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PREFATA

de Simon Sinek

Implinirea este un drept, nu un privilegiu. Oricare dintre noi
este indreptatit sd se simta implinit de munca pe care o face,
sa se simtd inspirat cand se trezeste sa plece la munca, sa se
simta in siguranta la serviciu si sa se intoarca acasa avand
senzatia ca a contribuit la ceva mai important decat propria
persoand. Implinirea nu este o loterie, nu este un sentiment
rezervat doar celor care ajung si spuna: ,,imi place ceea ce fac”.

A crea un mediu de lucru in care oamenii simt ca sunt par-
te dintr-un Intreg mai mare decat propria lor persoana este
responsabilitatea celui care se afla intr-o functie de condu-
cere. Pentru aceia dintre voi care munciti intr-o organizatie
in care nu va simtiti inspirati atunci cand veniti si cand
plecati de la serviciu e timpul sa deveniti liderul pe care
ati dorit sa-1 fi avut. Indiferent de pozitia pe care o avem in
organizatie, oricare dintre noi are cel putin un coleg, un cli-
ent sau un furnizor pentru care putem sa devenim respon-
sabili de modul cum se simte atunci cand interactioneaza
cu noi. Obiectivul nu este sa te concentrezi pe obstacolele
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care-ti stau In cale, ci sa incepi sa faci lucruri care vor avea
un efect pozitiv, de durata, asupra celor din jurul tau.

Conceptul ,,DE CE” este o calatorie personald profunda,
nascuta din suferinta. Ideea mi-a venit in perioada in care
imi pierdusem pasiunea pentru munca pe care o faceam.
Sfaturile pe care le primeam nu-mi erau de mare ajutor:,,Fa
ce-ti place”, ,,Gdseste-ti fericirea”, ,,Fii pasionat de ceea ce
faci”. Toate erau corecte, dar fara niciun efect. Eram de
acord cuele, in teorie, dar nu stiam ce schimbari trebuie sa
fac. Nu stiam ce trebuie sa fac diferit incepand de saptama-
na urmatoare. Acesta este motivul pentru care conceptul
»DE CE” a fost si continua sa fie o fortd atat de profunda
in viata mea. Atunci cand mi-am descoperit propriul ,,DE
CE” nunumai ca mi-am redescoperit pasiunea de a munci,
dar am cdpdtat si un nou filtru pentru a lua decizii mai
potrivite. Astfel, am descoperit o metoda noua prin care
am privit lumea intr-un alt mod. Prin aceasta metoda - sa
inspir oamenii sa facd ceea ce 1i inspira pentru ca impreuna
sa putem schimba lumea - am Inceput apoi sa raspandesc
conceptele DE CE si Cercul de aur. Iar oamenii m-au ascul-
tat. De fapt, oamenii au facut mai mult decat sa asculte:
impartasindu-mi viziunea, ei m-au ajutat sd raspandesc
mesajul. Astfel a aparut miscarea noastra.

Discursul pe care l-am sustinut in 2009 la Conferinta TED"
araspanditideile mele catre foarte multi oameni, iar prima
mea carte, Start With Why"", a dus si mai departe concep-

* TED (Technology, Entertainment and Design) este o organizatie nonprofit infiintatd in 1984,
mai intai sub forma unor conferinte. in prezent, TED abordeazi diverse domenii, de la stiinta la
afaceri (n.r.).

** (Carte aparutd siin limba romana cu titlul fncepe cu DE CE, traducere de Olimpia Nicolae,
Editura Publica, Bucuresti, 2018 (n.r.).



tul DE CE. Oamenii si organizatiile care cunosc raspunsul
la intrebarea ,,DE CE?” se bucura de un succes mai mare
pe termen lung, inspird mai multd incredere angajatilor
si clientilor, sunt mai anticipativi si mai inovativi decat
concurenta. Conceptele DE CE si Cercul de Aur au devenit
piese importante din puzzle-ul lumii, asa cum mi-o imagi-
nez eu. Aveam insd o problema.

Desi puteam demonstra cu acuratete existenta si impac-
tul raspunsului la intrebarea ,,DE CE”, desi ajutam multi
oameni si organizatii sa 1l descopere, nu eram capabil sa
intruin contact sisd ajut atat de multi oameni pe cat mi-as fi
dorit pentru a avea un impact global. Ulterior, echipa mea a
dezvoltat maideparte ceea ce euincepusem. Auimbunatatit
procesul creat de mine. Au inceput sa-i ajute pe cei cu care
intrau in contact. Au dezvoltat chiar si un curs online pen-
tru a-i ajuta pe oameni sa descopere raspunsul la intrebarea
»DE CE?”. Totusi, nici acest lucru nu era suficient.

