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Punctul Deciziel

Cadru pentru decizii de continuare sau oprire a unei
initiative de business

Acest document este folosit in momentul in care informatia exista, este urmarita constant, dar
decizia ramane deschisa.

Este un cadru de lucru care restrange progresiv optiunile pana cand o decizie poate fi formulata
si inchisa explicit. Nu este un ghid si nu ofera recomandari.

Este aplicabil deciziilor de tip continuare, oprire sau schimbare a unei initiative de business, in
contexte Tn care resursele sunt deja alocate, iar rezultatele sunt evaluate sub incertitudine.

Cum este construit parcursul
Documentul este structurat ca un parcurs in cinci pasi.
Fiecare pas elimina un tip diferit de ambiguitate:

e mai intdi ambiguitatea deciziei,
e apoi ambiguitatea cifrelor,

e apoi ambiguitatea consecintei,

e apoi ambiguitatea costului,

e iar la final ambiguitatea asumairii.

Ordinea nu poate fi inversata fara a slabi decizia.

De unde incepe procesul

Orice proces decizional care porneste de la cifre, fara ca decizia sa fie formulata dinainte,
ramane deschis la reinterpretare.

De aceea, primul pas nu este analiza.
Este clarificarea deciziei.

Pasul 1 — Decizia trebuie sa existe inaintea cifrelor

Daca te uiti la cifre cu speranta ca ele iti vor spune ce sa faci mai departe, e foarte probabil sa
ramai blocat. Nu pentru ca datele ar fi gresite, ci pentru ca ele sunt puse sa rezolve o problema
care nu le apartine.
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Cifrele nu iau decizii. Ele pot doar sustine sau infirma o decizie care exista deja.

Aceasta confuzie este documentata foarte clar de Annie Duke, unul dintre cei mai cunoscuti
autori contemporani in zona de decision-making. Annie Duke nu vine din mediul academic
clasic, ci din pokerul profesionist de nivel inalt, unde deciziile sunt luate constant in conditii de
incertitudine totala. Ulterior, a lucrat ca advisor pentru investitori si companii, exact pe aceasta
problema: cum iei decizii bune atunci cand nu poti avea certitudine.

in cartea Thinking in Bets, ea arata un lucru inconfortabil pentru majoritatea antreprenorilor:
oamenii cer informatii inainte sa stie ce vor sa decida. Spera ca datele vor elimina riscul si vor
produce un raspuns clar de tipul ,continua” sau ,opreste”. In realitate, acest moment nu apare
aproape niciodata. Nu pentru ca informatia ar lipsi, ci pentru ca decizia nu a fost formulata
dinainte.

In business, acest blocaj apare de obicei sub forme aparent responsabile: ,mai analizam”,
,wedem cum evolueaza”, ,depinde de rezultate”. Problema este ca acestea nu sunt decizii. Sunt
formulari deschise, care permit ca orice rezultat sa fie interpretat ulterior. Fara o decizie

explicita, cifrele devin un spatiu de negociere interna, nu un instrument de clarificare.

Pentru ca analiza sa aiba un scop real, decizia trebuie sa existe inainte de primul raport. Nu ca
intentie vaga, ci formulata clar, intr-o singura propozitie care poate fi inchisa. O decizie reala
suna astfel: ,in urmatoarele 30 de zile decid daca continui sau opresc X.”

Nu ,analizez”, nu ,monitorizez”, nu ,optimizez”. Daca formularea nu implica o schimbare reala in
caz de rezultat negativ, atunci nu este o decizie.

Un element esential este limitarea optiunilor. O decizie cu prea multe variante nu este o decizie,
este o evitare mascata. Doua optiuni sunt ideale. Trei sunt maximul acceptabil. Dincolo de atat,
creierul incepe sa caute argumente pentru a nu inchide nimic. De aceea, ,mai ajustam putin”
sau ,testam Tnca ceva” nu sunt optiuni valide intr-o decizie reala, pentru ca nu inchid nimic.

