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  Има ръководители, има и водачи.


  Ръководителите заемат позиции на власт или влияние.


  Водачите ни вдъхновяват.


  Независимо дали сме отделни личности, или организация, следваме онези, които ни водят, не защото сме длъжни, а защото го искаме.


  Следваме своите водачи не заради самите тях, а заради самите себе си.


  Тази книга е за всички, които искат да вдъхновяват другите, и за всички, които искат да открият някого, който да ги вдъхновява.
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  Защо да започнем със ЗАЩО


  


  Книгата в ръцете ви е за един естествено възникващ модел – начин на мислене, начин на действие и общуване, който откриваме в уменията на някои лидери да вдъхновяват другите около себе си. Вероятно тези личности, родени за лидери, се появяват на бял свят с вродената дарба да вдъхновяват. Тя обаче не е „запазена марка“ само за тях. Всички ние сме способни да усвоим техния модел.


  С малко дисциплина всеки лидер или организация могат да вдъхновяват другите, както и да спомогнат за реализацията на техните идеи и визии за бъдещето, без значение дали тези други са част, или не от съответната организация.


  Целта на моята книга е не просто да се опитаме да поправим това, коeто не върви. Написах я по-скоро като наръчник как да се съсредоточим върху онова, което наистина работи в наша полза. И да го умножаваме...


  Нямам намерение да се намесвам в решенията, предлагани от други. Повечето отговори, до които достигаме, когато стъпваме върху сигурни доказателства, са съвършено правилни. Независимо от този факт, ако започнем с погрешния въпрос, ако не разбираме причината, тогава рано или късно дори и правилните отговори ще ни упътят в погрешната посока. Истината, знаете, винаги се разкрива... рано или късно.


  Героите на следващите истории са личности и организации, които са естествено въплъщение на описания модел. Те именно са онези, които започват със ЗАЩО.


  


  


  


  1.


  Целта бе амбициозна. Общественият интерес бе огромен. Експерти се надпреварваха да участват. Парите бяха леснодостъпни. В самото начало на XX век, въоръжен с всичко необходимо за успех, Самюъл Пиърпонт Ленгли1 взема смелото решение да бъде първият пилот на самолет. Вдъхващ респект и уважение, той е висш служител в Смитсъновия институт, професор по математика, който също така е работил и в Харвард. Сред приятелите му са някои от най-могъщите мъже в правителството и бизнес средите, включително Андрю Карнеги2 и Александър Греъм Бел3. За финансиране на проекта Военното министерство на САЩ предоставя на Ленгли субсидия от петстотин хиляди долара – огромна сума дори за онези години. Ленгли събира около себе си най-блестящите умове на деня, истински „екип мечта“, смесица от талант и ноу-хау.


  
    1 Самюъл Пиърпонт Ленгли (1834–1906) – американски астроном, физик, изобретател и пионер в авиацията. През 1898 г. след поредица от експерименти да създаде управляем летателен апарат Ленгли получава финансиране не само от Въоръжените сили на САЩ, но и от Смитсъновия институт в размер на 20 хиляди долара за разработката на самолет. Нарича го „Аеродром“ (от гр. – „въздушен беглец“). – Б. пр.


    
      2 Андрю Карнеги (1835–1919) – американски индустриалец, финансов магнат и филантроп от шотландски произход. – Б. пр.


      
        3 Александър Бел (1847–1922) – американски учен и изобретател от шотландски произход, основател на компанията „Бел Телефон Къмпани“, предопределил развитието на далекосъобщенията. – Б. пр.

      

    

  


  Той и екипът му използват най-превъзходните материали, а пресата го следва навсякъде. Цяла Америка следи със затаен дъх историята им, очаквайки да прочете накрая за щастливата развръзка. Със създадения от него екип и с пребогатите ресурси успехът му е гарантиран. Но дали наистина е така?


  На няколкостотин километра разстояние Уилбър и Орвил Райт4 работят върху своята собствена летателна машина. Страстта им да полетят е толкова силна, че тя възпламенява и сплотява група ентусиасти в родния им град Дейтън, Охайо.


