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رهری کسبوکار به کمک تصمیمات دادهمحور
 

«حسم میگه ان خرید خوبیه»، «دلم میگه ان محصول خیل مفروشه»، «شرط
مبنـدم اـن بازاریـای خیلـ جـواب میـده»، اینهـا نمونههـای از تصـمیمات قلـی و
احساسی هستند. تصمیماتی که گاهی درست و گاهی نادرست از آب درمآیند. علم
مدرن مدریت چه مگوید؟ آیا راه علم اثبات شدهای هست که تصمیمهایمان در
کسبوکار محکمتر، مستدلتر و مطمئنتر باشند؟ راهرد «تصمیمسازی دادهمحور»

روشی رای پاسخ به ان دغدغه است.

 

هنوز هم دل حرف اول را مزند!
تحقیق در مدرسه بازرگانی هاروارد نشان مدهد، هنوز هم در اغلب کشورهای
صنعتی، بیش از نیم از مردم ر اساس «دل و حس» تصمیم مگرند. ان موضوع
کـاملا طـبیع و قالانتظـار اسـت؛ امـا واقعیـت اـن اسـت کـه تکیـه ـر «شهـود» و
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Intuition یـا بـه زبـان سـاده همـان «قضـاوت دل» در خیلـ از مـوارد اشتبـاه از آب
درمآید. علت ان است که قضاوت شهودی ر پایه مشاهده و تجربه شخص است.

اگر چزی از دید شما پنهان مانده باشد، در محاسباتان نمآید.

اگر روندی را قبلا تجربه نکرده باشید قادر به تمز دادن آن نخواهید ود. در نتیجه
قضاوتان دقق نیست و نمتوانید آینده را با دقت پیشبینی کنید. البته هرچه
تجربه شما در کار یا زینس بیشتر شود، ان قضاوتهای شهودی نز مطمئنتر
خواهند شد. اما سوال ان است که چند سال مخواهید صر کنید تا از راه تجربه و
آزمونوخطا به بینش و شهود مناسب رسید؟ آیا راه هتر و سرعتری وجود ندارد؟
Data-Driven یک روش یا متد هتر و موثرتر «تصمیمسازی مبتنی ر دادهها» یا 
Decision Making است. اما قل از اینکه بدانیم ان روش چگونه کار مکند، باید

درباره «سوگری شناختی» بدانیم.

 

سوگری شخص چیست؟
آغشته به جانبداری و قضاوتهای شخص مشاهدات روزمره ما در کار و زندگ
رای توصیف  Cognitive  Bias است. دانشمندان از اصطلاح «سوگری شناختی» یا 
ان وضعیت استفاده مکنند. به بیان دیگر، قضاوت ما درباره اتفاقات اطرافمان
آغشتـه بـه سـوگری شخصـ اسـت. مـا تماـل داریـم رویـدادها را طـوری بـبینیم کـه
باورهای فعل ما را تایید کنند. مثلا اگر یک نفر به گوشی آیفون علاقه داشته باشد،
مال است اخبار و اطلاعاتی را ببیند و بخواند که تاییدکننده ان فرضیه باشند؛ اینکه
گوشی آیفون از هر گوشی دیگری هتر است. اگر حن خواندن جمله قبل با خود
گفتید «خب معلومه دیگه، ان چه حرفیه؟ معلومه که هتره!»، ان همان تجربه
سوگری شناختی است! وقتی تصمیمات ما ر اساس سوگری شخص باشد، ان
رفتار در کسبوکارمان هم تاثر مگذارد. مثلا اصرار داریم که گوشی آیفون بفروشیم

چون تصور مکنیم فروش هتری دارد یا سودآورتر است.
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باور به مشاهده، بدون سوگری
متد «تصمیمسازی دادهمحور» قالاجرا نیست، اگر در وهله نخست آن را باور نکرده
باشیم. روش «تصمیمسازی دادهمحور» فواید زیادی دارد؛ اما به همان اندازه هم
ممکن است کار سختی باشد. سخت است چون باید در ابتدا، در مقال جانبگری
شخص مقاومت کنید. نقطه مقال سوگری شناختی، اصطلاحا «نگاه آبجکیتو» یا
Objective View نامیده مشود. ان یعنی «مشاهدهای عاری از سوگری شخص» و
دیدن مسائل و رویدادها همانطور که هست، بدون کموکاست و بدون دخالت دادن

قضاوت و احساس شخص. ان کار به تمرن و مشاهدات فراوان نیاز دارد.

