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24 — Znajdz swoje DLACZEGO

Czasami projekt, ktory wydaje si¢ dziecinnie prosty, konczy sie roz-
czarowaniem albo nawet katastrofg. Bywa tez i tak, ze my albo nasza
konkurencja odnosimy spektakularny sukces, chociaz wszystko wska-
zywalo na to, ze powinni$my ponies¢ porazke. Takie sytuacje moga
sie wydawa¢ dziwaczne i niezrozumiale, ale wcale tak nie jest, jesli
spojrzymy na nie przez pryzmat DLACZEGO.

Simon Sinek w swojej ksiazce Zaczynaj od dlaczego wykorzystuje
model, ktéry nazwal ztotym kregiem, aby wyjasni¢, w jaki sposob
legendarni liderzy, tacy jak Steve Jobs, Martin Luther King Jr. czy
bracia Wright, zdotali osiagna¢ to, co bylto poza zasiegiem innych,
réwnie madrych i pracowitych oséb, ktére czasami startowaty z lep-
szej pozycji albo mialy do dyspozycji wiecej srodkow.

Jezeli przeczytales ksigzke Simona albo obejrzates jego wyklad TED
na temat DLACZEGO (http://bit.ly/GoldenCircleTalk), to znasz juz
pojecie ztotego kregu; ten rozdzial przypomni Ci najwazniejsze zagad-
nienia. Jezeli natomiast nigdy dotad nie slyszates o zlotym kregu,
wkrotce poznasz jego istote. Bez tego nie moglbys rozpoczaé przygo-
towan do odkrycia wlasnego DLACZEGO.

Kazda firma — i kazda kariera — funkcjonuje na trzech poziomach,
ktore zostaly przedstawione na ilustracji nizej: co robimy, jak to
robimy i dlaczego to robimy. Nikt nie ma trudnosci z udzieleniem
odpowiedzi na pytanie, co robi: jakie produkty sprzedaje, jakie ustugi
oferuje albo jaki zawod wykonuje. Niektorzy z nas wiedza, jak to
robig, czyli co odrdznia ich od reszty. Ale tylko niewielu z nas potrafi
sensownie wyjasni¢, dlaczego robi to, co robi.

»Zaraz, zaraz® — moglby$ teraz powiedzie¢. ,Postawmy sprawe
jasno — czyz nie jest tak, ze wigkszo$¢ ludzi pracuje po to, zeby zaro-
bi¢ pienigdze? To jest najbardziej oczywista odpowiedz na pytanie
»dlaczego«”. Po pierwsze pienigdze to rezultat. Chociaz oczywiscie
odgrywaja istotng role, nie s3 tym, co nas inspiruje, by rano wsta¢
z 16zka. A jedli sg tu jacy$ cynicy, ktérzy twierdza, ze oni albo inne
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JAK
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osoby naprawde wstajg rano po to, zeby zarabia¢ pieniadze, to chcie-
liby$my ich zapyta¢: dlaczego chcg mie¢ pienigdze? Po to, by by¢ wol-
nym? Zeby méc podrézowaé? Zeby zapewni¢ dzieciom warunki, kt6-
rych sami nie mieli? Zeby udowodni¢ innym, ze osiagneli wiecej niz
oni? Celem tych pytan jest uswiadomienie wszystkim, ze to nie pienia-
dze nas motywuja. Pytanie DLACZEGO sigga duzo glebiej i pomaga
zrozumie¢, co naprawe nas motywuje i inspiruje. Chodzi o wewnetrzng
motywacje, misje albo wyzszg wartos¢, ktore napedzajg rozwdj kazdej
firmy i kariere kazdego cztowieka. Dlaczego Twoja firma istnieje?
Dlaczego dzi$ rano wstalte§ z 16zka? I dlaczego to ma kogokolwiek
obchodzi¢?

