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Tema broja: Dijalog
Marko Lucic¢

U podnozju vulkana

David Hutchens
Potmula tutnjava stolje¢ima uspavanog vulkana izazvala j
nezapamdenu krizu u selu Spaljenih Borova. Ocajni seljani
hitro su se okupili na mjesnom trgu kako bi osmislili plan
bijega pred nadolazecom stihijom. No, osim sto su se Zestoko
posvadali nista vrijedno nisu smislili. S druge strane pod
Mijinim vodstvom grupa susjeda je otkrila posve novi nacin
komuniciranja koji im je pomogao da dosegnu nove izvore
kreativnosti i magicnu kolektivnu inteligenciju.

8l
U podnozju vulkana: dublji uvid u pricu
David Hutchens
Zivimo u svijetu konverzacije. Rijedi koje koristimo oblikuju
nase navike, stil Zivota i rada, odnose s drugim ljudima i
buducnost kakvu Zelimo za sebe stvoriti. No, gledano iz
druge perspektive, toliko ih esto koristimo da rijetko
primjecujemo njihov pravi utjecaj na stvarnost. Paradoksalno, u
Svojoj sveprisutnosti rijeci su nam postale nevidjjive.
Stoga je neobi¢no vazno da naucimo koristiti se djjalogom
kako bi neometano iznosili, propitivali i testirali skrivene
mentalne modele, pristupali znanju drugih ljudi, kreirali nove
mogucnosti i donosili optimalne odluke.

99
Love all, serve all:
intervju s Isaacom Tigrettom
Ana Jergovic¢
Isaac Tigrett posebna je licnost u svijetu biznisa, glazbe i
kulture koja “sve $to dotakne pretvori u zlato”. U razgovoru za
glife progovara o svojem Zivotu, osebujnoj zivotnoj i poslovnoj
filozofiji koja mu je pomogla da osnuje, razvije i kasnije proda
vise poslovnih projekata svjetskog glasa od kojih su najpoznatiji
Hard Rock Cafe i House of Blues.

13
Dijalog: osnovne smjernice

David Bohm, Donald Factor, Peter Garett
U ovom, danas vec legendarnom tekstu, ugledni autori
nakon godina istrazivanja iznose svoje stavove i razmisljanja o
procesu dijaloga. Citatelju pojadnjavaju $to jeste a §to nije
dijalog, zasto nam je takav nacin komuniciranja uopce potreban,

u ¢emu se sastoji svrha i smisao dijaloga te ga konkretnim

primjerima potic¢u da se u drustvu drugih ljudi upusti u

iskusavanje ovog intrigantnog procesa.
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Uvodnik

Marko Lucic

P ostovani Citatelji, u pokusaju da osvijestimo cjelovito podrudje interesa znanosti i umjet-
nosti liderstva koje se bavi stvaranjem materijalnog (proizvoda, profita i drugog) iz nemateri-
Jalnog (razmisljanja, misli, ideja i govora) u novom broju stru¢nog casopisa gl_zfe posveceni smo
djjalogn, konverzacijskoj formi koja najbolje podrzava prelazak “misli u rijeci i rijeci u djela”.

Dijalog je stari oblik konverzacije kojim su
se koristili drevni Grei i mnoga druga “pri-
mitivna drustva” poput americkih Indija-
naca. U javnosti ga se c¢esto zamjenjuje s
diskusijom i obi¢nim razgovorom iako se
od njih sustinski razlikuje.

Pojam dijjaleg izvedenica je grcke rijeci “dia”
$to znaci krog, putem, tijekom 1 rijeci “logos”
koja se odnosi na gnacenje rijeli. Dijalog sto-
ga oznacava rijeku nalenja koja tece medu
sudionicima kada ideje svakog ucesnika
predstavljaju metaforicke pritoke “rijeke
zajednickog smisla”. Kao takav, dijalog je
mnogo vazniji i sloZeniji proces od puke
razmjene rijeci, predstavlja posebnu umjet-
nost grupnog razmisljanja 1 osnovni alat
timskog ucenja.

Mnogi od nas iskusili su djalog - u onim
posebnim razgovorima koji “Zive sami za
sebe” - kada smo bili odvedeni u nekim
¢udnim smjerovima koje nismo zamislili ni
unaprijed planirali. Nazalost, takva iskustva

prava su rijetkost te se cesce javljaju kao
nusproizvod okolnosti nego sustavnih na-
pora i disciplinirane vjezbe.

Dijalog se provodi kako bi grupa dosegla
visu razinu razumijevanja nego $to to moze
uciniti pojedinac, sam za sebe. U dijalogu
se na temelju razvijenog zajednickog smisla
pojavljuje neka nova vrsta nma ili kako David
Bohm kaze: “Grupa se otvara utjecaju vise
inteligencije”. Sudionici izbjegavaju me-
dusobno nadmetanje i borbu za prevlast.
Umjesto toga zajednicki istrazuju komplek-
sne probleme zskrenin 1 otvorenim iznoSenjem
razlicitih stajaliSta. Pri tome privremeno sus-
pendiraju vlastite pretpostavke iako o njima
potpuno slobodno govore gradeci tako “za-
jednicki spremnik” grupne mudrosti.

Fluidno prakticiranje dijaloga trazi da se:

1. Suspendiraju pretpostavke,

2. Sudionici medusobno uvazavaju,

3. Uklju¢i moderator koji ¢e “drzati kon-
tekst” dijaloga.

i
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1. Suspenzija pretpostavki

Suspendirati vlastite pretpostavke znaci
“izloziti ih da vise pred vama, nepresta-
no otvorene za propitivanje, istrazivanje i
promatranje”. To ne znaci da bi sudionici
trebali odbaciti vlastite pretpostavke, poti-
snuti ih ili zatajiti. To takoder ne znaci da
je “lose” imati vlastito misljenje o nekoj
temi ili da bi trebalo eliminirati subjektivi-
zam. Suspendirati pretpostavke prije svega
znaci da ih trebamo osvgjestiti 1 pomaknuti
“iz sebe” kako bi ih smjestili “ispred sebe”
te zatim objektivno propitivali znajudi pri-
tom da radimo s pretpostavkama a ne i sa
“objektivhom stvarnoséu”.

2. Medusobno nvazavanje sudionika

Samo kada ucesnici jedni druge mvagavaju i
dozivljavaju prijateljima u zajednickoj po-
trazi za dubljim uvidima i jasno¢om moze
dodi do dijaloga bududi da povjerfjivo okruse-
nje omogucava istrazivanje “opasnih tema”
i uklanjanje emocionalnih blokada ¢ime
se smanjuje otpor slobodnom tijeku ideja.
Stovige, ba takve teme postaju kljuéni vo-
di¢i prema dubljim uvidima i rjeSenjima s
“vecom polugom”. Pritom je vazno nagla-
siti da kolegijalnost ne podrazumijeva slaganje
oko svake teme vec¢ vise sposobnost da se
na “neprijatelje” gleda kao na “uvazene su-
radnike s razlicitim gledistima”.

3. Moderator koji “drsi kontekst” dijaloga

Bez prisustva vjestog moderatora ustaljene
navike razmisljanja (tj. nametanje svojih
stavova 1 izostanak uvazavanja) sudionike

. Marko Luci¢, Quantum21.net
‘\_J urednik i ¢lan uprave

¢e neprestano odvlaciti od dijaloga prema
diskusiji i obicnom razgovoru.

Na koji nacin je sve to povezano s liderima
i menadzerima ovdje u Hrvatskoj?

Budu¢i da materijalno nastaje iz nemateri-
jalnog a konkretno iz apstraktnog upude-
nima je posve jasno zasto se u nasoj zemlji
susreemo s tolikim problemima u javnoj
upravi i gospodarstvu koje ve¢ godinama
nazaduje u svjetskom poretku konkuren-
tnosti. Promotrimo li pazljivo komunika-
ciju koja se odvija medu politickim celni-
cima, politickim strankama, sindikatima i
poslodavcima te liderima i menadzerima
pojedinih organizacija tesko ¢emo naiéi na
kvalitete istinskog dijaloga poput dubokeg
uvagavanja, ajednickog istragivanja komplek-
snih problema, Zskrenog i otvorenog iznosenja
razlicitih stajalista, suspendiranja pretpostavki
1 kolegijalnosti. Upravo suprotno, umjesto da
suraduju kako bi zajednicki dosegli dublje
razine razumijevanja te tako kreirali ostro-
umnija i inteligentnija rjesenja s vecom po-
lugom, nasi Celnici iskljucivo se nadmecu u
borbi protiv “drugih” ¢ime blokiraju slo-
bodno kolanje ideja i srozavaju nacional-
ni kvocijent inteligencije na neprihvatljivo
niske razine. U takvoj kolektivnoj svijesti
¢ak 1 najmudrija rjesenja odbacuju se samo
zato $to nisu po volji “mene i mojih prija-
telja” pri ¢emu o interesu cjeline nitko ne
mari.

Ugodno ¢itanje!
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Zoltan Aldott, predsjednik Uprave Ine

Biti lider izuzetno je kompleksan zadatak cak i u “mirnim vremenima”, ali kad su vremena
tako izazovna kao danas, tada to nije samo sloZen, ve¢ i vrlo odgovoran zadatak. To u Ini
osje¢amo svaki dan. Nas cilj je pretvoriti Inu u jednu od najuglednijih kompanija u regiji
na koju Hrvatska moZe biti ponosna. Upravo iz toga razloga u Ini smo pokrenuli program
poboljsanja ucinkovitosti, a zbog toga i ulazemo milijune kuna u buducénost kompanije i same
Hrvatske. Da bi bili uspjesni, nije dovoljno samo ostvariti poslovne rezultate i brzo donositi
dobre odluke, vec i stvoriti zajednicku viziju unutar tvrtke. Drugim rijecima, govorimo o
kompleksnoj ulozi lidera koji mora prihvatiti rizik i donijeti prave odluke u pravo vrijeme.
Osim toga, odgovorni voda mora nadahnuti druge da djeluju i tako unaprijede zajednicku
korporativnu kulturu. Magazin qLife, kao publikacija za liderstvo i organizacijski razvoj,
koristan je izvor novih ideja i razmisljanja prakti¢nih u svakodnevnom radu i kao takav
koristan alat za poboljsanje vlastitih liderskih vjestina. b))

Davor Majeti¢, predsjednik YES, Young Executive Society, glavni direktor HUP-a

qLife smatram velikim pozitivnim iznenadenjem u kaoticnom i maglovitom svijetu medija.
Svojom kvalitetom i izborom tema znacajno pomaze liderima i menadzerima da pozitivno
odgovore na izazove koji ih okruzuju. Odlican primjer, nadam se i drugima, kako beskompro-
misna ustrajnost na kvaliteti dugorocno uvijek pobjeduje! by

Manuela Sola Orsi¢, general manager, Abrakadabra integrirane komunikacije d.o.o.

qLife je moj omiljeni casopis od prvog dana izlaZenja jer svojim jedinstvenim konceptom
pruza nova znanja, aktivno potice na razmisljanje i promjenu, a to je upravo ono sto podu-
zetnicima i managerima treba na svakodnevnoj razini. qLife svojim dubokim i kvalitetnim
sadrZajem omogucuje razvoj svakog pojednica kako na osobnoj tako i na kolektivnoj razini.
Tekstovi autora koji pisu za qLife su bezvremenski, izuzetno kvalitetni i Citaju se uvijek s puno
promisljanja. Ukratko, jako volim qLife i veselim se svakom novom broju. b))

Dragan Filipovi¢, potpredsjednik DELTA HOLDING

Redovito ¢itam qLife iz dva razloga: prvi je $to u tekstovima uglednih svjetskih strucnjaka i
kolega pronalazim potvrde da kvalitetno obavljam svoje duznosti. Drugi je taj Sto u casopisu
pronalazim posve nove ideje i nacine razmisljanja koje zatim koristim da bih jo$ bolje radio

svoj posao. ) )

Kristina Horbec, vlasnica tvrtki Heraklea i Zaokret

Od prvog dana pratim qLife. Kada sam ga prvi puta zamijetila, moja reakcija je bila: ‘Vau,
konacno nesto drugacije, konacno netko tko me razumije’. qLife sve nas podsjeca na poznatu
Gandhijevu recenicu: ‘Budi promjena koju zelis vidjeti u svijetu’ te nam svakim tekstom jasno
porucuje da ne moZemo mijenjati druge, vec samo sebe. ) )

Dragan Munjiza, predsjednik Uprave, GASTRO GRUPA

Cestitam urednistvu i ¢itateljima qLife-a te im Zelim uspjeh u promoviranju znanosti i
umjetnosti liderstva, toliko neophodnoj nasoj zemlji ali i cijelom zapadnjackom svijetu.
Jer, samo pravi lideri mogu inspirirati ljude i inicirati promjene nakon kojih nista vise nece

biti kao prije. b))
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Bolest se moze javiti u bilo kojoj Zivotnoj dobi, potaknuta nizom razli¢itin Zimbenika | potpuno nam promijeniti Zivot.
Zato inovativne farmaceutske kompanije svakodnevno rade na razvoju novih lijgkova | neprestano pomicu granice,
cineci teske bolesti izljedivima ili barem lakse podnoéljivima. Samo za razvoj jednog lijgka potrebno je 10-15 godina
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Konverzacijom do
novih mogucnosti
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llustracije: Bobby Gombert
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Translated and reprinted by permission of Pegasus Communications Inc.

PEGASUS

COMMUNICATIONS

Listening to the 1 olcano:

Conversations That Open Our Minds to New Possibilities
by David Hutchens; illustrated by Bobby Gombert
Copyright © 2005 by David Hutchens
Illustrations © Bobby Gombert

All rights reserved. No part of this book may be reproduced or transmitted in
any form or by any means, electronic or mechanical, including photocopying
and recording, or by any information storage or retrieval system, without written

permission from the publisher.

Library of Congress Cataloging-in-Publication Data
Hutchens, David, 1967—
Listening to the Volcano:

Conversations That Open Our Minds to New Possibilities
by David Hutchens; illustrated by Bobby Gombert. - 1st ed.
p. cm. - (Learning fables series)

ISBN 1-883823-62-5

Acquiring editor: Janice Molloy
Project editor: Kali Saposnic
Production: Nancy Daugherty

© Novem d.o.o., Rijeka, Joze Gabrovseka 9
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1. poglavlje:
Selo
Spaljenth Borova

gLife 13
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Nekada davno postojalo je jedno selo.

Seljani ga nazvase Spaljeni Borovi.

i



Spaljeni Borovi smjestili su se u podnozju velikog,
usnulog vulkana po imenu "7 nesloge te su sa svih
strana bili okruzeni strmim liticama.

Iako lokacija sama po sebi nije bas pozitivno utjecala

na vrijednost nekretnina seljana, pruzala je predivan
pogled na misticnu prirodu u okruzenju.

qLife 15
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A sada upoznajte Miju.

Dobar dan. :

I_'____..--—-—-—-—""-—-——.___._

Zelite i mozda
dalicu have?




Upozoravam vas da primijetite znacajnu razliku izmedu

njezinog i vaseg svijeta.

Naime, u selu Spaljeni Borovi 1zgovorene rijeci oduvijek
su se manifestirale u fizickom obliku.

Obzirom na njithovu
postojanost 1 ¢vrstocu,
nalik kakvoj dasct,
oduvijek su se mogle
raznositi uokolo pa su
th mjestani koristili kao
tacne za posluzivanje
hrane 1 pi¢a ili su od njith
1zradivali razne ukrasne
predmete poput vrtnih
zardinjera.

qLife
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I danas je jos uvijek tako. Kada ljudi govore, njihove se
rijeci matertjaliziraju u zraku da b1 zatim slobodno pale
na tlo. Izgovorene 1 odbacene rijeci vlasnict kuca potom
zgréu na hrpice kako bi ih sakupili na jednom mjestu u
dvori§tima svojith imanja.

Tijekom vremena, kupovi odbacenth rijeci pretvorili su
se u ograde. Formirali su nova susjedstva, definirana
prema pojedinim slovima ili kakvom slucajnom,
zalutalom tockom.




i

U skladu s time,
medusobna konverzacija doslovce u cijelosti
kreirala je drustvenu strukturu ove male
ljudske zajednice.

qLife 19
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Eh dal Ima jos nesto sto svakako trebate znati.

U selu Spaljeni Borovi, poput riject materijalizirale su se 1
misl stanovnika.

Seljani su samo trebali snazno zavrnuti glavom u
smjeru suprotnom od kazaljke na satu sve dok se
ona, uz glasni prasak, ne b1 otvorila 1 otpustila s/ da
slobodno poteknu.

Tek su poneki mjestani svjedocili tom 1zuzetno
rijetkom fenomenu jer su im glave poprilicno ¢vrsto
prisrafljene za tijela.

Kada se necija glava ipak otvort...
No dobro, ubrzo c¢ete saznati Sto se sve deSava u takvim
rijetkim 1 posebnim trenucima.



Osim navedenih specificnosti ztvot u Spalenim Borovima
zapravo je vrlo slican vasemu.

Naravno, ¢injenicu da je selo smjesteno u opasnoj
blizini vulkana ne smijemo smetnuti s uma.

No, njegove stanovnike tako nesto nije bas previse
brinulo.

Sto je posve razumljivo buduéi da je 175 nesioge veé
stolje¢ima mirovao. Vjerojatnost da se iznenada
probudi i zaprijeti selu plamtecom apokalipsom doista
je bila mizerna.

qLife
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Coaching ne &ini
samo dvoje ljudi.

U svijetu h Y ‘
klijenta . ) S . U coachingu, coach postaje ogledalo
l postaji Qﬁg @ | b R R e R
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U kratkotrajanom doticaju dvaju svjetova,

Javljaju se | =
raste svjesnost o pretpostavkama, modelima, | jgrasuji nove @_ IE:‘} x -,..iﬂ' I_ﬁ Strategije se razvijaju, testiraju | isprobavaju
| pristupima, ponatanjima | djelovanjima, t moguénosth -
-

Coaching ne fine samo
dva svijeta koja je spojio izazov

Pitate li sé | vi:
Kako mogu bitl bolji lider?

Kako mogu graditi vrhunske pojedince | timowe?
Kako mogu povedat] ulinkovitost zaposienika?

MNa koji nadin organizaciju podidi...
w-na jednu sasvim novu razinu?

Kako & mogu mlmmm‘r i

Odgovare na sva ova pitanja — | vide, moke vam dati
coaching organizacija s najvide akreditacija u Europi

ﬁAﬂC

Foamdban o
e te—

S OO
bty

ICF =
l

Informacije:
A0EC.OsyStems.ong
tel. 091 234 11 00, 099 382 30 00
e-mail: daniela, miljan@soec.com
e-mall: alan.repec@aoec.com

“Diplama in Executive Coaching” edukacija:

12-13.00.Dio 14 14.-15.03. Dia 14
16-1710. Dip3fd  1E.-19.00. Dio4fa

ACADEMY DF EXECUTIVE COACHING

Mjesto odrEavan]a: Tureb Tower bunnes Center
Organizater: |
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2. poglavlje:
U kojemu se vulkan
iznenada budi i
prijett selu vatrenom

apokalipsom
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ednog lijepog suncanog poslijepodneva Mija je u
dvoristu trazila pravo mjesto na koje ¢e postaviti svog
novog vrtnog patuljka.

Gospodin Marks, njezin prvi susjed, glasno je uzviknuo
ne misleci pritom na nikog posebno: “Tko je ostavio
ove upitnike 1 elipse na mojoj strani ograder”

“Ja nisam!” doviknuo je Davor Decibeli¢ vireci preko
novina sa svoje terase na drugoj strant ulice.

Lara Doslovci¢ (koja je poducavala govorni§tvo na
Univerzitetu Gospe od Stalnog Opravdavanya) 1zasla je 1z
svoje kuce dalje niz ploc¢nik 1 bacila pogled na nered u
dvoristu Marksovih. “Mislim da je sve to Mijino.”

Mija se nemalo iznenadila. “Upitnici? Elipse? Stvarno
nisam znala... Nisam nikako mogla...”



“Ahal Opet si to
napravila!” rece
gospodin Marks upiruci
prstom u golemu hrpu
interpunkcija.

