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EESSONA

Simon Sinek

Tédielikule rahulolutundele on 6igus igaiihel, see ei ole
privileeg. Igaiihel meist on 6igus saada rahuldust t6ost,
olles juba hommikul 4rgates hinas to6leminemise mét-
test, tunda end t66l turvaliselt ning naasta ohtul koju
teadmisega, et oleme panustanud millessegi enamasse
kui vaid iseendasse. Rahulolutunne ei ole mingi loterii.
See ei ole vaid privileeg nendele vihestele 6nnelikele, kes
oma to6d toeliselt armastavad.

Juhtidel lasub kohustus luua oma alluvatele keskkond,
kus nad tunneksid end osana millestki suurest ja olulisest.
Neil aga, kelle to6andja ei suuda tekitada kogu toopéaeva
vidltel innustavat ohustikku, soovitame arendada iseend
selliseks juhiks, keda ka sina imetleksid. Hoolimata meie
positsioonist organisatsioonis on igaiihel meist véahemalt
tiks kolleeg, klient voi tarnija, kelle rahulolutunnet saame
mojutada. Eesmirgiks pole ju mitte keskenduda takistus-
tele, vaid teha midagi, mis mojutaks inimesi meie iimber
positiivselt ja pika aja jooksul.



MIKSi kontseptsioon siindis suurest valust minu siiga-
valt isiklikul teekonnal. Ma avastasin selle idee siis, kui
olin kaotanud igasuguse kire oma t66 vastu. Abiks pol-
nud ka jagatud ndéuanded: ,Tee seda, mis meeldib’, ,,Otsi
ondsust’, ,,Ole kirglik”. Kéik on 6ige, aga voimatu saavu-
tada. Ma ndustusin teoorias nende soovitustega, kuid
mul polnud vahimatki aimu, mida peaks muutma. Ma ei
teadnud, mida peaksin esmaspideval teisiti tegema. Ja see
ongi pohjus, miks MIKS on olnud ja on edaspidi mulle
nii tadhendusrikas jouallikas. MIKSi leidmine ei andnud
mulle mitte ainult tagasi kirglikkust, vaid sellest sai ka fil-
ter paremate otsuste langetamiseks. Ma sain endale just-
kui uued ladtsed, labi mille paistis maailm hoopis teistsu-
gusena. Ja just 1abi nende lddtsede —mis voimaldasid mul
innustada inimesi leidma endale inspireeriv t60, nii et
igatiks meist saaks maailma muuta — ndgin ma véimalust
hakata MIKSi ja nn Kuldse Ringi kontseptsiooni aren-
dama. Ja inimesed jdid kuulatama. Oigupoolest, nad
mitte ainult ei kuulatanud, vaid hakkasid seda sonumit
ka levitama, seda visiooni jagama. Ja meie ,liikumisele”
oligi alus pandud.

Esinemine TED' TalK’is 2009. aastal aitas seda ideed levi-
tada ning mu esimene raamat ,,Esmalt kiisi ,, MIKS™ viis
MIKSi kisitluse veelgi siigavamatesse kihtidesse. Inime-
sed ja ettevotted, kes on oma MIKSi endale selgeks moel-
nud, kogevad suuremat ja kauakestvamat dnne, tootajad
ning kliendid usaldavad neid rohkem ja nad on ka kau-
gemale métlevamad ning uuendusmeelsemad kui nende

1 TED - uuenduslike ideede jagamiseks loodud mittetulunduslik organisat-
sioon, mis esialgu keskendus tehnoloogia, meelelahutuse ja disaini (Technology,
Entertainment and Design) valdkonna arendamisele. Tolkija markus.



konkurendid. MIKSi ja Kuldse Ringi kontseptsioonist sai
tiks suur tiikkk puslest, mis aitas luua sellist maailma, nagu
mina olin ette kujutanud. Ometi oli seal iiks probleem.

Olgugi et suutsin vdga edukalt pohjendada MIKSi vaja-
likkust ja joudu ning innustada ka osa inimesi ja orga-
nisatsioone oma MIKSi leidma, ei joudnud ma ikkagi
mojutada piisavalt paljusid. Kasvatasin endale mees-
konna, kes aitas kogu protsessi veelgi sujuvamaks muuta
ning itheskoos suutsime aidata rohkem inimesi. Mu
meeskond tootas isegi vilja oma MIKSi leidmise veebi-
kursuse. Ent ka sellest ei piisanud.

Nii siindiski see raamat. Kui ,,Esmalt kiisi ,, MIKS™ poh-
jendab MIKSi vajalikkust, siis ,,Leia oma ,,MIKS™ annab
juhtnoore, kuidas oma MIKSini jéuda. Ja nii nagu raa-
matus ,,Esmalt kiisi ,,MIKS™ margitakse, mul voib kiill
olla idee, aga ma ei oska sellega midagi peale hakata.
Siinkohal ongi paslik radkida Davidi ja Peteri rollist.

Peter Docker ja David Mead otsustasid koos minuga sel-
lele rannakule asuda, kuna ka neid vaimustas minu kuju-
teldav maailm. Neil mo6lemal on erakordne oskus muuta
minu visoon — meie visioon - tegelikkuseks. Ma voisin
ju kiill vélja nuputada, kuidas aidata kellelgi oma MIKSi
leida, kuid David ja Peter olid need, kes panid 6la alla
siis, kui oli vaja aidata leida oma MIKS néiteks kuuekiim-
nel inimesel korraga.



David lihtsalt teab, kuidas asju kdima litkata. Aastaid
tagasi, olles saanud inspiratsiooni tihest minu konest,
tootas ta vélja juhtnoorid ning hakkas korraldama aren-
davaid koolitusi oma tolleaegses ettevottes. Ta isegi ei
kiisinud minult voi kelleltki teiselt tuge. Kui ma sain {iks-
kord aimu sellest, mida ta korda oli saatnud, olin téiesti
jahmunud, kui stigavuti oli ta méistnud mu ideid, samuti
imetlesin tema oskust neid ideid ka ellu viia.

Peter oli just Royal Air Force’ist pensionile jianud ja
plaanis jatkata erasektoris. Ta avastas mu t06d ning andis
teada, kui palju on need teda inspireerinud. Ta oli kom-
bineerinud minu ideed ja oma t60, et viimast veelgi pare-
mini teha. Pdrast meie kohtumist sai temast meie tiimi
mentor ning ta tegi seda to6d lihtsalt heast siiddamest. Ta
panus oli niivord erakordne, et votsime temalt tile hulga
ideid oma ettevotte arendamiseks ja meie ,liikumise”
kasvatamiseks.

