napraviti, jer i druge momcadi imaju
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sjajne pojedince, ali samo ona momcad koja se bude podredila timu ¢e uspjeti ostvariti
najvise ciljeve, a to je u ovom slucaju bilo osvajanje NBA lige.  ,,Nije cudno da je Mark
Shuttleworth, kao juznoafrikanac, odabrao upravo ovo ime za svoju Debian inacicu, jer je
upravo filozofija Linuxa 1 Open Sourcea: Dijeljenje 1 zajednicko napredovanje.” (Buday,

2011.).

Cetvrto: Pritisak je privilegija, odnosno ne treba bjezati od naslijeda, od pritiska ili od
ocekivanja, treba prihvatiti izazove. Trebamo biti pocasc¢eni, Sto se nakon napornog rada
uopce nalazimo u toj poziciji kad postoje velika o€ekivanja od nas. Treba uZivati u pritisku,
1 shvatiti da jeste tesko, ali za to smo se borili, naporno radili, i stekli odredeni respekt.
Zbog toga smo tu medu najboljima i sad trebamo pokazati kako se mozemo nositi s
pritiskom 1 visokim ocekivanjima. Ljudi misle kako Sampioni uopée ne primaju udarce, a
upravo je suprotno. Sampioni stalno primaju udarce, samo $to Sampioni odluée kretati se
naprijed i dalje i dalje. Bitno je koliko udaraca moze$ primiti i bez posustajanja nastaviti

dalje pobjedivati.

Peto: Sampioni uvijek idu naprijed, odnosno ne posustaju pa makar kakva im se
prepreka nasla na putu. U Zivotu 1 inace je bitno ne posustajati, primimo udarac mozda i
padnemo, ali ustanemo i idemo dalje, ne posustajemo. To nam je u genetskom kodu, da
nije tako nikad kao vrsta ne bi opstali na ovoj kugli zemaljskoj. U povijesti su se dogadale
kataklizme, ali ljudska vrsta je i dalje opstajala, mozda nas uspori ali opet idemo dalje.
Covjek u sebi ima kapacitete vise nego §to mu je potrebno za ovaj jedan Zivot samo §to se
ne upotrebljava sve. Kad se samo sjetimo kroz §to je sve ljudska vrsta prolazila ne moramo
i¢1 daleko u povijest, dovoljno je da se sjetimo strahota rata i holokausta, 1 krenuli smo
dalje. Ljudi ponekad iskazu nadljudske osobine, kojih ni sami nisu svjesni niti ith u nekim
normalnim okolnostima mogu ponoviti, kao na primjer otac Albert Passavanti koji kako bi
spasio osamnaestomjesecno dijete koje je upalo u bazen, preskace u jednom skoku visoku
ogradu 1 baca se na glavu u bazen kako bi ga izvukao od utapanja. Jo§ kao mali se sje¢cam
price Sto mi je tata pri¢ao o ¢ovjeku kojeg je pojurio lav, i u tom trenutku mu je ostao jedini
spas da preskoci viSemetarski procjep i1 da skoci s jedne litice na drugu, i uspio je. Kad se
vratio na isto mjesto nakon ovog dogadaja, shvatio je da u normalnim okolnostima ne bi
bio kadar ponoviti ovaj skok. Ili poput Josepha Weltcha oca koji se nije libio skociti u
mocvaru punu aligatora i pri tome zadati aligatoru boksacki udarac u glavu, kako bi spasio
SestogodiSnjeg sina od ralja ovog gmaza (Daily Mail, 2013.). Povijest je puna ovakvih

primjera gdje ljudi iskazuju super moci viSe nalik na stripovske super junake, nego na
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obi¢ne roditelje koji su u trenutku sposobni podi¢i auto kako bi spasili svoju djecu. Bitno je
osvjestiti da je covjek, njegove sposobnosti i um dovoljno ne istrazen i da stvarno mozemo
re¢i da ne postoje prepreke koje je nemoguce pobijediti. Do 1954. godine bilo je prosto
nevjerojatno da netko uspije pretréati jednu milju za manje od Cetiri minute. Lijecnici su
odgovorno tvrdili da je rezultat ispod Cetiri minute nepremostiva barijera za ljudski rod.
Danas je sasvim izvjesno da je i ta psiholoSka granica utjecala na brojne atletiCare da
povjeruju u to, a ne da se uzdaju u svoje vlastite sposobnosti. Medutim uvijek se nade
netko hrabar poput Rogera Bannistera, studenta medicine s Oxforda. On je Sestog svibnja
1954. godine na atletskoj stazi u Oxfordu uspio istr¢ati milju ispod Cetiri minute, za tocno 3
minute 1 59,4 sekunde. Kada je preko razglasa bilo objavljeno ovo vrijeme svi su bili

atleticara je uspjelo da istr¢i vrijeme ispod Cetiri minute (Britannica, 2021.).

