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Teznja zajednickom uspjehu

Saint-Exuperyjev.  mu-
dri kralj simbolizira oso-
bu koja ne Zeli nameta-
ti naredbe veé osluskuje
podanike i trudi se pobi-
jediti zajedno s njima. Ja-
sno mu je da ljudi, radi
li se o suradnicima, djeci,
prijateljima ili slu¢ajnim
prolaznicima, Zeljno izvr$avaju ono §to se
od njih trazi jedino vide li u tome vlasti-
ti interes.

prof. dr. Velimir Srica

KOMPROMIS JE NAJBOLJE
RJESENJE

Zamislimo da Lana i Luka moraju izabrati
kamo ée iéi na zimovanje. U turistickoj im
je agenciji ponudeno pet lokacija. Odluci-
li su ozbiljno pristupiti problemu pa su, da
bi se lakSe dogovorili, svatko za sebe izra-
dili listu odabranih mjesta, ocijenivsi svaku
lokaciju brojkama izmedu jedan i pet. Lana
bi najradije zimovala na mirnoj i izolira-
noj Bjelolasici gdje nema guZzve, a najma-
nje privlacan ¢ini joj se mondeni, ali dale-
ki austrijski ledenjak Kaprun pa njena lista
izgleda ovako:

1. Brunico 2
2. Kranjska gora 4
3. Platak 3
4. Bijclolasica 1
5. Kaprun 5

Lukina lista izgleda malo drukdije, jer
mu je najdraze mjesto Zivahna Kranjska
gora, 2 nayjmanje privlatna za zimovanje
¢ini mu se relativno pusta i mirna Bjelo-
lasica:

1. Brunico 2
2. Kranjska gora 1
3. Platak 4
4. Bijclolasica 5
5. Kaprun 3

Ovaj problem mozemo prikazati u gra-
fickom obliku. O¢ito je da se Lana i Luka ne

Mali princ u istoimenom romanu Antoine de Saint-Exuperyja na svom pu-
tovanju susrece kralja majusne planete koji je bio apsolutni vladar i nije
trpio neposlusnost. No kako je bio dobar covjek, davao je samo razumna
naredenja. Kad je vidio da se Mali princ ne moze suzdrzati od zijevanja,
naredio mu je da zijeva. Kad bi ga Mali princ pozelio nesto upitati, dobio
je naredenje da postavi pitanje. Kad se pozalio da je umoran, bilo mu je
naredeno da odmah sjedne.

Naredim li nekom generalu da kao leptir leti od cvijeta na cvijet, ili da napise
tragediju, ili da se pretvori u morsku pticu, a on ne moZe izvrsiti dobiveno na-
redenje, to bi bila moja greska, a ne njegova, govorio je taj mudri kralj. Od sva-
koga treba traziti ono Sto moZe dati. Autoritet poCiva prije svega na razumu.

T

mogu sloziti i donijeti odluku konsenzusom,
jer su im prioriteti razli¢iti. Kako se u nasoj
kulturi razrjeSava ovakva situacija? Ne mogu
li oboje ostvariti svoj maksimalni cilj, jedan
treba popustiti. Nije moguée da svi budu
sretni, svijet je okrutan i ako netko pobje-
duje, tada drugi gubi. To znaci da ili Lana ili
Luka moraju ,,pobijediti“, odnosno namet-

nuti svoje rjeSenje problema kao zajednicko.

Pobijedi i Lana pa odu zimovati na
Bjelolasicu, ukupna korist za oboje biti ¢e
vrlo mala, pokazana stupcem A s nase sli-
ke, jer je to Lukin posljednji izbor. Pobijedi
li Luka, ukupna korist za oboje bit ¢e jed-
va malo veéa, kako pokazuje pravokutnik B
s nase slike. Ovakav problem ponekad se

lako u Zivotu ima situacija u kojima je tesko, ponekad i nemoguce, pronacéi zajednicki optimum, uvijek
se vrijedi oko toga potruditi! Takav pristup pokazuje da postoji dobra volja za nalaZenje rjeSenja s kojim
¢e svi biti zadovoljni i da nitko nece nametnuti svoju volja, sebicno gledajuéi na problem kroz prizmu

vlastitog optimuma.
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rjeSava mehani¢kim kompromisom. Prvo
ti malo popusti pa ¢u onda ja malo popusti-
ti. Idealni kompromis je kad oboje jedna-
ko popuste 1 nadu se ,u sredini“. U nasem
konkretnom slu¢aju to moze znaciti do-
govor da se zajedno zimuje to¢no na pola
puta izmedu dva individualna optimuma.
Tada bismo trebali uzeti kartu i naéi mjesto
koje je to¢no izmedu Kranjske gore i1 Bje-
lolasice. Najvjerojatnije tamo uopce nema
zimovali§ta, pa kompromis nerijetko zna-
¢i losije rjeSenje nego da je jedna strana po-
pustila.

Narodna poslovica s pravom o tome
kaze da pametniji popusta, ali zbog toga
budale vladaju svijetom.

Pogledamo li grafi¢ki prikaz naseg pro-
blema, postavlja se pitanje: Ima li najboljeg
rjeSenja za oba sudionika koje se nalazi u
tocki oznacenoj zvjezdicom? Za konfliktne
situacije poput ove postoji jedno magi¢no
pitanje: Jesi li spreman odustati od svojeg stava,
a ja cu od svojeg, pa da zajedno potraZimo rjeSe-
nje koje je moZda bolje i od tvojeg i od mojeg?

