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uvob

Zagonetne zagonetke
Harryja Harlowa i Edwarda Decija

Sredinom prosloga stolje¢a dva su mlada znanstvenika provela
eksperiment koji je trebao promijeniti svijet — ali nije.

Harry F. Harlow bio je profesor na Sveucili$tu Wisconsin na
kojemu je Cetrdesetih godina osnovan jedan od prvih laboratorija
za proucavanje ponasanja primata. Jednoga dana godine 1949.
Harlow je s jo$ dvojicom kolega pribavio osam rezus-majmuna
. koje su podvrgnuli dvotjednom eksperimentu na temu ucenja.
IstraZivadi su osmislili jédnostavnu mehani¢ku mozgalicu poput
ove prikazane na sljedecoj stranici. Postupak rjesavanja trebalo
je provesti u tri koraka: izvu¢i okomito polozen klin, osloboditi

kuku i podi¢i zglobni poklopac.



Harlowljeva mozgalica u pocetnom poloZaju (lijevo) i rjesenje (desno)

Eksperimentatori su mozgalice postavili u kaveze s majmu-
nima kako bi promatrali njihove reakcije i pripremili ih za testi-
ranje sposobnosti rje$avanja problema nakon isteka dva tjedna.
Medutim, gotovo‘trenutaéno dogodilo se nesto neobi¢no. Sami
od sebe, bez poticaja ispitiva¢a, majmuni su se poceli igrati s
mozgalicom pokazujuéi pritom koncentriranost, odlu¢nost i,
¢inilo se, veselje. Nije im trebalo mnogo da shvate kako naprava
funkcionira. Trinaestog i Cetrnaestog dana eksperimenta, kada
je Harlow krenuo s testiranjem, primati su se veé sasvim dobro
snalazili. Mozgalicu su uspijevali rijesiti Cesto i brzo; u dvije tre-
¢ine slu¢ajeva dolazili su do rjeSenja u manje od $ezdeset sekundi.

Bilo je to pomalo ¢udno. Majmune nitko nije naucio kako da
uklone klin, odmaknu kuku i podignu poklopac. Nitko ih nije
nagradio hranom, tap$anjem pa &ak ni pljeskom za postignuti
uspjeh. To je bilo u suprotnosti s opéeprihvaéenim predodibama




o ponasanju primata — ukljucujuéi i one s malo vi§e mozga i
manje dlaka, poznatijih kao ljudska bi¢a.

U to doba znanstvenici su znali da ponasanje uvjetuju dva
bitna poticaja. Prvi je bioloski nagon. Ljudi i druge Zivotinje jedu
da utaZe glad, piju da ugase zed i spolno opée da zadovolje svoje -
tjelesne potrebe. No, ovdje to nije bio slucaj. ,,Nakon uspjesnog
rjeSavanja nije slijedila ni hrana, ni voda, a ni spolno zadovolja-
vanje”, ustvrdio je Harlow u svojem izvjeséu.!

No, ovo neobi¢no ponasanje majmuna nije se moglo objasniti
ni drugim poznatim porivom. Ako bioloska motiviranost dolazi
iznutra, onda je ovaj, drugi poriv uvjetovan vanjskim &imbe-
nicima — nagradama, odnosno kaznama okoline za odredeno
ponaanje. Ovo se u svakom slu¢aju odnosilo na ljude, koji su
iznimno osjetljivi na takve vanjske utjecaje. Obecaju li nam po-
viSicu, radit ¢emo bolje. Ako nam je vaino da dobijemo peticu
na ispitu, posvetit (emo vise vremena ucenju. Zaprijete li nam
sankcijama ako zakasnimo ili krivo ispunimo obrazac, do¢i ¢emo
navrijeme i paziti da popunimo sve §to treba. No ni to nije po-
moglo razumijevanju ponaanja majmuna. Harlow tako pide i
gotovo ga mozemo Cuti kako, Ceskajudi se po glavi, govori: ,,Po-
nasanje kojemu smo svjedodili u ovom istraivanju otvara neka
zanimljiva pitanja povezana s teorijom motivacije s obzirom na
znacdajno postignuce u ucenju i u¢inkovitu primjenu naucenoga
bez vanjskih poticaja.”

Sto je onda bilo posrijedi?

Da bi odgovorio na to pitanje, Harlow je ponudio jednu
sasvim novu teoriju — u obliku #redeg poriva: ,Izvodenje zadat-
ka”, rekao je, ,bilo je nagrada samo po sebi”. Majmuni su rijesili



zagonetku jednostavno zato $to im je samo rjedavanje ¢inilo za-
dovoljstvo. Uivali su. Radost koju su pritom osjeéali ve¢ im je
bila dovoljna nagrada.