Kazda rozmowe z nowym klientem zazwyczaj zaczynamy od poin-
formowania go, co robimy. Potem wyjasniamy, jak to robimy albo
w czym si¢ réznimy od konkurencji. Wydaje nam sie, ze to powinno
wystarczy¢, zeby go namoéwi¢ do transakeji, zmieni¢ jego punkt widze-
nia albo przekona¢ go do podjecia okreslonego dziatania. Oto krotka
wypowiedz, ktora pokazuje ten schemat w praktyce:

Sprzedajemy papier. Oferujemy produkty najwyzszej jakosci za naj-

lepszg mozliwg ceng, nizszg niz u kogokolwiek z naszej konkurencji.
Chcecie trochg kupic?
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26 — Znajdz swoje DLACZEGO

Ta wypowiedz jest bardzo racjonalna. Firma dokladnie informuje
o tym, co robi, i przekonuje potencjalnego kupca, zeby wybrat jej pro-
dukt sposréd catej dostepnej oferty z uwagi na jego cechy i zalety.
Chociaz to podejscie moze czasami by¢ skuteczne, w najlepszym razie
przyniesie ono kilka powtarzajacych sie transakeji. Kiedy tylko klient
znajdzie lepsza oferte, odejdzie, poniewaz ta wypowiedz nie odrdz-
nila w jaki$ znaczacy sposéb tej firmy od innych, konkurencyjnych.
Lojalnosci nie zdobywa si¢ w oparciu o cechy i zalety. Cechy i zalety
nie inspirujg. Lojalno$¢ i trwate relacje sg oparte na czyms glebszym.

Sprobujmy jeszcze raz. Tym razem zacznijmy od DLACZEGO:

Ile jest wart pomyst, jesli nie mozna sig nim podzielic? Nasza firma
zostata zatozona po to, by poméc ludziom dzieli¢ si¢ pomystami. Im
czesciej bedg to robié, tym wigksze bedzie prawdopodobieristwo, ze
ich pomysty zmienig swiat. Istnieje wiele sposobéw na dzielenie sig
pomystami; jednym z nich jest stowo pisane. W tym miejscu pojawiamy
sie my. Produkujemy papier do tych stow. Tworzymy papier dla wiel-
kich pomystow. Chcecie troche kupic?

Zupelnie inaczej, prawda? Samo juz rozpoczecie od DLACZEGO
sprawilo, ze papier stal si¢ czyms$ atrakcyjnym. Jezeli ta technika
moze tyle zdziata¢ w przypadku produktéw codziennego uzytku, to
wyobraz sobie tylko, co mozna dzigki niej osiagnac, jesli dany produkt
naprawde ma potencjal, zeby si¢ wyrdznia¢. W powyzszej wypo-
wiedzi nie wspomniano ani stowem o faktach, liczbach, cechach ani
zaletach — oczywiscie maja one pewng wartos¢, ale nie s3 najwaz-
niejsze. Skupienie si¢ na DLACZEGO ma glebsza, bardziej emocjo-
nalng warto$¢, ktora ostatecznie przeklada sie na silniejsze oddzia-
tywanie. W tej drugiej wypowiedzi nie opowiadaliémy o papierze;
zamiast tego mowiliSmy o tym, czym jest nasza firma i czym sie
wyroznia. Oczywidcie zawsze znajda sie osoby, ktore po prostu beda
chcialy kupi¢ ryze papieru. Ale jezeli indywidualne przekonania
i wartosci Twojego klienta bedg pasowaly do tych, o ktérych opowia-
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dasz (czyli jesli klient wierzy w dzielenie si¢ pomystami), to szanse
na to, ze bedzie chcial on z Tobg wspolpracowaé — i to nie tylko
raz, ale wielokrotnie — s3 duzo wieksze. Znaczgco rosnie rowniez
prawdopodobienstwo, ze klient zostanie przy Tobie, jesli inny sprze-
dawca zaoferuje mu lepsza cene¢. Robigc interesy z firma, ktoéra
odzwierciedla jego przekonania, klient wystawia sobie okreslone
swiadectwo.

Takie firmy, ktore inspiruja, budza zaufanie i ciesza si¢ wieloletnia
lojalnoscia swoich klientéw, potrafig nas przekona¢, ze razem z nimi
osiggamy co$ wiecej, niz tylko zaoszczedzamy kilka zlotych. To wla-
$nie sSwiadomos¢ wspdlpracy w imie czegos wieckszego i wazniejszego
niz my sami sprawia, ze trzymamy w szafie bluz¢ druzyny z rodzin-
nego miasta, mimo ze od ponad dziesigciu lat nie obejrzelismy zadnego
jej meczu. To dlatego niektdrzy z nas zawsze beda woleli produkty
Apple od innych marek, mimo Ze kosztuja wiecej niz konkurencja.
Bez wzgledu na to, czy sie z tym godzimy, czy nie, nie jestesmy cal-
kowicie racjonalni w swoich wyborach. Gdyby tak bylo, ludzie nie
zakochiwaliby si¢ w sobie i nie zakladaliby firm. Majac przed soba
przygnebiajace widmo porazki, Zadna racjonalnie myslaca osoba nie
podjetaby takiego ryzyka. Ale my to robimy codziennie, bo nasze
uczucia do kogos albo do czego$ majg wieksza moc niz to, co myslimy
o tej osobie albo rzeczy.

