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Intuitivno odlocanje - korak
K sistemskemu razmisljanju
in celostnemu inoviranju

Zavestno delamo to, kar znamo.
Nezavedno delamo to, kar smo.

loblje ko je zavedanje, blizje smo nadgradnji odloCanja

Z intuitivno dimenzijo in celostnemu odlocanju. Kom-
pleksnost globalnih, druzbenih in gospodarskih razmer nas
sili v celostno odlocanje. Le razumske odlocitve na osnovi
ozavescCenega objektivnega znanja, pridobljenega s klasic-
nim ucenjem, in subjektivnega znanja, pridoblijenega na
osnovi izkusenj, veC ne ponujajo ucinkovitih reSitev za kom-
pleksne, horizontalne izzive, s katerimi se sreCuje sodobna
druzba. Primanjkuje jim vzrocno-posledicnega ali sistem-

skega uvida.

Sodobni izzivi, kot so starostna piramida
Evrope, ekoloski izzivi, stroski inovacij,
obrambe in zascite, novi socialni ter ekonom-
ski model, vabijo k §irsi perspektivi. Vabijo k
razumevanju nas samih in sveta okoli nas kot
sistema, v katerem smo vsi povezani in sood-
visni. Sistemski pogled na svet sproza in
omogoca kapitalizacijo celostnega odlocanja.
Pri tem je treba prebuditi nase intuitivno za-
jemanije informacij, ki je sestavni del celostne-
ga odlocanja. Celostno dojemanje situacije
poglablja zavest.

Z intuicijo kot naravnim kanalom dostopamo
do informacij iz nezavednega. Na videz nepo-
vezane dogodke povezujemo v celoto. Zavest
posameznika je v vsakdanjem Zivljenju obr-
njena navzven. Intuicija pa jo obraca od zunaj
navznoter. Pomaga uvideti vzorce vedenja, ki
izhajajo iz genetske zgodovine, kolektivne za-
vesti in impulzov prostora, pomaga, da jih
ozavestimo in spreminjamo. Spodbuja k ino-
viranju navad, iskanju celostnih reSitev. Zato

lahko recemo, da je njena uporaba korak k
sistemskemu razmisljanju in celostnemu ino-
viranju.

Intuicija nas spodbuja, da se
premaknemo iz polja znanega
in Ze videnega (cone udobja
vsakdanje rutine) v polje
neznanega.

V prispevku predstavljamo model uporabe in-
tuicije pri odlocanju. Model pomaga posame-
zniku razumeti delovanje intuicije na globljih
osebnostnih ravneh. Pomaga mu do pravih
odlocitev in izpolnitve lastnih potencialov. In-
tuitivno odlocanje postavimo ob bok analitic-
nemu odlocanju in ju povezemo v novo celoto.
Pomembno je doseci njuno ravnovesje. Le
tako bo odlocanje bolj celostno, brez spregle-
dov in nezazelenih posledic. Za to potrebuje-

mo nove kompetence, nove modele ter nove
moznosti za razvoj inovativnih procesov in
ekosistemov.

Intuicija,
celostno odlocanje in
sistemsko razmisljanje

Intuicija, znanje in izku$nje so temeljni viri ce-
lostnega odlocanja. Ne glede na to, ali spre-
jemamo odlocitve na osnovi informacij iz ene-
ga ali vec virov, zavedno ali nezavedno, z do-
brimi ali slabimi posledicami, je odlocanje
osnovno orodje za sprejemanje poslovnih pri-
loznosti, izzivov in negotovosti.

Intuicijo povezujemo s sistemskim razmislja-
njem in ustvarjalnostjo. Spodbuja nas, da se
premaknemo iz polja znanega in ze videnega
(cone udobja vsakdanje rutine) v polje nezna-
nega.

