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SAJMON SINEK je optimista koji veruje u svetliju budu-
tnost Covecanstva. Snimak njegovog govora na TED plat-
formi je treci najgledaniji. Saznaite vise o njegovom radu
i kako da inspirisete ljude oko vas na StartWithWhy.com.

DEJVID MID je karijeru zapoceo kao korporativni tre-
ner. Godine 2009, pridruzio se timu Pocni sa ZASTO, kako
bi radio na razvijanju sadrzaja koji ce pomoci Sineku u
Sirenju njegovih mocnih idejo. Sada organizuje i go-
vori na radionicama i je cilj da pomognu ljudima da
promene nacin gledanja na vodstvo i kulturu.

PITER DOKER e bivsi oficir Kraljevskog ratnog vazduhop-
lovstva i profesionalni pilot. Od kada se pridruzio timu
Poéni sa ZASTO 2011. godine, Piter je saradivao sa or-
ganizacijama Sirom sveta, kako bi im pomogao da ar-
tikuliSu svoju svrhu, obuce svoje lidere i stvore kulturu v
kojoj ¢e svaka individua napredovati.
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Cesto idemo na poslovna putovanja, ali ponekad na$ posao
jednostavno ne moze da ¢eka — ukrca se na avion i pronade nas. To
se desilo Piteru jednoga dana, na letu iz Majamija ka Sent Luisu.
Evo kako je Piter ispricao tu pricu:

Bio sam iscrpljen. Samo sam Zeleo da stignem tamo gde sam
iSao. Jo$ jedan let. Jo$ jedan stranac pored kojeg sam morao da sed-
im. Molio sam se bogovima letova da smesti pored mene nekoga
ko nece ulaziti u moj li¢ni prostor, ni fizicki ni verbalno. Samo sam
hteo da me ostave na miru. Ali, kako se ispostavilo, moj komsija
jeste bio jedan od onih ljudi i to jeste bio jedan od onih letova.

Pripremao sam se za Cetvorosatni put kada je Stiv seo i pred-
stavio se. Nakon $to smo malo procavrljali, poceo je da mi prica
¢ime se bavi. Ukoliko ste se ve¢ nasli u ovakvoj situaciji, znate da
Stiv nije bio, recimo, telohranitelj holivudskih zvezda koji jedva
¢eka da podeli sa mnom zakulisne price o njihovim ljubavnim
zivotima ili rekreativnom koriS¢enju droge. Nema so¢nih prica ili
traceva da me zabave tokom leta. Ne. Ve¢ dvadeset tri godine Stiv
prodaje celik. Da, celik. Ocaravajuce.

Ipak, ispostavilo se da celik koji Stiv prodaje nije onaj obi¢ni
Zelik. Njegova kompanija, sa sedistem u Svedskoj, proizvodi
narocito Cistu vrstu celika koji omoguc¢ava masinama da rade efi-
kasnije zato Sto su ti delovi, na primer menjac, laksi. Kako je i sam
inZenjer, Stiv moze licno da posvedoci o superiornosti svog proiz-
voda nad ostalima na trzistu.

Kako je privodio pri¢u kraju, Stiv me je pogledao vidno va-
peci za pitanjem koje bi mu omogucilo da nastavi da prica o ce-
liku. Problem je bio u tome $to mene nije mnogo zanimao Stivov
posao. Nije da sam rezervisan ili asocijalan, ili samo zainteresovan
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za traCeve. Nisam ni$ta od navedenog. Ono $to mene privlaci nije
$ta ljudi rade, ve¢ zasto to rade. I tako, umesto da ga pitam koliko
kosta taj Celik i ko su mu najbolji klijenti, okrenuo sam se prema
njemu i pitao ga: ,Pa $ta?”

»Pa, ovaj”, Stiv je posustao, ne razumevsi pitanje. Tako sam ga
postavio na drugi nacin: ,,Shvatam da je ¢elik koji prodajete veoma
¢ist. Shvatam da omogucava da delovi masina budu laksi, $to ih
¢ini efikasnijim. Alj, $ta sa time?”