Z uczuciami wigze si¢ jeden problem: moga by¢ niewiarygodnie trudne
do opisania stowami. Dlatego tak czgsto uciekamy sie do metafor
i analogii, na przyktad méwiac: ,,czuje¢ sie¢, jakby nasz zwigzek byt
pociagiem, ktory z ogromna predkoscia wjezdza na rozklekotany most”
albo ,kiedy wchodze¢ do firmy, czuje sie¢, jakbym znéw byt malym
dzieckiem na placu zabaw”. Méwienie o wlasnych uczuciach jest
trudne, ale korzysci sa ogromne. Kiedy dopasujemy si¢ do emocji
naszych klientéw, zbudujemy z nimi wiez, ktéra bedzie duzo silniej-
sza i duzo bardziej znaczaca niz dowolna inna relacja oparta na cechach
i zaletach. O to wlasnie chodzi w rozpoczynaniu od DLACZEGO.
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28 — Znajdz swoje DLACZEGO

A najlepsze jest to, Ze to nie s3 nasze wymysly. Cala koncepcja DLA-
CZEGO jest oparta na biologii podejmowania decyzji przez cztowieka.
Dzialanie ztotego kregu jest doskonale dopasowanego do tego, jak
funkcjonuje nasz mozg.

O\

Mi26 LIMBIC2NY

\—/

EORA NOWA

JAK

co

Zewnetrzny krag — CO — odpowiada zewnetrznej czegsci mdzgu,
korze nowej. Jest to cz¢$¢ mdzgu odpowiedzialna za racjonalne i ana-
lityczne myslenie. Pomaga nam zrozumie¢ fakty i liczby, cechy i zalety.
Kora nowa jest rowniez odpowiedzialna za uzywanie i rozumienie

jezyka.

Dwa wewnetrzne kregi — DLACZEGO i JAK — odpowiadajg $rod-
kowej czgséci mdzgu, nazywanej mozgiem limbicznym. Ta czg§¢ mozgu
jest odpowiedzialna za cale nasze zachowanie i procesy podejmo-
wania decyzji, a takze za wszystkie nasze uczucia, takie jak zaufanie
i lojalnos¢. W przeciwienstwie jednak do kory nowej mézg limbiczny
nie ma zdolno$ci rozumienia ani uzywania jezyka. Tutaj ksztaltuja
sie nasze ,,przeczucia”, czyli trudne do wyjasnienia uczucia dotyczace
decyzji, ktérg mamy podjac.

To rozdzielenie dwdch sit wyjasnia na poziomie biologicznym, dla-
czego czasami tak trudno jest nam moéwi¢ o swoich uczuciach
(kocham ci¢ bardziej, niz sa w stanie wyrazi¢ stowa”), wyjasni¢ nasze
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postepowanie (,,diabel mi podszepnal, zeby to zrobic¢!”) albo uspra-
wiedliwi¢ decyzje (,,sama nie wiem... po prostu czuje, ze tak nalezy
postapic”).

Mozemy jednak nauczy¢ si¢ nazywac te uczucia. Ci, ktérzy to potrafia,
inspiruja do dzialania siebie, a takze swoich wspdtpracownikoéw
i klientéw. Napisali$émy te ksigzke, zeby Ci pomoc znalez¢ te stowa.

Kiedy poznasz swoje DLACZEGO, bez trudu zdefiniujesz to, co spra-
wia, Ze czujesz si¢ spelniony, a takze lepiej zrozumiesz przyczyny wla-
snego zachowania w sytuacjach, gdy jeste$ najlepsza wersja siebie.
A woéwczas zyskasz punkt odniesienia do wszystkiego, co robisz, zeby
si¢ rozwija¢. Bedziesz w stanie podejmowa¢ bardziej $wiadome decy-
zje w sprawach dotyczacych Twojej dziatalnosci zawodowej, kariery
i calego zycia. Bedziesz inspirowa¢ innych do tego, by kupowali od
Ciebie, pracowali z Tobg i angazowali sie w przedsiewziecia, ktore
s3 dla Ciebie wazne. Juz nigdy nie bedziesz musiat gra¢ na loterii ani
stucha¢ glosu przeczucia, podejmujac decyzje, ktérych do konca sam
nie rozumiesz. Od teraz bedziesz mie¢ wewnetrzng motywacje, ktora
bedzie Ci¢ prowadzi¢. Od teraz bedziesz zaczyna¢ od DLACZEGO.