Acesta este motivul pentru care a aparut aceasta carte.
Daci Incepe cu DE CE este cartea care sustine conceptul DE
CE, Descoperd-ti propriul DE CE ofera oamenilor calea pe
care o pot urma pentru a gasi acest DE CE. Dupa cum ilus-
treazi si Incepe cu DE CE, desi eu sunt poate cel care a venit
cu ideea asta, nu ma pricep sa o distribui la o dimensiune
globala. Aici intra in scena David si Peter.

Peter Docker si David Mead s-au aldturat demersului meu
pentru ca s-au simtit inspirati de lumea pe care mi-am
imaginat-o. Amandoi au capacitatea de a pune in practica
viziunea mea - viziunea noastrd, de fapt. In vreme ce eu
sunt capabil sa ajut o persoana sa-si gaseasca propriul DE
CE, David si Peter au gasit o cale pentru a aplica aceeasi
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metoda intr-o sald de 60 de oameni. David este cel care
stie sd faca lucrurile sa functioneze. Cu ani in urma, inspi-
rat de una dintre conferintele mele, s-a apucat sa realizeze
manuale si programe de training pentru a-si ajuta colegii
din compania In care lucra atunci. A facut asta fira s ceara
nimanui ajutorul, mie sau altcuiva. Atunci cand am aflat,
am fost surprins de cat de bine imi intelegea ideile, dar side
abilitatea lui de a le pune in practica.

Peter, iesit la pensie din Royal Air Force (RAF), isi dorea
sd continue in domeniul privat ceea ce ficuse in armata:
sd-1 ajute pe ceilalti. Mi-a descoperit scrierile si m-a abor-
dat doar pentru a-mi spune cat de inspirat se simte de
ideile mele, pe care le-a introdus in activitdtile pe care le
desfasura pentru a le spori efectul. La scurt timp dupa ce
ne-am intalnit, Peter a devenit mentorul celor din echipa
noastrd, motivat doar de generozitatea sa. Indrumarea lui
afostatat de bund, incat am preluat multe dintre ideile sale
pentru a ne construi compania si a ne sustine miscarea.

In cele din urma, amandoi s-au aliturat echipei noastre si
o prietenie adanca s-a format intre ei. Geniul lor colectiv
mi-apreluat munca sia dus-omaideparte, imbunatatind-o.
Astfel, atunci cand a venit momentul sd scriu un ghid pen-
tru Incepe cu DE CE, le-am cerut ajutorul lui David si Peter.
Ei sunt acel ,,CUM” pentru intrebarea mea: ,,DE CE?”. Imi
place foarte mult ca miscarea noastra le-a oferit posibilita-
tea sa-siimpartdseascd experienta cu atat de multi oameni.

Aceasta carte a aparut in urma unor eforturi ce au durat ani
intregi. Peter si David au caldtorit in lumea intreaga pen-
tru a vorbi despre DE CE si au muncit aldturi de oameni si



de organizatii pentru a-i ajuta sa inteleaga, sa descopere si
sa utilizeze acest concept. Au ascultat intrebarile ce li se
puneau, au descoperit obstacolele ce apareau si astfel au
gasit modalitati din ce in ce mai potrivite pentru a dezvolta
viziunea noastra. Acesta este momentul in care intri tuinjoc.

Pentru a schimba in profunzime modul in care functio-
neaza lumea de afaceri, pentru a sprijini organizatiile sa
creeze acele culturi organizationale in care increderea si
cooperarea constituie mai degraba regula decat exceptia,
pentru a ajunge la lumea pe care ne-am imaginat-o, avem
nevoie de ajutor. De foarte mult ajutor. Desi munca depusa
de membrii echipei mele lasa urme care se vad, singuri nu
vom putea provoca schimbarea necesara. Este nevoie de o
armatd de oameni.

David si Peter au scris aceasta carte sub forma unui ghid
practic. Un manual complet autonom care-ti ofera instru-
mentele de care ai nevoie pentru a-ti descoperi si for-
mula propriul DE CE. Am conceput cartea astfel Incat sa
aibd mult spatiu liber pe margini, unde sa-ti poti scrie
notitele pe masura ce citesti. Completeaza spatiile libere,
indoaie colturile paginilor, subliniazd unde vrei. Nu cauta
sd o protejezi.