Stiv je ponovo zastao, a onda promumlao: ,,Pa, koristi se manje
materijala.”

Blizi smo. Nastavio sam dalje.

»1 §ta to znaci?” Na trenutak, Stiv je izgledao kao da ¢e se srusi-
ti. Samo je Zeleo da malo cavrlja. Sada je zaglavio sa mojim ¢ud-
nim pitanjima naredna tri sata (situacija se menja). Ali, nastavili
smo da razgovaramo i pomogao sam mu da pronade odgovore.

Kako se ispostavilo, tako cist celik znaci da delovi koji su
napravljeni sa manje materijala ostaju jaki. Kada se koristi ma-
nje materijala, to znaci da je potrebno i manje topljenja (izvlace-
nja metala iz rude), tako da se manje energije koristi u procesu
pravljenja celika, pa se stoga manje zagaduje okolina. A kada se
Celik koristi za pravljenje masina poput automobila, te prednosti
se ponavljaju: automobil je laksi, pa koristi manje goriva i samim
tim manje zagaduje sredinu. Kao da to nije dovoljno, ¢istiji celik
je lakse reciklirati nego ostale njegove varijante. Ovo je zapravo
bilo interesantno... ali i dalje nismo dosli do toga zasto je Stiv toliki
entuzijasta u vezi sa svojim poslom.

»Stednja goriva i smanjenje zagadenja je sjajno’, rekoh, ,ali
sigurno mora postojati nesto vise u ovom poslu $to te je odrzalo
ove dvadeset tri godine” To je mnogo vremena tokom kojeg is-
tovremeno i dalje radite nesto a jo$ uvek ste strastveni povodom
toga. ,,Mora biti nesto viSe, nesto u §ta stvarno verujete’, pod-
stakao sam ga. A onda se dogodilo. Po prvi put za vreme naseg
razgovora, video sam kako su se Stivove o¢i ozarile. I njegova ose-
¢anja su se izlila.

Stiv je posvecen odrzavanju planete zdravom za njegovu decu
i buduce generacije, a jedan od nacina na koji se to postize jeste da
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budemo odgovorniji u na¢inu na koji koristimo bogate izvore nase
planete. Sve vreme dok je razgovarao sa mnom o ¢eliku, nijjednom
nije pomenuo ovo, a to je zapravo ono glavno $to ga je inspirisalo
da strancu u avionu isprica sve o ¢istom Celiku.

Zamolio sam Stiva za dozvolu da preformuliSem njegov govor
prodavca. ,,Jednostavno’, poc¢eo sam, govore¢i kao da sam Stiv, ,,ja
verujem u kori$¢enje prirodnih resursa za dobrobit ¢ovecanstva.
Takode verujem da to treba da radimo odgovorno, kako bismo
planetu ostavili sigurnom i zdravom za nasu decu. To je ono $to
me je dovelo do toga da postanem inzenjer i da se pridruzim mo-
joj trenutnoj organizaciji. Naga kompanija, sa sedistem u Svedskoj,
zemlji posvecenoj odrzivosti, razvila je nac¢in da pomogne inze-
njerima da naprave lakse i efikasnije proizvode i, uopste, proizvode
koji su zdraviji za okolinu. I na$ put ka odrzivosti jeste laki celik”

»Hvala vam’, rece Stiv, ozaren. ,,Upravo ste pretocili u reci razlog
zbog kojeg volim ono §to radim?”

Jednostavno pocevsi moju verziju njegovog govora sa zasto
voli svoj posao, pomogao sam Stivu da vidi da nije ono sta radi to
$to ga ispunjava vise od dve decenije. Ono sto ga ispunjava je zasto
to radi. Tako $to je povezao svoj posao sa svojom svrhom, Stiv je
otkrio svoje ZASTO.

* Kk %
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Svoju viziju mozete ostvariti
jedino ako je izgovorite naglas.
Ukoliko je zadrzite v sebi,

ona Ce ostati samo uobrazilja
vase maste.



