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Utószó:	Lelkesítsük	magunkat	mások	lelkesítése	által!
A	szerzőkről
Köszönetnyilvánítás
Engedélyek



Ezt	a	könyvet	Patty	Auberynek	ajánlom,	aki
nemcsak	üzlettársam	és	a	cégeim	elnöke,

hanem	–	immár	huszonöt	éve	–	az	első	számú
szószólóm,	bizalmasom	és	barátom	is	egyben.

Patty,	amióta	csak	legépelte	az	Erőleves	a
léleknek	első	történeteit,	hogy	aztán	egy
rendkívül	sikeres	céget	építsen,	aminek

köszönhetően	ma	már	a	világ	minden	táján
ismerősen	cseng	a	nevem,	tevékenyen	egyengeti
a	karrieremet,	fejleszti	tovább	a	tanításainkat,
és	olyan	merész	távlatokban	gondolkodik,	hogy

még	én	is	nehezen	tartok	lépést	vele.

Elmondhatatlanul	hálás	vagyok	neked,	amiért
ilyen	fáradhatatlan	lendülettel,	önzetlen

odaadással	és	töretlen	elhivatottsággal	végzed
a	munkádat.	Igazi	kincs	vagy.



Az	élet	olyan,	mint	egy	számzáras	lakat.
Az	a	feladatunk,	hogy	megtaláljuk	a

számjegyek	helyes	sorrendjét,	és	akkor
minden	a	miénk	lehet.

BRIAN	TRACY

Ha	mindazt	megtennénk,	amire	képesek
vagyunk,	szó	szerint	saját	magunkat	is

elkápráztatnánk.

THOMAS	A.	EDISON



ELŐSZÓ

Janet	 Switzer	 és	 én	 egy	 évtizeddel	 ezelőtt	 elképzeltük	 a	 jövőt,
amikor	 A	 siker	 alapelveit	 több	 tucat	 nyelven	 és	 több	 mint	 száz
országban	 olvassák	majd	 –	 a	 jövőt,	 amikor	 az	 élet	 legkülönfélébb
területeiről	 származó	 emberek	 ennek	 a	 könyvnek	 a	 segítségével
mernek	 nagyobbat	 álmodni,	 szövögetnek	 grandiózus	 terveket,
szánják	 rá	 magukat	 merészebb	 lépésekre,	 hogy	 végül	 ők	 is
kedvükre	 élvezhessék	 egy	 számukra	 korábban	 elképzelhetetlen,
sokszínű	és	fényűző	élet	előnyeit.
Elképzeltük	 a	 jövőt,	 amikor	 a	 pedagógusok,	 vállalatvezetők,

hitoktatók	 elfogadják	 a	 kihívást,	 és	A	 siker	 alapelvei	 szellemiségét
követve	 másokat	 is	 megtanítanak	 arra,	 hogyan	 aknázzák	 ki	 a
bennük	 rejlő	 lehetőségeket	 –	 a	 jövőt,	 amikor	 büszkén	 tekintünk
végig	 azon	 a	 több	 millió	 emberen,	 akikre	 nagy	 hatással	 voltak	 a
könyvben	 ismertetett	 egyetemes	 bölcsességek	 és	 kipróbált
módszerek.
Örömmel	mondhatom,	hogy	az	álmunk	megvalósult.
A	 siker	 alapelvei	 az	 elmúlt	 tíz	 évben	 108	 országba	 jutott	 el

harminc	nyelven,	és	akkor	még	nem	beszéltünk	a	visszajelzésekről
meg	 a	 sikertörténetekről,	 amelyek	 egyszerre	 örömteliek…	 és
megrendítők.	 Férfiak,	 nők,	 kamaszok,	 egyetemisták,	 sportolók,
vállalkozók,	főállású	szülők,	szépreményű	vállalati	dolgozók	és	még
sok-sok	 tettre	 kész	 ember	 kötelezte	 el	 magát	 a	 gazdagság,	 a



boldogság,	a	szakmai	elégedettség	és	a	teljes	élet	mellett.
Ők	a	bizonyíték,	hogy	az	alapelvek	működnek	–	ha	alkalmazzuk

azokat.
Számtalan	 történeten	 és	 szívmelengető	 beszámolón	 keresztül

követhetem	végig	a	folyamatot,	ahogy	az	olvasóink,	hátat	fordítva	a
beletörődés	 és	 a	 középszerűség	 kultúrájának,	 megvalósítják	 az
álmaikat,	és	izgalmas,	lenyűgöző	életet	teremtenek	maguknak.
Ledöntik	 a	 korlátaikat	 –	 legyenek	 azok	 akár	 fizikai	 nehézségek,

anyagi	 problémák,	 múltbeli	 kudarcok	 vagy	 egyszerű	 önkorlátozó
hiedelmek	–,	és	elképesztő	sikereket	érnek	el.
Egyszer	 régen	 talán	 ők	 is	 azon	morfondíroztak,	 miért	 pont	 egy

könyv	változtatná	meg	az	életüket.
Doug	 Wittal,	 a	 Brit	 Columbia-i	 Kamloopsból	 származó

építőmunkás,	 miután	 a	 gyakorlatba	 is	 átültette	 a	 tanultakat,	 egy
éven	 belül	 megduplázta	 a	 jövedelmét,	 ami	 aztán	 a	 következő	 12
hónap	 során	 ismét	 a	 duplájára	 nőtt.	 Doug	 ezek	 után	 lényegesen
több	szabadidővel	gazdálkodhatott,	és	négy	csodálatos	házat	épített,
hogy	a	 családjával	 együtt	a	mérsékelt	 égövön	 tölthesse	a	nyarakat
és	a	teleket.
Pár	 nappal	 azelőtt,	 hogy	megismertük	 Dougot,	 Miriam	 Laundry

írt	 nekünk:	 egy	 anyuka,	 akinek	 az	 volt	 az	 álma,	 hogy	 több	 mint
százezer	 gyereknek	 taníthassa	 meg,	 mi	 az	 az	 önbecsülés,	 és
hozhasson	 változást	 az	 egyes	 emberek	 és	 a	 közösségek	 életébe
szerte	 a	 világon.	 Miriam	 szűk	 egy	 év	 alatt	 elérte	 a	 célját,	 és
teljesítményének	 köszönhetően	 még	 a	 Guinness-rekordok
Könyvébe	is	bekerült.
Sean	Gallagher,	a	sikeres	ír	vállalkozó	három	évadon	át	szerepelt

a	 Dragon’s	 Den	 című	 népszerű	 tévéműsorban	 (az	 Egyesült
Államokban	Shark	Tank	néven	 fut),	 később	pedig	a	 legvakmerőbb
célját	is	teljesítette,	amikor	elindult	az	ír	elnökválasztáson.	Jelenleg



keresett	 előadó	 és	 író,	 aki	 hasznos	 információkkal	 és	 ötletekkel
segíti	az	ír	üzleti	vezetők	következő	generációját.
Justin	Bendel	–	a	feltörekvő	szimfonikus	zenész	–	A	siker	alapelvei

ösztönzésére	 képzelte	 el,	 hogy	 abban	 a	 világszínvonalú
koncertteremben	 játszik,	 amelynek	 a	 fényképét	 már	 évek	 óta
őrizgeti.	Bár	nem	tudta,	melyik	koncertterem	szerepel	a	fotón,	azért
kitűzte	 a	 kívánságtáblájára.	 Nem	 sokkal	 ezután	 elnyert	 egy	 zenei
ösztöndíjat,	és	már	az	első	évben	beválasztották	a	konzervatóriumi
zenekarba,	amely	a	New	York-i	Carnegie	Hallban	adott	koncertet	–
abban	 a	 koncertteremben,	 aminek	 a	 fotóját	 Justin	 felrakta	 a
kívánságtáblájára.
A	24.	alapelv	(Múljuk	 felül	a	várakozásokat!)	 segítségével	Natalie

Peace,	a	huszonöt	éves	kanadai	franchise-tulajdonos	rekordbevételt
generált	 az	 egyik	 dzsúszbárjában,	majd	 olyan	 áron	 adta	 tovább	 a
franchise-jogokat,	 hogy	 az	 még	 a	 legszebb	 várakozásait	 is
felülmúlta.	 Azóta	 elvégzett	 egy	 MBA-kurzust,	 most	 pedig	 (többek
között)	negyedéves	egyetemistáknak	tanít	ügyvitelt,	és	rendszeresen
hivatkozik	 A	 siker	 alapelveire,	 ami	 szerinte	 egyetlen	 leendő
vállalkozó	könyvespolcáról	sem	hiányozhat.
Miután	Elvin	Siew	börtönbe	került	Kínában,	A	siker	alapelvei	volt

az	 első	 könyv,	 amit	 a	 felesége	 be	 tudott	 csempészni	 hozzá.	 Elvin
éveken	 át	 tanulmányozta	 a	 könyvet.	 Szabadulása	 óta	 a	 világ	 több
pontján	is	éttermet	nyitott.
Pavel	Popiolek	–	Csehország	első	számú	importőre	a	számítógépes

berendezések	 piacán,	 aki	 egy	 600	millió	 dolláros	 céget	 irányít	 –	A
siker	alapelveiben	olvasottak	 szerint	 alakította	 át	 az	 időbeosztását,
hogy	 kedvére	 hódolhasson	 szenvedélyének,	 a
versenykerékpározásnak.	 Azóta	 megnyerte	 a	 Val	 d’Aran	 UCI
kerékpár-világbajnokságot	 a	 Pireneusokban,	 kvótát	 szerzett	 a
World	 Masters	 Kerékpáros	 Bajnokságra,	 és	 a	 Men’s	 Health



magazinban	is	szerepelt.
Az	 üzleti	 sikereken	 és	 a	 szakmai	 teljesítményeken	 túl

természetesen	 ott	 vannak	 azok	 az	 olvasók	 is,	 akiknek	 az	 egész
életük	megváltozott,	miután	kipróbálták	a	könyvben	foglaltakat.
Heather	 O’Brien	 Walker,	 aki	 súlyos	 agysérülést	 szenvedett	 egy

munkahelyi	 raktárbalesetben,	 a	 kórházi	 ágyán	 hallotta	 először	 A
siker	 alapelveit,	 amelyet	 a	 vőlegénye	 olvasott	 fel	 neki	 a
harmincnapos	rehabilitáció	során.	Bár	sem	járni,	sem	beszélni	nem
tudott	–	a	 teste	szinte	 teljesen	felmondta	a	szolgálatot	–,	elképzelte
az	esküvőjét,	és	azt	a	célt	tűzte	ki	maga	elé,	hogy	a	saját	lábán	fog	az
oltár	elé	vonulni.	Tíz	nappal	a	hazatérése	után	–	járni	továbbra	sem
tudott	 –	 oldalról	 belerohantak	 a	 kocsijába,	 amikor	 az	 orvosi
vizsgálatra	 igyekezett.	 Heather	 a	 második	 agysérülés	 és	 a
körülmények	 felfoghatatlansága	 miatt	 a	 könyvből	 megismert
alapelveket	 alkalmazva	 inkább	 a	 külvilágra	 összpontosított,	 hogy
pozitív	és	szeretetteljes	 légkört	teremtsen	maga	körül.	Ez	még	az	ő
állapotában	sem	volt	megterhelő.	Vért	izzadt,	mire	újból	megtanult
járni.	Ma	már	előadásokat	tart	arról,	hogyan	kerekedhetünk	felül	a
sorscsapásokon,	 és	 egy	 könyve	 is	megjelent	Don’t	 Give	Up,	 Get	 Up
címen.
Akshay	 Nanavati	 volt	 tengerészgyalogos,	 akinél	 Irakból	 való

hazatérése	után	poszttraumás	 stressz	 szindrómát	diagnosztizáltak,
az	 alapelvek	 segítségével	próbálja	 legyőzni	 a	betegségét.	Az	 álma?
Hogy	 a	 következő	 25	 évben	 végigkocoghasson	 a	 világ	 minden
országán	–	nemcsak	azért,	hogy	másokat	ösztönözzön,	hanem	hogy
ő	maga	is	úgy	érezze,	érdemes	felkelnie	reggelente.
A	 Nagy-Britanniában	 élő	 Lewis	 Pugh	 az	 egyetlen	 ember,	 aki	 a

világ	 összes	 óceánjában	 úszott	 már.	 Huszonhét	 év	 alatt	 elsőként
mártózott	 meg	 a	 föld	 legharagosabb	 vizeiben,	 többek	 között	 az
Antarktiszon,	 az	 Északi-sarkon	 és	 a	 Himaláján,	 és	 közben	 arra	 is



ráébredt,	 hogy	 az	 élet	 a	 rengeteg	 ökoszisztémájával	 együtt
gyönyörű,	 de	 törékeny	 is	 egyben.	 Több	 millióan	 nézték	 meg	 a
TEDGlobalon	tartott	előadásait,	ő	pedig	a	mai	napig	fáradhatatlanul
kampányol	 a	 tengeri	 védett	 területek	 kialakítása	 és	 az	 óceánok
életét	befolyásoló	 jogszabályi	háttér	megváltoztatása	mellett.	2013-
ban	az	ENSZ	az	Óceánok	Patrónusa	címet	adományozta	a	tengerjogi
ügyvédnek.	Igen,	ő	is	olvasta	A	siker	alapelveit.
Ennyi	 –	 és	 még	 több	 ezer	 hasonló	 –	 sztorival	 a	 tarsolyomban,

amikor	 elérkezett	 az	 idő,	 hogy	 előkészítsem	 A	 siker	 alapelvei	 10.
jubileumi	kiadását,	hamar	rájöttem,	hogy	akár	egy	egész	kötetet	 is
megtölthetnék	 azokkal	 a	 felemelő	 és	 lebilincselő	 történetekkel,
amelyeket	az	olvasóinktól	kaptunk	az	elmúlt	tíz	évben.	Felsorolni	is
lehetetlen,	 hogy	 az	 alapelvek	 segítségével	 hányan	 váltak	 befutott
íróvá,	 indítottak	 saját	 vállalkozást,	 vásároltak	 ingatlanokat
befektetési	 céllal,	 házasodtak	meg,	 fogytak	 le,	 részesültek	 szakmai
elismerésben,	 szereztek	 jobb	 állást,	 utazták	 be	 a	 világot,
szabadultak	meg	az	adósságaiktól,	faragtak	embert	a	gyerekeikből,
stb.
De	 amíg	 sokan	 pontosan	 tudták,	 mit	 akarnak	 elérni,	 amikor

először	kézbe	vették	A	siker	alapelveit,	legalább	ugyanannyian	nem.
Néhány	 olvasónk	 számára	 a	 beteljesülés	 olyan	 elérhetetlen
álomnak	 tűnt,	 hogy	 mindössze	 annyit	 „kértek”,	 csak	 egy	 kicsit
legyen	jobb	az	életük.
Forrest	Willett	is	egyike	volt	ezeknek	az	olvasóknak.
A	harmincegy	éves	Forrestnek	sínen	volt	az	élete.	Három	házat	és

hét	 vállalkozást	 hozott	 össze.	 Hét	 éve	 élt	 együtt	 a	 gyönyörű
feleségével,	és	egy	kétéves	kisfiú	apukája	volt.	Lubickolt	a	sikerben.
Amíg	 a	 világ	 fenekestül	 fel	 nem	 fordult	 körülötte.	 Méghozzá	 szó
szerint.	Egy	autóbalesetben	Forrest	kocsija	háromszor	pördült	át	a
tetején,	 aminek	 következtében	 a	 férfi	 katasztrofális	 agysérülést



szenvedett.
Forrest	 hirtelen	 még	 a	 legegyszerűbb	 feladatokkal	 sem	 tudott

megbirkózni	 –	 a	 gyönyörű	 felesége	 tanította	 meg	 fogat	 mosni	 és
fésülködni.	 Noha	 tudta,	 hogy	 szerencséje	 volt,	 egyre	 mélyebb
depresszióba	és	kétségbeesésbe	zuhant.
Kezdetben,	 a	 stroke-osokhoz	 hasonlóan,	 még	 a	 legalapvetőbb

társalgás	is	gondot	okozott	neki.	Szégyenében	inkább	el	sem	hagyta
a	házat,	 és	hamarosan	 teljesen	eluralkodott	 rajta	 a	 fásultság	 és	 az
apátia.	Forrest	egyfolytában	a	kanapén	feküdt,	és	vagy	aludt,	vagy
tévét	 nézett.	 Az	 orvosok,	 a	 beszédterapeutája,	 a
foglalkozásterapeutája,	 a	 gyógytornásza	 –	 lényegében	 minden
szakember	 –	 azon	 a	 véleményen	 voltak,	 hogy	 Forrest	 már	 soha
többé	 nem	 élhet	 tevékeny	 és	 sikeres	 életet.	 Forrest	 nem	 csak	 az
álmai	megvalósításáról	mondott	le	–	már	abban	sem	reménykedett,
hogy	egyáltalán	meggyógyul.
Aztán	 egy	 nap,	 miközben	 az	 ágyban	 fekve	 nyomogatta	 a

távirányítót,	a	következő	mondatfoszlány	ütötte	meg	a	fülét:
–	Ha	változtatni	akar	az	életén,	és	többre	akarja	vinni…
Forrest	épp	csak	annyira	tornázta	fel	magát,	hogy	jobban	hallja	a

bemondót.	Aki	azt	 ígérte,	„hamarosan	érkezik	 Jack	Canfield”,	hogy
A	siker	alapelvei	 című	könyvéről	beszéljen	a	nézőknek.	Forrestben
feltámadt	a	remény	szikrája,	és	megvette	a	szóban	forgó	könyvet:	A
siker	 alapelvei	 első	 kiadását,	 ami	 több	mint	 négyszáz	 oldalas	 volt.
Forrest	 akkoriban	 még	 a	 kisfia	 könyveit	 is	 alig	 bírta	 elolvasni	 –
képzeljenek	 el	 egy	 harmincöt	 éves	 férfit,	 aki	 óvodásoknak	 szóló
könyveket	lapozgat!	A	beszédterapeutája	azt	mondta,	egy	négyszáz
oldalas	 könyv	 óriási	 falat	 lenne	 a	 számára.	 Forrest	 azonban
mindenáron	változtatni	akart	az	életén,	és	többre	akarta	vinni.
Bele	is	vágott	a	dologba.
Kezdetben	 még	 egy	 oldalon	 is	 kínkeservesen	 rágta	 át	 magát.	 A



lelkesedése	 ellenére	 felmerült	 benne	 a	 gyanú,	 hogy	 a
beszédterapeutájának	talán	mégis	igaza	volt.	Talán	tényleg	túl	nagy
fába	vágta	a	fejszéjét.
De	néhány	hónappal	azután,	hogy	belekezdett	A	siker	alapelveibe

–	és	öt	teljes	évvel	a	balesete	után	–,	komoly	figyelmeztetést	kapott.
A	 fia,	 Hunter	 hetedik	 szülinapján	 Forrest	 a	 kertben	 ült	 a	 sráccal
meg	a	barátaival.	Hunter	éppen	az	ajándékait	bontogatta.	Egy	kör
alakú	 csomagot	 emelt	 le	 a	 kupac	 tetejéről,	 és	 ahogy	 letépte	 a
csomagolópapírt,	 egy	 baseball-labda	 bukkant	 elő	 alóla.	 A	 fiú
boldogan	mosolygott,	és	automatikusan	földhöz	vágta	a	labdát.	Ami
természetesen	 tompa	 puffanással	 csapódott	 a	 porba,	 és	 odébb
gurult.	Hunter	 felvette,	 és	másodszor	 is	 földhöz	vágta,	 ám	a	 labda
megint	odébb	gurult.	A	fiú	már	nyúlt	volna	utána,	amikor	a	barátja,
akitől	a	labdát	kapta,	rákiáltott:
–	Hunter,	a	baseball-labda	nem	pattog!
Forrestet	villámcsapásként	érte	a	felismerés,	milyen	hatással	volt

a	környezetére	a	hiánya.	Mintha	egy	tonna	tégla	esett	volna	a	fejére.
Honnan	 is	 tudhatná	 a	 fia,	 mi	 az	 a	 baseball?	 Hiszen	 sohasem
játszottak	együtt.
Forrest	 ekkor	 döbbent	 rá,	 hogy	 több	 időt	 áldozott	 a	 negatív

gondolataira,	 mint	 a	 saját	 fiára	 –	 gyakorlatilag	 magára	 hagyta	 a
gyereket,	 és	a	 feleségét	 is.	Tudta,	hogy	ha	nem	kapja	össze	magát,
mindent	 elveszíthet.	 A	 végén	 elvált	 apuka	 vagy	 hajléktalan	 lesz
belőle,	esetleg	még	ennél	is	rosszabbul	jár.
A	 lelkében	 izzó	 szikra	 lángra	kapott.	Visszatért	 az	1.	 alapelvhez,

ami	így	szól:	Vállaljunk	százszázalékos	felelősséget	az	életünkért!	és
komolyan	beleásta	magát	a	témába.
Az	 ő	 esetében	 a	 százszázalékos	 felelősségvállalás	 azt	 jelentette,

hogy	fel	kell	hagynia	az	önsajnálattal.	Nincs	több	„Szegény	Forrest!”
és	„Miért	pont	én?”	Most,	hogy	nem	zengett	a	fülében	a	siratókórus,



ráébredt,	 hogy	 nem	 közreműködik	 aktívan	 a	 saját
rehabilitációjában.	Hagyja,	hogy	a	gyógytornásza	megnyújtsa,	aztán
csodálkozik,	 hogy	 nem	 erősödik.	 Passzívan	 hallgatja,	 ahogy	 a
beszédterapeutája	felolvas	neki,	aztán	panaszkodik,	hogy	nem	javul
a	szövegértése.
Forrest	 végre	 elhitte,	 hogy	 megváltozhat	 az	 élete,	 ha	 ő	 is	 úgy

akarja.	Ez	volt	a	fordulópont.
Szinte	 azonnal	 visszatért	 az	 önkritikája.	 A	 gondolatok,	 amelyek

már	 régóta	 ott	 motoszkáltak	 a	 fejében,	 végre	 tudatosultak	 benne.
Hol	vannak	a	barátai?	A	válasz	 fájdalmasan	egyszerű	volt:	Forrest
elfordult	 tőlük,	 ugyanúgy,	 ahogy	 a	 családjától	 is.	 Már	 senki	 sem
hívta	 fel	 őt,	 mert	 mindenkit	 elmart	 maga	 mellől	 a
pesszimizmusával,	 de	 még	 ezt	 sem	 vette	 észre	 a	 nagy
önsajnálatban.	Ez	a	 felismerés	már	önmagában	is	nagy	előrelépés,
örvendezett	Forrest.	Végre	elindult	valami.
Ezután	 elhatározta,	 hogy	 többé	 nem	 panaszkodik	 és	 nem	 okol

másokat	 a	 kudarcaiért.	 Nem	könnyű	 feladat.	 Forrest	már	 annyira
megszokta	 ezt	 a	 viselkedést,	 hogy	 sokszor	 fel	 sem	 tűnt	 neki,	 mit
művel.	 Ezért	 megkérte	 a	 környezetében	 élőket,	 hogy
figyelmeztessék,	 ha	 visszatérne	 a	 régi	 klisékhez.	 A	 felesége	 és	 a
terapeutái	 megegyeztek:	 ha	 Forrest	 vádaskodni	 vagy	 siránkozni
kezd,	 meghúzzák	 a	 fülüket.	 Amikor	 Forrest	 észrevette	 a	 jelzést,
félbehagyta	a	mondókáját,	mély	levegőt	vett,	és	igyekezett	gondosan
megválogatni	a	szavait.
Persze	ne	úgy	képzeljük,	hogy	csak	úgy	ömlött	belőle	szó.	Forrest

még	 mindig	 hadilábon	 állt	 a	 beszéddel,	 és	 néha	 előfordult,	 hogy
keresgélnie	 kellett	 a	 szavakat,	 vagy	 összevissza	 dadogott.	 Emiatt
nem	szívesen	járt	el	a	boltba	vagy	a	postára,	hátha	összetalálkozik
egy	 ismerőssel.	 Hogy	 leküzdje	 a	 félelmét,	 áttért	 a	 22.	 alapelvre:
Legyünk	 kitartóak!	 Mindennap	 húsz	 percet	 töltött	 a	 könyv



olvasásával,	 és	megpróbált	 kilépni	 a	 komfortzónájából.	Apránként
egyre	nagyobb	feladatokat	tűzött	ki	maga	elé,	és	mindig	egy	lépéssel
többet	tett	meg,	mint	az	előző	nap.
Az	 egyik	 kiruccanása	 során	 elvetődött	 a	 helyi	 kávézóba.	 Forrest

éveken	 át	 lehajtott	 fejjel,	 tekintetét	 a	 járdára	 szegezve	 sétált	 el	 a
kávézó	előtt.	Ám	aznap	–	a	15.	alapelv	felszólítását	követve:	Éljük	át
a	félelmet,	de	csak	azért	is	csináljuk	végig!	–	bement	az	ajtón.	Sajnos
bekövetkezett	 az,	 amitől	 annyira	 rettegett.	 Egy	 régi	 ismerőse
meglátta,	és	hangosan	odaköszönt	neki.
Forrest,	noha	zavarban	volt,	nem	esett	pánikba,	hanem	odament

az	 ismerőséhez,	 és	 leült	 mellé.	 Minden	 tudását	 összeszedve
elmesélte	az	illetőnek,	mi	történt.	Legnagyobb	ámulatára	jó	érzéssel
töltötte	el,	hogy	felvállalta	magát.	Az	elkövetkező	napokban	Forrest
másokon	 is	 kipróbálta	 a	 módszert,	 és	 idővel	 egyre	 könnyebben
vette	az	akadályokat.	Rájött,	hogy	rengeteg	 segítőkész	ember	veszi
körül	–	főleg	most,	hogy	nem	hagyja	el	magát.
Arra	 is	 ráébredt,	 hogy	 nem	 csak	 ő	 küzd	 félelmekkel	 és

kihívásokkal.	Minden	beszélgetőtársának	megvolt	a	maga	keresztje.
Ez	a	felismerés	segített	legyőzni	a	szégyenérzetét,	amit	olyan	sokáig
cipelt	magában.
Ahogy	telt-múlt	az	 idő,	Forrest	nem	győzött	csodálkozni,	mennyi

sikerélményben	 van	 része.	 Egy	 évvel	 azután,	 hogy	 alkalmazni
kezdte	 az	 alapelveket,	 mindent	 meg	 tudott	 csinálni,	 amiről	 az
orvosai	azt	állították,	hogy	soha	többé	nem	lesz	képes	rá.	Visszaült
az	 iskolapadba.	 Elhagyta	 a	 gyógyszereit,	 a	 fájdalomcsillapítókat	 és
az	 antidepresszánsokat	 is.	 Önkéntes	 munkát	 vállalt.	 Elhatározta,
hogy	csak	a	dolgok	jó	oldalát	nézi.
És	ez	a	mai	napig	így	van.
Ma	már	nehéz	elhinni,	hogy	volt	idő,	nem	is	olyan	régen,	amikor

Forrest	 sem	 beszélni,	 sem	 írni-olvasni	 nem	 tudott.	 Forrest	 azóta



akkora	 fejlődésen	 ment	 keresztül,	 hogy	 még	 könyvet	 is	 írt	 a
tapasztalatairól!	 Ennek	 eredményeképpen	 szinte	 napi
rendszerességgel	kap	felkéréseket,	hogy	előadást	tartson	az	életéről.
És	bár	a	gödör	legmélyén	csücsülve	ez	teljesen	elképzelhetetlennek
tűnt,	Forrest	ma	már	szívesen	beszél	közönség	előtt,	és	állítja,	hogy
megtalálta	 álmai	 munkáját.	 A	 világ	 bármelyik	 tájára	 örömmel
utazik	el,	hogy	beszámoljon	a	sikereiről.
A	 siker	 alapelvei	 gyökeresen	 megváltoztatta	 Forrest	 sikerről

alkotott	elképzeléseit.	A	baleset	előtt	úgy	gondolta,	a	„siker”	a	több
pénzzel	és	a	nagyobb	vagyonnal	–	nagyobb	házzal,	nagyobb	hajóval,
vállalkozások	 és	 tárgyak	 tömkelegével	 –	 egyenlő.	 A	 baleset	 után
teljesen	lemondott	a	sikerről,	jelentsen	az	bármit	is.
A	siker	alapelveinek	köszönhetően	azonban	ő	is	ráébredt	arra	az

alapvető	igazságra,	hogy	a	világ	minden	kincse	sem	ér	annyit,	mint
a	 valódi	 élet,	 amit	 –	 és	 ezt	most	már	 Forrest	 is	 tudja	 –	 a	 szeretet
mozgat.	 Ha	 a	 barátságot	 és	 a	 szeretetet	 bankjegyekre	 váltanánk,
Forrest	lenne	a	világ	leggazdagabb	embere.
Forrest	Willett	A	siker	alapelvei	segítségével	definiálta	és	harcolta

ki	magának	a	sikert,	de	az,	hogy	az	ön	számára	mi	a	siker,	egyedül
önön	 múlik.	 „Siker”	 lehet	 a	 tisztességes	 jövedelem,	 a	 könnyen
szerzett	 mellékkereset	 vagy	 a	 fényűző	 élet.	 A	 szakmai	 elismerés,
vagy	 egy	 eredmény,	 amit	 a	 hobbinkban	 vagy	 a	 jótékonysági
munkánkban	érünk	el.	Az	egészséges,	boldog	és	tevékeny	gyerekek
vagy	 a	 napi	 szinten	 megelégedésre	 okot	 adó	 családi	 élet.	 Vagy	 a
belépő	 ahhoz,	 hogy	 az	 egész	 világgal	 megismertethessünk	 egy
szívünkhöz	közel	álló	projektet	vagy	 témát.	Bárhogyan	határozzuk
is	meg	a	sikert,	biztosak	lehetünk	benne,	hogy	a	térkép,	ami	elvezet
hozzá,	már	most	is	itt	van	a	kezünkben.