Pitanje je na izgled jednostavno, no
njegovi efekti mogu biti upravo ¢arobni.
Kad god se oko ne¢ega ne mozemo sloziti,
odustanimo od predlozenih opcija i poku-
$ajmo otvoriti nove, traze¢i odluku u kojoj
nema pobijedenih nego svi pobjeduju (Win-

U nasem slucaju treba odustati od pet
lokacija oko kojih se ne moze postiéi dogo-
vor. Umjesto toga valja zapocleti razgovor:
Lana, zasto bi htjela i¢i na Bjelolasicu? Luka,
zasto bi ti htio zimovati u Kranjskoj Gori? Na-
kon razgovora, pazljivog slusanja druge
strane 1 uvazavanja izreCenih argumenata,
mozda je mogudée pronadi rjesenje koje je
optimalno za oboje, odnosno izabrati zi-
movaliSte u kojem ¢e 1 Lana i Luka biti po-
djednako zadovoljni. Ne moze li se takvo
rjeSenje nadi, zadovoljit ¢emo se onim koje

mu je najblize. Naime, cilj nam je traziti
obostranu pobjedu.

TRADICIJA WIN-LOSE LOGIKE

Pouke ovakvog nacina razmisljanja brojne
su i znacajne. Prikazani model ponaSanja
objasnjava da je zajednicki optimum mo-
gud, samo ga mi obi¢no ne trazimo nego se
svatko ¢vrsto ukopa u svoje rjeSenje, nasto-
jeéi pobijediti drugoga i nametnuti svoju
volju. To radimo iz navike jer smo odgajani
u okruZenju u kojem se razmislja logikom
Win-Lose. Da bi netko dobio, netko drugi
mora izgubiti.

Danas uspjesni ljudi sve vise koriste lo-
giku Win-Win u rjesavanju problema unu-
tar poslovnog sustava, u porodici, medu
prijateljima, u politici, u odnosima s kup-
cima, dobavlja¢ima, partnerima i s cjeloku-
pnom javno$c¢u. No istina je da takav pri-
stup u nas nije uobicajen ijos uvijek je vise
izuzetak, nego pravilo.

Ameri¢ka je tvrtka dogovarala posao s
Japancima 1 poslala Sefa prodaje na razgo-
vor u Tokio. Nakon prezentiranja ponu-
de ¢lanovima uprave potencijalnog partne-
ra, $ef se javio telefonom direktoru. Ovaj ga
upita je li uspjelo. Sestorici se ponuda svidjela,
ali je sedmi imao nekih rezervi. Onda su sigur-
no prihvatili, re¢e direktor. Ne, odbili su jer se
nisu svi sloZili, odgovori Sef prodaje.

Sto nam porutuje ova prica? Jeste li
ikad bili nadglasani? Ako jeste, je li to zna-
¢ilo da éete promijeniti stav 1 povjerovati da
je vedina u pravu? Hodete li vase ponasa-
nje dobrovoljno prilagoditi Zeljama vecine
1 punim se srcem boriti za ciljeve protiv ko-
jih ste bili prije glasovanja?

Mislim da ne! Kad god ste nadglasani, u
akciju krecete s figom u dzepu®. Jedva ce-
kate da stvari krenu lose, kako biste mogli
reci da ste vi bili u pravu, a vedina je pogri-
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B U konfliktnim situacijama valja
teziti zajednickoj pobjedi!

B Uvijek pokusaj uvjeriti, prije nego
Sto nekoga odlucis natjerati!

B TeZite postici konsenzus umjesto
da koristite nadglasavanje!

jesila. Nadglasavanje ne mijenja stav, bilo to
u porodici, poduzecu, politickoj stranci ili
dobrovoljnom vatrogasnom drustvu. Cak
Stovise, ¢injenica da nas netko tjera raditi
suprotno od onog $to zelimo i u $to vjeru-
jemo, imat Ce za rezultat otpor, manjak su-
radnje, pa ¢ak 1 otvoreno sabotiranje.

Zato ne ¢udi da sustav u kojem se odlu-
ka donosi nadglasavanjem, bila to porodi-
ca, poduzede ili politicka stranka, neée niti
snazno niti brzo krenuti u smjeru kojim bi
veéina htjela. Odluka se pripremi i done-
se brzo, ali kad ju treba implementirati, ak-
cija izostaje ili je stra¥no spora. Cini se da
beskonac¢no tapkamo u mjestu i nikuda ne
stizemo.

Ima li lijeka za opisani problem? Od-
govor je pozitivan i nalazi se u rijeci konsen-
zus. Taj pojam opisuje situaciju u kojoj ve-
¢ina ne Zzeli mehanicki nadglasati manjinu
nego s njom ulazi u dijalog, pokusavajuci
se dogovoriti. Posti¢i konsenzus znadi da
o problemima treba otvoreno 1 dugo raz-
govarati, da moramo vagati razna rjeSenja
1 mjeriti raspoloZive opcije, da valja uzeti u
obzir misljenja i stavove onih koji se ne sla-
7u te zajedno traZiti rjeSenje koje odgova-
ra svima.

Konsenzus je tesko postici. Ponekad su
interesi toliko jaki i stavovi toliko suprot-
stavljeni da dogovor postaje nemogué. No
vazno je nauciti se pokusati. PS
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MOTIVACIJSKO PREDAVANJE

U cilju Srenja ideja modemeog vodenja u nadim tvrikama,
poticaja na razmislane | moliviranja djelatnika u uvpalima
financijske | drultvens krize, organizikamo dvosaino
motivacijsko predavanje na temu knjige.

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

Nansdou knjige | swe informacije o pradavanju modele dobili na

www.delfin.com.hr

www.poslovni-savjetnik.com
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