Lopuks sai mélemast meie meeskonna liige ning neist
kujunesid head sobrad. Nende loomupérane anne oli
muutnud minu tegevuse oluliselt efektiivsemaks. Seega,
kui kerkis esile voimalus kirjutada jarg raamatule ,, Esmalt
kiisi ,,MIKS™, poordusin ma toe saamiseks Davidi
ja Peteri poole. Need kaks hirrasmeest juhendavad,
KUIDAS minu MIKSi tiles leida. Ja mulle teeb suurt
r60mu, et saime anda ka neile vdimaluse oma ekspertte-
admisi nii paljude inimestega jagada.

Selle raamatu kirjutamine on votnud aastaid. Peter ja
David on maailmas palju ringi rannanud, et MIKSist



radkida ning seda kontseptsiooni inimestele ja organi-
satsioonidele arusaadavaks, avastamis- ja jargimist vaa-
rivaks muuta. Nad on pidanud vastama vdga paljudele
kiisimustele, seisnud silmitsi mitmesuguste takistustega
ning avastanud aina uusi ja paremaid viise, kuidas seda
visiooni veelgi paremaks muuta. Ja siinkohal ongi sul
voimalus kaasa radkida.

Kui me tahame drimaailma téiesti teistsuguseks muuta,
kui meie eesmirk on luua organisatsioonikultuur, kus
usaldus ja koost66 on pigem normiks kui erandiks, kui
me tahame muuta maailma selliseks, nagu ta meie unis-
tustes on, on meil vaja tuge. Ja paris palju tuge. Olgugi et
minu meeskond teeb selleks palju t66d, ei suuda me loo-
detud muutust kunagi oma jéoududega saavutada. Selleks
on vaja tervet armeed.

David ja Peter tegid sellest raamatust praktilise juhend-
materjali. See on tdiesti omaette kdsiraamat, mis annab
igaiihele vajalikud ndpundited, et avastada ja sonastada
omaenda MIKSi. Soovitame sul lugemise ajal teha mérk-
meid raamatusse. Tditke liinki, murdke tagasi lehtede
nurki, joonige alla, nii nagu ménusam tundub. Selle raa-
matu vairtus seisneb sisus, mitte vormis.

Piitidke oma MIKS sellel teekonnal iiles leida. Ja olgugi,
et selles raamatus jagub nidpuniiteid, kuidas midagi teha,
peate siiski olema valmis kannatlikkuseks ja tipris suu-
reks tooks iseendaga. Arge unustage, et see raamat on
abivahend teie teekonnal. Jargige meie soovitusi, piiiidke
16puni moista MIKSi kontseptsiooni ning tehke sellest



protsessist enda teekond. Kui avastate midagi, mis just
teile hésti sobib, siis kasutage seda!

Votke seda raamatut kui stardipauku moénel véistlu-
sel. See pauk kutsub teis esile erutuse ja annab vajaliku
energia, et lilkuma saada. Kuid need dppetunnid, mida
te sellel voistlusel saate — nii nagu te opite sellest raama-
tust leidma oma MIKSi -, innustavad teid ja nditavad,
milleks te voimelised olete. Ja drge unustage koige oluli-
semat Oppetundi. Teie eesmirk pole mitte lihtsalt finisi-
joone iiletamine, vaid ka teiste 6hutamine endaga kaasa
jooksma.

Raamatupoodides on lausa eraldi eneseabiraamatute osa-
kond, kuid samas pole seda raamatutele, mille sisuks on
teiste abistamine. Seda me aga just itheskoos luua piiiia-
megi — oleme teerajajad teiste abistamises. Koigile neile,
kes tahaksid leida oma MIKSi, kes tahaksid, et ka nende
ettevotete tegevus tugineks MIKSile, kes tahaksid aidata
teistel oma MIKSi leida... kdigile neile, kes tahaksid
maailma muuta selliseks, kus suurem osa inimesi drkab
hommikul, olles vaimustuses to6leminekust, tédandja
loodud turvatundest ning rahulolutundest to6péeva 16p-
pedes... ma tahaksin 6elda: tere tulemast! Mida rohkem
on meid, kes me tdstame kie ja iitleme: ,,Mina olen paa-
dis”, seda suurem on muutus selle maailma suunas, mil-
lest oleme unistanud. Kas ithined meiega?



LEIA OMA ,,MIKS”



SISSEJUHATUS

SISSEJUHATUS

Meil on kiill palju drireise, kuid ménikord on meie ari
eriti kannatamatu - ta lihtsalt ronib koos meiega lennu-
kisse kaasa ja leiab meid sealt kiiresti iiles. Just midagi
sarnast juhtus iihel pdeval Peteriga lennul Miamist
St. Louisesse. Peter ise raagib sellise loo.

Ma olin rampvisinud. Kéik, mida ma soovisin, oli jouda
sihtpunkti. Jirgmine lend. Jirgmine vo6ras minu korval-
istmel. Ma palusin lennujumalaid, et nad saadaksid mu
korvale kellegi, kes ei triigiks sisse minu isiklikku ruumi
- ei fiitisiliselt ega verbaalselt. Ma lihtsalt tahtsin iiksi
olla. Aga nagu peagi selgus, korvalistuja oli just nimelt
tiks ,,neist inimestest” ning sellest lennust oli kujunemas
tiks ,,neist lendudest”.

Olin end neljatunniseks lennuks parajasti sisse sead-
mas, kui minu kérvale istus Steve ja tutvustas end. Pdrast
moningaid sissejuhatavaid viisakusvéljendeid hakkas ta
mulle radkima oma t60st. Kui see situatsioon on sulle
kuidagi tuttav, siis sa toendoliselt juba taipad, et Steve
polnud teps, iitleme, Hollywoodi staaride ihukaitsja,

1



kes ei joua dra oodata, et saaks paljastada kuluaariinfot
nende armuromaanide voi lodgastavate uimastirituaa-
lide kohta. Ei iihtki nilbet lugu ega kuulujuttu, mis mu
meelt lennu ajal lahutaks. Ei. Kakskiimmend kolm aastat
oli Steve miitinud terast. Just, terast. Pdnev.