Sto se zapravo dogodilo, pa netko im je pokazao da mogu. Zato ne &ekajte da vam
netko pokazuje za $to ste sposobni napraviti a $to ne. Recite sami sebi ja sam sposoban to
napraviti. Vec¢ina ljudi ne uradi neSto, ne zato $to ne moze, ve¢ zbog toga Sto misli da ne
moze. Ne podcjenjujte druge i ne podcjenjujte sebe. Sve ono Sto mozete zamisliti, mozete 1

ostvariti.

Mozda za ovu posljednju reCenicu pravi primjer bi bio Joe Dispenza, kojega je dogadaj
iz privatnog Zivota potaknuo da promijeni nacin razmisljanja i poglede na zivot. S dvadeset
1 tri godine je ucestvovao u triatlonu u Palm Springsu u Kaliforniji, u toku utrke dok je
vozio bicikl izlaze¢i iz zavoja na njega je naletjelo vozilo koje ga je izbacilo s bicikla i
pritom je pao na leda i1 otkotrljao se. Od siline udarca slomio je Sest kraljezaka, dijagnoza
koja je bila potvrdena od cetiri vrhunska kirurga da jedino Sto mu preostaje je teska
operacija, bolovi i1 najvjerojatnije da nikada viSe nece biti u stanju stati na svoje noge
odnosno prohodati. Bila je to 1986. godina, malo tko se suprostavljao u to vrijeme
zvani¢noj medicini, medutim on se odlu¢io ne podvrgnuti ovoj teskoj operaciji. Vec
snagom uma dovesti sebe u zdravo stanje, to mu je poslo za rukom i u samo dvanaest
tjedana se vratio normalnom Zivotu. Nakon toga je odlucio da cijeli svoj Zivot posveti
proucavanju veze uma i tijela. Napisao je viSe knjiga na tu temu, putuje po svijetu i
odrzava radionice kako bi drugim ljudima uspio prenijeti svoje spoznaje i pomogao u

njihovom osobnom razvoju (Dispanza, 2017.).

»Slavni izumitelj Edison rekao je da je deset tisu¢a puta dozivio neuspjehe prilikom

eksperimenata. Ali nije mislio da je deset tisu¢a puta promasio, ve¢ da je samo deset tisuca
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puta materijale 1 kombinacije od kojih nije bilo koristi uspjesno eliminirao! Gdje bismo
danas bili da Edison nije ustrajao i nakon deset tisu¢a neuspjeha! Neuspjeh je preduvjet za
uspjeh. Svaki neuspjeh sadi sjeme nekog, mozda cak veéeg uspjeha. (Talidari, pogledano

2021.).

6.2 Od propalog studenta do lidera jedne od najvrednijih kompanija na
svijetu

Slika 6.2.1 Prikaz Steve Jobsa

Think different.

Covjek koga su istjerali iz vlastite kompanije koju je osnovao, da bi se nakon §to je
Apple bio pred bankrotom vratio natrag na celo firme, i u Cetrnaest godina njegove

vladavine od posrnule kompanije pretvorio je u najvredniju kompaniju na svijetu.

Bez obzira na njegove ne dvojbene komunikacijske i liderske osobine Stevea ne bi bas
mogli opisati kao simpaticnu osobu, zapravo puno ljudi koji su s njim usko suradivali ga
opisuju kao mrzovoljnu, nepristojnu, pakosnu osobu, sitnicavu i musSic¢avu, koja je znala
preuzimati tude zasluge, a niti ponizavanje pred drugima svojih zaposlenika mu nije bilo
strano. S druge strane znao je potaknuti ljude, uvjeriti ih da mijenjaju svijet na bolje,
karizmatic¢an, posjedovao je liderske osobine koje su dovele njegovu kompaniju u sam

svjetski vrh.
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Shvatio je da na trziStu dugoroc¢no gledano prosjecnost vodi u stagnaciju, a stagnacija u
ropotarnicu povijesti. Ova ideja o vrhunskim inovativnim proizvodima je pocivala i na
dovodenju vrhunskih stru¢njaka ili kako ih je on zvao ,jigra¢ima prve klase*. Bio mu je
jasan koncept negativne selekcije koja dovodi do urusavanja kreativnosti, inventivnosti,
poduzetnosti a samim tim i poslovanja organizacije. Negativna selekcija se odnosi da kad
menadzer, lider ili naprimjer profesor uzme za asistenta osobu loSiju od sebe, kako mu ne
bi stvarao konkurenciju, $to naravno dovodi do degradacije. Ovu pojavu je Steve Jobs
opisao rijeCima da ,,igraci prve klase zaposljavaju igrace prve klase, da igraci druge klase
zaposljavaju igrace treCe klase, a da igraci tre¢e klase zapoSljavaju igrace Cetvrte klase®.
Ova cinjenica ukazuje da je imao odlike vrhunskog lidera svjesnog svojih vrijednosti, i da
dovodenje stru¢njaka njegovog ranga i boljih, nije predstavljaju za njega samoga prijetnju

ve¢ poticalo razvoj i kreativnost.

