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KOLUMNA

Ne znam, ali sam spreman uciti

Proces ucenja nema za cilj nauciti, ve¢ vjecno istrazivati novo i nepoznato. Zato moramo biti skromni
prema onome $to znamo, a znatizeljni i otvoreni prema onome $to joS ne znamo. O tome govori slje-
deci savjet: Tko ne zna i ne zna da ne zna, dijete je, odgoji ga. Tko ne zna i zna da ne zna, budala je,
kloni ga se. Tko zna i ne zna da zna, spava, probudi ga. Tko zna i zna da zna, mudrac je, slijedi ga!

Na pocetku svakog se-
mestra odigram sa svojim
studentima jednostavnu
igru. Postavim im pitanje:
Sto mislite, koliko znam o
temi kojom Cemo se baviti ove
Skolske godine?

Pitanje ih obi¢no Ziv-
cira i nerado ulaze u raz-
govor. Kad vide da ne¢u odustati, odgovore
preko volje: Napisali ste o toj temi hrpu knjiga.
Zato mora da o njoj znate jako puno.

Dobro, kazem im na to, Zamislimo da po-
stoji mjerilo u rasponu od 0% (nista) do 100%,
(sve). Koja je u tom slucaju vasa procjena mo-
jeg znanja?

Sad su studenti malo jace zainteresirani
pa mi daju progjenu izmedu 60 1 70%. Kad
ih pogledam kao da su rekli glupost, brzo
se isprave 1 kazu: 90 posto, profesore! Vi o tome
znate skoro sve.

Ne, kazem im. Krenuli ste u krivom smje-
ru. Moja je progjena 2%.

Na tu konstataciju barem polovina stu-
denata s nelagodom pogleda u pod, a neki
se nervozno nasmiju. Profesor je upravo
priznao da nema pojmal

Poku$am im objasniti svoj stav. Na in-
ternetu ima oko 20 milijardi stranica. Ako
se samo mali dio, na primjer jedan promil,
tice nase teme, koliko je 2% od tog promi-
la i koliko bi mi vremena trebalo da dnevno
pratim promjene tih sadrzaja? Koliko go-
disnje izlazi knjiga, monografija, ¢lanaka ili
disertacija na nasu temu i koliko bi vreme-
na trajalo proucavanje 2% tih sadrzaja? Ko-
liko je ovog Casa, Sirom svijeta, zanimljivih
predavanja, seminara i radionica na nasu
temu, koliko razgovora, televizijskih emi-
sija 1 koliko bi mi vremena trebalo da pra-
tim samo 2% tih dogadaja?

prof. dr. Velimir Srica

Uskoro veéina studenata odobravajuéi
klima glavama. Uistinu, koli¢ina ljudskog
znanja ogromna je i stalno se povecava. Na
to im kazem: Ponosan sam na svojih 2%, ali
moram stalno razmisljati o onih 98% koji su mi
jos nedostupni.

Zatim 1h pitam: Koliko vi znate o na-
Soj temi? Na to studenti mogu priznati bilo
koji postotak manji od dva, jer ipak, ja sam
profesor i oni su tu da od mene uce. Tada
zajedno zaklju¢imo da ne znamo, ali smo
spremni uditi. Cak ih ponekad zamolim da
tu recenicu glasno izgovorimo: ,Ne zna-
mo, ali smo spremni uciti!“

Nazalost, siguran sam da tada po prvi i
zadnji put u Zivotu redenicu ,ja ne znam®
izgovaraju s ponosom. U nasem okruZenju
ta je reCenica prljava i treba ju izbjegavati.
Normalno je praviti se kao da sve znamo.
Postavljamo li se nadmo¢no 1 kad nemamo
razloga, nespremni smo za stalnu znatiZze-
lju, otvorenost prema znanju i potrebu da
kontinuirano u¢imo.

Neki covjek, tragajuci za zivotnim istinama, posjeti poznatog mu-
draca. Ovaj ga upita Sto trazi. Spoznaju i odgovor, rece mu covjek.
Imas viastitu riznicu, zasto trazis izvan nje, zapita ga mudrac. Gdje je
moja riznica?, upita covjek. To sto trazis, tvoja je riznica, odgovori mu

mudrac. Tko trazi, taj i nade!

ISPRAZNITE SALICU

Jedna japanska pri¢a ukazuje na vaznost
ucenja. Ucitelja zena po imenu Nan-in po-
sjetio je ameri¢ki profesor koji se Zelio ras-
pitati o idejama te prakti¢ne filozofije. Od
koga ¢u uciti o zenu ako ne od najboljeg ucitelja,
mislio je. Nan-in ga pozove u goste i po-
nudi ¢ajem. Napunivsi Salicu do vrha, na-
stavio je tocitl.