Descoperd-ti propriul DE CE este o calatorie. Chiar daca in
carte gasesti toti pasii de urmat, este nevoie de munca si
de rabdare pentru a ajunge cu bine la sfargit. Tine mine,
aceastd carte este un ghid. Urmeaza-i pasii, asimileaza
conceptele si adapteaza-le pe masura ce inaintezi pentru
a-ti crea propriul parcurs. Daca descoperi ceva care func-
tioneaza mai bine pentru tine, aplicd-1!

PREFATA
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Gandeste-te la aceasta carte ca la pistolul care da startul la
cursele de alergare din atletism. Pocnitura initiald ne ofera
emotia si energia pentru a porni. Lectiile invatate pe parcur-
sul cursei-pe masura ce Inveti sa traiesti propriul DE CE -te
vor inspira si-ti vor arata ceea ce poti sa faci. Siia aminte la
ceamaiimportanta lectie dintre toate: obiectivul tdu nu este
doar sa treci linia de sosire, ci si sa descoperi cat de multi
oameni poti inspira astfel Incat sa ti se alature In cursa.

In orice libririe gdsim un colt intreg dedicat ,,autodez-
voltérii”, dar nu gasim vreunul dedicat ,,dezvoltarii celor-
lalti”. Asta vom face impreuna: suntem pionierii domeniu-
lui ,,ajutd-i pe ceilalti”. Tuturor oamenilor care vor sa-si
descopere propriul DE CE, care vor ca firmele lor sa utilize-
ze conceptul DE CE, care vor si-i ajute pe ceilalti sa-si des-
copere propriul DE CE, care doresc sa ne ajute sa constru-
im o lume in care majoritatea oamenilor se simt inspirati
dimineata cand se trezesc pentru a merge la munca, care
se simt in siguranta la serviciu si impliniti atunci cand se
Intorc acasa le spun:,,Bine ati venit!”. Cu cit sunt mai multi
cei care ridica ména si spun ,,Conteazd pe mine”, cu atat
sunt mai mari sansele de a construi lumea pe care ne-o
dorim. Vrei si tu asta?



DESCOPERA-TI PROPRIUL
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INTRODUCERE

Adesea cdlatorim pentru a rezolva problemele de serviciu,
insa uneori se intampla exact invers. Asa a patit intr-o zi si
Peter, cand zbura de la Miami la St. Louis. Iata povestea lui,
descrisa chiar de el.

Eram extenuat. imi doream doar si ajung cAt mai repede la
destinatie. Alt zbor. Un alt necunoscut alaturi de care cala-
toream in avion. M-am rugat la zeul avioanelor sa nu-mi
trimita un vecin de scaun care sa-mi invadeze intimitatea,
fizic sau verbal. Voiam doar si fiu l3sat in pace. Insa, dupa
cum aveam sa constat, vecinul meu era chiar unul dintre
acei oameni si zborul asta era unul dintre acele zboruri.

Tocmai ma pregateam pentru o cursa de patru ore, cand
Steve s-a asezat langad mine si s-a prezentat. Dupa cateva
schimburi de amabilititi, Steve a inceput sa-mi spuna cu
ce se ocupa. Daca ai trecut prin asta, deja stii probabil ca
Steve nu era bodyguardul vreunei vedete de la Hollywood
care abia astepta sd dezvaluie amanunte din culise legate

INTRODUCERE
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de viata amoroasa a acesteia sau ce droguri consuma. Nu
era vorba despre nicio poveste picanta si despre nicio bar-
fa care sa ma distreze pe durata zborului. Nu, de 23 de ani
Steve vindea otel. Exact, otel. Fascinant.

Urma sa aflu, totusi, ca otelul pe care Steve il vindea nu
era unul de duzina. Compania sa, avand sediul in Suedia,
producea un sortiment de otel pur ce le permitea utilaje-
lor sa functioneze mult mai eficient, deoarece componen-
tele acestora (de exemplu, sistemul de transmisie al unei
masini) erau astfel mai usoare. Steve, el insusi inginer,
putea sa demonstreze personal superioritatea produsului
sdu fata de alte optiuni din piata.