Ovdje je bitno naglasiti da vecina stvari u Zivotu ne mora nuzno biti orginalna da bi
uspjela, dosta stvari je i ,,ukradeno® ili da budemo politicki korektni posudeno od drugih
kako je to jednom rekao Steve Jobs, mi§ orginalno nije bio Apple-va ideja vec ju je
predstavio Xerox, kao i sucelje. Lokali kakve je razvio Starbucks, je Howard Schultz vidio
u Italiji, pa je doSao na ideju da takvo ugodno okruzenje ponudi u Starbucksu (Robbins,
2018.). Znaci nije nuzno biti u potpunosti orginalan da bi se ostvarile genijalne ideje, ali se
genijalnost sastoji u tome da se neki koncept usavrsi i1 kao takav pronade primjenu 1 ponudi
se trziStu. Sjetimo se samo Samsungove strategije za razvoj mobitela, zbog koje je Apple
podigao tuzbu jo§ 2011. godine, tvrde¢i da je Samsung kopirao neke od zastiCenih
karakteristika vanjskog izgleda iPhonea, poput oblika ku¢ista, traze¢i odstetu od ¢ak dvije i

pol milijarde dolara (tportal, hina, 2012.).

Samsung je u jednom trenutku kad su izbacili S III galaxy na trziSte, izasao jo§ sa
hrpom njemu sli¢nih vanjskim izgledom mobitela, koji je u tom trenutku predstavljao
flagship (S III) ovog brenda. Na taj nacin su uspjeli pokriti potrebu na trziStu smartphona,
koje je jos bilo u povojima, u to vrijeme su se nudili uglavnom skuplji pametni telefoni, a
potrosaci su zeljeli lijepi mobitel, solidnih karakteristika, po pristupacnoj cijeni, $to im je

Samsung i ponudio, i nakon toga su postali lideri na trzistu.

Ili Gorana Bregovica koji u jednom razgovoru s Stuli¢em, gdje mu se Johnny jadao
kako je sit viSe ovih turneja, koncerata, sve je isto, publika reagira isto i na njega i na
Coli¢a, vise mu se neda raditi na ovaj nacin. I onda mu je ispri¢ao svoju viziju, kako on

sebe vidi na pozornici kao Bo Diddleya, malo svira gitaru, malo ne, malo pucketa prstima,
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pa stane malo se zabaci unazad, onako on u bijelom odijelu, a iza njega sultanova svita, ko
kad sultan krene u pohod a iza njega njegova svita sviraCa, koja ga prati na dairama,
zurlama, taparima...pjevacice. I kad evo Brege ista koreografija, svira po cijelom svijetu,
bend se zove Wedding and Funeral Orchestra, on u bijelom odijelu iza njega (Kad Miki

kaze da se boji, 2005.).

Takvih primjera gdje je netko razvio neciju ideju nalazimo posvuda Da vincijev kod -
Sveta krv, sveti gral u novije vrijeme, a to su radili 1 stari Rimljani ¢ije prvo brodovlje su
bile puke kopije brodova od susjeda vjestih pomoraca Grka i Kartazana. Tako su isto
dolazili 1 do inovativnog oruZja, ¢ije su ideje pokupili od pokorenih naroda, i onda ih
usavrsavali 1 na taj nacin uspjeli pokoriti dobar dio svijeta. Nesto slicno rade i Japanci koji
usavrSavaju postojecu tehnologiju 1 od nje rade izvrsne 1 kvalitetne proizvode ostavljajuci

konkurenciju daleko iza sebe.

Kako bi opisali Steve Jobsa pro¢i ¢emo kroz njegove najbitnije karakteristike vezane
uz vodenje, koje su imale presudan utjecaj na njegov razvoj i razvoj Applea. Ono §to je

njega odlikovalo kao lidera:

Prvo: imao je Viziju, kada se vratio natrag u Apple, postavio je pitanje svojim
djelatnicima kojom djelatnos¢u se mi bavimo? Naravno svi su odgovorili s kompjuterima,
a on je rekao ako se bavimo s kompjuterima, onda smo u velikim problemima. On je
shvacao to na drugi nacin, njihov zadatak nije bio prodavati kompjutere jer to svatko moze,
njihova misija je bila povezivati ljude s njihovovim strastima. Svoj rad je dozivljavao kao
stvaranje vrhunskog umjetnickog djela, za razliku od ostalih kompanija gdje se dizajneri
moraju prilagoditi inZinjerima, kao naprimjer u autoindustriji gdje dizajneri dobiju ve¢
odredenu formu automobila, koju moraju uklopiti u svoj dizajn, u Appleu se dizajn gotovo
stavljao na prvo mjesto. Prvo bi se napravio dizajn, gdje dizajneri ni u kakvom pogledu
nisu imali ko¢nice oni su bili ,,kraljevi, niti su imali financijska, a ni tehni¢ka ogranicenja
(Isaacson, 2012.). Steve je bio svjestan da je dizajn, lijepo upakirana tehnologija ono §to

prolazi na trzistu i §to potrosai traZe, s jedne strane a s druge PRICANJE PRICE.