Siiski selgus, et see teras, mida Steve miiiib, pole kau-
geltki tiks tavaline toode paljude seast. Tema ettevote, mis
tegutseb Rootsis, toodab eriti puhast terast, mis muudab
mitmesugused masinad oluliselt efektiivsemaks, kuna
nende masinate osad — nditeks auto kédigukast — on palju
kergemad. Insenerina suudaks Steve ka oma toodangu
korgemat kvaliteeti vdga edukalt tdendada.

Kui Steve jutu ldpetas, vaatas ta mulle ootusrikkalt otsa,
lootes ilmselgelt kuulda minult tapsustavaid kiisimusi,
mis voimaldaksid tal terasejuttu jitkata. Hada oli aga
selles, et mind ei huvitanud eriti, millega Steve tegeles.
Asi pole selles, et ma oleksin mingi erak voi asotsiaal voi
ainult kuulujuttude peal viljas. Ma ei pea end ithekski
neist. Mis minus huvi tekitab, pole mitte see, millega ini-
mesed tegelevad, vaid miks nad seda teevad. Seega, selle
asemel et uurida Steve’ilt terase hinna voi ta parimate
klientide kohta, keerasin ma end tema poole ja titlesin:
,»Ja mis siis?”

»Noh, eee,” takerdus Steve, moistmata tapselt kiisimust.
Sonastasin oma kiisimuse ringi: ,Ma sain aru kiill, et see
teras, mida miiiid, on vdga puhas. Ma saan aru ka sellest,
et sellest saab teha palju kergemaid juppe, mis muudab
masinad oluliselt efektiivsemaks. Aga mis siis?”



Steve kogeles veidi veel ja pahvatas: ,Noh, materjali
kulub ju vahem?”

Juba parem. Kuid ma ei andnud talle armu.

»Mis tahtsust sel veel on?” Steve vaatas mind pilguga,
nagu pudeneks ta koost. Koik, mida ta oli soovinud,
oli ju vaid pisike jutuajamine. Niiiid aga tundis ta, et on
taiesti prindris, kui pidi vastama jarelejadnud kolme len-
nutunni jooksul (aeg oli sutsu edasi ldginud) minu imeli-
kele kiisimustele. Kuid siiski jatkasime vestlust ning ma
aitasin Steve'il neile kiisimustele vastused leida.

Selgus, et nii puhtast terasest valmistatud masinajupid ei
ole oma omadustelt grammi vorragi viletsamad. Vihem
materjali tdhendab ihtlasi vihem sulatamist (vajalik
protsess selleks, et sulamist metalli kitte saada) ja terase
tootmiseks kulub vihem energiat, mistottu ei teki nii
palju saastet. Ja kui sellist terast kasutatakse mone masina,
nagu nditeks auto tootmisel, siis kanduvad need eelised
tile ka autole endale: ta on kaalult kergem, votab vihem
kiitust ning toodab seetottu vahem saastet. Ja nagu sellest
veel ei piisaks, puhtamat terast on vorreldes teiste terase-
tiiipidega lihtsam taaskasutada. See oli juba paris huvi-
tav... ent me polnud endiselt joudnud selle juurde, miks
suhtus Steve oma t60sse nii suure entusiasmiga.

»Klituse sddstmine ja saaste vahendamine on iseenesest
suur asi,” ttlesin mina, ,kuid selles ettevotmises peab
olema veel midagi, mis on sind selle juures tervelt kaks-
kitmmend kolm aastat kinni hoidnud.” See on tdesti viga



pikk aeg millegagi tegelemiseks, seejuures endiselt kirge
sdilitades. ,,Seal lihtsalt peab veel olema midagi olulist
lisaks, midagi, millesse sa pariselt usud,” julgustasin teda.
Ja siis see juhtuski. Esimest korda meie vestluse jooksul
nagin ka Steve’i silmades valguskiirt. Samuti paiskusid
valla koik tema tunded. Steve on tdielikult pithendunud
maakera puhtana hoidmisele oma laste ja tulevaste pol-
vede heaolu silmas pidades, ning {iks voimalus selle saa-
vutamiseks oli suhtuda vastutustundlikult meie planeedi
maavaradesse. Varem ei olnud ta seda kordagi maininud,
ent just see oli tegelik pohjus, mis innustas teda vohivoo-
rale puhtast terasest raakima.

Palusin Steve'ilt luba sonastada ringi tema senine miiii-
gistrateegia. ,Lithidalt Oeldes,” alustasin ma, justkui
oleksin ise Steve, ,ma usun sellesse, et loodusressurs-
side kasutamine on inimkonna huvides. Aga ma usun ka
sellesse, et me peaksime sealjuures olema vastutustund-
likud, nii et samuti meie lapsed saaksid siin elada tur-
valiselt ja tervena. See oli pohjus, miks minust sai inse-
ner ning miks ma asusin to6le oma praeguse todandja
juurde. Meie ettevdte, mis tegutseb Rootsis - riigis, mis
on piithendunud jatkusuutlikkuse tagamisele - on vilja
tootanud tehnika, mille abil saab toota kergemaid, palju
efektiivsemaid ja loodussdbralikumaid tooteid. Ja me
tagame jatkusuutlikkuse tdnu kergekaalulisele terasetoo-
dangule”

»Aitah,” itles Steve sdrades. ,Sa sonastasid just selle,
miks ma nii viga hoolin oma t60st.”



Lihtsalt pakkudes talle vélja oma versiooni sellest, miks
ta oma t60d vdga armastab, onnestus mul panna teda
moistma, et talle ei ole pakkunud tile kahekiimne aasta
rahuldust mitte see t60 iseenesest. See, mis teda tegeli-
kult innustab, on, MIKS ta seda t66d teeb. Uhendades
omavahel t60 ja pohjuse, leidiski Steve oma MIKSi.



Sinu visioon saab
reaalsuseks alles siis,

kui selle kova haalega
valja litled.

Kui selle enda teada jatad,

sinu ettekujutuse viljaks.