Pomisli li tko da je ovakav stav bio radikalan, ono $to je
potom uslijedilo tek je unijelo zabunu i izazvalo kontroverze.
Motzda taj novootkriveni poriv — ili ,intrinziéna motivacija”,
kako ga je Harlow poslije nazvao — doista i postoji. No, on je
u svakom slucaju podreden dvama drugima porivima. Da su
majmuni bili nagradeni, recimo, grozdicama, sigurno bi bili jos
uspjesniji u rjeSavanju. Medutim, kada je Harlow obavio pokus
u tom smjeru, ispostavilo se da su majmuni zapravo napravili vise
pogre§aka i rjesavali zagonetke s manje uspjeha. ,Uvodenje hrane
u ovaj pokus”, navodi Harlow, ,,samo je prekinulo aktivnost, a
to je fenomen dosad nezabiljeZen u literaturi.”

E, ovo je sad ve¢ bilo uistinu ¢udno. Sa znanstvenoga staja-
lista, to bi bilo kao da ¢eli¢nu kuglu zakotrljate niz kosinu kako
biste izmjerili kojom se brzinom krece, a ona se, jednostavno,
odigne i poleti. Ovo upucuje na manjkavost nasih spoznaja o
utjecaju gravitacije na naSe ponasanje, odnosno da zakoni koje
smo smatrali nepobitnima imaju itekako mnogo rupa. Harlow
je posebno istaknuo ,Zestinu i upornost” kojom su majmuni

nastojali rijesiti zadatke. Zatim je ustvrdio:

Cini se da bi ovaj poriv (...) mogao biti podjednako ele-
mentaran i snaZan kao i drugi porivi. Stovise, postoje odre-
deni pokazatelji koji upu¢uju na to da jednako uspjesno

utjece na ucenje.?




Medutim, onda$nja znanstvena javnost nije odustajala od
veé poznatih dvaju poriva. I tada je Harlow oglasio znak za
uzbunu. Apelirao je na znanstvenike da ,zatvore vrata teorij-
ske ropotarnice” i okrenu se novom i ispravnijem tumacenju
ljudskog ponasanja.3 Upozorio je na nedoredenost postojeteg
tumaéenja zasto ljudi &ine ono $to &ine. Zelimo li u potpunosti
shvatiti ljudsku prirodu, tvrdio je, moramo uzeti u obzir i treci
poriv.

A potom je manje-viSe odustao od cijele price.

. Umjesto da se bori sa sustavom i posveti temeljitoj analizi
motivacije, Harlow se povukao iz istraZivanja koja su izazivala
prijepore da bi se poslije proslavio radovima na polju emocija.*
Iako se njegov pojam toga, treéeg poriva tu i tamo spominje u psi-
hologijskoj literaturi, ostao je na periferiji — kako bihevioristicke
znanosti, tako i naSega vlastitog razumijevanja nas samih. Trebalo
je pro¢i dvadeset godina da se pojavi jedan drugi znanstvenik i
krene za onim tragom koji je Harlow tako izazovno ostavio na
onom laboratorijskom stolu u Wisconsinu.

U ljeto 1969. Edward Deci bio je polaznik poslijediplomsko-
ga studija psihologije na Sveucili§tu Carnegie Mellon u potrazi
za temom svoje disertacije. Tada je ve¢ imao poloZen magisterij
SveuciliSta Wharton i posebno ga je zanimala tema motivacije
te je smatrao da je znanost i poslovna praksa pogresno tumace.
I potom je, istrgnuvsi stranicu iz Harlowoljeva notesa, krenuo
istraZivati ovu temu s pomocu slagalice.

Deci se odludio za slagalicu Soa, tada vilo popularnu igricu
tvrtke Parker-Brothers koja i danas zahvaljujuéi YouTuben ima

kultni status medu igrama. Kao $to se vidi na donjoj slici, slagalica



se sastoji od sedam plasti¢nih elemenata; Sest elemenata sastoji
se od po Cetiri kocke duZine 2,5 cm i jednog elementa od triju
kocaka iste duZine stranica. Tih sedam elemenata mogudée je
sloZiti u nekoliko milijuna kombinacija — od apstraktnih oblika

do prepoznatljivih predmeta.