Sebe je dozivljavao kao Cuvara i poticatelja, odnosno nekoga koji stalno ponavlja koja
je njihova misija 1 vizija, mogli bi ga nazvati Katonom novog doba. I to je stalno radio, na
putu do nastanka novog proizvoda, nesto kao putokazi na putu koji nam pokazuju da idemo

u dobrom smyjeru i koliko nam je jos$ ostalo (Jobs, yt) .
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Postavljao je jasno ostvarivu i uvjerljivu viziju, na ovaj nacin je dobio kao voda
ujediniteljsku svrhu i viziju, koja je sad svima titrala pred o€ima i u mislima, kako bi sviu
istom pravcu krenuli naprijed. Da bi objasnio svojemu timu koja je njegova vizija, odnosno
njihova misija predstavljao je njihov rad kao ne izradu kutija za kojima ¢e ljudi raditi 1
obavljati svoje poslove, mada i time se bave i to bolje nego drugi, ali Apple ima nesto
drugo, njihova temeljna vrijednost je vjerovanje da ljudi sa straS¢u mogu promijeniti svijet
na bolje, to je srz njihovog biznisa, u koju prvo moraju povjerovati djelatnici Applea, a
onda naravno i potrosaci. I to je bila glavna misija Steva da uvjeri svoj tim da mijenjaju

svijet na bolje i da im da smisao, 1 da ih cijelo vrijeme tog puta podsjeca na to.

Gotovo sve Appleove marketinske poruke su se svodile na jednostavnost, nekoliko
rijeci ili jednu recenicu koja bi pogadala u srz, poput ,,1000 songs in your pocket™ za Ipod,
sa §to ve¢om jednostavnoScu opisati proizvod, poput znanstvenika nuklearnog fizi¢ara, koji
je u stanju djetetu opisati ¢ime se bavi i §to istrazuje, na njegovoj razini. Jobs je Cesto

isticao da je jednostavnost teza od kompleksnosti.

Drugo: Do Something that really matters, ovo nadilazi ono uobicajeno mi radimo
najbolje kompjutere na svijetu, kako ostale kompanije to rade s bilo kojim proizvodom, i
onda poistovjecuju najvise prodanih proizvoda s najboljom kvalitetom na trzistu, i tako to
prezentiraju kao garancija za kvalitetu 1 zadovoljstvo. Steve Jobs je odabrao drugi put,
predstavljaju¢i svoje proizvode kao revolucionarne, epohalne s kojim mijenja svijet
nabolje, 1 zatitrao u zicu ljudskog roda gdje svi negdje u dubini duse zelimo ostaviti neki
trag na ovoj planeti, a to je temeljna ljudska potreba da napravimo nesto bitno po cemu ¢e

nas se pamtiti.

Jo§ od vremena stare Gr¢ke znamo, a vjerojatno i prije da postoji potreba i kad nas ne
bude na ovome svijetu, da se prica o nama poput Ahila, (mada nam danas i za to nude
rjeSenje, nije nuzno da nesto bitno napravimo, samo nas trpaju u cloud, kako to vidi

transhumanizam).

Na ovaj nacin je poticao svoj tim, dao je znacaj i smisao na onome §to rade, to nije
samo joS jedan proizvod za zabavu ili za posao, ve¢ je dao jednu viSu dimenziju i na taj

nacin izvlacio onaj maksimum iz ljudi.

Nazalost osim ovog pristupa imao je joS jedan ne bas tako sofisticiran pristup ljudima,
zbog njegove hirovitosti 1 spremnosti da javno ponizava svoje zaposlenike, djelatnici su

Cesto ne bi li ga udobrovoljili i opet dosli u njegovu milost napravili sve ali ba$ sve, bez
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obzira na cijenu, prelaze¢i ljudske granice dostojanstva i Covje€nosti, pa makar ta

blagonaklonost trajala trenutak.

Ovakav stil ponasanja je obiljezio njegov rad, i djelatnici nikad nisu znali kakvog ¢e
biti raspolozenja kad ih vidi. Njemu nije bilo bitno to kako ¢e ga ljudi gledati, dok god su

se postizali rezultati, to da li ga vole ili ga se plase njemu je bilo potpuno svejedno.

Trece: “Inspire people around you”, ljudi iz njegovog tima su u njegovoj prisutnosti
osjecali njegovu karizmu, jedan od njegovih djelatnika je to opisao poput ,,struje koju ste
osjecali kad ste bili u njegovoj blizini. Imao je zicu za to da inspirira i nadahnjuje ljude oko
sebe, u toj mjeri da su ljudi imali osjecaj kao da sve mogu napraviti, ta arolija je trajala do
god su vjerovali u to, 1 naravno bili spremni da zrtvujete sve ostalo, $to je Jobs i zahtijevao

od svoga tima.