Jak wyglada DLACZEGO w praktyce?

Dyrektor dziatu kadr, ubrany w elegancki, szary garnitur, spoj-
rzat na Emilie i wyglosil swoje standardowe pytanie otwarte:

— Co moze pani wnie$¢ do naszej firmy?

Kilka miesiecy przed ukonczeniem college’u Emilia zlozyta
podanie o prace w duzej $wiatowej korporacji. Poniewaz miata
w indeksie same bardzo dobre oceny, bez trudu przeszta pierw-
szy etap rekrutacji i zostala zaproszona na rozmowe. Usiadia
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naprzeciwko dyrektora dzialu kadr i trzech innych dyrekto-
row firmy. Jej podanie sugerowalo, ze jest bystra osoba, ale
dyrektorzy martwili si¢, ze Emilia nie ma zadnego praktycz-
nego doswiadczenia. Co wazniejsze, nie wiedzieli, czy bedzie
pasowala do kultury w ich firmie i jak sobie poradzi w warun-
kach presji.

Mezczyzna w szarym garniturze wyglosit stalg regutke:

— Mamy wielu wykwalifikowanych kandydatéw na to stanowi-
sko. Prosz¢ nam powiedzie¢, co pani ma, czego oni nie maja.

Emilia, jako pilna studentka, poszukala wczesniej informacji
o tej firmie, aby jak najlepiej sie przygotowa¢ do tej rozmowy.
Ale wszyscy inni kandydaci mieli dostep do tych samych infor-
macji. Emilia postanowila wiec zrobi¢ krok dalej i ujawni¢
swoje DLACZEGO.

— Zanim powiem, co moge wnie$¢ do tej firmy — odpowie-
dziata fagodnie dyrektorowi dziatu kadr — pozwdlcie, panistwo,
ze wyjasnie, dlaczego kazdego dnia rano wstaje z f6zka. Moim
celem jest pomaganie ludziom, aby stali si¢ najlepsza wersja
siebie. To mnie inspiruje. Z tresci zamieszczonych na stronie
internetowej firmy wywnioskowatam, ze panstwo wierzycie
dokladnie w to samo. Dlaczego wigc nie miatabym dotaczy¢ do
tej firmy?

Jej wypowiedz przyciagneta uwage rekruterow.

Dyrektorzy przestali przegladac papiery i spojrzeli jej w oczy.
Wtedy Emilia gtadko przeszta do bardziej typowych uwag na
temat swoich umiejetnosci i mocnych stron. Te bitwe juz wy-
grala. Pierwsza wymiana zdan, ktéra trwata mniej niz 30 sekund,
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wystarczyta, zeby przekona¢ rekruteréw do zatrudnienia Emilii.
Zaczynajac od swojego DLACZEGO, Emilia odwotata si¢ bez-
posrednio do mézgu limbicznego, ktéry jest odpowiedzialny za
podejmowanie decyzji. Méwigc o tym, kim jest, a nie o tym,
co potrafi zrobi¢, zbudowata natychmiastows, prawdziwa
wiez. To wystarczylo. Rekruterzy instynktownie poczuli, Ze
chca ja mie¢ w swoim zespole.

Dla Emilii byla to najwlasciwsza strategia. Przygotowujac si¢
do rozmowy kwalifikacyjnej, nie skupila si¢ na wymyslaniu
madrych odpowiedzi na dtugg liste hipotetycznych pytan, lecz
na tym, jak w swobodny sposéb opowiedzie¢ o swoim DLA-
CZEGO. Kiedy usiadla przed grupa rekruteréw, wystarczyto,
ze przemodwila ,,prosto z serca” (czyli z mézgu limbicznego)
i wyjasnita, dlaczego chcialaby pracowac w tej firmie. Reszta
rozmowy bardziej przypominata konwersacje niz przepytywa-
nie, a wszystkie odpowiedzi Emilii potwierdzily to, co pod-
powiadala rekruterom ich intuicja. Telefon zadzwonil, zanim
jeszcze Emilia zdazyta wroci¢ do domu. Dyrektor dziatu kadr
zaproponowal jej prace.