AZ	ALAPELVEK	MŰKÖDNEK,	HA
ALKALMAZZUK	AZOKAT

Az	egyik	kedvenc	történetem	az	elmúlt	tíz	évből	egy	Fülöp-szigeteki
olvasónké,	 aki	 először	 szkeptikus	volt,	 ennek	ellenére	megfogadta,
hogy	a	gyakorlatban	is	alkalmazni	fogja	az	alapelveket	–	de	csak	egy
évig.
Egy	hatállomásos,	A	siker	alapelvei	műhelyfoglalkozásokat	kínáló

ázsiai	 turné	utolsó	helyszínén,	egy	könyvdedikáláson,	amit	Manila
legnagyobb	bevásárlóközpontjában	 rendeztek,	 odajött	 hozzám	egy
John	Calub	nevű	 fiatalember.	 Saját	 rovata	volt	 a	 legtekintélyesebb
Fülöp-szigeteki	 napilapnál,	 amelyben	 sikeres	 emberekről	 írt,	 és
felkért,	hogy	adjak	interjút	neki.	Hatvan	kellemes	percet	töltöttünk
együtt,	 és	 amikor	 letelt	 az	 idő,	 megdicsértem	 Johnt,	 és
megkérdeztem	tőle,	mióta	 foglalkozik	újságírással.	Mire	ő	büszkén
azt	felelte,	hogy	ez	volt	az	első	interjúja.
Elmesélte,	 hogy	 egészen	 a	 közelmúltig	 három	 sikeres	 éttermet

működtetett	 két	 társával	 együtt,	 de	 a	 tulajdonosok	 közötti
torzsalkodások	 miatt	 a	 vállalkozás	 végül	 becsődölt.	 John
földönfutóvá	vált,	és	minden	éjjel	más	barátjánál	húzta	meg	magát.
A	 dedikálásra	 tömegközlekedéssel	 érkezett,	 mert	 már	 autója	 sem
volt.	A	zsebében	lévő	három	dollár	volt	minden	vagyona.
A	 sztori	 hallatán,	 és	 mert	 megkedveltem	 Johnt,	 ott	 helyben

megvettem	 neki	 A	 siker	 alapelveit,	 és	 felajánlottam,	 hogy	 vegyen
részt	a	másnapi	foglalkozáson.	Adtam	neki	húsz	dollárt	ennivalóra,
és	megígértettem	vele,	hogy	ha	tetszik	a	workshop,	cikket	ír	róla	az
újságba.
Két	 és	 fél	 év	 múlva	 megint	 Manilában	 tartottam	 workshopot.

Miközben	 a	 kezdéshez	 készülődtem,	 felfigyeltem	 egy	 jól	 öltözött,
kék	zakós,	Doc	Marten	cipős	férfira,	akit	egy	tízfős,	egyforma	tarka



logós	 pólót	 viselő	 csapat	 kísért.	 Kíváncsiságból	 odamentem
hozzájuk,	majd	–	legnagyobb	örömömre	és	meglepetésemre	–	John
Calubot	ismertem	fel	a	kék	zakós	férfiban!
Közölte	 velem,	 hogy	 egyike	 a	 legsikeresebb	 manilai

üzletembereknek.	 Amikor	 elmesélte,	 hogyan	 valósította	 meg	 az
álmait,	 annyira	 meghatódtam,	 hogy	 felkértem,	 az	 olvasóimmal	 is
ossza	meg	a	sikertörténetét.

Szorosan	 karba	 font	 kézzel	 ültem	 szemináriumon,	 és
hallgattam,	amint	Jack	Canfield	felvázolja	a	siker	alapelveit.
Eleinte	 nagyon	 szkeptikus	 voltam.	 Jacknek	 fura	 ötletei
voltak	–	például,	ragasszunk	fel	képkivágásokat	egy	táblára,
mindennap	nézzük	meg,	és	képzeljük	el,	milyen	érzés	lenne,
ha	az	összes	álmunk	megvalósulna.	Az	eszem	azt	 súgta:	 Jó
duma!	 Minden	 az	 ölembe	 hullik,	 csak	 mert	 megnézek	 pár
képet?
Aztán	 Jack	 szóba	 hozta	 dr.	 Masaru	 Emoto	 híres

vízkristályokkal	 végzett	 kísérletét,	 és	 képeket	 is	 mutatott
arról,	 hogy	 a	 víz	 milyen	 hatással	 lehet	 a	 gondolatokra,
szavakra	 és	 érzésekre.	 Ezzel	 már	 jobban	 megfogott,	 de
továbbra	sem	sikerült	teljesen	meggyőznie.
Amikor	 hazamentem,	 kétségek	 és	 kérdések	 százai

kavarogtak	 a	 fejemben,	 egyfolytában	 a	 hallottakon
rágódtam.	 Aztán	 hirtelen	 rádöbbentem:	 Jack	 rendkívül
sikeres	 ember,	 aki	 a	 gyakorlatban	 is	 kipróbálta	 az
alapelveket,	 én	 meg	 itt	 állok	 egy	 fillér	 nélkül.	 Kinek	 a
tanácsát	 fogadnád	 meg?	 tettem	 fel	 magamnak	 a	 kérdést.
Már	úgyis	a	padlón	vagy	–	nincs	vesztenivalód.
Elhatároztam,	hogy	elolvasom	a	Jacktől	kapott	könyvet,	és

egy	éven	át	engedelmesen	követem	az	alapelveket.



Minden	héten	új	alapelvet	vettem	sorra.	A	vizualizációt	is
kipróbáltam,	sőt	még	a	„bugyuta”	kívánságtáblát	is,	amivel
kapcsolatban	eredetileg	olyan	szkeptikus	voltam.
Az	 első	 kép,	 amit	 kivágtam,	 egy	 BMW-t	 ábrázolt	 –

számomra	ez	volt	az	álomautó.	Akkoriban	még	egy	használt
kocsit	 sem	 engedhettem	 meg	 magamnak,	 nemhogy	 egy
BMW-t.	 Ha	 el	 akartam	 jutni	 valahova,	 gyalogoltam	 vagy
felszálltam	 egy	 zsúfolt	 Jeepney-re	 –	 a	 Fülöp-szigeteken	 így
hívják	 a	 városi	 buszokat.	 Nemsokára	 azonban
megtanultam,	 hogyan	 kovácsoljak	 hitet	 a	 kétségeimből.	 És
bevált!	Egy	éven	belül	megvettem	az	első	BMW-met.
A	2.	alapelv	is	nagy	hatással	volt	rám:	Legyünk	tudatában,

hogy	 miért	 tartunk	 itt!	 Fiatalkoromban	 munkahelyről
munkahelyre	 ugráltam,	 mert	 csak	 az	 érdekelt,	 hogy
valahogy	 megéljek	 és	 fizetni	 tudjam	 a	 számláimat.	 A
szemináriumon	 viszont	 Jack	 elvégeztetett	 velünk	 egy
gyakorlatot,	 hogy	 kiderítsük,	 mi	 a	 legfőbb	 szenvedélyünk.
Nemcsak	arra	jöttem	rá,	hogy	imádok	tanítani,	hanem	igazi
sorsfeladatként	tekintettem	a	dologra.	Ez	lebegett	a	szemem
előtt,	amikor	a	szemináriumon	azt	a	célt	 tűztem	ki	magam
elé,	 hogy	 én	 leszek	 a	 Fülöp-szigetek	 első	 számú
sikertanácsadója.
Meghirdettem	 egy	 tanfolyamot,	 ami	 a	 Jacktől	 tanult

alapelvekkel	 foglalkozott.	 Coach	 lettem,	 és	 több	 vállalat	 is
felfogadott	 tanácsadójának.	 A	 jövedelmem	 egyre
gyorsabban	gyarapodott,	és	hamarosan	több	mint	egymillió
pesót	 kerestem,	 ami	 Fülöp-szigeteki	 viszonylatban	 nagyon
sok	 pénz!	 Ezután	 összekapcsoltam	 a	 kellemeset	 a
hasznossal,	 és	 ma	 már	 a	 világ	 minden	 táján	 tartok
szemináriumokat.



Egy	 Los	 Angeles-i	 kiállításon	 egy	 népszerű	 jósnő	 lépett
oda	hozzám,	és	azt	mondta:
–	 Érzem,	 hogy	 ön	 mágnesként	 vonzza	 a	 pénzt,	 amihez

csak	hozzányúl,	az	arannyá	változik.
Meglepődtem,	 de	 a	 megjegyzés	 valahogy	 mégis

befészkelhette	 magát	 az	 agyamba,	 mert	 ezután	 kizárólag
aranyszínű	öltözékben	voltam	hajlandó	fellépni.	Vettem	egy
aranyszínű	Doc	Martenst	meg	egy	aranyszínű	zakót.	Még	a
BMW-m	 is	 aranymetál.	 És	 ez	 a	 jövedelmemen	 is
megmutatkozik.
Ma	 az	 összes	 cégem	 közül	 a	 saját	 tréningközpontom

termeli	 a	 legnagyobb	 profitot.	 Korábban	 nem	 azzal
foglalkoztam,	 amivel	 a	 leginkább	 szerettem	 volna,	 vagyis
próba-szerencse	 alapon	 álltam	 a	 sikerhez.	 Most	 azonban
olyan	 lelkesen	 hirdetem	 az	 alapelveket,	 hogy	 az	 emberek
ezrével	 tódulnak	 az	 előadásaimra…	 Néha	 előfordul,	 hogy
egy	nap	alatt	hét	számjegyű	bevételre	teszek	szert!
Jack	ébresztett	rá,	hogy	nincs	lehetetlen.	2006-ban	raktam

össze	 az	 első	 kívánságtáblámat,	 és	 azóta	 hetven
százalékban	 teljesítettem	 is	 a	 célkitűzéseimet.	 A	 siker
alapelveinek	 köszönhetően	 én	 vagyok	 a	 legjobban	 fizetett
motivációs	tréner	az	országban,	és	közel	járok	ahhoz,	hogy
én	legyek	a	Fülöp-szigetek	első	számú	sikertanácsadója.	Ha
én	 el	 tudtam	 érni,	 hogy	 lecsúszott	 alakból	 a	 szakmám
kiválóságává	váljak,	akkor	bárki	képes	rá.
Az	 ügyfeleim	 életén	 is	 látom	 a	 fejlődést,	 mivel

honfitársaim	 ezrei	 valósították	 meg	 az	 álmukat.	 Sokan
közülük	egyik	napról	a	másikra	éltek,	most	azonban	jó	úton
haladnak	 afelé,	 hogy	 multimilliomos	 váljon	 belőlük.	 Mi
vagyunk	az	élő	bizonyíték,	hogy	az	alapelvek	működnek,	ha



alkalmazzuk	azokat.

John	Calub	a	 saját	bőrén	 tapasztalta	A	siker	alapelvei	 erejét.	Ön	 is
változtathat	 az	 életén,	 ha	 kipróbálja	 a	 10.	 jubileumi	 kiadás	 friss
tippjeivel	kibővített	klasszikus	alapelveket.
Köszöntöm	önt!	Gratulálok!	Jó	utat	kívánok!
A	sikerében	bízva:

Jack	Canfield



BEVEZETÉS

Ha	valakinek	bármilyen	oknál	fogva	lehetősége	nyílik
arra,	hogy	kivételes	életet	éljen,	nincs	joga	titokban	tartani

azt.

JACQUES-YVES	COUSTEAU,
legendás	mélytengeri	kutató	és	filmkészítő

Ha	valaki	könyvet	ír,	csak	azt	vesse	papírra,	amit	biztosan
tud.	Találgatni	én	is	tudok.

JOHANN	WOLFGANG	VON	GOETHE,
német	költő,	regény-	és	drámaíró,	filozófus

Ez	 a	 könyv	 nem	 hasznos	 ötletek	 gyűjteménye.	 Azokat	 az	 időtálló
alapelveket	 veszi	 sorra,	 amelyeket	 sikeres	 emberek	 követtek	 a
történelem	 folyamán.	 Több	 mint	 30	 éve	 foglalkozom	 ezekkel	 az
alapelvekkel,	és	próbálom	alkalmazni	őket	a	saját	életemben	is.	Az	a
fenomenális	 siker,	 amelyben	most	 részem	van,	annak	köszönhető,
hogy	 1968	 óta,	 amióta	 csak	 tanulmányozni	 kezdtem	 őket,	minden
áldott	nap	ezeket	az	alapelveket	követem.
Sikerem	lényege,	hogy	több	mint	200	könyvnek,	ezen	belül	pedig

60	sikerkönyvnek	vagyok	a	szerzője	és	a	szerkesztője,	amelyek	több
mint	 500	 millió	 példányban	 és	 50	 nyelven	 jelentek	 meg	 szerte	 a
világon;	 Guinness-rekorder	 vagyok,	 mivel	 1998.	 május	 24-én	 hét



könyvem	 szerepelt	 a	New	 York	 Times	 bestsellerlistáján;	 az	 elmúlt
húsz	 évben	 a	 nettó	 jövedelmem	 több	 millió	 dollárra	 rúgott;	 egy
gyönyörű	 kaliforniai	 birtokon	 élek;	 minden	 jelentős	 amerikai
talkshow-ban	szerepeltem	már	(az	Oprah-tól	a	Montelen	át	a	Larry
King	 Live-ig	 és	 a	 Good	 Morning	 Americáig);	 hetente	 jelentkező
rovatom	van	az	egyik	újságnál,	amelyet	több	millióan	olvasnak;	25-
60	 ezer	 dollárt	 kérek	 egy	 beszédért;	 olyan	 cégeknek	 tartok
előadásokat,	akik	szerepelnek	a	világ	500	legsikeresebb	vállalatának
a	 listáján;	 számos	 szakmai	 és	 civil	 elismerésben	 részesültem	már;
irigylésre	 méltó	 kapcsolatban	 élek	 csodálatos	 feleségemmel	 és
gyönyörű	 gyerekeimmel;	 ami	 pedig	 az	 egészséget,	 a
kiegyensúlyozottságot,	a	boldogságot	és	a	belső	békét	 illeti:	hosszú
ideje	éppen	a	megfelelő	szinten	állok.
Közeli	 kapcsolatot	 tartok	 fenn	 a	 világ	 500	 legsikeresebb

vállalatának	 vezérigazgatóival,	 különböző	 filmes,	 televíziós
hírességekkel	 és	 zenészekkel,	 ünnepelt	 írókkal,	 illetve	 a	 világ
elsőrangú	 tanítóival	 és	 vezetőivel.	 Találkoztam	 már	 kongresszusi
képviselőkkel,	 hivatásos	 sportolókkal,	 vállalatigazgatókkal	 és	 a
kereskedelem	 nagyágyúival	 a	 világ	 legszebb	 üdülőhelyein	 és
szabadidőközpontjaiban	 –	 a	 brit	 nyugat-indiai	Nevisben	 lévő	 Four
Seasons	 Resorttól	 Acapulco	 és	 Cancún	 legpazarabb	 szállodáiig.
Idahóban,	 Kaliforniában	 és	 Utah-ban	 síelek,	 Coloradóban
raftingolok,	 Kaliforniában	 és	 Washingtonban	 pedig	 túrázom.	 A
világ	 leggyönyörűbb	 helyeire	 járok	 nyaralni:	 Hawaiira,
Ausztráliába,	 Thaiföldre,	 Marokkóba,	 Francia-	 és	 Olaszországba.
Egy	szó,	mint	száz:	az	életem	kész	tökély!
Pedig	 önhöz	 hasonlóan,	 aki	 most	 ezt	 a	 könyvet	 olvassa,	 az	 én

életem	 is	 nagyon	 sablonosan	 indult.	 A	 nyugat-virginiai
Wheelingben	nőttem	fel,	ahol	apám	egy	virágüzletben	dolgozott,	és
évi	 8000	 dollárt	 keresett.	 Anyám	 alkoholista	 volt,	 apám	 pedig



munkamániás.	 Nyaranta	 dolgoztam,	 hogy	 egy	 kis	 pénzre	 tegyek
szert	 (életmentő	 voltam	 a	 strandon,	 és	 kisegítő	 a	 már	 említett
virágboltban).	 Ösztöndíjjal	 kerültem	 be	 a	 főiskolára,	 és	 én
szolgáltam	fel	a	reggelit	az	egyik	kollégiumban,	hogy	fizetni	tudjam
a	könyveimet,	a	ruháimat	meg	a	randikat.	Senki	sem	kínálta	tálcán
a	 lehetőségeket.	 Végzős	 koromban	 részmunkaidőben	 tanítottam,
amivel	kéthetente	120	dollárt	kerestem.	A	lakbér	79	dollár	volt	egy
hónapra,	vagyis	161	dollárom	maradt	a	többi	kiadásra.	Hó	vége	felé
ún.	 21	 centes	 vacsorákat	 ettem	 –	 egy	 10	 centes	 dobozos
paradicsompürét	 összekevertem	 fokhagymás	 sóval	 meg	 vízzel,	 és
ezt	 tettem	 a	 11	 centes	 spagettire.	 Én	 aztán	 tudom,	 milyen	 igazán
lentről	kezdeni.
Miután	 lediplomáztam,	 középiskolai	 történelemtanárként

kezdtem	a	karrieremet	egy	csupa	feketékből	álló	iskolában,	Chicago
déli	részén.	És	ekkor	ismerkedtem	meg	mentorommal,	W.	Clement
Stone-nal.	Stone,	aki	önerejéből	 lett	multimilliomos,	 leszerződtetett
az	 alapítványához,	 ahol	 a	 siker	 olyan	 alapvető	 technikáival
ismertetett	 meg,	 amelyeket	 még	 ma	 is	 alkalmazok.	 Az	 volt	 a
feladatom,	 hogy	másoknak	 is	 továbbadjam	 ezeket	 a	 tudnivalókat.
Az	évek	során	 túlléptem	a	Stone	által	 rám	ruházott	 feladatkört,	és
több	 száz	 sikeres	 emberrel	 készítettem	 interjút	 –	 olimpiai	 és	profi
sportolókkal,	 ünnepelt	 sztárokkal,	 sikerlistás	 írókkal,	 élvonalbeli
üzletemberekkel	 és	 politikusokkal,	 tehetséges	 vállalkozókkal	 és	 a
legjobb	 kereskedelmi	 szakemberekkel.	 Szó	 szerint	 több	 ezer
könyvet	olvastam	el,	több	száz	szemináriumon	vettem	részt	és	több
ezer	 órányi	 hanganyagot	 hallgattam	 meg,	 hogy	 megismerjem	 a
siker	és	a	boldogság	egyetemes	alapelveit.	Majd	a	saját	életemben	is
alkalmazni	kezdtem	őket.	Azokat,	amelyek	beváltak,	már	legalább	2
millió	 embernek	 adtam	 át	 az	 előadásaimon,	 a	 szemináriumaimon
és	a	műhelyfoglalkozásaimon	az	Egyesült	Államok	50	államában…



és	a	világ	több	mint	36	országában.
Ezek	az	alapelvek	és	technikák	nemcsak	nálam	váltak	be,	hanem

több	 százezer	 tanítványom	 esetében	 is	 átütő	 sikereket	 hoztak	 a
karrier,	 komolyabb	 vagyont	 a	 pénzügyek,	 nagyobb	 pezsgést	 és
örömöt	 a	 kapcsolatok,	 valamint	 mélyebb	 boldogságot	 és
elégedettséget	 az	 egész	 élet	 terén.	 Tanítványaim	 sikeres
vállalkozásokba	 kezdenek,	 milliomosokká	 vagy	 élsportolókká
válnak,	 jövedelmező	 lemezszerződéseket	 írhatnak	 alá,
szerepelhetnek	 a	 filmvásznon	 vagy	 a	 televízióban,	 politikai
tisztségeket	nyernek	el,	komoly	befolyással	vannak	a	közösségükre,
bestsellereket	 írnak,	 az	 év	 tanára	 címre	 pályázhatnak	 az
iskolájukban,	 lemezeladási	 rekordokat	 döntenek	 a	 kiadójuknál,
díjnyertes	 forgatókönyveket	 írnak,	 vezérigazgatók	 lesznek	 a
vállalatuknál,	 elismeréseket	 zsebelnek	be	kiemelkedő	 jótékonysági
munkájuk	révén,	gyümölcsöző	kapcsolatokat	alakítanak	ki,	továbbá
kivételesen	boldog	és	sikeres	gyermekeket	nevelnek.

AZ	ALAPELVEK	CSAK	AKKOR
MŰKÖDNEK,	HA	ALKALMAZZUK	IS

AZOKAT

Mindenki	 elérheti	 ezeket	 az	 eredményeket.	 Biztosan	 tudom,	 hogy
ön	is	a	siker	hihetetlen	magasságaiba	emelkedhet.	Hogy	miért?	Mert
ezek	az	 alapelvek	 és	 technikák	valóban	 segítenek	 –	 csupán	annyit
kell	tennünk,	hogy	alkalmazzuk	őket.
Pár	 éve	 egy	 tévéműsorban	 szerepeltem	 a	 Texas	 állambeli

Dallasban.	 Azt	 a	 kijelentést	 tettem,	 hogy	 amennyiben	 az	 emberek
követik	az	általam	bemutatott	alapelveket,	kevesebb	mint	két	éven
belül	 megduplázhatják	 a	 jövedelmüket	 és	 a	 szabadidejüket.	 A



riporternő	 roppant	 szkeptikus	 volt.	 Elmondtam	 neki,	 ha	 két	 évig
alkalmazza	 az	 alapelveimet	 és	 a	 technikáimat	 anélkül,	 hogy	 a
jövedelme	 és	 a	 szabadideje	 megkétszereződne,	 visszamegyek	 a
műsorába,	 és	 kiállítok	 egy	 csekket	 ezer	 dollárról.	 Ha	 ennek	 az
ellenkezője	történik,	köteles	visszahívni	a	műsorába,	és	elmondani
a	nézőknek,	hogy	az	alapelvek	tényleg	működnek.	Alig	kilenc	hónap
múlva	 összefutottam	 vele	 az	 Előadók	 Országos	 Szövetségének
közgyűlésén,	a	 floridai	Orlandóban.	A	nő	elmesélte,	nemcsak	hogy
sikerült	megdupláznia	a	 jövedelmét,	hanem	ráadásul	egy	nagyobb
tévétársasághoz	került,	 ahol	 jelentős	 fizetésemelést	kapott,	 előadói
karrierbe	kezdett,	és	még	egy	könyvet	 is	kiadott	–	mindezt	csupán
kilenc	hónap	alatt!
Tulajdonképpen	 bárki	 képes	 rendszeresen	 és	 következetesen

ilyen	 eredményeket	 produkálni.	 Csupán	 annyi	 a	 teendőnk,	 hogy
eldöntsük,	mit	akarunk	elérni,	elhiggyük,	hogy	érdemesek	vagyunk
rá,	és	alkalmazzuk	az	itt	ismertetett	alapelveket.
Az	 alapok	 mindenkinél	 és	 minden	 szakmában	 azonosak	 –	 még

akkor	 is,	 ha	 jelenleg	 álláskeresők	 vagyunk.	Mindegy,	mi	 a	 célunk:
hogy	 mi	 legyünk	 a	 legjobb	 kereskedők,	 hogy	 neves	 építészként
dolgozhassunk,	 hogy	 lefogyjunk,	 hogy	 csak	 ötösöket	 kapjunk	 az
iskolában,	 hogy	 megvehessük	 álmaink	 otthonát,	 vagy	 világhírű
sportolóvá,	 rocksztárrá,	 díjnyertes	 újságíróvá,	 multimilliomossá,
sikeres	 üzletemberré	 váljunk	 –	 az	 alapelvek	 és	 a	 stratégiák
ugyanazok.	 És	 ha	 elsajátítjuk,	 magunkévá	 tesszük	 és	 mindennap
lelkiismeretesen	 gyakoroljuk	 ezeket,	 elképesztő	 változásokat
hoznak	az	életünkbe.

„NEM	VÁRHATJUK	EL,	HOGY	MÁS
KAPARJA	KI	HELYETTÜNK	A



GESZTENYÉT”

Jim	 Rohn	 motivációs	 filozófus	 találóan	 jegyezte	 meg:	 „Nem
várhatjuk	 el,	 hogy	 más	 kaparja	 ki	 helyettünk	 a	 gesztenyét.”	 Ezt
nekünk	 magunknak	 kell	 megtennünk,	 ha	 eredményesek	 akarunk
lenni.	 Legyen	 szó	 testmozgásról,	 nyújtógyakorlatokról,
meditációról,	olvasásról,	tanulásról,	egy	új	nyelv	elsajátításáról,	egy
tudományos	csoport	létrehozásáról,	értékelhető	célok	kitűzéséről,	a
siker	 elképzeléséről,	 pozitív	 megerősítések	 ismételgetéséről	 vagy
egy	 új	 készség	 gyakorlásáról,	 mindezt	 nekünk	 magunknak	 kell
megtennünk.	 Senki	 sem	 tudja	 megtenni	 helyettünk.	 Én	 adom	 a
térképet,	 de	 vezetni	 már	 önnek	 kell.	 Én	 megismertetem	 önnel	 az
alapelveket,	 de	 önnek	 kell	 alkalmaznia	 azokat.	 Ha	 hajlandó
erőfeszítéseket	 tenni,	 ígérem,	 az	 eredmény	 mindenért	 kárpótolni
fogja.

HOGYAN	ÉPÜL	FEL	A	KÖNYV?