  
    4 Братя Райт, Орвил (1871–1948) и Уилбър (1867–1912) – американски изобретатели, пионери в авиацията. На 17 декември 1903 г. при първия исторически опит с конструирания от тях моторен летателен апарат „Флайер I“, Орвил се задържа 12 секунди във въздуха и прелита 27 метра. На 18 декември Уилбър управлява „Флайер I“ цели 59 секунди и лети 250 метра. – Б. пр.

  


  За техните рисковани експерименти няма финансиране. Нито правителствена помощ. Нито връзки по високите етажи. Нито един човек от групата не е с диплома за висше образование или поне за завършен колеж – дори и самите Уилбър и Орвил. Хората им се събират в скромен магазин за велосипеди и именно там превръщат идеите си в реалност. На 17 декември 1903 година неколцина свидетели наблюдават първия в историята полет на човек. Но как братята Райт успяват, след като по-добре осигуреният, по-добре финансираният и по-добре обученият екип не е могъл? Не е било чист късмет. Всъщност и братята Райт, и Ленгли са мотивирани до краен предел. И Райт, и Ленгли следват желязна работна етика. И Райт, и Ленгли са умове със страст към науката. Преследват абсолютно една и съща цел. Само братята Райт обаче са способни да омагьосат другите около себе си и да мотивират своя екип да създаде технология, която ще промени света.


  Само братята Райт са започнали своя път към целта със ЗАЩО.


  


  2.


  През 1965 година студенти от Калифорнийския университет в Бъркли изгарят заповедите си за мобилизация, протестирайки срещу участието на Америка във Виетнамската война5. Северна Калифорния е горещата точка на антиправителствените настроения срещу системата. Снимки от сблъсъците и метежите в Бъркли и Оукланд обикалят земното кълбо, подклаждайки в САЩ и Европа реакции и действия в подкрепа на демонстрантите. Едва чак през 1976 година, близо три години след изтеглянето на Америка от конфликта във Виетнам, ще пламне друга революция, творение на други умове.


  
    5 Горенето на документи за мобилизация е част от разрастващата се съпротива срещу участието във Виетнамската война (1955–1975). Този символичен протест започва през май 1964 г., когато активисти изгарят документите си в антивоенни демонстрации. До май 1965 г. това се случва многократно. – Б. пр.

  


  Тези умове имат намерението да предизвикат промяна, една твърде голяма промяна, дори и в начина, по който хората възприемат хода на световната история. Но тези млади революционери не хвърлят камъни и не грабват оръжие срещу авторитарния режим. Вместо това решават да разбият системата, играейки нейната собствена игра. За Стив Возняк6 и Стив Джобс, основателите на компанията „Епъл“7, бойното поле бе бизнесът, а оръжието, което избират – персоналният компютър.


  
    6 Стивън Гари Возняк (р.1950 г. в Сан Хосе, САЩ) – американски изобретател, компютърен инженер, програмист, съучредител на компанията „Епъл“ заедно със Стив Джобс и Роналд Уейн. – Б. пр.


    
      7 Първоначално името на компанията е „Eпъл Къмпютър“ – известната американска мултинационална корпорация за производство и продажба на електроника, софтуер и персонални компютри. – Б. пр.

    

  


  Революцията чрез персоналните компютри пламна, когато Возняк създаде „Епъл I“8. Едва започнала да привлича внимание, новата технология се възприе в началото като инструмент единствено за правене на бизнес. Компютрите бяха твърде сложна и скъпа възможност за средностатистическия потребител. Но самият Возняк, мъж, чиято муза и вдъхновение нямат нищо общо с парите, видя съвсем друга цел в сърцето на тази технология. И тя бе благородна. Возняк видя персоналния компютър като съюзник, чрез който малкият човек се противопоставя на корпорациите. Ако успее да измисли начин, чрез който да въоръжи всеки малък човек с такава машина, си мислеше той, тя ще му даде възможност сам да извършва много от същите операции и дейности, каквито се осъществяват от големите и разполагащи с повече ресурси компании. Персоналният компютър би могъл да изравни възможностите на бойното поле и да промени начина, по който светът функционира.