Uspio je napraviti takvu atmosferu gdje su ljudi oko njega 1 njegovi podredeni
djelatnici imali osjecaj, ne samo da mogu promijeniti svijet, nego da je sve moguce dok se
dovoljno trude. Na taj nacin je nadahnuo ljude da rade gotovo nemoguce i tesko izvedive
prilagodbe u razvojnom procesu proizvoda, prakticki je iz njih izvlacio nadljudske
sposobnosti, jer su mu povjerovali da strastveni ljudi mogu promijeniti svijet (joS da su
znali da rijeci strast vuCe korijen iz pojma stradati, mozda bi mu se na drugi nacin

(su)p(r)ostavili.

Njegov pristup razvoju proizvoda je da trazi savrSenstvo u svakom detalju, u svakom
pogledu, nije pristajao na kompromise. Takav pristup jos od kad je poceo sastavljati u

1 ispred drugih.

Jedna od anegdota koja je mozda i urbani mit, ali ¢u je staviti u rad jer dobro opisuje
kako su ljudi dozivljavali njegov pristup, a ide ovako: kad je prilikom §to su mu inZinjeri
predstavili prototip Ipoda, nezadovoljan veli¢inom proizvoda, trazio je da se smanje
dimenzije uredaja. Inzinjeri su ga uvjeravali kako je to nemoguce, da su ve¢ sad iscrpili
mogucnosti smanjivanja proizvoda i da su morali osmisliti poseban pogon, prisavsi
akvariju Steve Jobs ubacio je Ipod u njega i pritom gledaju¢i kako izlaze balonciéi zraka iz
uredaja, okrenuo se i rekao to znaci da unutra ima praznog prostora, napravite ga manjim

(Businessinsider, 2014.).
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Cetvrto: “Speak in high stake metaphor”, dok je pri¢ao &esto je znao upotrebljavati
metafore, kako je bio u svijetu biznisa, kompetitivan kakav je, oCito mu je bila

najprihvatljivija vojna terminologija.

Tako je trziSno natjecanje predstavljao kao ratnu teritorijalnu borbu, tu su jo§ od
termina bile 1 bitke, ratovi, te prezivljavanje. Netko ne upucen bi pomislio da je doSao na
predavanje nekog ratnog stratega, a ne IT geeka, koji je vjerojatno najblize ratnoj zoni bio

ispred monitora igrajuc¢i Call of Duty, u toplini svoga doma (Jobs, yt).

Na ovaj nacin je povezivao ljude sa arhetipovima, koji su nama kao ljudskoj vrsti
duboko wusadeni u podsvijest. Ljudi ratuju jo§ od vremena Ilijade (barem zapadna
civilizacija), tako da ovakve asocijacije u ljudima stvaraju nesvjesne emotivne reakcije,
odnosno aktivira se instinkt za preZivljavanje pa takvi okidaci padaju na plodno tlo, jer je
svima nama to generacijski poznato, ostalo u genima zapisano od predaka, jo§ dok su
plemena ratovala protiv plemena, tako re¢i susjed protiv susjeda. Dovoljno je oti¢i u
Toskanu gdje su, a nije bilo to tako baS davno ratovali stanovnici jednog mjesta
medusobno. Jo§ postoje tornjevi pedesetak metara visoki, naprimjer u malom mjestaScu
San Gimignanu, prezivjelo ih je cetrnaest od nekadasnjih sedamdeset, koje su gradile
suparnicke obitelji za obranu tijekom medusobnih uli¢nih borbi. Ovakvi pojmovi aktiviraju

u nama instinkt za prezivljavanje 1 zato su nam bliski, i reagiramo na njih.

Peto: “Have an Enemy”, stvarati neprijatelja. Kroz Appleovu povijest Steve Jobs je
uvijek naglasavao nekog neprijatelja, u pocetku je to bio Big blue (jo$ jedna metafora)
odnosno IBM koji je u to vrijeme dominirao trziStem. Steve Jobs je aludiraju¢i na George
Orwellovu knjigu 1984, postavio pitanje da li je Orwell bio u pravu? I sa fenomenalnom
reklamom u reziji slavnog Ridleya Scotta, pogodenom u pravo vrijeme, a bila je to¢no
1984. godina, najavio razbijanje te dominacije IBM-a, tako S§to su na trziSte plasirali
Macintosh. Interesantno je koliko je Steve Jobs bio i dobar planer, strateg spomenutu
reklamu je plasirao samo jednom, i to u prime timeu za vrijeme super pracenog Super
Bowla. Znao je da ¢e ta skupa investicija reklamiranja proizvoda u najskupljem terminu,

ali s velikom gledanos¢u biti pun pogodak (Jobs, yt).

Kasnije su ovi neprijatelji bili Microsoft, ili generalno PC guys VS Mac guys, uvijek je
drzao visoke tenzije kako bi motivirao svoj razvojni tim da pomicu granice, da ostvaruju
nemoguce, 1 tamo gdje bi drugi stali 1 odustali Steve Jobs je vukao dalje i traZzio nemoguce,

nadahnjivao i motivirao svoje ljude. Kod Stevea Jobsa to nije bilo toliko vezano za zaradu,
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koliko je bilo natjecanje sa samim sobom, stvaranjem neke vrste umjetnickog djela. Htio je
da ljudi osjecaju ushi¢enje kad se susretnu sa njegovim proizvodima, a moramo priznati
kad se samo sjetim da su ljudi znali ¢ekati 1 po dva tjedna ispred duc¢ana kako bi dosli do
novog Iphonea, da je u ovom neobic¢nom svijetu to I uspio. Proizvodi s predznakom I su
kotirali, a 1 jo$ kotiraju visoko na popisu Zelja potroSaca u svijetu. Nakon §to je Steve Jobs
napustio 2011. godine ovaj svijet, Apple je bio najvrijednija kompanija na svijetu (Vuli¢,

2012.).