Bas u trenutku kada se Mija spremala odgovoriti tlo
se snazno zatreslo a na obzoru se pojavio tanki tracak
dima.

“Zaboga, sto se to dogadar” povice gospoda Marks.
“Je li to mozda...?” zapanjeno upita Mija.

“Oh ne! Nove elipse!” uzviknu gospodin Marks dok
je u Mijino dvoriste ubacivao stare materijalizirane

interpunkcije.

Za razliku od njega, ostali susjedi u strahu su gledali
prema Lrhu nesloge.

qLife
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Panika 1 guzva u trenu su se pronijeli selom. Mjestani
pojurise iz svojih domova prema mjesnom trgu kako bi
se susreli s drugim ljudima 1 bolje shvatili Sto se zapravo
desava.

Mija, Decibeli¢, Lara 1 Marksovi takoder im se

pridruzise.

/ TN
- £ Propali /Spadavaj se.
emol | tho moZel 7




Kroz mnostvo na trgu $ir1o se strah.

“To je vulkan... Sigurno ¢e proraditi!” uzvikne jedan od
prisutnih.

“Kada? Kadar” vikao je drugi.
“Kako to uop¢e mozemo znati? Mozda danas, mozda
sutra 2 mozda... Ne znam, stvarno ne znam,” ukljuci se

u razgovor jedna od prisutnih zena.

“Sto nam je ¢init1?”’ zavapi starac s druge strane trga.

qLife
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U tom kriticnom trenutku zacuo se glas gospodina
Marksa: “Imam ideju!” Svjetina je utihnula da bi ga
pazljivo saslusala pa je Marks nastavio: “Ako vulkan
proradi, predlazem da se uspnemo na obliznja stabla 1
tako pobjegnemo gorucoj lavi!”

Njegov je prijedlog vec¢ina okupljenih odmah prihvatila
sto su pokazali kimanjem glava.

Zapravo, §to su viSe o prijedlogu razmisljali to im se on
sve vise svidao. Nedugo kasnije, veliki broj prisutnih
poceo je uzvikivati: “Penjanje! Penjanje! Penjanje!”

Kao 1 uvijek, dok su gromko uzvikivali njthove su

materijalizirane rijeci padale na tlo trga.

28 qLife




P)

“Ljudi, pa sto vam je? Kakvo drvece? Niste u pravu
doviknu je tada Decibeli¢. “Penjanjem na drvece
necemo se spasiti. Moramo smisliti nesto bolje; mudrije
1 pametnije. Evo, ja mislim da trebamo zacepiti vulkan,
zabiti u njegov vrh ogromni, vatrostalni cep!”

Druga polovica okupljenih prihvatila je njegov stav
procijenivsi ga iznimno mudrim pa je stoga pocela
uzvikivati: “Hocemo ¢ep! Hoéemo cep! Hocemo cep

P)

Kao 1 uvijek, dok su gromko uzvikivali njihove su

materijalizirane rijeci padale na tlo.

' Njegova ideja definitivno je bila “ispred svoga vremena” bududi da je
Amazon.com najavio pocetak prodaje vatrostalnih ¢epova za vulkane tek
za nekih tri do cCetiri godine.

i

qLife
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Sukobljene skupine ostro se suociSe braneci svoje
stavove sve vecim uvjerenjem i sve viSim tonom. Lara
se pridruzila grupi za cepljenje vulkana dok je gospoda
Marks ostala uz svoga muza podrzavati grupu koja se
namjeravala spasiti penjanjem na obliznja stabla.

Jedino je Mija ostala u sredini, izmedu zaracenth strana.
Mirno je promatrala kako rijeci padaju na tlo.



(v

Stvarajudi tako zid medu njima.
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A taj zid sve je viSe 1 vise rastao. Ubrzo se ljudi preko
njega vise nisu mogli vidjeti.

Frustracije su do te mjere eskalirale da su pojedinci
poceli preko zida dobacivati kamenje 1 pogrdne rijeci.
(Ne zaboravite da u selu Spaljeni Borovi takve rijeci
doslovee povreduju; posebno “teske” slozenice kao sto je
to primjerice Suplioglavac).




Tijekom opisanog zucnog konflikta, Miji se cudnim
ucinilo §to su okupljent mjestani tako naglo zauzeli
suprotstavljene strane.

“Hm... Cini mi se da nas sam nacin na koji koristino rijec:
ragdvaja,” pomislila je u sebi.

“Cini mi se da su nase rijeci sjajno sredstvo a podizanje ograda
I svrstavanje u razlicite grupe.”

“Pritom nam ne prugaju odgovore i sve nas vise odjeljuju jedne

od drugih.”

“ZLapravo, one ne stvaraju nista novo.”

qLife 33



34 qLife

S odmicanjem vremena sukobljene frakcije polako su
se raziSle, svaka u vjeri da je njthova strana pobijedila u
raspravi.

Vracajudi se kuci preko nakupina odbacentih rijeci,
Marksovi su 1 dalje inzistirali na svadi s Decibelicem 1

Larom Doslovcic.

Duboko zamisljena, Mija ith uopce nije primijetila.



I tada je sve pocelo!

Dosavsi do svoga predvorja, Mija se okrene kako bi im
mahnula u znak pozdrava. U tom trenutku se spotakla
na stare odbacene rijeci 1 pala na zemlju udarivsi glavom
u vrtnog patuljka.

/.acuo se snazan tresak.

Susjedi su u strahu pohitali da joj pomognu.
A tada su zastali, zapanjeni 1 prenerazeni...
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Mi smo....

reafitivna bical




“Pogledajte ovo!” ridao je Decibelié.
“Cini mi se da jasno uocavam Mijine misli!”’

“U pravu sil” rece gospodin Marks, slozivsi se s njime
po prvi puta tijekom vecert. “Cini se kako za sve nas
mislt da smo kreativna bical”

“Ne, ne,” odvrati gospoda Marks lagano odgurnuvsi
svoga muza. “Misli koje izviru 1z njene glave tvrde da
smo reaktivina bical”

“Kako Ii se samo usuduje! Sa sigurnos¢u mogu za sebe

rect da ni u snu ne spadam u reaktivne ljude!” glasno je
protestirao Decibelic.
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Vidno posramljena, Mija je hitro ugurala misli natrag u

svoju glavu 1 zatvorila poklopac. Tada se pridigla u zelji
da pode kuci.

“Zao mi je, ja... Doista nisam mislila nikoga

e L oty
povrijediti...,” promrmljala je na odlasku. “Ispricavam
se... Sada zaista moram poc1.”

Odjurila je u svoj dom kako bi se umirila Salicom
spectjalnog vulkanskog ¢aja oduzevsi tako prisutnima

mogucnost da je nastave propitivati 1 zadirkivati.

Dugo u no¢ nije mogla usnuti.




3. poglavlje:

Razotkrivanje

misli
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Sljedeéeg jutra Miju je probudio ustajali smrad
goruceg sumpora. Bez previse razmisljanja pogledala je
kroz prozor prema I'rhu nesloge.

U isto vrijeme Lara je takoder gledala prema vulkanu iz
svoga dvorista.

Opazivsi je na prozoru, pozove Miju da joj se pridruzi.



“Dobro jutro,” pozdravi je Mija.

Ne micuci pogled s obzora, Lara joj se tthim glasom
obrati: “Mislim da si u pravu”.

“Mislis da sam # pravu? U svezi cegar”

“Mi1 doista jesmo reaktivna bica. Odgovaramo na
probleme bez da prethodno razmotrimo sve opcije
koje nam stoje na raspolaganju. I ne samo to. Obicno
sluSamo one najglasnije medu nama.”

“Ah, na to misli§”, rece Mija obraza crvenkastih od
stida.

“Jucerasnijt susret s tvojim mislima... Moram priznati da
je za mene predstavljao vrlo poucno iskustvo,” obrati
joj se Lara posve ignoriraju¢i Mijinu sramezljivost.
“Tko zna kakve li se druge ideje kriju u tvojoj glavir”

“Ne znam ni sama. Vjeruj mi, nista posebno.”

Lara se nije dala smesti: “Mozes li to ponovitir”

qLife
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Nakon kratkotrajnog ustezanja Mija pogleda oko sebe
1 duboko udahne. Nakon toga okrenula je vrh glave u
smjeru suprotnom od kazaljke na satu.

Ovoga puta ona se hitro 1 lagano otvorila.




Mija 1 Lara poceSe prebirati po njenim mislima.
U svemu tome neobi¢nim im se ucinilo to sto se Mija
nikako nije mogla prisjetiti da je ikada ranije o svemu

tome razmisljala. Barem to nije ¢inila na syjesnoj razini.

Takoder im se ucinilo cudnim sto se osjecala toliko
ranjivo uvijek kada b1 ih javno izlozila.
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Tada su zacule gromki glas gospode Marks koja je
dozivala svog supruga: “Duso! Dodi brzo! Opet je ono
ucinilal”

Vec u sljedecem trenutku Marksovi su se nasli uz

Miju i Laru. Nije trebalo dugo da se pojavi i Decibelic
cijem ostrom sluhu komesanje u susjedstvu nije moglo
promact.

Sada su svi zajedno zurili u Mijine misli.

“Kako mozes misliti da uvijek postoje nove
mogucnosti?” ljutito je zborio gospodin Marks.
“Siguran sam da ne postoje druge opcije. Moramo se
pomiriti sa sudbinom. Zapeli smo tu gdje jesmo, u selu

Spaljenih Borova”

Mija mu na to mirno odgovort: “Izgleda da sam mislila
kako #e vidimo druge mogucnostt koje sigurno postoje
tako da uporno razgovaramo samo o onim idejama
koje smo uspjeli otkrit1.”

“Ako je tako tada bi trebali potraziti nova rjesenja koja
nam u ovom trenutku nisu na dohvat ruke,” ukljucila se
Larau razZgovot.

“O cemu V1 to pricate! Pa to jednostavno nije 1zvedivo!”
vikala je gospoda Marks. “Na koji nacin mozemo wocit:
nesto sto nam e vidljivor”



“Mozda cemo ovdje pronac¢t odgovor,” dobaci Lara
dok je na tratini preslagivala razbacane Mijine misli.

Sljedecih sat vremena zajednicki su ith pazljivo
proucavali u nadi da ¢e pronaci trazeno rjesenje. lako se
Mija zbog toga nije bas lijepo osjecala svojski se trudila
da im iskreno pojasni pozadinu svojibh umnib procesa.

Tada je Decibeli¢ naglo prekinuo tisinu: “Izgleda

da doista postoje mogucnosti o kojima ranije nisam
razmis§ljao.”

“Cini mi se da si na tragu neceg vaznog,’ rece gospodin
Marks. “Hajde da se iznova okupimo i nastavimo

razgovaratt.”

Mija se zacudila Sto su okupljeni susjedi bez 1malo
oklijevanja prihvatili ponudu.

“Kada?” upita gospoda Marks.

“Veceras u osam!” rece Lara.

qLife
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U to vrijeme na glavnom seoskom trou nastavljena je
rasprava od prethodne veceri.

Iako su vrtjeli uvijek iste argumente, sada jacim tonom,
seljani su osjecali da lijepo napreduju.



Njihove materijalizirane rijeci stvorile su veliku branu
koja je malu zajednicu podijelila to¢no na pola.
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Tijekom svih ovih dogadaja

zrakom se $irila dimna izmaglica.

i



4. poglavlje:
Misli u
plamenu
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Te vecerl, prema prethodnom dogovoru, Davor

Decibeli¢, Lara 1 Marksovi posjetise Miju u dvoristu
njene kuce. Iznenadili su se kada 1h je pozvala da se
okupe oko upaljene vatre.

“Sjednite,” rece Mija.

Prihvativsi njezin poziv, sjeli su 1 zagledali se u dubinu
plamena.

Mija tada tiho progovori: “Do danas smo razgovarali
samo o meni. Sada je na vama red. Ocekujem da
veceras razotkrijete svoje misli.”



Nakon njenth rijeci u grupi se stvorila opipljiva 1
neugodna tisina... Susjedi su nervozno pogledavali
jedan u drugoga.

“Tvoi prijedlog je sasvim u redu.”’ rece Lara pruzajuci
g ,
ruke prema vrhu svoje glave.

Gospodin Marks nerado je slijedio Larin primjer dok je
njegova supruga ucinila isto.

Na kraju je 1 Decibeli¢ pruzio ruke prema vrhu svoje
glave.?

Tako su konacno uspjeli razmijeniti bujicu svojth
individualnih misli.

> Ova vjezba pokazala se iznimno zahtjevnom za gdina. Decibelica koji
je morao uci u kucu, staviti glavu pod mlaz vruce vode te potom vise
puta snazno udariti njome u rub kuhinjskog stola dok se napokon nije
otvorila.
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“Ne mogu vjerovati da razmisljas na takav nacin!”
ljutito je uzviknuo gospodin Marks upirudi prstom u
misli svoje supruge.

Skupina je utonula u nelagodnu tisinu.

qLife
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Nakon nekog vremena Mija prekine tisinu nastojeci
prisutne potaknuti na propitivanje: “Pokusajte s
pitanjima... Propitujte jedni druge... Isto kao Sto ste
mene 1spitivali danas u jutro.”

Sto prisutni 1 ucinise.



Hejl Meni o€
|akirane cipele
dopadajul

i redi nedto vise

na tu temu?
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U pocetku, clanovi grupe jedva su se suzdrzavali da
svima ne obznane ono sto su smatrali ipravnin 1 ono
Sto su smatrali pogresnin.

Slijedec¢i Mijin primjer dublje su propitivali tude
razmisljanje otvorivsi se tako za nove perspektive.

- A

gt

“Pomozi mi da

te bolie
razumijem.




U procesu sve su cesce uvidali da naglas izgovoreni
sadrzaji nisu uvijek odgovarali sadrzaju njthovih misli
u pozadini pa ih je to ponukalo da se dodatno potrude
1 pronadu nove pristupe kako bi svoje misljenje sto
kvalitetnije 1 vjerodostojnije 1zrazili.

e —T

ono &to zaprave

P tiéi. =g ‘5,\\
Ovaj je “H Imamo li uopée -
razgovor vremena -

zZ4 &ve ovoTr

~ otvarno sjajan!

Ne biemo i
trebali honadho
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Najzad su otkrili nove mogucnosti o kojima ranije nisu
razmisljali.

U klopel
| &Mo
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Tijekom narednih tjedana svake veceri okupljali su se
oko vatre 1 razgovarali na opisani nacin.

Dugi noéni susreti, obasjani plamenom ognja, probudili
su u njima duboke osje¢aje nekog novog povyerenja i
mudrosti koji su sada medu njima strujali. Cinilo se kao
da granice njthovog malog kruga postaju sve Sire 1 Sire.

qLife
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Jedne veceri, nakon sto se grupa razisla, Mija je ostala
sama. Sjedila je 1 u miru razmisljala.

Progonile su je misli gospode Marks: “Nije 7z jasno sto
zapravo pokusavamo postici? Imamo li uopée vremena a sve
ovo?

U tom trenutku je zadrhtala. Istina. Previse su vremena
trosili na razgovor.

Kada éemo konaino donijeti odinken?
Kada éemo konacno pronadi riesenja 3a nase probleme?

Naposijetkn, 3bog toga sve ovo radimo, Jar ne?

17i moZda nije tako?



Te nodi, dok je selo mirno spavalo, s neba se lagano
1 njezno, poput snjeznih pahulja, spustao pepeo.
Naravno, nitko ga nije primijetio. U sebi je nosio
plamene klice koje se lako pretvore u razorni pozar.
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5. poglavlje:
Erupcya
Vrha nesloge
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7/~ Ovi éemo
T pomrijeti

:
i
Ay

Tlo se treslo a zrakom su odjekivale glasne eksplozije.
Plamteca narancasta lava razlila se iz vulkanskog grotla
nezadrzivo krenuvsi prema selu.



Ljudi, izbezumljeni od straha, kona¢no su krenuli u
akciju. Neki su brtvili prozore svojih kuca plasticnim
ceradama 1 izolacijskom trakom; drugi su se uspeli na
drvece. Treci su sakupljali koru uvenulih stabala kako bi
na brzinu izradili cep.

Promatrajuci sav taj kaos sa svojeg prozora Mija
pomisli: Czni se da je sada sve gotovo.

Izasla je van na ulicu. Tamo je zatekla svoje drage
susjede Sto je nimalo nije iznenadilo.

“Mi... nismo znali §to drugo napraviti. Mislimo da b1
trebali razgovarati,” zbunjeno joj se obratio gospodin
Marks. Gospoda Marks 1 Lara kimnule su glavom u
znak potvrde. Cak se Decibeli¢ bez pogovora 1 u trenu
slozio.

Iako im se sve to isprva cinilo suludim, /ntuiczja im je
govorila da bas sada, viSe nego ikada ranije, moraju
nastaviti razgovarati.
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Usprkos vatrenoj stihiji, malena skupina sjela je u krug,

Otvorenog uma 1 otvorenog srca razgovarali su o krizi.
Ali ne samo o tome. Njthova zajednicka buducnost
takoder je bila “na tapetu”. Razmjenjivali su svoje
misli. Ideje. Pitanja. Utiske. Osjecaje. Pretpostavke.
Percepcije. Vijerovanja. Strahove.



Tijekom razgovora, njihove materijalizirane rijeci kao 1
uvijek padale su na tlo.

No, ovoga puta desilo se nesto sustinski drugacije.

Ovoga puta njthove materijalizirane rijeci - zdruzene s
materijaliziranim mislima - nisu samo nasumicno padale
vec su se same po sebi, na neki cudan i istovremeno
smislen i syrhovit nacin... pocele slagati!

qLife
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“Pogledajte! Most! Most!” pani¢no je vikao slucajni
prolaznik.

Strelovitom brzinom novost se prosirila mjestom.
Seljani su uskoro masovno pohitali preko kanjona
noseci sa sobom najvredniju imovinu.




Sigurni na drugoj strani kanjona, ljudi su se zgurali
jedni uz druge i u ocaju promatrali kako lava ulazi u
selo paleci sve sto joj se nade na putu.

Mija, Lara, Marksovi 1 Dacibeli¢ gledali su u selo
cadavih lica s pomijeSanim osjecajima zaprepastenja 1

tuge.
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Mija se ponovno zadubila u svoje misli.

Nakon sto smo promijenili nacin razgovora, stvorili smo nesto
novo, nesto sto nitko od nas nije ocekiva.

Mozda smo izgubili selo... No, pitam se... Sto jos moZemo
styoriti kada promijenimo nacin koristenja misli i rijeci?



Iznenada, lava je neocekivano pocela usporavati svoj
rusilacki pohod. Unato¢ tome, svi zajedno bez daha
su promatrali kako goruci narancasti mulj guta malu
kolibu 1 obliznje polje kukuruza.

'Tada se lava zaustavila.?

Slijedecih nekoliko trenutaka proveli su u potpuno;
t1$ini.

Potom se medu ljudima prosirilo sveopce veselje.

> Svjetina je razocarano uzdahnula kada su shvatili da ¢e lava stati tik
ispred Porezne uprave.

i
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Jedan od okupljenith mjestana prisao je Mijt 1 susjedima.

“Svaka vam ¢ast! Cestitam! Sjajno ste to odradilil Tko
se od vas sjetio da treba napraviti most?”’

Susjedi se u cudenju pogledase. Doista, cija je ideja bila
da se napravi most?

“Zapravo nicja,” rece Mija.

“Mozda je bolje reci da je zajednicki stvorena,” ukljuci
se Lara u razgovor.

éovjek se potpuno zbunio. “Sto to govoriter Ideju
mora zetko osmisliti,” uporno je nastavio. Drugi ljudi
koji su 1z prikrajka pratili razgovor kimali su glavama u

znak podrske.

Mija 1 njezini susjedi takoder su jasno vidjeli smisao u
njegovom nacinu razmisljanja. No, nisu mogli drugo
nego zastupati tezu da je ideja doista proizasla 1z sredista

njihova kruga.



“Mozete li nas poduciti tome sto ste upravo ucinili?”
upitala je mlada Zena.