  
    8 Първият персонален компютър, пуснат от компанията „Епъл Къмпютър“ през 1976 г. Създаден от Возняк. – Б. пр.

  


  Ето защо Воз създаде „Епъл I“ и подобри технологията с „Епъл II“, за да бъде по-достъпна и по-лесна за употреба. Без значение колко революционни или брилянтни могат да бъдат една гениална идея или един страхотен продукт, те не струват много, ако никой не ги купува. Стив Джобс, най-добрият приятел на Возняк в този момент, знаеше точно какво трябва да направи. Въпреки големия си опит в продажбата на електронни части Джобс ще докаже, че е много повече от добър търговец. Той искаше да направи нещо забележително. С потенциал да променя и с неговия начин да го постигне – основа компания. „Епъл“ е факлата, с която подпали своята революция. През първата си година в бизнеса, само с един продукт, „Епъл“ печели един милион долара приходи. До втората си година прави десет милиона долара чрез продажби. През четвъртата си година продава компютри на стойност сто милиона долара. Само за шест години „Епъл Къмпютър“ се превърна в милиардна компания с над три хиляди служители.


  Джобс и Воз не са единствените участници в революцията на персоналните компютри. Не са единствените умни момчета в бизнеса. В действителност дори не знаят много за него. Онова, което прави „Епъл“ специална, е не способността на Джобс и Воз да изградят толкова бързо разрастваща се империя. Не е и способност- та им да мислят различно за компютрите. Онова, което прави „Епъл“ специална, е тяхната обща дарба да повтарят отново и отново един определен модел. За разлика от своите конкуренти, „Епъл“ успешно бе поставила под съмнение стандартното мислене в компютърната, електронната, музикалната, шоу индустрията и тази на мобилните комуникации. Тя хвърли ръкавицата. Причината за успеха ѝ е проста. „Епъл“ вдъхновява. „Епъл“ започва със ЗАЩО.


  


  3.


  Той не е съвършен. Той има своите терзания. Той не е единственият, който страда в Америка преди ерата на гражданските права, където вече са познати много други харизматични лидери. Но Мартин Лутър Кинг е благословен с дарба. Той знае как да вдъхновява другите.


  Доктор Кинг знае, че за да успее Движението за граждански права, за да има истинска, дълготрайна промяна – това ще изисква жертви не само от него, но и от най-близките му съюзници. Ще е необходимо много повече от възторжени думи и убедителни речи. Ще са нужни хора, десетки хиляди обикновени граждани, обединени от една-единствена идея – да променят страната. В 11 часа на 28 август 1963 година те ще изпратят посланието си до Вашингтон: за Америка е време да поеме в нова посока. Организаторите на Движението за граждански права не изпращат хиляди покани и съобщения, нито разчитат на сайт, за да сверяват датата. Но тълпите се събират. И продължават да идват и да идват. Казано накратко – четвърт милион се събират в столицата на американската нация, за да чуят думите, които историята ще обезсмърти. Думите, произнесени от мъжа, повел движението, което ще промени Америка завинаги: „Имам мечта“.


  Дарбата да привлича десетки хиляди от цялата страна, без значение от тяхната раса или цвят, да ги събере в точния ден, на точното място, изглежда изключителна. Макар и другите да знаят какво трябва да се промени в Америка, за да се гарантират граждански права на всички, единствено Мартин Лутър Кинг е способен да вдъхнови цяла една страна и да я тласне към промяна, при това не за доброто на малцинството, а в името на всички.


  


  Мартин Лутър Кинг започна със ЗАЩО.


  


  


  • • •


  


  Има ръководители, има и водачи.


  


  Само с 6% пазарен дял в САЩ и около 3% на глобалната световна арена „Епъл“ не е лидер в производството на домашни компютри. И все пак компанията доминира в компютърната индустрия, а сега е и на първо място в други индустриални сектори. Опитът и знанията на Мартин Лутър Кинг не са уникални. Независимо от това той вдъхновява цяла една нация към промяна. Братята Райт не са най-силните претенденти в надпреварата за първия пилотиран полет, но те ни поведоха към нова ера в авиацията и промениха света, в който живеем.