Cand si-aterminat expunerea, Steve s-a uitat la mine nerab-
dator, asteptand in mod evident o intrebare care si-i permi-
ta sa vorbeasca simai mult despre otel. Problema era ca mie
nu-mi pasa foarte tare de ocupatia interlocutorului meu, iar
asta nu pentru ca sunt distant sau antisocial de felul meu,
sau pentru ca sunt interesat doar de barfe. Nimic din toate
acestea. Ceea ce ma inspira nu este ceea ce fac oamenii ca
sa 1si castige painea, ci de ce fac ceea ce fac. Asa ca, in loc
sd-lintreb pe Steve cat costa otelul sdu si care-i sunt clientii,
m-am intors catre el sil-am intrebat: ,,Asa. Si?”.

,»Pdi, 4ad...”, s-a balbait Steve, neintelegind intrebarea. Asa
cd am reformulat: ,,Am inteles cd otelul pe care il vinzi este
foarte pur. Am inteles si cd permite fabricarea unor compo-
nente mai usoare, ce contribuie la eficientizarea utilajelor.
Dar la ce bun toate astea?”.

Steve s-a mai balbait un pic, apoi a exclamat: ,,Pai, nu este
nevoie de atat de multd materie prima”.



Ma4 apropiam. Am mai fortat un pic.

»S1 ce importanta are?” Pentru o clipd, Steve a parut dara-
mat. Tot ceea ce isi dorise fusese o discutie amicala. Acum
era blocat de intrebarile mele ciudate pentru inca trei ore
(se intorsese roata). Am continuat sd discutam si l-am aju-
tat sa gaseasca raspunsurile.

Dupa cum urma sa aflu, un otel cu o asemenea puritate per-
mitea constructia unor componente ce contin mai putina
materie prima, pastrandu-si totusi duritatea. Utilizand mai
putina materie primd, insemna sa topesti mai putin mine-
reu, astfel ca se consuma mai putina energie in procesul de
productie a otelului si astfel se crea mai putina poluare. Iar
atunci cand un asemenea otel este folosit in fabricarea unui
utilaj precum o masind, avantajele sunt multiple: masina
este mai usoara, deci va folosi mai putin combustibil si ast-
fel va polua mai putin. Ca si cum asta n-ar fi suficient, ei
bine, un asemenea otel este si mai usor de reciclat decat alte
sortimente. Toate acestea erau, de fapt, foarte interesante...
dar nu ajunseseram inca la motivul pentru care Steve era
asa de entuziasmat de munca sa.

»Economisirea combustibilului si reducerea poludrii sunt
importante, am spus eu, dar mi se pare cd este ceva mai
important In legatura cu acest business, daca il faci de 23
de ani.” Doudzeci si trei de ani este o perioada foarte inde-
lungata si este remarcabil cd, dupa atata vreme, Steve si-a
pastrat pasiunea pentru ceea ce facea. Am insistat: ,,Mai e
ceva la mijloc, ceva in care crezi cu adevarat”. Apoi s-a pro-
dus schimbarea. Pentru prima data de cand vorbeam, i-am
observat o lumina in ochi, iar sentimentele sale au iesit
la iveala.

INTRODUCERE
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Steve era hotarat sa pastreze curata aceasta planeta pentru
copiii sdi si pentru generatiile urmatoare, iar unul dintre
modurile in care noi putem face asta este sd fim mai respon-
sabili cu felul in care folosim bogatiile planetei noastre. Desi
nu-mimarturisise acest lucru pe parcursul discutiilor noastre
despre otel, descoperisem motivul real pentru care simtea
nevoia sa-i vorbeasca unui strain din avion despre otelul pur.

I-am cerut voie lui Steve sa-i reformulez discursul sdu de van-
zitor. ,In termeni simpli, am inceput eu sd vorbesc ca si cum
as fi fost Steve, cred in folosirea resurselor noastre naturale
in scopul umanitatii. Si mai cred cd ar trebui sa actionam in
mod responsabil, pentru a pastra planeta sandtoasa si curata
pentru copiii nostri. Pentru asta m-am facut inginer si pentru
asta m-am aldturat acestei organizatii. Compania noastra,
cusediul in Suedia - o tara dedicata sustenabilitatii -, a dez-
voltat o cale prin care inginerii sai au putut crea produse mai
usoare, mai eficiente, maiverzi. Modul nostru particular prin
care sustinem sustenabilitatea este otelul usor.”

— Multumesc, mi-a spus Steve zambind. Ai prezentat moti-
vul pentru care iubesc ceea ce fac.