Svi mi imamo svoje ZASTO, duboko usadenu svrhu, razlog ili
ubedenje koje je izvor nase strasti i inspiracije. Mozda jo$ uvek ne
znate koje je vase ili kako da ga izrazite re¢ima. Ali, garantujemo
vam, imate ga. Ukoliko Zelite da razumete vase ZASTO, a radije ne
biste ¢ekali da Piter sedne pored vas u avionu, ova knjiga vam moze
pomodi. Verujemo da svi mi zasluzujemo da zivimo onako kako to
Stiv radi: da se budimo inspirisani da idemo na posao i da se vrati-
mo kudi, na kraju dana, ispunjeni poslom koji obavljamo.

Ispunjenost nije sinonim za sre¢u. Svakakve nas stvari na poslu
¢ine sre¢nim: kada dospemo do cilja, kada dobijemo unapredenje,
kada nademo novog klijenta, kada zavr§imo projekat, lista se nas-
tavlja. Ali, sreca je privremena; taj osecaj ne traje. Niko ne $eta
okolo-naokolo pokrenut nekom uspomenom ili ciljem koji je
postigao pre dvanaest meseci. Taj intenzitet s viemenom jenjava.

Ispunjenost je dublja. Ispunjenost traje. Razlika izmedu srece
i ispunjenosti je kao razlika izmedu toga kad vam se nesto svida i
kada nesto volite. Ne moraju nam se nasa deca svidati sve vreme,
na primer, ali ih sve vreme volimo. Ne moramo nuzno pronalaziti
sre¢u na poslu svakog dana, ali moZemo biti ispunjeni njime sva-
kog dana ako se zbog tog posla ose¢amo kao deo necega veceg od
nas samih. (To je razlog zbog kojeg se mozemo osecati neispunje-
no ¢ak iako smo uspe$ni po nekim standardnim merama, poput
kompenzacije i statusa. Ispunjenost dolazi kada su na$ posao i nase
ZASTO direktno povezani.) Stiv, na$ Celi¢ni ¢ovek, pronalazi srecu
kada zakljuci posao, ali, pronalazi ispunjenost kada zna da dopri-
nosi visem cilju sa ve¢im stepenom ukljucenosti. Sre¢a dolazi iz
onog sta radimo. Ispunjenost dolazi iz toga zasto to radimo.

Stiv je srecan ¢ovek. Iako nije umeo da artikulige svoje ZASTO
dok nije sreo Pitera i porazgovarao sa njim, on je Ziveo svoje ZASTO
decenijama i kao rezultat toga osecao se inspirisano i ispunjeno. Ali,
Sta bi bilo da je kompaniju u Svedskoj preuzela neka ve¢a kompanija
koja bi umanjila Stivov zna¢aj? Sta bi bilo da on mora da pronade
novi posao, a da ne zna koje je njegovo ZASTO? Uzevsi u obzir de-
cenije iskustva, verovatno bi trazio novi posao, gde bi takode pro-
davao celik. Ali, ako ta kompanija nije posvecena odrzivosti, njegov
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smisao bi nestao zajedno sa entuzijazmom sa kojim razgovara
sa strancima u avionu. Mozda ¢ak nikad ne bi povezao delice i
uvideo da njegova strast prema poslu zapravo nema nikakve veze
sa samim celikom.

Ukoliko Zelimo da osetimo ve¢nu strast prema poslu, ukoliko
zelimo da se ose¢amo kao da doprinosimo necemu veéem od nas
samih, svi moramo da znamo nase ZASTO. I to je razlog zbog ko-
jeg smo napisali ovu knjigu.

* kX%

Nadi svoje zasto je su$tina onoga $to je na$ tim naucio iz
dvadesetpetogodisnjeg kolektivnog iskustva sprovodeci otkriva-
nja ZASTO. Pomogli smo raznim ljudima, uklju¢ujuéi preduzetni-
ke, pojedina¢ne zaposlene, timove u sitnijim, kao i u ve¢im bizni-
sima, da pronadu svoje ZASTO. Ova knjiga je osmisljena da vam
pomogne da pronadete vase.