Ahhoz,	hogy	gyorsan	elsajátíthassuk	ezeket	a	hatékony	alapelveket,
hat	 részre	osztottam	a	könyvet.	Az	Első	 rész,	A	 siker	alapkövei	 25
fejezetből	 áll,	 amelyek	 elengedhetetlenül	 szükségesek	 ahhoz,	 hogy
eljuthassunk	 oda,	 ahova	 szeretnénk.	 Elsőként	 azt	 tanuljuk	 meg,
miért	 olyan	 fontos,	 hogy	 száz	 százalékig	 felelősséget	 vállaljunk	 az
életünkért	 és	 az	 eredményeinkért.	 Ezután	 elmagyarázom,	 hogyan
tisztázzuk	magunkban,	mi	 az	 életcélunk,	 hogyan	 látjuk	 a	 jövőt,	 és
mit	 is	 akarunk	 valójában.	 Majd	 megvizsgáljuk,	 hogyan	 tudunk
megingathatatlan	bizalommal	tekinteni	önmagunkra	és	álmainkra.
Ezután	megmutatom,	 hogyan	 kell	 konkrét	 célokra	 összpontosítani
és	 a	 céloknak	 megfelelő	 cselekvési	 tervet	 felállítani.	 Azt	 is
megtudhatjuk,	 hogyan	 fordíthatjuk	 a	 magunk	 hasznára	 a	 pozitív



megerősítést	 és	 a	 vizualizációt	 –	 az	 olimpiai	 bajnokok,	 a	 tehetős
vállalkozók,	a	politikai	vezetők	és	mások	titkos	fegyvereit.
Az	 ezt	 követő	 néhány	 fejezet	 azokat	 a	 szükséges,	 de	 néha

félelmetes	lépéseket	taglalja,	amelyeket	muszáj	megtennünk	ahhoz,
hogy	 valóra	 válthassuk	 az	 álmainkat.	 Megtanuljuk,	 hogyan	 kell
kérni,	elutasítani	az	elutasítást,	visszajelzést	követelni	és	fogadni,	és
az	 időnként	 leküzdhetetlennek	 tűnő	 akadályok	 ellenére	 is
kitartónak	maradni.
A	 Második	 rész,	 az	 Alakuljunk	 át	 a	 siker	 érdekében!,	 arról	 a

fontos	 belső	 munkáról	 szól,	 amely	 segít	 elgördíteni	 a	 mentális	 és
érzelmi	akadályokat	a	siker	felé	vezető	útról.	Nem	elég	tudni,	mi	a
teendő;	sok	könyvben	olvashatjuk	ezt.	Azt	is	meg	kell	érteni,	milyen
jelentőséggel	 bírnak	 és	 hogyan	 semmisíthetők	 meg	 azok	 az
önkorlátozó	 hiedelmek,	 félelmek	 és	 szokások,	 amelyek
visszahúznak	 minket.	 Ezek	 a	 blokkok	 jelentősen	 lelassítják	 a
fejlődésünket:	mintha	 úgy	 próbálnánk	 autót	 vezetni,	 hogy	 közben
folyamatosan	 lenyomva	 tartjuk	 a	 fékpedált.	 Meg	 kell	 tanulnunk
elengedni	 a	 féket,	 különben	 az	 egész	 életünk	 merő	 kínszenvedés
lesz,	 és	 egyetlen	 célunkat	 sem	 fogjuk	 elérni.	 Mire	 tanít	 még	 a
Második	 rész?	 Hát	 arra,	 hogyan	 vegyük	 körül	 magunkat	 sikeres
emberekkel,	 hogyan	 raktározzuk	el	 a	pozitív	múltbeli	 pillanatokat
és	 engedjük	 el	 a	 negatívokat,	 hogyan	 nézzünk	 szembe	mindazzal,
ami	 nem	 működik	 jól	 az	 életünkben,	 hogyan	 fogadjuk	 a
változásokat,	és	hogyan	kötelezzük	el	magunkat	az	élethosszig	tartó
tanulás	 mellett.	 Az	 is	 kiderül,	 hogyan	 takarítsuk	 el	 a	 körülöttünk
felhalmozódott	 fizikai	 és	 érzelmi	 szemetet,	 és	 hogyan	 orvosoljuk
azokat	a	„tökéletlenségeket”,	amelyek	értékes	energiát	szívnak	el,	és
amelyeknek	több	hasznát	vehetnénk	céljaink	megvalósításánál.	Azt
is	megmutatom,	hogyan	nyomjuk	el	a	folyton	a	fülünkbe	duruzsoló
negatív	 hangokat,	 és	 hogyan	 alakítsunk	 ki	 olyan	 hasznos



szokásokat,	amelyek	örökre	megváltoztatják	az	életünket.
A	 Harmadik	 részből,	 amelynek	 címe:	 Építsük	 ki

sikercsapatunkat!,	 kiderül,	 hogyan	 és	 miért	 érdemes	 különféle
háttércsapatokat	 építeni,	 hogy	 kizárólag	 a	 saját	 tehetségünkre
tudjunk	 összpontosítani.	 Azt	 is	 megtudhatjuk,	 hogyan	 definiáljuk
újra	 az	 idő	 fogalmát,	 találjunk	 magunknak	 saját	 életvezetési
tanácsadót,	 és	 támaszkodjunk	 a	 józan	 eszünkre	 –	 erre	 a	 még
kiaknázatlan,	de	amúgy	kimeríthetetlen	kincsestárra.
A	 Negyedik	 részben,	 amely	 az	 Alakítsunk	 ki	 gyümölcsöző

kapcsolatokat!	 címet	 kapta,	 olyan	 alapelveket	 és	 gyakorlati
trükköket	 mutatok	 be,	 amelyek	 segítségével	 sikeres	 kapcsolatokat
építhetünk	 ki	 és	 tarthatunk	 fenn.	 Manapság,	 a	 stratégiai
szövetségek	 és	 hatalmi	 hálózatok	 korában	 elsőrangú
kapcsolatépítési	 képességek	híján,	 a	 közösségi	médiát	 is	 beleértve,
szinte	lehetetlen	jelentős	és	hosszú	távú	sikert	elérni.
Aztán,	mivel	 sok	 ember	 szemében	 a	 siker	 egyenlő	 a	 pénzzel,	 és

mivel	 a	 pénz	 elengedhetetlen	 a	 boldoguláshoz	 és	 egy	 adott
életminőség	fenntartásához,	az	Ötödik	résznek	a	Siker	és	pénz	címet
adtam.	 Ebben	 azt	 mutatom	 meg,	 hogyan	 állhatunk	 hozzá
tudatosabban	a	pénzhez,	hogyan	teremthetjük	meg	magunknak	azt
az	anyagi	hátteret,	amelyből	az	igényeinknek	megfelelően	élhetünk,
nemcsak	 most,	 hanem	 a	 nyugdíjba	 vonulásunkat	 követően	 is,
továbbá,	 hogy	mennyire	 fontos	 a	 10	 százalékos	 szabály	 és	mások
szolgálata	az	anyagi	természetű	sikerek	szempontjából.
Végül	a	Hatodik	részben,	tekintettel	arra,	hogy	a	modern	technika

milyen	 fontos	 szerepet	 tölt	 be	 az	 életünkben,	 a	 sikeres	 emberek
által	alkalmazott	legfontosabb	alapelveket	gyűjtöttem	össze	Siker	a
digitális	 korban	 címmel.	 Itt	 azt	 tekintjük	 át,	 miért	 csak	 a	 mi
szempontunkból	 szükséges	 technikai	 eszközök	 használatát	 kell
elsajátítanunk;	 hogyan	 „adjuk	 el”	 magunkat	 és	 találjuk	 meg	 az



egyedi	 hangunkat	 az	 online	 térben;	 hogyan	 alakítsunk	 ki	 és
tartsunk	fenn	értékes	kapcsolatokat	a	közösségi	média	segítségével;
továbbá	hogy	a	közösségi	finanszírozás,	a	közösségi	közreműködés
és	 más	 internetalapú	 stratégiák	 hogyan	 vezethetnek	 el	 minket	 a
céljaink	 megvalósításához	 szükséges	 személyekhez	 és
erőforrásokhoz.

HOGYAN	OLVASSUK	A	KÖNYVET?

Soha	ne	higgy	el	semmit	senkinek,	még	nekem	sem!
Ellenőrizd,	győződj	meg	róla,	és	a	hitet	váltsa	fel	a	tudás!

BUDDHA

Mindenki	 másképp	 tanul,	 és	 valószínűleg	 tisztában	 van	 azzal,
hogyan	 tanul	 a	 legjobban.	 És	 bár	 ez	 a	 könyv	 többféleképpen	 is
olvasható,	szeretnék	egy-két	hasznos	tanácsot	adni.
Egyszer	mindenképpen	 érdemes	 az	 elejétől	 a	 végéig	 elolvasni	 a

könyvet,	 hogy	 képet	 kapjunk	 a	 teljes	 folyamatról,	 mielőtt
elkezdenénk	 megteremteni	 magunknak	 azt	 az	 életet,	 amelyre
igazán	 vágyunk.	 Az	 itt	 ismertetett	 alapelvek	 egymásra	 épülnek.
Olyanok,	mint	a	számzáras	lakat	számai	–	az	összesre	szükség	van,
méghozzá	 a	 megfelelő	 sorrendben.	 Nem	 számít,	 milyen	 színűek,
fajúak,	neműek	vagy	korúak	vagyunk.	Ha	ismerjük	a	kombinációt,
ki	tudjuk	nyitni	a	lakatot.
Javaslom,	 hogy	 olvasás	 közben	 mindent	 húzzunk	 alá	 vagy

emeljünk	ki,	amit	csak	fontosnak	tartunk.	Jegyezzük	fel	a	margóra,



milyen	 eszközöket	 fogunk	 bevetni.	 Majd	 többször	 is	 nézzük	 át	 a
jegyzeteket	 és	 a	 kiemelt	 részeket.	 Az	 ismétlés	 a	 tudás	 anyja.
Valahányszor	 újraolvassuk	 a	 könyv	 egy-egy	 részletét,	 felidézzük
mindazt,	ami	álmaink	megvalósításához	szükséges.	Rá	fogunk	jönni,
hogy	 többször	 kell	 találkoznunk	 egy	 új	 ötlettel,	 mire	 az
gondolkodásunk	és	lényünk	szerves	részévé	válik.
Talán	 azt	 is	 felfedezzük	 majd,	 hogy	 egyes	 alapelvek	 nem

ismeretlenek	számunkra.	Ez	nagyszerű!	De	tegyük	fel	magunknak	a
kérdést:	 Most	 alkalmazom	 őket?	 Ha	 nem,	 határozzuk	 el,	 hogy
kipróbáljuk	őket	–	most	rögtön!
Ne	 feledjük,	 hogy	 az	 alapelvek	 csak	 akkor	 működnek,	 ha

alkalmazzuk	is	azokat.
Amikor	 már	 másodjára	 olvassuk	 a	 könyvet,	 érdemes

fejezetenként	 haladni,	 és	 elegendő	 időt	 szánni	 arra,	 hogy	 a
gyakorlatban	is	megvalósítsuk	a	tanultakat.	Ha	már	alkalmazzuk	az
adott	 dolgot,	 ne	 hagyjuk	 abba.	 Ha	 még	 nem	 ültettük	 át	 a
gyakorlatba,	ideje	elkezdeni.
Több	régi	 tanítványomhoz	és	ügyfelemhez	hasonlóan	talán	ön	is

ódzkodva	 fogad	 majd	 bizonyos	 lépéseket.	 Tapasztalatom	 szerint
azonban	 éppen	 azokat	 kell	 a	 leginkább	 elsajátítani,	 amelyek	 a
legnagyobb	ellenállást	váltják	ki.	Ne	feledjük,	olvasni	nem	ugyanaz,
mint	cselekedni;	a	fogyókúrás	könyvek	lapozgatása	sem	jelent	egyet
a	kisebb	kalóriabevitellel	és	a	testmozgással.
Érdemes	 összeállni	 egy	 vagy	 két	 emberrel,	 akikkel	 kölcsönösen

elszámoltathatjuk	 egymást,	 és	 biztosíthatjuk,	 hogy	 mindegyikünk
teljesíti	 a	 napi	 penzumot.	 Akkor	 tudunk	 a	 legjobban	 tanulni,	 ha
magunkba	 szívjuk	 és	 a	 gyakorlatban	 is	 alkalmazzuk	 az	 új
információt	–	ha	megváltozik	a	viselkedésünk.



FIGYELMEZTETÉS

Természetesen	 mindennemű	 változáshoz	 komoly	 akaraterő
szükséges,	 hiszen	 csak	 így	 tudunk	 úrrá	 lenni	 a	 több	 éven	 át	 tartó
belső	és	külső	ellenálláson.	Kezdetben	teljesen	fellelkesülünk	majd
az	új	információktól.	Feltámad	bennünk	a	remény	és	a	lelkesedés	új
életünkkel	kapcsolatban.	Ez	nem	baj.	De	jobb,	ha	előre	tudjuk,	hogy
más	érzések	 is	 erőt	 vehetnek	 rajtunk.	 Frusztrál	 a	 tudat,	hogy	erre
nem	 jöttünk	 rá	 korábban,	 haragszunk	 a	 szüleinkre	 meg	 a
tanárainkra,	 amiért	 nem	 ismertették	 meg	 velünk	 ezeket	 az
elméleteket,	 vagy	 dühösek	 leszünk	 magunkra,	 amiért	 hiába
tanultunk	 meg	 korábban	 annyi	 mindent,	 mégsem	 alkalmaztuk	 a
tudásunkat.
Vegyünk	egy	mély	lélegzetet,	és	fogadjuk	el,	hogy	ez	is	az	út	része.

A	múltunk	kifogástalan.	Minden	múltbeli	 történés	közelebb	hozott
minket	 ehhez	 a	 sorsfordító	 pillanathoz.	 Mindenki	 –	 minket	 is
beleértve	–	az	akkori	tudása	szerint	a	lehető	leghelyesebben	járt	el.
Örüljünk	 ennek	 az	 újonnan	 kialakult	 tudatosságnak!	 Ennek
köszönhetően	tudunk	felszabadulni.
Lesznek	 aztán	 olyan	 időszakok,	 amikor	morfondírozni	 kezdünk:

Miért	nem	alakulnak	a	dolgaim?	Miért	nem	érem	már	el	a	célomat?
Miért	nem	vagyok	már	gazdag?	Miért	nem	találtam	még	rá	álmaim
férfijára	 vagy	 asszonyára?	 Mikor	 fogom	 már	 elérni	 az	 ideális
testsúlyt?	A	 sikerhez	 idő,	erőfeszítés,	kitartás	és	 türelem	kell.	Ha	a
könyvben	szereplő	összes	alapelvet	és	technikát	alkalmazni	tudjuk,
el	 fogjuk	érni	a	célunkat.	Megvalósulnak	az	álmaink.	De	nem	egyik
napról	a	másikra.
Természetes,	 hogy	 a	 célhoz	 vezető	 úton	 akadályokba	 botlunk,

hogy	 átmenetileg	 úgy	 érezzük,	 egy	 helyben	 toporgunk.	 Mindez
teljesen	 normális.	 Aki	 játszott	 már	 hangszeren,	 sportolt	 vagy



kipróbálta	 a	 harcművészeteket,	 tudja,	 hogy	 néha	 platóra	 érünk,
ahonnan	 úgy	 tűnik,	 mintha	 semmit	 sem	 fejlődnénk.	 A
komolytalanok	ilyenkor	szokták	feladni,	és	vagy	teljesen	kiszállnak,
vagy	 másik	 hangszerre/sportra	 nyergelnek	 át.	 A	 bölcsek	 azonban
rájönnek:	 ha	 tovább	 próbálkoznak	 az	 adott	 hangszerrel,	 sporttal,
harcművészettel	 (vagy	 a	 mi	 esetünkben	 például	 a	 siker
alapelveivel),	 a	 végén	 egy	 hirtelennek	 tűnő	 ugrással	 máris
magasabb	szinten	találják	magukat.	Legyünk	türelemmel!	Tartsunk
ki!	 Ne	 adjuk	 fel!	 Igenis	 sikerülni	 fog!	 Ezek	 az	 alapelvek	 mindig
beválnak.
Na	jó,	lássunk	munkához.

Itt	az	ideje,	hogy	azt	az	életet	éld,	amit	elképzeltél
magadnak.

HENRY	JAMES,
amerikai	származású	író,	20	regény,

112	elbeszélés	és	12	színdarab	szerzője



ELSŐ	RÉSZ

A	siker	alapkövei

Tanuld	meg	a	játék	alapszabályait,	és
tartsd	magad	hozzájuk.	Az	utólagos
javítgatások	nem	hoznak	tartós

eredményt.

JACK	NICKLAUS,
legendás	profi	golfjátékos



1.	ALAPELV

VÁLLALJUNK	SZÁZSZÁZALÉKOS
FELELŐSSÉGET	AZ	ÉLETÜNKÉRT!

Vállalni	kell	a	felelősséget.	A	körülményeken,	az
évszakokon	vagy	a	széljáráson	nem	tudunk	változtatni,

magunkon	azonban	igen.

JIM	ROHN,
az	Egyesült	Államok	első	számú

gazdaságfilozófusa

A	mai	amerikai	kultúra	egyik	uralkodó	mítosza,	hogy	jogunk	van	a
csodálatos	 élethez	 –	 hogy	 valahogyan,	 valahol,	 valakinek	 (persze
nem	 nekünk)	 az	 a	 dolga,	 hogy	 szüntelen	 boldogságot,	 izgalmas
karrierlehetőségeket,	 tartalmas	 családi	 pillanatokat	 és	 örömteli
emberi	kapcsolatokat	biztosítson	nekünk,	csak,	mert	létezünk.
Az	 igazság	azonban	az	–	és	az	egész	könyv	erre	az	egy	 tanításra

épül	–,	hogy	csupán	egyetlen	személy	felelős	életünk	minőségéért.
Ez	a	személy	mi	magunk	vagyunk.
Ha	 sikeresek	 akarunk	 lenni,	 százszázalékos	 felelősséget	 kell

vállalnunk	mindazért,	ami	valaha	is	történik	velünk.	Idesorolhatjuk
teljesítményünk	 mértékét,	 elért	 eredményeinket,	 kapcsolataink
minőségét,	 egészségi	 állapotunkat	 és	 testi	 erőnlétünket,



jövedelmünket,	adósságainkat,	érzelmeinket	–	mindent!
Nem	egyszerű	a	helyzet.
Hiszen	 mindnyájunkat	 arra	 nevelnek,	 hogy	 rajtunk	 kívül	 álló

dolgokat	 okoljunk	 életünk	 azon	 szeleteiért,	 amelyekkel	 nem
vagyunk	 elégedettek.	 Hibáztatjuk	 a	 szüleinket,	 a	 főnökeinket,	 a
barátainkat,	 a	médiát,	 a	 kollégáinkat,	 az	 ügyfeleinket,	 a	 párunkat,
az	időjárást,	a	gazdaságot,	a	csillagok	állását,	a	pénztelenségünket	–
bárkit	 vagy	bármit,	 akire	 vagy	amire	 ráhúzhatjuk	a	 vizes	 lepedőt.
Sohasem	 ott	 keressük	 a	 problémát,	 ahonnan	 az	 valójában	 ered	 –
önmagunkban.
Ismerek	egy	találó	történetet:	egy	férfiról	szól,	aki	egy	este	sétálni

indul,	 és	 összetalálkozik	 egy	 másik	 emberrel,	 aki	 térden	 állva
keresgél	valamit	az	egyik	utcai	 lámpa	alatt.	A	 járókelő	megkérdezi
az	 illetőt,	 mit	 keres.	 Az	 azt	 feleli,	 hogy	 az	 elveszett	 kulcsát.	 A
járókelő	 felajánlja,	hogy	 segít,	 és	ő	 is	 térdre	ereszkedik.	Egyórányi
hiábavaló	keresgélés	után	így	szól:
–	 Már	 mindent	 átkutattunk,	 mégsem	 találjuk	 a	 kulcsot.	 Biztos

benne,	hogy	itt	vesztette	el?
–	Nem	–	feleli	erre	a	másik	–,	valójában	otthon	veszítettem	el,	de

itt,	az	utcai	lámpa	alatt	világosabb	van.
Ideje,	 hogy	 ne	 önmagunkon	 kívül	 keressük	 a	 választ	 arra	 a

kérdésre,	 miért	 nem	 tudjuk	 megteremteni	 azt	 az	 életet	 és	 elérni
azokat	 az	 eredményeket,	 amelyeket	 elképzeltünk	 magunknak,
hiszen	 mi	 magunk	 alakítjuk	 az	 életünk	 minőségét	 és	 az	 elért
eredményeinket	is.
Mi	magunk	–	senki	más!
Ahhoz,	hogy	jelentős	sikereket	érjünk	el	az	életben	–	hogy	elérjük

mindazt,	 ami	 számunkra	 a	 legfontosabb	 –,	 száz	 százalékig
felelősséget	 kell	 vállalnunk	 az	 életünkért.	 Ennél	 kevesebbel	 nem
érhetjük	be.



SZÁZSZÁZALÉKOS	FELELŐSSÉG
MINDENÉRT

Ahogy	 azt	 a	 bevezetésben	 már	 említettem,	 1969-ben	 –	 mindössze
egy	 évvel	 azután,	 hogy	 diplomát	 szereztem	 –	 az	 a	 szerencse	 ért,
hogy	 W.	 Clement	 Stone-nak	 dolgozhattam.	 Stone	 önerejéből	 lett
multimilliomos,	és	a	vagyona	akkoriban	600	millió	dollárra	rúgott	–
ez	 még	 jóval	 a	 ’90-es	 évekbeli	 „számítógépes	 milliomosok”
megjelenése	előtt	volt.	Stone	Amerika	első	számú	sikerguruja	is	volt.
Ő	 adta	 ki	 a	 Success	 Magazine-t,	 ő	 írta	 a	 The	 Success	 System	 That
Never	 Fails	 című	 könyvet,	 és	 Napoleon	 Hill-lel	 együtt	 társszerzője
volt	A	siker	titka:	pozitív	lelki	beállítottság	című	műnek.
A	betanulási	 időszak	 első	hetének	végén	Mr.	 Stone	megkérdezte

tőlem,	hogy	száz	százalékig	felelősséget	vállalok-e	az	életemért.
–	Azt	hiszem	–	feleltem.
–	Egyenes	választ	várok,	fiatalember!	Igen	vagy	nem?
–	Hát,	nem	vagyok	biztos	benne.
–	 Hibáztatott	 már	 valakit	 az	 élete	 alakulása	 miatt?	 Szokott

panaszkodni?
–	Ööö…	igen…	azt	hiszem.
–	Maga	csak	ne	higgyen	semmit!	Gondolkodjon!
–	Igen.
–	 Nahát.	 Ez	 azt	 jelenti,	 hogy	 maga	 nem	 vállal	 százszázalékos

felelősséget	 az	 életéért.	 A	 százszázalékos	 felelősség	 azt	 jelenti:
elismerjük,	 hogy	 saját	magunk	 hozunk	 létre	mindent,	 ami	 velünk
történik.	 Azt	 jelenti:	 megértjük,	 hogy	 minden	 történésnek	 mi
magunk	 vagyunk	 az	 okozói.	 Ha	 igazán	 sikeres	 akar	 lenni	 –	 és	 én
tudom,	 hogy	maga	 erre	 vágyik	 –,	 akkor	 le	 kell	 szoknia	 a	másokra



mutogatásról	 meg	 a	 panaszkodásról,	 és	 teljes	 felelősséget	 kell
vállalnia	 az	 életéért	 –	 vagyis	 minden	 eredményéért,	 legyen	 az
pozitív	 vagy	 negatív.	 Ez	 az	 előfeltétele	 annak,	 hogy	 sikeres	 életet
tudjon	 élni.	 Csak	 úgy	 tudja	 megteremteni	 a	 vágyott	 jövőt,	 ha
elismeri,	 hogy	 az	 életében	minden	 a	 maga	 műve.	 Tudja,	 Jack,	 ha
rájön,	 hogy	 maga	 teremtette	 meg	 a	 jelenlegi	 életkörülményeit,
akkor	 puszta	 akaraterővel	 semmissé	 tudja	 tenni	 és	 át	 tudja
alakítani	azokat.	Érti?
–	Értem,	uram.
–	Kész	száz	százalékig	felelősséget	vállalni	a	saját	életéért?
–	Kész	vagyok,	uram!
Így	is	lett.

FELEJTSÜK	EL	A	KIFOGÁSOKAT!

A	kudarc	kilencvenkilenc	százalékban	olyan	emberekre
jellemző,	akik	szeretnek	kifogásokat	gyártani.

GEORGE	WASHINGTON	CARVER,
kémikus,	aki	325	felhasználási	módját	ismerte

a	földimogyorónak

Ha	mi	magunk	akarjuk	megvalósítani	az	álmainkat,	akkor	nekünk
magunknak	 kell	 százszázalékos	 felelősséget	 vállalnunk	 az
életünkért.	Ez	annyit	tesz,	hogy	el	kell	felejtenünk	a	kifogásokat,	az
áldozat	 szerepében	 tetszelgést,	 az	 összes	 indokot,	 hogy	miért	 nem
tudjuk	 megtenni	 és	 miért	 nem	 jött	 össze	 idáig,	 továbbá	 a	 külső



körülményekre	való	hivatkozást	 is.	Örökre	meg	kell	 szabadulnunk
ezektől.
Azt	 a	 nézőpontot	 kell	 felvennünk,	 hogy	 mindig	 is	 megvolt

bennünk	a	képesség	arra,	hogy	változtassunk,	hogy	jól	teljesítsünk,
hogy	elérjük	a	kívánt	eredményt.	Valamilyen	oknál	fogva	azonban	–
ez	lehet	tudatlanság,	figyelmetlenség,	félelem,	megfelelési	kényszer,
biztonságra	törekvés	–	úgy	döntöttünk,	hogy	nem	kamatoztatjuk	ezt
a	 képességünket.	 Ki	 tudja,	miért?	Nem	 is	 ez	 a	 fontos.	 Ami	 elmúlt,
elmúlt.	Most	csak	az	számít,	hogy	innentől	kezdve	azt	a	lehetőséget
választjuk	 –	 bizony,	 ez	 választás	 kérdése	 –,	 hogy	 minden
cselekedetünkben	 százszázalékos	 felelősséget	 vállalunk	 (csupán
ennyiről	 van	 szó:	 hogy	 felelősséget	 vállalunk)	 mindazért,	 ami
megtörténik,	vagy	nem	történik	meg.
Ha	 valami	 nem	 úgy	 alakul,	 ahogyan	 elterveztük,	 feltesszük

magunknak	 a	 kérdést:	 „Hogy	 történhetett	 ez?	Mit	 képzeltem?	Mit
hittem?	Mit	mondtam,	vagy	nem	mondtam?	Mit	 tettem,	vagy	nem
tettem	meg,	hogy	 ez	 lett	 a	 vége?	Mivel	 értem	el,	 hogy	a	másik	 így
viselkedjen?	 Legközelebb	 mit	 kell	 másképpen	 csinálnom,	 hogy	 a
kívánt	eredményre	jussak?”
Pár	hónappal	 azután,	hogy	megismertem	Mr.	 Stone-t,	 dr.	Robert

Resnick,	 Los	 Angeles-i	 pszichoterapeuta	 megtanított	 nekem	 egy
nagyon	 egyszerű,	 de	 legalább	 annyira	 fontos	 képletet,	 amely	még
világosabbá	tette	a	számomra	a	százszázalékos	felelősség	elméletét.
A	képlet	a	következő:

E	+	R	=	K
(Esemény	+	Reakció	=	Következmény)

Az	 egész	 azon	 alapul,	 hogy	 minden	 következmény,	 amellyel	 az
életünk	 során	 szembesülünk	 (legyen	 az	 siker	 vagy	 kudarc,



gazdagság	vagy	szegénység,	egészség	vagy	betegség,	 intimitás	vagy
elidegenedés,	 öröm	 vagy	 frusztráció)	 annak	 a	 reakciónak	 az
eredménye,	amelyet	életünk	egy	korábbi	eseményére	adunk.
Ha	 nem	 vagyunk	 elégedettek	 a	 jelenlegi	 következményekkel,

alapvetően	két	választási	lehetőségünk	van:

1.	Az	eseményt	(E)	okoljuk	az	eredmények	hiányáért	(K).
Más	 szóval,	 a	 gazdasági	 helyzetet,	 az	 időjárást,	 a
pénzhiányt,	az	alulképzettségünket,	a	rasszizmust,	a	nemi
előítéleteket,	a	kormányt,	a	férjünket	vagy	feleségünket,	a
főnökünk	 viselkedését,	 a	 támogatás	 hiányát,	 a	 politikai
közhangulatot,	 a	 rendszert	 vagy	 a	 rendszer	 hiányát	 stb.
hibáztatjuk.	 Ha	 golfozunk,	 talán	még	 az	 ütőinket	 vagy	 a
pályát	 is,	 amin	 játszunk.	 Kétségtelen,	 hogy	 ezek	 mind
valós	tényezők,	de	ha	tényleg	ezeken	múlna	minden,	soha
senki	sem	érhetne	el	sikereket.
Jackie	 Robinson	 baseballjátékos	 soha	 nem	 játszhatott

volna	az	első	 ligában,	Barack	Obama	sosem	 lett	volna	az
Egyesült	 Államok	 elnöke,	 Sidney	 Poitier-ből	 és	 Denzel
Washingtonból	 nem	 válhatott	 volna	 filmsztár,	 Dianne
Feinstein	 és	 Barbara	 Boxer	 nem	 lehetett	 volna	 szenátor,
Bill	Gates	nem	alapította	volna	meg	a	Microsoftot,	és	Steve
Jobs	sem	indította	volna	el	az	Apple	Computerst.	Minden
okra,	 amellyel	 azt	 magyarázzuk,	 miért	 nem	 lehetséges
valami,	 több	 száz	 ember	 jut,	 akiknek	 ugyanezekkel	 a
körülményekkel	 kellett	 szembenézniük,	 mégis
felülkerekedtek	rajtuk.
Sokan	 túl	 tudnak	 lépni	 ezeken	 az	 ún.	 korlátozó

tényezőkön,	vagyis	nem	a	korlátozó	tényezők	korlátoznak
bennünket.	 Nem	 a	 külső	 feltételek	 és	 körülmények



késztetnek	 megtorpanásra	 –	 hanem	 mi	 magunk!	 Mi
akadályozzuk	 saját	 magunkat!	 Önkorlátozó	 hiedelmeket
gyártunk,	 és	 önsorsrontó	 módon	 viselkedünk.	 Káros
szenvedélyeinket	 (például	 az	 ivást	 vagy	 a	 dohányzást)
megtámadhatatlan	logikával	próbáljuk	óvni.	Elengedjük	a
fülünk	mellett	az	építő	kritikát,	nem	képezzük	magunkat,
és	 nem	 tanulunk	 új	 dolgokat,	 életünk	 jelentéktelen
aspektusaira	pazaroljuk	az	 időnket,	 locsogunk-fecsegünk,
egészségtelen	 ételeket	 eszünk,	 nem	 sportolunk,	 többet
költünk,	mint	amennyit	megkeresünk,	nem	fektetünk	be	a
jövőbe,	még	a	szükséges	konfliktusokat	is	elkerüljük,	nem
mondunk	 igazat,	 nem	 áruljuk	 el,	mit	 szeretnénk	 –	 aztán
meg	 csodálkozunk,	 hogy	 rossz	 irányba	 halad	 az	 életünk.
Az	 emberek	 zöme	 egyébként	 ilyen.	Mindenért,	 ami	 nem
úgy	 alakul,	 ahogy	 szeretnék,	 külső	 eseményekre	 és
körülményekre	 hárítják	 a	 felelősséget.	 Mindenre	 van
valami	kifogásuk.