  Целите им не бяха по-различни от нечии чужди, а замисленото и сътвореното от тях лесно беше преповторено. И въпреки всичко братята Райт, „Епъл“ и Мартин Лутър Кинг стоят извън своето поколение. Те са извън всяка норма и тяхното влияние и роля не могат лесно да се преповторят. Те са членове на твърде специална група от избраници водачи, които правят нещо много, много изключително. Те ни вдъхновяват. Те имат нуждата да мотивират хората да действат по една или друга причина.


  Останалите търсят подкрепа или глас. Те биха могли само да подтикнат други около себе си да работят по-усилено или просто да следват принципи. Способността да мотивираш не е сама по себе си непостижима. Обикновено тя е свързана с някакъв външен фактор. Привлекателните стимули или заплахата от наказание често предизвикват желаното от нас поведение. „Дженеръл Мотърс“ например толкова успешно убедиха клиентите си да купуват техните продукти, че за седемдесет и седем години компанията продаде повече коли от който и да било производител на автомобили в света. И макар да бяха лидери в своята област, те не бяха водачи.


  Великите водачи са способни да вдъхновяват хората да действат. Тези, които са способни да вдъхновяват, дават на останалите усещане за цел или принадлежност, които нямат нищо общо с външни стимули или стремеж към извличане на лични ползи. Тези, които наистина повеждат, са способни да създадат свои последователи, които действат не защото са повлияни или „зарибени“, а защото са вдъхновени. За вдъхновените мотивацията да действат е дълбоко лична. Трудно биха се изкушили от външни стимули. Вдъхновените са готови да платят повече или да понесат неудобства, дори с цената на личното си страдание. Тези, които са способни да вдъхновяват, ще създадат последователи – поддръжници, гласоподаватели, клиенти, работници, които действат в името на цялото – не защото са длъжни, а защото го искат.


  Макар и относително малко на брой, организациите и лидерите с вродената способност да ни вдъхновяват се появяват в най-различни проявления и форми. Откриваме ги и в публичния, и в частния сектор. Във всички сфери на производство и търговия – от продажбата на потребители до други видове бизнес. Независимо от техните ниши, всички те оказват прекомерно силно влияние в своята зона на активност. Всички те имат най-лоялните клиенти и най-лоялните служители. По-лесно печелят от останалите в същия бранш. По-оригинални и новаторски са, и най-важ- ното – способни са да поддържат всички тези преимущества за дълъг период от време. Много от тях променят самия отрасъл или бизнес сектор. А някои от тях променят света.


  Братята Райт, „Епъл“ и доктор Кинг са само три примера. „Харли Дейвидсън“9, „Дисни“10 и „Саутуест Еърлайнс“11 са още три. Джон Кенеди и Роналд Рейгън също вдъхновяваха. Без значение откъде тръгваха, те имаха помежду си нещо общо. Всички вдъхновяващи водачи и компании, независимо от техните мащаби или сфери, мислят, действат и общуват съвършено еднакво.


  
    9 „Харли-Дейвидсън Мотър Къмпъни“ – световноизвестна американска компания за производство на мотори, създадена през 1903 г. от Уилям Харли и братята Артър, Уолтър и Уилям Дейвидсън. – Б. пр.


    
      10 Компанията „Уолт Дисни“ – един от най-големите и богати финансови конгломерати в развлекателната индустрия, създаден през 1923 г. от Уолт Дисни и брат му Рой. – Б. пр.


      
        11 „Саутуест Еърлайнс“ – американска нискотарифна авиокомпания, основана през 1971 г. Най-голямата авиокомпания в света по брой на превозваните пътници. – Б. пр.

      

    

  


  И тази „еднаквост“ е абсолютно различна от всичко друго.