Mija je pogledala susjede. Svi su potvrdno kimnuli.
“Moji prijatelji 1 ja veceras se sastajemo,” odgovortt joj
Mija. “Slobodno nam se pridruzite. Rado ¢emo vam

pokazati kako mi to ¢inimo.”

“Hoce i to biti zabtjevno iskustvo?” iznova upita mlada
Zena, Ovoga puta mnogo nervoznije.
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“Mozda,” odgovori Mija.
“Pridruzite nam se da vidimo o cemu 1 kako
razmiSljate...”
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Kraj
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s INFOSISTEM

Svoje mjesto u samom vrhu informatike u Hrvatskoj Infosistem je izborio
visegodisnjim predanim i upornim radom. Slijedom dosadasnje prakse
Infosistem i danas svoj sustav poslovanja prilagodava razvoju suvremenih
informatickih tehnologija i na njima zasniva izgradnju informatickih sustava.

Znanjem i iskustvom svojih struc¢njaka, Infosistem je postao prirodan izbor i
oslonac mnogih velikih poslovnih sustava u Hrvatskoj. Lista naSih korisnika
pokazuje njihovu rasprostranjenost na teritoriju cijele Hrvatske, a pripadaju
najrazlicitijim podrucjima djelatnosti: od drzavnih institucija, preko najvecih
javnih poduzeca, svih grana industrije, trgovine i financija pa do manjih
poduzeca razlicitih profila.

Djelatnost Infosistema danas obuhvada i:

* Projektiranje i izgradnju cjelovitih bankarskih informacijskih rjesenja

* Instalaciju, uvodenje i odrzavanje informaticke opreme i programskih
proizvoda

* |zradu i odrzavanje aplikativnih programskih proizvoda
(gotovih i po narudzbi)

* Projektiranje i implementaciju sigurnosnih sustava

* Projektiranje i izvodenje komunikacijskih sustava

Tvrtka Infosistem d.d. od 21. listopada 1999. certificirana je po ISO 9001
standardu za projektiranje, razvoj i proizvodnju softvera i hardvera,
konzultiranje, prodaju, instalaciju i odrzavanje informacijskih sustava.
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U podnozju

VU

kana: dubl)l

uvid u pricu

David Hutchens

\4

: Z ivimo u svijetu konverzacije. Rijeci koje koristimo oblikuju nase navike, stil Zivota i rada,
odnose s drugim ljudima i buduénost kakvu Zelimo za sebe stvoriti.

Gledano samo s jedne razine, proces ko-
munikacije posve nam je jasan i razumljiv.
Ve¢ od najranijih dana, cak i prije nego
izgovorimo rijeci “mama” 1 “tata”, u¢imo
se uz pomo¢ govora povezivati s drugim
ljudima. Do trenutka kada nauce hodati,
mala djeca ve¢ se jako dobro koriste jezi-
kom kako bi dobili ono §to zele (ponekad

to ¢ine mnogo umjesnije od svojih rodi-
telja). No, gledano iz druge perspektive i
s druge razine, toliko nam je uobi¢ajeno
koristiti rijeci za oblikovanje stvarnosti da
rijetko  primjecujemo njihov pravi utje-
caj na tu istu stvarnost. Paradoksalno, u
sv0joj sveprisutnosti rije¢i su nam postale
nevidfjive.

qLife

81



Mozda bas zbog toga toliko cesto osje¢amo
kako nas one ogranicavaju. lako ih koristi-
mo za izgradnju kvalitetnih meduljudskih
odnosa, za priblizavanje drugim ljudima,
moramo primijetiti da nas u mnogim  si-
tuacijama one odvode u posve suprotnom
smjeru: odvajaju nas, zamraCuju razumi-
jevanje 1 zabijaju klinove nerazumijevanja
izmedu nas i nasih bliznjih; ljudi s kojima
zivimo i radimo. lako su nam rijeci potreb-
ne za postizanje ciljeva, moramo primijetiti
da one u isto vrijeme ometaju nasu sposob-
nost da ostvarimo vizije do kojih nam je
posebno stalo.

Korijene dijaloga pronalazimo u

drevnim vremenima i praksi koja u

danaSnjem modernom dobu vape

da se iznova otkriju.

82 (qLife

Moderna znanost liderstva i menadzmen-
ta otvorila je novu perspektivu gledanja
na meduljudsku komunikaciju i pomogla
nam da osvijestimo vaznu istinu o nasim
interakcijama ustvrdivsi da je nacin komu-
niciranja (kako?) barem jednako vazan, ako
ne i vazniji, od sadrzaja kojeg prenosimo
recipijentu.

Takoder je ustvrdila da promjenom nacina
govorenja 1 slusanja mozemo stvoriti gajed-
nicko znalenje, nove moguinosti 1 koordinirano
djelovange.

Dijalog je pojam koji najbolje opisuje taj
dublji vid komuniciranja. Nazalost, u jav-
nosti se ovaj termin (pre)cesto koristi
zbog Cega je poprimio tuzan status obicne
postapalice.

Njegovo uvodenje u zivot organizacija po-
moglo je liderima i menadZerima na svim
hijerarhijskim razinama da otkriju vaznost
produktivne komunikacije, iako se pojam
dijalog i dalje cesto pogresno koristi, kao
sinonim za “razgovor” kao primjerice u
recenici: “Odvojiti ¢u nekoliko minutu za
dijalog o tvojem dopisu.”

Medutim, smisleni razgovor ne predstavlja
neku lezernu ili uzgrednu aktivnost veé pri-
je svega vaznu disciplinn u samoj stzi znano-
sti 1 umjetnosti liderstva koja tvori temelje
uéenja i razvoja.

Korijene dijaloga pronalazimo u drevnim
vremenima i praksi koja u danasnjem mo-
dernom dobu vape da se iznova otktiju.
Kortistenje alata ove discipline u procesu ko-
munikacije osigurava nam:

* iznosenje, propitivanje i testiranje skrive-
nih pretpostavki,

* pristup znanju drugih ljudi,
* kreiranje novih opcija,

* donosenje optimalnih odluka na temelju
najboljih ideja organizacije.

Nadalje, redovitim koristenjem dijaloga na
radnom mjestu uspjesnije rjesavamo stra-
teske, takticke i operativhe probleme te
donosimo kvalitetnije odluke, posebno u
kriznim situacijama.

Promotrimo sada Mijina iskustva u selu
Spaljenih Borova koja ¢e nam pomodi da sa-
znamo vise o disciplini dijaloga.
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Razmislite:

1. Bududi da nisu osvijestili na koji se
nacin koriste rijecima, ljudi u strip pri-
¢i podigli su medu sobom batijere pa
zato nisu uspijevali osmisliti kreativno
rjesenje za nadolazecu krizu. U kojoj
mjeri opisana situacija nalikuje izazovi-
ma s kojima se susrecete u vasoj obite-
lji, organizaciji, $iroj ili uzoj drustvenoj
zajednici?

2. Pokusajte se prisjetiti neke sjajne
konverzacije za koju slobodno mozete
reéi da je za vas predstavljala stanovito

Na osnovnoj razini postoje dva oblika me-
duljudskih razgovora. S prvim smo svi do-
bro upoznati bududi da ova forma tvori ve-
¢inu nasih svakodnevnih interakcija. Radi
se o diskusiji i raspravi (eng. discussion).

U tom kontekstu teoreticari ¢e ukazati
na c¢injenicu da rije¢ discussion u englesko-
me jeziku posjeduje isti korijen (nastavak
-cussion, $to znaci “udariti”) kao rijeci per-
cussion (os$tar udarac, potres) 1 concussion
(udarac, potres mozga). Stoga se diskusija
moze usporediti s teniskim susretom u
kojem se rijeci i znacenja nabacuju s jedne
na drugu stranu mreze. Takoder naliku-
je zatvorenom spremniku u kojemu se zna-
cenja i stajalista stalno isprepli¢u unutar
krutih granica sve dok jedna osoba ne
“pobijedi”, bilo tako da njezino stajaliste
prevagne nad ostalima ili tako da druge
ljude pridobije na svoju stranu. U neku
ruku nase diskusije su ¢esto tek nakupine
pojedina¢nih monologa (poput debate na

“transformacijsko iskustvo” bududi da
se tijekom razgovora promijenila kvali-
teta svjesnosti: o vama samima ili o va-
sem okruzenju. Radi ¢ega je taj razgovor
bio toliko poseban? Sto je, osim samog
sadrzaja, bilo posebno vazno u procesu
ili nacinu participacije ukljucenih?

3. Zasto se takvi razgovori cesce ne
ponavljaju?

4. Zasto se u organizacijama toliko pa-
nje pridaje femi razgovora? Sto potice
takav interes?

seoskom trgu) u kojima svaka osoba izno-
si svoje stajaliSte u prisustvu drugih ljudi
koji ¢e zatim uciniti isto.

Diskusija ne mora nuzno biti konfliktna.
Ponekad se radi o sasvim ugodnoj interak-
ciji koja ¢e doprinijeti dobrim odlukama,
korektnom izvr$avanju zadataka i stvaranju
reda na radnom mjestu, u domacdinstvu ili u
meduljudskim odnosima. Medutim, unatoc¢
jasnim koristima, diskusija rijetko kada krei-
ra nesto stvarno zove. Njome se tek mijenja-
ju pozicije postojecih stavova i misljenja u
okviru istog, zatvorenog spremnika.

Druga forma konverzacije je dzjalog. Dola-
zi od grcke rijeci dialogos u kojoj dia znaci
“kroz”, a logos “smisao” odnosno “znace-
nje”. Dijalog se dakle moze definirati kao
“strujanje... kolanje... protjecanje smisla”.
Za razliku od zatvorenog spremnika dis-
kusije, dijalog predstavlja otvoren, fluidan
i plodonosan stvaralacki proces u kojem

i
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ucesnici ne sudjeluju kao “protivnici” veé

prije kao “kolege istrazivaci” §to im omo-
gucava da poniru “u dubine” kako bi zajed-
nicki dosegli strujanje novog smisla te tako

dosegli novu razinu svijesti.

Glenna Gerard i Linda Ellinor razlikuju
diskusiju i dijalog na sljededi nacin:

Diskusija / Debata

Dijalog

Lomljenje tema ili problema na
komponente,

Promatranje na koji se nacin dijelovi
stapaju u cjelinu,

Analiza razlika medu komponentama,

Osvjestavanje poveznica medu dijelovima,

Razjasnjavanje i obrana pretpostavki,

Propitivanje pretpostavki (svojih i tudih),

Uvjeravanje, prodaja, izlaganje,

Ucenje kroz preispitivanje i razotkrivanje,

Sporazum oko jednog znacenja.

Stvaranje novog, zajednickog znacenja.

Preuzeto iz Dialogne at Work: Skills for Leveraging Collective Understanding, autorice: Glenna Gerard i Linda Ellinor,

© 2002, Pegasus Communications

Vijerojatno ste sami naslutili kako dijalog
nije disciplina koja se lezerno prakticira,
vec da trazi posebnu organizacijsku kultu-
ru koja potice povjerenje, otvorenost i samosvi-
Jest; zaboravljene vrijednosti u danasnjem

Vazno je napomenuti kako se dijalog ne
odvija uvijek u istom formatu i na isti na-
¢in. lako razliciti prakticari koriste razlicitu
terminologiju, u svrhu tumacenja stripa u
nastavku teksta usredotociti ¢emo se na
dvije vrste koje ¢emo nazvati “produktivna
konverzacija” 1 “cisti dijalog”.

* Produktivna konverzacija strateska je struk-
tura oblikovana za kreiranje zajednickog
znacenja o odredenoj temi s kona¢nim
cijem donosenja visoko-kvalitetnih od-
luka i rjesenja s “velikom polugom”.

» Cisti dijalog je otvoren, divergentan proces

korporativnom svijetu. Medutim, liderima
koji traze i ocekuju trajne inovacije kroz
autenticnu suradnju opisani pristup pro-
duktivnom komuniciranju moze ponuditi
nove, neslu¢ene mogucnosti i prilike.

usmjeren na otkrivanje novog ili istrazi-
vanje postojeceg smisla. Kod éistog dijalo-
ga ne postoji neka specifi¢na tema vec se
dijalog provodi radi dolazenja do novih,
zajednickih uvida.

Oba oblika konverzacije zahtijevaju atmosfe-
ru povjerenja i otvorenosti. Za razliku od cistoga
dijaloga, produktivna konverzacija usmjere-
na je prema istrazivanju odredene teme.

U organizacijama ljudi obi¢no participiraju
u formi dijaloga koju smo nazvali produktiv-
na Ronverzacija zato §to je prakticiranje stog
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dijaloga iznimno zahtjevan proces koiji trazi
znacajne koli¢ine vremena i hrabrost kako

je napomenuti da sposobnost poniranja
u produktivou konverzaciju u mnogome
ovisi o kvaliteti integracije dijaloga u sva-
kodnevnu organizacijsku praksu.

bi se sudionici slobodno prepustili fuidn
smisla u nastajanjn koji se obi¢no javlja milja-

ma daleko od gorucih organizacijskih pro-
blema $to lidere i menadzera Cesto izluduje.
Medutim, pojedinci koji se odvaze na tako
nesto i duboko urone u &t dijalog uvijek
¢e kazati da su koristi procesa, u kontekstu
oslobodene kolektivne inteligencije i pro-
micanje ucenja, vrijedni uloga.

Stoga se kljucni izazov sastoji u svrhovi-
tom definiranju Zeljenih rezultata. Zelite
li izgraditi organizaciju koja e poticati
stvaranje zajednickog smisla i kolektivne
inteligencije te ako ste spremni uloziti ne-
malo strpljenja i hrabrosti, &s# dijalog Ce
vas za to bogato nagraditi. S druge strane
ako vam se “trese tlo pod nogama”, ako
hitho morate osmisliti i implementirati
nove i specificne nacine djelovanja, tada je
najbolje usmjeriti se na stratesku, usredo-
tocenu, produktivnu konverzaciju. Vazno

U nasoj alegorijskoj pri¢i Mija je dosla do
vaznog otkrica. Shvatila je kako su njezine
rijeci, bila ona svjesna toga ili ne, na neki
nacin povezane s mnogobrojnim mislima
skrivenim u njezinoj glavi. Isto je i u nasim
zivotima. Osjetljivost prema sadrzajima “u
zraku”, sadrzajima koji nisu uvijek svima
ociti, kljucno je obiljezje produktivne konver-
zacije 1 (istog dijaloga koje ih znacajno odmice
od uobicajene diskusije.

Sredinom 80-ih i pocetkom 90-th godi-
na prosloga stoljeca ugledni fizicar David
Bohm napisao je seriju eseja o stvaranju

Razmislite:

1. O debati koja se odvijala na trgu
sela Spafjeni Borovi. Koje su mane
komuniciranja?

ovakvog  nacina

Koje su prednosti?

2. U kojim situacijama vasa organi-
zacija koristi diskusiju i debatu? Za
koje situacije je takav nacin komu-
niciranja prikladan a za koje nije?
Kada biste trebali koristiti dijalog?
3. Razmislite o konverzaciji Mije sa
susjedima oko vatre u dvoristu. Koji
oblici pritiska u vasoj organizaciji
otezavaju ovakvu vrstu razgovora?
Po vasem misljenu, opravdavaju li
koristi ulozeno?

Osjetljivost prema sadrzajima “u

zraku", sadrzajima koji nisu uvijek

svima ociti, klju¢no je obiljezje

produktivne konverzacie i cistog

dijjaloga koje ih znacajno odmice od

uobicajene diskusije.

qLife

85



Sudionici u dijalogu moraju nauditi

“otvoriti svoje umove' | doprijeti

do skrivenih sadrzaja koji se u njima

kriju te ih zatim podijeliti s drugim

judima koji cine isto.

86 qLife

i odrzavanju misli na kolektivnoj razini a
njegova promisljanja o procesu dijaloga
postala su temeljem za danasnja znanstve-
na istrazivanja na tom podrucju. U knjizi
On Dialogne (Rutledge Press, 1996.) Bohm
tvrdi: “Nase su misli nekoherentne i nedo-
sljedne... neproduktivnost koja iz njih pro-
izlazi tvori stz svih svjetskih problema.”
Uzrok nekoherentnosti, kaze Bohm, lezi
u prevladavajucem vjerovanju zapadnjacke
kulture o tome da misao predstavlja indivi-
dualni a ne kolektivni fenomen. Prema tom
vjerovanju, misljenje smatramo osobnom,
individualnom aktivnoséu koja se odvija u
mrac¢noj izolaciji nasega uma. Mislin, dakle
Jesam. (Knjiga O dijalogn izdana je na hrvat-
skom jeziku 2009. godine, Jesenski i Turk,
Zagreb - op. ur.)

Medutim, stvarnost je posve drugacija. Mi-
sli ne postoje u nekakvom vakuumu vec su
dio mnogo $ireg entiteta. Kako bi pojasnio
svoje ideje, Bohm se osvrnuo na “open
space” dijalog americkih Indijanaca i javne
rasprave antickih Grka, dakle na konverza-
cijske strukture koje su poticale sudionike
na odmak od sadrzaja konverzacije prema
novoj svjesnosti i grupnoj inteligenciji koja
nadilazi svaki pojedinac¢ni misaoni proces.

Mislimo, dakle jesam i jesmo.

Sudionici moraju nauciti “otvoriti svoje
umove” i doprijeti do skrivenih sadrzaja
koji se u njima kriju te ih zatim podijeli-
ti s drugim ljudima koji ¢ine isto. Rijecju,
moramo njegovati kolektivnu svjesnost o
vlastitim mentalnim modelima. A $to su
to mentalni modeli? To su yjerovanja, pretpo-
stavke i slike koje gajimo o sebi, drugim ljudima,
organigacijama i nalinu na koji svijet funkcionira.

O mentalnim modelima vazno je znati da
oni izuzetno snazno utjecu na ljude sve
dok ih jednom ne otkrijemo. Zbog toga
cesto uopce nismo svjesni vlastitih pret-
postavki i vjerovanja kao ni sadrzaja na
temelju kojih zakljucujemo o nekoj temi.
Ne prepoznajemo ih kao “mentalne mo-
dele” ve¢ jednostavno smatramo da vi-
dimo stvarnost onakvom kakva ona jest.
Nadalje, pretpostavljamo da nama ociti
zaklju¢ci moraju biti i drugima ociti. Kada
nas drugi ljudi upoznaju s njihovim uvje-
renjima i aktivhostima koja nisu uskladena
s nasim mentalnim modelima, osje¢amo

se neugodno, branimo se i spremamo na
konflikt.

Osvjestavanjem vlastitih mentalnih mo-
dela postajemo otvoreni na moguénost
da je nase razmisljanje takoder podlozno
pogreskama te da u najmanju ruku pred-
stavlja nepotpunu sliku realiteta. Prepozna-
vanjem i slobodnim iznosenjem vlastitih
pretpostavki te njthovim predstavljanjem
drugim ljudima u formi dijaloga stvaramo
uvjete za nova, fantasticna otkri¢a o nama
samima, nas$im organizacijama, zajednici
1 svijetu koji nas okruzuje. U tom smislu
razumijevanje mentalnih modela predstav-
lja kolektivhu aktivnost u kojoj sudionici
naizmjence raspoznaju 1 otkrivaju skrivene
pretpostavke koje osiguravaju informacije
o tome zasto oni nesto govore ili ¢ine.
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Razmislite:

1. Nakon $to je Mija po prvi puta do-
prla do svojih skrivenih misli, osjetila je
nelagodn. Na koji nacin njezina reakcija
odrazava vasa iskustvar

2. Promislite o reakcijama njezinih So-
kiranih susjeda nakon $to im je javno
obznanila svoje duboke misli. Koje to
drustvene barijere postoje u vasoj kul-
turi, organizaciji ili obitelji koje prijece
da se misli i mentalni modeli slobodno
otkrivaju?

Znajuci koliko je slobodno i otvoreno

iznosenje mentalnih modela vazno za di-

jalog, na koji nac¢in mozemo takvo znanje

prevesti u praksur Istrazimo sada dvije
klju¢ne metode govorenja i slusanja: zago-
varanje 1 propitivange.

* Zagovaranje se u prvom redu odnosi na izno-
enje osobnih stavova, opisivanje vlastitog
razmisljanja, otkrivanje osjecaja, prosudbi,
poticanje djelovanja 1 davanje naloga.