La fel de important este orizontul de timp. O decizie fara termen devine rapid o promisiune fara
final. Un interval de 30 de zile este suficient de scurt pentru a preveni améanarea si suficient de
lung pentru a produce un semnal relevant. Termeni vagi precum ,candva” sau ,dupa ce mai
strangem date” nu creeaza presiune decizionala si permit amanarea la nesfarsit.

Exista, insa, o verificare de onestitate care face diferenta dintre o decizie reala si una mimata.
Intrebarea este simpla: dacé rezultatul ar fi slab, chiar esti dispus s& schimbi ceva? Daca
raspunsul sincer este ,depinde” sau ,nu stiu”, atunci decizia nu exista. n acel punct, analiza nu
mai adauga valoare. Ea ofera doar senzatia de activitate si control, fara asumare.

Acesta este motivul pentru care acest pas se opreste aici. Daca nu poti formula decizia clar,
limitat si cu termen, nu are sens sa continui catre cifre. Datele nu pot compensa lipsa unei
decizii. Ele doar o mascheaza.


https://en.wikipedia.org/wiki/Annie_Duke
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Odata ce decizia este formulata clar, urmatoarea problema apare imediat:
cand devine aceasta decizie inevitabila?

Fara o limita numerica stabilita dinainte, orice rezultat poate fi reinterpretat.
De aceea, decizia are nevoie de un prag clar, care sa opreasca negocierea ulterioara cu cifrele.

Pasul 2 — Fara un prag numeric, cifrele nu pot decide
nimic

Chiar si atunci cand decizia este formulata clar, apare aproape imediat un alt tip de blocaj.
Cifrele incep sa se adune, rapoartele sunt disponibile, dar concluzia intarzie sa apara. Totul
pare ,aproape bine”, ,cam la limita”, ,inca neclar”.

Acesta nu este un semn ca datele sunt insuficiente.
Este un semn ca lipseste o limita clara peste care decizia devine inevitabila.

Fara un prag numeric stabilit dinainte, orice rezultat poate fi reinterpretat. Un cost prea mare
poate fi justificat prin ,potential”, un rezultat slab poate fi pus pe seama contextului, iar o
pierdere poate fi prelungita inca o luna fara sa para o greseala. Cifrele exista, dar nu mai au
puterea de a opri nimic.

Acest comportament nu este intamplator. Este explicat foarte bine de Daniel Kahneman, unul
dintre cei mai influenti autori mainstream in zona deciziilor. In cartea Thinking. Fast and Slow, el
explica un mecanism uman fundamental: oamenii evita sa defineasca dinainte pierderea
acceptabila, pentru ca pierderea este resimtita mult mai intens decat castigul.

Acest fenomen, cunoscut drept loss aversion, 1i face pe oameni sa prefere ambiguitatea in locul
unei limite clare. O zona gri este psihologic mai confortabila decat un punct ferm, chiar daca
acel punct ar aduce claritate.

In business, aceastd ambiguitate se vede direct in limbaj. Pragurile reale sunt inlocuite cu
formulari aparent prudente: ,inca nu e clar”, ,suntem aproape”, ,mai avem nevoie de
confirmare”. Problema este ca aceste expresii nu protejeaza business-ul. Ele amana doar
momentul Tn care cineva trebuie sa spuna stop.

Pentru ca cifrele sa devina utile, este nevoie de un singur lucru: un prag numeric stabilit inainte
de a vedea rezultatele. Nu dupa. Nu in timpul analizei. Ci Thainte.

Intrebarea corecta nu este ,cum arata cifrele?”, ci:
.Peste ce valoare aceasta activitate nu mai este acceptabila pentru business-ul meu?”

Raspunsul trebuie sa fie un numar.
Nu un interval larg.


https://en.wikipedia.org/wiki/Daniel_Kahneman
https://en.wikipedia.org/wiki/Thinking,_Fast_and_Slow
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Nu o explicatie.
Nu o speranta.