Igaiihel meist on oma MIKS, siigavalt juurdunud ees-
mark, ajend v6i veendumused, mis on meie pithendu-
mise ja inspiratsiooni allikaks. Sa ei pruugi veel oma
MIKSi teada ega osata seda sdonadesse panna. Aga me
oleme kindlad, et see on sul olemas. Kui sa tahaksid dra
tunda oma MIKSi ning mitte oodata, kuni Peter iihel
hetkel lennukis sinu kérvalistmele maandub, voiks sul
abi olla sellest raamatust. Me oleme veendunud, et iga-
tihel meist on 6igus niisugusele elule nagu Steve'il: drgata
hommikul innustatuna td6lemineku moéttest ning naasta
ohtul koju, tundes tdelist rahulolu oma t60st.

Téielik rahulolu ei ole sama mis 6nn. Meid teeb t66 juu-
res Onnelikuks eesmarkide saavutamine, preemia saa-
mine, uue kliendi leidmine, projekti 16petamine - see
nimekiri on veel pikk. Kuid énnetunne on ajutine, see
ei kesta. Keegi meist ei pulbitse energiast seetottu, et saa-
vutas mone oma eesmargi aasta tagasi. Selle tunde inten-
siivsus vaheneb iga hetkega.

Taielik rahulolu on seevastu palju siigavam tunne. See on
kestev. Onne ja rahulolu vahe on sama nagu meeldimisel
ja armastamisel. Naiteks meie lapsed ei pruugi meile alati
meeldida, aga me sellegipoolest armastame neid. Me ei
pea ilmtingimata iga pdev t06 juures dénnelikud olema,
kuid me saame olla rahulolevad, sest see t66 paneb
meid end tundma osana millestki suuremast. (See on ka
pohjus, miks me tunneme rahulolematust isegi siis, kui
oleme iildiste standardite — nagu nditeks palk ja posit-
sioon - jargi edukad. Rahulolu tekib siis, kui meie t66 on
otseselt seotud meie MIKSiga.) Steve, meie terasemees,



on onnelik eduka &ritehingu tottu, kuid rahuldust oma
toost tunneb vaid siis, kui teab, et tema tegevus on koos-
kolas korgema pohjusega, millel on laiem méju. Onn
tuleb sellest, mida me teeme, rahuldus aga sellest, miks
me seda teeme.

Steve on toeliselt 6nnelik mees. Kuigi ta ei osanud enne
Peteriga kohtumist oma MIKSi sonastada, oli see elanud
temas aastakiimneid ja voimaldas tal tunda end tiivustatu
ning rahulolevana. Aga mis siis, kui selle Rootsi ettevotte
oleks iile votnud méni teine drihiid ning Steve oleks lahti
lastud? Mis oleks saanud siis, kui ta oleks pidanud otsima
endale uue tdootsa, ilma et ta oleks teadnud oma MIKSi?
Arvestades tema aastakiimnetepikkust kogemust, oleks
ta suure toendosusega piilidnud leida uue vdimaluse
terast edasi miiiia. Aga kui see uus ettevote poleks olnud
nii pithendunud jatkusuutlikkuse tagamisele, siis ei oleks
ka Steve suutnud lennukis voorastega vesteldes sdilitada
oma eesmargitunnetust ja entusiasmi. Ja voib-olla poleks
ta mitte kunagi kokku pannud oma elu olulisi pusletiikke
ning mdistnud, et tema kirg oma t66 vastu ei olnud kau-
geltki seotud terase endaga.

Me peame moistma oma MIKSi, kui meile on tdhtis, et
kirg t66 vastu ei kaoks kunagi, kui me peame oluliseks
tunda, et panustame millessegi enamasse kui vaid ise-
endasse. Ning see on ka pdhjus, miks me selle raamatu
kirjutasime.



»Leia oma ,MIKS™ on destilleeritud lahus sellest, mida
meie meeskond on 6ppinud enam kui 25-aastasest kol-
lektiivsest kogemusest ,,MIKSi avastusretki” labi viies.
Me oleme aidanud igasuguseid inimesi — sealhulgas ette-
votjaid, palgatootajaid, vdikeseid ettevotteid ning suurte
driettevotete meeskondi - oma MIKSi otsingutel. See
raamat on kirjutatud selleks, et ka sina leiaksid enda oma.

Allolev on kokkuvote raamatu seitsmest peatiikist. Esi-
mesed kaks sisaldavad infot, mis loob aluse MIKS;i otsin-
gutele, seetottu on nende peatiikkide lugemine végagi
soovitatav. Seejérel void asuda kas 3. voi 4. peatiiki kal-
lale, soltuvalt sellest, kas otsid oma MIKS;i tiksi voi gru-
pina. Lopetuseks soovitame koikidel lugejatel 1abi vaa-
data ka 5., 6. ja 7. peatiiki. Pdris raamatu l6puosast leiad
lisaks mitmesuguseid infokilde, mis voiksid sulle abiks
olla, kui tekib kiisimusi.

« 1. peatiikk on tugev kontsentratsioon raamatust
»Esmalt kiisi ,MIKS™, mille autoriks on samuti
Simon Sinek, MIKSi kontseptsiooni populariseerija.
Siit saad teada, miks on oluline teada oma MIKSi.

« 2. peatiikis antakse tilevaade iseenda MIKSi avasta-
mise protsessist. Seda on oluline lugeda olenemata
sellest, kas otsid oma MIKS;i tiksi v6i mitmekesi.

+ 3. peatiikist leiad sammsammulised juhtné6rid oma
MIKSi leidmiseks ettevotja voi tootajana. Kui loed
seda raamatut oma meeskonna voi ettevotte MIKSi
leidmiseks, siis pole see peatiikk sulle kohustuslik,



kuigi ka oma isikliku MIKSi méistmine voib aidata
kaasa selle leidmisele grupitasandil.

+ 4. peatiikis on selgitatud, kuidas valmistuda MIKSi
otsinguteks meeskonna, organisatsiooni vo6i mone
teise grupi tasandil.

o 5. peatiikk jatkab sealt, kus 4. peatiikk pooleli jdi, ja
juhendab, kuidas aidata grupil MIKSi avastamise
protsess labi teha.

«  MIKS on siht, kuhu tahame jouda, ning KUIDAS on
rada, mis meid selle juurde viib. 6. peatiikk kesken-

dubki erinevatele viisidele ja sammudele, mis aitak-
sid MIKSi leida.

o 7. peatiikk sisaldab ndpunaiteid, kuidas oma MIKSi
ka teistega jagada ning kuidas MIKSi jargides elama
hakata.