Sedam rastavljenih elemenata slagalice Soma (lijevo) i slagalice slozene

u jednu od nekoliko milijuna mogucéih kombinacija (desno)

Za svoje istrazivanje Deci je ispitanike, studente i studentice,
podijelio u ekperimentalnu skupinu (neka to bude skupina A) i
kontrolnu skupinu (skupina B). Tri dana zaredom svaka je sku- .
pina sudjelovala u trima jednosatnim seansama.

Evo kako su tekle seanse: ispitanik bi uSao u prostoriju i sjeo
za stol na kojem su bili sedam kockica slagalice Soma, slike triju
mogucih kombinacija i po jedan primjerak Casopisa Time, The
New Yorker i Playboy. (Ipak je to bila 1969. godina!) Deci bi sjeo
za suprotnu stranu stola, dao upute i $topericom mjerio vrijeme

izvedbe.
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Na prvoj seansi ¢lanovi svake skupine morali su sloZiti kocke
prema dobivenoj slici. Na drugoj seansi opet su slagali kocke
prema drugim slikama, no ovaj put Deci je rekao skupini A da ée
dobiti jedan dolar (§to bi danas odgovaralo iznosu od Sest dolara)
za svaki uspjesno sloZeni model. I skupina B je istodobno dobila
nove zadatke, ali joj nije obe¢ana nov¢ana nagrada. I, kona¢no,
na treéoj seansi obje su skupine dobile nove slike bez ponudene

naknade, kao i na prvoj seansi (vidjeti donju tablicu).

RAD SA SKUPINAMA
Prvi dan Drugi dan Treéi dan
Skupina A bez nagrade s nagradom bez nagrade
Skupina B bez nagrade bez nagrade bez nagrade

Do obrata je dolazilo svaki put otprilike na polovici seanse.
Kada bi ispitanici sloZili kocke prema dva ili trima crtezima,
Deci bi zaustavio postupak. Rekao bi im da ¢e im dati i éetvrru
sliku, ali — da bi mogao odrediti koju, morat ¢e u ratunalo uni-
jeti podatke koliko im je vremena trebalo da zavrie prethodne.
I — buduéi da je bila rije¢ 0 1960-ima, kada su golema ra¢unala
zauzimala pola prostorije, a do stolnog je-trebalo prodi jo$ cijelo
desetljeée — to je znalilo da je na neko vrijeme morao napustiti
prostoriju.

Na izlasku bi rekao: ,Vraéam se za nekoliko minuta, a vi
mozete raditi $to god Zelite dok me nema.” No, Deci zapravo

nije iza$ao da bi utipkao brojeve u prastari uredaj. Umjesto toga
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otisao je u susjednu prostoriju odvojenu jednosmjernim staklom
od prostorije u kojoj se provodio eksperiment. Potom je to¢no
osam minuta promatrao $to su ljudi radili prepusteni sami sebi.
Jesu li se nastavili baviti slagalicom pokusavajuéi je mozda sloZiti
prema trecoj slici? Ili su radili nesto drugo — listali neki asopis,
proucavali duplericu, buljili u prazno ili su nakratko zadrijemali?

Nimalo iznenadujude, na prvoj seansi nije bilo veéih razlika
izmedu skupine A i skupine B u nacinu ispunjavanja slobodnoga
vremena od osam minuta. I jedni i drugi nastavili su se zabavljati
slagalicom prosjetno prve tri i pol do Cetiri minute, $to upuduje
na to da im je ta aktivnost bila koliko-toliko zanimljiva.

Drugoga dana, kada je skupina A bila plaéena za svaku slo-
zenu kombinaciju, a skupina B nije dobivala nista, ispitanici iz
potonje skupine ponasali su se isto kao i prethodni put kada su
mogli raditi $to su htjeli. Medutim, ljudi iz skupine A odjednom
su se wistinu zainteresirali za slagalice. Nastavili su sa slaganjem,
i to, prosjecno, viSe od pet minuta — jedni smisljajuéi odakle bi
krenuli s tre¢om slagalicom, drugi praveéi plan kako da zarade
za pivo kada se Deci vrati. Intuicija nam govori da to ima smisla,
zar ne? Dakle, poklapa se s nafom predodZbom o motivaciji:
nagradi me pa ¢u raditi bolje.