Influentandu-1 pe Steve sa isi inceapa prezentarea cu de ce
isiiubeste meseria pe care o are, l-am ajutat sa inteleaga ca
nu ceea ce face ii ofera sentimentul de implinire de peste 20
de ani. Ceea ce il inspira este de ce o face. Cand a priceput
legatura dintre munca si motivatie, Steve si-a descoperit
propriul DE CE.



Viziunea ta devine
realitate doar daca o spui
cu voce tare. Daca o tii
doar pentru tine, eava
ramane doar o plasmuire
a imaginatiei tale.
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Fiecare dintre noi are un DE CE, o ratiune de a fi, o cau-
za sau o credinta profunda, care reprezinta sursa pasiunii
sau a inspiratiei noastre. Poate ca nu ti-1 cunosti inca pe al
tiu sau nu stii cum s il formulezi in cuvinte. Iti garantim
insa ca el existd. Daca ti-ar placea sa intelegi care este al
tdu si nu vrei s astepti pana il vei intalni pe Peter intr-un
avion, aceasta carte poate fi de ajutor. Noi credem ca fie-
care meritam sd trdim asa cum o face Steve: sd ne trezim
dimineata dornici sd mergem la serviciu si sa ne intoarcem
acasa la sfarsitul zilei cu un sentiment de implinire, generat
de munca pe care am facut-o.

Implinirea nu este un sinonim pentru fericire. La slujba, tot
felul de activitati ne fac fericiti: Indeplinirea unui obiectiv,
obtinerea unei promovdri, atragerea unui client, finaliza-
rea unui proiect - iar lista poate continua. Dar fericirea este
temporard; sentimentul nu dureaza foarte mult. Nu vedeti
pe nimeni mergand fericit pe stradd cu gandul la un obiec-
tiv pe care l-a atins In urma cu un an. Intensitatea senti-
mentului scade cu timpul.

Implinirea este un sentiment mai profund, care durea-
za. Diferenta dintre fericire si Implinire este diferenta
dintre a-ti placea de cineva si a iubi pe cineva. Nu ne plac
copiii nostri in fiecare moment al zilei, dar ii iubim 1n fie-
care moment al zilei. Nu ne simtim fericiti in fiecare zi la
serviciu, dar ne putem simti impliniti de munca noastra
in fiecare zi, daca ne face sd ne simtim parte din ceva mai
maret decat propria noastra fiintd. (Acesta este motivul
pentru care ne putem simti neimpliniti chiar daca ne bucu-
ram de succes, asa cum este el definit de standarde precum
statutul sau beneficiile pe care le avem. Implinirea apare
atunci cand munca noastra se afla in legatura directd cu



motivatia noastra). Steve, omul nostru care lucra in dome-
niul otelului, se simtea fericit atunci cand semna un nou
contract, dar se simtea implinit stiind ca el contribuie la o
cauza mai inaltd, cu implicatii profunde. Fericirea provine
din ceea CE facem. Implinirea provine din DE CE facem
ceea ce facem.

Steve e un om norocos. Chiar dacd nu si-a putut descrie
crezul’ pand In momentul in care l-a intélnit si a stat de
vorba cu Peter, el il aplica de zeci de ani si, ca urmare, se
simtea inspirat si implinit. Ce s-ar fi intamplat Insa daca
organizatia suedeza ar fi fost achizitionata de o companie
mai mare si ulterior Steve ar fi fost concediat? Dacd ar fi
trebuit sa-si caute de munca fara sa fie constient de crezul
sau? Datorita experientei sale de doud decenii, este foar-
te probabil ca Steve sa-si fi cautat de munca tot in dome-
niul otelului. Dacd aceastd noud companie nu ar fi fost si
ea dedicatd sustenabilitatii, ratiunea lui de a fi ar fi pierit
si, odatd cu ea, ar fi disparut si entuziasmul pe care-l avea
atunci cand vorbea cu strainii in avioane. Si poate ca n-ar fi
reusit niciodata sa lege piesele din puzzle ca s poatad vedea
ca pasiunea pentru munca sa nu avea in primul rand de-a
face cu otelul.

Daca vrem sa simtim o pasiune durabild fatd de munca
noastrd, dacd vrem sa simtim ca ne aducem contributia la
ceva maret, atunci trebuie sd ne cunoastem propriul DE
CE. Iata motivul pentru care am scris aceasta carte.