La fel de important este indicatorul ales. O decizie reala nu se sprijina pe zece cifre diferite. Cu
cat sunt mai multi indicatori, cu atat exista mai mult spatiu pentru reinterpretare. Pentru fiecare
decizie trebuie sa existe un singur indicator principal, direct legat de ceea ce se decide. Restul
cifrelor pot oferi context, dar nu trebuie sa influenteze verdictul.

in momentul in care apare formularea ,da, dar daca ne uitdm si la...”, pragul si-a pierdut deja
forta.

Un prag real nu este o zona, ci un punct. Formularile de tipul ,intre X si Y” sau ,cam pe aici”
creeaza exact spatiul in care decizia poate fi améanata. Un prag functional este o linie trasata
dinainte, despre care stii ca va fi respectata chiar si atunci cand va fi inconfortabil.

Exista un test simplu care arata daca pragul este real sau doar decorativ. Daca, atunci cand 1l
notezi, simti impulsul sa il mai ,ajustezi putin” sau sa adaugi explicatii, pragul este prea
confortabil. Un prag corect creeaza rezistenta interna tocmai pentru ca te obliga sa accepti o
pierdere clara. Nu pentru ca este optim, ci pentru ca opreste reinterpretarea.

De aceea, pragul nu se noteaza ca intentie, ci ca regula. Nu ,ar fi bine daca”, nu ,ideal ar fi”, ci:
,Daca indicatorul trece de aceasta valoare, atunci decizia este X.”

Fara conditionale.
Fara exceptii introduse din start.

in acest punct, cifrele Tsi pierd ambiguitatea si capata un rol precis: acela de a arata daca limita
a fost sau nu depasita.

Acest pas se opreste aici, intentionat. Fara un prag numeric stabilit dinainte, analiza ramane
negociabild, indiferent cat de sofisticate sunt rapoartele.

Odata ce pragul exista, urmatoarea intrebare devine inevitabila: ce se intAmpla concret dupa ce
rezultatul apare?

Un prag numeric clar face posibila evaluarea, dar nu garanteaza schimbarea.
Daca rezultatul nu este legat de o consecinta concretd, decizia ramane teoretica.

De aceea, urmatorul pas este stabilirea explicita a ceea ce se schimba dupa rezultat.

Pasul 3 — Fara consecinta, analiza raméane un ritual

In multe business-uri, lucrurile se opresc exact aici. Exista o decizie formulata, exista un prag
numeric clar, rezultatele apar. Si totusi, nu se schimba nimic. Campania continua, bugetul
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ramane, directia este aceeasi. Singura diferenta este aparitia unui nou strat de analiza, a unei
noi runde de discutii si a inca unei luni care trece.

In acest punct, analiza inceteaza s& mai fie un instrument de management si devine un ritual.
Un proces care arata responsabil la suprafata, dar care nu produce nicio modificare reala in
business.

Problema nu este lipsa de date.
Problema este lipsa unei consecinte clare, stabilite inainte de rezultat.

Aceasta situatie este documentata extensiv de Clayton Christensen, cunoscut pentru studiile
sale de caz despre companii care au esuat desi aveau informatia corecta. in cartea The
Innovator’s Dilemma, el arata ca organizatiile pot identifica problemele din timp, pot avea
rapoarte precise si totusi sa nu actioneze, pentru ca lipsesc mecanismele care transforma
rezultatele in actiuni concrete. Datele exista, dar nu produc miscare.

in business-ul de zi cu zi, lipsa consecintei se ascunde adesea in formulari aparent rezonabile:
,optimizam”, ,mai ajustam”, ,vedem ce nu a mers”. Aceste expresii nu descriu actiuni. Ele
descriu pauze. Nu schimba nimic structural si permit ca aceeasi decizie sa fie améanata din nou,
sub o forma mai rafinata.