+ Raamatu lisades oleme piiiidnud anda vastuseid
meile seminaridel esitatud sagedasematele kiisimus-
tele. Samuti on sinna koondatud ,,spikrid” juhuks,
kui sina (voi keegi teine) neid seminare ise korral-
dama peaks.

Uks keerulisemaid iilesandeid on ennustada, kui kaua
oma MIKSi leidmine aega votab. Peatiikkides 3-5 sele-
tame pohjalikumalt lahti selle protsessi nii iiksikisiku
kui ka grupi seisukohalt ja anname toetudes oma koge-
musele ka umbkaudsed hinnangud, kui palju aega peaks



igale sammule planeerima. Kuid need numbrid peegel-
davad vaid keskmist. Osal voib see protsess toimuda
palju kiiremini, osal aga oluliselt aeglasemalt. Selleks ei
saagi mairata ,,6iget” ajakulu. Oluline on piisida iga jao-
tise voi sammu juures senikaua, kuni tunned tiit kind-
lust jargmisele tasemele litkumiseks.

Tunnistame ausalt - niiiid, kui oled p6dramas jargmist
lehte, et alustada lugemist 1. peatiikist — oleme isegi veidi
kadedad. Meile nii vdga meeldib aidata inimestel oma
MIKSi leida. Meie koos Peteri ja Davidiga tahaksime
nii vdga olla teist igaithe korval. Ent meie visioon nieb
ette MIKSi kontseptsiooni levitamist nii palju kui vahegi
voimalik. Seega ei jad meil tile muud, kui olla sinu vir-
tuaalseteks juhendajateks sellel seiklusrikkal teekonnal.
Alustagem innustamist!



1. PEATUKK

Esmalt kusi ,,MIKS”

Koige alus



Vahel juhtub nii, et méni ettevotmine, millest loodame
kergesti kasu saada, kujuneb meile taielikuks pettumu-
seks voi isegi katastroofiks. Kuid mis veelgi tllatavam,
monikord énnestub meil voi meie konkurendil hoopis
saavutada iile ootuste hea tulemus isegi siis, kui koik ari-
lised ennustused oleksid ndidanud vastupidist. Niisugu-
sed tulemused vodivad ndida ennekuulmatuna, kuid nad
siiski pole seda, kui vaadelda neid MIKSi kontseptsiooni
raamistikus.

Oma raamatus ,,Esmalt kiisi ,MIKS™ kasutab Simon
Sinek iiht kindlat mudelit, nn Kuldset Ringi selleks, et
selgitada, kuidas suured liidrid, nagu néiteks Steve Jobs,
Martin Luther King juunior ja vennad Wrightid suutsid
saavutada palju enamat kui teised, kes olid sama nutikad
ja tookad, moénikord isegi majanduslikult paremini kind-
lustatud.

Kui sa oled Simoni raamatut lugenud véi juhtunud
nidgema tema TED-konet (http://bit.ly/GoldenCircle-
Talk), siis ei tohiks Kuldse Ringi moiste sulle vooras olla.
Selles peatiikis tuletatakse sulle meelde selle kontsept-
siooni koige olulisemad aspektid. Kui sa aga pole Kuld-
sest Ringist varem kuulnud, siis jargnev on kogu asja
tuum - ning see on iilioluline selleks, et saaksid end ette
valmistada MIKSi otsinguteks.

Iga organisatsioon — nii nagu ka iga inimese karjdar -
opereerib kolmel tasandil, nagu on niidatud jargmisel
joonisel: mida me teeme, kuidas me seda teeme ja miks me
seda teeme. Me koik ju teame, mida me teeme: miiiime



KUIDAS

MDA

tooteid, pakume teenuseid voi tdiidame oma toodiilesan-
deid. Moni meist on teadlik ka sellest, kuidas seda teeme:
me pililame teistest eristuda. Kuid vdga vihesed meist
teavad, miks me seda teeme.

»Pea niiiid hoogu,” void sa moéelda. ,,Olgem ausad, suu-
rem osa inimesi kéib ju t66l raha pérast. See on ilmselge
MIKS. Esiteks, raha on vaid millegi tulem. Olgugi et
rahal on oluline roll, ei saa teda pidada kaugeltki selleks,
mis meid koiki hommikul drkama paneb. Ja kiitinikutele,
kes sellegipoolest leiavad, et inimesed téusevadki hom-
mikul selleks, et raha teenida, esitame kiisimuse: miks
neil seda raha on vaja? Et tunnetada vabadust? Reisida?
Pakkuda oma lastele sellist elu, mida neile endile ei voi-
maldatud? Selleks et pidada arvestust ning ndidata, et
nad on teinud palju enamat kui teised? Tegelikkuses ei
ole raha aga liikumapanev jéud. Just MIKS on see, mis
aitab moista inimeste motivatsiooni ja innustatust. Ees-



mark, ajend vdi veendumused on need, mis kannustavad
iga organisatsiooni ning iga inimest karjadriredelil edasi
liikuma. Miks sa oma ettevotte 16id? Miks sa hommikul
end voodist vilja vedasid? Ja miks peaks see iildse kelle-
legi korda minema?

Kui me kohtume oma potentsiaalsete klientidega, siis
hakkame enamasti kdigepealt radkima ettevotte tegevu-
sest. Seejarel selgitame, kuidas me seda t66d teeme voi
kuidas me oma konkurentidest eristume. Me arvame
ekslikult, et sellest on enam kui kiill, et vdita nende poo-
lehoidu, méjutada nende arvamust voi veenda neid tea-
tud viisil kdituma. Jargnev taktika on vaga iseloomulik
kirjeldatule:

Me miiiime paberit. Meie toodang on parima kvaliteedi ja
hinna suhtega. Hind on madalam ka meie konkurentide
omast. Oleksid ehk huvitatud?

See on ddrmiselt ratsionaalne miitigijutt. Sellest selgub
tapselt, millega ettevote tegeleb ning et kliente tiritatakse
voita, vorreldes oma tooteid konkurentide omaga, tuues
esile oma toodangu omadusi ja eeliseid. Vahel voib see
ldhenemine end toesti digustada, parimal juhul voidakse
selle pinnalt isegi moni tehing s6lmida. Aga niipea, kui
ostja leiab parema pakkumise, on ta kadunud, kuna see
miiligistrateegia ei erista seda ettevotet iitheski olulises
punktis teistest. Lojaalsus ei seisne toodangu omadustes
ja eelistes. Need ei kannusta kedagi. Lojaalsus ja pikaaja-
line koost6o baseeruvad millelgi hoopis siigavamal.



