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iceadmiral James Bond Stockdale

jedan je od najodlikovanijih ¢asnika

ameri¢ke mornarice, koji je u svoj
zivotopis uspio upisati ¢ak i kandidaturu za
americ¢kog potpredsjednickog kandidata u
kampanji Ross Perota 1992. godine. Iz njegove
impresivne karijere, koju osobito zainte-
resirani mogu pronadéi na engleskoj verziji
Wikipedije potraze li ¢lanak pod imenom
“James Stockdale”, izdvojit éemo dio iz kojeg
menadzeri mogu izvudi vaznu lekciju.

Legenda kaze kako je na$ Bond, James Bond,

James Bond Stockdale, bio mornaric¢ki pilot
na nosacu aviona USS Oriskany. Drama je za-
pocela kada ga je neki spretni i sretni Vijetna-
mac oborio urujnu 1965. Ocekivano, americki
je vojni pilot, kao vrijedan ratni zarobljenik,
uskladisten u logoru za ratne zarobljenike,
gdje je James medu autohtonim stanovnis-
tvom (¢uvarima, ispitivac¢ima, vojnicima)
bio vrlo popularan, slijedom elementarne
¢injenice $to je bio najvise rangiran americki
¢asnik kojeg je protustranka ikada imala ¢ast
porobiti. Priliéno nezahvalna situacija, ¢ak i
za jednog Bonda, jer Vijetnamci su obilovali
idejama kako takvu ratnu poslasticu iskoristi-
ti za vlastite naume i planove. Osim onog naj-
ocitijeg moguceg motiva (vojne Spijunaze, ako
niste sami shvatili) koji se, kako nas i filmovi
uce, nerijetko za nesuradnju nagraduje bol-
nim operativnim procedurama bez anestezije,
u Jamesa su bile uprte i o¢i ostalih americkih
vojnika iz kampa, koji su od njega ocekivali da
im kaze $to da rade i kako da se ponasaju. Uz
to, neprijatelj se dosjetio da bi plavooki James
odli¢no izgledao i u njihovim propagandnim,
antiamerickim filmovima vlastite produkci-
je, §to je ovaj nesudeni oskarovac uspjesno
izbjegavao samoranjavanjem do neprepoznat-
ljivosti (!).

Zivotna $kola

Ostale éemo neugodne detalje ipak preskociti.
Osim jednog. James je u logor dosao sredinom
rujna 1965., a na slobodu je pusten sredinom
veljace 1973. Da, dobro ste izrac¢unali, camio
je u neljudskim zatvorenic¢kim uvjetima (za-
boravite Zenevske konvencije) gotovo sedam i
pol godina, a iz te je osobne i radikalne krize i
recesije izasao ziv.

Kada ga je Jim Collins, autor poznate
poslovne knjige Od dobrog do izvrsnog upitao
koja je bila njegova tajna prezivljavanja u
takvim neopisivim uvjetima, gospodin Stoc-
kdale odgovorio je da bas nikada, ni na jedan
trenutak nije pomislio da se nece izvuéi te
kako je cijelo vrijeme bio ne samo uvjeren da
¢e prebroditi sve nedace, nego i da ¢e iz kom-
pletne situacije izvuéi neprocjenjivo zivotno
iskustvo koje, jednom gledano u retrospektivi,
ne bi mijenjao ni za $to na svijetu. Oc¢ekivano.
Snaga pozitivnog razmisljanja i sve $to uz
to ide, sasvim u skladu s modernim self-help
knjigama i prate¢om literaturom.

No slijedi obrat! Na pitanje tko se nije izvu-
kao, viceadmiral Stockdale odgovara: “Oh, pa
to je barem lako, nisu se izvukli — optimisti!
Oni koji su vjerovali da ¢e biti spaSeni i sjediti
u svojim toplim domovima negdje do Boziéa,
pa se to nije dogodilo, pa do sljedeéeg Uskrsa,
pa ni od toga nije bilo nista, pa do jeseni, pa do
zime, pa do sljedeéeg Uskrsa... Pa kad se ni to
nije dogodilo - umrli su od slomljenog srca.”

I eto nam Stockdaleovog paradoksa: suoceni

s teSkoéama, ne smijete ni u jednom trenutku
posumnjati u konac¢an uspjeh; Stovise, nedace
morate shvatiti i prihvatiti kao najbolju
mogucdu zivotnu $kolu. A kao potpuna suprot-
nost, istovremeno se valja hrabro suociti s
najsurovijim ¢injenicama i na dnevnoj se bazi
nositi s njima kao da ée potrajati unedogled.

Zamke optimizma ipesimizma

Upravo je ovaj neobican balans izmedu
optimizma i pesimizma ono $to nas tjerana
akciju. Suocen s problemima, optimist slegne
ramenima i uz popratno “ma, sve ée bitiu
redu” - ne napravi nista. Reakcija pesimista
na isti problem razlikuje se samo u komen-
taru koji vjerojatno glasi nesto poput “bah,
nema veze, ionako je veé sve otislo kvragu”, ali
reakcija je ista. Nikakva. Ni jedno ni drugo ne
donosi napredak, pa samim time ne predstav-
lja ni bilo kakav oblik kriznog menadZzmenta
ili zivotne lekcije.

