Dva pristupa odlucivanju

Herbert Simon dobio je No-
belovu nagradu za ekonomiju
istrazujuci paradokse ljudskog
ponasanja vezane uz odluciva-
nje. Zamislimo problem trazenja
igle u plastu sijena. Kad razmisljaju
o prakti¢nim stvarima, znanstveno
odgojeni ljudi navikli su na,najbo-
lie moguce rjesenje”. Konkretno,
trazeci iglu u plastu, razmisljat ¢e
ovako: Ima li ijedne, moZda ih ima
vise. Dakle, nas je problem pronaci
najostriju iglu! Da bi ostvarili cilj,
morat Ce pretraZiti cijeli plast. To
traje dugo, naporno je i skupo, ali
nudi osjecaj da je napravljeno naj-
bolje $to se u danim okolnostima
moze.

Zamislimo drukdiji pristup,
usmijeren na prakti¢no, a ne opti-
malno rjesenje. Dakle, ne zelimo
naci najostriju iglu nego ¢emo
se zadovoljiti prvom na koju na-
idemo. Pod pretpostavkom da u
plastu ima n igli, sada moramo
pregledavati samo 1/n plasta.
Umovanje moze biti zanimljivo
Nobelovom komitetu, no ima li
prakti¢nih implikacija na svakod-
nevnu praksu odlucivanja u pri-
vatnom, poslovnom ili javnom zi-
votu?

U sustini radi se o dva pristu-
pa odlucivanju. Prvi karakterizira
perfekcioniste koji u svakoj pro-
blemskoj situaciji traze najbolje
moguce rjesenje i optimum. Dru-
gi se pristup oslanja na koncept

zadovoljavajuceg rjesenja. Ne
zanima nas najostrija igla na svi-
jetu, bit ¢emo zadovoljni prvom
koju pronademo. Valjda ¢e i ona
dovoljno dobro Sivati!

Izaberite zadovoljavajuca
rjeSenja

Cesto se u zivotu, il na poslu,
nepotrebna energija gubi na
trazenje odluka koje donose
maksimalna, ,optimalna”,
najbolja moguca rjesenja, a dotle
vrijeme prolazi, bilo da se radi
o izboru poslovnog partnera,
novog stana, poduzetni¢kog
projekta ili glazbene Skole u koju
¢emo upisati dijete. Ponekad je
problem u pomodnim hirovima,
ponekad u tehnoloskom
perfekcionizmu. Tada iz sujete ili
profesionalnog ponosa donosimo
najskuplje odluke koje imaju malo
opravdanja u Zivotnoj ili poslovnoj
logici.

Zamislimo osobu koja koristi
samo temeljne funkcije ra¢unala
ilimobilnog telefona, ali uvijek ku-
puje najnoviji i najskuplji model s
gomilom opcija koje ¢e ostati ne-
iskoristeni, mrtvi kapital. Sasvim
nalik vlasniku Ferrarija koji svoj
auto svakodnevno vozi jedino do
kioska za novine, dvije ulice dalje
od mjesta gdje stanuje.

Pametno mozda nije, ali je
gust, reci ¢ete. Slazem se! Zivot po-
djednako cine odluke koje imaju
smisla i one koje nemaju, ali nam
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se namecu zbog ugode, Sarma, lu-
dosti ili kreativnosti.

U ovako kratkom tekstu ne ka-
nim nuditi recepte ve¢ samo po-
vode za razmisljanje. Koji putima
smisla biti perfekcionist. Koji put
je slatko donositi nerazumne od-
luke. Za sve ostale situacije vrijedi
savjet: Izaberite zadovoljavajuca
rjesenja, nemojte cekatinasavr-
Sena rjesenja! Ona suili presku-
pa, ili traze beskonacno puno
vremena.