Proovime koostada uue miitigikone. Ja alustame MIKSist:

Mis kasu oleks ideest, kui seda ei jagataks? Meie ettevote on
loodud ideede jagamiseks. Mida rohkem ideid me jagame,
seda suurem on toendosus, et need ideed suudavad ka
maailma muuta. On palju voimalusi ideede jagamiseks,
itheks neist on kirjasona. Just siinkohal saame meie abiks
olla. Me valmistame paberit nende sonade tarvis. Me too-
dame paberit suurte ideede jaoks. Oleksid sa huvitatud?

Hoopis teine ldhenemine, eks ole? Alustades MIKSist,
muutub paber millekski vaga eriliseks. Ja kui see toesti
tostab tema ostuvadrtust, siis tasub vaid ette kujutada,
kuivord kasumlik voiks see olla toeliselt vadrtuslike kau-
pade puhul. See miitigikone ei radagi faktidest ja numb-
ritest, omadustest ega eelistest. Neil koigil on kiill oma
vadrtus, kuid see pole pohiline. MIKSil on oluliselt stiga-
vam, tugevalt emotsionaalsem ja kordades moéjusam
tahendus. Teises miiiigikones ei radgi me enam paberist.
Me radgime oma ettevottest ja sellest, mis on meile olu-
line. Loomulikult, ikka leidub inimesi, kes lihtsalt otsi-
vadki pakki paberit. Ja ometi, kui sinu klientide usku-
mused ja vaartused langevad kokku sellega, millele oma
miitigikones tdhelepanu poorasid - st, kui nad usuvad
samuti ideede jagamise joudu -, siis tdendoliselt soovik-
sid nad sinuga seda tehingut teha. Ja mitte ainult seekord,
vaid ikka ja jille uuesti. Pealegi vdivad nad jdada sinu
lojaalseks kliendiks ka siis, kui méni teine firma pakub
oluliselt soodsamat hinda. Neile on oluline teha &ri sellise
ettevottega, kellel oleksid samasugused tdekspidamised.



Need ettevotted, mis innustavad inimesi, mis hindavad
usaldusvadrsust ja lojaalsust, panevad meid tundma, et
me oleme korda saatnud midagi hoopis olulisemat kui
vaid moéne sendi sddstmine. Samasugune tunne paneb
meid kandma ka oma kodulinna véistkonna sarki isegi
siis, kui nad on play-offidelt kiimme aastat jarjepanu vilja
kukkunud. See on pohjus, miks osa meist eelistab alati
Applei toodangut, hoolimata sellest, et Apple pole kau-
geltki alati kdige soodsam valik. Kas meile meeldib seda
tunnistada voi mitte, me ei ole iidini ratsionaalsed olevu-
sed. Kui me oleksime, siis ei armuks meist keegi kunagi
ning keegi ei asutaks ka oma ettevétet. Seistes silmitsi tdie-
liku labikukkumise voimalusega, ei riskiks iikski ratsio-
naalne inimene. Aga me siiski teeme seda. Iga paev. Teeme,
kuna meie tunne millegi voi kellegi suhtes on palju vo6im-
sam kui see, mida me sellest asjast voi inimesest méotleme.

Tunnetamisega on iiks probleem: seda on peaaegu voi-
matu sonadesse panna. Seepidrast kasutamegi sageli
metafoore ning analoogiaid, nditeks ,,Meie suhe on nagu
taiskiirusel kihutav rong, mis jouab peagi logiseva sil-
lani”, ,, Kui ma kontorisse jouan, tunnen ma end jélle nagu
lapsuke manguviljakul”. Olgugi et tunnete véljendamine
on keeruline, tasub see end igati dra. Kui me suudame
luua emotsionaalse sideme oma klientidega, siis on meie
koostd6 palju tugevam ja tahendusrikkam kui mis tahes
tehing, mis tugineb toote omadustele ja eelistele. Sellest
raagibki MIKSi kontseptsioon.

Selle koige juures on parim, et see ei ole lihtsalt
meie arvamus. Kogu MIKSi kontseptsiooni toetavad



bioloogilised tdekspidamised inimeste otsuste langeta-
mise protsessist. Kuldse Ringi toopohiméte iihtib tapselt
meie mottetooga.

@ UMBILINE AJU
N4

KUIDAS

MDA

Kuldse Ringi viline s66r — MIDA - vastab meie aju
vidlisele osale — neokorteksile. See ajuosa vastutab meie
ratsionaalse ja analiiiitilise motlemise eest. Ta aitab meil
moista fakte ja numbreid, omadusi ja eeliseid. Neokor-
teks vastutab iihtlasi keelekasutuse eest.

Kuldse Ringi kaks keskmist s60ri — MIKS ja KUIDAS -
on seotud meie aju keskmise osaga, limbilise ajuga. See
osa vastutab meie kditumise ja otsuste langetamise eest,
samuti meie tunnete, nagu usalduse ja lojaalsuse eest.
Kuid erinevalt neokorteksist ei suhestu see ajuosa kui-
dagi keelega. Just siin tekibki meil ,kdhutunne” Aga sel
pole mitte mingit seost kohuga. Seda tunnet kogeme siis,
kui langetame otsuse, mida meil on keeruline teistele
seletada.

See voimude lahusus aitab bioloogilisel tasandil selgi-
tada, miks on vahel keeruline tundeid sénadesse panna



(»Ma armastan sind rohkem, kui sénad seda viljendada
suudaksid”), oma teguviisi pohjendada (,,Saatan ise sun-
dis mind seda tegema!”) voi otsuseid 6igustada (,Ma ei
oska delda... see lihtsalt tundus 6ige”).

Sellegipoolest on vdimalik oppida tundeid viljendama.
Ja need, kel see on énnestunud, suudavad ka paremini
innustada tegutsema nii ennast, oma kolleege kui ka
kliente. See raamat on kirjutatud ka selleks, et saaksid siit
abi tunnete sonastamiseks.

