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 � �  �

juhid suuri riske just hetketunnetele 

toetudes. Kuid otsuseid, mis puudu-

tavad innovatsiooni ja mille äritulu 

(ja ka investeering) võib olla väga 

suur, pole eriti arukas emotsioonide 

ajel teha.

Innovatsioon nõuab tavaliselt 

mugavustsoonist väljumist, tuues 

endaga automaatselt kaasa hirmu 

ja teadmatuse. Uued ideed jäävad 

kergesti kõrvale, sest „alati on ju va-

namoodi tehtud”. Mugavustsoonist 

väljumiseks ja probleemi lahenda-

miseks tuleb end kohati sundida 

mõtlema uutele ideedele, isegi siis, 

kui need esmapilgul absurdsena 

tunduvad.

Argumenteeritud arutelu väitluse 

vormis on üks viis, kuidas tavapä-

rasest mõttemallist välja astuda. 
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õned inimesed suu-

davad iga idee abso-

luutselt kõigile osa-

valt maha müüa. 

Olgu selleks uus 

innovaatiline tarkvara või sidrun, 

mida peaks vee sisse panema. Nende 

kehakeel, kindlameelsus ja idee loo-

giline põhjendamine on miski, mil-

lele on raske vastu panna ning mis 

muudab ka kõige skeptilisema ini-

mese hoiaku positiivseks. 

Kuidas nad seda teevad?´ µ ¶ · ¸ ¹ º » ¹ ¹ µ ¼ ¸ ¼ º ¹ ½ ¼ » ½ ¾¿ · À » ¼ ¸ ¼ Á ¹ ¸ · ¶ ½ Â · Á » Á Ã Ã º ¼ Á »Â Ä Å ¿ ½
Ettevõtluses ja juhtimises on 

paraku liiga palju emotsionaalsust. 

Kahetsusväärselt sageli võtavad 

Teemaks võiks olla mingi vastuolu-

line või seni läbimõtlemata idee või 

probleem ettevõttes. Seadke arutelu 

üles nii, et mõned kolleegid poolda-

vad ideed, teised aga on selle vastu. 

Tegu on rollimänguga, kus inimesed 

ei esita tingimata enda vaateid, vaid 

toovad välja põhjendatud seisuko-

had, miks ühte või teist muutust 

peaks või ei peaks ellu viima.
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Selle käigus ilmnevad poolt- ja 

vastuargumendid, mis annavad 

juhile hea platvormi otsuste läbi kaa-

lumiseks. Lisaks saavad kõik töötajad 

võimaluse oma väljendada.ï ¸ Ã » Á ¼ Ã Ã º ¼ ð ¹ ½ Á ¹ ¸ ¹ Åµ ½ » Á ¼ Ã º ½ ½ Å Á · Á
Argumenteerimine ja väitlemine 

on oskused, mis aitavad emotsiooni-

de asemel keskenduda teema sisule 

ning veenda kolleege, tiimiliikmeid 

või juhatust mingi otsuse mõtteku-

ses või mõttetuses. Eeltingimusteks 

on tahe ja piisavalt palju aega, et 

inimesed ära kuulata ja argumente 

mõista. Kui me oleme üliemotsio-

naalsed, siis me lihtsalt ei kuule eriti 

midagi, olgu sinu väited kuitahes 

põhjendatud.

Väga hea viis, kuidas teha nii, 

et koosolekud oleksid vähem emot-

sionaalsed ja rohkem ratsionaalsed, 

on nende klassikaliste formaatide 

muutmine. See tähendab struktuuri 

loomist arutelule ja kohustust oma 

seisukohti põhjendada. Formaalsem 

suhtlusvorm vähendab automaatselt 

emotsionaalsust ja inimesed väljen-

davad end julgemalt, läbimõeldumalt 

ja rahulikumalt. Nii saab palju pare-

mini ettepanekuid ja ideid kaaluda.ñ ò ¹ Á » · Á ¸ · · ð ½ ¾ ½ µ ¶ · ¸ ¹ º ð ¼» · ¶ ¹ Â ½ ó Á
Igal väitel peaks olema põhjendus 

või argument, mis seda toetab. 

Argument on faktidel põhinev väide 

või seisukoht, mis on kindla struk-

tuuriga, põhjendatud ja loogiliselt 

korrektne. Kui harjutada koosolekul 

otsuste vastuvõtmise protsessis 

� � � � Æ Ç Ç
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 �
teadlikult argumenteerimist, siis 

muutuvad need palju sisukamaks ja 

ratsionaalsemaks.

Väide on tugev, kui see on argu-

menteeritud. Ja argument on vettpi-

dav, kui sellel on tõestus. Tõestuseks 

sobivad hästi uuringud, statistika, 

analoogiad vms. Autoriteetide kaa-

samine aitab samuti oma argumenti 

kaitsta – kui mõni arvamusliider 

arvab veel nii, nagu sina väidad, siis 

on ka su argument tugev ja tõsiselt 

võetav. See näitab, et tegemist ei ole 

hüpoteesiga.
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Kõlab lihtsalt ja mõnusalt, aga 

selgub, et see polegi alguses nii 

kerge. Tuleb välja, et ka argumen-

teerimisel kehtib reegel, mis ütleb, 

et harjutamine teeb meistriks. Kui 

tõestuste leidmine on sihipärane 

tegevus, siis muutub see ajaga aina 

lihtsamaks ja loomulikumaks. 

Harjutades leiab tõendeid, mil-

lega põhjendada oma väiteid, toime 

tulla vastuargumentidega ning oma 

mõtted ja ettepanekud süsteemselt 

läbi mõelda. Nii toetatakse emot-

sioonide asemel ratsionaalsust ning 

ka miljoni euro suurune innovaati-

line otsus võetakse vastu kaalukalt, 

mõistuslikult ja läbimõeldult, 

keskendudes hirmu asemel hoopis 

ärikasumile.