2.	Vagy	egyszerűen	addig	alakítgatjuk	az	eseményekre	(E)
–	 a	 dolgok	 állására	 –	 adott	 reakcióinkat	 (R),	 amíg	 a
következmény	(K)	meg	nem	felel	az	elképzeléseinknek.
Változtathatunk	 a	 gondolkodásmódunkon,	 a
kommunikációnkon,	 a	 fejünkben	 kialakult	 képeken
(ahogyan	 magunkat	 és	 a	 világot	 látjuk)	 vagy	 a
viselkedésünkön	 –	 azon,	 ahogy	 cselekszünk.	 Amúgy	 is
ezek	azok	a	dolgok,	amelyekbe	beleszólásunk	lehet.	Sajnos
a	 legtöbb	 ember	 olyannyira	 a	 szokások	 rabja	 lett,	 hogy
nem	képes	változtatni	a	viselkedésén.	Feltételes	reflexeink
hálójában	vergődünk	 –	 legyen	 szó	 akár	 a	párunkról	 és	 a
gyerekeinkről,	akár	a	kollégáinkról,	akár	az	ügyfeleinkről,
akár	 a	 tanítványainkról,	 akár	 a	 világról	 úgy	 általában.



Egyetlen	 nagy	 feltételes	 reflex	 vagyunk,	 amelyre	 nincs
befolyásunk.	 El	 kell	 érnünk,	 hogy	újra	mi	 uralkodjunk	 a
gondolataink,	 a	 világképünk,	 az	 álmaink	 és	 a
viselkedésünk	 fölött.	 Mindannak,	 amit	 gondolunk,
mondunk	 és	 teszünk,	 szándékosnak,	 céljainkkal	 és
értékeinkkel	megegyezőnek	kell	lennie.

HA	NEM	TETSZIK	A
KÖVETKEZMÉNY,
VÁLTOZTASSUNK	A
REAKCIÓINKON!

Nézzünk	pár	példát,	hogyan	is	működik	mindez.
Emlékszem,	 Los	 Angelesben	 éltem,	 amikor	 történt	 egy	 szörnyű

földrengés.	Két	nap	múlva	láttam	egy	riportot	a	CNN-en,	amelyben
ingázókkal	készítettek	interjút.	A	földrengés	megrongálta	a	városba
vezető	 fő	 autópályát.	 A	 forgalom	 leállt,	 és	 a	 normális	 esetben
egyórás	autóút	két-három	órásra	nyúlt.
A	 CNN	 riportere	 bekopogott	 az	 egyik	 dugóban	 veszteglő	 kocsi

ablakán,	és	megkérdezte	a	vezetőt,	hogy	érzi	magát.
–	Gyűlölöm	Kaliforniát!	–	válaszolta	a	pasas	dühösen.	–	Először	az

erdőtüzek,	aztán	az	áradások,	most	meg	ez	a	földrengés!	Bármilyen
korán	indulok	el	reggel,	mindig	elkések	a	munkából.	Ez	elképesztő!
A	 riporter	 ezután	 az	 eggyel	 hátrébb	 álló	 kocsinak	 az	 ablakán	 is

bekopogott,	 és	 ennek	 az	 autósnak	 is	 feltette	 a	 kérdést.	 A	 férfinak
csupa	mosoly	volt	az	arca.
–	 Jól	 vagyok.	 Hajnali	 ötkor	 indultam	 el	 otthonról.	 Nem	 hiszem,

hogy	 jelen	 körülmények	 között	 a	 főnökömnek	 bármi	 kifogása
lehetne.	 Hoztam	 magammal	 egy	 csomó	 kazettát	 meg	 spanyol



nyelvleckét.	 A	 mobilom	 nálam	 van.	 Hoztam	 kávét	 is	 abban	 a
termoszban,	 itt	 az	 ebédem;	 még	 könyv	 is	 van	 nálam,	 ha	 olvasni
akarok.	Szóval,	semmi	gond.
Nos,	ha	a	földrengés	vagy	a	közlekedés	lett	volna	a	döntő	tényező,

akkor	 mindenkinek	 őrjöngenie	 kellett	 volna.	 De	 nem	 mindenki
dühöngött.	 Az	 embereknek	 a	 közlekedési	 helyzetre	 adott	 egyéni
reakciója	hozta	létre	az	adott	következményt.	A	különbség	a	negatív
vagy	 pozitív	 gondolatokban,	 a	 felkészültségben	 vagy	 a
felkészületlenségben	rejlett.	A	hozzáállás	és	a	viselkedés	hozta	létre
a	teljesen	eltérő	személyes	élményeket.

AZT	HALLOTTAM,	RECESSZIÓ
LESZ;	ÚGY	DÖNTÖTTEM,	ÉN	NEM

VESZEK	RÉSZT	BENNE

Az	 egyik	 barátomnak	 Lexus-kereskedése	 van	 Dél-Kaliforniában.
Amikor	 kitört	 az	 öbölháború,	 az	 emberek	 nem	 vásároltak	 többé
Lexust.	 A	 barátom	 tudta,	 ha	 nem	 változtat	 az	 eseményre	 (E)	 –
mármint,	 hogy	 senki	 nem	 jön	 be	 a	 bemutatóterembe	 –	 adott
reakcióján	(R),	szépen	lassan	elfelejtődik.	A	normális	reakció	(R)	az
lett	volna,	hogy	a	cég	továbbra	is	bőszen	hirdet	az	újságban	meg	a
rádióban,	aztán	várja,	hogy	 jöjjenek	a	vevők.	De	ez	az	út	nem	volt
járható.	 Azzal	 a	 következménnyel	 (K)	 járt	 volna,	 hogy	 az	 eladás
folyamatosan	 tovább	 apad.	 Ezért	 a	 cég	 új	 dolgokkal	 próbálkozott.
Végül	 az	 hozta	 a	 legjobb	 eredményt,	 amikor	 egy	 egész	 flottát
küldtek	 ki	 a	 gazdagok	 által	 látogatott	 helyekre	 –	 golfklubokba,
jachtkikötőkbe,	 lovaspóló-pályákra,	 Beverly	 Hills-i,	 Westlake
Village-i	és	Lake	Sherwood-i	partikra	–,	és	mindenkit	meghívtak	egy
próbakörre	az	új	Lexusszal.



Gondoljuk	 csak	 meg…	 mentünk	 már	 úgy	 tesztvezetésre	 egy	 új
autóval,	 hogy	 utána	 a	 régi	 kocsinkba	 kellett	 visszaülnünk?	 Ugye,
milyen	 csalódottak	 voltunk,	 amikor	 összehasonlítottuk	 a	 régi
autónkat	 az	 újjal?	 Addig	 a	 régi	 kocsink	 is	 teljesen	 megfelelt.	 De
hirtelen	 rájöttünk,	 hogy	 van	 jobb	 nála	 –	 és	meg	 akartuk	 szerezni
magunknak.	Ugyanez	 történt	 ezekkel	 a	 fickókkal	 is.	A	 tesztvezetés
után	 az	 emberek	 jelentős	 százaléka	 vásárolt	 vagy	 lízingelt	 egy	 új
Lexust.
A	kereskedés	addig	változtatott	a	váratlan	eseményre	(E)	–	háború

–	adott	reakcióján	(R),	amíg	a	következmény	(K)	meg	nem	felelt	az
elvárásainak…	hogy	nőjön	az	eladás.	Végül	már	több	kocsit	adtak	el
hetente,	mint	a	háború	kitörése	előtt.

MINDEN,	AMIT	MA
TAPASZTALUNK,	EGY-EGY
MÚLTBELI	VÁLASZTÁSUNK

EREDMÉNYE

Minden,	 amit	 átélünk	 –	 kívül	 és	 belül	 –,	 annak	 az	 eredménye,
ahogyan	egy	múltbeli	eseményre	reagáltunk.

Esemény: Kapunk	400	dollár	prémiumot.

Reakció: Egy	éjszaka	alatt	elszórakozzuk.

Következmény: Egy	vasunk	sincs.

	 	

Esemény: Kapunk	400	dollár	prémiumot.

Reakció: Elhelyezzük	egy	befektetési	alapban.



Következmény: A	pénz	nettó	értéke	megnövekszik.

Az	 életben	 csupán	 három	 dologba	 van	 beleszólásunk:	 a
gondolatainkba,	 a	 világképünkbe	 és	 a	 tetteinkbe	 (a
viselkedésünkbe).	 Az,	 ahogyan	 ezen	 a	 három	 területen	 mozgunk,
minden	 élményünket	 meghatározza.	 Ha	 nem	 tetszik,	 amit	 látunk
vagy	 tapasztalunk,	 változtatnunk	 kell	 a	 reakcióinkon.	 A	 negatív
gondolatokat	 cseréljük	 pozitívokra.	 Változtassunk	 az	 álmainkon.
Változtassunk	 a	 szokásainkon.	 Cseréljük	 le	 a	 könyvtárunkat.
Cseréljük	le	a	barátainkat.	Változtassunk	a	beszédstílusunkon.

HA	TOVÁBBRA	IS	AZT	TESSZÜK,
AMIT	EDDIG	TETTÜNK,	AZT

KAPJUK,	AMIT	EDDIG	KAPTUNK

A	 tizenkét	 lépéses	programok,	például	az	Anonim	Alkoholistáké,	a
következőképpen	 definiálják	 az	 elmebaj	 fogalmát:	 „Ugyanannak	 a
viselkedésmintának	 az	 ismétlése	 mellett	 eltérő	 eredményeket
várni.”	Na,	azt	aztán	várhatjuk!	Ha	alkoholisták	vagyunk,	és	egyre
csak	 vedelünk,	 egy	 fikarcnyival	 sem	 lesz	 boldogabb	 az	 életünk.
Ugyanígy,	 ha	 továbbra	 is	 egyféle	 módon	 viselkedünk,	 az	 életünk
nem	válik	jobbá.
Attól	 a	 naptól	 fogva,	 hogy	 megváltoztatjuk	 a	 reakcióinkat,	 az

életünk	pozitív	irányt	vesz!	Ha	mindaz,	amit	most	teszünk,	„többet”
és	 „jobbat”	 hozna	 az	 életünkbe,	 ez	 a	 több	 és	 jobb	 már
megmutatkozott	 volna!	 Ha	 másra	 vágyunk,	 máshogy	 is	 kell
cselekednünk!

NE	KENJÜK	MÁSRA!



Az	egymásra	mutogatás	merő	időpocsékolás.	Mindegy,
mennyiben	a	másik	hibája	is	az,	ami	történt,	és	nem

számít,	mekkora	felelősséget	hárítunk	át	rá,	attól	mi	még
nem	fogunk	megváltozni.

WAYNE	DYER,
a	How	to	Get	What	You	Really,	Really,	Really,

Really	Want	szerzője

Addig	 nem	 lehetünk	 sikeresek,	 amíg	 mindig	 valaki	 vagy	 valami
mást	 hibáztatunk	 kudarcainkért.	 Ha	 nyerni	 akarunk,	 meg	 kell
barátkoznunk	a	valósággal	 –	mi	 tettük	meg	azokat	a	 lépéseket,	mi
fogalmaztuk	meg	 azokat	 a	 gondolatokat,	 mi	 generáltuk	 azokat	 az
érzéseket	és	mi	hoztuk	meg	azokat	a	döntéseket,	amelyek	a	jelenlegi
helyzetbe	juttattak	bennünket.	Mi	voltunk	azok!

Mi	vagyunk	azok,	akik	megettük	a	gyorskaját.
Mi	vagyunk	azok,	akik	nem	mondtunk	nemet.
Mi	vagyunk	azok,	akik	elfogadtuk	az	állást.
Mi	vagyunk	azok,	akik	ebben	az	állásban	maradtunk.
Mi	vagyunk	azok,	akik	hittünk	nekik.
Mi	vagyunk	azok,	akik	nem	hallgattunk	az	ösztöneinkre.
Mi	vagyunk	azok,	akik	feladtuk	az	álmainkat.
Mi	vagyunk	azok,	akik	megvettük.
Mi	vagyunk	azok,	akik	nem	törődtünk	vele.
Mi	 vagyunk	 azok,	 akik	 úgy	 döntöttünk,	 ezt	 egyedül	 kell

megoldanunk.



Mi	vagyunk	azok,	akik	megbíztunk	benne.
Mi	vagyunk	azok,	akik	igent	mondtunk	a	kutyákra.

Röviden:	 mi	 fogalmaztuk	 meg	 a	 gondolatokat,	 mi	 generáltuk	 az
érzéseket,	 mi	 hoztuk	 meg	 a	 döntéseket,	 mi	 találtuk	 ki,	 mit
mondjunk,	és	ezért	tartunk	most	ott,	ahol	tartunk.

HAGYJUK	ABBA	A	SIRÁNKOZÁST!

Az	a	játékos,	aki	arra	panaszkodik,	milyen	rosszul	pattan
a	labda,	nagy	valószínűséggel	ugyanaz	a	játékos,	aki	a

labdát	eldobta.

LOU	HOLTZ,
az	egyetlen	edző	az	NCAA	történetében,	aki
hat	különböző	főiskolai	csapatot	juttatott
döntőbe;	egy	országos	bajnokság	és	„Az	év

edzője”	díj	nyertese

Vizsgáljuk	meg	 tüzetesen	 a	 panaszkodás	 természetét.	Ahhoz,	 hogy
panaszkodni	tudjunk	valakire	vagy	valamire,	el	kell	hinnünk,	hogy
létezik	nála	jobb	is.	Kell	egy	viszonyítási	pont,	amiből	kiderül,	mi	az
a	 valami,	 amit	 szeretnénk	 megkapni,	 de	 aminek	 a	 létrehozásáért
nem	 vagyunk	 hajlandók	 vállalni	 a	 felelősséget.	 Nézzük	 egy	 kicsit
részletesebben.
Ha	nem	hinnénk	el,	hogy	létezik	jobb	is	–	több	pénz,	nagyobb	ház,

kielégítőbb	 munka,	 örömtelibb	 élet,	 szeretőbb	 társ	 –,	 nem	 lenne



okunk	panaszra.	 Így	hát	nem	 tágítunk	attól,	 hogy	az	 a	 jobb	 igenis
létezik,	 és	 azt	 is	 tudjuk,	 hogy	 inkább	 azt	 választanánk,	 de	 nem
vagyunk	hajlandók	vállalni	a	megteremtésével	járó	kockázatokat.
Gondolkodjunk	 csak	 el	 egy	 kicsit…	 az	 emberek	 csak	 arra

panaszkodnak,	 amin	 lehet	 változtatni.	 Nem	 panaszkodunk
olyasmire,	 amire	 nincs	 befolyásunk.	 Hallottunk	 már	 valakit	 a
gravitáció	miatt	 siránkozni?	 Nem,	 soha.	 Előfordult	 már,	 hogy	 egy
hétrét	 görnyedt	 öregember	 a	 gravitációra	 panaszkodott	 volna	 az
utcán?	Persze,	hogy	nem.
De	 miért	 nem?	 Ha	 nem	 lenne	 gravitáció,	 az	 emberek	 nem

gurulnának	 le	 a	 lépcsőn,	 a	 repülőgépek	 nem	 zuhannának	 le,	 és
egyetlen	 edényünk	 sem	 törne	 össze.	 Mégsem	 siránkozik	 miatta
senki.	 Méghozzá	 azért	 nem,	 mert	 gravitáció	 van	 és	 kész.	 Semmit
sem	 tudunk	 tenni	 ellene,	 ezért	 inkább	 elfogadjuk	 a	 létezését.
Tudjuk,	 hogy	 panaszkodással	 nem	 tudunk	 változtatni	 a	 helyzeten,
így	 hát	 nem	 is	 panaszkodunk	 rá.	 Tulajdonképpen,	mivel	 csak	 úgy
van,	 még	 az	 előnyünkre	 is	 fordítjuk.	 Vízvezetékeket	 építünk	 a
hegyoldalakba,	 hogy	 azok	 elszállítsák	 hozzánk	 a	 vizet,	 és
csatornahálózatokat	 használunk,	 amelyeken	keresztül	 a	 szennyvíz
eltávozhat.
Még	 ennél	 is	 érdekesebb,	 hogy	 akár	 játszani	 is	 tudunk	 a

gravitációval,	 a	 saját	 szórakoztatásunkra.	 Szinte	 minden	 sport	 a
gravitáción	alapul.	Síelés,	ejtőernyőzés,	magasugrás,	diszkoszvetés,
gerelyhajítás,	 kosárlabda,	 baseball,	 golf	 –	 ezek	 mindegyikéhez
gravitációra	van	szükség.
A	 körülmények,	 amelyekre	 panaszkodni	 szoktunk,

természetüknél	fogva	olyan	helyzetek,	amelyeken	változtathatnánk
–	 de	 mégsem	 tesszük.	 Szerezhetnénk	 jobb	 állást,	 találhatnánk
szeretőbb	 társat,	 kereshetnénk	 több	 pénzt,	 lakhatnánk	 szebb
házban,	 élhetnénk	 jobb	 környezetben	 és	 ehetnénk	 egészségesebb



ételeket.	De	ezek	mindegyike	változást	követelne	tőlünk.
Ha	újra	megnézzük	az	előző	listát,	igenis:

Megtanulhatunk	egészségesebben	főzni.
Mondhatunk	nemet	a	környezet	nyomása	ellenére	is.
Felmondhatunk,	és	kereshetünk	jobb	állást.
Dolgozhatunk	kényelmes	tempóban,	kellő	odafigyeléssel.
Bízhatunk	a	megérzéseinkben.
Visszaülhetünk	 az	 iskolapadba,	 hogy	 megvalósítsuk	 az

álmunkat.
Jobban	figyelhetünk	a	vagyontárgyainkra.
Kérhetünk	segítséget.
Másokat	is	bevonhatunk	a	dolgainkba.
Részt	vehetünk	önismereti	tréningeken.
Eladhatjuk	vagy	elajándékozhatjuk	a	kutyákat.

Akkor	miért	nem	 tesszük	meg?	Azért,	mert	kockázatos.	 Félő,	hogy
munkanélkülivé	 válunk,	 egyedül	 maradunk,	 vagy	 az	 emberek
kinevetnek	és	elítélnek	bennünket.	Félő,	hogy	kudarc,	konfrontáció,
tévedések	 sora	 fogja	 kísérni	 utunkat.	 Félő,	 hogy	 az	 anyukánk,	 a
szomszédunk	 vagy	 a	 hitvesünk	 megharagszik	 ránk.	 A	 változtatás
erőfeszítésbe,	pénzbe	és	időbe	kerül.	Kényelmetlen,	nehéz	és	vegyes
érzelmeket	 kelt.	 Így	 hát	 annak	 érdekében,	 hogy	 ne	 kelljen	 átélni
ezeket	 a	 kellemetlen	 érzéseket	 és	 tapasztalatokat,	 inkább	minden
marad	a	régiben,	mi	pedig	tovább	siránkozunk.
Mint	már	említettem,	panaszkodni	annyit	jelent:	tudjuk,	hogy	van

jobb	 is,	 de	 nem	 vagyunk	 hajlandók	 felvállalni	 a	 megteremtésével
járó	kockázatot.	Vagy	 fogadjuk	el,	hogy	nem	akarunk	 továbblépni,
vállaljuk	 a	 felelősséget	 a	 döntésünkért,	 és	 hagyjuk	 abba	 a
panaszkodást…	 vagy…	 kockáztassunk,	 és	 próbáljuk	 meg	 olyanná



tenni	az	életünket,	amilyennek	látni	szeretnénk.
Ha	onnan,	ahol	most	 tartunk,	 el	akarunk	 jutni	oda,	ahol	 igazából

tartani	szeretnénk,	természetes	dolog,	hogy	kockáztatnunk	kell.
Határozzuk	 el,	 hogy	 abbahagyjuk	 a	 panaszkodást,	 nem

pazarolunk	 több	 időt	 a	 siránkozásra,	 és	 elkezdjük	 megvalósítani
életünk	álmát.
Pete	 Carroll,	 a	 2014-es	 Super	 Bowl-nyertes	 Seattle	 Seahawks

futballcsapat	edzője	három	szabályt	fektetett	le	a	játékosai	számára:
(1)	MINDIG	a	csapatot	védd;	(2)	nincs	nyafogás,	nincs	panaszkodás,
nincs	kifogás;	és	(3)	érkezz	korán.	Ezek	egy	bajnokcsapat	szabályai.
Érdemes	átvenni	őket.

A	KÉTDOLLÁROS	JÁTÉK

Íme	egy	gyakorlat,	ami	otthon	vagy	akár	az	irodában	is	elvégezhető.
A	 szemináriumaimon	 is	 gyakran	 bevetem.	 Keressünk	 egy
befőttesüveget,	 és	 írjuk	 rá:	 NINCS	 SZEMREHÁNYÁS,	 NINCS
PANASZKODÁS,	 NINCS	 KIFOGÁS!	 Amikor	 azon	 kapjuk	 magunkat,
hogy	 másokat	 hibáztatunk,	 panaszáradatban	 törünk	 ki,	 vagy
kifogásokat	keresünk	az	elmaradt	eredményeink	miatt,	dobjunk	két
dollárt	a	befőttesüvegbe	–	nem	büntetésképpen,	hanem	hogy	jól	az
agyunkba	véssük,	ennek	a	viselkedésformának	ára	van.

NEM	A	MEGFELELŐ	SZEMÉLYNEK
PANASZKODUNK

Észrevette	 már,	 hogy	 az	 emberek	 szinte	 soha	 nem	 a	 megfelelő
személynek	 mondják	 el	 a	 sirámaikat,	 hanem	 olyanoknak,	 akik
semmit	 sem	 tudnak	 tenni	 az	 érdekükben?	 Bemennek	 a



munkahelyükre,	 ahol	 a	 párjukat	 szapulják	 a	 kollégák	 előtt;	 aztán
hazamennek,	ahol	viszont	a	kollégákat	szidják	a	párjuk	előtt.	Miért?
Mert	 így	 könnyebb;	 kevésbé	 kockázatos.	 Kell	 némi	 kurázsi,	 hogy
elmondjuk	 a	 párunknak,	 nem	 vagyunk	 elégedettek	 az	 otthoni
állapotokkal.	 Bátornak	 kell	 lennünk,	 hogy	 megkérjük	 őt,
változtasson	 a	 viselkedésén.	Az	 is	 igényel	 némi	merészséget,	 hogy
szóljunk	 a	 főnökünknek,	 tervezzen	 körültekintőbben,	 hogy	 ne
kelljen	minden	hétvégét	munkával	töltenünk.	De	mégis	a	főnökünk
az,	aki	segíteni	tud	a	dolgon	–	nem	a	párunk.
Helyettesítsük	 a	 panaszkodást	 olyan	 kérésekkel	 és	 konkrét

tettekkel,	 amelyek	 hozzásegítenek	 a	 vágyott	 cél	 eléréséhez.	 A
sikeres	emberek	mind	ezt	 teszik.	Ez	az,	ami	eredményre	vezet.	Ha
egy	 nekünk	 nem	 tetsző	 helyzetben	 találjuk	 magunkat,	 vagy
próbáljunk	meg	 javítani	 rajta,	 vagy	hagyjuk	 az	 egészet	 a	 csudába.
Próbáljunk	 változtatni,	 vagy	 lépjünk	 le.	 Dolgozzunk	 a
kapcsolatunkon,	 vagy	 váljunk	 el.	 Javítsunk	 a
munkakörülményeinken,	 vagy	 nézzünk	 új	 állás	 után.	 Bárhogy	 is
teszünk,	a	változás	garantált.	Gyakran	hallhatjuk:	„Ne	ülj	ott	 (mint
egy	 rakás	 szerencsétlenség),	 csinálj	 már	 valamit!”	 És	 ne	 feledjük:
rajtunk	 múlik,	 lesz-e	 változás.	 A	 világ	 nem	 tartozik	 nekünk
semmivel.	Nekünk	kell	felépítenünk.

MINDENT,	AMI	VELÜNK
TÖRTÉNIK,	MI	MAGUNK
TEREMTÜNK	MEG,	VAGY
HAGYUNK	KIBONTAKOZNI

Ahhoz,	 hogy	 erősek	 legyünk,	 el	 kell	 fogadnunk,	 hogy	mi	 magunk
teremtünk	 meg	 vagy	 hagyunk	 kibontakozni	 mindent,	 ami	 velünk



történik.	Teremtésen	 azt	 értem,	 hogy	 a	 tetteinkkel	 vagy	 a	 tetteink
hiányával	 közvetlenül	 kiprovokálunk	 egy	 adott	 történést.	 Ha	 egy
bárban	odamegyünk	egy	pasashoz,	aki	nagyobb	nálunk,	és	szemmel
láthatóan	 sokat	 ivott,	 majd	 azt	 mondjuk	 neki:	 „Randa	 vagy,	 és
hülye”	 –	 mire	 a	 pasas	 leugrik	 a	 bárszékről,	 és	 úgy	 állon	 vág
bennünket,	 hogy	 kórházba	 kerülünk	 –,	mi	 kerestük	 a	 bajt.	 Ez	 egy
szemléletes	példa.
Most	 következzen	 egy	nehezebben	 emészthető:	Mindennap	késő

estig	 dolgozunk.	 Kimerülten	 és	 fásultan	 érkezünk	 haza.	 Félig
kómában	 megvacsorázunk,	 aztán	 lerogyunk	 a	 tévé	 elé,	 hogy
megnézzük	 a	 meccset.	 Túl	 fáradtak	 és	 hajszoltak	 vagyunk	 ahhoz,
hogy	 bármi	másra	 is	 fussa	 az	 erőnkből	 –	 elmenjünk	 sétálni,	 vagy
játsszunk	 egyet	 a	 gyerekekkel.	 Ez	 évekig	 így	 megy.	 A	 feleségünk
egyre	csak	kérlel	bennünket,	hogy	beszélgessünk	vele.	 „Később!”	–
mordulunk	 rá.	 Aztán	 három	 év	 múlva	 egy	 napon,	 amikor
hazaérünk,	 üres	 a	 ház,	 és	 csak	 egy	 cetlit	 találunk,	 amelyen	 az	 áll,
hogy	 a	 feleségünk	 elhagyott	 minket,	 és	 a	 gyerekeket	 is	 magával
vitte.	Ennek	is	mi	vagyunk	az	oka!
Máskor	 egyszerűen	 csak	 ölbe	 tett	 kézzel	 hagyjuk,	 hogy

megtörténjenek	velünk	a	dolgok,	és	semmit	sem	vagyunk	hajlandók
tenni	azért,	hogy	elérjük,	amit	akarunk:

Nem	váltottuk	be	a	fenyegetésünket,	és	nem	büntettük	meg	a
gyerekeket,	 amiért	 nem	 raktak	 rendet	maguk	 után,	 ezért	 a
ház	most	olyan,	mint	egy	disznóól.
Nem	 álltunk	 a	 sarkunkra,	 és	 nem	 cipeltük	 el	 magunkkal	 a
pasast	 párterápiára,	 de	 nem	 is	 hagytuk	 faképnél	 az	 első
alkalommal,	 amikor	 kezet	 emelt	 ránk,	 ezért	 még	 most	 is
rendszeresen	ver	minket.
Nem	 vettünk	 részt	 a	 kereskedelmi	 és	 motivációs



továbbképzéseken,	 mert	 nem	 értünk	 rá,	 ezért	 most	 az	 új
gyerek	lett	az	év	kereskedelmi	munkatársa.
Nem	vettük	a	fáradságot,	hogy	kiképzésre	vigyük	a	kutyákat,
ezért	most	nem	lehet	bírni	velük.
Nem	 értünk	 rá	 elvégezni	 a	 karbantartó	 szereléseket,	 ezért
most	az	út	szélén	álldogálunk	a	lerobbant	kocsival.
Nem	tanultunk	tovább,	ezért	most	nem	léptettek	elő	minket.

Vegyük	 észre,	 hogy	 nem	 vagyunk	 ártatlan	 áldozatok.	 Tétlenül
álltunk,	 és	 hagytuk,	 hogy	 mindez	 megtörténjen.	 Nem	 szóltunk
semmit,	 nem	 álltunk	 a	 sarkunkra,	 nem	 kértünk	 szívességet,	 nem
mondtunk	 nemet,	 nem	 próbáltunk	 ki	 valami	 újat,	 és	 nem
távoztunk.

SÁRGA	RIADÓ

Jegyezzük	 meg,	 hogy	 semmi	 sem	 történik	 velünk	 „csak	 úgy”.
Gondoljunk	 a	 Star	 Trek	 tévésorozat	 „sárga	 riadójára”:	 mi	 is
idejekorán	megkapjuk	 a	 figyelmeztetéseket	 –	 intő	 jelek,	 elszólások
vagy	 megérzések	 formájában	 –,	 amelyek	 előre	 jelzik	 a	 közelgő
veszélyt,	 és	 elég	 időt	hagynak,	hogy	 elejét	 vegyük	a	nemkívánatos
következményeknek.
A	sárga	riadó	folyamatosan	él.	Vannak	külső	figyelmeztető	jelek:

Egyre	később	ér	haza,	és	alkoholszagú	a	lehelete.
Az	ügyfél	első	csekkje	fedezetlen	volt.
Ráüvöltött	a	titkárnőjére.
Az	anyja	megmondta.
A	barátaink	megmondták.
És	vannak	belső	figyelmeztető	jelek:



Az	az	érzés	gyomortájon…
Az	a	gyanú…
Az	a	kósza	gondolat,	hogy	talán…
Az	a	megérzés…
Az	a	hirtelen	feltámadt	félelem…
Az	az	álom,	ami	miatt	felriadtunk	az	éjszaka	közepén.