وقتی ن دو نفر مشاجره و دعوای اتفاق مافتد معمولا نگاه منصفانه به ان
مشاجره را «شخص سوم» دارد. کسی که هچکدام از طرفن دعوا نیست و صرفا آن
رویداد را بدون درگر شدن احساسش مشاهده کرده است. حالا فرض کنیم شما یک
نفر علاقهمند به گوشی آیفون هستید. وقتی شما به آیفون نگاه مکنید ن شما و
آیفون یک دیالوگ احساسی رقرار است. اگر روشی وجود داشت که متوانست ان
تعامل را از نگاه سومشخص و بدون دخالت احساس شما مشاهده و ثبت کند، آن
نگاه «آبجکتو» نامیده مشد. کدام ناظر یطرف متوانست چنن مشاهدهای را در

اختیارتان قرار دهد؟ پاسخ ان است: دادهها و آمار.

 

تصمیمسازی یطرفانه ر اساس دادهها
بعد از اینکه باور به مشاهده یطرفانه را پذرفتیم، به گام اصل مرسیم. ان متد به
آمارگری یطرفانه از روندها و اتفاقات متک است. مثلا اندازهگری نسبت دفعاتی
کـه یـک مشتـری بـالقوه یـک گـوشی آیفـون را دسـتش مـگرد و دقـایق بعـد آن را
مخرد، به تعداد دفعاتی که یک مشتری دیگر یک گوشی دیگر مثلا اندروید را
دستش مگرد و دقایق بعد مخرد. یک مشاهده یطرفانه ممکن است نتیجه

بگرد که صرفا به دلل گرانتر ودن آیفون فروش و سود آن کمتر باشد (یا نباشد).

گاهی گرانتر ودن یک کالا (ر خلاف تصورمان) باعث افزایش فروش آن مشود و
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گاهی نز (در شرایط متفاوت) گرانتر ودن یک کالا دقیقا باعث کاهش فروش آن
مشود. تصمیمسازی طرفانه ر اساس دادهها دقیقاً یعنی اینکه قضاوت و احساس
شخص را کنار بگذاریم، پیشداوری نکنیم و منتظر بمانیم تا ببینیم آمار چه مگوید.

هرچه آمار گفت همان معیار تصمیمسازی ما باشد.

 

فواید دیگر تصمیمسازی دادهمحور
مزایای تصمیمسازی دادهمحور تنها محدود به انتخاب یا عدم انتخاب یک تصمیم یا
کالا نیست. بلکه متوانیم به کمک آمار و دادهها کیفیت تصمیماتمان را بهتدرج
هتر کنیم. مثلاً متوانیم در کنار فروش کالا یا خدمات اصل، محصولات و خدمات
دیگری را که درباره آنها احساس مطمئنی نداریم، آزمایش کنیم. اگر نتاج و آمارهای
فروش نشان داد که ان آزمایش (علرغم یمیل اولیه ما) نتاج امیدوارکنندهای
متواند داشته باشد، بیشتر به آنها ها دهیم. از ان متد همچنن رای قضاوت

درباره عملکرد کارکنان شرکت مشود استفاده کرد.

گاهی اوقات از یک از کارمندانمان خوشمان مآید، درحالکه اگر یطرفانه قضاوت
کنیم، حضور او فایده اندک به شرکت مرساند. رعکس، گاهی اوقات از یک نفر
خوشمان نمآید و دنبال هانه هستیم تا کنارش بگذاریم، درحالکه یک قضاوت
یطرفانه متوانست نشان دهد اتفاقا حضور ان فرد خیل هم مفید وده است. در
انگونه موارد نز تحلل دادهمحور متواند خیل اثربخش باشد. شرکتهای زرگ و
موفق دنیا از روشهای مختلف رای جمعآوری دادهها و سنجش عملکرد کارکنان
استفاده مکنند. به سنجههای که در ان روشها استفاده مشود اصطلاحا KPI یا
Key Performance Indicator مگوینـد. دربـاره اـن شاخصهـا و سـار کارردهـای

«تصمیمسازی دادهمحور» در مقالات آتی مدرسز بیشتر بخوانید.

 

https://modiresabz.com