Daca, indiferent de rezultat, urmeaza acelasi lucru — inca o luna de test, inca o runda de
optimizare, inca o analiza — atunci pragul numeric nu are nicio valoare reala. A fost bifat
formal, dar nu a fost legat de nicio schimbare concreta.

Pentru ca analiza sa produca efect, rezultatul trebuie legat dinainte de o consecinta clara. Nu
formulata vag si nu lasata pentru ,momentul respectiv”, ci stabilitd inainte ca cifrele sa apara.
Trebuie sa fie explicit ce se intdmpla daca pragul este atins si ce se intdmpla daca nu este
atins. Fara acest lucru, decizia ramane teoretica.

O consecinta reala nu este subtila. Ea trebuie sa fie vizibila si masurabila: oprirea completa a
unei activitati, reducerea bugetului cu un procent clar, eliminarea unui produs, schimbarea unui
canal, realocarea unei resurse. Daca din exterior nu se vede ca s-a produs o schimbare, atunci
nu a existat o consecinta.

La fel de important este ca aceasta consecinta sa nu fie usor reversibila. Nu trebuie sa fie
permanenta, dar trebuie sa fie suficient de serioasa incat sa creeze responsabilitate. Daca
exista certitudinea ca se poate reveni imediat, fara cost real, consecinta isi pierde rolul si devine
doar o formulare eleganta pentru ,mai incercam putin”.

Consecinta nu se exprima ca intentie si nici ca dorinta. Ea se exprima ca regula operationala:
daca indicatorul este peste sau sub valoarea stabilita, atunci se aplica actiunea decisa.

Fara exceptii introduse anticipat. Fara ,depinde de context”. Contextul a fost deja luat in calcul
in momentul stabilirii pragului.


https://en.wikipedia.org/wiki/Clayton_Christensen
https://en.wikipedia.org/wiki/The_Innovator%27s_Dilemma
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Acesta este punctul in care multe business-uri se opresc, pentru ca aici disconfortul devine real.
Definirea consecintei inchide usa reinterpretarii. Nu mai exista spatiu pentru a negocia cu cifrele
dupa ce apar. Exact de aceea acest pas este esential si exact de aceea este evitat.

Acest pas se opreste intentionat aici. Daca exista o decizie clara, un prag numeric si o
consecinta stabilita dinainte, analiza nu mai poate fi folosita ca pretext pentru aménare.

Din acest punct, urmatoarea intrebare nu mai tine de cifre, ci de cost:
ce cost real are, de fapt, amanarea?

Chiar si atunci cand consecinta este clara, decizia poate fi amanata.
Nu din lipsa de informatie, ci din perceptia ca a mai astepta nu are un cost imediat.

Pentru a inchide acest spatiu, urmatorul pas este evaluarea explicita a costului amanarii.

Pasul 4 — Costul real nu este decizia gresita, ci amanarea

el

Chiar si atunci cand decizia este formulata, pragul numeric este clar, iar consecinta este
stabilita, exista inca un motiv pentru care decizia nu este luata imediat. De cele mai multe ori,
acest motiv nu are legatura cu datele, ci cu perceptia gresita ca a mai astepta ,putin” nu costa
nimic.

In business, amanarea este frecvent confundata cu prudenta. ,Mai vedem o luna” suna
rezonabil. ,Mai strdngem date” pare responsabil. In realitate, fiecare luna de ne-decizie are un
cost real, constant si cumulativ. Doar ca acest cost nu apare intotdeauna clar in rapoarte.

Aceasta distorsiune este explicata foarte bine de Timothy Ferriss, cunoscut pentru abordarea
sa pragmatica asupra performantei si deciziei. In cartea The 4-Hour Workweek, el propune un
exercitiu simplu, dar inconfortabil: Tn loc sa analizezi obsesiv ce risti daca decizi, sa calculezi
explicit ce pierzi daca nu decizi.