Egy	külön	nyelv	áll	a	rendelkezésünkre,	amely	mindent	elárul:

Az	a	balsejtelmem/az	a	gyanúm…
Le	sem	lehetett	volna	tagadni…
Az	volt	az	érzésem,	hogy…
Szinte	kiszúrta	a	szememet…
Éreztem…

Ezek	 a	 figyelmeztető	 jelek	 időt	 hagynak	 nekünk	 arra,	 hogy
változtassunk	 a	 reakciónkon	 (R)	 az	 E	 +	 R	 =	 K	 képletben.	 Sokan
azonban	fittyet	hánynak	a	sárga	riadóra,	mert	ha	komolyan	vennék,
valami	 kellemetlen	 dolgot	 kellene	 tenniük.	 Kellemetlen	 azzal
szembesíteni	a	párunkat,	hogy	rúzsfoltos	cigarettacsikkek	vannak	a
hamutartóban.	Kellemetlen	felszólalni	egy	olyan	értekezleten,	ahol
csak	 mi	 érezzük	 úgy,	 hogy	 az	 előirányzott	 terv	 nem	 fog	 beválni.
Kellemetlen	közölni	valakivel,	hogy	nem	bízunk	benne.
Ezért	úgy	teszünk,	mintha	semmit	sem	látnánk	és	semmiről	sem

tudnánk,	mert	ez	az	egyszerűbb,	a	kényelmesebb	és	a	kellemesebb	–
elkerüljük	 a	 súrlódásokat,	 fenntartjuk	 a	 békét,	 és	 nem	 kell
kockázatot	vállalnunk.

AZ	ÉLET	SOKKAL	EGYSZERŰBBÉ



VÁLIK

A	 sikeres	 emberek	 –	 ezzel	 szemben	 –	 bátran	 szembenéznek	 a
tényekkel.	Vállalják	a	kellemetlenségeket,	és	megteszik	a	szükséges
lépéseket,	 hogy	 elérjék	 a	 kívánt	 eredményeket.	A	 sikeres	 emberek
nem	 várják	 meg,	 hogy	 bekövetkezzen	 a	 legrosszabb,	 és	 nem
másokat	hibáztatnak	a	problémákért.
Amint	 elkezdünk	 gyorsan	 és	 határozottan	 reagálni	 a	 felmerülő

jelekre	és	eseményekre,	sokkal	egyszerűbbé	válik	az	életünk.	Mind
belsőleg,	 mind	 külsőleg	 komolyabb	 eredményeket	 fogunk
tapasztalni.	A	megszokott	gondolatokat	 –	 „Én	csak	áldozat	vagyok;
engem	 mindenki	 kihasznál;	 nekem	 semmi	 sem	 sikerül”	 –	 újak
váltják	 fel:	 „Remekül	 érzem	 magam;	 én	 irányítom	 a	 sorsomat;
bármit	el	tudok	érni.”
A	külső	következmények	 –	például:	 „Alig	 jön	be	valaki	 a	boltba;

nem	 sikerült	 teljesítenünk	 a	 negyedéves	 célkitűzést;	 az	 emberek
panaszkodnak,	 hogy	 az	 új	 termékünk	 nem	 jó”	 –	 átalakuláson
mennek	keresztül:	„Több	pénz	van	a	bankszámlánkon;	én	vezetem
a	divíziós	eladási	listát;	a	termékünket	úgy	veszik,	mint	a	cukrot.”

AZ	EGYSZERŰ	NEM	FELTÉTLENÜL
KÖNNYŰ	IS

Habár	ez	az	alapelv	egyszerű,	a	megvalósítása	már	nem	feltétlenül
ilyen	 könnyű.	 Koncentrált	 figyelemre	 és	 vasfegyelemre	 lesz
szükségünk,	 továbbá	 hajlandónak	 kell	 mutatkoznunk	 arra,	 hogy
kísérletekbe	 bocsátkozzunk	 és	 kockázatokat	 vállaljunk.
Folyamatosan	 figyelemmel	 kell	 kísérnünk	 azt,	 amit	 teszünk	 és	 az
eredményeket,	 amelyeket	 elérünk.	 Visszajelzéseket	 kell	 kérnünk
magunktól,	 a	 családunktól,	 a	 barátainktól,	 a	 kollégáinktól,	 a



főnökeinktől,	a	 tanárainktól,	az	edzőinktől	és	az	ügyfeleinktől:	„Jól
végzem	 a	 dolgomat?	 Lehetnék	 jobb	 is?	 Van	 még	 valami,	 amit
megtehetnék,	 de	 mégsem	 teszem	 meg?	 Van	 valami,	 amiről	 le
kellene	szoknom?	Szerintetek	át	tudom	lépni	a	korlátaimat?”
Ne	féljünk	kérdezni.	A	legtöbben	nem	mernek	visszajelzést	kérni

a	 teljesítményükről,	 mert	 félnek	 attól,	 amit	 hallani	 fognak.	 Nincs
mitől	 tartani.	A	valóságon	úgysem	lehet	változtatni.	 Jobb	 tisztában
lenni	az	 igazsággal,	mint	nem	tudni	róla.	És	ha	tudunk	róla,	máris
cselekedhetünk.	 Visszajelzés	 nélkül	 nem	 tudunk	 javítani	 az
életünkön,	 a	 kapcsolatainkon,	 a	 játékunkon	 vagy	 a
teljesítményünkön.
Lassítsunk	és	figyeljünk.	Az	élettől	mindig	kapunk	visszajelzést	a

viselkedésünk	 hatásairól,	 ha	 hajlandók	 vagyunk	 odafigyelni.	 Ha	 a
golflabda	mindig	 jobbra	kanyarodik,	ha	nem	tudunk	üzletet	kötni,
ha	minden	tárgyból	hármasokat	kapunk,	ha	a	gyerekeink	durcásak,
ha	 a	 testünk	 elgyötört	 és	 gyenge,	 ha	 a	 lakásunk	 egy	 disznóól,	 ha
nem	 vagyunk	 boldogok	 –	 ezek	 mind-mind	 visszajelzések.	 Azt
üzenik,	 hogy	 valami	 nincs	 rendben.	 Ideje	 felfigyelnünk	 arra,	 ami
körülöttünk	zajlik.
Tegyük	 fel	magunknak	 a	 kérdést:	Hogyan	 jutottam	 idáig?	Mi	 az,

amit	most	is	megteszek,	de	gyakrabban	kellene	tennem?	(Nem	kellene
többször	 gyakorolnom,	 meditálnom,	 segítséget	 kérnem,	 megbíznom
az	 emberekben,	 meghallgatni	 másokat,	 kérdeznem,	 a	 labdát
figyelnem,	 hirdetnem,	 kimondanom:	 „szeretlek”,	 csökkentenem	 a
szénhidrátbevitelt?)
Mi	 az,	 amit	 megteszek,	 de	 nem	 válik	 hasznomra?	 Mit	 kellene

kevesebbszer	 tennem?	(Nem	lehet,	hogy	 túl	sokat	beszélek,	 túl	sokat
nézem	a	tévét,	túl	sokat	költök,	túl	sok	cukrot	eszem,	túl	sokat	iszom,
túl	sokszor	kések	el,	túl	sokszor	pletykálkodom	vagy	hagyok	cserben
másokat?)



Mi	az,	amit	nem	teszek	meg,	pedig	jó	lenne	kipróbálni,	működik-e?
(Nem	 kellene	 jobban	 odafigyelnem	 másokra,	 tornáznom,	 többet
aludnom,	több	vizet	innom,	segítséget	kérnem,	többet	foglalkoznom	a
marketinggel,	 olvasnom,	 terveznem,	 kommunikálnom,
átcsoportosítanom,	 végigkövetnem	 a	 feladatokat,	 pszichológushoz
járnom,	 önként	 vállalnom	 bizonyos	 dolgokat	 vagy	 hálásabbnak
lennem?)
Ez	 a	 könyv	 tele	 van	 olyan	 bevált	 alapelvekkel	 és	 technikákkal,

amelyeket	 azonnal	 át	 tudunk	 ültetni	 a	 gyakorlatba	 a	 saját
életünkben	 is.	Hagyjuk	a	 fanyalgást,	 tegyünk	úgy,	mintha	hinnénk
bennük,	 és	 próbáljuk	 ki	 őket.	 Csak	 így	 szerezhetünk	 közvetlen
tapasztalatokat	arról,	milyen	hatással	vannak	az	életünkre.	Ha	nem
teszünk	 próbát,	 soha	 nem	 fogjuk	 megtudni,	 tényleg	 olyan
hatékonyak-e.	Csupán	egy	a	bökkenő	–	ezt	senki	sem	tudja	megtenni
helyettünk.	Csak	mi.
A	 képlet	 egyszerű:	 csináljuk	 gyakrabban	 azt,	 ami	 beválik,	 és

ritkábban	 azt,	 ami	 nem;	 továbbá	 próbáljunk	másképp	 viselkedni,
hátha	így	jobb	eredményeket	érünk	el.

FIGYELJÜNK	JÓL…	AZ
EREDMÉNYEINK	NEM	HAZUDNAK

Ha	a	legegyszerűbben	és	a	leggyorsabban	szeretnénk	kideríteni,	mi
működik	 az	 életünkben	 és	 mi	 nem,	 figyeljük	 az	 eredményeinket.
Vagy	gazdagok	vagyunk,	vagy	nem.	Vagy	tisztelnek	bennünket,	vagy
nem.	 Vagy	 ügyesen	 golfozunk,	 vagy	 nem.	 Vagy	 tudjuk	 tartani	 az
ideális	testsúlyunkat,	vagy	nem.	Vagy	boldogok	vagyunk,	vagy	nem.
Vagy	 megvan	 mindenünk,	 vagy	 nincs.	 Ilyen	 egyszerű.	 Az
eredmények	nem	hazudnak!



Felejtsük	 el	 a	 kifogásokat	 meg	 a	 magyarázkodást,	 és	 nézzünk
szembe	 az	 eredményeinkkel.	 Ha	 a	 norma	 alatt	 teljesítünk,	 vagy
túlsúlyosak	vagyunk,	a	világ	legjobb	indoka	sem	változtat	a	tényen.
Csak	 úgy	 tudunk	 javítani	 az	 eredményeinken,	 ha	 másképpen
viselkedünk.	 Végezzünk	 több	 kutatómunkát,	 járjunk	 el
továbbképzésekre,	 változtassunk	 az	 előadási	 stílusunkon;
reformáljuk	meg	az	étrendünket,	vigyünk	be	kevesebb	kalóriát,	és
mozogjunk	 rendszeresebben	 –	 ezek	 a	 dolgok	 fogják	 meghozni	 a
változást.	 Először	 azonban	 rá	 kell	 szánnunk	 magunkat,	 hogy
megvizsgáljuk	 az	 eredményeinket.	 Az	 egyetlen	 lehetséges
kiindulópont	a	valóság.
Kezdjünk	 el	 odafigyelni.	 Vegyük	 szemügyre	 az	 életünket	 és

szereplőit.	Mindenki	boldog?	Van	az	életünkben	egyensúly,	szépség,
megnyugvás	 és	 könnyedség?	 Jól	 működnek	 a	 stratégiáink?
Megkapjuk,	amit	szeretnénk?	Gyarapodik	a	nettó	vagyonunk?	Jók	a
jegyeink?	Egészségesek,	 fittek	 vagyunk,	 és	nincsenek	 fájdalmaink?
Életünk	minden	területén	jobban	teljesítünk?	Ha	nem,	akkor	tenni
kell	valamit,	és	erre	csak	mi	vagyunk	képesek.
Ne	 áltassuk	 magunkat!	 Legyünk	 kíméletlenül	 őszinték

önmagunkhoz!	Készítsünk	leltárt.

ÁLDOZATBÓL	GYŐZTES

Raj	 Bhavsart	 az	 ég	 is	 tornásznak	 teremtette.	 Egy	 olyan	 gyereknél,
aki	 már	 négyévesen	 fákról	 meg	 bútorokról	 ugrál	 le,	 más	 pálya
szóba	 sem	 jöhetett	 volna.	A	 szülők	aggódtak,	hogy	a	 kisfiú	megüti
magát	 vagy	 szétszedi	 a	 házukat,	 ezért	 beíratták	 a	 közeli
tornaterembe.	Raj	azonnal	beleszeretett	a	tornába,	és	tízéves	korára
elhatározta,	a	sportág	legjobbjává	képezi	magát,	hogy	egyszer	majd



ő	képviselhesse	az	országát	az	olimpián.
Minden	erejével	azon	volt,	hogy	még	 jobb	 tornász	 legyen	belőle,

és	a	 siker	nem	sokáig	váratott	magára.	Raj	 sorra	nyerte	az	arany-
meg	 az	 ezüstérmeket,	 és	 középiskolás	 korára	már	 ötszörös	 texasi
bajnok	volt.
A	 középiskolai	 és	 az	 egyetemi	 éveiben	 is	 egymást	 követték	 az

érmek	 meg	 a	 bajnoki	 címek:	 regionális	 bajnok,	 országos	 felnőtt
válogatott,	 kétszeres	 csapatbajnok.	 Raj	 úgy	 érezte,	 nincs,	 aki
megállíthatná.
2004-ben	 Raj	 olimpiai	 selejtezőn	 vett	 részt,	 hogy	 bejusson	 az

Egyesült	 Államok	 tornászcsapatába.	 A	 tizenkét	 gyakorlatból
tizenegyet	 tökéletesen	 teljesített.	 Szinte	 már	 a	 zsebében	 érezte	 a
győzelmet.	Görögország,	jövök!	–	gondolta	magában	mámorosan.
A	 selejtező	 végén	 azonban,	 amikor	 felolvasták	 az	 olimpiai

versenyzők	 névsorát,	 Raj	 nem	 szerepelt	 a	 listán.	 Aztán	 a
következőket	hallotta:
–	Raj	Bhavsar,	tartalék.
A	fiú	körül	összeomlott	a	világ	–	másfél	évtizednyi	munkája	ment

pocsékba.	Az	önértékelése	a	 toronymagas	elvárásain	nyugodott,	és
amikor	nem	nyert	megerősítést	azon	a	szörnyűséges	2004-es	napon,
a	 mélybe	 zuhant.	 A	 következő	 években	 a	 tornászt	 egyetlen	 vágy
hajtotta:	 hogy	 kiderítse,	 miért	 utasították	 el.	 Hogy	 megkeresse	 a
felelőst.
Raj	tartalékként	ugyan	eljutott	Görögországba,	de	keserű	szájízzel

figyelte,	 ahogy	 a	 csapattársai	 összehangolt	 munkával	 teljesítik	 a
feladataikat.	 Bizonyos	 szempontból	 ő	 is	 a	 csapat	 tagja	 volt,	 ennek
ellenére	világosan	látta,	hogy	nem	sok	köze	van	a	többiekhez.	Nem
szállhatott	versenybe,	 és	végül	kiábrándultan	és	 reményvesztetten
tért	haza.
Otthon	 aztán	 komolyan	magába	 nézett.	Egyáltalán	 élvezem	 én	 a



tornát?	Pontozás	és	elismerések	nélkül	is	szívesen	versenyzek?	Igen!	–
vágta	rá	végül.	Ezért	úgy	döntött,	hogy	folytatja	a	tornát,	ám	ezúttal
nem	 azért	 veti	 bele	 magát	 a	 sportba,	 hogy	 versenyeket	 nyerjen,
hanem	élvezetből	és	szeretetből.
A	 versenyszellem	 lankadása	 azonban	 a	 teljesítményén	 is

meglátszott.	A	2007-es	országos	bajnokságon,	amit	kilenc	hónappal
a	2008-as	olimpiai	selejtező	előtt	rendeztek,	Raj	teljesen	szétesett.	A
produkciója	olyan	döcögősre	sikeredett,	hogy	kilenc	év	óta	először
be	 sem	 került	 a	 nemzeti	 válogatottba.	 Szembe	 kellett	 néznie	 az
igazsággal:	valamit	nagyon	rosszul	csinál.
Néhány	nap	múlva	egy	barátja,	aki	2000-ben	tagja	volt	az	olimpiai

csapatnak,	egy	könyvet	nyomott	a	kezébe,	és	azt	mondta:
–	Olvasd	el	ezt!
Raj	 elvette	 a	 könyvet,	 aminek	 a	 fedélen	 egy	 ősz	 hajú	 fickó

vigyorgott.	 A	 fénykép	 alatt	 a	 következő	 felirat	 virított:	 Hogyan
jussunk	el	onnan,	ahol	tartunk	–	oda,	ahol	tartani	szeretnénk?	Raj	azt
gondolta	magában:	Egy	 könyv	 önmagában	 nem	 elég,	 hogy	 eljussak
oda,	 ahol	 tartani	 szeretnék.	 Az	 én	 problémám	 egyedibb	 ennél.	 De
amikor	néhány	nap	múlva	az	edzője	is	megemlítette	a	könyvet,	Raj
úgy	döntött,	beleolvas.
A	többit	mesélje	el	ő!

A	könyv	A	siker	alapelvei	volt,	és	az	egyik,	ha	nem	a	legelső
dolog,	 amit	 Jack	 Canfield	 a	 lelkünkre	 köt,	 hogy	 a	 siker
érdekében	 százszázalékos	 felelősséget	 kell	 vállalnunk	 az
életünkért.	 Ezt	 nehezen	 emésztettem	 meg.	 Szent
meggyőződésem	volt,	hogy	az	élet	csúnyán	kibabrált	velem,
és	 ha	 egyszer	 kiderítem,	 miért	 tettek	 keresztbe	 nekem,
egyből	rendbe	jönnek	a	dolgaim.
Pedig	csak	nem	voltam	hajlandó	 leszállni	a	döglött	 lóról.



Ami	 történt,	 megtörtént,	 és	 végül	 rájöttem,	 hogy
fölöslegesen	 emésztem	 magam.	 A	 százszázalékos
felelősségvállalás	 az	 én	 esetemben	 azt	 jelentette,	 hogy
mások	 hibáztatása	 helyett	 magamra	 összpontosítok,	 és
megpróbálom	 kideríteni,	 milyen	 rugóra	 jár	 az	 agyam.
Honnan	 erednek	 a	 félelmeim,	 és	 mi	 okozza	 a	 negatív
gondolatspirálokat?
A	 siker	 alapelveiben	 Jack	 azt	 írja,	 hogy	 még	 a

legsikeresebb	embereknek	is	naponta	meg	kell	küzdeniük	a
félelmeikkel	 és	 a	 negatív	 gondolataikkal,	 ők	 mégis
töretlenül	haladnak	a	céljaik	felé.	Apám!	Ez	nagyon	betalált!
Én	 azt	 hittem,	 csak	 a	 vesztesek	 küzdenek	 nehézségekkel.
Hirtelen	 úgy	 éreztem,	 nem	 vagyok	 egyedül.	 Negatív
gondolatok,	csalódások,	félelmek	–	ezek	is	a	folyamat	részei.
Már	 nem	 legyőzhetetlen	 akadályokként	 és	 a	 kudarc
jeleiként,	hanem	kihívásként	kezeltem	őket.
Az	 edzőm	 azt	 mondta,	 szinte	 látta,	 hogyan	 tér	 vissza

belém	 az	 élet.	 Mintha	 felkapcsolták	 volna	 a	 villanyt.	 A
következő	 héten,	 amikor	 a	 tornateremben	 gyakoroltam
vele,	 újra	 elhatároztam,	 hogy	 egyszer	 olimpiai	 bajnok
leszek,	 és	 ettől	kezdve	a	nap	mind	a	huszonnégy	órájában
ez	 a	 cél	 lebegett	 a	 szemem	 előtt.	 De	 most	 már
nagyravágyóbb	 voltam:	 az	 élet	 olimpiáján	 akartam
bizonyítani.
Jack	 tanácsát	 követve,	 aki	 rengeteget	 ír	 a	 vizualizáció

fontosságáról,	 összeállítottam	 egy	 hatalmas,
folyamatábrákkal	 kiegészített	 kívánságtáblát,	 és	 kitettem	a
szobám	 falára.	 Amikor	 beléptem	 az	 ajtón,	 ez	 volt	 az	 első,
amin	 megakadt	 a	 tekintetem.	 Miután	 hazaértem	 az
edzésről,	csak	ránéztem,	és	azt	mondtam	magamban:	„Igen.



Igen.	Csinálom.	Csinálom.	Csinálom.”
A	 folyamatábrák	 segítettek,	 hogy	 apró,	 napi	 szinten

teljesíthető	 lépésekre	 bontsam	 a	 hősies,	 magasztos,
ugyanakkor	nyomasztó	célomat.
Jack	 könyvéből	 azt	 is	megtanultam,	hogyan	 szabadítsam

fel	 a	 tudatalattimban	 rejlő	 energiákat	 a	 pozitív
megerősítések	 segítségével.	 Esténként,	 lefekvés	 előtt	 a
következő	 mondatot	 írtam	 le	 magamnak:	 Benne	 leszek	 a
2008-as	olimpiai	csapatban.	Ezt	minden	este	megismételtem,
több	mint	száz	noteszlapot	írtam	tele.
Nemsokára	 A	 siker	 alapelvei	 lett	 a	 tornatermünk

„bibliája”.	 Az	 edzők	 állandóan	 az	 alapelvekre	 hivatkoztak,
és	a	társaimmal	is	ezekkel	inspiráltuk	egymást	a	csapatban.
A	változás	szinte	tapintható	volt.
Végül	 bejutottam	 a	 2008-as	 philadelphiai	 selejtezőre,	 és

feltartóztathatatlanul	 meneteltem	 előre.	 Boldog	 voltam,
összeszedett	 és	 magabiztos.	 Amikor	 kilenc	 társammal
együtt	 behívtak	 minket	 a	 tárgyalóba,	 hogy	 kiosszák	 a
maradék	 két	 helyet,	 egyáltalán	 nem	 aggódtam.	 A
teljesítményem	szilárd	alapokon	állt.	Egész	életemben	erre
gyúrtam.	 Elolvastam	A	 siker	 alapelveit,	 és	 a	 gyakorlatba	 is
átültettem	 a	 tanultakat!	 Most	 már	 tutira	 bevesznek	 a
csapatba,	gondoltam	magamban.
De	 amikor	 felolvasták	 a	 két	 nevet,	 az	 enyém	 nem	 volt

közöttük.	 Mi	 van?!	 –	 tártam	 szét	 a	 karom.	 Mélységesen
csalódtam	 az	 életben	 és	 a	 világegyetem	 működésében.
Aztán	 elhangzott	 a	 2004-ből	 már	 jól	 ismert	 megalázó
mondat:
–	Raj	Bhavsar,	tartalék.
Amikor	az	NBC	riportere	megkérdezte	tőlem,	mit	éreztem,



amikor	 kiderült,	 hogy	 megint	 tartalék	 leszek,	 röviden	 azt
válaszoltam:
–	 Nincs	 olyan	 külső	 körülmény,	 ami	 megingathatná	 az

elégedettségemet.
Felültem	 a	 houstoni	 gépre,	 és	 hazafelé	 menet

kielemeztem	 a	 helyzetemet.	 Már	 korántsem	 voltam	 olyan
dühös,	 mint	 négy	 évvel	 korábban.	 Ha	 százszázalékos
felelősséget	vállalsz	az	életedért,	hamar	elpárolog	a	mérged.
Ráadásul	addigra	már	sikerült	meggyőznöm	magam,	hogy	a
torna	csak	az	egyik	szelete	az	életemnek,	szóval	nem	akkora
tragédia,	hogy	ez	most	nem	jött	össze.	De	azért	bántott,	hogy
a	 rengeteg	 erőfeszítés	 ellenére	 megint	 kimaradtam	 a
csapatból.
Amikor	 hazaértem,	 letettem	 a	 csomagjaimat,	 és

elhatároztam,	 hogy	 sétálok	 egyet.	 Az	 utcánkat	 mindkét
oldalról	hosszú	 fasor	 szegélyezi,	 széles	 lombsátrat	vonva	a
járókelők	feje	fölé.	Emlékszem,	egyszer	csak	megtorpantam,
és	 felnéztem	 a	 csillagos	 égre.	 Nem	 voltam	 mérges.	 Nem
ostoroztam	magam.	Elöntött	a	nyugalom,	és	úgy	éreztem,	én
is	a	világegyetem	része	vagyok.
És	bár	egy	pillanatra	 felmerült	bennem,	hogy	 talán	nem

kellene	erőltetnem	az	olimpiát,	egy	hang	azt	súgta:
–	Ne	mondj	le	az	álmodról!	Ez	még	nem	lejátszott	meccs.
Másnap	reggel	felhívtam	a	tornásszövetséget,	és	közöltem

az	illetékessel,	hogy	köszönettel	elfogadom	a	jelölést.
A	 következő	 héten	 keményen	 edzettem,	 és	 felkészülten

vártam	az	utazást.	Aztán	bejelentették,	hogy	Paul	Hamm,	a
2004-es	 aranyérmes,	 a	 2008-as	 olimpiai	 csapat	 tagja	 úgy
döntött,	sérülés	miatt	nem	vesz	részt	a	versenyen.	A	három
tartalék	tag	egyike	veszi	át	a	helyét.	A	bizottság	huszonnégy



órán	 belül	 eldönti,	 melyikünk	 legyen	 az.	 Valószínűleg	 ez
volt	 életem	 legidegőrlőbb	 huszonnégy	 órája,	 de	 a
legizgalmasabb	is	egyben.
Eljött	 a	 nagy	 nap.	 Elmentem	 a	 tornaterembe,	 ahol	 az

edzőmmel	 meg	 a	 pszichológusommal	 együtt	 fogadtuk	 a
tornásszövetség	 PR-osának	 a	 hívását,	 aki	 indításképpen
beszámolt	 Paul	 állapotáról.	 Aztán	 az	 amerikai
tornásszövetség	elnöke	vette	át	a	kagylót,	hogy	megtegye	a
hivatalos	 bejelentést.	 Lyukat	 beszélt	 a	 hasunkba,	 percekig
arról	 szövegelt,	 mennyire	 elégedettek	 a	 döntéssel,	 bla-bla-
bla.	A	 nevet!	 –	 rimánkodtam	 magamban.	 –	Mondd	 már	 a
nevet!	Én	vagyok	az,	vagy	sem?!
Végül	így	szólt:
–	 Örömmel	 jelentem,	 hogy	 a	 2008-as	 olimpiai	 csapat	 új

tagja…	Raj	Bhavsar.
Diadalmas	 kiáltással	 rogytam	 térdre.	 Aztán	 könnyezve

feltápászkodtam,	 és	 megöleltem	 az	 edzőmet.	 Meg	 a
pszichológusomat.	Meg	mindenkit,	aki	ott	volt.
Tartottunk	egy	kis	ünnepséget	az	irodában,	aztán	gyorsan

belevetettem	 magam	 a	 munkába.	 Tudtam,	 hogy	 nem	 lesz
könnyű	 dolgunk,	 mert	 a	 csapatunk	 nagyrészt	 újoncokból
állt.	Ráadásul	miután	megérkeztünk	Pekingbe,	Paul	bátyja,
Morgan	Hamm	is	lesérült,	másnak	kellett	beugrani	helyette.
A	csapatunk	tehát	teljesen	kicserélődött:	egyikünk	sem	járt
még	olimpián.	A	média,	sőt	részben	még	a	tornászszövetség
is	 leírt	 minket.	 A	 többség	 arra	 számított,	 hogy	 még	 a
döntőbe	sem	kerülünk	be.
Ekkor	 esküdtem	 meg,	 hogy	 apait-anyait	 beleadva

harcolok	 a	 győzelemért.	 Nem	 hagyhatjuk,	 hogy	 a
közvélemény	lerontsa	a	teljesítményünket.	A	verseny	előtti



este,	miután	elolvastuk	a	világvégét	vizionáló	újságcikkeket,
mind	 a	 hatan	 kimentünk	 az	 erkélyre,	 hogy	 kupaktanácsot
tartsunk.	Megbeszéltük,	hogy	elsősorban	emberek	vagyunk,
és	csak	másodsorban	sportolók,	azaz	bármi	történjen	is,	mi
kitartunk	 egymás	mellett.	 Az	 út,	 amin	 elindultunk,	 örökre
megmarad	 az	 emlékezetünkben,	 akár	 nyerünk,	 akár
veszítünk.	 Életemben	 nem	 hallottam	 még	 ilyen	 mély	 és
őszinte	beszélgetést.	Erőt	adott	nekünk,	lehetővé	tette,	hogy
csapatként,	és	ami	a	legfontosabb,	emelt	fővel	szállhassunk
versenybe,	az	eredménytől	függetlenül.
Másnap,	 amikor	 a	 közönség	 elé	 léptünk,	 elképesztő

élményben	volt	részünk.
–	 USA!	 USA!	 –	 zengte	 az	 aréna,	 amikor	 kiejtettük	 a

németeket,	 és	 lányos	 zavarunkban	 megszereztük	 a
bronzérmet!
Ez	 volt	 életem	 legszebb	 napja.	 Hihetetlenül	 büszkék

voltunk	 magunkra,	 egymásra	 és	 a	 hazánkra.	 Amikor
hazaértem,	 kitűztem	 az	 érmemet	 a	 kívánságtáblámra,	 és
azóta	sem	vettem	le	onnan.