* Propitivanje se odnosi na ispitivanje (po-
stavljanje pitanja) drugih ljudi u svrhu
prikupljanja informacija. U procesu pro-
pitivanja od sugovornika trazimo da nam
korak po korak pojasne svoja razmislja-
nja ili pak trazimo njthovu pomo¢ kako
bismo shvatili ono §to nam je promaklo.

Nacela za prakticiranje zagovaranja:

* Jasno izrazite svoj stav. Prisutnima uka-
Zite na svoje pretpostavke, jasno izrecite
zakljucke i objasnite kojim ste putem i na

3. U selu Spafjeni Borovi ljudi bas nisu
spremni otvoriti glave 1 dosegnuti do
svojih skrivenih misli. Sto mislite, zasto
im to predstavlja toliki problem? Koja
bi atmosfera olaksala identifikaciju i ot-
krivanje vasih skrivenih misli u okviri-

ma neke grupe?

4. Koja yjerovanja poticu ili ogranicavaju
vasu osobnu ucinkovitost u organizaci-
ji? Koja werovanja poticu ili ogranicavaju
vasu osobnu ucinkovitost u odnosima s
drugim ljudima?

kojt nacin do njih dosli.

* Potaknite druge ljude da istraze vase sta-
jaliste. Dozvolite im da propituju vase
pretpostavke kako bi mogli u cijelosti ra-
zumjeti vasa razmisljanja.

* Konverzaciju vodite na sljedeci nacin:

- To je moje misljenje, a ovako sam do
njega dosao/la.

- Iz moje perspektive situacija izgleda
ovako... No, rado bih ¢uo/la §to vi o
tome mislite.

- Primjecuyjete li mozda “rupe” u mojem
razmiljanju? Sto je to §to propustam
uvidjeti?

- Na koji bismo nacin jo§ mogli razmi-
§ljati o ovoj temi?

Nacela za prakticiranje propitivanja:

e Zamolite druge da vam pojasne na koji
su nacin dosli do svojih stavova.

* Pojasnite im razloge propitivanja.

* Izbjegavajte graditi “vlastiti slucaj” kada

i
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drugi govore iz drugacije perspektive.

Suspregnite sudove i pokusajte shvatiti

zasto vijeruju u to §to govore.

* Konverzaciju vodite na sljededi nacin:

- Rado bih shvatio/la vase stavove. Kako
ste do njih dosli?

- Sto ste to¢no vidjeli i ¢uli $to vas je na-
velo da ovako zakljucujete?

- Kada kazete “X”, $to to¢no pod time
podrazumijevate?

- Mozda ste u pravu. Rado bih bolje

Jos$ nesto treba re¢i o duhu dijaloga. Nadi-
nu sudjelovanja 1 bivstvovanja u prostoru kon-
verzacije potrebo je posvetiti posebnu pa-
znju zelimo li osjetiti izranjanje kolektivne
inteligencije.

Nacin participacije vas 1 vasih kolega u raz-
govoru obi¢no oslikava kulturu na snazi
u vasoj organizaciji. U kulturi zatrovanoj
nepovjerenjem, skrivenim ciljevima i sa-
mo-protekcionizmom konverzacija uvijek

Organizacije moraju njegovati klimu

sigurnosti i povjerenja koja podrzava

proces dijaloga.
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razumio/la vase stajaliSte.

- Nije mi ba$ jasno na koji nacin je to o
cemu pricate povezano s temom naseg
razgovora. Mozete li mi re¢i nesto vise
kako bih lakse uocio/la poveznicu?

Uravnotezenjem zagovaranja i propitivanja
stvaramo povoljno okruzenje te tako do-
lazimo do novih uvida i zajednicki uc¢imo.
Iako proces moze potrajati, postignuti re-
zultati ¢esto budu fascinantni.

polagano uvene. Na isti nacin na koji je
Mija stvorila “prostor za razmisljanje” oko
vatre i organizacije moraju njegovati klimu
signrnosti 1 povjerenja koja podrzava proces
dijaloga.

U nedostatku svrhovite usredotocenosti
brzo se vra¢amo u modus diskusije koji
rijetko kada rezultira ucenjem. U osob-
nim razgovorima sa suprugom, djecom i
kolegama s iznenadenjem sam primijetio
kako brzo i jednostavno skre¢em s puta
ucenja. Dok drugi govore ¢esto mislim
kako mi je “dobro poznato §to mi zele
poruciti”. Stoga odgovore zapocinjem
formulirati vec i prije nego sugovornici
zavrse izlaganje te Cesto primijetim da
nestrpljivo i$¢ekujem zavrsetak buduéi da
“ve¢ znam §to Ce reéi” kako bih konac¢no
mogao izraziti svoje stavove. Upravo se
ovdje krije klju¢ni propust; radi se o #snzje-
renju koje lako prihvatimo kada nismo po-
sve usredotoceni na slusanje i sudjelova-
nje u dijalogu.

Rezultat takvog pristupa sasvim je ocit - ne
uspijevamo nista nauciti.

i



Zelimo 1i promijeniti takvo usmijerenje,

moramo nauciti prakticirati vjestinu reflek-

sivne otvorenosti u razmishanju kada clanovi

sudjeluju otprilike s ovakvim majndsetom:

* Zastupam samo osobni, trenutacno naj-
bolji, nacin razmisljanja. Jako mi je dobro
poznato da postoje i druge moguénosti
koje trenutno ne vidim.

* Moj status i polozaj u ovom razgovoru
nisu vazni. Kao ljudsko bice u jednakoj
sam poziciji s drugim sugovornicima.

Kao ni ostali stripovi iz setije Learning fa-
bles, strip prica U podnogjn vulkana nije na-
pisana da vas istog trena opremi alatima
1 vjestinama kako biste odmah zapoceli s
primjenom dijaloga. Ishod ove price trebao
bi biti drugaciji: trebao bi vam podariti po-
sebnu novu svjesnost koja ¢e se pretvoriti
u kamen temeljac, pocetni korak na vasem
putu prema cjelozivotnom ucenju. Dakle,
radi se samo o pocetku...

U kojem smjeru krenuti s ovoga mjesta?

* Prakticirajte “refleksivhu otvorenost
u razmisljanju”. Potrazite ljude s kojima
se ne slazete 1 zapocnite s njima novu vr-
stu odnosa. Krenite s mislju kako je “moje
razmisljanje podlozno pogreskama, a moja
uvjerenja utjeCu na moju sposobnost ucin-
kovitog angazmana.” To je orijentacija ma-
lobrojne skupine ljudi koje nazivamo “cje-
lozivotni istrazivaci”.

* Saznajte vise o alatima i vjeStinama
dijaloga. Korpus teoretskih znanja i prak-
ticnih iskustava na ovom podrucju sve se
viSe povecava pa stoga slobodno iz tih

* Suspregnuti ¢u proces unutarnjeg prosu-
divanja dok drugi govore.

* Mnogo mogu nauciti od drugih ljudi.

* Ocekujem da ¢e me ovaj razgovor pro-
mijeniti, da ¢u nesto novo nauciti: o sebi,
drugim ljudima, organizaciji ili svijetu
koji nas okruzuje.

* Ne zelim uvjeravati, nadvladati, pobijedi-
ti niti se natjecati sa sugovornicima.

* Pozdravljam posebne trenutke Z#sine tije-
kom razgovora.

prostora crpite ideje koje ¢e vam pomoci
da produbite razumijevanje ove izuzetno
vazne discipline.

* Oformite zajednice za ucenje. Prona-
dite ljude u organizaciji ili drugim segmen-
tima vasega zivota koje ¢e zaintrigirati ideja
o stvaranju novih zivotnih prilika i mogu¢é-
nosti samo putem kvalitetnijeg komunici-
ranja. Pitanja u ovom tekstu posluzit ¢e kao
dobra polazisna tocka te vama i vasoj grupi

i

Dijalog se temelji na spoznaji da

sudionici zastupaju samo osobni,

trenutacno najbolji, nacin

razmisljanja i da im je dobro

poznato da postoje i druge

mogucnosti koje trenutno ne vide.
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u mnogome pomodi u prakticiranju novog
nacina komunikacije.

* Koristite pomo¢ stru¢njaka. Strucnost
vanjskoga moderatora posebno vam moze
pomodi u najranijim pokusajima da ostva-
rite dijalog,

* Obratite pozornost. Svako ucenje u ko-
nacnici od vas pocinje. Pazljivo i iskreno
pratite na koji nacin kvaliteta komunikacije
s drugim ljudima utjece na konacne rezul-
tate. Zapocnite proucavati vlastite misaone
procese. Razvijajte svjesnost i osjetljivost
prema aktivnostima koje se odvijaju u

Prijevod i lektura: Increatus, Zagreb, wwmw.increatus.hr

@ n creatus

vasem umu dok govorite, slusate i sudjelu-
jete u odnosima s drugim ljudima.

Jeste li voljni uloziti vrijeme i energiju u ra-
zvoj transformirajuce discipline dijaloga?
Za pocetak, potrazite osobe u organizaciji
spremne da vam se pridruze na uzbudlji-
vom putu. Zatim stvorite uvjete i pronadite pri-
like, spontane i planirane, kako biste izvjez-
bali novi oblik konverzacije.

Budite hrabri. Vjezbajte poniznost. Od-
vrnite svoje glave. Dajte si vremena. I
vjerujete: mostovi Ce se uskoro niotkuda
pojaviti!

Translated and reprinted by permission of Pegasus Communications Inc., 2005., all rights reserved. This article
was originally published under the English title: Listening to the Volcano: Conversations That Open Our Minds to New
Possibilities by David Hutchens, illustrated by Bobby Gombert

PEGASUS

COMMUNICATIONS

koncepcije organizacijske teotije.

David Hutchens, poslovni savjetnik, stru¢njak za organizacijski
razvoj koji suraduje s mnogim velikim korporacijama poput

The Coca-Cola Company, Wal-Mart, IBM, GE, Nike ili Bank of
America kako bi im pomogao u implementaciji koncepcije

Uteée organizacije. Autor je kultne setije stripova Learning Fables
koja na duhovit i metaforicki nacin ¢itateljima priblizava slozene

i
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Alen Udovic

Ii akav strip! I nakon vise citanja uvijek iznova fascinira jednostavnoséu kojom su autori
prikazali kompleksnu problematiku komunikacije. Pomalo idili¢no, stanovnici Spa/jenih
Borova na kraju stripa “odvrnuli” su glave nakon cega su iskrene misli i rijeci same kreirale

spasonosno rjesenje.

Promotrimo li strip kao neku vrstu pojed-
nostavljene organizacije ili tvrtke tada istu
vrlo cesto dozivljavamo kao neovisnu od
okoline jer smo nesvjesni okruzenja ili ga
barem ne shvacamo ozbiljno. No, ono je
uvijek oko nas i uvijek utjece na funkcio-
niranje nase organizacije bez obzira jesmo
li mi toga svjesni. Jednostavno receno: dio
SmMOo sustava.

Ipak, u kontekstu ovog komentara treba-
mo se osvrnuti na komunikaciju. Kao me-
nadzer, ¢esto mastam o tome kako bi lijepo
bilo zivjeti u predvidivom svijetu sa samo
jednim problemom. Nazalost (ili na srecu)
tako nesto nije moguce jer su nase organi-
zacije kontinuirano izlozene raznim izvanj-
skim “podrazajima” na koje moraju brzo
1 kvalitetno reagirati. Tako nastaju mnoge
prilike za raglicita mislenja 1 razlicite pristupe
odgovorima.

Na koji na¢in onda mozemo smisleno komu-
nicirati u organizaciji koja je na dnevnoj bazi
podlozna tolikim utjecajima i na kraju oceki-
vati pozitivne rezultate? U svakoj organiza-
ciji komunikacija se odvija na vise osnovnih
razina: unutar odjela, na nivou organizacije
kao cjeline te komunikacija organizacije s
okruzenjem. Iako postoje razlicite varija-
cije, razmislimo malo o navedenoj podjeli.

Komunikacija wnutar organigacijskib  odjela
odvija se kontinuirano, s ciljem rjesavanja
operativnih problema, medu ljudima na
istom ili vtlo slicnom poslu. Zbog vazno-
sti brzine rjesavanja problema u pravilu je
otvorena 1 jednostavna. Sudionici spremno su-
raduju, spremni su “odvrnut” glave poput
junaka alegorijskog stripa. Takoder je i brza
bududi da se odnosi na specificnu, dobro
poznatu problematiku. Obicno se odvija
medu sudionicima iste ili slicne razine.



Sje¢am se situacije kada je tvrtka u kojoj
sam radio zamijenila ambulantni sustav
prodaje kako bi presla na “klasicnu” va-
rijantu prodajnih predstavnika sto je kod
djelatnika prouzrocilo poprilican sok. Bez
obzira na pripreme i pravovremene najave,
jednog ponedjeljika dogodilo se malo ¢udo.
Kao rukom odnesene nestale su ustaljene
rutine a cijeli se sustav iznenada suocio s
promjenom. Zanimljivo je bilo promatrati
$to se u sustavu tada dogadalo.

Djelatnici koji su se iznenada nasli u novim
ulogama ocajnicki su trazili razgovori infor-
macije od kolega vicnih novom nacinu rada
te su im u prvim danima postavljali bez-
brojna pitanja u nastojanju da se usklade s
novinama. Veoma brzo, ve¢ nakon petna-
estak dana prilagodbe, sustav je pomocu
podijeljenih informacija, dakle konverzacie,
uspio stvoriti novi balans i prilagoditi se
novim uvjetima poslovanja.

Komunikacija na #ivou organizacije kao cjeli-
ne mnogo je slozenija jer ukljucuje sudio-
nike iz razli¢itih sektora i odjela. Odvija se
na dnevnoj, tjednoj ili mjesec¢noj razini sto
ovisi o velicini organizacije i njezinoj svrsi,
medu djelatnicima na razlicitim poslovima
s istim ciljem uspjesnog poslovanja. Obzi-
rom da svaki odjel posjeduje vlastite par-
cijalne ciljeve, medu njima ponekad dolazi
do konflikta koji se tjesavaju pomocu ovo-
rene komunikacije. Brzina rjesavanja proble-
ma manja je nego na prethodnoj razini jer
su problemi kompleksnije pritode $to od
sudionika trazi da wsklade razlicite perspektive.

Zamislimo tvrtku koja ve¢ dvadesetak go-
dina koristi isti proizvodni sustav. Tada joj
se pridruzi mladi menadzer s mnostvom
novih ideja o novim pristupima i tehno-
logijama koje bi znatno smanjile troskove.
Zamoljen od strane generalnog direktora,
sjajne zamisli na kolegiju prezentira drugim

clanovima uprave te se iznenada suocava s
kaoti¢cnom situacijom:’Kako ¢emo sada to
mijenjati? Kolega, bavite se svojim poslom,
tek ste dosli a vec...I” Mladi kolega odmah
je pozalio sto je spomenuo “nekakve ino-
vacije”. Nazalost, sada se viSe ne moze po-
vuci. Mnostvo sastanaka, argumenata “za”
1 “protiv”’ s kojima se ljudi u biti slazu iako
ih sve to “nekako boli”. Jedino im kvalitetna
komunikacija moze pomoci....

Komunikacija organizacije s okruzgenjen pred-
stavlja najkompleksniju razinu. Ukljucuje
vtlo razlicite sudionike najcesée s razlic¢itim
ciljevima. Ne odvija se u nekim odredenim
vremenskim intervalima ve¢ vise prema
trenutnim potrebama i moguénostima.
Spremnost na otvorenu komunikaciju upit-
na je i ovisi o strukturi sudionika koji naj-
cesce ne dolaze iz istog biznisa. Zbog izu-
zetne kompleksnosti i potrebnog vremena
za uskladivanje stavova brzina rjesavanja
problema jos$ je manja.

Ovu razinu komunikacije mozemo jo$
nazvati pregovorima kakvi su primjerice po-
slovni pregovori za nastavak poslovne su-
radnje. Ponekad, oni veoma slice na bojno
polje kada sudionici sjedaju za stol “naoru-
zani” raznim grafikonima i tabelama kako
bi iz pregovora izvukli §to je moguce vise.
U takvoj atmosferi do win - win rjesenja tes-
ko je dodi. Iscrpljujucim sastancima u pra-
vilu nitko nije zadovoljan. Jedino $to tada
pomaze je kvalitetna komunikacia...

Zamislimo tvrtku koja Zeli izgraditi poslov-
nu zgradu jer joj trebaju novi uredi, skladi-
ste i proizvodni pogon. Projekt zapocinju
arhitekti, nastavljaju gradevinari, pa zatim
bankari, razni drzavni komesari, suglasni-
cari 1 ostali zainteresirani. Iako je cilj jedan,
izgraditi toliko Zeljenu zgradu, realizacija
ovisi o zadovoljenju mnogih razli¢itih in-
teresa. Sve to kompliciran je i kompleksan
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problem a jedino $to pomaze je kvalitetna
komunikacya...

Prodaja ili kupovina tvrtke, u situaciji kada
ne postoje zajednicki ciljevi, kada nema
kontinuirane konverzacije a promjena se
odvija na obje strane, predstavlja jos za-
htjevniju operaciju. Takoder, obje strane
moraju se zadovoljiti krajnjim rezultatom
iako su resursi ograniceni.

Sve navedene komunikacijske razine prate
menadzeti koji upravljaju organizacijom u
cjelini, organizacijskim odjelima i odnosi-
ma s okruzenjem. O njima i njihovoj kvali-
teti, dakle struénom znanju i sposobnosti-
ma, ovisi funkcioniranje sustava u cjelini.
Pri tome su “komunikacijske sposobnosti”

posebno vazne. Menadzeri stoga ne bi
trebali diktirati i nametati veé poticati su-
govornike na dijalog 1 konstruktivin diskusijn
te Cvrsto zjerovati kako ¢e bas tako dodci do
trazenih rjesenja. Ne smiju zaboraviti da
“probudeni vulkani” ponekad dovode do
stresa, bude frustraciju i zelju da se $to prije
dode do rjesenja. No, takve solucije, koje
nisu shvacene i prihvacene na svim nivo-
ima, koje iz njih ne izviru, nee na kraju
nista dobro stvoriti. Bududi da “problemi
iz nas proizlaze” za rjeSenja vrijedi isto. Jer,
neosporna je Cinjenica da svaka promje-
na kreée od nas samih te da na promjene
uvijek moramo biti spremni. A sve to si-
gurno ¢emo postici ako kvalitetno 1 nvagava-
Juce komuniciramo s Univerzumom koji nas
okruzuje.

Alen Udovi¢, diplomirani ekonomist,
direktor tvrtke A.M.E.C. d.o.o. Rijeka
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Love all, serve all:
intervju s Isaacom
[1grettom

Ana Jergovic

I saac Tigrett posebna je licnost svijeta biznisa, glagbe i kulture. Roden u Jacksonn, Tennessee, od svoje
najranije mladosti bavio se glazbom i umjetnoséu pagljivo prateds evolucijske trendove i njibov utjecaj na
bignis. Pronicljiva vigija o smjern drustveno-kulturalnib promjena potaknula ga je da veé u dvadesettredoj
godini Fivota osnuje HARD ROCK CAFE, prvi “besklasni” restoran u Londonn. Pognat po svojoj
osebujnoy organizacijskoj kulturi koja se vodila sloganom “love all, serve all”, HARD ROCK CAFE pod
njegovin je vodstvom ubro postao svjetski brend obogavan od svojib kljjenata radi zabavnib i edukativnih
sadrgaja te posebne atmosfere i energije. Nakon prodaje viasnitkog ndjela u kompaniji i nekoliko godina po-
svecenih dobrotvornom radu, 1992. godine pokrece HOUSE OF BLUES, jedinstveni lanac okupljalista
posvecenib promociji glazbe ruralnog juga Amerike: Bluesa, Rhythm & Bluesa, Gospela, Jazza i Rock &
Rolla. Novi poduzgetnicki pothvat, kako to uvijek biva u njegovom Zivotu, uskoro je postao toliko uspjesan
da ga je Tigrett 1997. godine prodao uglednin investitorima kao sto su Chase Bank, Disney Company,
Harvard University i Goldbury Ventures.
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Ana Jergovi¢: Isaac, tvoja Zivotna prica veoma
Je interesantna. Naprosto fascinira. Sve sto si do-
taknuo pretvorio si un Yato. Svaki projekt i svaka
organizacija pod tvojime su vodstvom dosegnuli pla-
netarni uspjeh. Uvijek si bio korak ispred svoga
vremena. Mislis li za sebe da si vigionar, poduzet-
nik ili lider?