Nesto nize nalazi se pregled sedam poglavlja. Prva dva sa-
drze informacije koje su klju¢ne za pronalazak vaseg ZASTO,
i apelujemo na sve da ih procitaju. Nakon toga mozete preci
na trece ili Cetvrto poglavlje, u zavisnosti od toga da li otkri-
vate ZASTO kao pojedinac ili kao ¢lan tima ili grupe. Konaé-
no, preporucujemo svim citaocima da pogledaju peto, Ses-
to i sedmo poglavlje. Na kraju knjige, nudimo vam odabrane
informacije koje vam mogu pomo¢i kako se pitanja javljaju.

« Prvo poglavlie je kondenzovan sazetak  knjige
Poc¢ni  sa zasto Sajmona Sineka, koji je popula-
rizovao koncept ZASTO. Ovaj odeljak razma-
tra neke od povoljnosti poznavanja svog ZASTO.

« Drugo poglavlje nudi pregled procesa otkrivanja ZASTO.
Vazno ga je procitati, bilo da radite ovo sami ili sa timom.

« Trece poglavlje je proces korak po korak za pojedince,
preduzetnike ili zaposlene, da pronadu svoje licno ZASTO.
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Ako koristite ovu knjigu kao pomo¢ u pronalazenju ZASTO
va$eg tima ili organizacije, iako nije obavezno, ako proci-
tavsi ovaj deo i pronadete sopstveno ZASTO, to vam moZe
pomocidapovedete vasu grupu kroz ovaj proces otkrivanja.

« Cetvrto poglavlje objasnjava $ta vam treba da se pripre-
mite za proces otkrivanja ZASTO za tim, organizaciju ili
bilo koje pleme gde ljudi zajedno rade.

« Peto poglavlje nastavlja tamo gde je Cetvrto stalo i obja-
$njava kako da sprovedete pleme kroz proces otkrivanja
ZASTO.

«  Ukoliko to $to otkrijete svoje ZASTO zapali vatru, u Ses-
tom poglavlju ¢ete nauciti kako da pospesite taj plamen
na svom poslu ili unutar vase organizacije.

« ZASTO je destinacija, a KAKO je put kojim idemo do
nje. U sedmom poglavlju se radi o KAKO, o onome $ta
radimo kako bismo oziveli svoje ZASTO.

« Osmo poglavlje objasnjava kako da sa drugima podelite
svoje ZASTO, i kako da poénete da Zivite svoje ZASTO i
primenite ga.

« Dodaci daju odgovore na pitanja koja nam najcesce po-
stavljaju na radionicama, ali su i ,,ceduljice” kada sami
sprovodite radionice.

Jedna od najteze predvidivih stvari kada pronalazite vase
ZASTO jeste koliko ¢e vremena biti potrebno. Od treceg do pe-
tog poglavlja objasnjavamo proces za pojedince i za plemena, i
nasu procenu, na osnovu naseg iskustva, koliko ¢e vremena otpri-
like biti potrebno za svaki korak. Ali, ove brojke su samo srednje
vrednosti. Za neke, proces tece brze, a za druge sporije. Ne postoji
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»prava’ koli¢ina vremena. Ono $to je vazno je da se drzite svakog
odeljka ili koraka do trenutka kada budete sigurni da mozete preci
na sledeci.

Iskreno, znajuci da cete da okrenete stranu i po¢nete da ¢itate
prvo poglavlje, malo smo ljubomorni. Volimo da pomazemo lju-
dima da pronadu svoje ZASTO. Mi, Piter i Dejvid, Zeleli bismo-
da mozemo biti tu uzivo sa svakim od vas. Ali, nasa vizija je da
ozivimo ZASTO kod $to je moguce vise ljudi. Tako ¢emo biti vasi
virtuelni vodi¢i dok idete kroz vasu avanturu. Budite inspirativni!
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prvo poglavlje

Pocni sa zasto

PRVENAC






Ponekad se projekat koji nam se ¢ini kao nesto $to je lako
pretvori u razocaranje ili ¢ak katastrofu. Sto je vaZnije,
ponekad mi, ili konkurencija, savr$eno uspemo kada sve poslovne
pretpostavke kazu da je trebalo da omanemo. Ovi ishodi su
ponekad misteriozni, ali i nisu ako se posmatraju u okviru koji
pocinje sa ZASTO.