No, dogadaji tre¢eg dana potvrdili su Decijeve slutnje o neo-
bi¢nom funkcioniranju motivacije i blago doveli u pitanje bitnu
pretpostavku suvremenog Zivota. Ovoga puta Deci je izvijestio
skupinu A da nema dovoljno novca da im plati za taj dan i da
im stoga ova, trea seansa nece biti pladena. Zatim su stvari
iSle uobicajenim tijekom — dvije slagalice, pa bi Deci najavio

prekid.
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Tijekom sljede¢ega osmominutnog prekida ispitanici skupine
B igrali su se kockama zapravo i nesto duZe nego u prethodnim
seansama. MoZda su se ¢ak jo$ viSe zadubili, a mozda je bila
posrijedi samo statisticka dosjetka. No, ispitanici skupine A koji
su prethodno bili plaéeni sada su se ponasali drukéije. Ovaj put
proveli su manje vremena igrajui se kockama — ne samo dvije
minute kraée nego kada su bili plaeni ve¢ otprilike cijelu minu-
tu manje nego tijekom prve seanse, kada su se prvi put susreli s
kockama i o¢ito uzivali u slaganju.

Nadovezujuéi se na ono §to je Harlow zakljucio dvadesetak
godina prije, Deci je otkrio da motivacija u ljudi, po svemu su-
dedi, funkcionira po sasvim drukéijim zakonima od onih u koje
su vjerovali znanstvenici i obi¢an svijet. Od ureda do sportskih
terena — uvijek se znalo $to ljude pokreée. Nagrade, posebno u
obliku gotovine, izazivale bi pojatano zanimanje i davale bolje
radne rezultate. Ono $to je Deci otkrio i potom potvrdio u idu-
¢im dvama istraZivanjima koja su ubrzo provedena, dokazivalo
je gotovo suprotno. ,Kad se za obavljenu radnju dobiva novac
kao ekstrinzi¢na (vanjska, nepredvidena) nagrada, subjekt gubi
intrinzi¢no (unutarnje) zanimanje za samu radnju”, ustvrdio je.?
Nagrada moZe dati samo kratkotrajni poticaj — kao $to nas dje-
lovanje kofeina moze drzati budnima jo$ samo nekoliko sati. No,
taj udinak slabi, §tovise — on moze dovesti do slabljenja dugoroéne
motivacije za bavljenje nekim projektom.

Ljudska bi¢a, tvrdi Deci, imaju ,urodenu sklonost prema
svemu $to im je novo i izazovno, prema Sirenju i uporabi svojih

potencijala, prema istraZivanju i ucenju”. Medutim, ovaj, tredi
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odgovarajuée okruZenje da bi prezivio. ,Ljudi koji se bave razvo-
jem i pobolj$anjem intrinzi¢ne motivacije u djece, zaposlenika,
studénata itd., ne bi se smjeli koncentrirati samo na sustave vanj-
ske kontrole, kao $to je novéana nagrada”, navodi u sljede¢em
radu®. I tako se Deci upustio u istraZivanje od kojeg nikada nije
odustao: zasto ¢inimo to $to ¢inimo. Krenuo je u potragu zbog:
koje je povremeno dolazio u sukob s kolegama psiholozima, dobio
otkaz u poslovnoj $koli i dovodio u pitanje institucionalni nagin
rada kamo god je stigao.

»Bilo je tu dosta polemike”, rekao mi je Deci jednog proljet-
nog dana &etrdeset godina nakon eksperimenata sa Soma kocka-
ma. ,,Nitko nije o¢ekivao da bi nagrada mogla imati negativan

. »
ucinak.

Ovo JE KNJIGA 0 motivaciji. Pokazat éu da je mnogo toga $to
smo mislili o toj temi jednostavno pogresno i da su spoznaje do
kojih su dosli Harlow i Deci prije nekoliko desetlje¢a mnogo blize
istini. Problem je u tome $to veéina radnih organizacija jo$ nije
prihvatila ove, nove spoznaje o tome §to nas zapravo motivira. Jo$
uvijek je previse onih — i to ne samo poduzeca nego i vladinih i
neprofitnih organizacija — koji ljudske potencijale i radni uéinak
pojedinaca temelje na zastarjelim i nikad provjerenim shvaéanji-
ma koja imaju korijene vise u folkloru nego u znanosti. Oni se i
dalje oslanjaju na metode kao sto su kratkoroéni poticajni planovi
i projekti nagradivanja za obavljeni rad, ne obaziru¢i se na mnos-
tvo dokaza da su te mjere neudinkovite, a nerijetko i Stetne. Da
stvari budu gore, spomenute su se metode provukle i u nase skole,

gdje nasu buduéu radnu snagu obasipljemo iPodima, novcem i
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kuponima za pizzu kako bismo ih na taj na¢ih ,potaknuli” na
ucenje. Nesto tu ne valja.