Isaac Tigrett: Liderstvo je veoma zani-
mljivo podrucje. Po meni, potpuno odvo-
jeno od druga dva koje si spomenula. Sebe

<

definitivno vidim kao “vizionara” jer sam
u zivotu prije drugih ljudi uspijevao “vidje-
ti” $to ¢e se dogadati u buduénosti. (U za-
kljucku istragivanja koje je obubvatilo stotinjak
najuspjesnijib lidera, poduzetnika i znanstvenika
danasnjice, P. M. Senge i C.O. Scharmer navode
kako je upravo “sposobnost nasluéivanja” ili “pre-
sencing” i to “buduinosti koja Seli nastati” ono
$to posebne pojedince izdvaja i3 prosjeka i Eini ih
izninmo uspjesnima. Upravo bog te sposobnosts,
da osjete trendove i nove istine nnogo prije drugib,
takyvi [judi u proom trenutkn obicno bivajn odba-
Cent i neshvacent u drustvu — op. ur.)

AJ: Mozes Ii mi nesto reci o samim pocecima, oninm
najranijin danima. Osobno si sudjelovao n nasta-
Janju rock’n’rola, druzio se s velikanima poput El-
visa Presleya, Jobhnyja Casha i Jerryja 1ee Iewisa?

Sebe definitivno vidim kao

‘Vizionara" jer sam u Zivotu prije

drugih ljudi uspijevao “vidjeti" Sto ce

se dogadati u buducnosti.
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IT: Sve je pocelo na cudan nacin. Roden
sam u malom gradicu Jackson u drzavi Te-
nnessee, odmah pored Memphisa i Nas-
hvillea, gradova u kojima su stvoreni svi
klju¢ni pravei americke glazbe. Odrastao
sam pod utjecajem bluesa nastalog iz pje-
sama crnackog roblja, komercijaliziranog i
urbaniziranog upravo u Memphisu. Za taj
grad slobodno se moze reéi da predstavlja
kolijevku tradicionalne americke crnacke i
bjelacke glazbe, mjesto susreta pripadaju-
¢ih kultura i supkultura, veoma intenzivnih
strujanja.

Kada je bines, “glazba s polja”, dosao u do-
ticaj s bjelackom gradskom muzikom oko
1900. godine, iz svega je nastao jazz Cije
prve tragove pronalazimo nizvodno niz ri-
jeku Mississippi, u New Otleansu, mnogo
ranije nego u New Yorku, Los Angelesu
ili Chicagu. Pored jazza iz bluesa se razvio i
ritam & blues sa sjajnim izvodacima poput
Ottisa Reddinga i Isaaca Heysa koji su po-
stali iznimno popularni buduéi da su bijelci
prvi puta kupovali vinile crnackih izvodaca.

Cijela scena iznjedrila je rock’n'roll, u jed-
nom malom sobicku u Memphisu kojeg
je vizionar 1 revolucionar Sam Philips na-
zivao studijem. Philips je prvi shvatio da
je crnacka glazba mnogo kvalitetnija od
sladunjave bjelacke koja je tada bila.... ma
sto da kazem, jednostavno fu! Philips je
hrabro odlucio krenuti u novom smjeru. I
nije pogrijesio bududi da je taj sobicak, go-
tovo u isto vrijeme, stvorio umjetnike po-
put Elvisa Presleya, Johnyja Casha i Jerryja
Lee Lewisa. Govorim o svojim tinejdzer-
skim godinama, dakle pedesetim godinama
proslog stoljeca, kada je glazba predstavlja-
la najvazniju stvar u mojem zivotu. Tada je
sve bilo drugacije. Svi oni svirali su u malim
klubovima i bili “dio ekipe”. Ako ti kazem
da je navedeni trojac svirao na mojoj matu-
ralnoj zabavi sve ¢e ti biti jasnol

i



Samo stotinjak kilometara dalje, pod utje-
cajem etno glazbe, countrya i westerna, u Nas-
hvilleu na tradicionalnim instrumentima
razvila se posve drugacija scena. Zelim reci
da sam imao srecu nadi se na izvoru i aktiv-
no participirati u “povijesnom prasku’ koji
se kasnije proéirio svijetom.

AJ: Zatim si se preselio u London?

IT: Tako je. Sve je to nekako (pre)brzo
proslo. Preselio sam se iz SAD-a u London
i postao hipi kako bih se ukljucio u novu
revoluciju. To je opet bilo posve drugo
doba, doba atomskog naoruzanja 1 novih
generacija koje su se morale svojski truditi
da bi se probile kroz mrezu “dinosaurusa”
1 njihov sustav, tada posve zatvoren za nas
mlade. To je bilo vrijeme “hladnog rata”
kada smo strahovali od Rusije. Ljudi su
se sklanjali u podrume i gradili sklonista
a zrakom su danonoéno letjeli avioni — na
tisuce njih — Siredi prijetnju svuda uokolo.
Mladi su tada odlucili da nece cekati pede-
set godina kako bi poceli Zivjeti, kao $to
su to ¢inile generacija prije nas. Odlucili smo
styorili novi svijet!

Borili smo se na poseban nacin: muzikom,
odje¢om, knjigama, pjesmama i hranom,
nasim stilom zivota. U to vrijeme izumlje-
na je i kontracepcijska pilula koja je mladim
zenama omogucila slobodniji Zivot i otka-
¢enost pa se kao posljedica toga dogodila i
seksualna revolucija. I ne samo to. Femini-
sticki pokret sve je vise jacao $to je zenama
toga vremena osiguralo novu dozu hrabro-
sti 1 sigurnosti da nesputano i u sve veem
broju nadiru na scenu.

Najrevolucionarniji 1 najintrigantniji bio je
na$ eticki kodeks, mocan i jednostavan: Ne
vjernj Covjekn s navrSenih trideset godina Fivota!
Ha, ha... Jos se danas toga drzim! Danas mi

Najrevolucionarniji i najintrigantniji

i

bio je nas eticki kodeks, mocan i

jednostavan: Ne vjeruj ovjeku s

navrsenih trideset godina Zivotal

je jasno zasto smo tako razmisljali. Kad si
mlad, u periodu od 15. do 25. godine Zivo-
ta, niceg se ne bojis, u stanju si sve uciniti,
u svakom trenu i na svakom mjestu. Sretan
si, snazan i nista te ne moze dotaéi. Apso-
lutno nista.

A zatim... Zatim pocne$ raditi. Pa onda
pocnes brinuti. Kako bi zadrzao posao
pristaje$ na razne igre i uloge koje te ¢ine
drugacijim od onog $to jesi. Pojavljuju se
novac 1 neiskrenost. S novcem onda kupujes
materijalna dobra, stanove, automobile i
druge ugode radi kojih na poslu postajes
“politicki korektan”, da ih slucajno ne iz-
gubis. Zatim se u tvom zivotu pojavi neka
zena. Zelis je usreciti pa se radi toga jo$
vise zaduzuje$ kako bi joj priskrbio nove
stvari. Malo po malo, tvoj svijet sve vise
prestaje biti tvoj a ti sve viSe bivas uvucen
u nesto §to te posve iscjeduje! I zato je
na$ moto bio: Ne vjernj lovjeku s navrsenib
trideset godina Zivota! Jo$ 1 danas vierujem
da su ljudi u tridesetim prodani, unisteni,
dio inertne mase i da se ponasaju kao ovce
u stadu. Mi nismo htjeli biti ovce... htjeli
smo uzeti ono $to nam pripadal Takav je
bio na$ stav, takva je bila atmosfera. Bilo
je to prekrasno doba, 1 danas ga se rado
sje¢am.
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AJ: Na koji su nacin starije generacije reagirale
na vas bunt?

IT: Oni su to nazivali generacijskin jazom!
Bojali su se i stalno nesto komentirali: vidi
kakvu kosu imaju, kakve cudne pjesme
pjevaju, kakve ¢udne stihove 1 knjige pisu
— ljudi, moramo ih zaustavitil Ni na koji
nacin nismo se uklapali u njihov svijet. U
mojem rodnom gradu, inace veoma kon-
zervativnom, prvi sam se pojavio s dugom
kosom zbog ¢ega sam odmah “Zigosan”.
Svakodnevno sam trpio fizicke nasrtaje
samo zato §to sam pripadao drugoj sceni

“Veliki momci”, nasi tlacitelji,

iznenada su uodili poslovni potencijal

cijele ove price i poceli ulagati

lovu, kupovati male tvrtke, graditi

imperije. Tako su nastali Sony,

Warner Brothers i Columbia.
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koja se u SAD-u javljala tek u veéim grado-
vima: New Yorku, Chicagu, Los Angelesu i
San Franciscu a u Europi u London i samo
donekle u Parizu. Medutim, s vremenom
je narasla i prosirila se svijetom. Iznenada
1 niotkuda pojavili su se novi momeci poput
Hendrixa i The Who a njihovi su gigantski
zvucnici zvukom parali nebo. Sve to veoma
je plasilo “dinosauruse”...

Strah je eskalirao na demonstracijama
na Berkeleyn kada su na nas poslali Narod-
nu gardu kako bi zaustavili protest - cvije-
¢em. Netko je u masi zapucao radi ¢ega je

petnaestero djece ubijeno. Eto, toliko su
se bojali. U Chicagu i na drugim demon-
stracijama protiv rata u Vijetnamu policajci
su znali pretudi tisu¢e mladih s cvijeem u
rukama. Toliko je snazan bio njihov strah.

No, s druge strane mi se njih nimalo ni-
smo bojali, samo smo zeljeli da nas puste
na miru, da zivimo svoje zivote jer je sada
na nama bio red! Poslusaj samo Boba Dyla-
na... njegovi stihovi sve govore.

AJ: Cini mi se da se u svijetu danas dogada ne-
$to slicno, neka slicna revolucija suptilnije prirode.
Neka vrsta “revolucije svijesti”, dubovnosti i ljud-
skib vrijednosti?

IT: Promotris li na tren evoluciju kulture,
posebice u tom posebnom vremenskom
periodu izmedu 65. 1 75. godine kada smo
se svojski trudili promijeniti svijet, brzo ¢es
zakljuciti kako se zapravo nista nije dogo-
dilo jer, iskreno rec¢eno, nismo uspjeli nista
promijeniti. Neke su se stvari ipak poma-
kle s mjesta - osnovali smo nove izdavacke
kuce bududi da nitko nije htio izdavati nase
knjige, pokrenuli smo nove diskografske
kuce - Beatlesi su pokrenuli svoju, The Who
svoju.

A tada se dogodio prijelomni trenutak!
“Veliki momci”, nasi tlacitelji, iznenada su
uocili poslovni potencijal cijele ove price i
poceli ulagati lovu, kupovati male tvrtke,
graditi impetije. Tako su nastali Sony, War-
ner Brothers 1 Columbia. Nakon $to su shvatili
poslovnu vrijednost nase kulture pocela je
sveobuhvatna komercijalizacija i sve je po-
stalo biznis.

Dogodio se novac koiji je polako sirio svoje
pipke u sve pore nase kulture. Majice, plo-
Ce, koncerti.... 5 dolara, 10 dolara, 100 do-
lara — nije bilo vazno jer se sve kupovalo i
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sve bi se rasprodalo. Tako je nasa revolucija
postala komercijalna. A kako je revolucija
trend, trend se uvijek mijenja. Postali smo
moda, a moda se mijenja barem cetiti puta
godisnje. Iznenada, cijeli je pokret usmje-
ren prema novcu i profitu.

Netom ranije, umovima ljudi vladalo je si-
romastvo, izlazak iz poslijeratnog perioda,
slomovi burze. Gospodarstvo SAD-a po-
¢elo je tada nezaustavljivo rasti a ljudi su
po prvi puta imali novac. Stiglo je vrijeme
novih sloboda, ljudi su poceli glasno izra-
zavati svoje zelje 1 sve se pocelo vrtjeti oko
novea i modi. Pojavio se novi moto: Zelim
imati sve $to ce me uliniti sretnim! Ako budem
imao mo¢, novag, slavu, seks i sve $to zaya
propisuje (maya je pojam istocnjacke filo-
zofije koji se najbolje moze usporediti s
“iluzijom” — op.ut.) bit ¢e mi dobro, bit ¢u
sretan 1 bit ¢u cool. Po prvi puta u povijesti
sirokim masama je otvoren put do bogat-
stva, ljudima koji nisu ni sanjali da ¢e tako
nesto ikada iskusiti.

Medutim, nije dugo trebalo da svi oni shva-
te kako nisu sretni. Desilo se nesto zaista
¢udno: ljudi su se poceli propitivati $to
se to s njima dogada jer su shvatili da im
materijalna bogatstva ne osiguravaju spo-
koj uma. Shvatili su da su nesretni samo
zato $to susjed zaraduje vise od njih, iako
su sami bili milijunasi. S druge strane, oni
koji i dalje nisu nista imali poceli su osje-
¢ati nove osjecaje. Odjednom su se suocili
s vlastitom bezgvrijednosti, osje¢am kojeg ni-
kada ranije nisu iskusili. Samopouzdanje
masa iznenada je pocelo rapidno propadati
jer nitko nije bio doista sretan. Ljudi su se
pretvorili u sebi¢ne individualce, zatvorene
u svoju ljusturu 1 zakljucane iza vrata svoje
kuce. Stolje¢ima njegovani dobrosusjedski
odnosi iznenada su nestali. Nastupila je
nova kriza koja ovog puta nije bila materi-
jalna nego kriga duba.

Stoga se slazem s tobom da se u danasnjem
svijetu dogada svojevrsna duhovna revo-
lucija buduéi da su vise-manje svi narodi
osjetili da maya ne donosi mir, srecu i za-
dovoljstvo. Ona je privremena, prolazna te
kao takva covjeku uopce nije vazna.

AJ: Mislis da covjecanstvo trenutno prolazi krog
takvn vrstu ucenja?

I'T: Sve ovo o ¢emu ti pricam dogada se is-
pod povrsine, na suptilnim razinama. Lju-
dima je i dalje tesko priznati da ih lova i sve
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Desilo se neSto zaista cudno: ljudi

su se poceli propitivati $to se to s

njima dogada jer su shvatili da im

materijalna bogatstva ne osiguravaju

spokoj uma.

te materijalne stvari ne cine sretnima. I ne
samo to. Posebno im je tesko i zahtjevno
osmisliti neke nove ciljeve. Cijeloga Zivota
trée za novcem da bi im sada netko rekao
kako “novac ne donosi sre¢u”. Ma hajde
molim te! Iako u svojoj dusi dobro znaju
da je to istina, ne Zele si priznati. Ako novac
nije cilj, §to je onda cilj? Cemu ¢emo stre-
miti, za $to se boriti, oko ¢ega strahovati?

Pritom je i zaya u posljednje vrijeme ojaca-
la, posebno zbog medija koji svoju snagu
koriste na pogresan nacin: zasipaju ljude
laznim idealima i pogresnim vrijednostima
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lluzija se uvukla u sve pore

danasnjeg drustva pa su ljudi radi

toga posve izgubili kontrolu nad

sobom.
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radi ¢ega se ljudi mizerno osjecaju bududi
da nisu dovoljno mo¢ni, dovoljno sexy, do-
voljno bogati ili dovoljno pametni... Iluzija
se uvukla u sve pore danasnjeg drustva pa
su ljudi radi toga posve izgubili kontrolu
nad sobom.

Pitanje je kako ce se svijet dalje mijenja-
ti? Vjerojatno onako kako se mijenjao do
sada! Pogledajmo prirodu - sve u priro-
di podlozno je ciklusu radanja i umiranja,
svaka biljka, svako bice, svaki planet. Svi
se mi nalazimo u tom krugu: ljudi i citave
civilizacije - od Mezopotamije do drevnih
civilizacija, Rimljana 1 Grka - svaka je dozi-
viela svoje zvjezdane trenutke da bi zatim
zapala u dekadenciju i propast. A iz pepela
se uvijek rada Feniks. Regeneracija zahtije-
va prethodno unistenje. A kakav ¢e oblik
1 razmjeri tog unistenja biti.... to doista ne
mogu redi.

AJ: Koja je nloga biznisa u toj promijeni? Moge li
poslovni svijet pozitivno utjecati na sveopén krizu
duba buduéi da ju je on stvorio?

IT: Biznis predstavlja “mac s dvije oStri-
>

ce”: s jedne strane veoma je mocan a s
druge je izvor velikih problema. Pomogao

je da novac zarobi ljude a biznismeni ga
sada doniraju u humanitarne svrhe hinedi
“drustveno odgovorno poslovanje”. Misle
da ¢e ih drustvo zbog toga voljeti i posto-
vati. Smijesno! Biznis potic¢e mayn 1 pred-
stavlja glavnu komponentu cjelokupne
slagalice koja unistava prirodu i drustvo.
Pitanje je moze li takav entitet pokrenuti
promjenu.

Al Gore, dragi prijatelj iz djetinjstva (rasli
smo vrata do vrata), ve¢ kao mladac po-
¢eo se baviti politikom na strani “zelenih”.
Financijski sam ga oduvijek podrzavao a
Al je donirani novac, oko 20 milijuna USS$,
ulozio u znanstvenu opremu i istrazivanje
biosfere. Jednoga dana, negdje prije 18 go-
dina, nazvao me iz Washingtona da bi mi
porucio: “Isaac, nece$ vjerovati... biosfera
nestaje. Do 2040. godine sve ¢e nestatil”

“Kako to misli$?” upitao sam ga u panici.
“Toc¢no tako kako sam ti rekao. Na ovoj
planeti zivi previse ljudi pa se proizvod-
nja hrane posve komercijalizirala i postala
veliki biznis. Dobar urod trazi koristenje
pesticida a pesticidi truju podzemne vode
vodoopskrbnog sustava. Zemlja je stoga
uglavnom zatrovana a za nekih tridesetak
godina voda ¢e takoder biti zatrovana. De-
sit ¢e se katastrofa: ljudi ¢e umirati jer nece
biti ¢iste vode. S druge strane freoni koje op-
sezno koristimo u industtijskoj proizvodnji
dodatno ¢e povecati rupe na ozonskom
omotacu. A to nije sve. Najveca opasnost
dolazi od promjena u oceanima na pocetku
hranidbenog lanca. Ako planktoni uginu, a
sve govori da ¢e ba$ tako biti, u roku od
5 godina nestat ¢e sva druga ziva bi¢a iz
oceanal Bududi da 50% svjetske populacije
direktno ovisi o hrani iz oceana jasno je $to
to znacil”

Al je skrenuo paznju svjetske javnosti na
sve te probleme 1 za to dobio Nobelovu
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nagradu. Medutim, nikoga za to nije briga

- bas zbog biznisa koji je unajmio neke dru-
ge “strucnjake” da smiruju ljude i govore
im da situacija uopée nije takva. Biznismeni
se isklju¢ivo brinu o sebi i o svojoj firmi.
Nijje ih briga za cjelinu. Brinu se za kvar-
talne prihode i profitabilnost. Fucka se nji-
ma za globalno atopljenje, ogonske rupe i slicne
gluposti!

AJ: Mislis da je problem n sustavu koji je osmisljen
da se brine iskljuiivo o kvartalnim igvjesiima?

IT: Naravno! MenadzZere nije briga za du-
gorocne trendove... Ma nije ih briga ni za
sljededi kvartall Burze ne zanima situacija
ovog “kvartala” — zanima ih $to se doga-
da danas. Analiticare interesiraju sljedeca
dva do tri dana. Mentalitet se promijenio
a novi trendovi prihvacaju samo trgovanje
na dnevnoj razini - reci mi koliko mogu
zaraditi sada i odmah, za drugo me nije
briga.

Ista se dogada na drugim trzistima i u dru-
gim industrijama — 1 oni se brinu samo 1
isklju¢ivo za novac.