Kui oled teada saanud oma MIKSi, suudad sa ka selgelt
vdlja Oelda, mis tekitab sinus rahulolutunnet, ning sa
moistad, mis su kditumist koige enam mojutab. Kui sa
seda koike teha oskad, on sul alati, millest edasilitkumi-
seks kinni votta. Siis suudad sa oma éris, karjadris ja elus
ka tileiildiselt paremaid otsuseid langetada. Ning sa oled
voimeline samuti teisi innustama sinult midagi ostma,
sinuga koos to6tama voi sind jargima. Sa ei pea enam
kunagi mingima lotot ega tegutsema ,,kéhutunde” ajel,
mille tagamaid sa niikuinii seletada ei oska. Niitidsest
alates on su t66l eesmadrk, teadlikult. Siit edasi jatkad sa
oma elu MIKSile tuginedes.



Voimalus pole mitte see,
kui leiame endale ideaalse
tooandja,

vaid hoopis see,

kui saame uheskoos luua
ideaalse ettevotte.



Milline MIKS on mojus

Hasti istuv hall iilikond seljas, heitis personalidirektor
pilgu Emily poole ja tulistas vilja oma tavaparase ava-
kiisimuse: ,,Nii, mis kasu me voiksime sinu palkami-
sest saada?” Olles paari kuu eest 16petanud kolledzi,
lootis Emily saada endale t66otsa suures rahvusvahe-
lises ettevottes. Ontliku dsjase iiliopilasena oli ta suju-
valt ldbinud esimese vooru ning leidis ennast niitid
paneelintervjuul, kus tema vastas istus peale personali-
direktori veel kolm juhtivtootajat. Tema taotlust luge-
des moistsid nad koéik, et Emily on taibukas, kuid
muretsema pani neid hoopis see, kas tal jagub piisa-
valt elukogemust. Ja mis veelgi olulisem, nad tahtsid
teada, kas Emily ikka kohandub nende organisatsioo-
nikultuuriga ning kas ta suudab taluda stressi. Halli
tilikonnaga mees jétkas: ,,Sellele kohale kandideerib
palju korgelt kvalifitseeritud inimesi. Mis sind neist
eristab?” Kohusetundlikult oli Emily intervjuuks val-
mistudes ettevotte kohta koike uurinud. Aga sellele
infole paases igaiiks ligi. Emily otsustas enama kasuks.
Ta paljastas oma MIKSi. ,,Enne kui radgin teile, millist
kasu ma teie ettevottele tuua saaksin,” {itles ta perso-
nalidirektorile rahulikult, ,,lubage mul esmalt radkida
sellest, mis mind hommikuti iiles drkama paneb””

»Ma ptiiidlen selle poole, et aidata inimestel saada
parimaks iseendaks. See innustab mind. Teie veebi-
lehte uurides jai mulle mulje, et ka teie ettevote usub



sellesse. Seega, miks ma ei peaks teie ettevottesse
kandideerima?”

See pilvis nende tdhelepanu.

Intervjueerijad 16petasid paberitega sahistamise ning
jdid talle otsa vaatama. Siis aga ldks Emily sujuvalt iile
tavapdrasele enesetutvustusele, radkides oma oskus-
test ja tugevustest, ent lahing oli juba voidetud. Esi-
mene vestlus, mis polnud pikem kui vaid 30 sekundit,
veenis juhte teda palkama. Alustades oma MIKSist
konetas Emily vahetult enda vastas istujate aju lim-
bilist ning otsuste eest vastutavat siisteemi. Ndidates
seeldbi neile, kes ta inimesena on, mitte seda, mida
ta teha oskab, 16i ta nendega kohe tugeva sideme. Ja
muud polnud vajagi. Neil tekkiski ,,kéhutunne’, et
just Emily vaarib seda kohta.

See oli ka Emily jaoks suhteliselt lihtne. Selle asemel
et valmistada end ette hiipoteetilisteks kiisimusteks,
keskendus ta MIKSile. Juba paneelintervjuule joud-
nuna ei olnud tal vaja teha muud kui ,,rddkida puh-
tast siidamest” (st kasutada oma limbilist aju), mis
pani teda sellesse ettevottesse toole kandideerima.
Kogu iilejadnud intervjuu oli pigem nagu vestlus,
mitte inkvisitsioon, ning kiisitlejad kiitsid koik tema
vastused heaks. Talle helistati tagasi veel enne, kui ta
oli koju jéudnud, ja pakuti soovitud tookohta.



Tooriistu saab kasutada vidga erinevaks otstarbeks.
Haamri abil on naiteks voimalik seinale pilti riputada,
aga ka maja ehitada. Ka meie MIKS on sama universaalne
tooriist, mida saab kasutada eri viisidel. Sellest on abi nii
edukal intervjuul kui ka oma meeskonna innustamisel.
Ettevotja saab seda kasutada kui suunaniitajat driotsuste
tegemisel vOi organisatsiooni juhtimisel. Sellest on abi ka
miiligikampaaniate tegemisel voi korporatsioonikultuuri
muutmisel. Uks tooriist, palju kasutusvoéimalusi.

Teine voimalus on suhtuda oma MIKSi kui pusletiikki.
Kui sa tead, milline sinu tiikike vélja néeb, siis on ju
palju lihtsam talle dige koht leida. Otsuste langetamine
on sedasi samuti palju kergem. Ja kui teisedki sinu tiiki-
kest tunnevad, siis oskavad nad 6elda, kas see sobitub ka
nende omadega. Kui see on nii, siis hakkab peagi tek-
kima pilt. Pariselus voiks seda vorrelda meeskonnaga,
kes hakkab tihist visiooni sdnastama (v0i, nagu need, kes
palkasid Emily, teadsid kohe, kes selle koha vaériline on).

Karjddri voi dri on voimalik teha kahel viisil. Me voime
terve elu jahtida ja valida, vdimalusi v6i kliente otsida,
lootes, et dkki nakkab. Vai siis me liigume labi elu tead-
likult, teades, milline on meie tiikike, milline on meie
MIKS, mis viibki meid otsejoones digesse paika.



Selle ,,0ige” leidmine

Just oli alanud paus telejuhtide seminaril, mille ees-
mark oli labi viia ettevotte MIKSi leidmise protsess.
Kui suurem osa inimesi suundus otsejoones kohvi-
nurka, poordus personalidirektor Susan Jimi poole.
»Ma arvan, et me ei peaks teda siiski palkama,” {it-
les ta.