No, dobra je vijest da postoji rjesenje, a nudi nam ga skupina
bihevioristi¢kih znanstvenika koji su nastavili Harlowljeva i De-
cijeva pionirska istrazivanja ¢iji nam rezultati otprije pola stoljeéa
nude dinamiciniji pogled na motivaciju u ljudske vrste. Predugo
traje ovaj raskorak izmedu onoga $to znanost zna, a poslovni svijet
primjenjuje. Svrha je ove knjige premostiti taj jaz.

Poriv se sastoji od triju dijelova. Prvi se dio bavi nedostatcima
u dosadadnjem sustavu nagradivanja i kaZnjavanja te predlaZe
novi pristup razumijevanju motivacije. U prvom se poglavlju
razmatra nespojivost opéeprihvaéenoga stajali$ta prema motivaciji
u usporedbi s mnogobrojnim aspektima suvremenog nadina rada
i Zivota. Drugo poglavlje ras¢lanjuje sedam razloga zbog kojih
vanjski motivatori koji djeluju po naéelu ,,mrkve i batine” imaju
upravo suprotan u&inak od Zeljenoga. (U nastavku je i kratki
dodatak, poglavlje 2A, u kojemu se navode posebne okolnosti
u kojima nacelo ,mrkve i batine” doista moze biti u¢inkovito.)
U tre¢em ¢emo se poglavlju upoznati s onim §to ja nazivam
ponasanjem ,tipa I”, odnosno na¢inom razmisljanja i pristupom
poslu koji se zasnivaju na konkretnim spoznajama o motivaciji i
onomu treem porivu, tj. nafom unutarnjom potrebom da sami
upravljamo vlastitim Zivotom, u¢imo i stvaramo nesto novo te
¢inimo dobro za sebe i za druge.

Drugi dio razmatra tri komponente ponaanja tipa I te opi-
suje na Koji se nacin pojedinci i organizacije njime koriste da bi
postigli bolje rezultate i veée zadovoljstvo u radu. U &etvrtom se

poglavlju istraZuje autonomija, nasa teZnja za neovisno$éu. Peto
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poglavlje posveceno je vlastitoj nadgradnji, odnosno nasem na-
stojanju da uvijek budemo bolji u onome $to radimo. U $estom se
poglavlju razmatra svrha naSeg postojanja, nasa teznja da budemo
dio nedega veéeg od sebe samih. '
Treéi dio, Komplet alata za tip I, nudi sveobuhvatan izbor
resursa koji ée vam pomodi da stvorite okruZzenje u kojem pona-
$anje tipa I moZe dalje napredovati. Ovdje ete nali sve potreb-
no: od brojnih vjezbi kojima ¢ete probuditi motivaciju i u sebi
i u drugima, pitanja koja biste mogli predloZiti za raspravu u
svojemu knjizevnom klubu pa sve do superkratkog zaklju¢ka na
kraju knjige uz koji mozZete simulirati tijek rasprave o ovoj temi
na nekom domjenku. I dok se knjiga bavi uglavnom poslovnim
svijetom, ovdje sam naveo neka svoja razmisljanja o tome kako
primijeniti ove ideje u obrazovanju, kao i u na$im Zivotima izvan
radnoga vremena. ‘
~ No, prije nego prionemo svemu ovomu, napravimo jedan
misaoni pokus, a u tu svthu moramo se vratiti u proslost — u dane
kada je John Major bio britanski premijer, a Barack Obama tek
mrsav i mladahan profesor prava, kada se za internetsku vezu
morao birati telefonski broj, a blackberry (kupina, nap. prev.) bio

je samo vrsta vola.
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Prvi dio

Novi operativni sustav



1. POGLAVLIE

Uspon | pad Motivacije 2.0

Zamislite da ste u 1995. godini. Sjedite u drustvu s ekonomi-
sticom, svestrano obrazovanom profesoricom u poslovnoj skoli s
doktoratom iz ekonomije. Pitate je: ,,Imam ovdje kristalnu kuglu
koja moze predvidjeti $to ¢e se dogoditi za petnaest godina. Htio
bih provjeriti va$u sposobnost predvidanja.”

Iako sumnji¢ava, ona pristaje.

»Opisat ¢u vam dvije nove enciklopedije — jedna je upravo
izafla, a druga Ce iza¢i za nekoliko godina. Vi biste trebali pred-
vidjeti koja ¢e se od njih pokazati usp]esm]om 2010. godine.”