  Какво би станало, ако можехме да се научим да мислим, действаме и общуваме като онези, които ни вдъхновяват? Мечтая за един свят, в който способността да вдъхновяваш не е привилегия на неколцина избраници, а на мнозинството. Изследвания показват, че над 80% от американците не работят това, което биха искали. Ако повечето от тях знаеха как да изграждат организации, които да вдъхновяват, щяхме да живеем в свят, в който тази статистика е обратна – в свят, в който над 80% от хората обичат своята работа. Тези, които обичат да отиват на работа, постигат повече успехи и са по-изобретателни. Те се прибират вкъщи по-щастливи и имат по-щастливи семейства. Те се отнасят към своите колеги, клиенти и потребители по-добре. Вдъхновените служители правят компаниите по-силни, а икономиките – по-могъщи.


  Ето защо написах тази книга.


  Надявам се да вдъхновя другите да правят нещата, които ги вдъхновяват, така че заедно да развием силата да създадем компаниите, икономиката и света, в който доверието и честността са нормата, а не изключението.


  Тази книга не е замислена да ви нареди какво да правите или как да го направите. Нейната цел не е да зададе посоката на действията ви. Нейната цел е да ви предложи причината за вашите действия.


  Предлагам ви това предизвикателство. На вас, които сте отворени за нови идеи, които се стремите към дълготраен успех и които вярвате, че собственият ви успех изисква помощ от други.


  От този момент нататък започвайте със ЗАЩО.
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  Светът, който не започва


  със ЗАЩО
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  Предполагам, че знаете...


  В един студен януарски ден четирийсет и три годишен мъж се заклева като ръководител на страната си. До него стои предшественикът му, известен генерал, който петнайсет години по-рано ръководи въоръжените сили на тази нация във война, завършила с погром за Германия. Младият лидер е възпитан в католическата вяра. Следващите пет часа той ще наб- людава парада в негова чест и ще бодърства до 3 часа сутринта, празнувайки своята победа.


  


  


  Знаете кого описвам, нали?


  Датата е 30 януари 1933 година. Мъжът е Адолф Хитлер, а не, както повечето биха си помислили, Джон Фицджералд Кенеди. Смисълът тук е, че правим догадки. Изказваме предположения за света около нас, основани на нещо напълно погрешно или на фалшива информация. В случая информацията, която ви представих, бе непълна. Мнозина от вас бяха убедени, че описвам Джон Кенеди, докато не добавих една малка подробност: датата. Този детайл е важен, защото поведението ни се влияе от нашите предположения или от заблудите, които възприемаме като „истини“. Взимаме решения, основани на онова, което си мислим, че знаем. Не много отдавна повечето хора са вярвали, че Земята е плоска. Тази възприета и осъзната от тях „истина“ е определяла поведението им. В онази епоха изследванията са били ограничени. Витаел е страхът, че ако се пътува твърде далеч, има опасност да се стигне до ръба на света. И да се падне от него. Затова са избрали сигурността пред риска. До деня, в който малката истина, че Земята е кръгла, не е била разкрита. Тя променя човешкото поведение глобално.


  След откритието обществата започват да „разнищват“ планетата с пътувания. Установяват големите търговски маршрути, търгуват с ароматни подправки. Обществата споделят нови идеи – например математически решения, създават се условия за всякакви открития и изобретения. Коригирането на едно елементарно и погрешно предположение подтиква расата ни да се придвижи напред.


  Сега се замислете как се формират организациите и как се взимат решения. Знаем ли наистина защо някои организации успяват, а други – не, или просто предполагаме, че знаем? Без значение каква е дефиницията ви за успех – да нацелиш желаната пазарна цена, да натрупаш определена сума пари, да постигнеш мечтания доход или печалба, да получиш голяма отстъпка, да основеш своя компания, да нахраниш бедните, да бъдеш назначен на държавна длъжност – пътят, по който постигаме целите си, е твърде сходен.


  Някои от нас просто импровизират, докато други се опитват поне да съберат някаква информация, за да могат да взимат информирани решения. Понякога това събиране на информация е чисто формален процес – като социологическите и маркетинговите проучвания. Друг път не е формален – например, когато молите своите приятели и колеги за съвет или си припомняте своя опит от миналото, за да изберете някакъв път към бъдещето.