Sesto: “Conviction and Believe”, dakle zapocnete s jasnom vizijom, simplificiranom,
svima date doznanja §to je cilj i za Sto se borimo, gledate da svi idu u istom smjeru,
usmjerava te ih i usput podsjecate Sto je cilj 1 koliko je ostalo do njega, tome dodamo
emocionalno nabijeno mlazno gorivo zvano metafore, bitke, ratovi, prezivljavanja, te

za¢inimo malo s prijete¢im neprijateljima s kojima se trebamo hrvati 1 boriti.

Ova strategija ¢e potaknuti ljude, da se strastveno ukljuce u ostvarivanju vizije.
Medutim sve ovo ne bi ponekad bilo dovoljno da se pokrenu nadljudski napori kako bi se
ostvario cilj, a to je ono §to je Steve Jobs imao u sebi vjerovanje da sve moze, ali i ono jos§

bitnije, ta njegova uvjerenost je bila zarazna i znao ju je prenijeti na druge.

U komunikaciji s njim ljudi su osjecali tu njegovu samouvjerenost, i ta sigurnost koja je
uljevala povjerenje ih je nagnala da i oni povjeruju u isti san, i da skoce u isti vlak odnosno

space shuttle.

Mozda najbolji primjer za to bi bio razgovor koji je Steve Jobs vodio s John Sculleyem
tada predsjednikom Pepsija, o tome da prede kod njih u Apple i postane izvrsni direktor.
Steve Jobs ga je pogledao dubokim pogledom i pitao ,,Zeli§ li prodavati $e¢ernu vodicu do
kraja svog zivota ili ¢e§ po¢i samnom i1 mijenjati svijet?* 1 Sculley je pristao, jer je znao da

¢e se u suprotnom do kraja zivota pitati Sto sam propustio? (Sculley, yt)

Steve Jobs u govoru nikad nije koristio rije¢i poput pokusati, probati ili nastojati, toga
nije bilo u njegovom vokabularu, nikad nije govorio da postoji moguénost, ve¢ da ¢e to

napraviti i na taj nacin je otklonio i najmanju sumnju u uspjeh.
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7. ZAKLJUCAK

U ovom radu smo vidjeli dva nesumnjivo vrhunska lidera, svaki na svoj nacin. I jedan i
drugi su primjer transformacijskog leadershipa. Inzistirali su na zajednistvu, Steve Jobs je
uvijek govorio u mnozini i uvijek s pozitivnim ishodom mi smo napravili...mi ¢emo
napraviti, ostvariti, naglasak je uvijek na zajednistvu, MI. I kad je govorio o neprijateljima
bilo je Mac guys VS PC guy, uvijek naglasen kolektiv guys. Shvatili su da tim, momcad,
zajednica uvijek mogu posti¢i vise nego pojedinac, da nam bude blize kad gledamo na
primjer rukomet hrvatsku reprezentaciju, pa kad ekipi ne ide, onda pojedinci nesto
pokuSavaju 1 vuku, nekad to moZe imati neki kratkotrajni ucinak, ali ne moZe jedan
pojedinac nikad toliko napraviti koliko moze dati cijela momcad. Pojedinac moze u ovom

slu¢aju puno napraviti ako cijela momcad igra na njega, ali to je onda opet timski.

Ono $to ih je krasilo da nikad nisu odustajali, nego su uvijek sanjali do kraja svoje snove i
Jobs 1 Rivers. Nije postojala granica, niti tehnicka ogranicenja, da li se to radilo o finalu
NBA lige gdje se zaostaje preko 20 koSeva za L.A. Lakersima, a onda se strpljivo
zajednicki preokrene rezultat, ili kad bi razvojni tim zastao u nekom projektu, i doSao do
zida, Steve je bio taj koji je mogao vidjeti preko toga zida ,,0azu®, i ono §to je najbitnije
znao je motivirati ljude, 1 taj svoj optimizam prenijeti na druge, kao i Doc Rivers uspio je

preko filozofije Ubuntu napraviti zajednistvo i vjeru u tim.