LU redu”, kaze ona.

»Prva enciklopedija potjece iz Microsofta. Kao $to znate,
Microsoft je sad ve¢ velika i profitabilna kompanija. No, nedav-
nim stavljanjem na trZiSte Windowsa 95 na putu je da postane po-

slovni div koji ée odrediti cijelu jednu eru. Microsoft ée financirati
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tu enciklopediju. Platit ée profesionalnim piscima i urednicima
da piSu ¢lanke o najrazli¢itijim temama. Dobro plaéeni voditelji
ovoga projekta nadzirat ée njihov rad i paziti da prdjekt bude
dovrSen unutar zadanih proratunskih i vremenskih okvira. Po-
tom ée Microsoft prodavati enciklopediju na CD-ROM-ovima,
a zatim i putem Interneta.

Drugu enciklopediju neée izdati nijedna kompanija. Nju ée
kreirati desetci tisuéa ljudi koji pisu i ureduju &lanke iz zabave.
Ovi hobisti ne¢e morati imati nikakve posebne kvalifikacije kako
bi u tome sudjelovali. I nitko od njih neée traZiti nijedan dolar,
euro ili jen za pisanje, odnosno uredivanje tih &lanaka. Ispitanici
¢e morati uloZiti svoj rad — dvadeset, pa ¢ak i trideset sati tjedno
—ito besplatno. Sama enciklo[;edija, koja ée biti dostupna putem
Interneta, bit ée takoder besplatna — bez 'ikakvevnaknade za sve
one koji se njome Zele koristiti.

»E, sada”, kaZete ekonomistici, ,zamislite situaciju za petnaest
godina. Moja mi kristalna kugla kaZe da ée 2010. jedna od ovih
enciklopedija biti najveéa i najpopularnija na svijetu, a druga vise
nele postojati. Koja je koja?”

Sumnjam da biste te, 1995. nasli jjednoga razumnog eko-
nomista bilo gdje na planetu koji ne bi odabrao prvi model kao
uspjesan. Bilo koji drugi zakljucak izazvao bi smijeh jer bi se kosio
s gotovo svim poslovnim nacelima o kojima je ova profesorica
predavala svojim studentima. Bilo bi to isto kao da ste zoologa
upitali $to misli tko bi pobijedio u utrci na 200 metara — gepard
ili, recimo, vas $ogor. Ne biste se dvoumili ni trena.

U redu, ta zbrda-zdola skupljena gomila najobi¢nijih volonte-

ra mozda i napravi nesto. Al njihov se krajnji proizvod ni u kojem
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slu¢aju ne¢e moéi mijeriti s onim $to moZe ponuditi jedna moéna
kompanija koja ide za profitom. Tu je bila rije¢ o posve krivim
pobudama. Microsoftova je nakana bila da izvuée korist iz svojeg
proizvoda; svi sudionici u onom, drugom projektu od samog su
pocetka znali da im uspjeh neée donijeti nikakvu zaradu. A $to
je najvaZnije, svi pisci, urednici i menedZeri u Microsoftu bili su
plaéeni. Sudionici u drugom projektu nisu. Zapravo, besplatan
ih je rad vjerojatno kosao nedto vlastitoga novca, a ne da su bili
plaéeni. Pitanje je zapravo bilo toliko jednostavno da nasoj ekono-
mistici ne bi ni na pamet palo da ga postavi na ispitu iz magisterija
poslovne administracije. Pitanje je, jednostavno, bilo prelagano.

No, i sami znate kako je sve zavrsilo.

Dana 31. listopada 2009. Microsoft je povukao iz optjecaja
svoj program MSN Encarta, enciklopediju koja je Sesnaest godina
bila dostupna na disketi i putem Interneta. U meduvremenu je
Wikipedia — onaj drugi model — postala najveca i najpopularnija
enciklopedija na svijetu. Samo osam godina od nastanka, Wi-
kipedia je raspolagala s viSe od 13 milijuna &lanaka na otprilike
260 jezika, od kojih je 3 milijuna bilo samo na engleskom jeziku.!

 Sto se dogodilo? Konvencionalno stajaliite o ljudskoj moti-

vaciji te$ko da moze protumaditi ovakav ishod.

TRUUMF ,,MRKVE | BATINE"

Sva ratunala — bilo da je rije¢ o divovskom postrojenju u
Decijevim eksperimentima ili iMacu na kojemu upravo ispisujem

ovu redenicu, ili 0 mobitelu koji vam cvrkuée u dZepu — posjeduju
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