Vabi nas k ekperimentiranju in raziskovanju.
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QOdzivi udelezencev Studije primera v
slovenskih podijetjih na komunikacijsko
orodje treh kartonckov (Anketa, 2012)

* Mislim, da sem naredil napako.
Cutim, da sem jezen. Zelim, da se
to ne ponovi vec. Po uporabi orodja
sem se izognil pretirani reakciji,
kadar ni bilo vse po nacrtu. Pravilo
sem zacel uporabljati tudi v osebnih
odnosih.

Pravilo omili reakcijo posameznika v
dolocenih situacijah in omogoca
njegovo vecjo vkljucenost v izbrani
problem.

Pravilo zelo pomaga, saj odpre
odnose. Iz pogovora in sodelovanja
dobimo veliko vec. Dejansko dobi-
mo realno povratno informacijo.
Menim, da lahko pravilo zelo poma-
ga predvsem pri prepoznavanju
lastnih Zelja in s tem tudi pri spreje-
manju boljsih odlocitev. Vse vpliva
tudi na odnose z drugimi ljudmi.
Preprican sem, da bom to pravilo
stalno uporabljal. To bo izboljsalo
medsebojne odnose.

Ko izhajas iz sebe, iz svojih Zelja in
potreb, ne prizadenes drugih.

Ko izhajas iz sebe, pride redkeje do
nesporazumoyv.

Tako lahko odprto poves tudi tisto, za
kar nimas oprijemljivih ardumentov.

K stalnemu iskanju in razvijanju novih resitev,
orodij in pristopov. Pozornost posameznika
obraca navznoter in na osnovi notranjega
znanja povezuje na videz nepovezane dogod-
ke v celoto, sistem. Iz ucenja iz preteklosti
usmerja pogled v ucenje iz sedanjosti. Se ve¢,
z njo se ucimo iz prihodnosti. V nadaljevanju
predstavljamo ozadje sistemskega razmislja-
nja teorije U, ki vkljucuje uporabo intuicije pri
odlocanju.

Uporaba intuicije je korak k
sisternskemu razmisljanju in
celostnemu inoviranjit.

Scharmerjev (2009) koncept teorije U teme-
lji na zaznavi sedanjega trenutka in uporabi
notranjega znanja. Odlocanje prikaze s krivu-
lio v obliki ¢rke U, pri cemer opredeli tri
kljucne faze. V prvi posameznik opazuje situ-
acijo. Sledi faza poglabljanja vase. Konca se s
fazo Deluj drugace. Najnizja tocka krivulje U
oznacuje tocko zaznave posameznikove nav-
zocnosti v sedanjem trenutku. V »tocki prebo-
ja« se pojavi vprasanje, ali bo posameznik do-
segel miselni preboj in spremenil vzorce ob-
nasanja. Tocka preboja razkrije, ali in kako

se bo s poglabljanjem vase osebnostno spre-
menil. Miselni preboj je tezko napovedati, saj
je odvisen od posameznikove sposobnosti in-
tuitivne zaznave sedanjega trenutka.
Povzemimo. Po teoriji U levo stran krivulje
povezujemo z opu$canjem ustaljenih navad,
desno stran pa s sprejemanjem novih. Vmes
je tocka preboja, ki ¢rpa mo¢ ucenja iz seda-
njega trenutka. S sistemskim razmisljanjem
prepoznamo model celostnega odlocanja z
uporabo intuicije, znanja in izkuSen;.

Za intuitivno odlocanje je kljucno predvsem
notranje znanje, o cemer razmisljamo v nada-
ljevanju.