Ovih dana, viSe nego ikada do sada, primjera
nam u najbliZoj okolini ne nedostaje. Dio
nacije nam je apatican, po cijele dane samo
prate i medusobno komentiraju katastrofic-
ne vijesti koje nam prenose mediji, pa samo
gundaju i mrzovoljno “Cekaju da se situacija
smiri”, kao da je to nesto $to ée se dogoditi
samo od sebe. Drugi dio nacije zakljucuje
da smo “prezivjelii gore”, pa opet ne radi
nista - jer ako veé nismo umrli od gladi pred
dvadesetak godina, kada nam je glava bilau
torbi dok smo isli do ducéana, valjda gore nece
biti ni sutra. I jednima i drugima zahvaljuje-
mo se na misljenju, uz popratni dopis u kojem
ih molimo da nam objasne kako to zamisljaju
prebroditi krizu (osobnu, poslovnu, drustve-
nu... potpuno je svejedno) istim postupcima,
resursima i alatima koji su nas u nju i doveli.
Nije li to samo po sebi apsurd?

S druge strane, ne mozemo vas kriviti ako
jos niste shvatili kako se na krizu moze gleda-
tiikao na oblik ubrzanog menadzerskog te-
¢aja ili poticaja na nasilnu poslovnu analizu.
O tome niti itko pric¢a, niti smo tihi svjedoci
neceg sli¢cnog. Sve vijesti vezane uz poslovne
subjekte znacajnije trziSne snage koje vidimo,
¢itamo, gledamo ili na bilo koji drugi nacin
pratimo u medijskom prostoru vezane su uz
pokusaje $to je mogucde preciznijeg zadrzava-
nja postojeéeg stanja i kupovine vremena dok
se stvari ne slegnu, kako bi se moglo nastaviti
po starom. Poneki otkaz ne ¢ini proljeée. To
je najlakse. Na papiru izgleda kao da si nesto
napravio, bilanca doista pokazuje “smanjenje
rashoda u odnosu na prethodno razdoblje”,
no to nerijetko vodi u spiralu smanjenog pri-
hoda, pa je pravo pitanje je li to u konac¢nici
doista predstavljalo menadzerski potez vrije-
dan paznje. Primjer Kube u tom je kontekstu
posebno zanimljiv: prica se kako je Fidel
Castro u nekom (relativno davnom) trenutku
“shvatio” kako je kamen temeljac gospodar-
skog razvitka smanjenje troskova poslovanja,
te je uveo posebnu godi$nju nagradu tvrtkama
koje su najvise napravile na tom polju. I sve
je bilo u redu dok nakon par godina netko nije
shvatio da su gotovo svi dosadasnji laureati
uskoro - propali.

Uspjeh je los ucéitelj

Kriza je pravi trenutak za mudro restruktu-
riranje. Pobijedit éete je, u to nema sumnje,
ali se u meduvremenu ipak morate suociti s

NO SLIJEDI OBRAT!
NA PITANJE TKO

SE NIJE IZUUKRO,
VICEADMIRAL
STOCKDALE
ODGOVARA:

“OH, PATO JE
BAREM LAKO,

NISU SE IZUUKLI -
OPTIMISTIL...”

okrutnim ¢injenicama. Ne kaZze uzalud stara
mudrost: “Uspjeh je los ucitelj”. Dok ide, pa
makar i uz kilavu ocjenu “dovoljno dobro”,
velik dio menadzZera nema previse volje traziti
dlaku u jajetu. Ide? Ma ide, dobro je, da, moglo
biibolje, ali nitko ne gnjavi pa nema veze,
idem ja na skijanje. Ali kad bas nikako ne ide
po starom, pravi je trenutak da se analizira
situacija i promijeni kurs.

Imate i veleprodaju i maloprodaju? Mozda
ste sami sebi konkurencija, odnosno drugi
maloprodajni duéani ne Zele uzimati robu u
vasoj veleprodaji od svoje konkurencije, to
jest - vas. Sto vam je vaznije? Veleprodaja?
Odli¢no, samo pripazite na to da je rjeSenje
“zatvoriti dudane i otpustiti djelatnike koji
tamo rade” vjerojatno polovi¢no. Mozete li
iste te ljude koji su do jucer radili na blagajni
nekako aktivirati u sklopu svog novog vele-
prodajnog fokusa? Kao vozace, podrsku, akvi-
zitere, prodajne agente, administraciju...? Do-
lazili vam vis$e novih kupaca po pozivu vaseg
prodajnog predstavnika ili vas nekako sami
nadu? Ako je toc¢an odgovor ovaj drugi, znaci
da vam je odjel marketinga bolji od odjela
prodaje, pa bi prodaju imalo smisla konsolidi-
rati. Zaradujete li viSe na proizvodima A ili B?
Koji od njih ima bolju dugoro¢nu perspekti-
vu? S kojim kupcima imate manje problema s
naplatom? MozZete li se nekako viSe fokusirati
na njih? Promijeniti dobavljaca usluge koju
ne radite sami, poput transporta ili informati-
ke, ali ne na nac¢in da pri tome napravite korak
unatrag, nego da dobijete istu razinu usluge
za manje noveca, ili vise za jednak iznos? Gdje
éete tu ustedu ili unaprjedenje preliti da bude
na boljitak cjelokupnog poslovanja?

Vjerujemo da pocinjete shvadati §to vam
je ¢initi. Kriza je jedinstvena prilika da se
dokazete i uz minimalno “trenje” okoline
(nadredenih, podredenih, vlasnika tvrtke...)
napravite mudre menadzerske poteze koji
¢e vam znacajno oplemeniti Zivotno i radno
iskustvo. Ne propustajte je gurajuéi glavu u
pijesak.
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