AJ: Sto se onda treba promijeniti?

IT: Treba se dogoditi velika promjena.
Trodimenzionalna, intenzivna, zarazna i
magneti¢na zaya mora nestati bududi da je
ona glavni uzrok svih zala. Ljudi misle da
¢e kroz novac i materijalno doéi do srece.
Nazalost, umjesto srece novac u njima budi
zudnju za jo§ vise novca zbog ¢ega osjecaj
zadovoljstva uvijek ostaje na dohvat ruke.
Zato novac nije i nikada nece biti cilj ljud-
skog postojanja, iako je trenutno tako. Mo-
ramo pronadi nesto sasvim drugo. Ljudi ée
morati drugdje tragati za srecom, zadovolj-
stvom, mirom, domom, obitelji. A da bt

se tako nesto dogodilo o¢ito treba dod¢i do
unistenja, katarze. Vjerojatno ce iz pepela
nastati Fenix. Mislim da se trenutno u svi-
jetu upravo to dogada.

AJ: Ako je tako, koje nove vrijednosti i nove cifje-
ve trebamo pred sebe postaviti?

IT: Interesantno je da niceg “novog” u
svemu tome nema i da “novo” zapravo
predstavlja povratak na drevne vrijednosti
1 istine, covjeku otkrivene tisuéama godina
unatrag. Moramo se brinuti o tome kako da
postanemo bolja i kvalitetnija ljudska bica:
mndrija, suosjecajnija, iskrenija, hrabrija i odgo-
vornjja a ne o tome kako ¢emo imati vise
novea.

AJ: Razumijem o lemu govoris... Vratino se s
globalnily problema na tveju poslovnu karijern.
Kada i kako si postao uglednim biznismenom?

IT: Kada su se moji roditelji razveli, oda-
brao sam da s ocem odem u Englesku.
Tada sam ve¢ jako dobro osjecao bliskost
prema novoj svijesti koja se Sirila svijetom.
Umjesto da nastavim skolovanje na ne-
kom prestiznom sveucilistu, odluc¢io sam
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zaposliti se u jednoj od ocevih tvornica na
sjeveru Engleske.

To je bila prava skolal Na mene je to isku-
stvo ostavilo snazan utisak i duboko se
urezalo u moj karakter. Jednom prilikom
u tvornici sam pokrenuo obustavu rada
usmjerenu protiv uprave i menadzmenta
zbog nesnosne buke koju su radnici morali
trpjeti. Strojevi u ocevim tvornicama toli-
ko su bili bu¢ni da su radnicima unistavali
sluh. Buduéi da se menadzment nije obazi-
rao na prosvjede, morao sam nesto uciniti.

Nakon toga neko vrijeme sam se bavio
prodajom automobila. Kupovao sam sta-
re Rolls Royceve u Engleskoj 1 prodavao ih
u SAD-u. No, ljudi su me uvijek vise zani-
mali od trgovine, strojeva i slicno tako da
sam uskoro napustio posao s automobili-
ma iako sam zaradivao lijepe novce.

Nekako u to vrijeme dogodilo se nesto
$to Ce zauvijek odrediti moj zivot. Jednoga
dana, dok sam Setao Bond Streetom, proma-
trao sam bobbyja, londonskog policajca,
kako marljivo legitimira i pretrazuje nekog
mombka koji je po odje¢iiopéem dojmu do-
lazio iz East Enda. U meni se tada probudio
neki ¢udni nagon, naprosto sam poludio.

Strojevi u o€evim tvornicama
toliko su bili bu¢ni da su radnicima
unistavali sluh. Bududi da se
menadZment nije obazirao na

prosvjede, morao sam nesto uciniti.
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To je bio tipican primjer Viktorijanskog
klasnog sustava. Mladac se nije mogao ma-
knuti iz svoje cetvrti i otiéi u drugi dio gra-
da a da mu vlasti jasno ne pokazu gdje mu
je mjesto.

U to vrijeme u Engleskoj su drustvene
klase jo$ uvijek bile strogo odijeljene. U
Londonu nije postojalo, doslovno rece-
no, ni jedno mjesto na kojem bi se pe-
kar i bankar susreli i razgovarali. Svaka
drustvena klasa odlazila je u svoje vlastite
klubove 1 pubove: nikada i nigdje nisu se
mogli sresti. Takvo stanje za mene jedno-
stavno nije bilo prihvatljivo. Pogelio sam slo-
miti takay sustav!

AJ: Hard Rock Cafe zapravo je bio tvoj odgovor
na klasnu podijeljenost drustva i neravnopravnost
koju je ono poticalo?

I'T: Upravo tako! S nepune dvadeset tri go-
dine, bez ikakvih kvalifikacija osim ljubavi
1 duboke brige za druga ljudska bica, s pri-
jateljem sam odlucio otvoriti restoran — ali
takav koji nece biti namijenjen nekoj odredenoj

klasi.

Vratio sam se natrag u SAD da bi pomoc¢u
obiteljskog imena i prezimena podignuo
zajam u iznosu od 60 tisuc¢a dolara od ban-
kara u svojem rodnom gradu. Potom sam
se vratio u London i odmah unajmio pro-
stor u samom sredistu mondenog Mayfaira.

U to vrijeme London je bio srce pokreta
nove svijesti, svojevrsni “glavni Stab” tran-
sformacijskog nacina razmisljanja kojeg su
nosili mladi. Njihov su uzor bili glazbenici
a glazba nije bila samo glazba ve¢ mnogo
vise... Glazba je bila jaca od politike!

Iskoristio sam sva ta strujanja kako bih
otvorio prvi, po svemu americki restoran, u
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Engleskoj, Europi i svijetu - koji je bio ¢vi-
sto povezan s novim pokretom: Hard Rock
Cafe. Zelio sam stvoriti prijateljski restoran
u samom sredistu Londona po uzoru na
slicna stajaliSta na americkim autocestama.
To je bio moj jedinstveni doprinos borbi za
jednakost ljudi na ovoj planeti. Ideje, idea-
le, trenutak u vremenu, grad i samo mjesto
nismo mogli bolje odabrati.

Od prvoga dana kada je otvoren restoran
je postigao nevideni uspjeh. U redu za
mjesto zajednicki su ¢ekali bankari, pekari,
taksisti, direktori, radnici i sluzbenici - lju-
di s “plavim ovratnicima” 1 ljudi s “bijelim
ovratnicima”. Svi oni ¢inili su sustav kojeg
sam zelio slomiti 1 svi su mi oni spremno
pomagali da u tome i uspijem.

Od samog pocetka u restoran su dolazile
poznate licnosti: Jini Hendrix, Cream, The
Beatles, The Rolling Stones i mnogi drugi. Svi
su bili odusevljeni restoranom. Postao je
slavan preko nodi.

AJ: Na kgji nalin si vodio posao? Jesi li bio vise
“lider” ili “menader”?

IT: Jo$ u ocevim tvornicama obecao sam
sebi da ¢u, ako ikada budem imao priliku
voditi vlastiti posao, to ¢initi na sasvim
drugaciji nac¢in od uobicajenog, na nacin
koji do tada jos nije viden. U vlastitom
restoranu bio sam tre¢a najmlada osoba i
nisam imao pojma o tome kako voditi po-
sao. Bududi da nisam raspolagao nikakvim
smjernicama za stvaranje mjesta kakvog
sam zamislio, jedino sam se mogao osloniti
na vlastito sree 1 uporno slijediti njegov put.

Osobno sam na posao primao svakog no-
vog djelatnika. Zvao sam ih “mojom zbir-
kom duginih boja”. Odrzavao sam svakod-
nevne “obiteljske sastanke” na kojima su

Bududi da nisam raspolagao

i

nikakvim smjernicama za stvaranje

mjesta kakvog sam zamislio, jedino

sam se mogao osloniti na viastito

srce i uporno slijediti njegov put.

sudjelovali svi zaposleni. Sje¢am se dobro...
Sastanci su bili veoma burni i kiptjeli su od
energije. Na njima smo razgovarali o dobrots,
0 podizanju kvalitete putemr uljudnosti 1 o stva-
rima koje su nas posebno zanimale: beskla-
snosti 1 borbi s uobitajenom engleskom suzdriano-
sti. Cilj nam je bio samo jedan: zefjeli smo da
myjesto isijava ljubay!

Prvi smo u Engleskoj uveli program po-
djele dobiti djelatnicima prema posebnom
kljucu koji se sastojao od: prijateljskog pri-
stupa, spremnosti na pruzanje pomodi i
razine uklapanja u “obitelj”, uz ostale uobi-
¢ajene kriterije uspjesnosti na radu. Prema
svakom djelatniku jednako sam se odnosio.
Primjerice, $ezdesetih godina Zene su za isti
posao obicno dobivale upola manju placu
nego muskarci ali u Hard Rock Cafen bile su
placene jednako kao muskarci.

U restoranu sam svakoga poznavao “u
dusu” kao $to su i djelatnici poznavali mene.
Svi su oni imali moj broj telefona i znali su
da me slobodno mogu nazvati u bilo kojem
trenutku. Tako smo tijekom vremena razvili
posebnn vrstu odnosa. Svaki djelatnik u svakom
Hard Rock Cafen u bilo kojem dijelu svijeta
znao je da moze osobno stupiti u vezu sa
mnom uvijek kada to pozeli.
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Klju¢na vrijednost nase organizacije

bilo je postovanje. Pored toga,

veoma smo brinuli o kvalitetama

integriteta, odvaznosti, unutarnje

Istine, naklonosti, uljudnosti, brige za

drugog, entuzjazma i snage.
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Neke sam ljude promovirao do statusa
“menadzera” ili “nadzornika” a nakon toga
im pomagao kako ne bi zloupotrijebili svoj
novi polozaj. Drzao sam ih odgovornima
za poslovanje - 1 od njih ocekivao da se po-
nasaju kao ljudska bi¢a. Ako bi zbog ega,
neznanja ili losih navika njihovo ponasa-
nje bilo suprotno od vrijednosti Hard Rock
Cafea, tada bih im pruzio “posebnu vrstu
pomodi” kako bi konac¢no shvatili $to se od
njih ocekuje.

Ovlastio sam menadzera za osoblje da
nadgleda glavnog menadzera u pitanjima
bumanosti 1 obgirnesti vezano primjerice za
posudbu ili isplatu prekovremenog rada
ili pak predujma uoci blagdana i tome slic-
no. Ljudi koji rade u restoranu ne zaraduju
mnogo pa im stoga mozemo i trebamo iza-
¢l u susret barem s ovakvim sitnicama.

AJ: Citala sam o posebnoj organizacijskoj kultn-
ri Hard Rock Cafea. Po Cemmn je ona doista bila
posebna? Koje ste vrijednosti njegovali? Za sto ste
se zalagali?

IT: Kljuéna vrijednost nase organizacije
bilo je postovanje. Postovali smo ljude i oce-
kivali da oni postuju nas. Pored toga, veoma

smo brinuli o kvalitetama zntegriteta, odvazno-
sti, unutarnje istine, naklonosts, uljudnosts, brige
za drugog, entugijazma i snage. Podrucje vri-
jednosti, iako bez sumnje znacajno i siroko,
djeluje dosta nesredeno i “neznanstveno”
pa je vjerojatno zbog toga u menadzmentu
previse zanemareno.

Biti ¢clanom Hard Rock Cafe obitelji ljudima
je bila svojevrsna terapija. Cak i oni koji su
dolazili iz problemati¢nih obitelji kod nas
bi dozivjeli nevjerojatnu transformaciju.
Zasto? Jednostavno zato Sto smo ih voljeli
a zauzvrat su i oni pruzali ljubav. Sto zapra-
vo 1 nije neka novost. Ljudi to uvijek ¢ine.
Mogli smo zaposliti pojedince koje nitko
drugi nije htio zaposliti 1 za Sest do sedam
mjeseci pretvoriti ih u potpuno nove ljude.
Nazvao sam to “srednjom skolom” i svi-
ma jasno porucio kako ocekujem da svatko
polozi maturu. Vrlo sam rano shvatio da
mi naprosto razvijamo nove navike. 1 to je
zapravo svel Na§ uspjeh, kao i svaki drugi
zivotni uspjeh ili neuspjeh, dolazi iskljuci-
Vo iz navika. Stoga sam u Hard Rock Cafen
odlucio razvijati samo one navike koje su

bile dobre.

Svi smo voljeli to mjesto i svi smo se osje-
Cali vedimr 1 vagnijin jer smo tamo radili. Bili
smo poznati. Bilo je dovoljno samo udéi u
restoran da vas preplavi ta divnha energija.
Osoblje je bilo ponosno na mjesto u kojem
rade, od peraca posuda na dalje. Njegova-
i smo dub, ljubay, dbarmu (istocnjacki izraz
za “Ispravnost, ispravno ponasanje’” - op.
ur.) i posebnu energijn koja je zatim prizivale
goste.

Na jednom sastanku odlucili smo kako bi
dobro bilo ljudima komunicirati poruke
pa smo ih tako poceli tiskati na ra¢unima,
majicama, kosuljama i sli¢no. Koristili smo
razne aforizme, kratke poruke koje smo
prikupili iz raznih vrijednih izvora poput:
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“Tapoéni dan u ljubavi”, “Cini dobro, budi do-
bar, vidi dobro” 1 tako dalje. Prodali smo na
milijune majica velikom broju najrazlicitijih
ljudi - neki su od njih bili prilicno neugla-
deni - a na svakoj od njih utisnuli smo nas
zastitni znak: Love all, serve all!

AJ: Na kyji ste se nacin odnosili prema kljjentima?

I'T: Isto kao prema djelatnicima. Goste, kli-
jente naseg restorana tretirali smo na posve
isti nacin. U mojem osobnom zivotu mrzio
sam Cekati u redovima pa sam zato suosje-
¢ao s mnostvom koje je u dugim kolonama
¢ekalo ispred ulaznih vrata Hard Rock Cafea.
Dugo smo na nasim sastancima razgovarali
o tome $to mozemo uciniti po tom pitanju
te smo nedugo zatim dosli do elegantnog
rjesenja. Odlucili smo prosiriti granice re-
storana sve do kraja reda, bez obzira na to
gdje on bio, a ponekad se protezao skroz
uokolo parka. Pritom nismo trazili savjet
pravnika ili bilo $to sli¢no, naprosto smo to
sami proglasili. Imenovali smo “menadzera
reda” koiji je cijelo radno vrijeme provodio
vani medu ljudima i trudio se da im ¢eka-
nje ucini $to je moguce ugodnijim. Kada je

House of Blues

COTRUGLI Business School

kisilo nosio im je kiSobrane (nikada nismo
ni jednog izgubili), kada je bilo vruce nu-
dio ih je hladnim ¢ajem a kada je bilo hlad-
no - vruéim kakaom ili juhom. Iz toga ¢ées
shvatiti kakvi smo bili i zasto su nas klijenti
obozavali.

AJ: Kratko receno: koji je tvoj recept 3a uspjeh n
postovanju?

IT: Stvar je veoma jednostavna: spojiti
Yudski dub 1 biznis te svemu dodati Jubav.
Briga o ljudima dugoro¢no uvijek donosi
rezultate!

AJ: ILsaac, hvala ti na ovom razgovorn! Ima
i nesto Sto Felis poruiiti hrvatskim liderima i
menadgerima?

IT: Zelim im poruditi da je Jubav, i to ona
vrsta Siroke ljubavi koja vas ne ¢ini ¢uda-
kom ili mekuscem, u poslovanju veoma
vazna. Zapravo, ona je od presudne vaz-
nosti. Bez obzira na to bila ona ¢vrsta ili
meka, uvijek mora biti prisutna. Uz ljubay,
vazno je 1 siugenje. Dakle, love all, serve all!

Isaac Tigrett, osnivac, Hard Rock Cafe,

Ana Jergovi¢, Marketing & PR Manager,
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Sto je to “dijalog?

Dijalog, u smislu u kojem koristimo ovaj
pojam, osnovno je sredstvo za proucavanje
korijena mnogobrojnih kriza s kojima se
covjecanstvo danas susrece. Dijalog omo-
gucava duboko propitivanje i istrazivanje
procesa koji fragmentiraju i ometaju kva-
litetnu komunikaciju medu pojedincima,
nacijama ili pak razli¢itim sektorima iste
organizacije. Dana$nja moderna kultura
podrzava razli¢ite meduljudske interakcije:
ples, pjesmu ili glumu, koje se odvijaju bez
imalo problema. Suprotno tome, kada je
rije¢ o konverzaciji o dubokim i znacajnim
problemima ljudskog postojanja, ¢esto nai-
lazimo na razilaZenje i neslogu, pa ¢ak i na-
silje. Gledano iz nase perspektive opisane
okolnosti ukazuju na dubok 1 rasiren defekt
u procesu ljudskog razmisljanja.

Dljalog: osnovne

Uz pomo¢ dijaloga grupa ljudi istrazuje
pojedinacne i zajednicke pretpostavke, idege,
uyjerenja 1 osjecaje koji suptilno upravljaju
njihovim interakcijama. Dijalog nudi mo-
gucnost sudjelovanja u procesu koji zorno
ukazuje na uspjesnu 1 neuspjesnu konver-
zaciju. Dijalog moze razotkriti zbunjujuce
nekoherentne obrasce koji grupu navode
da izbjegava pojedina kljucna pitanja ili da,
s druge strane, ¢vrsto inzistira na obrani
pojedinog stajalista suprotno zdravo-ra-
zumskoj logici.

Dijalog je gpagajno sredstve, kolektivne priro-
de, koje nam pomaze da uo¢imo na koji na-
cin skrivene vrijednosti, namjere ili nezamijecene
kulturalne razlicitosti upravljaju ponasanjem
a da toga uopce nismo svjesni, individualno
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i kolektivno. Stoga na dijalog treba gledati
kao na neku vrstu arene za kolektivno uce-
nje koja moze unaprijediti zajednistvo, har-
moniju i kreativnost.

Zbog istrazivacke prirode dijaloga, njegov
smisao 1 metode u stalnom su nastajanju.
Na proces dijaloga ne mogu se primijeniti
kruta pravila zato $to sustinu dijaloga ¢ini
uéenje - ali ne u smislu konzumiranja infor-
macija ili doktrina priopcenih od strane au-
toriteta, niti u smislu preispitivanja ili kriti-
ziranja odredenih teorija ili programa - ve¢
u smislu sudjelovanja u difuznom procesu
kreativne participacije medu kolegama.

Stoga smatramo da je posebno vazno po-
jasniti znacaj, smisao i pozadinu procesa.

Zalaganje autora ovog teksta upravo za
ovakvu formu dijaloga nastalo je kroz se-
tiju razgovora zapocetih 1983. godine na
kojima smo propitivali tezu Davida Boh-
ma da je glavni uzrok beskonac¢nih kriza
covjecanstva sveprisutni nesklad u procesu
ljudskog razmisljanja. U godinama koje su
slijedile pokrenuli smo mnoge razgovore i
seminare u razlicitim zemljama i medu ra-
zlicitim grupama ljudi koji su lagano popri-
mali formu dijaloga.

Na dijalog treba gledati kao na neku
vrstu arene za kolektivno ucenje
koja moZe unaprijediti zajednistvo,

harmoniju i kreativnost.

Istrazivanje nam je kristalno jasno ukazalo da
dijalog predstavlja moéno sredstvo pomocu
kojeg bolje razumijemo funkcioniranje misli
i razmisljanja. Cinjenica je da Zivimo u svijetu
u cijelosti stvorenom putem ljudskog djelo-
vanja, dakle, putem ljudskih misli i razmislja-
nja. Zgrada u kojoj zivimo, automobil kojeg
vozimo, jezik kojim govorimo, nacionalne
granice, sustavi vrijednosti, pa ¢ak i ono sto
smatramo “direktnom percepcijom vlastite
realnosti” u svojoj sustini uvijek su tek ma-
nifestacije procesa razmisljanja ljudskih bica.
Shvatili smo da trajna rjeSenja za Siroki spek-
tar problema danasnjice jednostavno nece
biti moguce pronacdi bez iskrenog i dubokog
istrazivanja ovih fenomena.