I zato §to ni u jednom trenutku nisu posumnjali u sebe, uspjeli su preskociti sve
psiholoske barijere koje nose ovako stresne situacije i nemo¢ kad od vrhunske momcadi
gubite preko 20 koSeva razlike, takva situacija pokazuje stvarnu jac¢inu momcadi, jer ona ni
pod pritiskom ne puca i ne posustaje. I jedan i drugi su shvatili da su samo ljudi, da mogu
pogrijesiti, 1 da postoje bolji od njih, 1 to se nisu ustrucavali pokazati tako §to su uvazavali
tude misljenje. Uspjeli su tu svoju pozitivnu energiju i optimizam prenijeti na svoje timove,
uvjeriti ih da u najteZim situacijama ne posustanu, nego idu naprijed i bore se davajuci od
sebe ne samo maksimum nego ta vjera u zajednicu ih je potakla da prevazidu svoje
mogucnosti. A to je 1 zadaca dobrih lidera da uspiju prepoznati vrijednosti pojedinaca sve
njihove individualne kvalitete, 1 da te osobnosti povezu i1 usklade kako bi tim funkcionirao

kao jedan savrSen stroj, poput Svicarske ure.
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Ono po ¢emu se razlikuju ova dva vrhunska lidera je po pitanju morala. Dok je Steve
Jobsu jedino bitan rezultat i prakticki ¢e ,,gaziti preko mrtvih®, pod ovim mislim ne mare¢i
za osjecaje svojih podredenih, drzec¢i se one stare cilj opravdava sredstvo, Doc Rivers je
skruseni voda, ponizan 1 stalo mu je do digniteta cijelog tima. Ne zeli i¢1 ispod granica
dostojanstva, uzdize se iznad situacije zadrzavajuc¢i onu najvecu ljudsku osobinu a to je
covjecnost, odnosno kako bi to Marko Miljanov rekao Cojstvo. Koja nas razlikuje od
zivotinja, jer ako nas magarac udari, Sutne pa neCemo mu mi vracati istom mjerom, to nije

ljudski.

Ovo se kod Doc Riversa najbolje ocitovalo dok je bio trener momcadi LA Clippersa, i kad
je vlasnik ove NBA momcadi snimljen u jednom privatnom razgovoru, kako brani svojoj
kceri da se naslikava s crncima 1 objavljuje ih po druStvenim mrezama, jer ,,Sto ¢e ljudi
re¢i“. Kako je sam Doc Rivers afroamerikanac, a i same NBA momcadi su sastavljene
vecinski od afroamerikanaca, pa tako i LA Clippersi, igraci su se kao i Doc Rivers osjecali
uvrijedeno, dobri smo dok igramo i donosimo novce i zabavljamo, ali nismo, da se s nama
pokazujete u javnosti, i prema njima se odnose kao da su djelatnice najstarijeg zanata. Doc
Rivers je dok se ta afera zahuktavala, rekao zadrzimo dostojanstvo sad igramo za nas,
zelimo pokazati snagu naseg kolektiva, budimo dostojanstveni. I nastavili su igrati u

doigravanju.

Kad pomislim na Stevea Jobsa koji je sebe (proklamirao) prezentirao kao ¢ovjeka koji
mijenja svijet na bolje, 1 S§to je on ostavio za sobom 1 usporedim ga sa nazalost nedavno
preminulim BalaSevi¢em, kojeg vjerojatno nismo dozivljavali kao lidera, a najmanje da
mijenja svijet, 1 kad vidimo kako su ga oplakivali svi gradani ,,bivSe nase*, 1 natpis u Ilici
na ¢irilici, viSe nisam siguran u to. A iza Jobsa? uspjes$na firma, to je sigurno, i superlativi
o njegovim poslovnom sposobnostima, ali koliko sam god ¢lanaka o Jobsu procitao nisam
naiSao ni na jednu ljudsku vrlinu. Sve su se te pohvale bavile njegovom karizmom,
brilijantno$¢u, sposobnosc¢u da od tvrtke na samrti napravi zlatni rudnik. Kad c¢ovjek umre
onda su obi¢no nasi stari govorili o pokojniku sve najbolje. Ako je netko imao po koju
manu, presuti se, medutim kod Jobsa je toliko toga izaslo na vidjelo, da se mi kao ljudski

rod moramo priupitati da li je to sve vrijedilo toliko?

S obzirom da je ovdje tema liderske osobine a ne ljudske, mozda ¢e izgledati kao da sam
skrenuo s teme, ali ne mogu se oteti dojmu da lider a pogotovo onaj koji mijenja svijet,
trebao bi imati visoko moralni svjetonazor a i postupci moraju biti u skladu s tim.

Neosporno je da ako pricamo o Steve Jobsu kazemo da je bio vizionar i to vanserijski u
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svakom pogledu, znao je kako motivirati ljude, kako ih uvjeriti, a da li su ti njegovi
postupci bili opravdani? S stanovista zarade u svakom slucaju, a sa stanovista ljudskosti?
Mozemo re¢i da ti ljudi nisu bili prisiljeni raditi za njega i da je to njihova dobra volja,

nitko ih nije tjerao da ostanu.