Narzedzia moga by¢ wykorzystywane do wielu celéw. Mlotek na
przyktad moze nam postuzy¢ do zwyklego przybicia gwozdzia, na
ktorym chcemy zawiesi¢ obrazek, albo do zbudowania calego domu.
Nasze DLACZEGO jest réwnie wszechstronnym narzedziem, maja-
cym waskie i szerokie zastosowania. Mozemy je wykorzystaé, by
doskonale wypas¢ na rozmowie kwalifikacyjnej albo zainspirowac swdj
zespOl. Przedsiebiorca moze go uzy¢ do zrealizowania nowej inwe-
stycji albo do kierowania calg firma. Firma moze je wykorzysta¢ do
wymyslenia catkowicie nowej kampanii marketingowej albo do prze-
ksztalcenia swojej kultury korporacyjnej. Jedno narzedzie, wiele
zastosowan.
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Mozna réwniez spojrze¢ na DLACZEGO jak na element puzzli. Kiedy
wiesz, jak wyglada Twoj element, tatwiej jest Ci ocenid, czy pasuje
w danym miejscu, czy nie. A wtedy wszystkie decyzje podejmujesz
szybko i wiesz, ze sg wlasciwe. Kiedy inni widza Twdj element, moga
oceni¢, czy pasuje do ich elementow. Jezeli tak jest, to caly obraz
zaczyna nabiera¢ ksztattow. Tak wiasnie dziala zespol, ktory spotyka
si¢ ze soba, zeby zrealizowa¢ wspdlna wizje (albo tak jak to bylo
w przypadku ludzi, ktérzy zatrudnili Emilie — zeby oceni¢, kogo
warto zaprosi¢ do swojego zespotu).

Istniejag dwa sposoby na rozwiniecie kariery albo zbudowanie firmy.
Mozemy i8¢ przez zycie, szukajac i dziobiac, wypatrujac okazji albo
klientéw i liczgc na to, ze uda nam si¢ polaczy¢ jakies elementy.
Mozemy tez kierowa¢ si¢ konkretnym zamiarem i stale pamieta¢
o swoim DLACZEGO — a wtedy bedziemy zmierza¢ prosto do
miejsc, do ktérych pasujemy.

Idealne dopasowanie

Grupa dyrektoréw sieci telewizyjnej brata udzial w procesie
odkrywania DLACZEGO w ich firmie. Podczas przerwy wszy-
scy ustawili sie w kolejce po kawe, a Susan, dyrektorka dzialu
kadr, podeszta do swojego kolegi Jima.

— Wydaje mi sig, ze nie powinni$my go zatrudnia¢ — powie-
dziala.

Od kilku tygodni Susan i Jim debatowali nad tym, czy zatrudni¢
pewnego kandydata na bardzo wazne stanowisko. Przeprowa-
dzili szeroko zakrojone poszukiwania i zawezili krétka liste do
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jednej osoby. Na papierze prezentowala si¢ wspaniale. Spel-
niata wszystkie kryteria. Ale co$ po prostu bylo nie tak.

— Wcze$niej nie rozumiatam, w czym tkwi problem — powie-
dziata Susan — ale teraz juz wszystko jest jasne.

— On nie wierzy w to, co my — dokonczyt jej mysl Jim.

Dzieki procesowi odkrywania DLACZEGO Susan i Jim doznali takiego
samego objawienia. Kandydat, ktérego rozwazali, mial wszystkie
potrzebne kwalifikacje, ale brakowalo mu czego$ niewiarygodnie
waznego. Nie byl w stanie pielegnowa¢ ich DLACZEGO. Miat
otrzymac¢ bardzo wazne stanowisko, a pozostawienie wakatu na kilka
nastepnych miesiecy wyrzadziloby wielkie szkody calej firmie.
W tamtej chwili jednak, stojac przy stole z przekaskami, oboje zgodzili
sie, ze bez wzgledu na tymczasowe trudnosci bedg szukali tak dlugo,
az znajda kogos, kto spelnia formalne wymagania i doskonale pasuje
do ich firmy.