2.	ALAPELV

LEGYÜNK	TUDATÁBAN,	HOGY	MIÉRT
TARTUNK	ITT!

Döntsd	el,	mi	a	legfőbb	kézzelfogható	célod	az	életben,	és
minden	tevékenységedet	e	köré	szervezd.

BRIAN	TRACY,
a	személyes	hatékonyság	fejlesztésének	egyik

vezető	amerikai	szaktekintélye

Hiszem,	 hogy	 senki	 sem	 véletlenül	 születik	 erre	 a	 világra.
Felismerni,	 elfogadni	 és	 megbecsülni	 ezt	 az	 életcélt	 talán	 a
legfontosabb	dolog,	amit	a	sikeres	emberek	tehetnek.	Nem	sajnálják
az	 időt,	 hogy	 kiderítsék,	 mi	 dolguk	 van	 itt	 –	 hogy	 aztán
szenvedéllyel	és	lelkesedéssel	haladjanak	előre.

MIÉRT	KERÜLTÜNK	ERRE	A
VILÁGRA?

Én	 már	 régóta	 tudom,	 miért	 kerültem	 erre	 a	 világra.	 Én	 már
meghatároztam	 valódi	 életcélomat,	 „igaz	 valómat”.	 Rájöttem,
hogyan	 csempésszek	 szenvedélyt	 és	 elhivatottságot	 minden
tevékenységembe.	 És	 azt	 is	 megtapasztaltam,	 a	 cél	 hogyan	 tud



élvezetessé	és	kielégítővé	tenni	szinte	mindent,	amibe	belefogok.
Most	felfedem	a	titkot.
Tudják,	 életcél	 nélkül	 könnyen	 letérhetünk	 a	 valódi	 útról.

Könnyen	arra	eszmélhetünk,	hogy	csak	sodródunk	az	árral,	anélkül
hogy	bármi	érdemlegeset	hoznánk	létre.
Ha	 viszont	 van	 célunk,	 hirtelen	 minden	 a	 helyére	 kerül.	 Az

„értelmes”	élet	azt	jelenti,	hogy	azzal	foglalkozunk,	amit	szeretünk,
amiben	 jók	 vagyunk,	 és	 számunkra	 fontos	 dolgokat	 hozunk	 létre.
Ha	 igazán	 értelmes	 életet	 élünk,	 szinte	 vonzzuk	 a	 céljaink
megvalósításához	szükséges	embereket,	forrásokat	és	lehetőségeket.
A	 világ	 is	 jól	 jár	 velünk,	 hiszen	 valódi	 életcélunkkal	 összhangban
tevékenykedünk,	 és	 minden	 lépésünkkel	 automatikusan	 másokat
szolgálunk.

NÉHÁNY	SZEMÉLYES	ÉLETCÉL

Az	 én	 életcélom	 inspirációt	 és	 erőt	 adni	 az	 embereknek,	 hogy	 a
szeretet	 és	 a	 boldogság	 nevében	 megvalósíthassák	 legmerészebb
álmaikat.	Azzal	sarkallom	őket	erre	(lásd	a	3.	alapelvet:	Döntsük	el,
mit	 akarunk!),	 hogy	 az	 Erőleves	 a	 léleknek	 sorozat	 kötetein	 és
ösztönző	 előadásaimon	 keresztül	 lelkesítő	 történeteket	 gyűjtök
össze	 és	 adok	közre.	Azzal,	hogy	 ilyen	és	 ehhez	hasonló	praktikus
önsegítő	 könyveket	 írok,	 középiskolai	 kurzusokat	 állítok	 össze,
felnőtteknek	 szóló	 szemináriumokat	 és	 műhelyfoglalkozásokat
tartok	–	amelyek	során	bemutatom	a	vágyott	élet	megteremtéséhez
szükséges	legcélravezetőbb	eszközöket	–,	erőt	adok	az	embereknek,
hogy	megvalósítsák	álmaikat.
Íme,	 néhány	 barátom	 életcélja.	 Itt	 jegyzem	 meg,	 hogy	 ők

mindannyian	 az	 életcéljuk	megvalósítása	 révén	 lettek	 a	 semmiből



milliomosok.

Inspirációt	és	erőt	adni	az	embereknek,	hogy	beteljesítsék	a
sorsukat.{1}

Az	üzleten	keresztül	erősíteni	az	emberi	öntudatot.{2}

Alázatosan	 szolgálni	 az	 Urat	 az	 abszolút	 boldogság	 szerető,
játékos,	 erős	 és	 szenvedélyes	 megnyilvánulásaként,	 amely
abban	 a	 pillanatban	 elérhetővé	 válik	 számunkra,	 hogy
megtanulunk	örülni	Isten	ajándékainak,	és	őszintén	szeretni
és	szolgálni	kezdjük	minden	teremtményét.{3}

Jobb	állapotban	hagyni	a	világot,	mint	ahogyan	rátaláltam,	a
lovak	és	az	emberek	szempontjából	egyaránt.{4}

Ha	már	 ismerjük	 az	 életcélunkat,	 mindent	 e	 köré	 szervezhetünk.
Minden	 tevékenységünkben	 meg	 kell	 nyilvánulnia.	 Ha	 egy
tevékenység	nem	illik	a	képletbe,	nem	foglalkozunk	vele.	Pont.

MI	AZ,	AMI	A	TETTEINK	MÖGÖTT
VAN?

Ha	 nincs	 cél,	 ami	 vezetne	 bennünket,	 előfordulhat,	 hogy	 az
elképzeléseink	 és	 cselekvési	 terveink	 végül	 mégsem	 lesznek
kielégítőek	számunkra.	Senki	sem	akar	felmászni	a	létra	legtetejére,
ha	rájön,	hogy	rossz	falhoz	támasztotta.
Julie	 Marie	 Carrier	 kiskorában	 imádta	 az	 állatokat.	 Ennek

köszönhetően	mást	 sem	 hallott	 egész	 gyerekkorában,	mint:	 „Julie,
neked	állatorvosnak	kell	menned.	Nagyon	jó	állatorvos	lesz	belőled.
Neked	 ezzel	 kell	 foglalkoznod.”	 Így	 hát,	 amikor	 bekerült	 az	 Ohiói
Egyetemre,	 biológiát,	 anatómiát	 és	 kémiát	 kezdett	 tanulni,	 hogy
állatorvos	 lehessen.	 Ösztöndíjjal	 eljutott	 az	 angliai	 Manchesterbe,



így	az	utolsó	évet	külföldön	végezte.	Távol	a	családja	és	a	tanszéke
nyomásától	 egy	 szürke	 napon	 arra	 ébredt,	 hogy	 ott	 ül	 az
íróasztalánál,	 biológiakönyvekkel	 körülbástyázva,	 és	 kifelé	 bámul
az	 ablakon.	Hirtelen	 beléhasított:	Hát	 ez	meg	mi?	 Teljesen	magam
alatt	 vagyok.	 Miért	 vagyok	 így	 letörve?	 Mit	 keresek	 én	 itt?	 Hiszen
nem	is	akarok	állatorvos	lenni!
Julie	 ezután	 feltette	 magának	 a	 kérdést:	Milyen	 munka	 tetszene

annyira,	 hogy	 akár	 ingyen	 is	 elvégezném,	 de	 mégis	 kapnék	 fizetést
érte?	 Az	 állatorvosság	 biztosan	 nem.	 Nem	 ez	 való	 nekem.	 Ezután
visszagondolt	 az	 addigi	 életére,	 és	 arra,	 mi	 az,	 ami	 a	 legnagyobb
örömöt	 okozta	 neki.	 És	 akkor	 beugrott:	 az	 ifjúsági	 vezetők
konferenciái,	 amelyeken	 önkéntesként	 vett	 részt,	 meg	 a
kommunikációs	 és	 vezetési	 ismeretek,	 amelyet	 választható
tantárgyként	 vett	 fel	 az	 Ohiói	 Egyetemen.	 Hogy	 lehettem	 ennyire
ostoba?	 Itt	 vagyok	negyedévesen,	 és	 csak	most	 jövök	rá,	hogy	rossz
úton	 járok,	 és	nem	azzal	 foglalkozom,	ami	 igazán	 érdekel.	Végig	 itt
volt	 a	 szemem	 előtt.	 De	 egészen	 idáig	 nem	 értem	 rá,	 hogy
elgondolkodjam	rajta.
A	 felismerésen	 felbuzdulva,	 Julie	 a	 tanév	 hátralévő	 részében

kommunikációs	 és	 médiaismereteket	 tanult	 Angliában.	 Amikor
visszatért	az	Ohiói	Egyetemre,	nagy	nehezen	sikerült	kiharcolnia	az
igazgatóságnál,	 hogy	 „vezetési	 ismeretek”	 címen	 egyéni
tanulmányokat	 folytathasson,	és	bár	végül	két	évvel	később	 tudott
csak	lediplomázni,	vezető	konzulens	lett	a	Pentagon	vezetőképző	és
-fejlesztő	 programjában.	 Ráadásul	 megnyerte	 a	 Miss	 Virginia
szépségkirálynő-választást,	ami	remek	alkalmat	teremtett	számára,
hogy	 bejárhassa	 Virginiát,	 és	 gyerekekkel	 találkozzon,	 majd
országos	 előadói	 karrierbe	 kezdhessen,	 és	 vezetői	 képességekkel
kapcsolatos	 üzeneteket	 juttathasson	 el	 a	 fiatalokhoz.	 Julie	 ekkor
egyébként	 mindössze	 26	 éves	 volt	 –	 élő	 példája	 annak,	 hogy	 a



világos	célok	mekkora	lökést	képesek	adni	az	életünknek.
Ma	 Julie	 az	 egyik	 legjelentősebb	 országos	 ifjúsági	 vezetőképző

előadóként	világszerte	több	mint	egymillió	fiatalnak	tart	beszédeket
hallgatói	 konferenciákon,	 középiskolákban,	 főiskolákon	 és	 ifjúsági
vezetőképző	 tanfolyamokon.	 Szerepelt	 az	 NBC	 Today	 című
műsorában,	a	Fox	News	csatornán,	a	New	York	Times-ban,	az	MTV
pedig	 a	 fiatal	 lányok	 és	 nők	 sikertanácsadójaként	 mutatta	 be	 az
egyik	önfejlesztő	műsorában	(Julie	még	Emmy-jelölést	is	kapott!).{5}

BELSŐ	IRÁNYTŰNK	MAGA	AZ
ÖRÖM

A	léleknek	kötelessége	hűnek	maradni	a	vágyaihoz.	Át	kell
adnia	magát	legfőbb	szenvedélyének.

DAME	REBECCA	WEST,
népszerű	írónő

Mindannyian	 egy	 belső	 iránytűvel	 születünk,	 amely	 az	 átélt	 öröm
intenzitásán	 keresztül	 mutatja	 meg,	 hogy	 az	 életcélunkkal
összhangban	vagy	azzal	ellentétesen	cselekszünk-e.	Azok	a	dolgok,
amelyek	 a	 legnagyobb	 örömöt	 okozzák,	 összhangban	 vannak	 az
életcélunkkal.	 Ahhoz,	 hogy	 meg	 tudjuk	 határozni	 az	 életcélunkat,
írjunk	 listát	 azokról	 az	 alkalmakról,	 amikor	 a	 legboldogabbnak	 és
legelevenebbnek	 éreztük	 magunkat.	 Mi	 a	 közös	 ezekben	 az
élményekben?	Meg	tudjuk	oldani,	hogy	ezekkel	a	tevékenységekkel
keressük	a	kenyerünket?



Pat	 Williams	 az	 Orlando	 Magic	 kosárlabdacsapat	 vezető
elnökhelyettese.	 Harminchat	 könyvet	 írt,	 és	 hivatásos	 előadó.
Amikor	megkérdeztem	 tőle,	mi	a	 titka	 sikerének,	 így	 felelt:	 „Minél
fiatalabb	korodban	ki	kell	deríteni,	mit	szeretsz	csinálni,	aztán	úgy
kell	 alakítanod	 az	 életedet,	 hogy	 meg	 tudj	 élni	 belőle.”	 Patnek	 a
sport	volt	a	mindene	–	pontosabban	a	baseball.	Amikor	az	édesapja
elvitte	 az	 első	 baseballmeccsére	 Philadelphiában,	 azonnal
beleszeretett	 a	 játékba.	 Úgy	 tanult	meg	 olvasni,	 hogy	 állandóan	 a
New	 York	 Times	 sportrovatát	 böngészte.	 Élete	 szinte	 minden
pillanatát	 ennek	 a	 sportnak	 szentelte.	 Baseballkártyákat	 gyűjtött,
sportolt,	és	ő	szerkesztette	az	iskolai	újság	sportrovatát.
Pat	később	a	Philadelphia	Phillies	baseballcsapat	kereskedelmi	és

marketingosztályán	kezdett	dolgozni,	majd	átkerült	a	Philadelphia
76ers	 kosárlabdacsapathoz.	 Amikor	 az	 NBA	 felvetette,	 hogy	 új
csapatot	kellene	létrehozni	Orlandóban,	Pat	mindent	megtett	az	ügy
érdekében.	 Pat,	 aki	most	már	 a	 hatvanas	 éveit	 tapossa,	 több	mint
negyven	 éve	 azzal	 foglalkozik,	 amit	 szeret,	 és	 munkája	 minden
pillanatát	élvezi.	Amint	sikerül	rájönnünk,	mi	okozza	számunkra	a
legnagyobb	örömöt,	meg	fogjuk	látni	életünk	célját.
A	 második	 feladat	 egyszerű,	 de	 hatékony	 módja	 annak,	 hogy

olyan	kényszerítő	erejű	meghatározását	adjuk	életcélunknak,	amely
a	megfelelő	irányba	tereli	viselkedésünket.	Végezzük	el	a	következő
gyakorlatot.

AZ	ÉLETCÉLFELADAT{6}

1.	 Soroljon	 fel	 két	 tulajdonságot,	 amely	 egyedülállóvá	 teszi
(például:	lelkesedés	és	kreativitás).
_______________________________	 	 	 	



______________________________
2.	 Soroljon	 fel	 pár	 olyan	 tevékenységet,	 amellyel	 szívesen

kifejezésre	 juttatja	 ezeket	 a	 tulajdonságait,	 amikor
másokkal	érintkezik	(például:	támogatás	és	ösztönzés).
_______________________________	 	 	 	
______________________________

3.	 Tegyük	 fel,	 hogy	 a	 világ	 ebben	 a	 pillanatban	 tökéletes.
Hogyan	fest?	Hogyan	érintkeznek	egymással	az	emberek?
Milyen	érzés	benne	élni?	Válaszát	kijelentés	 formájában,
jelen	időben	írja	le:	mutassa	be	ezt	a	végső	állapotot,	ezt	a
tökéletes	világot,	ahogyan	ön	 látja	és	érzékeli.	Ne	feledje,
hogy	a	tökéletes	világ	vidám	hely.

(Példa:	Mindenki	szabadon	kifejezésre	juttatja	egyéni
tehetségét.	Mindenki	a	többiekkel	összhangban
munkálkodik.	Mindenki	kifejezi	a	szeretetét.)

__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________

4.	Foglalja	össze	az	előző	három	pontot	egyetlen	állításban.

(Példa:	Életem	célja,	hogy	kreativitásom	és	lelkesedésem
segítségével	támogassam	és	arra	ösztönözzem	az

embereket,	hogy	harmonikus	és	szeretetteljes	légkörben
tudják	kifejezésre	juttatni	tehetségüket.)

__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________
__________________________________________________________________



Íme,	 néhány	 életcél,	 amelyet	 a	 legutóbbi	 műhelyfoglalkozásaim
résztvevői	fogalmaztak	meg:

Hogy	a	humorom,	a	kreativitásom	és	a	tudásom	segítségével
felrázzam	 a	 rehabilitáción	 megforduló	 embereket,	 és	 arra
ösztönözzem	 őket,	 hogy	maradjanak	 tiszták.	 (Rehabilitációs
tanácsadó	és	szakíró)
Hogy	 a	 könnyebb	 bevételszerzés	 érdekében	 rendszerszintű
fejlesztésekre	 ösztönözzem	 a	 kisvállalkozások	 tulajdonosait.
(Kisvállalkozási	tanácsadó	és	szakíró)
Hogy	 arra	 ösztönözzem	 az	 embereket,	 bízzanak	magukban
és	higgyenek	a	velük	született	képességeikben.	(Pedagógus)
Hogy	 egészséges,	 sikeres	 gyerekeket	 neveljek,	 akik	 egyszer
még	sokra	viszik	az	életben.	(Főállású	háziasszony)
Hogy	 olyan	 világot	 teremtsek,	 amelyben	 az	 emberek
ökológiailag	 fenntartható,	 teljes	 és	 a	 társadalmi	 igazságon
alapuló	életet	élhetnek.	(Környezetvédő,	társadalmi	aktivista)
Hogy	 az	 integratív	 gyógyászat	 terén	 szerzett	 hatalmas
tudásom	 segítségével	 arra	 oktassam	 és	 ösztönözzem	 az
embereket,	 hogy	 tovább	 éljenek	 és	 egészségesebbek
legyenek.	(Holisztikus	orvos)
Hogy	mestertanácsadóvá	váljak,	aki	online	előadóknak	segít
abban,	 hogy	 megtalálják	 az	 életcéljukat,	 és	 másoknak	 is
megtanítsák,	 hogyan	 találják	 meg	 a	 sajátjukat.	 (Internetes
marketingszakértő,	coach	és	tréner)
Hogy	segítsek	az	embereknek	legyőzni	a	félelmeiket,	amelyek
megakadályozzák	őket	abban,	hogy	hasznos	és	érzelmekben
gazdag	életet	éljenek.	(Jelzálogbróker,	tréner)
Hogy	 teljes	 életet	 éljek,	 és	 a	 lehető	 legtöbbet	 adjam
magamból,	miközben	mindennap	elismerjem	egy	számomra



fontos	ember	teljesítményét.	(Építési	vállalkozó,	kőműves)
Hogy	 tisztességes	 életet	 élhessek,	 amit	mások	 szolgálatának
szentelek,	 és	 mindig	 hálával	 tekintsek	 a	 váratlan
eseményekre.	(Tűzoltó)

NE	TÁGÍTSUNK!

Miután	 sikerült	 meghatároznunk	 és	 leírnunk	 az	 életcélunkat,
olvassuk	 el	mindennap,	 lehetőleg	 reggel.	Ha	művészi	 hajlamokkal
rendelkezünk,	vagy	 természetünknél	 fogva	erősen	vizuális	 típusok
vagyunk,	 rajzoljunk	 vagy	 fessünk	 egy	 szimbólumot	 vagy	 képet,
amely	életcélunkat	jelképezi,	és	akasszuk	fel	valahova	(a	hűtőre,	az
íróasztalunkkal	szemközti	falra,	az	ágyunk	mellé),	ahol	mindennap
láthatjuk.	Így	mindig	az	életcélunkra	fogunk	összpontosítani.
Miközben	a	következő	fejezeteket	olvassuk,	amelyek	segítségével

a	világképünket	és	egyéb	céljainkat	határozhatjuk	meg,	ügyeljünk,
hogy	ezek	összhangban	legyenek	életcélunkkal,	és	kiteljesítsék	azt.
Egy	 másik	 lehetőség	 az	 életcél	 tisztázására,	 ha	 időt	 szakítunk

némi	 csöndes	 elmélkedésre,	 meditációra.	 (Lásd	 a	 47.	 alapelvet:)
Keresgéljünk	 önmagunkban!	 Miután	 ellazultunk	 és	 a	 legmélyebb
önszeretet	és	békesség	állapotába	kerültünk,	tegyük	fel	magunknak
a	 kérdést:	 Mi	 az	 életem	 célja?	 Vagy:	 Mi	 az	 egyéni	 feladatom	 a
világegyetemben?	Hagyjuk,	hogy	a	válasz	magától	kikristályosodjon
bennünk.	 Legyünk	 olyan	 befogadóak,	 amennyire	 csak	 tudunk.	 A
szavaknak,	amelyek	 felsejlenek	bennünk,	nem	kell	választékosnak
vagy	költőinek	lenniük;	csak	az	a	fontos,	hogy	ösztönzőleg	hassanak
ránk.
Azoknak,	 akik	 igazán	 mélyre	 akarnak	 hatolni,	 bemutatok	 két

további	 gyakorlatot,	 amelyet	 a	 Breakthrough	 to	 Success



tanfolyamomon	szoktunk	elvégezni.	Az	első	a	„Szenvedélyteszt”.	Ez
egy	mintagyakorlat,	amelyet	egyedül	vagy	párban	is	elvégezhetünk.
A	 részletes	 leírás	megtalálható	 Janet	 és	Chris	Atwood	Passion	Test
című	 könyvében	 (Plume,	 2008).	 További	 információ:	 www.the
passiontest.com.
A	 másik	 gyakorlat,	 amit	 sokan	 az	 egyik	 leghatásosabbnak

tartanak,	az	„Életcél	–	irányított	vizualizációs	gyakorlat”,	amely	„Be
Clear	 Why	 You’re	 Here	 Meditation”	 címen	 megtalálható	 az
Awakening	Power:	Guided	Visualizations	and	Meditations	for	Success
nevű	audioprogramban.{7}



3.	ALAPELV

DÖNTSÜK	EL,	MIT	AKARUNK!

A	legelső	lépés	afelé,	hogy	mindent	megkapj	az	életben,
amit	szeretnél,	a	következő:	döntsd	el,	mit	akarsz.

BEN	STEIN,
színész	és	író

Ha	 végre	 sikerült	 eldöntenünk,	 miért	 vagyunk	 itt,	 azt	 is	 meg	 kell
határoznunk,	mivel	akarunk	foglalkozni,	mik	akarunk	lenni,	és	mi
mindent	 akarunk	 megkapni.	 Mit	 akarunk	 elérni?	 Mit	 akarunk
átélni?	És	milyen	vagyontárgyakat	akarunk	megszerezni?	A	célunk
felé	vezető	úton	el	kell	döntenünk,	hol	legyen	a	végpont.	Más	szóval:
mi	számít	sikernek	a	szemünkben?
A	 legtöbb	 ember	 elsősorban	 azért	 nem	éri	 el	 a	 célját,	mert	 nem

dönti	 el,	 mit	 szeretne.	 Nem	 határozza	 meg	 a	 céljait	 kellő
részletességgel.

A	NEVELTETÉS	GYAKRAN
AKADÁLYOZZA	A	CÉLJAINKAT

Mindegyikünkben	 ott	 van	 annak	 az	 „én”-nek	 a	 csírája,	 amivé
válnunk	 kellene.	 Sajnos	 ez	 a	 fejlődésünk	 során	 a	 szüleink,	 a



tanáraink,	 az	 edzőink	 és	 más	 felnőtt	 szerepmodellek	 hatására
egészen	mélyre	is	temetődhet.
Csecsemőként	pontosan	tudtuk,	hogy	mit	akarunk.	Tudtuk,	mikor

vagyunk	éhesek.	Ha	egy	étel	nem	ízlett,	kiköptük,	ha	viszont	mégis,
akkor	 mohón	 faltuk.	 Könnyedén	 kifejezésre	 juttattuk	 a
szükségleteinket	és	az	akaratunkat.	Minden	megvolt	bennünk,	ami
ahhoz	kellett,	hogy	megetessenek,	bepelenkázzanak,	ölbe	vegyenek
és	 elringassanak	 minket.	 Ahogy	 idősebbek	 lettünk,	 mindenhez
odakúsztunk-másztunk,	 ami	 érdekelt	 bennünket.	 Pontosan	 tudtuk,
mit	akarunk,	és	félelem	nélkül	el	is	indultunk	felé.
Aztán	mi	történt?
Valahol	valaki	azt	mondta:

Ne	nyúlj	hozzá!
Ne	menj	oda!
Vedd	le	róla	a	kezed!
Mindent	 meg	 kell	 enni,	 ami	 a	 tányérodon	 van,	 akár

szereted,	akár	nem!
Ezt	nem	gondolhatod	komolyan!
Ezt	nem	akarhatod	komolyan!
Szégyelld	magad!
Ne	bőgj	már!	Nem	vagy	te	kisbaba!

Aztán,	ahogy	még	idősebbek	lettünk,	folyton	csak	ezt	hallottuk:

Nem	kaphatsz	meg	mindent,	csak	mert	nagyon	akarod.
Senki	sem	lopja	a	pénzt.
Te	csak	magadra	tudsz	gondolni?!
Ne	legyél	már	ilyen	önző!
Hagyd	abba,	és	csináld	azt,	amit	én	mondok!



NE	MÁSOK	ÉLETÉT	ÉLJÜK!

A	 szankciókkal	 terhes	 évek	 nyomán	 végül	 megfeledkezünk	 testi
szükségleteinkről	 és	 leghőbb	 vágyainkról:	 egyfolytában	 azt
próbáljuk	kifürkészni,	mit	várnak	el	tőlünk	a	többiek.	Megtanuljuk,
hogyan	 viselkedjünk,	 hogy	 kivívjuk	 mások	 elismerését.	 Ebből
adódóan	 egy	 csomó	 olyan	 dologgal	 foglalkozunk,	 amihez	 semmi
kedvünk,	viszont	másoknak	örömöt	okozunk	velük:

Beiratkozunk	az	orvosira,	mert	Apu	ezt	akarja.
Férjhez	megyünk,	hogy	anyánk	megnyugodjon.
„Tisztességes	 munkát”	 választunk	 ahelyett,	 hogy
megvalósítanánk	az	álmunkat,	és	művészi	pályára	lépnénk.
Rögtön	 továbbtanulunk	 ahelyett,	 hogy	 egy	 év	 szünetet
tartanánk,	és	egy	hátizsákkal	bejárnánk	Európát.

A	 józanság	 nevében	 végül	 érzéketlenné	 válunk	 saját	 vágyainkkal
szemben.	 Nem	 csoda,	 hogy	 ha	 megkérdezzük	 a	 kamaszokat,	 mik
akarnak	 lenni,	 a	 többségük	 őszintén	 azt	 válaszolja:	 „Nem	 tudom.”
Annyi	 „kellene”,	 „jó	 lenne,	 ha”	 és	 „ha	 rám	 hallgatsz”	 halmozódik
egymásra,	hogy	megfojtják	a	gyerekek	igazi	vágyait.
Hogyan	tudunk	visszatalálni	önmagunkhoz	és	 igazi	álmainkhoz?

Hogyan	 tudjuk	 félelem,	 szégyenérzet	 és	 gátlások	 nélkül	 valóra
váltani	 a	 vágyainkat?	Hogyan	 tudjuk	újra	 feléleszteni	magunkban
az	igazi	szenvedélyt?
Kezdjük	 a	 legalacsonyabb	 szinten:	 minden	 helyzetben	 tartsuk

tiszteletben	 a	 saját	 szükségleteinket	 –	 bármilyen	 komoly	 vagy
jelentéktelen	 legyen	 is	 az	 ügy.	 Ne	 becsüljük	 alá	 őket.	 Lehet,	 hogy
másoknak	lényegtelenek,	de	nekünk	nem	azok.



NE	ÉRJÜK	BE	KEVESEBBEL!

Ha	 sikerül	 visszaszereznünk	 az	 erőnket,	 és	megkapjuk	 azt,	 amire
igazán	 vágyunk,	 többé	 nem	 fogunk	 ilyeneket	 mondani:	 „Nem
tudom”;	 „Nem	 érdekel”;	 „Nem	 számít”	 –	 vagy,	 hogy	 a	 tizenévesek
kedvenc	 szófordulatával	 éljek:	 „Tökmindegy.”	 Ha	 van	 választási
lehetőségünk,	legyen	szó	bármilyen	kicsi	vagy	jelentéktelen	ügyről,
cselekedjünk	 a	 saját	 érdekeink	 szerint.	 Tegyük	 fel	 magunknak	 a
kérdést:	Ha	tudnám,	mi	 lenne?	Ha	érdekelne,	mit	 szeretnék	 jobban?
Ha	számítana,	mit	tennék	inkább?
Az,	hogy	nem	tudjuk,	mit	akarunk,	és	más	emberek	szükségleteit

vagy	 vágyait	 a	 sajátjaink	 elé	 helyezzük,	 pusztán	 rossz	 szokás.
Könnyen	megtörhetjük,	ha	ezzel	ellentétesen	cselekszünk.

A	SÁRGA	FÜZET

Évekkel	 ezelőtt	 részt	 vettem	 egy	 műhelyfoglalkozáson,	 amelyet
Chérie	Carter-Scott	önbecsülési	és	motivációs	szakértő,	a	Ha	az	élet
egy	 játék,	 íme	a	 szabályok	 szerzője	 vezetett.	 Amikor	 az	 első	 reggel
beléptünk	 a	 tanterembe,	 mind	 a	 huszonnégyünket	 arra	 kértek,
üljünk	 le	 az	 előadói	 pulpitussal	 szemben	 álló	 székekre.	 Minden
széken	 egy-egy	 spirálfüzet	 hevert.	 Kékek,	 sárgák,	 pirosak.	 Az	 én
székemen	 egy	 sárga	 füzet	 volt.	 Emlékszem,	 ez	 volt	 az	 első
gondolatom:	Utálom	a	sárgát.	Bárcsak	kéket	kaptam	volna.
Aztán	 Chérie	 olyasmit	 mondott,	 ami	 örökre	 megváltoztatta	 az

életemet:
–	 Ha	 nem	 tetszik	 a	 füzetük	 színe,	 cseréljék	 el	 valakivel.