Intuicija, notranje
znanje in odprto
komuniciranje

Intuicijo uporabljamo vsi. Dokler je pri sebi
ne prepoznamo, se nam bolj zgodi, kot da bi
jo zavestno uporabljali. Temelji na notranjem
znanju, pridobljenem z izkustvenim ucenjem.
Pomaga nam uvideti moznosti, priloznosti in
notranji potencial. Odpira neslutene razsez-
nosti notranjega znanja, ki poleg misli vklju-
Cuje tudi custva, voljo in modrost. Senge
(2008) meni, da posameznik pri ucenju slisi
le tisto, kar prepozna, interpretacija sliSanega
pa je odvisna od prepricanj, obcutkov in izku-
Senj. Zaradi teznje po ohranjanju starih vzor-
cev obnasanja je pripravljen spremeniti obna-
Sanje le v polju znanega. Gre za interakcijo
med fazo misliti, ko pridobimo novo znanje,
in fazo delati, ko pridobimo nove izku$nje. In-
terakcija lahko sprozi le manjSe spremembe
obnasanja. Za korenitejSe spremembe se mo-
ramo poglabiti vase. Na globljih osebnostnih
ravneh z ucenjem spoznavamo sebe in druge.
Ker zelimo notranji potencial bolje izrabiti,
pogosto spremenimo obnasanje, spremenimo
se tudi osebnostno. Pri tem sledimo notranje-
mu znanju in intuiciji.

Pri poglabljanju vase posameznik usmerja po-
zornost v §tiri kljucéna vprasanja: kaj mislim,
kaj cutim, kaj Zelim, zakaj to delam? Pomemb-
1o je, da te informacije primerno prenesemo v
okolico. Priporocamo uporabo orodij odprte-
ga komuniciranja. Pri tem je pomembno upo-
Stevati osnovno pravilo. V komunikaciji vedno
izhajajmo iz sebe, izrazamo se tako, da nepo-
sredno ne nagovarjamo drugih.

S sistermskim razmisljanjem
prepoznamo model
celostnega odlocanja z
uporabo intuicije, znanja
in izkusenj.

Pri raziskovanju uporabe intuicije v sloven-

skih podjetjih smo uporabili orodje treh kar-
tonckov (slika 1). Udelezenci so v skladu s

tem pravilom komunikacijo zaceli z beseda-
mi: mislim, ¢utim in Zelim. S tem so se pogo-
sto izognili situaciji medsebojnega napada in
niti odprto in konstruktivno razpravo. Na za-
cetku raziskave niti slutili nismo, da bo to
pravilo pri raziskovanju tako klju¢no za
ustvarjanje moznosti intuitivnega odlocanja.
Toda povsem novo dimenzijo dobi dialog v
trenutku, ko ga osmislimo in ko razumemo,
kaksen je notranji vzgib dejanja, komunikaci-
je, pobude. V polju smisla, ki ga pogosto de-
finiramo tudi z intuicijo in se pogosto lahko
pojavi tudi kot obcutek, izrazi mislim, Zelim in
cutim sezejo globlje ter vidijo dlje.

Raziskava uporabe intuicije

v slovenskih podjetjih je
pokazala, da je studija ne
glede na izbrani poslovii
problem v sredisce pozornosti
zmeraj postavila odnose med
zaposlenimi.

Povzemimo. Z intuicijo uvidimo in izrabimo
notranje lastnosti. Bolje jih izrabimo tudi za
uresnicitev moznosti in priloznosti.

V pomo¢ pri spoznavanju potenciala je model
cebule, ki razkriva ozadje uporabe intuicije na
globljih ravneh osebnosti. Gre za inoviranje
navad oziroma celostno inoviranje. O tem pa
v nadaljevanju.

Intuicija,
spreminjanje navad
in celostno inoviranje

Z intuicijo spreminjamo navade posamezni-
kov — korenite navade $tejejo za inovacije.
Podrocje inoviranja je razmeroma dobro raz-
iskano. Z novimi raziskavami je tezko po-
membno prispevati k svetovnemu znanju. Za-
sluga gre zlasti uveljavljenim tehnicno-tehno-
loskim inovacijam. Z globalno, druzbeno in
gospodarsko situacijo so se pojavile potrebe
po novih organizacijskih, procesnih in social-
nih inovacijah (tako imenovanih netehnolo-
skih), ki zelo spreminjajo navade posamezni-
kov, organizacij, skupnosti in druzbe. Po-
membno bi bilo prenoviti zlasti vrednote in
navade sodobne druzbe v smeri bolj celostne-
ga odlocanja in druzbenoodgovornega ravna-
nja. Intuicija lahko k temu zelo prispeva.
Kako? Z intuitivnim spreminjanjem navad po-
sameznika.