* Tn anumite situatii, pentru a evita repetitia sau utilizarea inadecvats, am inlocuit termenul
original Why (,,DE CE"), folosit de autori, cu termenul ,crez”, cu acelasi sens (n.r.).
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Descoperd-ti propriul DE CE sintetizeaza tot ce a Invatat
echipa noastrd timp de peste 25 de ani de experientd in
workshopuri Why Discoveries’. Am ajutat tot felul de
oameni, inclusiv antreprenori, angajati, firme mici sau
echipe din organizatii foarte mari. Aceasta carte are scopul
de a te ajuta sa iti gasesti si tu crezul.

Mai jos sunt schitate cele sapte capitole ale cartii. Primele
doua contin informatii fundamentale in procesul de des-
coperire a propriului DE CE si va Indemnam pe toti sa le
cititi. Dupa acestea, poti continua fie cu Capitolul 3, fie cu
Capitolul 4, corespunzitoare situatiilor In care descoperi
DE CE-ul individual sau in calitatea de membru al unei
echipe. In sfrsit, recomandim tuturor cititorilor si par-
curga Capitolele 5, 6 si 7. La sfarsitul cartii, iti punem la
dispozitie informatii suplimentare care te pot ajuta sa ras-
punzi la intrebarile ce pot aparea pe parcursul lecturii.

e Capitolul 1 este o recapitulare foarte succinta a cartii
Incepe cu DE CE, scrisi de Simon Sinek, cel care a popu-
larizat conceptul DE CE. Aceasta parte descrie avantaje-
le ce deriva din cunoasterea propriului DE CE.

e Capitolul 2 ofera o privire de ansamblu asupra procesu-
lui de descoperire a propriului DE CE. Acest capitol este
important de citit, indiferent daca vrei sa descoperi pro-
priul DE CE sau pe cel al echipei din care faci parte.

e Capitolul 3 descrie amanuntit procesul pe care indi-
vizii - antreprenori sau angajati - il pot urma pentru a
descoperi propriul DE CE. Daca folosesti aceasta carte

* Workshopuri organizate de autor si angajatii sai pentru clienti care doresc si-si descopere
propriu DE CE (n.r.).



pentru a-ti ajuta echipa sau organizatia sa-si gaseasca
motivatia, parcurgerea sectiunii si descoperirea pro-
priului DE CE, desi nu este absolut necesar, te pot ajuta
sa-ti ghidezi echipa prin procesul de descoperire.

e Capitolul 4 explica ce trebuie sa faci pentru a pre-
gati procesul de descoperire a motivatiei unei echipe,
organizatii sau societdti in care oamenii se unesc pentru
a munci.

e Capitolul § continua ideile din capitolul anterior, expli-
cand cum se deruleazd procesul de descoperire a
motivatiei.

¢ DE CE este destinatia, in timp ce CUM este calea prin
care ajungi acolo. Capitolul 6 prezinta aceste cii,
actiunile pe care le intreprindem pentru a descoperi
propriul DE CE.

e Capitolul 7 arata cum sa impartasesti crezul tau cu
ceilalti, cum sd incepi sd il traiesti si si-1 pui in practica.

e Anexele oferd raspunsuri la intrebarile pe care le-am
primit cel mai des in seminarele noastre si , fituicile” de
care ai nevoie cand tu (sau altcineva) conduci astfel de
seminarii.

Unul dintre lucrurile cel mai greu de previzionat in etape-
le de descoperire a propriului DE CE este durata acestuia.
In Capitolele 3, 4 si 5 am prezentat modul de desfisurare
a procesului pentru indivizi si organizatii, estimand, pe
baza experientei noastre, cam cat dureaza fiecare pas al
acestui demers. Cifrele sunt totusi aproximative. Pentru

INTRODUCERE
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unii, procesul decurge mai rapid, iar pentru altii, mai lent.
Nu existd o durata ideala. Cu adevarat important este sa te
impliciin fiecare etapd pana cand simti ca esti pregatit pen-
tru urmatoarea.

Ca sa fim sinceri, suntem putin invidiosi la gandul ca esti
gata sa dai pagina si sa Incepi Capitolul 1. Ne place enorm
sd-1 ajutam pe oameni sd-si giseascda propriul DE CE.
Noi - Peter si David - ne-am fi dorit sa fim acolo cu fiecare
dintre voi. Insd intentia noastra este s aducem la lumina
motivatia cat mai multor oameni. Asa ca noi vom fi ghi-
dul tau virtual in aceastd aventura. Inspira-i si tu pe altii
mai departe!