U knjizi Pocni sa zasto, Sajmon Sinek koristi model koji naziva
Zlatnim krugom kako bi objasnio kako su legendarni lideri poput
Stiva Dzobsa, Martina Lutera Kinga i brace Rajt uspeli da postignu
ono $to ljudi koji su samo pametni i vredni, a nekada i u boljoj
poziciji, nisu uspeli.

Ukoliko ste procitali Sajmonovu knjigu ili odgledali njegov go-
vor na TED.com, ve¢ ste upoznati sa konceptom Zlatnog kruga;
ovo poglavlje ¢e vas podsetiti na najbitnije tacke. Ako vam je Zlat-
ni krug nov pojam, ono $to sledi je sama srz stvari, i klju¢na pri-
prema za vasu potragu za ZASTO.

(-0
§14
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Svaka organizacija, i karijera svakog coveka, pociva na tri
nivoa, kao $to je pokazano u gornjoj ilustraciji: sta radimo, kako
to radimo, i zasto to radimo. Svi znamo $ta radimo: proizvode koje
prodajemo, usluge koje pruzamo ili poslove koje obavljamo. Neki
od nas znaju kako to rade: ono $to nam izgleda da nas ¢ini drugaci-
jima ili da se izdvajamo. Ali, mali broj nas moze jasno artikulisati
zasto radimo to Sto radimo.

»Sacekajte’, reci Cete. ,,Hajde da budemo iskreni, zar ve¢ina ljudi
ne radi da bi zaradila novac? To je ocigledno zasto. Pre svega, novac
je rezultat. Iako je deo slike, to nije ono sto inspirise bilo koga od nas
da ujutro ustane iz kreveta. A za sve cinike koji misle da se oni ili
ostali dizu iz kreveta zbog novca, pitanje koje im postavljamo glasi:
§ta je to $to ih tera da zele da zarade novac? Dali je to zarad slobode?
Putovanja? Da bi deci pruzili uslove koje oni nisu imali? Da li da bi
uporedivali sebe sa drugima i zabelezili da su uradili vise od ostalih?
Uglavnom, novac nije nesto $to pokrece ljude. ZASTO ulazi mno-
go dublje kako bi otkrilo $ta nas motivise i inspirie. Svrha, razlog
ili ubedenje je to $to pokrece svaku organizaciju i karijeru svakog
pojedinca. Zasto postoji vasa kompanija? Zasto ste jutros ustali iz
kreveta? I zasto bi ikoga trebalo da bude briga?

Kada upoznamo nove musterije ili klijente, prvo §to im vecina
nas kaze je ono $ta radimo. Potom objasnimo kako to radimo ili
kako smo mi drugaciji. Ovo ¢e, bar mi tako mislimo, biti dovoljno
da ih kupimo, da im pomerimo vidike ili da ih ubedimo da nesto
vec¢ urade. Slededi primer prati taj $ablon:

Mi prodajemo papir. Mi nudimo najkvalitetnije proizvode po
najpristupacnijim cenama. Nizim nego kod nase konkurencije. Da
li Zelite da ga kupite?

Ovo je veoma racionalan primer. Jasno govori $ta kompanija
radi i pokusava da ubedi potencijalne kupce da izaberu taj proiz-
vod pre drugih na osnovu osobina i povlastica. Iako ovaj pris-
tup radi s vremena na vreme, u najboljem slucaju rezultirace nekim
transakcijama koje ¢e se ponoviti. Cim kupac nade bolju ponudu,
oti¢i Ce, zato $to ova prezentacija ne izdvaja ovog prodavca od os-
talih kompanija na bilo koji nacin koji je u stvari bitan. Odanost
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se ne gradi na osobinama i povlasticama. Osobine i povlastice ne
inspiri$u. Odanost i dugoro¢ni odnosi se zasnivaju na ne¢emu du-
bljem.