  Независимо от действието или целта, всички ние искаме да взимаме информирани, рационални решения. Нещо повече. Всички ние искаме те да са правилните. Както знаем обаче, не всички решения се оказват правилни, без значение с какъв обем от информация разполагаме. Понякога ефектът от погрешните решения е незначителен, друг път е катастрофален. Какъвто и да е резултатът, основаваме решенията си върху собствените си възприятия за света, които всъщност може и да не бъдат напълно верни. Точно както толкова много от вас бяха сигурни, че в началото на главата описвам Джон Кенеди. Вие бяхте убедени, че сте прави. Можехте дори да се обзаложите, следвайки поведение, основано на предположение. Вие бяхте сигурни, докато не вмъкнах дребния детайл с датата.


  Невинаги лошите решения са следствие от погрешни догадки. Понякога, когато нещата вървят добре, си мислим, че знаем защо, но знаем ли наистина? Ако резултатът е именно решението, което сте търсили, това не означава, че ще можете да го повторите отново и отново. Например един от приятелите ми инвестира част от парите си. Постигне ли успех, той се дължи на неговия ум и способност да избира най-търсените стоки, поне според него. Губи ли от парите си, винаги обвинява пазара. Нямам проблем с този тип мислене, но реално или неговите успехи и падения зависят от собствената му проницателност или слепота, или от добрия или лошия му късмет. Не е възможно да са и двете.


  Как наистина може да сме сигурни, че всички наши решения ще ни доведат до най-добрите резултати и те ще са следствие от фактори, които са напълно под наш контрол? Логиката диктува: ключът е в по-богатата информация и в повечето налични данни. Ние всъщност следваме точно този подход. Четем книги, участваме в конференции, слушаме предавания, питаме колеги и приятели с едничката цел да разберем повече, за да знаем какво да направим и как да действаме. Проблемът е, че всички ние сме попадали в ситуации, в които сме разполагали с цялата необходима информация и сме получавали достатъчно добри съвети, но нещата все пак не са поели във вярната посока. Или ефектът им е траел за кратко, или се е появявала някаква непредвидена ситуация. Нека вметна една бърза бележка за онези читатели, които правилно разпознаха Адолф Хитлер в настоящия текст: обстоятелствата, които изброих, бяха едни и същи и за Хитлер, и за Джон Кенеди, главно действащо лице можеше да бъде и единият, и другият. Ето защо трябва да бъдете внимателни какво мислите, че знаете. Виждате как предположенията, дори и да са следствие от сериозни проучвания, могат да ни подведат. Разбираме този риск интуитивно. Разбираме, че дори и затрупани от планини със сведения и с отлични напътствия, ако събитията не се развиват както сме очаквали, най-вероятно сме пропуснали един, понякога малък, но съществен детайл. В тези случаи се връщаме обратно към своите източници на информация, може би се оглеждаме и за нови и се опитваме да решим как да постъпим. Така целият процес започва наново. Достъпът до повече информация обаче невинаги помага, особено ако неадекватно предположение е задвижило целия процес още в самото начало. Трябва да обърнем внимание върху други фактори, които са извън нашите рационални, аналитични, гладни за факти умове.


  Идват и времена, в които нямаме необходимите данни и решаваме да пренебрегнем съвет или налична информация, доверявайки се единствено на своите усещания. И нещата потръгват добре, а понякога и по-добре от очакваното. Този танц между интуитивни усещания и рационални решения напомня силно начина, по който правим бизнес и живеем собствения си живот. Можем да продължим да раздробяваме и анализираме от всички възможни страни, всички възможни варианти, във всяка една посока, но след като получим всички добри съвети и всички убедителни доказателства, се оказваме там, откъдето сме започнали: как да си обясним или как да изберем посока на действие, която ще гарантира желания ефект, който е повторяем? Как да стане възможно да виждаме в бъдещето със зрителна яснота 20/20?12


  
    12 Синек има предвид нормалната зрителна яснота. При прегледи и тестове за далечно виждане, в които се използва зрително табло, състоянието на зрителната яснота за всяко око се отбелязва с две цифри – 20/20 или 6/6. Зрение 20/20 (6/6) се приема за нормалното. – Б. пр.