Megérdemlik,	 hogy	 az	 életük	 minden	 területén	 azt	 kapják,	 amit
szeretnének.
Hű,	micsoda	radikális	nézet!	Több	mint	20	éven	keresztül	teljesen



más	 elvek	 szerint	 éltem.	 Elfogadtam,	 hogy	 nem	 kaphatok	 meg
mindent,	amit	szeretnék.
Azonnal	 odafordultam	 a	 jobb	 oldali	 szomszédomhoz,	 és

megkérdeztem	tőle:
–	Elcserélné	azt	a	kék	füzetet	erre	a	sárgára?
–	 Persze	 –	 felelte	 a	 hölgy.	 –	 Én	 úgyis	 jobban	 szeretem	 a	 sárgát.

Tetszik,	hogy	olyan	élénk;	illik	a	hangulatomhoz.
És	 megkaptam	 a	 kék	 füzetet.	 Nem	 egy	 óriási	 eredmény,	 de	 így

kezdtem	el	visszatalálni	ahhoz	a	velem	született	jogomhoz,	hogy	az
ízlésemnek	megfelelően	cselekedjek,	és	azt	kapjam,	amit	szeretnék.
Egészen	idáig	 jelentéktelennek	bélyegeztem	volna	a	kívánságomat,
amiért	 a	 kisujjamat	 sem	 érdemes	 mozdítani.	 Továbbra	 is
elnyomtam	 volna	 magamban	 igazi	 törekvéseimet.	 Ez	 a	 nap
fordulópont	volt	az	életemben	–	engedélyt	adtam	magamnak,	hogy
bátrabban	felismerjem	és	megvalósítsam	a	vágyaimat.

KÉSZÍTSÜNK	„KÍVÁNSÁGLISTÁT”!

Úgy	 tudjuk	a	 legkönnyebben	 tisztázni	magunkban,	mit	 is	 akarunk
valójában,	ha	felírunk	harminc	dolgot,	amit	meg	szeretnénk	tenni,
harmincat,	 amit	 a	 birtokunkban	 szeretnénk	 tudni,	 és	 harminchat,
amiben	 ki	 akarjuk	 próbálni	 magunkat,	 mielőtt	 meghalunk.	 Ez
nagyon	jó	módszer,	hogy	elindítsuk	a	lavinát.
Egy	 másik	 hatékony	 módszer	 a	 vágyaink	 felfedésére,	 ha

megkérjük	 egy	 barátunkat,	 hogy	 segítsen	 összeállítani	 egy
„kívánságlistát”.	 Kérjük	 meg	 a	 barátunkat,	 hogy	 10–15	 percen
keresztül	 ismételgesse:	 „Mit	 szeretnél?	Mit	 szeretnél?”,	 és	 írja	 le	 a
válaszainkat.	 Az	 első	 válaszok	 valószínűleg	 nem	 lesznek	 túl
mélyenszántóak.	 A	 legtöbb	 ember	 ugyanis	 ilyeneket	 mond:



„Szeretnék	 egy	 Mercedest.	 Szeretnék	 egy	 nagy	 házat	 az	 óceán
partján.”	És	 így	 tovább.	A	15.	perc	 felé	közeledve	azonban	egyszer
csak	 megszólal	 az	 igazi	 énünk:	 „Szeretném,	 ha	 szeretnének.
Szeretném	megvalósítani	 önmagam.	 Szeretnék	valami	nagy	dolgot
véghezvinni.	 Erős	 szeretnék	 lenni.”	 Ezek	 már	 olyan	 vágyak,
amelyek	a	legalapvetőbb	értékeinkről	árulkodnak.

KÉSZÍTSÜNK	20	TÉTELBŐL	ÁLLÓ
„EZT	SZERETEM”	LISTÁT!

Az	 emberek	 gyakran	 azért	 nem	 fogalmazzák	meg	 igazi	 vágyaikat,
mert	 azt	 hiszik,	 nem	 tudnának	 megélni	 abból,	 amit	 igazán
szeretnek.
„Én	 azt	 szeretem,	 ha	 csak	 úgy	 elbeszélgethetek	 emberekkel”	 –

mondja	valaki.
Nos,	 Oprah	 Winfrey	 abból	 él,	 hogy	 csak	 úgy	 elbeszélget

emberekkel.	 A	 barátnőm,	 Diane	 Brause	 pedig,	 aki	 nemzetközi
idegenvezető,	úgy	keresi	a	kenyerét,	hogy	a	világ	legizgalmasabb	és
legegzotikusabb	helyein	beszélget	el	az	emberekkel.
Tiger	 Woods	 golfozni	 szeret.	 Ellen	 DeGeneres	 azt	 szereti,	 ha

megnevettetheti	 az	 embereket.	 A	 nővérem,	 Kimberly	 Kimberger
ékszereket	 szeret	 tervezni.	 Donald	 Trump	 építkezni	 szeret,	 és
üzletet	kötni.	Én	olvasni	 szeretek,	 és	 szeretem	könyvek,	 előadások
és	 műhelyfoglalkozások	 keretein	 belül	 megosztani	 a
tapasztalataimat	 másokkal.	 Igenis	 lehet	 pénzt	 keresni	 azzal,	 amit
szeretünk.
Készítsünk	 egy	 húszas	 listát	 azokról	 a	 dolgokról,	 amiket

szeretünk,	 aztán	 gondolkodjunk	 el	 azon,	 hogyan	 lehetne	 ezekből
megélni.	 Ha	 a	 sportot	 szeretjük,	menjünk	 el	 sportolónak,	 legyünk



sportújságírók	vagy	sportfotósok,	esetleg	segítsük	ügynökként	vagy
PR-munkatársként	 egy	 profi	 csapat	munkáját.	 De	 lehetünk	 edzők,
menedzserek	 vagy	 cserkészek	 is.	 Lehetünk	 tudósítók,	 operatőrök
vagy	sajtószóvivők.	Rengetegféleképpen	tudunk	megélhetést	találni
egy	számunkra	vonzó	területen.
Most	 döntsék	 el,	 mivel	 szeretnének	 foglalkozni,	 én	 pedig	 a

következő	fejezetekben	elárulom,	hogyan	lehetnek	sikeresek	benne,
és	kereshetnek	sok	pénzt	vele.

ALKOSSUNK	KÉPET	AZ	IDEÁLIS
ÉLETÜNKRŐL!

Ez	a	könyv	arról	szól,	hogyan	juthatunk	el	onnan,	ahol	tartunk,	oda,
ahol	 tartani	 szeretnénk.	Ahhoz,	 hogy	 ez	 sikerüljön,	 két	 dolgot	 kell
tudnunk	 –	 hol	 tartunk	 most,	 és	 hova	 szeretnénk	 eljutni.	 A
jövőképünk	részletesen	megmutatja	a	végső	célt.	Pontosan	láthatjuk
belőle,	 hogyan	 fest	 ez	 a	 cél,	 és	milyen	 érzéseket	 kelt.	Ahhoz,	 hogy
kiegyensúlyozott,	 sikeres	 életet	 élhessünk,	 jövőképünknek	 a
következő	hét	területre	kell	kiterjednie:	munka	és	karrier,	anyagiak,
pihenés	 és	 szabadidő,	 egészség	 és	 fizikai	 állapot,	 kapcsolatok,
személyes	célkitűzések,	illetve	részvétel	a	tágabb	közösség	életében.
Az	 útnak	 ezen	 a	 szakaszán	 még	 nem	 kell	 pontosan	 tudnunk,

hogyan	fogunk	eljutni	idáig.	Csak	az	a	fontos,	hogy	merre	találjuk	a
célt.	Ha	pontosan	tudjuk,	mit	keresünk,	az	odajutás	módja	sem	lehet
probléma.

A	BELSŐ	IRÁNYTŰ

Amikor	 onnan,	 ahol	 tartunk,	 el	 akarunk	 jutni	 oda,	 ahol	 tartani



szeretnénk,	 tulajdonképpen	 ugyanazt	 tesszük,	 mint	 amikor	 egy
újabb	típusú	autóban	bekapcsoljuk	a	GPS-t.	Ahhoz,	hogy	a	rendszer
működőképes	 legyen,	 mindössze	 annyit	 kell	 tudnunk,	 hogy	 hol
vagyunk	és	hova	akarunk	eljutni.	A	navigációs	rendszer	egy	három
műholdról	 jeleket	 fogadó	 fedélzeti	 számítógép	 segítségével
határozza	meg,	hol	vagyunk,	majd	kiszámolja	pontos	helyzetünket.
Miután	begépeltük	 az	 úti	 célt,	 a	 navigációs	 rendszer	megtervezi	 a
legtökéletesebb	 útvonalat.	 Nekünk	 csupán	 annyit	 kell	 tennünk,
hogy	követjük	az	utasításokat.
A	siker	 is	valahogy	így	működik.	Mindössze	annyit	kell	 tennünk,

hogy	 egy	 tiszta	 jövőkép	 felállításával	 eldöntjük,	 hova	 szeretnénk
eljutni,	 célkitűzések,	 pozitív	 megerősítések	 és	 vizualizáció
segítségével	 beazonosítjuk	 a	 célpontot,	 majd	 elindulunk	 a	 helyes
irányba.	 Ahogyan	 előrehaladunk,	 belső	 GPS-ünk	 folyamatosan
mutatja	 az	 utat.	Más	 szóval:	 ha	 sikerül	 világosan	megjelölnünk	 és
végig	szem	előtt	tartanunk	célunkat	(a	későbbiekben	megmutatom,
ennek	milyen	 sokféle	módja	van),	mindig	 tudni	 fogjuk,	merre	kell
mennünk.	Ha	pontosan	 tudjuk,	mit	akarunk,	és	 folyamatosan	erre
összpontosítunk,	 egymás	 után	 mutatkoznak	 meg	 a	 módszerek	 –
néha	éppen	a	megfelelő	időben,	egy	pillanattal	sem	korábban.

A	SIKERES	EMBEREK	MERNEK
NAGYOT	ÁLMODNI

Nem	az	a	legveszélyesebb,	ha	túl	magasra	tesszük	a
mércét,	és	aztán	nem	tudjuk	átugrani,	hanem	az,	ha	túl



alacsonyra,	és	átugorjuk.

MICHELANGELO

Arra	 biztatok	 mindenkit,	 hogy	 semmiféle	 módon	 ne	 szorítsa
korlátok	 közé	 az	 álmait.	 Legyenek	 azok	 olyan	 nagyok,	 amilyen
nagyok	csak	lehetnek.	Amikor	Dave	Linigerrel,	az	Egyesült	Államok
legnagyobb	 ingatlancégének,	 a	 RE/MAX-nak	 a	 vezérigazgatójával
készítettem	 interjút,	 ő	 azt	 mondta:	 „Mindig	 merjünk	 nagyot
álmodni.	A	nagy	álmok	körénk	vonzzák	a	nagy	embereket.”	Wesley
Clark	 tábornok,	 a	 szövetséges	 hatalmak	 egykori	 legfelsőbb
parancsnoka	szerint:	„Ugyanannyi	energiába	kerül	egy	nagy	álmot
létrehozni,	 mint	 egy	 kicsit.”	 Tapasztalataim	 szerint	 az	 egyik
különbség	a	sikeres	emberek	és	a	többiek	között	az,	hogy	a	sikeres
emberek	 merészebb	 álmokat	 dédelgetnek.	 John	 F.	 Kennedy	 arról
álmodott,	hogy	az	ember	egyszer	a	Holdra	száll.	Martin	Luther	King
Jr.	 egy	 előítéletektől	 és	 igazságtalanságtól	 mentes	 országról
álmodott.	 Bill	 Gates	 olyan	 világról	 álmodik,	 amelynek	 minden
háztartásában	van	egy	internetkapcsolattal	rendelkező	számítógép.
Buckminster	 Fuller	 pedig	 olyan	 világról	 álmodott,	 amelyben	 az
elektromos	áram	mindenkihez	eljut.
Ezek	a	sikeres	emberek	teljesen	más	szemszögből	látják	a	világot

–	 olyan	 helynek	 tekintik,	 ahol	 bámulatos	 dolgok	 történnek,	 ahol
többmilliárd	 ember	 életkörülményein	 lehet	 javítani,	 ahol	 a
technikai	 újdonságok	 megváltoztatják	 az	 életünket,	 és	 ahol	 az
erőforrásokat	 a	 lehető	 legnagyobb	 mértékben	 tudjuk	 a	 közjó
érdekében	hasznosítani.	Úgy	gondolják,	hogy	semmi	sem	lehetetlen,
és	 elhiszik,	 hogy	 ők	 is	 komoly	 szerepet	 játszanak	 az	 álmok
megvalósításában.
Amikor	 Mark	 Victor	 Hansennel	 először	 adtuk	 ki	 az	 Erőleves	 a



léleknek	 című	 könyvet,	 a	 „2020-ra	 vonatkozó	 kívánságaink”
igencsak	 merészek	 voltak	 –	 adjunk	 el	 egymilliárd	 példányt	 a
könyvekből,	 és	 500	 millió	 dollárt,	 a	 2020-ig	 összegyűlt	 teljes
bevételünk	 10	 százalékát	 jótékony	 célra	 tudjuk	 fordítani.	 Mind	 a
mai	napig	pontosan	tisztában	vagyunk	azzal,	mit	szeretnénk	elérni.
2015-re	a	könyvünk	már	több	mint	500	millió	példányban	kelt	el	47
nyelven.

Ha	mindig	csak	olyasmi	mellett	döntünk,	ami
lehetségesnek	vagy	észszerűnek	tűnik,	eltávolodunk	attól,
amit	igazán	szeretnénk,	és	ami	marad,	az	nem	lesz	más,

csak	kompromisszum.

ROBERT	FRITZ,
a	The	Path	of	Least	Resistance	szerzője

NE	HAGYJUK,	HOGY	BÁRKI	IS
LEBESZÉLJEN	A	TERVEINKRŐL!

Lesznek,	 akik	 majd	 megpróbálnak	 lebeszélni	 bennünket	 a
terveinkről.	Azt	 fogják	mondani,	hogy	megőrültünk,	és	ezt	úgysem
lehet	 megvalósítani.	 Lesznek,	 akik	 kinevetnek,	 és	 megpróbálnak
lehúzni	a	saját	szintjükre.	Monty	Roberts	barátom,	Az	igazi	suttogó
szerzője	 álomrablóknak	hívja	 az	 ilyen	 embereket.	Ne	 is	 figyeljünk
rájuk!
Amikor	 Monty	 középiskolás	 volt,	 az	 osztálya	 egyszer	 azt	 a	 házi

feladatot	 kapta,	 hogy	 írjanak	 fogalmazást	 arról,	 mivel	 akarnak
foglalkozni	 felnőttkorukban.	Monty	azt	 írta,	hogy	kétszáz	hektáros
farmot	szeretne,	ahol	majd	versenylovakat	tenyészt.	A	tanár	egyest
adott	 a	 fogalmazásra,	 és	 közölte	 Montyval,	 hogy	 a	 jegy	 az	 álom



valószerűtlenségét	 tükrözi.	 Egy	 olyan	 fiú,	 aki	 egy	 lakóautóban	 él,
soha	 nem	 lesz	 képes	 annyi	 pénzt	 összekuporgatni,	 hogy	 farmot
vehessen	magának,	tenyészlovakat	vásárolhasson,	és	fizetni	tudja	a
kisegítő	 személyzetet.	 Amikor	 felajánlotta,	 hogy	 Monty	 újra
megírhatja	a	fogalmazást	a	jobb	jegyért,	Monty	közölte	vele:	„Tartsa
meg	az	egyest;	én	megtartom	az	álmomat.”
Montynak	ma	154	hektáros	farmja	van	a	kaliforniai	Solvangben,

ahol	 versenylovakat	 tenyészt,	 valamint	 a	 lókiképzés	 és	 a
„csatlakozás”	 („join	 up”)	 humánus	 módszereit	 tanítja	 az
érdeklődőknek.{8}	Áldozatos	munkájának	köszönhetően	8	lova	nyert
fődíjat	a	világ	különböző	tájain	rendezett	kiállításokon,	és	több	mint
300	lova	lett	befutó	az	angol	telivérek	nemzetközi	derbijein.

A	JÖVŐKÉPFELADAT

A	jövődből	teremtsd	meg	a	jövődet,	ne	a	múltadból.

WERNER	ERHARD,
az	EST	tréning	és	a	Landmark	Forum	alapítója

A	 következő	 feladat	 abban	 segít,	 hogy	 körvonalazni	 tudjuk	 a
jövőnket.	 Bár	 kizárólag	 mentális	 gyakorlatként	 is	 elvégezhetjük	 –
azaz	először	fejben	megfogalmazzuk	a	válaszokat,	aztán	leírjuk	őket
–,	 én	 mindenkit	 arra	 buzdítanék,	 hogy	 próbáljon	 meg	 ennél
mélyebbre	hatolni.	Ha	 így	 teszünk,	komolyabb	válaszokat	kapunk,
amelyek	nagyobb	hasznunkra	válnak.
Először	 is	 tegyen	 fel	 relaxációs	 zenét,	 és	 helyezkedjen	 el	 egy



csöndes	helyiségben,	ahol	 senki	 sem	zavarhatja	meg.	Majd	hunyja
le	 a	 szemét,	 és	 kérje	meg	 a	 tudatalattiját,	mutasson	képeket	 arról,
milyen	lenne	az	élete,	ha	pontosan	úgy	alakulna,	ahogyan	szeretné.
Vegye	sorra	a	következő	kategóriákat:

1.	Először	összpontosítson	az	anyagiak	területére.	Mennyi	az
éves	 jövedelme?	 Milyen	 a	 pénzforgalma?	 Mennyi	 pénze
fekszik	megtakarításokban	és	befektetésekben?	Mennyi	az
éves	nettó	vagyona?
Aztán…	hogyan	fest	az	otthona?	Hol	található?	Milyen	a

kilátás?	Milyen	udvara	vagy	kertje	van?	Tartozik-e	hozzá
úszómedence	 vagy	 lóistálló?	 Milyen	 színűek	 a	 falak?
Milyenek	 a	 bútorok?	 Vannak-e	 képek	 a	 szobákban?	 Mit
ábrázolnak?	 Járja	 végig	 álmai	 otthonát,	 és	 figyeljen	meg
minden	apró	részletet.
Ne	kezdjen	azon	aggódni,	hogyan	fogja	megszerezni	ezt

a	házat.	Ne	 szabotálja	 el	 a	 feladatot	 ilyen	 gondolatokkal:
„Soha	nem	fogok	Malibun	élni,	mert	nem	keresek	annyit.”
Ha	lelki	szemei	előtt	megjelenik	a	kép,	az	agya	meg	fogja
oldani	a	„nem	keresek	annyit”	problémáját.
Most	 képzelje	 el,	 milyen	 kocsit	 vezet,	 és	milyen	 egyéb

fontos	vagyontárgyakat	tudhat	magáénak.
2.	 Most	 képzelje	 el	 álmai	 munkáját.	 Hol	 dolgozik?	 Mivel

foglalkozik?	 Kikkel	 dolgozik	 együtt?	 Milyen	 ügyfelei
vannak?	Milyen	a	díjazása?	Saját	vállalkozást	vezet?

3.	 Most	 koncentráljon	 a	 szabadidejére	 és	 a	 pihenésre.	 Mit
csinál	 a	 családjával	 és	 a	 barátaival	 a	 szabadidejében?
Milyen	 kedvtelést	 űz?	 Hova	 jár	 üdülni?	 Mi	 jelent
kikapcsolódást	önnek?

4.	 Ideális	 esetben	 milyen	 legyen	 a	 teste	 és	 az	 egészségi



állapota?	 Panaszmentes?	 Hány	 évig	 fog	 élni?	 Egész	 nap
nyitott,	 laza	 és	 mérhetetlenül	 boldog?	 Buzog	 önben	 az
életerő?	Hajlékony	és	 izmos?	Eleget	mozog,	 egészségesen
táplálkozik,	és	sok	vizet	iszik?	Hány	kiló?

5.	 Most	 következzenek	 a	 családi	 és	 a	 baráti	 kapcsolatai.
Milyen	 a	 kapcsolata	 a	 családtagjaival?	 Kik	 a	 barátai?
Milyen	 a	 viszonya	 velük?	 Milyen	 érzéseket	 keltenek
önben	 ezek	 a	 baráti	 kapcsolatok?	 Szeretetteljesek,
biztonságot	 adók,	 felvillanyozók?	 Mi	 mindent	 csinálnak
együtt?

6.	 Mi	 a	 helyzet	 a	 magánéletével?	 Visszaült	 az	 iskolapadba,
továbbképzésekre	 jár,	műhelyfoglalkozásokon	vesz	 részt,
terápiás	segítséget	próbál	keresni	egy	régi	sérelmére,	vagy
a	 lelkét	 fejleszti?	 Meditál,	 vagy	 a	 templomban	 keres
megnyugvást?	Meg	akar	tanulni	hangszeren	játszani,	vagy
az	önéletrajzát	írja?	Le	akarja	futni	a	maratoni	távot,	vagy
be	akar	iratkozni	egy	önképzőkörbe?	Utazni	akar?

7.	Végül	összpontosítson	arra	a	közösségre,	amelyben	él,	arra
a	 közösségre,	 amelyet	 ön	 választott.	 Milyen,	 amikor
tökéletesen	 működik?	 Miféle	 közösségi	 tevékenységek
zajlanak	 benne?	 Mi	 a	 helyzet	 a	 jótékonykodással?	 Mi
mindent	 tesz	meg	 azért,	 hogy	másokon	 segítsen?	Milyen
gyakran	 vesz	 részt	 ilyen	 jellegű	 tevékenységekben?
Kiknek	segít?

Írja	le	sorban	a	válaszait,	vagy	először	végezze	el	az	egész	feladatot,
majd	 nyissa	 ki	 a	 szemét,	 és	 csak	 ezután	 kezdjen	 írni.	 Bármelyik
megoldást	is	választja,	feltétlenül	rögzítsen	mindent	írásban,	amint
elvégezte	a	feladatot.
Mindennap	 olvassa	 végig	 a	 leírást.	 Ezáltal	 a	 tudatába	 és	 a



tudatalattijába	 is	 beleivódik	 a	 jövőképe,	 és	 ahogyan	 a	 többi
alapelvet	 és	 módszert	 is	 elkezdi	 alkalmazni,	 a	 kép	 egyes	 elemei
kezdenek	megvalósulni.

A	NAGYOBB	HATÁS	KEDVÉÉRT
OSSZUK	MEG	MÁSOKKAL	IS	AZ

ELKÉPZELÉSEINKET!

Ha	 sikerült	 leírnunk	 az	 elképzeléseinket,	 osszuk	 meg	 azokat	 egy
közeli	 barátunkkal,	 akit	 optimista	 és	 segítőkész	 embernek
ismerünk.	 Ne	 féljünk	 attól,	 hogy	 a	 barátunk	 a	 világtól
elrugaszkodottnak,	 megvalósíthatatlannak,	 túl	 idealisztikusnak,
megalapozatlannak	 vagy	 anyagiasnak	 fogja	 tartani	 a	 tervünket.
Szinte	 mindenki	 ugyanettől	 tart,	 amikor	 másokkal	 is	 meg	 akarja
osztani	az	álmait.	Igazság	szerint	azonban	az	emberek	zöme	a	szíve
mélyén	 pontosan	 ugyanazt	 szeretné,	 amit	 mi.	 Mindenki	 anyagi
jólétre,	 kényelmes	 otthonra,	 értelmes	 és	 élvezetes	 munkára,	 jó
egészségre,	 elegendő	 szabadidőre,	 felemelő	 családi	 és	 baráti
kapcsolatokra	 vágyik,	 és	 arra,	 hogy	 beleszólása	 legyen	 a	 világ
alakulásába.	 De	 csak	 nagyon	 kevesen	 vagyunk	 hajlandók	 nyíltan
bevallani	ezt.
Ha	 másokkal	 is	 megosztjuk	 az	 elképzeléseinket,	 azt	 fogjuk

tapasztalni,	 hogy	 egyesek	 megpróbálnak	 segíteni	 nekünk.	 Mások
olyan	emberekkel	és	forrásokkal	ismertetnek	meg	bennünket,	akik
és	 amelyek	 a	 hasznunkra	 válhatnak.	 Ráadásul	 valahányszor
megosztjuk	 valakivel	 a	 jövőképünket,	 az	 egyre	 világosabbá,
valószerűbbé	és	elérhetőbbé	válik.	És	ami	még	ennél	 is	 fontosabb:
ezzel	 a	 tettünkkel	 megerősítést	 küldünk	 a	 tudatalattinknak,	 hogy
képesek	vagyunk	megvalósítani	az	álmunkat.



MISSZIÓBÓL	MISSZIÓBA

2010	 júliusában	Logan	Doughty	egy	hajléktalanszálló	előtt	ült	arra
várva,	 hogy	 bevegyék	 egy	 hosszú	 távú,	 meglehetősen	 puritán
rehabilitációs	 programba.	 Nemrég	 került	 padlóra	 az	 alkohol	 és	 a
drog	miatt.	A	 szülei	 és	 a	 testvérei	nem	 fogadták	be,	 és	mivel	nem
sokáig	 tudta	megfékezni	az	alkohol	 iránti	vágyát	meg	az	 indulatos
természetét,	végül	mindenki	más	 is	ajtót	mutatott	neki.	Elcsigázott
volt,	kimerült	és	zaklatott.
Ahogy	 teltek-múltak	 a	 hónapok,	 lassan	 kitisztult	 a	 feje,	 és	 a

Mentőmisszió	tizenkét	lépéses	programjának,	valamint	a	kedves,	de
szigorú	 keresztény	 lelkeknek	 hála,	 maga	 is	 kezdte	 elhinni,	 hogy
egyszer	talán	lezárhatja	ezt	a	pusztító	fejezetet.
Végül	a	rokonai	is	szóba	álltak	vele,	sőt	egyre	szívesebben	hívták

meg	magukhoz.	A	szóban	forgó	év	karácsonyán	Alice	nővére	A	siker
alapelveivel	 ajándékozta	 meg	 Logant.	 Logan	 kicsit	 giccsesnek
tartotta	a	könyvet,	de	azért	megköszönte,	és	berakta	az	elolvasására
váró	művek	közé.
Logan	írja:

Tisztelem	a	húgomat,	 tudtam,	hogy	nem	sózna	rám	valami
bóvlit,	 de	 azért	 erősen	 kételkedtem.	 Azt	 mondtam
magamban:	 Látszik,	 hogy	 a	 csávó	 dúsgazdag.	 Csak	 rá	 kell
nézni	a	 fejére.	Honnan	tudná,	min	megyek	keresztül?	Ennek
ellenére	 elolvastam	 a	 tartalomjegyzéket,	 aztán	 rögtön	 a
siker	 alapelveihez	 ugrottam.	 Legnagyobb	 meglepetésemre
Jack	 életszagú	 embernek	 tűnt.	 Hétköznapi	 családból
származott,	 és	 cinikus	 énem	 legnagyobb	 megelégedésére
részletesen	 elmagyarázta,	 hogy	 mi,	 átlagemberek,	 hogyan
változtathatunk	az	életünkön.