Hajde da ponovo probamo ovaj pristup. Po¢nimo sa ZASTO:

Cemu sluzi ideja ako se ne moZe podeliti? Nasa kompanija je
osnovana kako bi pospesila Sirenje ideja. Sto je vise ideja podeljeno,
veca je verovatnoca da Ce te ideje uticati na svet. Postoji mnogo naci-
na da se podele ideje; a jedan je pisana re¢. Tu mi stupamo na delo.
Mi pravimo papir za te reci. Mi pravimo papir za velike ideje. Da li
zZelite da ga kupite?

Potpuno je drugacije, zar ne? Pocetak sa ZASTO je uéinio da
papir zvuci veoma dobro. A ako se to moze postici za obican arti-
kal, zamislite $ta se moze uraditi za proizvod koji se stvarno moze
ista¢i. Ovaj pristup se ne zasniva na ¢injenicama i ciframa, oso-
binama i povlasticama. Te stavke imaju vrednost, ali ona nije na
prvom mestu. Kada krenete sa ZASTO, to stvara dublju, emotivni-
ju i, na kraju, uticajniju vrednost. Kada iskoristimo drugi pristup,
vise ne govorimo o papiru. Govorimo o tome ko je nasa kompani-
ja i za $ta se zalaze. Ukoliko se li¢na ubedenja i li¢ne vrednosti
vas$ih musterija poklapaju sa onima koje ste vi istakli u ovoj prez-
entaciji, odnosno, ukoliko veruju u $irenje ideja, onda je mnogo
verovatnije da Ce zeleti da saraduju sa vama, ne samo jednom vec
iznova i iznova. Zapravo, veca je verovatnoca da ce ostati verni
¢ak iako neki drugi prodavac ponudi bolju cenu. Kada saraduju sa
kompanijom koja deli njihova ubedenja, to govori nesto o njima.

Kompanije koje inspiri$u, kompanije koje zahtevaju povere-
nje i vernost na duze staze su one koje ¢ine da se ose¢amo kao da
radimo nesto vise, a ne samo da ustedimo koji dinar. Taj osecaj st-
varanja saveza sa ne¢im vecim je razlog zbog kojeg i dalje nosimo
dres sportskog tima iz naseg rodnog grada iako poslednjih deset
godina nije usao u plej-of fazu. To je razlog zbog kojega ¢e neki
od nas uvek kupovati proizvode marke epl pre nego neke druge,
iako epl nije uvek najpristupacniji izbor. Bilo da to priznamo ili
ne, nismo ba$ sasvim racionalna bi¢a. Da jesmo, niko se nikad ne
bi zaljubljivao i niko nikad ne bi pokrenuo biznis. Suoceni sa uvek
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prisutnom $ansom da omanemo, nijedna racionalna osoba nikad
se ne bi upustila ni u jedan od tih rizika. Alj, ipak radimo to. Sva-
kog dana. Zato $to je ono kako se ose¢amo povodom nekoga ili
necega jace od onoga Sta mislimo o njima.

Postoji samo jedan problem kada su u pitanju ose¢anja. Moze
biti veoma tesko da se pretoce u reci. To je razlog zbog kojeg ces-
to pribegnemo analogijama i metaforama, kao: ,Nasa veza je kao
voz koji ide prema klimavom mostu.” ,Kada udem u kancelari-
ju, ponovo se osecam kao dete na igralistu.” Iako je tesko izgovo-
riti nasa osecanja, isplativo je. Kada se emotivno poravnamo sa
musterijama i klijentima, nasa veza je mnogo jaca i smislenija
nego udruzivanje na osnovu osobina i povlastica. O tome se radi u
pocinjanju sa ZASTO.

A evo i najboljeg dela: ovo nije nase misljenje. Ceo koncept
ZASTO se zasniva na biologiji ljudskog donosenja odluka. Nacin
na koji Zlatni krug funkcioni$e savrSeno opisuje kako nas mozak
to radi.