Juba mitu nddalat jarjepanu olid Susan ja Jim aru-
tanud, kas palgata sellele vastutusrikkale kohale iiht
inimest voi mitte. Nad olid teinud paris pohjaliku
taustauuringu ning tommanud kandidaatide ringi
koomale, kuni jdrele jéi vaid iiks. Paberil ndis koik
kena olevat, vajalikud eeldused olid tdidetud. Aga
midagi ei tundunud ikkagi dige.

»Ma ei oskagi 6elda, milles enne probleem seisnes,”
sonas Susan. ,,Aga niitid on koik klaar”

Ning Jim l6petas tema motte: ,Ta lihtsalt ei usu sel-
lesse, millesse meie usume.”

Tdanu MIKSi avastamise protsessi ldbitegemisele olid
Susan ja Jim joudnud sarnasele jareldusele. Nende vilja
valitud kandidaat vastas igati kvalifikatsiooninduetele,
kuid tal puudus midagi tliolulist. Ta ei méistnud nende
MIKSi. See tookoht oli samas votmetdhtsusega ja selle
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veel mitmeks kuuks tithjaksjatmine ei oleks ettevottele
kindlasti kasuks tulnud. Kuid nad joudsid suupistelaua
aares jareldusele, et hoolimata liihiajalisest kahjust, mida
selline otsus endaga kaasa toob, jatkavad nad otsinguid,
kuni leiavad 16puks kellegi, kes sobiks nii sellele to6le kui
ka oleks muudes aspektides dige valik.

Lihtsam on inimest palgata tema CV jdrgi, raskem on
seda teha, hinnates tema sobitumist organisatsioonikul-
tuuriga. Pohjus on iisnagi ilmselge. Tavaliselt palkame
inimese siis, kui meil on talle t66d pakkuda. Uurime ta
elulugu, oskusi ning kogemusi. Ka fakte ei tohi unustada.
On see hea voi halb, aga kultuurilise sobitumise pdh-
jal otsustamine ei poora nii palju tihelepanu faktidele,
pigem tunnetusele. Vastutustundetud juhid ignoreerivad
seda tunnet (st ,,kdhutunnet”), samas 6iged juhid mitte.
Héda seisneb aga selles, et see on lihtsalt tunne.

MIKS eksisteerib K@nealusel juhul oli telejuhtide ,,kohutunne”, et kan-
nii makro- kui ka

mikrotasandil.
Ettevottel on
oma MIKS, igal
osakonnal voi
meeskonnal
oma MIKS, igal
inimesel oma

MIKS. See annab

voimaluse
hinnata, kas
oiged inimesed
tootavad ikka
oigel kohal ja

Oiges ettevottes.

Sellest tuleb
(ahemalt juttu
4. peattikis:

“Pesade MIKSid.

didaat on kiill kvalifitseeritud, ent ei sobi sellesse ette-
vottesse, piisavalt tugev, et tekitada neis kohklusi. Kuid
suutmatus tema sobimatust kuidagi pdhjendada ei
lubanud neil seda otsust pelgalt kéhutunde jargi lan-
getada. Seda juhtub parimategagi meist — isegi kui
koik margid annavad ,rohelise tule’, hoiab ,kéhu-
tunne” meid tagasi. See on nii, kuna vastasel juhul
langetaksime otsuse, mis pole kooskdlas meie vadr-
tuste ja uskumustega. Niipea, kui ettevotte MIKS on
sonadesse pandud, muutub ka organisatsioonikultuur
kombatavaks ning otsuseid polegi enam nii keeruline

" langetada.



Oleks ju tore, kui ettevotlus oleks pelgalt teadus, kuid
see pole nii. Osa dritegevusest on ennustatav, moistetav
ja lihtsasti moodetav (nt kasum, tulud ja kulud), aga osa
sellest jallegi tdiesti ennustamatu, mdistetamatu ning
vaga keeruline moota (nt visioon, idee, usaldus... ja
kellegi organisatsioonikultuuriga sobituva palkamine).
Mitte et me ei oskaks véddrtustada mittemateriaalset, me
lihtsalt ei suuda selgitada, milles selle vddrtus seisneb.
Mbénikord juhtubki nii, et mittemateriaalsed védartused
heidetakse korvale sisemise voi vilise surve méjul ,,pin-
gutada numbrite nimel”, kuid ettevottele see pikemas
perspektiivis kasu ei too. Voi siis ei poorata neile tahele-
panu ka seetottu, et me lihtsalt ei suuda neid méista ega
ka selgitada, neid elus hoida, ega tea, kuidas neid moéta.
Kui meie kadsutuses oleksid diged tooriistad, siis ilmselt ei
jaaks nad tdhelepanuta.

Oiged tooriistad on toeks ettevdttesisese inventuuri tege-
misel, kuid milline neist aitab meil modta potentsiaalse
tooleasuja kultuurilist sobivust? Lihtne on arvutada
kasumit, lahutades tuludest kulud, ent kui tépselt on
voimalik mdoéta tootajate sundimatut panust? Me véime
ju teada oma kliendi ostuajalugu, aga mis niitaks meile
tema usaldust meie ettevotte vastu? Kuna neile kiisimus-
tele ei olegi nii lihtne vastata, palkavad paljud ettevotted
endale oskust66joudu, hindamata todtaja sobivust orga-
nisatsiooniga. Organisatsioonikultuur tuleb kiill jutuks,
kuid seda ei osata tegelikult iiles ehitada ning l6ppkok-
kuvottes ei looda ka tugevat inimlikku sidet ei tootajate
ega ka klientidega.



Just MIKS on see to0riist, mis toob segadusse selgust ja
teeb kdegakatsutavaks selle, mis on muidu abstraktne.
Kui teda oigesti kisitseda, saab teda kasutada nii uute
inimeste palkamisel, strateegiate loomisel kui ka kom-
munikatsioonisdonumite edastamisel (nii organisatsioo-
nile kui ka sellest véljapoole). MIKS on visiooni loomise
inspiratsiooniallikaks. MIKS annab meile teadvustatud
eesmadrgi, mille poole liikuda.

Jargmistes peatiikkides selgitame, kuidas leida oma
MIKSi ning kuidas seda sonastada.



2. PEATUKK

Avasta oma MIKS

Ulevaade