Rije¢ “misao” ne koristimo samo u kontek-
stu proizvoda naseg svjesnog intelekta veé
joj pridodajemo ogecaje, namjere i Zelje. Rijec
“misao” takoder sadrzi suptilnu, uvjetovanu
manifestaciju naucenog koja nam omogu-
¢ava da pridodamo smisao nizu odvojenih
scena u filmu ili da protumacimo apstraktne
simbole na cestovnim znakovima zajedno s
tacitnim, neverbalnim procesima koji se ko-
riste u stjecanju osnovnih mehanickih vije-
stina poput voznje bicikla. “Misao”, u svo-
joj sustini 1 u kontekstu ovog teksta, aktivni
je odgovor sjecanja u svakoj fazi ljudskog
zivota. Cjelokupno znanje covjecanstva
stvoreno je, iskazano, preneseno, transfor-
mirano i primijenjeno u mislima.

Kako bi dalje pojasnili pristup, tvrdimo da
je moguce, cak i uz neznatno povecanje
pozornosti, uvidjeti da ono §to nazivamo
“racionalnim ragmisljanjen?’ jesu uglavnom
odgovori uvjetovani i usmjereni prethod-
nim mislima. Ako pazljivo promotrimo
“realnos?” ne mozemo a da ne vidimo kako
se ona sastoji od zbirke koncepcija, sjecanja
1 refleksija obojenih nasim osobnim potre-
bama, strahovima i Zeljama, limitiranim i
izoblicenim jezicnim ogranicenjima kao i
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naslijedenim povijesnim, seksualnim i kul-
turoloskim navikama. Iznimno je tesko od-
straniti navedene komponente i biti siguran
je li nasa percepcija - ili sve ono sto o njoj
mislimo - ispravna.

Situacija postaje jos slozenija ako znamo da
misao vjesto skriva ovaj problem od nase
neposredne svijesti te uspijeva stvoriti osje-
¢aj koji nas navodi da pomislimo kako je
na$ nacin tumacenja realnosti jedini razu-
mni nacin na koji se realnost moze tumaci-
ti. Zato je neobi¢no vazno razviti kvalitetna
sredstva i metode za usporavanje te zatim #o-
trenje misaonog procesa u tijeku.

Covijekovo fizicko tijelo raspolaze takvim
sposobnostima $to se ne bi moglo re¢i i za
misli. Podignemo i ruku znamo da to svje-
sno ¢inimo, da ruku ne podize neka druga
osoba nego mi sami. To se naziva propriocep-
¢zja. Svjesni smo nekih tjelesnih aktivnosti
u trenutku kada se one dogadaju no takva
nam sposobnost u domeni razmisljanja ne-
dostaje. Primjerice, obi¢no ne uspijevamo
zamijetiti kako na nas odnos prema drugoj

Dijalog se bavi stvaranjem prostora 1 uvijeta
koji podrzavaju nastajanje takve vrste po-
zornosti. Dijalog omogucava prikazivanje
misli 1 znacenja te tako pogoduje stvaranju
neke vrste kolektivne propriocepeije ili trenut-
nog odrazavanja:
1. Sadrzaja misli,
2. Manje ocitih dinamickib struktura koje tim
mislima upravljaju.

Opisano iskustvo proces dijaloga osigu-
rava na pojedinacnoj ali i na kolektivnoj
razini. Svaki slusatelj u poziciji je odgo-

Neobicno je vazno razviti

i

kvalitetna sredstva i metode za

usporavanje te zatim motrenje

misaonog procesa u tijeku.

osobi znacajno utjecu nase misli i osjecaji
o nekoj trec¢oj osobi koja se slicno ponasa
ili slicno izgleda kao druga osoba s kojom
ulazimo u odnos. Umjesto toga, unaprijed
pretpostavljamo da odnos prema drugoj
osobi direktno izvire iz njezinog trenutnog
ponasanja. Problem je u tome $to nam je za
uocavanje takvog nesklada potrebna razina
pozornosti (svjesnosti) kojom rijetko kada
raspolazemo.

voriti svakom govorniku i ostatku grupe
te im na taj nacin prenijeti vlastita gledista
na iznesene pretpostavke, na implikacije
iznesenih pretpostavki ali i na znacajne ali
izostavljene teme. Dijalog osigurava sudi-
onicima priliku da preispitaju predrasude
1 karakteristicne obrasce u pozadini svojih
misli, stavova, uvjerenja i odabranih Zivot-
nih uloga. Takoder omogucava razmjenu
novostecenih uvida.

Rije¢ “dijalog” izvedena je iz rijeci
“dia” koja znali “krog, putem, tijekons” i
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rijeci “logos” koja znaci “rije¢” ili precizni-
je “znacenje rije¢i”. Prema tome, slika koja
dobro opisuje proces dijaloga asocira na
rijekn gnacenja koja tece medu sudionicima
i kroz sudionike. Broj sudionika dijaloga
ni¢im nije ogranicen. Stovise, moguée je
upustiti se 1 u dijalog sa samim sobom. No,
oblik dijaloga koji preporu¢amo odnosi se
na grupu od dvadeset do cetrdeset osoba
koje sjede i razgovaraju u krugu.

Spoznaju o vaznosti takvog dijaloga pro-
nalazimo u zapisima o lovcima sakupljaci-
ma koji su se sastajali radi razgovora, bez

Slika koja dobro opisuje proces

dijaloga asocira na rijeku znacenja

koja tece medu sudionicima |

kroz sudionike.

116 gLife

prethodno dogovorenog dnevnog reda ili
prethodno definirane svrhe sastanka, u
grupama od dvadesetak ¢lanova. Usprkos
tome, Cini se da su takvi sastanci osigu-
ravali i pojacavali neku vrstu kohezivne
povezanosti ili zajedni$tva koja je zatim
sudionicima omogucavala da “znaju” $to
se od njih ocekuje bez nekih posebnih in-
strukcija ili verbalne interakcije. Drugim
rije¢ima, ono §to mozemo nazvati “kobe-
rentna kultura ajedniikog smisld’ izranjala
je iz same grupe $to je dokaz postojanja
posebnog oblika zajednistva u drevnim
kulturama, prije nego sto je tehnologija

pocela posredovati nase iskustvo zivuéeg
svijeta.

Dr. Patrik de Mare, psihijatar iz Londona,
izucavao je 1 primjenjivao drevne metode u
modernim uvjetima zivota. Istrazivanja su
okupljala grupe sli¢nih velicina nakon cega
je doktor zakljucio kako osnovne uzroke
svih “bolesti” moderne civilizacije treba
traziti na drustveno-kulturalnoj razini te
da manje grupe mogu posluziti kao mikro-
kulture za daljnja istrazivanja koje odli¢cno
prezentiraju izviruce slabosti cjelokupne
civilizacije. Mi smo pro§irili njegova razmi-
$ljanja o dijalogu naglasivsi temeljnu ulogu
misli i razmisljanja u stvaranju i odrzavanju
takvog stanja.

Kao mikrosvijet Sire kulture, dijalog omo-
gucava razotkrivanje Sirokog spektra ra-
znih odnosa. Osvjescuje utjecaj drustva na
pojedinca i pojedinca na drustvo. Nadalje,
pokazuje nam na koji se nacin stjece i gubi
mo¢ te na koji nacin radirena i nezamijece-
na sustavna pravila tvore nasu kulturu. No,
dijalog se najvise od svega bavi razumijeva-
njem dinamike kojom se misli koriste da bi
pojmile takve povezanosti.

Dijalog se ne bavi promisljenim nastoja-
njima koja ciljaju na izmjenu ili promjenu
ponasanja. Takoder se ne bavi usmjera-
vanjem sudionika prema prethodno de-
terminiranom cilju. Svaki takav pokusaj
iskrivit ¢e 1 zamagliti proces koji dijalog
istrazuje. Usprkos tome, promjene se uvi-
jek dogadaju jer se promatrana misao po-
sve drugacije ponasa od nespagene misli.
Dijalog tako postaje prigoda za slobodnu
igru misli 1 osjecaja unutar dubljeg i opce-
nitijeg smisla. Svaka tema moge se ukiljuliti
dok se niti jedan sadriaj ne bi trebao iskljuliti.
Dijalog koiji se odvija po navedenim nace-
lima prava je rijetkost u nasoj modernoj
kulturi.
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Ljudi se obi¢no sastaju radi zabave ili iz-

vrienja nekog odredenog zadatka. U oba
slucaja radi se o unaprijed utvrdenoj svr-
si. Za razliku od toga, dijalog ne podrzava
bilo kakvu unaprijed odredenu svrhu izvan
istrazivanja i otkrivanja dubina kolektivnog
smisla. Opisani proces u pojedinim slucaje-
vima zabavan je i prosvjetiteljski jer dovodi
sudionike do novih uvida i ukazuje im na
postojeée probleme. No, u ranoj fazi ra-
zvoja dijalog obicno frustrira.

Nemir i dosada lako se javljaju u grupi
ljudi kada ona nije vodena u nekom pre-
dodredenom smjeru, te kada je pozvana
da svoje vrijeme i paznju posveti zadatku
koji na prvi pogled nema jasnog cilja. Ta-
kvi osjecaji pojedine clanove cesto navo-
de na razbijanje grupe radi preuzimanja
kontrole da bi grupi dali usmjerenje. No,
ako grupa nastavi s provodenjem dijaloga
prethodno nezamijeéena svrha obic¢no se
sama razotkriva. Snazne emocije izlaze na
vidjelo u pratnji pozadinskih misli. Clanovi
grupe zauzimaju ¢vrste pozicije sto dovodi
do polarizacije tima. Sve navedeno dio je
procesa dijaloga.

Svi opisani fenomeni podrzavaju dijalog
i odrzavaju ga u stalnom kreativhom po-
kretu osiguravajuéi mu tako Sirenje u nove
domene.

U skupini od dvadeset do cetrdeset ljudi
iznimna frustracija, bijes, konflikti ili neke
druge poteskoce Cesta su pojava. No, u ta-
kvoj grupi takve emocije relativno se jed-
nostavno kontroliraju. Stovie, sli¢na isku-
stva se tada postavljaju u fokus istrazivanja
kao posebni “meta-dijalog” kako bi se jos
kvalitetnije pojasnio primarni dijalog;

S razvojem senzibiliteta i iskustva polako
nastaje percepcija zajednickog smisla. U
okvirima te nove percepcije ljudi pocinju
shvacati da nisu usmjereni “jedni protiv
drugih”. Povecano povjerenje medu ¢lano-
vima grupe - kao i povjerenje u sam pro-
ces - vode ka slobodnom izrazavanju inace
skrivenih misli i osjecaja. Konsenzus se ne
namece a konflikt ne izbjegava. Pojedinac
i podgrupa nikada ne dolaze u pozici-
ju dominacije zato §to se svaka pojedina
tema, pa tako i problem dominacije ili pod-
loznosti, uvijek prihvacaju u razmatranje.

Sudionici ubrzo uvidaju da su ukljuceni u
neprekidno promjenjiv i stalno razvijajuéi
“prostor zajednickog smisla”. Gradi se zajed-
nicka svijest koja zatim omogucava dosti-
zanje nove razine kreativnosti i uvida koje
nisu dostupne pomocu tradicionalnih inte-
rakcija. Tako se otkriva novi aspekt dijalo-
ga kojeg Patrik de Mare naziva “koinonia”,
pojam kojeg bismo mogli definirati kao
“impersonalno fanstvo”. Pojam koinonia se ko-
ristio kod opisivanja ranog oblika Atenske
demokracije kada su se slobodni muskarci
sastajali da bi donosili odluke o upravljanju
gradom.

Buduéi da druzenje zapravo predstavlja
iskustvo, druzenje polagano postaje prio-
ritetno u odnosu na sadrzaj konverzacije.
To je znacajni trenutak u procesu dijaloga,
trenutak povecéane koherentnosti kada gru-
pa postaje sposobna nadidi vlastita perci-
pirana ogranicenja i uéi u nova podrucja
spoznaje. No, to je takoder i trenutak kada
se grupa moze opustiti, zadovoljna dosti-
gnutim uzvisenim iskustvom. Tada se di-
jalog cesto poistovjecuje s nekim oblicima
psihoterapije.

i
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Vjerujemo da je aktivno

prakticiranje dijaloga od vitalnog

znacaja za buducénost nase civilizacije.
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Dijalog svakako nije diskusija. Rije¢ diskusi-

ja dijeli kotijen s tijecima perkusija i konkusi-

Ja koje se odnose na “rastavljanje necega”.

Dijalog takoder nije debata koja kao forma

konverzacije sadrzi implicitnu tendenciju da:

* usmjerava prema nekom cilju,

* vodi do sporazuma,

* nastoji rijesiti neki problem,

* nastoji posti¢i prevlast jednog misljenja
nad drugima.

Dijalog takoder nije caffe koji se u prvom
redu odnosi na sastanke neformalnog ka-
raktera radi zabave i druZenja, razmjene
prijateljstva i raznih informacija. lako se
tije¢ djjalog Cesto koristi u spomenutom
kontekstu, njezin duboki, temeljni smisao
ukazuje da se dijalog nikada ne bavi nave-
denim aktivnostima.

Dijalog ne predstavlja novo ime za T-gru-
pe, treninge sengibiliteta ili neke druge, s time
povezane forme grupnog rada, iako im je

Sudionici obi¢no pokusavaju zadrzati gru-
pu na okupu radi ocuvanja osjecaja #gode,
signrnosti 1 pripadnosti koji prate to iskustvo.
Slican tome je osjecaj zajednistva koji se
Cesto dostize na grupnim terapijama ili ra-
dionicama team buildinga.

Onkraj takve toc¢ke u procesu nalazi se
daleko znacajnija i suptilnija sfera kreativ-
nosti, inteligencije i razumijevanja koja se
dostize isklju¢ivo ustrajnim inzistiranjem
na procesu preispitivanja te shodno tome,
riskiranjem da se iznova ude u kaoti¢ni
prostor neizvjesnosti.

povisno gledano veoma slican. Praktici-
ranje dijaloga moze imati psihoterapijske
efekte iako se dijalog ne bavi uklanjanjem
emocionalnih blokada sudionika niti se
bavi poducavanjem, treningom ili anali-
zom. Usprkos tome, dijalog je arena u ko-
joj se ucenje, uklanjanje zapreka i blokada
redovito dogada.

Dijalog nije tebnika za rjesavanje problema
iako se na dijaloskim sastancima pa i kasni-
je, kao rezultat unaprijedenog razumijeva-
nja i druzenja, problemi obi¢no rjesavaju.
On je, kao §to smo prethodno naglasili, u
prvom redu sredstvo za istrazivanje dome-
ne misli 1 razmisljanja.

Dijalog nalikuje na jo$ neke vidove gru-
pnih aktivnosti a ponekad ih ukljucuje u
svoj proces. No, u svojoj sustini dijalog
je novost u nasoj kulturi. Vjerujemo da je
aktivno prakticiranje dijaloga od vitalnog
znacaja za buduénost nase civilizacije.

i



1. Suspenzija

Najvazniju aktivnost i sustinu dijaloga pro-
nalazimo u suspenziji misk, nagona i sudova.
Suspenzija je veoma suptilna, neuobicaje-
na i samim time teSko ostvariva aktivnost.
Suspenzija je takoder kljuéna komponenta
istrazivanja koja ukljucuje:

* pozornost,

e aktivno slusanje,

* motrenje.

lako je govorenje neophodna aktivnost u
dijalogu, istinsko istrazivanje nastaje tijekom
aktivnog slusanja - ne samo drugih osoba vec¢
1 sebe samih. Suspenzija pretpostavlja izla-
ganje vlastitih reakcija, poriva, osjecaja i sta-
vova na nacin da oni postanu vidljivi kako
pojedincu unutar njegove psihe tako i dru-
gim sudionicima dijaloskog sastanka. Spo-
menute reakcije, tj. porivi, osjecaji i stavovi
ne bi se trebali potiskivati niti bi se njihovo
otvoreno iskazivanje trebalo odgadati.

Suspenzija zahtijeva pozorno fokusiranje
na novonastale reakcije, porive, osjecaje,
stavove 1 slicno kako bi se pravovremeno
prepoznale njihove strukture u nastajanju.
Pretpostavimo da neka osoba posjeduje
sposobnost usmjeravanja i zadrzavanja po-
stojane pozornosti na snazne osjecaje koji
obicno prate izrazavanje odredene misli
- bilo osobne ili misli sugovornika. Takva
aktivnost utjeCe na usporavanje misaonog
procesa $to u konacnici stvara sposobnost
uolavanja dubljeg smisla u pozadini misao-
nog procesa i prepognavanja cesto nekohe-
rentnih struktura u pozadini akcija koje
neka osoba automatski poduzima.

Sukladno tome, ako je neka grupa sposob-
na suspendirati svoje osjecaje i usmjeriti na
njih svoju pozornost, tada se cjelokupni

tijek od misli preko osjecaja do djelovanja
unutar grupe moze usporiti. Razotkrivanje
dubljeg i suptilnijeg smisla zajedno s im-
plicitnim deformacijama koje su na njega
utjecale nalazi se sada “na dohvat ruke” i
vodi sudionike prema novoj vrsti koheren-
tne kolektivne inteligencije.

Suspenzija misli, poriva, sudova i slicno za-
htijeva postojanu usmjerenost na cjeloku-
pni proces - kako na razini pojedinca tako i
na razini grupe §to je zaista izuzetno tezak
zadatak. No, ako se na procesu neprekidno
radi, sposobnost pojedinca za prakticiranje
trazene pozornosti stalno evoluira pa tije-
kom vremena zahtijeva sve manji napor.

2. Brojevi

Optimalna grupa za ucinkovito praktici-
ranje dijaloga sastoji se od dvadeset do
cetrdeset osoba okrenutih jedan prema
drugom, licem u lice, dok sjede u krugu.
Upravo takva velicina omogucéava nasta-
janje 1 promatranje razli¢itth podgrupa i
subkultura koje sudjeluju u razotkrivanju
kolektivhog djelovanja misli, $to je veoma
vazno jer su razlike medu spomenutim

i

Najvazniju aktivnost i sustinu

dijaloga pronalazimo u

suspenziji misl, nagona i sudova.

Suspenzija je veoma suptilna,

neuobicajena | samim time tesko

ostvariva aktivnost.
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subkulturama Cesto neprepoznati  ugrolnici
neuspjesne komunikacije 1 konflikta. S dru-
ge strane, manje grupe pate od pomanjka-
nja raznolikosti koja je neophodna da bi se
razotkrile navedene tendencije te opéenito
gledano, naglasak uvijek stavljaju na prija-
teljske 1 obiteljske uloge i odnose.

Autori ovog teksta u praksi su radili i s ve-
¢im grupama od Sezdeset i vise osoba. Ve-
like grupe traze formiranje koncentri¢nih
krugova kako bi svi sudionici sjedili okre-
nuti jedan prema drugome. U postavi od
sezdeset ljudi proces dijaloga postaje nez-
grapan i tezak za vodenje. Ucesnici u dru-
gom redu automatski se postavljaju u po-
dredeni polozaj a moguénost sudjelovanja
znacajno se umanjuje.

Potrebno je napomenuti da pojedini sudio-
nici u dijalogu cesto i opsezno govore dok
se drugi suocavaju s problemom javnog
nastupa pred grupom. Vrijedno je stoga
podsjetiti da pojam participacija ima dvojako
znacenje: wati udjela i sudjelovati. Slusanje je
u najmanju ruku jednako vazno kao 1 govo-
renje. Tihi i mirni sudionici protekom vre-
mena obi¢no pocinju sve vise sudjelovati
u dijalogu dok u isto vtijeme dominantni
sudionici sve manje i manje govore.

Pocetak razgovora obi¢no u grupi

uzrokuje konfuziju, frustraciju,

zabrinutost i stalno preispitivanje

sudionika o tome da li ispravno

sudjeluju u procesu.
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3. Trajanje

Da bi se razvio u svojoj punini, proces di-
jaloga zahtijeva vrijeme. Obzirom da pred-
stavlja neuobi¢ajeni nacin sudjelovanja u
grupi, dijalog zahtijeva uvodno pojasnjenje
kako bi se u¢esnicima pojasnio smisao pro-
cesa. No, ¢ak i uz jasno uvodno pojasnjenje,
pocetak razgovora obi¢no u grupi uzrokuje
konfugijn, frustraciin, Zabrinutost 1 stalno preispiti-
vanje sudionika o tome da li ispravno sudje-
luju u procesu. Optimisticno je pretpostaviti
da ¢e proces dijaloga dovesti do ozbiljnijih
pomaka i dubljih uvida veé na prvoj radio-
nici. Vazno je stoga istaknuti da dijalog za-
htijeva upornost i konzistentnost u primjeni.