N\

LIMBICKI S LST-EM

K-AKO

T4 N-EOKORT-EKS

Spoljasnji deo Zlatnog kruga, STA, odgovara spoljasnjem delu
mozga, neokorteksu. Ovo je deo mozga koji je odgovoran za ra-
cionalno i analiticko razmisljanje. Pomaze nam da razumemo ¢i-
njenice i jedinice, osobine i povlastice. Neokorteks je takode
odgovoran za jezik.
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Dva dela u sredini Zlatnog kruga, ZASTO i KAKO — odgov-
araju srednjem delu mozga, limbic¢kom sistemu. Ovo je deo mozga
koji je odgovoran za nase ukupno ponasanje i donosenje odluka.
Takode, odgovoran je za nasa osecanja, poput poverenja i vernosti.
Ali, za razliku od neokorteksa, limbicki sistem nema kapacitet za
jezik. Ovde nastaju ,,predosecaji’, a ne u nasem stomaku. To je ose-
¢aj koji imamo u vezi sa odlukom koju moramo da donesemo, a
koji ne umemo opisati.

Ova podela mogucnosti predstavlja bioloski razlog zbog kojeg
nam je tesko da osecanja pretocimo u reci (,Volim te vise nego
§to je to moguce iskazati re¢ima”), da objasnimo neki postupak
(»Davo me je naterao!”) ili da opravdamo odluku (,,Ne znam... ¢ini
mi se ispravno”).

Ipak, mozemo nauciti kako da pronademo reci za ta osecanja.
I oni koji to rade su oni kojima je lakse da inspirisu sebe, kolege
i musterije. Napisali smo ovu knjigu kako bismo vam pomogli da
pronadete te reci.

Kada shvatite svoje ZASTO, lakse ¢ete moéi da srocite ono
§to vas ¢ini ispunjenim i lakse cete razumeti Sta pokrece vase
ponasanje u vasem najboljem prirodnom stanju. Kada to budete
mogli da uradite, imacete referentnu tacku za sve $to Cete raditi
ubuduce. Lakse ¢ete donositi odluke po pitanju biznisa, karijere
i zivota. Mo¢i cete da inspiriSete druge da kupuju vase proizvode,
da rade sa vama i da se pridruze vasem cilju. Nikada viSe necete
morati da igrate lutriju i da se ophodite prema instinktima koji se
javljaju iz ne bas poznatih razloga. Od sada, radi¢ete sa namerom,
namerno. Od sada, po¢injete sa ZASTO.
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Pod mogucnoscu se ne podrazumeva

da nadete savrSenu kompaniju za sebe.
Pod mogucnoscu se podrazumeva da
izgradite savrsenu kompaniju jedni za
druge.



Kako se ZASTO ponasa u akdiji

EMILIN INTERVJU — ISTINITA PRICA

Direktor za ljudske resurse, obucen u novo, sivo
poslovno odelo, pogledao je Emili i pitao je standardno
pitanje kojim otvara intervju: ,,Pa, na koji nac¢in mozete
doprineti kompaniji?”

Par meseci pre nego $to je diplomirala, Emili se prijavila
za polozaj u velikoj svetskoj korporaciji. Kao studentkinja sa
svim desetkama koja je pohadala koledZ sa punom stipendi-
jom, lagano je prosla kroz prvi krug i sada se nalazi na inter-
vjuu, gde je sedela za stolom prekoputa direktora za ljudske
resurse i jo$ tri izvr$na direktora. Iz prijave su videli da je
bistra, ali, brinuo ih je njen nedostatak iskustva u pravom
svetu. Jos§ vaznije od toga, zeleli su da vide kako ¢e se uklopiti
u kulturu korporacije i kako ¢e se sna¢i pod pritiskom.

Covek u sivom je nastavio: ,Jmamo mnogo visoko
kvalifikovanih kandidata koji su se prijavili za ovo mesto.
Recite nam $ta vi imate $to oni nemaju.”