Ali problem je puno veéi zato $to je ovakav i slican nacin poslovanja uzeo maha u
poslovnom svijetu, i postao opéeprihvacen. Na sre¢u postoje i svijetli primjeri gdje su
lideri pojedinih kompanija usadili duboko moralne vrijednosti u politiku svoga poslovanja,
pa pretpostavljam kako se bude dizala svijest, da je zadovoljan djelatnik jednako
zadovoljan kupac, potrosac, korisnik...a §to u konacnici jednako znaci veca zarada. Za sad
definitivno ne idemo u tom smjeru pa mozda ovaj moj zakljucak iz ove perspektive izgleda

previse optimisti¢no.

Govorim to iz razloga da su u SAD-u menadzeri devedesetih godina proslog stoljeca
imali oko 120 puta vece pla¢e od svojih djelatnika, da bi se tomu stalo na kraj, tolika
razlika u placama odluceno je da osobni dohoci na na toj najviSoj razini moraju biti javni,
oko 2010 godine oni su se popeli na 360 puta, zaSto je to tako, i zasto politika koja je
trebala doprinijeti da dode do ravnopravnije preraspodjele dobitka, nije uspjela? Dogodilo

se da su se sad poceli utrkivati u dobicima, ko ¢e imati vece primanja.

Direktor jedne korporacije je bio sav u ¢udu kada mu se jedan od djelatnika Zalio kako je
nezadovoljan svojim primanjima. Direktor je upitao svoga djelatnika: mladi kolega recite
mi molim vas kada ste prije tri godine zavrSili studije 1 htjeli ste se kod nas zaposliti, kakva
su bila vasa ocekivanja u vezi prihoda u ove tri godine? Djelatnik je odgovorio da je
oc¢ekivao zaradu oko 100000 dolara za tri godine, direktor je nastavio a zaradili ste 300000
dolara pa u ¢emu je problem? Djelatnik je rekao kako njegov kolega, u drugom odjelu s

gotovo istim zadacima i ovlastima je zaradio oko 320000 dolara (Ariely, 2009.).

Mislim da ovdje ne treba niSta nadodati, samo mogu citirati svoga dragog profesora
Slobodana Uzelca, koji nam je predavao Osnove psihologije, ,,nikada se nemojte
usporedivati sa drugim, jedino s kime se mozete usporedivati ste vi sami. Koliko ste danas

bili bolji nego jucer, §to smo uspjeli vise napraviti u odnosu na prosli mjesec.

Ako se budemo usporedivali sa drugima nikada ne¢emo biti zadovoljni®, jer uvijek ¢e biti
netko ko ima vise, brze, bolje, vece....odnosno kako je moj tata govorio: ,,nije bitno koliko

ko ima, nego koliko je ko zadovoljan s onim §to ima*.
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Dok ljudska vrsta ne poprimi osobine empatije covjeka prema covjeku, i da menaderi ne
gledaju na svoje djelatnike samo kao na radnu snagu preko kojeg ¢e do¢i do Zeljenog
profita, ve¢ na ljude, bliznje koji imaju iste potrebe kao i oni sami, i da samo zadovoljan i
sretan zaposlenik je spreman dati i1 sebe 1 svoje srce ostaviti na poslu, ako osjeti od svojih
pretpostavljenih da je 1 njima stalo do njih radnika. Onda se nec¢e dogoditi da djelatnici
samo zbog visokog profita, ili zbog elementarne egzistencije (hrana, krediti...) odraduju
$voj posao, a vjerojatno da su druge okolnosti bas i ne bi ulazili u ove aranzmane, 1 trpjeli

psihicki teror.

U svakom slucaju, osjecaju se veliki pomaci u poimanja liderstva, dok je kod
transakcijskog koji i sam ima prizvuk na neku transakciju u svome imenu i doslovno i je
¢inkete-Cankete, ja tebi odradim, ulozim svoje znanje, umijece, snagu... a ti meni novac. |
koji se zasniva na nagradama i kaznama, malo podsjecaju¢i na mrkvu i batinu. Kod ove
vrste vodenja dolazi do zadovoljenja onih osnovnih ljudski potreba, svrstane po
Maslowljevoj hijerarhiji, dok kod transformacijskog vodenja dolaze do izrazaja visi

stupnjevi Maslowljeve ljestvice potreba, koji se odnose na samoaktualizaciju 1 poStovanje.

Transakcijski lider podrzavaju i pomazu sljedbenike kako bi oni rasli u svim Zivotnim
segmentima. Jer ¢ovjekovo zadovoljstvo se odrazava na njegovo zalaganje u poslu, ako je
atmosfera u organizaciji ugodna, opustena, prijateljska... ispunjeni su uvjeti za kreativno
stvaranje 1 razmiSljanje. Brojni lideri poput Howarda Schultza zasluznog za uspjeh
Starbucksa, ili Gotza Wernera vlasnika maloprodajnog lanca DM, su prepoznali ulaganje u
osoblje (sljedbenike) kao najbolju poslovnu politiku. S obzirom na situaciju koja se
trenutno odigrava oko nas, na globalnoj razini u svijetu, ostaje nam nada da ¢e ovaj vid
vodstva s visoko moralnim ljudima nacelu prevladati, jer se transformacijsko vodstvo

pokazalo kao najpoticajnije, i razvijajuce za sve aspekte ljudskog Zivota.
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