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Svetovalec Klaus
Schuster opozarja na
napake, ki jih mene-
dzerji delajo pri spre-
jemanju odlocitev.
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O tem, kako sprejemati odlocitve
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redvidevam, daste se ob
naslovu vprasali, véem
se bo tole pisanje razli-
kovalo od primerljive
poslovne literature in knjig v
slogu »sto nac¢inov, kako postati
uspesen menedzer«. No, odgo-
vor se glasi: ne zelim govoriti,
kaj bi morali narediti, ampak
predstavljam primere slabih
zgledov in priporocam, kako
ne ravnati.

Zakaj se menedier
ne more odlo¢iti

Eden od taksnih primerov
je vi§ji menedzZer, poznam ga
osebno, ki se nikakor ne zna
takoj odloéditi. Ko pridejo k
njemu sodelavei s predlogom
(denimo: Predlagamo triodsto-
tno znizanje cene izdelka X.),
obidajno prelozi odlocCitev, ces
da to lahko pocaka, da se o tem
lahko spet pogovorijo prihodnji
mesec ali predlog celo zavrne z
odgovorom, daje treba o tem Se
razmisliti.

Vendar je odlocanje - in pred-
vsem pot, ki pripelje do tocke, ko
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podrobne analize, -
trebuhu vselej
nemir.

i

je odlo¢anje mogoce - ve¢inoma
precej preprosta stvar: véasih si-
cer lahko preberete ali slisite iz
ust slavnih poslovnezev, da so
odlo¢itev prepustili obéutkom
v drobovju, vendar mislim, da
bi morala biti temeljna podlaga
odlo¢anja ustrezna analiza.

Odloéitev na podlagi analize

In to taksna, ki bi poleg po-
datkov in izracunov, tako ime-
novanih trdih dejstev, morala
upostevati tudi mnenjain vtise
o obravnavani zadevi, Drugi zelo
pomemben dejavnik so pogo-
vori ljudi med pripravo gradiva
za konéni predlog, ki bo potem
posredovan tako imenovanemu
odlocevalcu. Precej dober pri-
mer tak$nega ravnanjaso sveto-
valci, ki obicajrio razpravljajo o
ugotovitvah in delijo mnenjater
zamisli v okviru projektne eki-
pe, dokler ne dosezejo skupnega
mnenja, ki gapotem predstavijo
odjemalcu.

Drevo odlocitev

Velikokrat je treba upo-
stevati in primerjati razli¢ne
moznosti, Orodje, ki je temu
namenjeno, se imenuje drevo
odlocitev, njegove veje pabivas
morale pripeljati do najboljse
mogoce odlocitve. To pomeni,
da bi morali pri tem na obrav-
navano vprasanje pogledati z
razliénih strani: kako se bodo
odzvali vasi odjemalci, kaj bo-
do storili vasi tekmeci, kaksen
vplivin u¢inek bo imela katera
od odlocitev na vase dobavitelje
in tako naprej.

Zaupanje v sodelavce
je najpomembnejse

»Vase osebje je vselej dobro
le toliko, kolikor ste ga pustili,
da se je razvilo,« mi je nekoc¢
dejal moj sef. Kako ste lahko
prepric¢ani, da ima vase osebje
enake namene ali cilje kot vi, ée
ga nocete izobrazevati? Kako
veste, da se procesa odloc¢anja
lotevajo enako, kot bise gavi, ée
ne namenite dovolj ¢asanjiho-
vemu razvoju? Menedzerji, ki
ne zaupajo svojim sodelavcem
in zaposlenim, bodo takrat, ko
jih kdo prosi, da o ¢em odlocijo,
anisoimeli moznosti videti po-
drobne analize, v trebuhu vselej
¢utili dolo¢en nemir.

Ste ze kdaj doziveli kaj ta-
ksnega: dobili ste predlog, na
primer kot ban¢nik za odobritev
posojila. Odobrili ste ga in se
odloéili stranki dati posojilo.
Potem pa vam je na poti domov
po glavi rojila mnozica misliin
dvomov: so usluzbenci, ki so od-
govorni za posojila, upostevali
tudi ta in ta vidik, smo zadevo
res skrbno proudili, upostevali
sezonske spremembe in tako
naprej. Dejstvo je namre¢, da
menedzerji svojih podrejenih,
kise ukvarjajo z analizo in pre-
dlogi, ne sprasujejo dovolj - ali

pa jih ne sprasujejo ustreznih
stvari. V taksnih primerih se
seveda nikoli ne bodo moglina-
uciti ¢esa novega, niti ne bodo
razumeli tega, kako so njihovi
sodelavei sploh prisli do pred-
stavljenega predloga.

Odlogitvi
se ne morete izogniti
Todanakoncu je treba spre-
jetiodlocitev. Pri tem nikoli ne
pozabite, da je tudi »ne« odlo-
c¢itev. In da vas zanjo nihce ne
bo kaznoval; celo nasprotno, ¢e
bovas »ne«dobro utemeljen, bo
oseba, ki se je dotika, najverje-
tneje razumela in tudi sprejela
vase stalisce. Ce paravnate kot
menedzer iz zacetka tega bese-
dila, bo to vselej pripeljalo do:
« zastoja procesov, ki je po-
sledica tega, da v ¢asu, ko bi
bila potrebna, ni bila sprejeta
nobena odloéitev,
 brezplodnega vztrajanja,
ki se preseli na nizje hierarhic-
ne ravni (na primer: prodajni
oddelek zeli prodati veliko ko-
li¢ino dobrin po posebni ceni
z namenom pridobitve doda-
tnega trznega deleza, s ¢imer
se zaradi premajhne razlike v
cenine strinjanabavni oddelek,
medtem pa se uprava ni spo-

sobna odlod¢iti, ali bi prevzela
posel ali ne),

¢ slabih rezultatovin slabega
dela, predvsem s stalis¢a stranke
(na primer: izdel¢ni vodja pre-
dlaga prilagoditve izdelkov, s
katerimi bi odjemalcem olaj-
sali uporabo, tisti, ki sprejema
odloditve, pa Se ni pripravljen,
dabi se odlodil).

Vsak menedzer pa se mora
odlod¢iti: je bolje ravnati kot me-
nedzer iz nase zgodbe aline. ¢
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