  


  Помня чудесна история за група изпълнителни директори от американска автомобилна компания, които летят до Япония, за да видят специална монтажна линия. В края ѝ колите вече са с монтирани врати, както е в Америка. Но нещо липсва. В САЩ работникът на линията тества краищата на вратата с гумен чук, за да е сигурен, че е монтирана перфектно. В Япония тези усилия са непознати. Объркани, американците питат в какъв момент японските им колеги са сигурни, че вратите пасват перфектно. Японският гид ги поглежда и се усмихва смутено. „Уверяваме се още когато ги проектираме.“


  В японския автомобилен завод никой не изследва проблема и не събира налични данни, за да открие идеалното решение. Японците просто са проектирали желания резултат още от самото начало. Ако не го бяха постигнали, щяха да помислят, че причината е решение, което са взели в началото на процеса.


  В края на деня вратите и на американските, и на японските автомобили ще са еднакво добре монтирани, след като машините слязат от монтажната линия. С малката разлика, че японците не са наемали някой да ги тества, нито им се е налагало да купуват каквито и да било чукове. И нещо още по-важно – японските врати най-вероятно ще траят повече и ще бъдат конструктивно по-здрави при инцидент. Причината за този успех е, че в Япония са направили всичко възможно още в самото начало частите да пасват идеално.


  Усилията на американските производители, въоръжени с гумени чукове, е метафора за начина, по който много хора и организации действат и ръководят. Изправени пред резултат, който се отклонява от плана, те използват поредица от напълно ефективни краткосрочни тактики, докато не постигнат желаното. Но доколко рационални и обосновани в структурно отношение са тези решения? Толкова много организации функционират в свят на реални цели и на чукове, чрез които да ги постигнат. В него онези, които постигат повече, онези, които извличат и получават повече от по-малко хора и ресурси, онези с изключително голямо влияние създават продукти и компании и дори наемат екипи, които изцяло съответстват на първоначалните им намерения. Независимо че финалният резултат може да изглежда идентичен, големите водачи разбират ценността на невидимото за очите.


  Всяко напътствие, което даваме, всяка посока на действие, по която поемаме, всеки успех, който желаем, започва с едно и също: с решение. От едната страна са тези, които решават да дооправят вратата, за да пасва, и така да постигнат желания ефект, а от другата – тези, които започват пътя си към него със съвършено различно възприятие. Въпреки че и двете посоки на действие могат да доведат до сходни и бързи резултати, именно онова, което не виждаме тук, прави дълготрайния успех по-предсказуем за една от тях. Успяват само онези, които са разбрали защо вратите трябва да са идеални още от момента на тяхното проектиране, а не по презумпция.


  


  


  Това е откъс от книгата . . .


  


  
    


    


    Други електронни книги може да намерите в Библио.бг

    

    



    



    

    

    

    

    Чети каквото обичаш!

    

    



    [image: ]



    

    

    Платформа за електронни книги и списания.


  

OEBPS/Images/177.png
CanmbH CuHek

Jamounere
CbhC
Kak Benukute sogaymn
BJIbXHOBABAT 3a AelCTBIe

MpeBop 0T aHIMitCKI e31K
[opoten BaneHTuHoBa

Rnuronuc

Cogus, 2014





OEBPS/Images/114394.png






OEBPS/Images/114393.png





OEBPS/Images/114395.png
/A







OEBPS/Images/Biblio_logo_180x88.gif





OEBPS/Images/114390.png





OEBPS/Images/114396.png






OEBPS/Images/114391.png
/A





OEBPS/Images/114389.png






OEBPS/Images/knigopis-simon-sinek-zapochnete-sas-zashto.jpg
CainmbH CuHek

Janounere
Ch(C
Kak Benukute Bogayu

BAbXHOBABAT 3a fieNcTBIe

Rnuzonue





OEBPS/Images/114392.png