Intuicijo zaznamo na globljih osebnostnih rav-
neh. Dosezemo jih s poglabljanjem vase. Kort-
hagen (2004) vidi bistvo poglabljanja v razvi-
janju zaupanja v lastne sposobnosti, oblikova-
nju novega znanja, razmisljanju o lastnih po-
gledih na svet, razvijanju osebne identitete in
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spoznanju lastnega poslanstva. Obravnavo po-
sameznika s strokovnega vidika dopolnjuje z
osebnostnim vidikom. To je v poslovnem svetu
poseben novodobni izziv. Osebnostne ravni
posameznika prikaze kot cebulo (slika 2).!
Model predstavlja jedro, ki ga obdaja zunanji,
notranji in ovoj. Osnovna zamisel je v tem, da
lahko posameznik ustvari in vzdrZzuje medse-
bojno odvisnost osebnostnih ravni, podrobneje
predstavljenih v nadaljevanju.

Z intuicijo uvidimo in izrabimo
notranje lastnosti. Bolje jih
izrabimo tudi za uresnicitev
moznosti in priloZznosti.

Zunanji ovoj pomeni okolje in obnasanje. Po-
zornost posameznika je usmerjena v prepo-
znavanje problemov v okolju in iskanje reSitev
v obnasanju. Okolje vpliva na obnasanje, ob-
nasanje dolocajo kompetence. Zunanji ovoj
vpliva na notranji ovoj in nasprotno. Notranji
ovoj so kompetence, prepricanje in identiteta.
Kompetence dolocajo prepricanje, odvisno
predvsem od osebnega prakticnega (ne le
formalnega) znanja. Gre za tako $iroko in
kompleksno podrocje, da sta Korthagen in
Lagerwerf (1996) uvedla nov pojem — Ge-
stalt. Poleg prepricanj vkljucuje tudi izkusnje,
vzorce obna$anja, potrebe, vrednote, obcut-
ke, podobe in rutino. Tega se posameznik v
celoti ne zaveda. OdloZeno je v njegovi pod-
zavesti in vznikne Sele v doloceni situaciji.
Gestalt doloca indentita, ki se navezuje na
vprasanji: kdo sem, kako vidim svojo vlogo
pri delu? Indentiteta izhaja iz osebnostnega
poslanstva, ki predstavlja jedrni ovoj. Vprasa-
nja na ravni identitete se Se navezujejo na in-
dividuum (osebnost), vprasanja na ravni po-
slanstva pa le na vlogo posameznika kot pri-
padnika celote (druzine, skupnosti, kulture,
druzbe, kozmosa, univerzuma). Gre za bolj
celosten pogled, pri cemer se dotaknemo
tako imenovane nadosebnostne ravni.

S poglabljanjem vase posameznik spozna po-
vezave med ovoji in neskladja. Pogosto opazi
neskladja med zunanjimi in notranjimi ovoji,
ko misli eno, dela pa drugo (pacient ve, da
kajenje Skodi zdravju, toda vseeno kadi; za-
posleni ve, da je zadovoljstvo strank po-
membno, toda na reklamacije strank se ne
odzove ipd.). Neskladja je na globjih osebno-
stnih ravneh tezje opaziti. Povzrocajo notra-
nje napetosti in ¢e jih ne odpravimo, se kmalu
izrazijo tudi v okolju.

V poslovnem svetu o globljih osebnostnih rav-
neh posameznika ne govorimo veliko. Se naj-
veC pozornosti namenimo obvladovanju oko-
lja, obnasanja in kompetenc. Posameznikova
prepricanja, identiteta in poslanstvo v poslov-

1 »Model ¢ebule« je prilagoditev modela, ki je v
strokovni literaturi znan kot »Batesonov model« in
ga (regory Bateson ni nikoli objavil (Korthagen,
2004, 79).