Amerikancu, odgojenom u duhu &isto-
¢e 1 higijene zapadne civilizacije, postalo je
tesko gledati kako se ¢aj prelijeva iz tanjuri-
¢a, curi po stolu i pocinje kapati po podu pa
rece: Puno je, vise ne moZe stati.

Kao ova posuda za ¢aj, odgovori mu Nan-
in, tako je i tvoja glava puna stavova, zabluda,
preduvjerenja i pretpostavki. Ne mogu te uciti
zenu ako nisi spreman isprazniti svoju Salicu!

U ovoj prici kriju se dva savjeta o koji-
ma vrijedi razmisliti:

Valja redovito ispraznjavati svoju ,,8ali-
cu® od stavova, ideja i pristupa koji vise ne
funkcioniraju. Jedino tako mozemo je pu-
niti novim sadrZzajimal

Jednako je vazno uditi (nove stvari) kao
1 oduditi se (zaboravljati stare stvari)!

Za nas kao tranzicijsku zemlju prica o
Nan-inu i njegovu gostu ima posebnu vaz-
nost. Bit éemo u stanju uspjesno graditi
novi sustav samo ako smo spremni iz gla-
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Informacija je resurs koji ima specificna obiljezja. Ne trosi se kori-
stenjem, niti smanjuje raspodjelom. Moze se koristiti viSekratno od
raznih korisnika, a za pruzanje informacijskih usluga potrosi se malo

materije ili energije.

ve izbaciti nepotrebne ostatke starog. Tko
se ne zna od starog oduditi, niSta novo neée
nauciti!

Suvremeni savjet pociva na ideji o pra-
vednom dijeljenju informacija, potrebi da
znanje bude dostupno svima i teznji da ga
se $to jeftinije pruZzi na raspolaganje. Jed-
na od osobina uspjesnih ljudi je otvorenost
prema informacijama i znanju.

Nakon mojih radionica ili semina-
ra mnogi slusatelji bojazljivo pridu i pitaju
mogu li dobiti datoteku s kompjuterskom
prezentacijom kojom sam popratio preda-
vanje. Uvijek se iznenade kad im bez ko-
mentara dopustim da uzmu digitalnu kopi-
ju, ili im je kasnije posaljem elektroni¢kom
postom. Navikli su da je normalna stvar
svoje informacije drzati za sebe, ne dijeli-
ti ih nikome, zatvoriti ih u ladicu ili $ifrira-
ti u datotekama. Zasto bih dijelio nesto $to
je moje i §to sam s mukom sakupio? Infor-
macija naime, to znaju svi, ima veliku vri-
jednost.

Zamislimo Ali-Babu koji stoji pred za-
¢aranim ulazom u peéinu s blagom i po-
kusava se sjetiti ¢arobne recenice koja otva-
ra tajna vrata. Trebao bi reéi: Sezame, otvori
se, ali ta mu kombinacija rije¢i ne pada na
pamet ili je ne zna. Zato mora uzeti rjec-
nik 1 sistematski ¢itati sve rijeci, prvo jednu
po jednu, pa onda dvije po dvije, tri po tri,
sve dok ne naide na ¢arobnu formulu koja
otvara vrata pecine.

Da zna prave rijeci, domogao bi se ne-
izmjernog blaga, postao bogat i rijesio sve
probleme. Ovako moze beskona¢no dugo
pokusavati, a nada u uspjeh gotovo je ni-
kakva.

Kada mora nesto objasniti suradnicima
ili ¢lanovima porodice, ili kada treba utvr-
diti kojem podatku valja vjerovati, svaki se
Covjek nalazi u polozaju Ali-Babe. Nade
li pravi podatak, zna li pogoditi kako tre-
ba komunicirati poruku, mozda ée njegova
ideja biti prihvaéena, prijedlog usvojen ili
problem rijeSen. Ali ako ne nade prave rije-
¢, ako se ne dokopa potrebne informacije?

Zamislimo Aladina koji se nasao u go-
lemom skladi$tu. Na sve strane police pune
svjetiljki. Jedna od njih je ¢arobna, ali kako
da je nade. Bude li pretraZivao nasumce, tr-
ljajudi jednu svjetiljku za drugom dok ne
otkrije pravu, to bi moglo potrajati ¢itavu

vjecnost. Posjedovanje prave informacije
ustedjelo bi ogroman trud i vrijeme.