Prilikom organizacije dijaloskih sastanaka
korisno je unaprijed dogovoriti trajanje.
Takoder je korisno odrediti osobu koja ¢e
brinuti da se dogovoreni period ne preko-
raci. Iskustvo nam kazuje da je optimalno
vrijeme za provodenje jednog dijaloskog
sastanka 2 sata. Premorenost sudionika u
situacijama prekoracenja tog vremenskog
perioda znacajno umanjuje njihovu efek-
tivnost. T-grupe se Cesto koriste tzv. maraton-
skim radionicama koje koriste premorenost
da bi slomile kocnice sudionika. Dijalog se,
za razliku od T-grupa, vise bavi istraziva-
njem i otkrivanjem drustvenih konstrukcija
1 kocnica koje utjecu na nasu komunikaciju
a manje s njihovim zaobilazenjem.

Sto se grupa ¢escée sastaje to se dubina i sa-
drzajnost istrazivanog podrucja povecava-
ju. Dijaloski sastanci obic¢no se vikendom
provode. U slucaju veceg broja sukcesivnih
sastanaka predlazemo minimalno jedan vi-
kend pauze izmedu dva sastanaka kako bi
se osiguralo vtijeme za pojedinacnu kon-
templaciju, reflektiranje i razmisljanje. Ne
postoji neko posebno vremensko ograni-
cenje koje bi se odnosilo na grupu u proce-
su dijaloga. No, bilo koje pravilo koje fiksira
ili pak znstitucionalizira proces u suprotnosti

i



je s temeljnim duhom dijaloga. S druge
strane, dijalog je uvijek otvoren prema pro-
mjeni ¢lanstva, rasporeda ili drugih oblika
implicitne krutosti koji se cesto javljaju.

4. Vodenje

Dijalog je prije svega razgovor medu jednakima i
tu nema myjesta 3a kompromis. Svaki pokusaj
kontrole dijaloga od strane autoriteta, bez
obzira kako pazljivo primijenjen, ometat ce
slobodnu igru misli i delikatnih, suptilnih
osjecaja “u nastajanju”. Dijalog je podlo-
zan manipulaciji i u isto vrijeme apsolutno
s njome nekonzistentan. U dijalogu nema
mjesta za hijerarhiju.

Usprkos tome, u ranoj fazi dijaloskog pro-
cesa labavo je vodstvo ipak potrebno kako
bi se sudionicima objasnile suptilne razlike
izmedu dijaloga i drugih oblika grupnog
rada. Organizator bi trebao ukljuciti najma-
nje jednog a po moguénosti i dvoje mode-
ratora. Njihova se uloga odnosi na povre-
meno detektiranje problemati¢nih situacija
ili drugim rijecima, na pomaganje u procesu
kolektivne propriocepeije bez upotrebe nasilja
ili manipulativnih trikova. Lideri sudjeluju

Do sada smo primarno govorili o dijalo-
gu koji okuplja pojedince razlic¢itih struka,
znanja 1 iskustava. No, dijalog je i veoma
viijedno sredstvo pomocu kojeg djelatnici
mogu znacajno unaprijediti i obogatiti kre-
ativnhost organizacije u kojoj rade.

U tom slucaju situacija se drasticno mije-
nja. Clanovi postojeée organizacije ulaze
u dijaloski proces s unaprijed definiranim
vezama i odnosima. Vjerojatno postoji i

na isti nac¢in kao i drugi ljudi. Vodstvo bi se
trebalo, kada se za to ukaze potreba, provo-
diti u formi vodenja iz pozadine povlacenjem
iz te uloge $to je prije moguce.

Opisani prijedlog ne zamjenjuje iskusnog
moderatora. Sugeriramo da ga sudionici
zajednicki procitaju prije prvog dijaloskog
sastanka kako bi svi zajedno krenuli u pro-
ces na istim osnovama.

5. Sadrzaj

Bilo koja tema zanimljiva sudionicima
moze posluziti za pocetak dijaloga. Nada-
lje, vtlo je vazno da sudionici u dijalogu ob-
znane svoje osjecaje ako ih pojedina tema
uznemiruje ili ako misle da se ne uklapa u
tijek dijaloga. Vrijedi pravilo: nema ogranice-
nja na vrstu sadriaja.

Cesto se dogada da po zavrsetku dijaloskih
sastanaka sudionici jasno izraze nezadovolj-
stvo 1 frustraciju. Upravo taj sadrzaj pred-
stavlja plodno tlo za pomicanje dijaloga
u dublje sfere smisla i koherencije, onkraj
povrsnosti “grupnog razmisljanja”, pristoj-
nosti ili konverzacije na poslovnom rucku.

neka unaprijed odredena hijerarhija kao i
potreba za zastitom: kolega, timova ili or-
ganizacijskih odjela. Jednako tako vijerojat-
Nno postoji i strah od otvorenog iznosenja misli
koje bi se mogle protumaciti kao prijetnja
osobama na vi§im pozicijama ili pak kao
prijetnja ustaljenim normama prevladava-
juce kulture. Karijera ili drustvena prihva-
¢enost sudionika dijaloga moze se ugroziti
zbog sudjelovanja u procesu koji naglasa-
va transparentnost, otvorenost, iskrenost,

i
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spontanost i duboki interes za druge osobe
stvaranjem novih podrucja osjetljivosti koja se
ve¢ dugo u organizaciji prikrivaju.

U postojecoj organizaciji dijalog bi trebalo
zapoceti istrazivanjem sumnji 1 strabova koje
¢e sudjelovanje u procesu dodatno ojaca-
ti. Nadalje, potrebno je odrediti pocetnu
temu koja ¢e se kasnije suptilno prosirivati
ili napustati. Takav se pristup razlikuje od
pristupa koristenog u radu s grupom koja
se po prvi puta sastaje 1 u kojoj se sudionici
poticu na iznosenje bilo koje pocetne teme.

No, kao $to smo to vec vise puta naglasi-
li, nijedan sadrzaj se ne smije izostavljati iz
dijaloga zato $to sam nagon za iskljucivanje
odredenog sadriaja u sebi sadri bogati materijal
za daljnje propitivange!!!

Svrha i ciljevi u veéini organizacija una-
prijed su odredeni pa se zbog toga rijetko

Prijevod i lektura: Increatus, Zagreb, www.increatus.br

@ increatus

Struéni prijevods

preispituju. Buduéi da takva situacija nije
konzistentna sa slobodnom igrom misli
svojstvenih procesu dijaloga, potrebno ju je
prevladati tako da se sudionicima od samog
pocetka pomaze razumjeti kako razmatra-
nje takvih, “nedodirljivih” tema, fantastic-
no utjece na organizacijske performanse.

Kreativni potencijal dijaloga dovoljno je
snazan da omogudi privremenu suspenziju
bilo koje struktutre i odnosa koji u stvarno-
sti ¢ine jednu organizaciju.

Na kraju, zelja nam je naglasiti da dijalog ne
smatramo panaceom ili metodom koja nadi-
lazi sve druge oblike drustvenih interakcija.
Nece bas svaka osoba pronadi vrijednost u
dijalogu koji se takoder ne moze primijeni-
ti u svakom kontekstu. Mnoge su grupne
metode veoma vrijedne kao $to i mnogi
zadaci zahtijevaju ¢vrsto vodenje 1 stabilnu
organizacijsku strukturu.
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David Bohm, kvantni fizicar, Oppenheimerov

student, Finsteinov i Krishnamurtijev

prijatelj, jedan od najve¢ih znanstvenika druge

polovice dvadesetog stoljeca koji je znacajno
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psihologije i edukacije.
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Miljenka Plazoni¢ Bogdan

pel Davida Bohma o tome da je d7jalog neophodan za buduénost civilizacije nazalost ce-

sto ostaje “visjeti u zraku” kao 1 pitanje:”Kako ga uvesti u organizaciju?” U okruzenju
koje nije naviklo na dijalog kakvim ga Bohm opisuje poceti prakticirati ga nije jednostavno.

To je narocito zahtjevno u profitno orijentiranim organizacijama u kojima se vrijeme uloze-
no u sastanke mjeri kolicinom konkretno dogovorenih akcija direktno povezanih sa zaradom
i profitom. Obzirom da su profitne organizacije motori razvoja civilizacije, od velikog je

znacaja da bas one pokusaju uvesti praksu dijaloga u svoje redovne radne procedure. Stoga

je vazno znati koje koristi dijalog moze osigurati takvim organizacijama mjereno profitom

koji je njima toliko vazan.

Po definiciji, dijalog ne predstavlja metodu
za rjeSavanje operativnih problema. Njego-
va vrijednost prije svega lezi u dugorocnom
razvoju odnosa unutar menadzerskih timova
i otvaranju prostora za razgovor o temama
potencijalno vaznim za dugorocni rast i ra-
zvoj organizacije. Menadzerski timovi su na-
vikli da se barem povrem eno bave temama
dugorocnog dosega, pogotovo ako se radi o
timovima top menadzmenta koji se uglav-
nom usmjeravaju na moguce ciljeve te za-
tim razvijaju kompleksne strategije kako bi
ih dostigli. Uvodenje dijaloga na ovakve sa-
stanke osigurava pravi omjer neoptere¢enog
gledanja u buduénost i kasnije konkretizacije
moguceg na osnovu kvalitetnijeg razumije-
vanja stajalista prisutnih. Konacni rezultati
takve prakse jesu kreativno promisfanje bu-
duénosts, stvaranje novib 70gucnosti i usmjerena
aktivnost svib sudionika koji na kraju donose
zeljeni profit. U tome lezi vrijednost dijalo-
ga u praksi djelovanja menadzerskih timova.

Stoga bi lideri i menadzeri trebali postaviti
jasan cilj koristenja dijaloga kao rutinskog
alata i pristupa koji ¢e im pomodi da dose-
gnu posebno stanje dublje i sveobubatne percep-
cije buduénosti a da se pritom ne ogranic¢avaju
u smislu konac¢nog cilja (“gdje Zelimo sti¢i”)
1 usmjerenja (“kako ¢emo tamo stici”).

Nekoliko savijeta za upustanje u uzbudljiv i
izazovan proces dijaloga:

1. Pocnite na “kratke staze”

Iskoristite priliku da grupi koja se sprema
na duzi sastanak (definiranje strategije, kre-
iranje novih proizvoda, planiranje dugo-
roc¢nih ciljeva) ponudite dijalog kao novu
metodu razgovora. Za pocetak je mudro
ponuditi kraci dijalog od najvise sat vre-
mena i pritom ne ocekivati neke posebne
rezultate. Svakako bi trebalo osigurati ugo-
dan prostor koji potice opusteno razgova-
ranje bez prekidanja sa strane.



Ako je osoba koja zeli uvesti dijalog isto-
vtemeno 1 menadzer s najvisim ovlastima
tada bi svakako bilo dobro da angazira
iskusnog moderatora za vodenje dijaloga.
S druge strane cesto se desava da u organi-
zaciji postoji osoba koja moze i zeli voditi
dijalog ali nije u prilici da odluci o tome
hoce li dijaloga doista biti ili nece. Takav bi
pojedinac trebao zagovarati, uvjeravati i pojas-
njavati kolegama na polozaju koje su pred-
nosti dijaloga kako bi dobio zeleno svjetlo
za prvi, testni pokusaj.

2. Uputite poziv ranije

Sudionike je potrebno unaprijed pripremi-
ti na dijalog kako bi znali $to ih ocekuje.
Iznenadenja obi¢no nisu dobrodosla kada
je rije¢ o novim nacinima rada. U pozivu na
dijalog potrebno je objasniti #/ogn novog pri-
stupa u kontekstu sastanka u cjelini, osnovna
nacela dijaloga kao 1 ocekivanja od ukljucenih
ljudi. Kroz poziv nastojimo stvoriti povje-
renje u proces ¢ak i prije samog okupljanja
jasno ukazujudi na pojedine uloge i eventu-
alne rezultate razgovora.

3. Osmislite pitanja s kojima Cete zapo-
Ceti dijalog

Zelimo li potaknuti dijalog bez konkretnog
cilja, $to je zapravo klju¢na pretpostavka
Bohmovog dijaloga, vazno je razmisliti o
pitanju koje ¢e pokrenuti razgovor i do-
prijeti do dubokih sadrzaja koje sudionici
nose u sebi. U tom slucaju trebaju se kori-
stiti ozvorena 1 poticajna pitanja koja postuju
prisutne i samu cinjenicu da su se okupili
radi razgovora: “Vierujuci da svatko od pri-
sutnih nosi u sebi vagna Inanja i mudrosti, sto
treba biti receno u ovom krugn?’ Fokusiranje
sudionika na ovakvo pitanje omogucuje
okupljenima da participiraju s pozitivhog
stajalista kako je svaki doprinos vtijedan i
dobrodosao.

4. Jasno naglasite osnovna nacela
dijaloga

U samom pozivu i na pocetku dijaloga ja-
sno naglasite nacela kojih se treba pridr-
zavati kako bi dijalog postigao svoju punu
svrthu. Principi poput ravnopravneg sudjelova-
nja ukljucenih, osobne odgovornosti ga doprinos
dijalogu 1 wsmyjerenosti na ajednicko kreiranje
uvida o bilo kojoj temi neophodni su kako
bi se prema Bohmu stvotio “prostor zajed-
nickog smisla”’. Ne smijemo zaboraviti da je
gjedenje u krugn takoder vazan princip koji
na fizickoj razini osigurava ravnopravno
sudjelovanje 1 izravnu medusobnu komuni-
kaciju prisutnih. Ovisno o iskustvu i dina-
mici grupe moguce je uvesti i druga nacela
koja ponekad mogu olaksati dijalog: nace-
lo neometanog slusanja govornika, uvodenje
predmeta (loptice, kamena, Stapa ili bilo ¢ega
drugoga) koji ¢lanu dijaloske grupe slu-
zi kao “dozvola za govor” pomocu koje
moze neometano govoriti sve dok to zeli a
da mu za to vrijeme nitko drugi ne upada u
rije¢. Dodatna nacela se trebaju prilagoditi
vremenu koje grupa ima na raspolaganju i
velicini grupe kako bi svatko imao priliku
govoriti ako to doista zeli.

5. Izbjegavajte kontrolirati sadrZaj
dijaloga

Tijekom dijaloga paznja moderatora treba
se usmjeriti na postivanje nacela a sadrzaj
razgovora - feme Roje se pojave - treba pre-
pustiti sudionicima. Moderator intervenira
kada se nacela narusavaju, kada osjeti da
grupa trazi izlaz iz neugode zbog novog
iskustva razgovaranja bez definiranog ci-
lja te kada netko od prisutnih pokusa do-
minirati procesom i mijenjati dogovorena
nacela. Osim toga apelira na okupljene
da doprinose grupnim uvidima bududi da
imaju rijetku priliku razgovarati o vaznim
temama bez da ih itko u tome ometa.
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6. Posvetite se “hvatanju” klju¢nih
uvida

Unaprijed treba planirati na koji nacin ¢e se
salnvati Rluini nvidi. To se moze uciniti na
viSe nacina: zapisivanjem od strane jedne
osobe, sukreiranjem od strane sudionika ili
pak grafickim vizualizacijama tijekom dija-
loga imajudi pritom na umu da svaka od
navedenih metoda zahtijeva barem mini-
malnu pripremu. Vrijedne uvide i spoznaje
nastale tijekom procesa treba sacuvati kako
se ne bi zaboravili te kako bi kasnije bili
dostupni sudionicima.

Na kraju dijaloga kotisno je uloziti odrede-
no vrijeme da bi se culo misljenje svakog
sudionika: o tome na koji nacin je dijalog
utjecao na grupu, o osobnim i zajednic-
kim uvidima i spoznajama, povezivanju
i naucenom. Na osnovu povratnih infor-
macija moguce je zakljuciti postoji li prilika
da se dijalog u Sirem opsegu kao rutinski

postupak uvede u organizaciju.

Timovi koji prepoznaju vrijednost dijalo-
ga automatski su spremni disciplinirano
primjenjivati nacela da bi zatim iz procesa
dugorocno ubirali plodove.

Pored navedenog dijalog znacajno utjece na
dubinu 1 kvalitetu odnosa ukljucenih, na veze
medu suradnicima i na svakog uklju¢enog
pojedinacno pa se blagodati dijaloga Sire i na
zajednicu izvan same organizacije. Slobodni
protok tema tijekom dijaloga u menadzer-
skim timovima poti¢e na duboke razgovo-
re: o ulozi organizacije u okruzenju, o du-
goro¢noj odrzivosti poslovanja, o utjecaju
proizvoda na Siru zajednicu, o mjestu i ulozi
organizacije u zivotu svakog djelatnika. Na
taj nacin dugorocne namjere i potrebe tvrtke
u dijalogu dobivaju snicjalnu snagn koja se
zatim kroz druge grupne procese nastavlja
artikulirati, planirati i implementirati.

Miljenka Plazoni¢ Bogdan, facilitatorica i trenerica
usmjerena na pokretanje projekata i razvoj

organizacijskih procesa kroz participativne grupne procese.
Suradnik na mnogim lokalnim i internacionalnim

projektima u organizaciji Ses## Oblik. www.sestioblik.hr
Visegodisnja djelatnica Siemens d.d.




studeniziraj se! 0d srca srcu!

S Vegetom
se bolje jede!

Blagi ili ljuti?

Iz prirode.
0d srca.

U okusu je tajna
Iz srca mora.

Studenac
garancija
dobrog gemista. 4

Medvjedi¢ Lino
uvijek sprema
nesto fino

Slatki dodir

O
Uvijek sa srcem!

www.podravka.com



s WL S e | TR ey |
‘ . . g-lj - u . . = I.I
e, &! B o e e
o | oy S D)
: M i gﬁsﬁ -
= .". |‘_|I ] F "h -- - .__ ".___. -

e

-b:- e







www.quantum?2l.net

www.business.hr

9771846959005



	Sadržaj
	Uvodnik
	U podnožju vulkana, David Hutchens
	U podnožju vulkana: dublji uvid u priču, David Hutchens
	Love all, serve all: intervju s Isaacom Tigrettom, Ana Jergović 
	Dijalog: osnovne smjernice, David Bohm, Donald Factor, Peter Garett  


<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (Adobe RGB \0501998\051)
  /CalCMYKProfile (Light GCR 360 UCR CMYK Euro Positive Proofing)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments false
  /ParseDSCCommentsForDocInfo false
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments true
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile (None)
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages false
  /ColorImageDownsampleType /Average
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeColorImages false
  /ColorImageFilter /None
  /AutoFilterColorImages false
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages false
  /GrayImageDownsampleType /Average
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeGrayImages false
  /GrayImageFilter /None
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages false
  /MonoImageDownsampleType /Average
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages false
  /MonoImageFilter /None
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /Description <<
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e55464e1a65876863768467e5770b548c62535370300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc666e901a554652d965874ef6768467e5770b548c52175370300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /FRA <>
    /ITA (Utilizzare queste impostazioni per creare documenti Adobe PDF adatti per visualizzare e stampare documenti aziendali in modo affidabile. I documenti PDF creati possono essere aperti con Acrobat e Adobe Reader 5.0 e versioni successive.)
    /JPN <>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020be44c988b2c8c2a40020bb38c11cb97c0020c548c815c801c73cb85c0020bcf4ace00020c778c1c4d558b2940020b3700020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken waarmee zakelijke documenten betrouwbaar kunnen worden weergegeven en afgedrukt. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /PTB <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents suitable for reliable viewing and printing of business documents.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [841.890 1190.551]
>> setpagedevice


	firstPage: 
	Prethodna stranica: 
	ZoomIn: 
	ZoomOut: 
	Slijedeća stranica: 
	Skok na zadnju stranicu: 
	Print: 