Slika 1: Orodje za odprto komuniciranje

nem svetu (Se) niso predmet razprav. Zani-
mivo pa je, da je v nasprotju s posamezniko-
vim poslanstvom pojem poslanstva podjetja v
praksi Ze dolgo v uporabi.

Celosten model poslovnega odlocanja z intui-
cijo nastane, ko se Korthagnov model ¢ebule
(2004) in Scharmerjeva krivulja teorije U
(2010) zlijeta. Prepricani smo, da se to zgo-
di v najnizji tocki krivulje U (slika 2). Sinergi-
ja obeh modelov odpira nove moznosti v po-
slovnem razmiSljanju, nove potenciale v pre-
poznavanju intuitivnega odlocanja in celo-
stnega inoviranja.

Model poslovnega

odlocanja, ki vkljucuje
intuicijo, je koristrio poslovno
orodje z drugacnim pristopom
in pogledom na njegov
izvedbeni proces.

Povzemimo. Intuicijo zaznamo kot trdno pre-
pricanje, ki izhaja iz nas. To ni obicajno pre-
pricanje, ampak notranje stanje, ki ga ne
spremenijo niti nasprotni argumenti niti vec-
kratni neuspehi. Uspesni poslovnezi ga upo-
Stevajo, Ceprav se zdi na prvi pogled nejasno
in nepopolno. Model poslovnega odlocanja,
ki vkljucuje intuicijo, je koristno poslovno
orodje z drugacnim pristopom in pogledom
na njegov izvedbeni proces.

Intuicija in
spreminjanje navad
v slovenskih podjetjih
Raziskavo prepoznavanja uporabe intuicije
smo izvedli v 10 slovenskih podjetjih. Sodelo-

vala so podjetja razli¢nih velikosti, dejavnosti
in organiziranosti. Rezultati raziskave so po-

kazali, da se zavedajo pomena uporabe intui-
cije pri odlocanju. Kar 49 odstotkov vprasa-
nih pri sebi intuicijo prepozna. Rezultati ka-
Zejo, da lahko na podrocju strateSkega razvo-
ja, strateskega vodenja, prodaje in nabave z
uporabo intuicije dosezemo boljSe odnose,
odprto komuniciranje in vecjo trzno usmerje-
nost.

Ugotovitve raziskave so nakazale potrebo po
uvedbi kazalnikov, izziv v merljivosti ucinkov
in potencial v ve¢ji trzni usmerjenosti izbranih
podijetij (tabela).

Raziskava v obliki Studije primera je bila izve-
dena na treh srecanjih. Studija je bila usmer-
jena v reSevanje konkretnih poslovnih proble-
mov. Nakazala je strateSko smer reSevanja
problema, udeleZence pa med seboj povezala
in utrdila z namenom izvedbe konkretnih ak-
tivnosti. Do miselnega preboja in inovativnih
resitev je priSlo v podjetjih, kjer so udelezenci
zmogli zunanje okolis¢ine uskladiti s svojo
notranjo naravnanostjo na globljih osebno-
stnih ravneh. Kljucno pri tem je bilo prisluh-
niti in slediti intuiciji. Model poslovnega odlo-
Canja z intuicijo se je dobro izkazal. Ponudil
je drugacen, inovativen in bolj celosten pri-
stop k odlocanju. Nekaj prakticnih izkuSen;
raziskave predstavljamo v nadaljevanju.

Rezultati kaZejo, da lahko na
podrodju strateskega razvoja,
strateskega vodenja, prodaje
in nabave z uporabo intuicije
dosezemo boljse odnose,
odprto komuniciranje in vecjo
frZzno usmerjenost.

Eno od izbranih podjetij je zelelo z reorgani-

zacijo prodaje doseci boljSo ucinkovitost in
uspesnost na trgu. Pozornost je usmerilo v
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Slika 2: Model poslovnega odlocanja z intuicijo

SPREMEMBA NAVAD

1. OKOLJE

2. OBNASANJE

3. KOMPETENCE

4. PREPRICANJE

5. IDENTITETA

6. POSLANSTVO

Vir: Scharmer, 2010; Korthagen, 2004; prilagoditev VK.