Kao savesna studentkinja, Emili se pripremala za inter-
vju tako $to je naucila sve o kompaniji. Alj, i svi ostali kan-
didati su imali pristup tim informacijama. Tako je Emili
odlu¢ila da pode korak dalje. Stavila je svoje ZASTO na delo.

»Pre nego $to po¢nem da pri¢am o tome kako mogu do-
prineti va$oj kompaniji’, smireno je rekla direktoru, ,,pustite
da vam kazem razlog zbog kojeg ustajem iz kreveta svakog
dana. Trudim se da pomognem ljudima da budu bolja verzi-
ja sebe. To je ono Sta me inspiride. Na osnovu vaseg veb-saj-
ta, ose¢am da je upravo to ono u $ta i vi verujete. Stoga, zasto
ne bih konkurisala da budem deo vase organizacije?”
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Ovo ih je zaintrigiralo.

Ljudi koji su je intervjuisali su prestali da premecu lis-
tove papira i pogledali su je. Emili je tada pribegla tradi-
cionalnijem govoru o svojim sposobnostima i mogu¢nos-
tima, ali, bitka je ve¢ bila dobijena. Ta prva razmena, koja
je trajala manje od pola minuta, ve¢ ih je bila ubedila da
je zaposle. Pocevsi sa ZASTO, Emili se direktno obratila
njihovom limbi¢kom centru, centru za donosenje odluka u
mozgu. Pokazavsi Sta je ona u stvari, ne samo ono $ta moze
da uradi, istog trenutka je oformila vezu sa njima. To je sve.
Njihov instinkt im je govorio da je Zele u svom timu.

To je takode bilo relativno direktno sa njene strane.
Umesto da za pripremno vreme smisli pametne odgovore
na niz hipotetickih pitanja, usredsredila se da joj bude pri-
jatno dok govori svoje ZASTO. Kada se suocila sa odborom,
sve §to je trebalo da uradi jeste da govori ,,iz srca” (odnosno
limbickog mozga) o onome S$ta je inspirisalo da se zaposli
tu. Ostatak intervjua je vise izgledao kao razgovor nego ispi-
tivanje i svi njeni odgovori su potvrdili intuiciju njenih ispi-
tivaca. Kasnije, mobilni telefon joj je zazvonio pre nego sto je
stigla kudi. Direktor za ljudske resurse joj je ponudio posao.

Alat se moze koristiti u mnoge svrhe. Ceki¢em, na primer,
mozemo jednostavno zakaciti sliku ili sagraditi celu ku¢u. Nase
ZASTO je takode svestran alat i ima $iroku primenu. MoZemo
ga iskoristiti da sjajno odradimo intervju ili da inspiriS$emo tim.
Preduzetnik ga moze iskoristiti da predvodi novu pustolovinu ili
da usmeri celu organizaciju. Kompanija ga moze iskoristiti da in-
spiriSe marketinsku kampanju ili da transformise korporativnu
kulturu. Jedna alatka, mnogo primena.

Jos jedan nacin na koji mozemo gledati ZASTO jeste kao da
je ono deo slagalice. Kada znate kako izgleda deo koji vam treba,
mnogo je lakse videti gde treba da stoji, a gde ne. Odluke se mogu
donositi brze i sa vi§im stepenom sigurnosti. A kada drugi otkriju
vas deo, mogu videti da li se uklapa sa njihovim. Ukoliko se uklapa,
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tada slika pocinje da poprima obli¢je. U pravom svetu, to izgleda
kao tim koji se sastao kako bi pogurali zajednicku viziju (ili, kao
u slucaju ljudi koji su zaposlili Emili, znati koga da pozovete da se
pridruzi vasem timu).

Postoje dva nacina da se izgradi karijera ili biznis. MoZemo se
kretati kroz Zivot loveci i kljucajudi, traze¢i prilike i musterije, na-
dajui se da e se nesto povezati. Ili se mozemo kretati sa namerom,
znajuéi kako taj deo izgleda, znaju¢i ZASTO, i kre¢uéi se direktno
ka mestima gde se uklapamo.
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