In majoritatea business-urilor, riscul deciziei este analizat in detaliu. Ce se intampla daca opresti
prea devreme? Daca renunti la ceva care ar fi putut functiona? Daca iei decizia gresita? Mult
mai rar este pusa intrebarea opusa: ce se intdmpla daca nu faci nimic? Aceasta intrebare este
inconfortabild pentru ca muta atentia de pe scenarii ipotetice pe pierderi reale, care se produc
deja.

Pentru ca acest cost sa devina vizibil, perioada de amanare trebuie tratata ca o unitate clara, nu
ca un timp vag. De cele mai multe ori, aceasta este o luna. Nu ,0 perioada”, nu ,pana vedem?”,
ci 30 de zile concrete. Abia in acest moment costul poate fi evaluat onest.


https://en.wikipedia.org/wiki/Tim_Ferriss
https://en.wikipedia.org/wiki/The_4-Hour_Workweek
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Primul strat al costului este cel financiar direct. Bugete care continua sa fie cheltuite, costuri fixe
care ruleaza indiferent de performanta, resurse alocate unor activitati fara criterii clare de oprire.
Chiar daca suma este aproximativa, faptul ca este notata explicit schimba complet perceptia.
Ambiguitatea face amanarea suportabila. Cifra o face reala.

Al doilea strat este costul de oportunitate, care nu apare in contabilitate. Ce alte initiative nu
sunt explorate pentru ca atentia ramane blocata aici? Ce proiecte sunt aménate? Ce alternative
nu sunt testate pentru ca energia este consumata intr-o singura directie incertad? De multe ori,
acest cost depaseste costul financiar direct, dar este mai usor de ignorat pentru ca nu este
imediat vizibil.

Exista apoi un cost rar cuantificat, dar esential: costul cognitiv si managerial. Fiecare decizie
aménata ocupa spatiu mental. Revine constant in discutii, consuma timp in sedinte si creeaza
oboseala decizionala. Tn timp, acest lucru afecteaza nu doar decizia respectiva, ci si calitatea
altor decizii. Cand prea multe lucruri raman deschise, capacitatea de a decide scade.

Tn acest punct, comparatia devine inevitabila. Pe de o parte, costul unei decizii gresite, suportat
o singura dat&. Pe de alté parte, costul ne-deciziei, care se repeta luna de luna. in multe situatii
reale, amanarea ajunge rapid sa fie mai costisitoare decéat o greseald asumata. Diferenta este
ca greseala este vizibila si inconfortabild, in timp ce améanarea se strecoara discret.

Aici se rupe iluzia prudentei. Ne-decizia nu mai pare neutra. Devine o alegere activa, cu un cost
clar. Exact in acest punct apare presiunea reala de a inchide procesul decizional.

Acest pas se opreste intentionat aici. Dupa ce costul amanarii este facut vizibil, nu mai este
vorba despre date sau analize suplimentare. Toate elementele sunt deja prezente: decizia,
limita, consecinta si costul ne-deciziei.

Ceea ce ramane nu mai tine de analiza, ci de asumare.

Procesul se inchide prin formularea explicita a deciziei finale.

Pasul 5 — Decizia se inchide prin asumare, nu prin
consens

Dupa ce decizia este formulata clar, pragul numeric este stabilit, consecinta este definita si
costul améanarii a devenit vizibil, mai exista un singur loc in care procesul se poate bloca. Nu in
cifre, nu Tn logica si nu in lipsa de informatii, ci in nevoia de validare.

Aici apar formulari aparent rationale: ,hai s& mai intreb pe cineva”, ,sa mai cerem o opinie”,
,doar sa fim siguri”. De cele mai multe ori, aceste gesturi nu adaugé informatie noua. Adauga
timp. Sunt semnul ca decizia este deja conturata, dar nu este inca asumata.
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Aceasta problema este tratata direct si fara ambiguitate de Peter Drucker, unul dintre cei mai
influenti autori mainstream in management. in The Effective Executive, Drucker nu vorbeste
despre leadership inspirational sau despre ,stiluri” de decizie. El defineste rolul executivului
printr-o responsabilitate foarte simpla si foarte incomoda: a lua decizii i a trai cu consecintele
lor. Datele pot informa, dar nu pot absolvi. Consensul poate ajuta la implementare, dar nu poate
inlocui decizia.