PODROCJE KORIST ZA PODJETJA REZULTAT

Odnosi
Komunikacija
Motivacija
Strateski razvoj
StrateSko vodenje
Prodaja/nabava

TRG = POTENCIAL

Poglobitev odnosov
Odprta komunikacija
Podpora sodelavcev
TrZzna usmerjenost
Drugacen pristop
Mrezenje

MERLJIVOST = 1ZZIV

Partnerski odnos
Nova pravila komuniciranja
Aktivni zaposleni
ReSitev = izdelek + storitev
Neformalna oblika
Zgodbe o uspehu

KAZALNIKI = POTREBA

Tabela: Podrodja, koristi in rezultati raziskave o uporabi intuicije

v 10 slovenskih podjetjih (2012)

optimiranje prodaje s poudarkom na diferen-
ciranju strateskih strank in uvedbi skrbnikov
informacij. V fazi opazovanja se je nakazala
resitev v uvedbi sistema aktivne prodaje, ki bi
vkljucil vse zaposlene. To bi pripomoglo k
sistemati¢nemu zbiranju povratnih informacij
s trga, njihovemu ucinkovitemu obravnavanju
in sprotnemu odzivanju nanje. Skrbniki infor-
macij bi na osnovi spoznanih koristi in moti-
vov strateskih strank sprotno prilagajali po-
nudbo in nacin komuniciranja s strankami. V
fazi poglabljanja vase je bila opravljena ocena
aktivnosti odnosa zaposlenih do ciljnih strank.
Rezultati so pokazali, da gre vec¢inoma za pa-
siven odnos, podijetje pa bi v prihodnje Zelelo

dosec¢i bolj aktiven odnos zaposlenih do
strank. V fazi Deluj drugace je bila predlaga-
na ciljna prodaja, ki bi z individualnim pristo-
pom poglobila odnos do strateskih strank, z
difereciranjem trenutnega programa stran-
kam ponudila celovite resitve in izbranim
strankam zagotovila ekskluzivno ponudbo.
Akcijski nacrt je predvideval aktivnosti za
ucinkovito komunikacijo. Aktivnosti za izbolj-
Sanje zunanje komunikacije so zajele indivi-
dualno prilagoditev ponudbe strateskim
strankam (strukturiranje strank, opredelitev
motiva in koristi strank, ve¢ osebnih stikov).
Aktivnosti za izboljSanje notranje komunika-
cije pa so zajele uvedbo sistema nadziranja

prodaje in sprotnega ukrepanja. Direktor je
po koncani $tudiji primera na evalvacijskem
srecanju dejal: Studija primera je pokazala,
da se pogosto bojimo spremeniti prepricanja
in opustiti stare vzorce obnasanja. V tem tre-
nutku je se prezgodaj govoriti o doseganju ci-
ljev, je pa gotovo viden napredek. Pri udele-
Zencih studije je prislo do bolj aktivne vioge v
komuniciranju. Zdaj je treba to prenesti se na
druge zaposlene.