Bez carobne svjetiljke Aladin je tek
ubogi pastir. Siromasak sli¢an veéini suvre-
menika. No, domogne li se one ¢udotvor-
ne, postat ¢e nalik Bogu. Carobna svjetiljka
daje mu mo¢ da upravlja dogadajima oko
sebe 1 vlastitom sudbinom, da postane po-
bjednik. A sve ovisi o jednostavnoj infor-
maciji.

PODJELOM INFORMACIJA ONE SE
NE GUBE

Svakodnevno se nadem u polozaju Ali-Ba-
be ili Aladina koji trebaju pravu informa-
ciju i uvijek se sjetim aforizma: Informacija
koju traZite nije ona koju Zelite, ona koju Zeli-
te nije ona koju trebate, ona koju trebate nije ona
koju moZete dobiti.

Jednom sam na predavanje studentima
donio ogromnu lubenicu. Narezali smo je
na tanke komadice i svatko je dobio po je-
dan. Mokre brade 1 ljepljivih prstiju poce-
li smo raspravljati o tome $to smo upravo
ucinili. Pojeli smo lubenicu, rekli su nasmi-
jano.

Je li vam bilo dosta? Bas i nije, odgovori-
li su. Nas je puno, a kriske su tanke. Dakle, re-
kao sam, lubenica se koristenjem potroSila. Kad
smo je pojeli, vise je nema. A raspodjelom se sma-
njila, jer je svatko mogao dobiti tek mali dio. To
uvijek vrijedi za materiju i energiju, ali vrijedi li
i za informaciju?

Brzo smo se slozili: Informacija je re-
surs koji ima specifi¢na obiljezja. Ne trosi
se koriStenjem, niti smanjuje raspodjelom.
Motze se koristiti visekratno od raznih ko-
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risnika, a za pruzanje informacijskih usluga
potrosi se malo materije ili energjje.

Nas primjer to pokazuje. Imam Ii lu-
benicu i Zelim li je s nekim podijeliti, svat-
ko moze dobiti tek dio. Posjedujem li in-
formaciju ili znanje, recimo uputu kako se
mogu uzgojiti lubenice, kad ju podijelim s
drugima nisam ni$ta izgubio. Umjesto toga
postao sam ,,bogatiji“ za komunikaciju.

Nau¢im li nekoga uzgajati lubenicu,
mozda ¢e me on zauzvrat nauciti kako se
uzgajaju dinje ili jabuke. Dok ,tro§imo®
svoje znanje, uceéi druge kako uzgajati ra-
zne vrste vofa, ne mozemo ga uistinu po-
trositi. Ono nam ostaje na raspolaganju i za
buducée prigode.

Stara kineska poslovica kaZe: Planira¥
li godinu dana unaprijed posadi rizu, planira¥
li deset godina unaprijed posadi drvo, planira§ li
stoljeCe unaprijed, odgajaj ljude.

USPJESNI LJUDI DIJELE
INFORMACIJE S DRUGIMA

Uspjesni ljudi obi¢no su informacijski ve-
likodu$ni. Ono §to znaju, podijelit ¢e sa
suradnicima, ¢lanovima porodice ili prija-
teljima. Takvim pristupom gradi se most
povjerenja koji je jedna od najveéih vrijed-
nosti u meduljudskim odnosima.

Mnogi ljudi vjeruju da su informacije
bogatstvo koje valja ¢uvati samo za sebe i
koje ne treba ni sa kim dijeliti. Uzgajajuci
takve monopole, oni misle da grade put k
uspjehu. Na dugi rok, to se uvijek pokazuje
kao pogres$na (osobna ili poslovna) strategi-
ja. Razmjenom informacija 1 znanja s dru-
gim ljudima uvijek vise dobijete nego $to
moZete izgubiti.

Evo na kraju pravila za pobjednike: Vaz-
no je uciti, ali je jo§ vaznije oduciti se! Ne
znam je sjajna re¢enica koju valja izgovarati s
ponosom! Znanje je vrijedan resurs, poscb-
no kad se velikodugno dijeli s drugima!  [#
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MOTIVACIJSKO PREDAVANJE

-T U cilju Srenja ideja modemeog vodenja u nadim tvrikama,
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paticaja na razmiglanis | motivicanja djetatnika u uvatima
financijske | drultvens krize, organizikamo dvosaino
motivacijsko predavanje na temu knjige.

Aulor da iznijati idaje iz knjige, 18 kroz razgovor sa sudonicima,
prodiskutirati mogudnosti njihove primjana u valam poslownom
okrufenju. Svaki sudionik dobiva polpisani primjerak knjige.

Nansdou knjige | swe informacije o pradavanju modele dobili na

www.delfin.com.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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