CAPITOLUL1

Incepe cu DE CE

Abecedarul
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Uneori, un proiect ce pare simplu se transforma intr-o
dezamagire sau chiar intr-un dezastru. Alteori, mult mai
important, inregistram un succes senzational (noi sau
concurenta), in contextul in care conditiile de Inceput
sugerau mai degraba cd vom esua. Aceste rezultate pot
parea ciudate, dar asta numai dacd nu ne uitam la ele sidin
perspectiva raspunsului la intrebarea DE CE.

In cartea sa, Incepe cu DE CE, Simon Sinek foloseste un
model pe care-1 denumeste Cercul de Aur, pentru a expli-
ca de ce lideri legendari, precum Steve Jobs, Martin Luther
King Jr. sau fratii Wright, au reusit sa ajungd acolo unde
altii, la fel de inteligenti si de harnici ca ei, beneficiind chiar
de o infrastructura mai solidd, au esuat.

Daca ai citit cartea lui Simon sau i-ai urmarit prezenta-
rea despre DE CE pe TED.com (http://bit.ly/GoldenCircle
Talk), esti deja familiar cu Cercul de Aur; acest capitol are
rolul de a-ti reaminti cele mai importante idei ale teoriei. In
cazul in care Cercul de Aur reprezintd ceva nou pentru tine,
atunci afla ca ceea ce urmeaza este chiar nucleul de baza al
conceptului. Este, de altfel, pregatirea esentiala de care ai
nevoie pentru a studia singur teoria.

Fiecare organizatie - si fiecare cariera a unui om - se des-
fasoara pe trei paliere, dupd cum aratd si desenul urma-
tor: CE facem, CUM facem si DE CE facem. Cu totii stim
ce facem: produsele pe care le vindem, serviciile pe care le
oferim, sarcinile pe care indeplinim. Cativa dintre noi stiu
si CUM sa o faca: sunt acele activitati despre care credem
ca ne fac diferiti fata de ceilalti sau care ne evidentiaza.
Foarte putini insa pot descrie DE CE fac ceea ce fac.



CuM
CE

»Stai asa”, ai putea spune. ,,Sd fim sinceri: majoritatea
oamenilor muncesc pentru bani, nu? Acesta este un de ce
evident.” In primul rAnd, banii constituie un rezultat. Chiar
dacd sunt importanti, nu ei ne mobilizeaza dimineata sd ne
ridicdm din pat. Pentru cinicii care spun cd tocmai pentru
bani se ridica din pat, intrebarea pe care o punem este: pen-
tru ce 1si doresc bani? Pentru libertate? S célatoreasca? Sa
le ofere copiilor lor o viata pe care ei nu au avut-o? S le ara-
te celor din jur ca au reusit in viatd? Adevarul este ca banii
nu-i motiveaza pe oameni. Raspunsul la intrebarea DE CE
ne ajutd sa intelegem mult mai adanc ceea ce ne inspira.
Ceea ce impulsioneaza o organizatie sau cariera unei per-
soane este scopul pe care aceasta il are, cauza, credinta sa.
DE CE exista compania ta? DE CE te ridici din pat in fiecare
dimineata? Si DE CE ar trebui cineva sa tina cont de asta?
Atunci cand ne intalnim prima oard cu un potential client,
primul lucru pe care majoritatea dintre noi il facem este sa
1i povestim ceea CE facem. Apoi ii explicam CUM o facem
sau CUM suntem noi diferiti fata de ceilalti. Astfel, credem
noi, vom reusi si-1 convingem sa lucreze cu noi, ii vom

INCEPE CU DE CE. ABECEDARUL
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influenta punctul de vedere pentru a lua o anumita decizie.
Fraza urmatoare respecta modelul descris:

Noivindem hdrtie. Oferim cea mai bund calitate la cel mai bun
pret posibil. Mai redus decdt al concurentei. Vrei sd cumperi?

Acest tip de discurs este unul foarte rational. Spune clar
cu ce se ocupd compania noastra si Incearca sa convin-
gd potentialii cumparatori sd aleaga produsul nostru, nu
pe al celorlalti, in concordanta cu trasaturile si beneficiile
acestuia. Cu toate cd genul acesta de abordare poate da
rezultate din cand in cand, ceea ce vom obtine vor fi doar
cateva tranzactii sporadice. De indatéd ce cumparatorul va
face rost de un furnizor mai bun, el ne va inlocui, pentru ca
discursul nostru nu se diferentiaza cu nimic de al celorlalti.
Loialitatea nu se construieste pe caracteristici si beneficii.
Nu acestea ne inspira. Loialitatea sirelatiile pe termen lung
se bazeaza pe ceva mult mai profund.