V drugem primeru je podjetje z interdiscipli-
narno dejavnostjo in fleksibilnim poslovanjem
iskalo reSitev za izboljSanje notranje komuni-
kacije in pretoka informacij med zaposlenimi.
Z namenom ucinkovite izrabe potencialov za-
poslenih je podjetje Zelelo ustvariti odprto
notranjo komunikacijo. Faza opazovanja je
nakazala resitev s formalnim in neformalnim
povezovanjem kljucnih zaposlenih v komuni-
kacijsko mrezo. Spoznali smo, da imajo po-
membno vlogo zgled, proakivnost sodelavcev
in pripadnost podjetju. V fazi poglabljanja
vase je bila opravljena ocenitev aktivnosti za-
poslenih v komunikaciji znotraj in zunaj pod-
jetja. Rezultati so pokazali, da je trenutno vec¢
zaposlenih v komunikaciji pasivnih, v podjetju
pa bi zeleli njihovo aktivnost spodbuditi. V
fazi Deluj drugace je bila predlagana strategi-
ja povezovanja ljudi in oddelkov na osnovi
skupnih zgodb o uspehu. Priloznost je podjet-
je videlo v jasnem definiranju pravil komunici-
ranja in tesnejSem medsebojnem povezovaniju
oddelkov (spoznati delo drugih oddelkov, ja-
sno opredeliti odgovornosti, uvideti trenutne
nedorecenosti v procesih ipd.). Akcijski nacrt
je zajemal individualni pristop k posamezni-
kom, uvedbo neformalnih srecanj za izmenja-
vo informacij, razvijanje skupnih zgodb o
uspehu in uporabo razlicnih scenarijev komu-
niciranja. Ob koncu $tudije primera je direk-
tor dejal: Z uporabo intuicije postane poslo-
vanje mehkejse in sodelovanje med zaposleni-
mi in s poslovnimi partnerji bolj povezovalno.
V podjetju skusamo pocasi uvesti nov sistem
komuniciranja. Prvi rezultati se Ze kazejo. Ve-
liko vec¢ je notranje komunikacije. Menim, da
bodo vedji rezultati vidni v roku Sest mesecev do
enega leta. Potrebovali bomo nekaj casa, da bo
postal novi pristop del delovnega vsakdana.
Raziskava uporabe intuicije v slovenskih pod-
jetjih je pokazala, da je Studija ne glede na iz-
brani poslovni problem v sredisc¢e pozornosti
zmeraj postavila odnose med zaposlenimi.
Prinesla je nekaj pomembnih spoznanj: napeti
odnosi v podjetju zmanjSujejo aktivnost zaposle-
nih. Posledica je vzorec obnaSanja, ki obraca
pozornost zaposlenih stran od aktivnega reSeva-
nja problemov. V takSnem primeru jo je treba
zavestno in nacrtno preusmerjati iz pasivnega
odpravljanja posledic k aktivnemu reSevanju
vzroka problemov. Ce spremenjene navade
hkrati ne podpremo s sistemsko resitvijo, po-
stane sprememba ustaljenega vzorca obnasSanja
zaposlenih le zacasna. Klju¢ do uspeha je zago-
tavljanje trajnosti spremenjene navade.
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Sklepne misli

Intuicija, ucenje in delovanje so procesi, ki nam omogocajo ustrezne informacije (iz nezavednega in zavednega) za celostno odloca-
nje. Slednje je odvisno od stopnje odprtosti/dojemljivosti posameznikove zavesti, zavesti organizacije, v kateri deluje, in okolja, v kate-
rem se udejanja. Pri tem je treba Se enkrat poudariti, da obstajata dve vrsti diametralno nasprotne zavesti: 1. zavest, usmerjena proti
svojemu srediS¢u - obrnjena navznoter, in 2. zavest obrnjena navzven. Zavest je obicajno obrnjena navzven. Potopljena je v zunaniji
svet. S spoznavanjem, ucenjem in delovanjem se poglabljamo vase in odkrivamo skrite osebnostne kvalitete. Ko Zelimo bolje izrabiti
notranji potencial, se pogosto osebnostno nadgradimo. Spremenimo ustaljene vzorce obnasanja in delujemo drugace, bolj celostno in
s tem kot posamezniki, organizacija in druzba bolj druzbenoodgovorno. Tako dopolnjujemo strokovni vidik obravnave posameznika z
bolj osebnostnim vidikom. To je v poslovnem svetu poseben novodobni izziv. Pri tem si odpiramo pot do novih dimenzij ¢loveka, kot so
nezavedni svetovi, ki nas postavljajo v nove vioge, odpirajo pot inovacijskemu navdihu in zavestno povezujejo ljudi v mreze/sisteme z
obcutkom individualnosti in pripadnosti celoti. Pred nami je vznemirljiv nov svet.
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