SVIDONOSIMO
ODLUKE, NO SEFOVIMA
JETO SVAKODNEVNI
POSAO PA GA UCE RADITI
NA SISTEMATICAN |
STRUKTURIRAN NACIN.
NAKON FAZE ISTRAZIVANJA
PROBLEMA, SLIJEDI OPIS
MOGUCIH RJESENJA,
ODLUKA SE PRIPREMA,
DONOSI | ZATIM PROVODI.
ONI KOJI SE NE SLAZU, BIT
CE NADGLASANI. MORAJU
SE POKORITI 1 SUDJELOVATI
U REALIZACLJI ODLUKE.
ZATO VECINA LJUDI GLEDA U
ODLUCIVANJU KONFLIKTNI
PROCES U KOJEM MORAS
POBIJEDITI DA NE BI IZGUBIO.

Postupak donosenja odluka
U nacelu, odgajani smo da se
suprotstavljamo okruzenju i te-
Zimo njegovu mijenjanju. Ne us-
pijem li pobijediti u svakoj prilici
odlucivanja, onda sam izgubio.
Kao manageri nalikujemo kroti-
teljima koji zele pripitomiti i sebi
podvrgnuti slozene sile organiza-
cije, divljeg trzista i konkurencije.
Kao roditelji, nastojimo partnera,
¢lanove obitelji i djecu pretvori-
ti u uspjesni projekt, utje¢uci na
njih i mijenjajuci njihovo ponasa-
nje, ¢akitako da,lomimo” nezelje-
ne karakteristike necije osobnosti.
Kao prijatelji borimo se nadvladati
tude stavove, nametnuti svoje pri-
oritete i pobijediti. U fokusu na-
Seg pristupa odlucivanju nala-
zi se konflikt, a ne kooperacija.
Opisani postupak donosenja

odluka (Decision Making) tjera
nas da ulazimo u konflikt. U ne-
kim kulturama, posebno na Da-
lekom istoku, odlucivanje je pro-
ces u kojem je vazno ostvariti $to
skladnije odnose izmedu sudioni-
ka u zajedni¢ckom poslu. Zato se
sloZzena problemska situacija po-
stepeno“odmotava” (Decision Un-
folding, japanski izraz Ringi) dok
svi nisu prihvatili nacin na koji ¢e
se razrijesiti.

Umjesto da se oStro razdvoje
faze pripreme odluke, donosenja
odluke, rada na realizacijii kontro-
le provodenja, one se promatraju
kroz zajednistvo i stalnu razmje-
nu informacija. Donosenju odluke
prethodi proces dugotrajne dis-
kusije, uzajamnog informiranja i
dogovaranja, potpomognut hori-
zontalnim komunikacijama. Zato
je konsenzus uobicajeni nacin do-
nosenja odluka u grupi, a nadgla-
savanje se smatra izvorom nepo-
trebnog konflikta.

Konsenzus je spor, ali
efikasan nacin odlucivanja

Kod nas traganje za konsen-
zusom ljudi vide kao nepotrebno
gubljenje vremena, a glasovanje
kao normalni put da vecina pre-
gazi manjinu i omoguci kretanje
u akciju.

Nasa kultura je zato brza u
pripremi i dogovaranju, ali be-
skonacno spora u realizaciji.
Brzo se dogovorimo, vecina pre-
glasa manjinu, ali kad se krene u
akciju, svaki ¢as negdje «zapne».
Japanci se dugo dogovaraju, ali
kad se sloze, krenu u realizaciju
kao jedan i naprosto «pometu»
probleme pred sobom. Iz ovo-
ga proizlazi najvazniji savjet da je
konsenzus spor, ali efikasan na-
¢in odlucivanja, dok je glasovanje
brzo, ali konfliktno i neefikasno.

Usvojite li samo ovu mudrost,
od sutra cete biti bolji Sef jer ¢ete
suradnike pokusati nagovoriti,
ane natjerati, pa ete odlucivanje
pretvoriti u proces trazenja sklada,
a ne u nasilje nametanja vlastitog
misljenja i preglasavanja.
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