Latwiej jest zatrudni¢ kandydata, gdy opieramy si¢ tylko na infor-
macjach zawartych w jego zyciorysie. Trudniej jest wybra¢ nowego
pracownika na podstawie tego, czy pasuje do kultury firmy. Powod
jest oczywisty. Zazwyczaj zatrudniamy nowa osobe dlatego, ze jest
jaka$ praca, ktdrg trzeba wykonac. Przegladamy zyciorysy kandyda-
tow, zeby sprawdzi¢, czy maja odpowiednie umiejetnosci i doswiad-
czenie w tej pracy. W Zyciorysie znajdujemy fakty. Tymczasem zatrud-
nienie kogos dlatego, ze pasuje do kultury firmy, jest w mniejszym
stopniu oparte na faktach, a w wiekszym na uczuciach — czy nam sie¢
to podoba, czy nie. Nieodpowiedzialni dyrektorzy ignoruja te uczucia
(czyli intuicje albo przeczucie), a madrzejsi ich stuchaja. Problem
polega na tym, ze to sg tylko przeczucia.
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W przypadku wspomnianych dyrektoréw stacji telewizyjnej prze-
czucie, ze najlepszy kandydat nie nadaje si¢ do ich firmy — mimo ze
posiada potrzebne umiejetnosci — bylo tak silne, ze wywolalo w nich
niepokdj. Ale ich niezdolnos¢ do nazwania przyczyny tego niepokoju
sprawila, Ze nie byli w stanie uzna¢ tego prze-

DLACZEGO ma poziom
makro i mikro. Kazda firma
ma swoje DLACZEGO,

kazdy dziat albo zespot
serca czujemy, ze powinni$my sie zatrzymac.  ma swoje DLACZEGO

Tak si¢ dzieje, gdy podejmujemy decyzje, ktora i kazdy pracownik ma swoje
DLACZEGO. Zawsze warto
sie upewni¢, czy wiasciwe
osoby pracuja na wtasciwych
stanowiskach we wtasciwej
bardziej wymierna, a podejmowanie wlasci-  firmie. Wiecej na temat tej

wych decyzji bedzie duzo prostsze. koncepcji, noszacej nazwe
zagniezdzonego DLACZEGO,
dowiesz sie, czytajac

Byloby nam wszystkim duzo latwiej, gdyby  rozdziat4.

prowadzenie firmy sprowadzalo si¢ wylacznie

do nauki, ale tak nie jest. Niektore aspekty dzialalno$ci gospodarczej

sg przewidywalne i fatwe do zmierzenia (na przyktad zyski, dochody

i wydatki), ale jest tez wiele takich, ktore sg nieprzewidywalne i nie-

czucia za podstawe decyzji. To si¢ zdarza na-
wet najlepszym z nas, gdy wszystkie znaki na
niebie i ziemi méwig ,,idz”, a my gdzies w glebi

nie jest spojna z naszymi wartosciami i prze-
konaniami. Kiedy DLACZEGO firmy zostanie
ujete w stowa, kultura firmy stanie si¢ nieco

wymierne (wezmy na przyklad wizje, inspiracje, zaufanie... a takze
zatrudnienie kogo$, kto pasuje do kultury firmy). Nie chodzi o to, ze
nie rozumiemy wartosci rzeczy niewymiernych; naszym problemem
jest wytlumaczenie tej wartosci. Czasami odkladamy je na bok, bo
wewnetrzna albo zewnetrzna presja ,,zeby liczby si¢ zgadzaly” jest
silniejsza niz nasza troska o dtugofalowq przyszloé¢ firmy. Czasami
ignorujemy kwestie niewymierne, bo nie potrafimy w pelni ich zro-
zumie¢ albo wyjasni¢, nie mamy cierpliwosci, by je pielegnowa¢, badz
tez nie wiemy, w jaki spos6b mogliby$my je zmierzy¢. Gdybysmy mieli
odpowiednie narzedzia do pomiaru niewymiernych kwestii, prawdo-
podobnie przywiazywaliby$émy do nich wieksza wage.
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Narzedzia pomagaja nam $ledzi¢ inwentarz naszej firmy. Jakich narze-
dzi moglibysmy uzy¢ do okreslenia, czy dany kandydat na pracow-
nika pasuje do kultury firmy? Bez trudu potrafimy obliczy¢ zysk,
odejmujac wydatki od dochodéw; jak jednak mozemy zmierzy¢
dodatkowe starania naszych pracownikow? Mozemy sprawdzi¢
historie transakcji okreslonego klienta, ale skad mamy wiedzie¢,
czy darzy on nasza firme¢ zaufaniem? Brak odpowiedzi na te pytania
jest powodem, dla ktérego zbyt wiele firm zatrudnia pracownikéw
w oparciu o ich umiej¢tnosci, a nie o ogélne dopasowanie; rozmawia
o kulturze, ale nie potrafi jej zbudowa¢; i nie umie nakltoni¢ swoich
ludzi do budowania glebokich wigzi z klientami.