In practica, asumarea incepe in momentul in care decizia este formulata ca afirmatie, nu ca
intentie. Nu ,ma gandesc s&”, nu ,probabil ca”, ci ,decid s&”. O decizie reald include explicit
riscul acceptat. ,Decid sa opresc aceasta activitate, acceptand pierderea bugetului investit.”
,Decid sa continui aceasta directie, acceptand riscul de volatilitate.” Daca riscul nu poate fi

numit clar, decizia nu este Inca inchisa. Este doar o preferinta.

Asumarea nu inseamna sa te concentrezi pe scenariul ideal. Inseamné s& accepti dinainte
pierderea posibila si disconfortul care vine cu ea. Acest lucru nu este pesimism si nici gandire
negativa. Este responsabilitate. Fara acceptarea explicita a pierderii, decizia ramane
conditionata: va fi sustinuta doar atat timp cat lucrurile merg bine.

Un alt semn important al asumarii este renuntarea la nevoia de consens. O decizie poate fi
explicata, argumentata si comunicata, dar nu are nevoie de aprobare pentru a exista. O
intrebare simpla clarifica acest punct: daca nimeni nu ar fi de acord cu tine, ai lua totusi aceasta
decizie? Daca raspunsul este ,nu”, atunci decizia nu iti apartine pe deplin. Este inca legata de
validarea altora.

in momentul in care decizia este asumata, procesul de analiza trebuie oprit intentionat. Nu se
mai adauga indicatori, nu se mai cer rapoarte suplimentare, nu se mai cauta opinii noi. Nu
pentru ca analiza ar fi gresitd, ci pentru ca si-a incheiat rolul. Analiza serveste decizia, nu o
prelungeste. Din acest punct inainte, orice noua analiza nu mai clarifica, ci dilueaza.

Acesta este punctul final al procesului. Nu pentru ca incertitudinea a disparut, ci pentru ca rolul
decidentului nu este sa elimine incertitudinea, ci sa actioneze in prezenta ei. Aici se face
trecerea de la analiza la executie.

Intregul parcurs se opreste intentionat aici. Decizia este formulata, limitele sunt clare,
consecintele sunt acceptate, costul amanarii este cunoscut. Din acest moment, cifrele nu mai
pot face nimic in locul tau. Ele si-au indeplinit rolul.

Ce urmeaza nu mai tine de instrumente sau de metode, ci de responsabilitatea de a duce
decizia la capat.
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Punctul Deciziei — cadru de lucru

Completeaza in ordine. Nu sari peste campuri. La finalul fiecarui pas vei obtine o propozitie

clara.

Pasul 1: Decizia clara

1) Situatia (1 fraza)

Ce activitate/proiect/canal analizezi acum?
Raspuns:

2) Ce trebuie sa se schimbe (nu ce vrei sa ,,intelegi”)

Ce schimbare reala este pe masa (opresc/continui/schimb)?
Raspuns:

3) Optiunea A (concreta)

Daca aleg ,DA”, ce fac concret?
Raspuns:

4) Optiunea B (concreta)

Daca aleg ,NU”, ce fac concret?
Raspuns:

5) Termen (fix)

In cate zile se inchide decizia? (ex: 30)
Raspuns: zile

6) Testul de onestitate

Daca rezultatul e prost, chiar sunt dispus sa execut optiunea B? (DA/NU)
Raspuns:

Rezultatul Pasului 1 (propozitia finala)

»in urmatoarele [ ] zile decid daca [Optiunea A] sau [Optiunea B].”
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Pasul 2: Pragul numeric (linia peste care nu negociezi)