Haideti sa reformuldm fraza. Sa incepem cu DE CE:

La ce foloseste o idee bund dacd nu poate fi impartdsitd?
Compania noastra a fost infiintatd cu scopul de a sprijini rds-
pandirea ideilor bune. Cu cdt sunt mai multe idei impdrtdsite,
cu atdt creste probabilitatea ca ele sd aibd un impact mai mare
asupra lumii. Ideile pot fi impdrtdsite in multe moduri; unul
dintre ele este prin scris. Iar aici intervenim noi. Producem
hadrtia pentru acele cuvinte scrise. Fabricdm hdrtia pe care se
scriu marile idei. Vrei sd cumperi?

Cu totul altceva, nu? Cand am inceput cu DE CE, perspec-
tiva asupra hartiei s-a schimbat in bine. Dacé se poate face



asta pentruun obiect,imagineaza-ti ce se poate realiza pen-
tru un produs care chiar iese in evidenta. Fraza de mai sus
nu se bazeaza pe fapte sau pe cifre, pe caracteristici sau pe
beneficii. Aceste lucruri sunt importante, dar nu din primul
moment. Cand pornesti de la DE CE, are un impact mult
mai profund, mai emotional i, in fine, mai puternic. Cand
rostim a doua frazd, deja nu mai vorbim despre hartie, ci
despre compania noastra si crezul nostru. Bineinteles, ii vei
convinge intotdeauna pe cei care vor doar un balot de har-
tie. Ba mai mult, atunci cand convingerile si valorile perso-
nale ale clientului tdu se vor alinia cu cele descrise in fraza
ta - de exemplu, daca ei cred in raspandirea ideilor bune -,
este foarte probabil ca ei sa faca afaceri cu tine nu doar de
data asta, ci de fiecare datd. De fapt, este posibil ca ei sa fie
loiali si sa ramana alaturi de tine, chiar si atunci cand un
competitor le va oferi un pret mai bun. A face afaceri cu o
companie care le impartaseste valorile spune ceva despre
eiin primul rand.

Companiile care inspira si care se bucura de incredere si
loialitate pe termen lung ne ofera sentimentul cd facem
ceva mai mult, nu doar ca economisim cativa lei. Acel
sentiment de comuniune cu ceva maret este motivul pen-
tru care purtam tricoul echipei favorite, chiar si atunci cand
aceasta nu a mai castigat campionatul de ani intregi. Este
motivul pentru care vom cumpara produse Apple, nu alte-
le, chiar daca Apple nu este cel mai ieftin produs. Chiar
daca ne place sau nu sa recunoastem, nu suntem fiinte
complet rationale. Dacd am fi, nimeni nu s-ar indragosti
vreodatd sau nimeni nu ar incepe vreun business. Pusa in
fata eventualitatii unui esec, nicio fiinta rationala nu si-ar
asuma aceste riscuri. Cu toate acestea, ni le asumam. In
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fiecare zi. Pentru ca ceea ce simtim pentru o persoana sau
pentru un proiect este mai puternic decat ceea ce credem
despre acestea.

Avem insd o mare problema cu sentimentele: sunt foarte
dificil de exprimat in cuvinte. Iatd motivul pentru care ape-
lam adeseori la metafore ori la analogii ca ,,Relatia noas-
trd seamanad cu un tren ce se indreapta cu viteza mare spre
un pod hodorogit” si ,,Cand ajung la birou, ma simt ca un
copil la locul lui de joaca”. Desi ne vine greu sd comuni-
cam ce simtim, rasplata este mare. Atunci cand ne alini-
em emotional cu clientii nostri, conexiunea dintre noi este
mult mai puternica si mai semnificativa decat orice legatu-
ra bazata pe caracteristici si beneficii. Despre asta e vorba
cand incepem cu DE CE.

Acum urmeaza partea cea mai tare: ideea asta nu ne apar-
tine. Conceptul DE CE se fundamenteaza pe principiile
biologice ale procesului de luare a deciziei. Modul in care
functioneaza Cercul de Aur se suprapune perfect cu modul
in care functioneaza creierul nostru.

CumM

CE NEOCORTEX