DLACZEGO jest narzedziem, ktére pomaga zrozumie¢ to, co nieja-
sne, i uczyni¢ namacalnym to, co abstrakcyjne. Uzywane we wlasciwy
sposob moze wspomaga¢ proces rekrutacji, utatwia¢ tworzenie stra-
tegii i usprawnia¢ komunikacje (wewnetrzna i zewnetrzng). DLA-
CZEGO moze pomo6c w stworzeniu wizji, ktora bedzie inspirowaé
ludzi. DLACZEGO moze nas poprowadzi¢ tak, aby$my zawsze mieli
z tylu glowy nasza wewnetrzna motywacje, bez wzgledu na to, co be-
dziemy robic.

W nastepnych kilku rozdzialach wyjasnimy, jak odkry¢ swoje DLA-
CZEGO i uja¢ je w stowa.
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4 ‘ ~ Zmien swoja strone WWW w dziatajacy bankomat!
4

- Dowiedz sie wiece] i dotacz juz dzisiaj! w
4 http:/program-partnerski.helion.pl
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INSPIRUJ INNYCH!

Ksiqzka Zaczynaf od DLACZEGD rachecila miliony caytelnikéw do preemyslenia wsaystkiego,

co pobig — woiyciu prywatnym, w karieree zawodowe] i w prowadzenio firmy,

Fnajds swaje DEACZEGO zaceyna sig w micjseu, w kidrym shonczylo sig Zacayna od DLACZEGO.
Pakazuje, jak wykorzystad w prakeyee cenne spostracienia Simona Sinka, aby poczud wighsza
inspriracie do pracy, & w dalszej kolejnodcd zacead inspirowad ludzi dookola siehie.

Wicreg, e spelnienic jest prawem, a nie preywilejem. Wszyscy zastugujemy na to. by budzié sig pelni
inspiracji, czud si¢ bezpiecani w pracy | wracad do domu 2 pocruciem, fe prayezynilidmy si¢ do cregad
wighszepn | wainegn, Kluceem do esiggniecia tkiego spefnienia jest pelne srozumienie,

DLAGZEGD robimy o, co robimy,

Kiedy ksiqiha Zaczynaj od DEACZEGO pojawila sig w ksiggarniach na calym swiccie, niczliczone
reesze czyrelnikéw zaceely mi zadawaé w samo pytanie: Jak mogg zastosowaé rady ¢ Zaezynag od
DLACZEGO w swojej karierze, w swoim zespole, w firmie lub w organizacji non profic
Dilatego wapdlnie 2 Peterem Dockerem | Davidem Meadem stworevlem ten prakiyeeny poradnik,
kidiry kiok po kroku preeprowadzi Cig przez proces zdefiniowania swojego DLAGZEGD.
Drigki szczegdlowym éwiczeniom, ilustrcjom i planom drialania dla kazdego ctapu procesu
Znajdé swoje DLACZEGO pomode Ci znaledd edpowied? na wicle waknych pyrad, migdzy innymi:

Ca, jesli moje DLACZEGO brzmi dokladnie rak, jak DLAGZEGD konkurencji?
Cay moge mied wigeej niz jedno DLACZEGD?
Co powinienem zrobié, jesli to, co robig. jest nicspojne 2 moim DLACZEGD?
Co mam zrobié, jedli méj zespal nie potrafi rgodnie adefintowad naszego DLACZEGO?

Bex wegledu na to, czy wlasnic zacealed swojy pierwsiy prace, kierujesz zespolem, czy jestes
dyrektarem generalnym whasnej firmy, éwiczenia zawarte w tej ksighee pomagy Ci pokonad
drage do trwalego sukcesu § ucencian spelnienia, kidrymi bedziesz sie ciesayd zardwno Ty,
jak i Twoi wspdlpracownicy. Diickujemy, e do nas dolaceyles | pomagasz nam budowaé
éwiat, w ktdrym coraz wiecej ludzi zaceyna od DLACZEGO.

INSPIRUJ INNYCH!
SIMON SINEK
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