1) Indicatorul unic (un singur lucru)

Care este unicul indicator care decide? (ex: CPA / profit net / marja / cashflow)
Raspuns:

2) Directia pragului

Cand devine inacceptabil? (peste / sub)
Raspuns: [] peste [ sub

3) Valoarea exacta (un singur numar)

Ce numar este limita? (fara intervale)
Raspuns:

4) Testul de ,,negociere”

Simti nevoia sa-l indulcesti sau sa-| explici? (DA/NU)
Raspuns:

Daca DA, rescrie valoarea astfel incéat sa fie nenegociabila:
Noua valoare:

Rezultatul Pasului 2 (regula finala)

»Daca [Indicator] ajunge [peste/sub] [Valoare], pragul este depasit.”

Pasul 3: Consecinta (ce se intampla dupa rezultat)

1) Daca pragul este depasit (actiune vizibila)

Ce se schimba concret? (opresc / tai buget / elimin / mut resursa)
Raspuns:

2) Daca pragul NU este depasit (actiune concreta)
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Ce se intdmpla concret cand e ,in regula”? (continui / scalez / mentin)
Raspuns:

3) Testul ,,se vede din exterior?”

Ar observa cineva din afara ca ai luat o decizie? (DA/NU)
Raspuns:

Daca NU, fa consecinta mai concreta (buget/directie/resursa):
Consecinta revizuita:

4) Testul ,,poti anula usor?”

Poti reveni imediat fara cost real? (DA/NU)

Raspuns:

Daca DA, fa consecinta mai serioasa (taiere clara, oprire, eliminare):
Consecinta revizuita:

Rezultatul Pasului 3 (regula finala in 2 propozitii)

»,Daca pragul este depasit, atunci fac [Consecinta 1].”
»Daca pragul nu este depasit, atunci fac [Consecinta 2].”

Pasul 4: Costul amanarii (de ce ,,mai astept” nu e neutru)

1) Cost financiar pe 30 zile

Ce bani ies sigur in urmatoarele 30 zile daca nu decizi?
Raspuns:

2) Cost de oportunitate

Ce NU faci / ce amani pentru ca stai blocat aici?
Raspuns:

3) Cost managerial (timp/energie)

Céat timp + energie iti consuma problema asta intr-o luna?
Raspuns:

4) Comparatia care inchide discutia
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Care e mai mare, sincer:

e costul unei decizii gresite (o data) sau
e costul ne-deciziei (in fiecare luna)?
Raspuns: [ decizia gresita L1 ne-decizia

Rezultatul Pasului 4 (fraza de realitate)

»,Daca nu decid 30 de zile, pierd [cost financiar] + [oportunitate] + [energie].”

Pasul 5: Decizia asumata (inchiderea)

1) Decizia finala (alege una)
Care optiune formulata la Pasul 1 alegi acum?

U] Optiunea A (DA) — [copiat din Pasul 1, punctul 3]
U1 Optiunea B (NU) — [copiat din Pasul 1, punctul 4]

2) Riscul acceptat (numit explicit)
Privind pragul de la Pasul 2 si consecinta de la Pasul 3:

e Ce pierdere concreta accept daca aceasta decizie se dovedeste gresita?
e Ce NU voi mai renegocia ulterior?

Raspuns:

(Nota: nu inventa un risc nou; alege unul din ce ai scris deja)

3) Testul de validare

Ai nevoie sa intrebi pe cineva ca sa o iei? (DA/NU)

Raspuns:

Daca DA: ce speri sa primesti de la acea persoana—informatie sau permisiune?
Raspuns: [ informatie L1 permisiune

4) inchiderea analizei

Ce opresti acum ca sa nu redeschizi procesul? (rapoarte/intrebari/,inca o luna”)
Raspuns:
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Rezultatul Pasului 5 (propozitia finala, completa)

,Decid sa [A/B + actiunea] , acceptand riscul [riscul acceptat].”
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