Mindennap	 elővettem	 a	 könyvet,	 sőt	 még	 az	 ajánlott
feladatokat	 is	elvégeztem.	Aztán	2011.	március	26-án	9	óra
11	 perckor	 olyan	 élményben	 volt	 részem,	 amire	 életem
végéig	 emlékezni	 fogok.	 A	 számítógépasztalnál	 ültem,	 és
éppen	 annál	 a	 fejezetnél	 tartottam,	 amely	 arról	 szól,
döntsük	el,	mit	 akarunk	az	 élettől.	 Jack	azt	 javasolja,	hogy
írjunk	húszas	 listát	 azokról	 a	 dolgokról,	 amiket	 szeretünk.
Ez	elég	egyszerűnek	tűnt,	mégis	teljesen	új	élményt	jelentett
a	 számomra.	 A	 múltban	 olyan	 ötletekkel	 próbáltam
előrukkolni,	 amelyekkel	 pénzt	 kereshetek,	 és	 közben
eszembe	 sem	 jutott,	 hogy	 átgondoljam,	 mit	 szeretek	 és
akarok.
Fogtam	 egy	 papírlapot,	 és	 hozzáláttam	 a	 listához:	 (1)

sportolni,	 (2)	 kungfuzni,	 (3)	 biciklizni,	 (4)	 önvédelmet
tanítani.	Amikor	odáig	jutottam,	hogy	(10)	Önbizalmat	adni
az	embereknek,	hirtelen	minden	a	helyére	került.	Rájöttem,
mivel	 akarok	 foglalkozni:	 kidolgozok	 egy	 női	 önvédelmi
rendszert!	 Így	 már	 az	 a	 sok	 viszontagság	 sem	 tűnt
hiábavalónak,	 amin	 keresztülmentem,	 sőt	 kiderült,	 hogy
nálam	alkalmasabb	segítőt	keresve	sem	találni.
Évekig	komoly	harcművész	voltam,	és	már	el	is	kezdetem

kidolgozni	 egy	 női	 önvédelmi	 programot,	 az	 egyre
súlyosbodó	 alkoholizmusom	 azonban	 lassan	 felőrölte	 a
fegyelmezettségemet	 és	 az	 emberi	 tartásomat,	 ami	 pedig
létfontosságú	 a	 harcművészet	 szempontjából,	 hogy	 az
önbecsülésemről	már	ne	is	beszéljünk.	De	a	gyakorlat	során
felsejlett	előttem	a	cél,	vagy	legalábbis	megláttam	a	hidat	a
múltam	és	a	reménybeli	 jövőm	között.	Rádöbbentem,	hogy
a	 harcművészi	 múltam	 a	 friss	 energiákkal	 és
odaadásommal	 ötvözve	 lehetővé	 teszi	 a	 számomra,	 hogy



főállású	oktatóként	keressem	a	kenyeremet.
Hirtelen	megértettem,	hogy	bár	fájdalmas	volt	megélni	a

saját	 erőszakosságomat	 és	 dühömet,	 végül	 is	 ez	 az	 állapot
vértezett	 fel	 azokkal	 a	 különleges	 képességekkel,	 amelyek
birtokában	 bátran,	 magabiztos,	 de	 megértő	 vezetőként
állhatok	ki	a	nők	elé.	Láttam,	mi	történik	a	nőkkel	az	utcán
és	 a	 hajléktalanszállókon,	 láttam,	 hogy	 az	 erősek	 hogyan
pécézik	ki	maguknak	a	gyengéket.	Ha	nem	élem	át	ezeket,
csupán	 elméleti	 szakember	 lennék	 –	 valaki,	 aki	 jól	 ért	 a
harcművészetekhez,	de	sohasem	alkalmazta	a	tudását	valós
helyzetekben,	 kemény	 igénybevétel	 és	 trauma	 alatt.
Hirtelen	megvilágosodtam.	Olyan	volt,	mint	a	villámcsapás.
{9}

Hat	hónappal	azután,	hogy	Logan	megtalálta	fő	célját,	teljesen	más
hozzáállásal	hagyta	el	a	Mentőmissziót.	Többé	nem	érzi	áldozatnak
magát.	Ehelyett	most	már	folyton	azt	nézi,	hogyan	tudna	a	világ	jót
tenni	vele.	Együttérzéssel,	megértéssel	és	türelemmel	viseltet	mások
iránt.	 Nem	 volt	 mása,	 mint	 a	 ruhája,	 a	 biciklije	 és	 az	 újonnan
szerzett	tudása,	amivel	megváltoztatta	a	környezetét.	Elindított	egy
kicsi,	de	sikeres	udvartakarító	vállalkozást,	majd	hónapokon	belül	a
misszió	senior	önvédelmi	oktatója	lett,	és	a	szervezet	önkénteseinek
és	 dolgozóinak	 tart	 tanfolyamot	 a	 bomlasztó	 és	 megfélemlítő
viselkedés	kezelésének	módjairól.	Eközben	fejleszti	és	oktatja	saját
önvédelmi	programját.
Ahogy	Logan	mondja:	 „A	sikerem	nagyrészt	A	siker	alapelveinek

köszönhető.	 Most	 már	 tudom,	 ki	 vagyok	 és	 merre	 tartok.	 És	 ezt
senki	nem	veheti	el	tőlem.”



4.	ALAPELV

HIGGYÜK	EL,	HOGY	LEHETSÉGES!

Az	önbizalomhiány	a	legfőbb	probléma,	ami	eltántorítja
az	embereket	attól,	hogy	sikeresek	legyenek.

ARTHUR	L.	WILLIAMS,
annak	az	A.	L.	Williams	Biztosítótársaságnak
az	alapítója,	amelyet	a	Primerica	1989-ben	90

millió	dollárért	vásárolt	fel

Napoleon	Hill	egyszer	azt	mondta:	„Minden	elérhető,	amit	ésszel	fel
tudunk	 fogni,	 és	 amiben	 hinni	 tudunk.”	 Az	 elme	 olyan	 hatékony
eszköz,	 amely	 szó	 szerint	 mindent	 meg	 tud	 valósítani,	 amit	 csak
szeretnénk.	 De	 hinnünk	 kell	 abban,	 hogy	 amit	 szeretnénk,	 az
lehetséges.

AZT	KAPJUK,	AMIRE	SZÁMÍTUNK

A	 tudósok	 régen	 azt	 hitték,	 hogy	 az	 ember	 a	 külvilágból	 az	 agyba
áramló	információkra	reagál.	Manapság	azonban	kezdenek	rájönni,
hogy	arra	 reagálunk,	 amit	 az	 agy,	 korábbi	 tapasztalatai	 alapján,	 a
következő	lépésnek	gondol.
Texasi	 orvosok	 például,	 akik	 az	 artroszkopikus	 térdműtétek



hatásait	 tanulmányozták,	 három	 sebészeti	 eljárással	 próbálták
gyógyítani	 a	 fájdalmas,	 kopásos	 térdproblémáktól	 szenvedő
betegeket:	 lekaparták	a	térdízületet,	kimosták	a	térdízületet,	 illetve
nem	csináltak	semmit.
A	 „semmilyen”	 operáció	 során	 az	 orvosok	 elaltatták	 a	 beteget,

három	bemetszést	ejtettek	a	 térden,	mintha	be	akarnák	vezetni	az
orvosi	 eszközöket,	 majd	 úgy	 tettek,	 mintha	 operálnának.	 A	műtét
után	két	évvel	azok	a	páciensek,	akik	a	megjátszott	operáción	vettek
részt,	 ugyanakkora	 mértékű	 fájdalom-	 és	 duzzanatcsökkenésről
számoltak	be,	mint	 azok,	 akiken	valóban	elvégezték	a	műtétet.	Az
agy	elvárásai	alapján	a	„műtétnek”	javítania	kellett	a	térd	állapotán,
és	javított	is.
De	 miért	 működik	 így	 az	 agy?	 Az	 elváráselmélettel	 foglalkozó

neuropszichológusok	szerint	azért,	mert	az	egész	életünk	feltételes
reflexek	alapján	zajlik.	Az	élethosszig	tartó	tapasztalatszerzés	során
az	agyunk	megtanulja,	milyen	 folytatást	várjon	–	attól	 függetlenül,
hogy	 végül	 tényleg	 az	 történik-e	 vagy	 sem.	 És	 mivel	 az	 agyunk
várakozásai	 szerint	 valami	 adott	 módon	 fog	 lezajlani,	 gyakran
pontosan	az	történik	velünk,	amit	elképzelünk.
Ezért	 olyan	 fontos,	 hogy	 pozitív	 várakozással	 nézzünk	 az

események	 elébe.	 Ha	 pozitív	 elvárásokra	 cseréljük	 régi,	 negatív
képzeteinket	 –	 ha	 elhisszük,	 hogy	 amit	 szeretnénk,	 az
megvalósítható	 –,	 az	 agyunk	 gondoskodik	 róla,	 hogy	megteremtse
az	ehhez	szükséges	lehetőségeket.	Jobban	mondva:	az	agyunk	erre	a
kimenetelre	fog	számítani.

„HINNI	KELL”



Bármi	lehet	belőlünk,	ha	azt	kellő	meggyőződéssel	hisszük
és	a	hitünknek	megfelelően	cselekszünk;	mert	minden
elérhető,	amit	ésszel	fel	tudunk	fogni,	és	amiben	hinni

tudunk.

NAPOLEON	HILL,
a	Gondolkodj	és	gazdagodj!	nagy	sikerű

szerzője

Amikor	 a	 Philadelphia	 Phillies	 dobójátékosa,	 Tug	 McGraw	 három
hibás	ütésre	késztette	Willie	Wilson	ütőjátékost,	és	ezzel	megnyerte
a	Philliesnek	az	1980-as	bajnokságot,	a	Sports	Illustrated	halhatatlan
képet	közölt	a	teljesen	átszellemült	dobóról	–	kevesen	tudták,	hogy
minden	pontosan	úgy	történt,	ahogyan	McGraw	előre	eltervezte.
Amikor	 egy	 délután	 alkalmam	 nyílt	 találkozni	 Tuggal	 New

Yorkban,	 megkérdeztem	 tőle,	 milyen	 élményeket	 őriz	 az
eseményről.
„Mintha	 már	 ezredszer	 történt	 volna	 –	 mondta.	 –

Gyerekkoromban	 mindig	 én	 dobáltam	 a	 labdát	 apámnak	 a	 hátsó
udvarban.	Addig	gyakoroltunk,	amíg	el	nem	jutottunk	a	két	hármas
hibáig	és	a	három	bázisérintésig.”
Mivel	 Tug	mindennap	 edzette	 az	 agyát	 a	 hátsó	 udvarban,	 végül

elérkezett	a	nap,	amikor	valóra	válthatta	álmát.
McGraw-t	hét	évvel	korábban,	a	New	York	Mets’	1973-as	National

League	bajnoki	szezonjától	kezdve	tisztelik	pozitív	gondolkodóként
–	 ekkor	 fogalmazta	 meg	 a	 „Hinni	 kell”	 szlogent	 az	 egyik
csapattalálkozón.	A	Mets,	amely	augusztusban	az	utolsó	helyen	állt
a	 divízióban,	 elnyerte	 a	National	 League-zászlót,	 és	 a	 7.	 játszmáig
jutott	a	bajnokságban,	ahol	végül	kikapott	az	Oakland	A’stől.
Tug	 mindig	 optimista	 „hinni	 kell”	 hozzáállásának	 másik	 jó



példája,	 amikor	 a	 Little	 League	 szóvivőjeként	 a	 következőket
mondta:	„A	srácoknak	azt	is	gyakorolniuk	kell,	hogyan	dedikálják	a
labdákat.	 Ezt	 a	 készséget	 nem	 nagyon	 fejlesztik	 a	 Little	 League-
ban.”	Azzal	felvillantotta	„ragályos”	mosolyát.

HIGGYÜNK	MAGUNKBAN,	ÉS
HARCOLJUNK!

Előbb-utóbb	mindig	azok	nyernek,	akik	elhiszik,	hogy
nyerni	tudnak.

RICHARD	BACH,
a	Jonathan,	a	sirály	nagy	sikerű	szerzője

Tim	 Ferriss,	 a	 4	 órás	 munkahét	 szerzője	 hitt	 magában.
Tulajdonképpen	 olyan	 erősen	 hitt	 saját	 képességeiben,	 hogy
mindössze	hat	héttel	a	debütálása	után	elnyerte	az	országos	bajnoki
címet	szan	su	kick-boxban.
A	 Princeton	 egykori	 dzsúdóbajnokaként	 és	 csapatkapitányaként

Tim	 mindig	 is	 arról	 álmodozott,	 hogy	 egyszer	 majd	 országos
bajnokságot	nyer.	Keményen	edzett.	Jó	sportolónak	számított,	de	az
ismétlődő	 sérülések	 állandóan	 megakadályozták	 álma
megvalósításában.
Így	hát,	amikor	az	egyik	barátja	elhívta	nézőnek	a	kínai	országos

kick-box-bajnokságra,	 Tim	 a	 verseny	 előtt	 hat	 héttel	 hirtelen	 úgy
döntött,	hogy	ő	is	benevez	a	versenyre.
Mivel	nem	ismerte	a	küzdősportokat,	felhívta	a	USA	Boxingot,	és



megérdeklődte,	 hol	 találhatók	 a	 legjobb	 edzők.	 Elutazott	 a	 New
Jersey	 állambeli	 Trentonba,	 hogy	 ezen	 a	 nehéz	 környéken	 vegyen
leckéket	olyan	edzőktől,	 akik	már	 több	bokszolót	 is	aranyéremhez
segítettek.	Miután	napi	négy	kimerítő	órát	 töltött	a	ringben,	még	a
konditerembe	 is	 lement.	 Hogy	 behozza	 a	 lemaradását,	 edzői	 arra
összpontosítottak,	 hogy	 az	 erősségeit	 fejlesszék	 ahelyett,	 hogy	 a
gyengeségeit	próbálnák	visszaszorítani.
Tim	nem	pusztán	verekedni	akart.	Hanem	győzni.
Amikor	 végre	 eljött	 a	 verseny	 napja,	 Tim	 három	 nagynevű

ellenfelét	győzte	le,	és	ezzel	bekerült	a	döntőbe.	Mivel	tudta,	mit	kell
tennie	 ahhoz,	 hogy	 az	 utolsó	 meccset	 is	 megnyerje,	 lehunyta	 a
szemét,	és	elképzelte,	hogy	már	a	legelső	körben	kiüti	az	ellenfelét.
Később	 elmondta,	 a	 legtöbben	 nem	 azért	 szenvednek	 vereséget,

mert	 nem	 elég	 ügyesek	 vagy	 rátermettek,	 hogy	 elérjék	 a	 céljukat,
hanem	 mert	 egyszerűen	 nem	 hiszik	 el,	 hogy	 győzhetnek.	 Tim
elhitte.	És	győzött	is.

HIGGYÜNK	MAGUNKBAN	AKKOR
IS,	HA	NEM	TUDJUK,	HOGYAN

FOGUNK	MEGFELELNI	A
KÖVETELMÉNYEKNEK!

Jason	McDougall	elhitte,	hogy	bármi	lehetséges.	Nagykereskedőként
a	 Fields	 nevű	 patinás	 kanadai	 áruházláncnak	 szállított,	 és
megneszelte,	hogy	bajok	vannak	a	kiskereskedelmi	óriásnál.	 Jason
ki	 akarta	 puhatolni,	 az	 áruházlánc	 nem	 eladó-e	 véletlenül,	 ezért
felhívta	 a	 vállalat	 vezérigazgatóját,	 és	 vacsorára	 invitálta	 –
miközben	egy	percig	sem	kételkedett	abban,	hogy	az	igazgató	igent
fog	mondani.



Amikor	 a	 vacsora	 végén	 a	 beszélgetés	 a	 felvásárlás	 témájára
terelődött,	a	vezérigazgató	a	következőket	mondta:
–	Vagy	most	adjuk	el	az	áruházat,	vagy	soha.
A	 következő	 kilencven	 nap	 emberfeletti	 erőfeszítést	 kívánt

Jasontől,	akinek	tető	alá	kellett	hoznia	az	üzletet,	és	a	pénzt	is	össze
kellett	 szednie.	 Jason	 és	 a	 kisvállalkozása	 szempontjából	 az	ügylet
olyan	volt,	mintha	egy	sneci	nyelne	le	egy	bálnát.	Nem	elég,	hogy	a
kiskereskedelmi	 lánc	 harmincszor	 nagyobb	 volt	 Jason	 cégénél,
Jason	 még	 azt	 sem	 tudta,	 honnan	 fogja	 előteremteni	 a	 pénzt.	 A
legnagyobb	 összeg,	 amit	 addig	 hitelként	 felvehetett,	 ötezer	 dollár
volt.
Ennek	 ellenére	 teljes	 meggyőződéssel	 hitte,	 hogy	 végül	 ő	 lesz	 a

Fields	üzletek	tulajdonosa.
Amikor	 az	 első	 vissza	 nem	 igényelhető	 előlegrészlet	 –

százötvenezer	 dollár,	 ami	 természetesen	 nem	 volt	 ott	 Jason
zsebében	 –	 esedékessé	 vált,	 Jason	 a	 megingathatatlan	 hitének
köszönhetően	 részt	 vett	 egy	 csütörtök	 esti	 kapcsolatépítői
összejövetelen,	 ahol	 egy	 régi	 jó	 barátja	 felajánlotta	 neki,	 hogy
péntek	reggelre,	azaz	határidőre,	leteszi	helyette	az	előleget.
Egy	másik	alkalommal	négyszázezer	dollár	hiányzott	az	egymillió

dolláros	 előleghez	 –	 és	 már	 csak	 két	 óra	 volt	 hátra	 a	 határidőig.
Jason,	 a	 belső	 iránytűjétől	 és	 a	 rendületlen	 hitétől	 vezérelve,	 alig
húsz	perccel	a	határidő	lejárta	előtt	megszerezte	a	pénzt.	Huszonöt
nap	múlva	újabb	huszonöt	millió	dollárt	kellett	befizetnie.
Jason	 a	 tranzakció	minden	 egyes	 szakaszánál	 –	miközben	 egyre

nagyobb	 előlegrészletek	 váltak	 esedékessé	 –	 szentül	 hitte,	 hogy
végül	létrejön	az	ügylet.	Más	megoldás	nincs.	Hiszen	vagy	leteszi	a
pénzt,	vagy	nemcsak	az	üzletről	csúszik	 le,	hanem	az	összes	addig
befizetett	előleget	is	elveszíti.
Mire	az	üzlet	hat	hónap	múlva	megköttetett,	 Jason	több	tízmillió



dollárra	 tett	 szert,	 megvásárolt	 egy	 jól	 bejáratott	 céget,	 amely
Kanadában	 külön	 intézménynek	 számít,	 több	 ezer	 munkahelyet
mentett	meg,	és	egy	tekintélyes	új	céggel	gyarapodott.
Mert	elhitte,	hogy	lehetséges.

Találnod	kell	egy	helyet	magadban,	ahol	semmi	sem
lehetetlen.

DEEPAK	CHOPRA,
Az	élet	hét	törvénye	szerzője

NEM	AZ	HÚZ	VISSZA,	AMIT	NEM
TUDSZ,	HANEM	AZ,	AMIT	TUDSZ,

DE	NEM	IGAZ

1983-ban	 egy	 61	 éves	 cingár,	 kissé	 esetlen	 burgonyatermesztő,
bizonyos	 Cliff	 Young	 benevezett	 a	 Sydney–Melbourne
Ultramaratonra,	 amit	 akkoriban	 a	 világ	 egyik	 legnehezebb	 fizikai
próbatételének	tartottak	–	875	kilométer	hegyen	át,	völgyön	át,	6-7
napon	keresztül.	A	futók	akkor	ehettek	és	 ihattak,	amikor	akartak,
és	a	győztes	tízezer	dollárt	tehetett	zsebre.	Amikor	Cliff	megjelent	az
overalljában	 meg	 a	 gumicsizmájában,	 a	 többi	 futó,	 akik	 sokkal
fiatalabbak	 voltak	 nála	 és	 a	 legújabb	 divatnak	 megfelelő	 Nike,
Reebok	 és	 Adidas	 szerelésben	 feszítettek,	 kigúnyolták.	 A
versenybírók	attól	féltek,	hogy	Cliff	szívrohamot	kap	és	meghal,	de
Cliff	 biztosította	 őket,	 hogy	 egy	 olyan	 farmon	 nőtt	 fel,	 ahol	 nem



voltak	 sem	 lovak,	 sem	munkagépek,	 és	 ha	 jött	 a	 vihar,	 ő	 gyakran
két-három	 napot	 szaladgált	 megállás	 nélkül,	 hogy	 összeterelje	 a
család	kétezer	juhát	a	nyolcszáz	hektáros	tanyán.
Amikor	elindult	a	verseny,	az	összes	futó	turbófokozatra	kapcsolt,

faképnél	 hagyva	 Cliffet.	 Cliff	 lassú	 ügetésbe	 kezdett;	 ez	 a	 stílus
később	Cliff	Young-féle	csoszogás	néven	vonult	be	a	köztudatba.	A
versenybírók	 most	 már	 biztosra	 vették,	 hogy	 Cliff	 előbb-utóbb
összeesik,	és	valahol	az	árokparton	leheli	ki	a	lelkét.
Cliffnek	azonban	volt	egy	 titka,	amiről	senki	sem	tudott	–	még	ő

maga	 sem.	 Cliff	 ugyanis	 még	 soha	 életében	 nem	 látott
hosszútávfutót.	 Egyetlen	 edzőt	 sem	 ismert.	 Soha	 nem	 olvasta	 a
Runner’s	Worldöt,	sem	a	szakkönyveket.	Ezért	nem	tudta,	hogy	egy
hosszútávfutó	 versenyen	 hat-hét	 órát	 ajánlott	 aludni	 éjjelente.	 Az
első	 éjszaka	 Cliff	 csupán	 két	 órát	 aludt.	Míg	 a	 többiek	 pihentek,	 ő
átvette	a	vezetést,	amit	a	verseny	hátralévő	részében	is	megtartott.
Másnap	huszonhárom	órát	futott	egyfolytában,	csak	egy	órát	töltött
alvással.
Cliff	azáltal,	hogy	szinte	egy	szemhunyásnyit	sem	pihent	az	egész

verseny	 alatt,	 tíz	 órával	 a	 következő	 finalista	 előtt	 lépte	 át	 a
célvonalat.	 Öt	 nap	 tizenöt	 óra	 és	 négy	 perc	 alatt	 teljesítette	 a	 875
kilométeres	 távot	 –	 több	 mint	 két	 nappal	 döntve	 meg	 a	 korábbi
rekordot.
Cliff	története	is	azt	bizonyítja,	hogy	néha	nem	a	tudatlanságunk

hátráltat,	 hanem	 az	 a	 tudás,	 ami	 nem	 felel	 meg	 a	 valóságnak.
Érdemes	 újra	 meg	 újra	 megkérdőjeleznünk	 a	 feltevéseinket,	 és
nyitottnak	maradnunk	az	új	lehetőségekre.



5.	ALAPELV

HIGGYÜNK	MAGUNKBAN!

Nem	véletlenül	születtünk.	Nem	tömegcikkek	vagyunk.
Nem	futószalagon	készültünk.	Tudatos	tervezés	alapján,
különleges	tehetséggel	megáldva	kerültünk	a	Földre	a

Teremtő	jósága	által.

MAX	LUCADO,
népszerű	író

Ha	sikeresen	meg	akarjuk	valósítani	az	álmainkat,	el	kell	hinnünk
magunkról,	 hogy	 képesek	 vagyunk	 erre.	 El	 kell	 hinnünk,	 hogy
megvannak	a	szükséges	eszközeink,	hogy	nyerni	tudjunk.	Hinnünk
kell	 magunkban.	 Hívhatjuk	 akár	 önbecsülésnek,	 akár
magabiztosságnak,	 ez	 a	 mélyen	 gyökerező	 meggyőződés	 hiteti	 el
velünk,	 hogy	 minden	 szükséges	 dolog	 rendelkezésünkre	 áll	 –	 a
képességek,	a	belső	erőforrások,	a	tehetség	és	a	céltudatosság.

A	MAGABIZTOSSÁG
VISELKEDÉSFORMA

Az,	 hogy	 hiszünk-e	 magunkban,	 elhatározás	 kérdése.	 Olyan
viselkedésminta	ez,	amely	az	idők	során	alakul	ki.	Bár	nagy	előnyt



jelent,	ha	pozitív	gondolkodású	és	megértő	szüleink	vannak,	igazság
szerint	a	legtöbbünk	felmenői	átlagos	emberek,	akik	önkéntelenül	is
ugyanazokat	 az	 önkorlátozó	 hiedelmeket	 és	 negatív
beidegződéseket	adták	tovább	nekünk,	amelyek	jegyében	maguk	is
felnőttek.
De	ne	feledjük:	ami	elmúlt,	elmúlt.	Semmi	értelme	őket	hibáztatni

önbizalmunk	jelenlegi	állapota	miatt.	Most	már	a	mi	 felelősségünk,
hogyan	alakítjuk	az	énképünket	és	a	hiedelmeinket.	El	kell	hinnünk,
hogy	bármire	képesek	vagyunk,	amit	csak	elképzelünk	–	szó	szerint
bármire	–,	hiszen	ez	az	 igazság.	Talán	segít,	ha	elmondom,	hogy	a
legfrissebb	 agykutatások	 szerint	 megfelelő	 mennyiségű	 pozitív
megerősítéssel	 és	 pozitív	 vizualizációval	 –	 ha	 azt	 szakszerű
tréninggel	és	gyakorlással	egészítik	ki	–	bárki	bármire	képes.
A	 sok	 száz	 sikeres	 emberből,	 akivel	 interjút	 készítettem,	 szinte

mindegyik	 a	 következőt	 mondta:	 „Nem	 én	 voltam	 a
legtehetségesebb	 a	 szakterületemen,	 de	 szilárdan	 hittem,	 hogy
minden	 lehetséges.	 Többet	 tanultam,	 többet	 gyakoroltam	 és
szorgalmasabban	dolgoztam,	mint	a	többiek,	ezért	sikerült	eljutnom
idáig.”	Ha	egy	húszéves	texasi	meg	tud	tanulni	versenyszánozni	és
olimpiai	 bajnok	 lesz,	 ha	 egy	 bukott	 egyetemista	 milliomossá	 tud
válni,	 ha	 egy	 diszlexiás	 diák,	 aki	 háromszor	 ismételt	 osztályt,
sikeres	 íróvá	 és	 televíziós	 producerré	 növi	 ki	 magát,	 akkor	 ön	 is
bármire	képes,	ha	elhiszi,	hogy	mindez	lehetséges.
Ha	 pozitív	 véleménnyel	 vagyunk	magunkról,	 és	 elhisszük,	 hogy

igazunk	van,	pontosan	azokat	a	dolgokat	fogjuk	megtenni,	amelyek
a	kívánt	eredmény	eléréséhez	szükségesek.	Ha	úgy	gondoljuk,	hogy
az	 egész	 lehetetlen,	 nem	 tesszük	 meg	 a	 szükséges	 lépéseket,	 és
eredmények	 sem	 fognak	 mutatkozni.	 Hiedelmünk	 önbeteljesítő
jóslattá	válik.



TŐLÜNK	FÜGG,	MIBEN	HISZÜNK

Vizsgáljuk	meg	Victor	Serebriakoff	esetét,	aki	egy	orosz	emigráns	fia
volt,	 és	 egy	 londoni	 nyomornegyedben	 nőtt	 fel.	 A	 tanárai,	 mivel
szentül	hitték,	hogy	esélye	sincs	elvégezni	az	 iskolát	vagy	értelmes
munkát	 találni,	nehéz	 felfogásúnak	bélyegezték,	és	azt	 tanácsolták
neki,	hogy	hagyja	ott	az	iskolát.	Victor,	beletörődve	a	sorsába,	amit
mások	 jelöltek	 ki	 neki,	 tizenöt	 éves	 korában	 félbehagyta	 a
tanulmányait,	 és	 segédmunkás	 lett:	 egyik	 értelmetlen	 állástól	 a
másikig	 vándorolt,	 jórészt	 az	 utcán	 élt,	 és	 kizárólag	 a	 túlélésre
játszott.
Harminckét	 évesen	 Victor	 jelentkezett	 a	 brit	 hadseregbe,	 ahol

intelligenciatesztet	 töltettek	 ki	 vele,	 és	 kiderült,	 hogy	 kifejezetten
magas,	 161-es	 az	 IQ-ja.	 Egy	 igazi	 zseni!	 Victor	 meglepődött	 az
eredményen,	de	úgy	döntött,	nem	vonja	kétségbe.	Amint	megtudta,
hogy	 zseni,	 úgy	 is	 kezdett	 viselkedni.	 A	 hadsereg	 az	 oktatási
alegységhez	 rendelte,	 ahol	 újoncokat	 képzett	 ki.	 Miután	 leszerelt,
egy	 faipari	 vállalathoz	 került,	 és	 végül	 egy	 fafeldolgozó
üzemcsoport	igazgatója	lett.	Elismert	faipari	technológus	vált	belőle,
aki	 az	 általa	 feltalált	 faanyag-osztályozó	 géppel	 és	 a	 metrikus
rendszer	 bevezetésével	 forradalmasította	 a	 faipart.	 Később	 a
nemzeti	 faipari	 szabványbizottság	 elnöke	 lett,	 és	 számos	 értékes
fűrészipari	újítást	szabadalmaztatott.
Egy	nap	a	felesége,	Mary,	rábukkant	egy	hirdetésre,	amelyben	egy

társaság	magas	intelligenciájú	embereket	keresett.	Victor	megírta	a
Mensa	 felvételi	 tesztjét,	és	könnyedén	 teljesítette	a	 tagság	egyetlen
feltételét:	a	140-es	vagy	afölötti	IQ-t.	Ismét	161-es	pontszámot	ért	el,
amivel	a	„rendkívül	 tehetségesek”	kategóriájába	került.	Néhány	év
múlva	 az	 egykori	 bukott	 diákot	 a	 Mensa	 International	 elnökévé
választották.



De	 mitől	 változott	 meg	 Victor	 élete?	 Nem	 lett	 okosabb	 egyik
napról	 a	 másikra.	 Eredetileg	 is	 okos	 volt.	 Kezdettől	 fogva
intelligensnek	 számított.	 Csupán	 a	 látásmódja	 alakult	 át.	 Tizenöt
éves	 korában	 úgy	 döntött,	 hogy	 a	 tanárainak	 hisz,	 akik	 butának
tartották.	 Harminckét	 évesen	 viszont	 úgy	 döntött,	 a	 hadsereg	 IQ-
tesztjének	hisz,	amely	zseninek	kiáltotta	ki,	és	ezzel	felszabadította
a	 veleszületett	 potenciált,	 amely	 kezdettől	 fogva	 ott	 szunnyadt
benne.
Victor	története	csodálatos	példa	arra,	mennyit	számít,	hiszünk-e

magunkban	 és	 a	 képességeinkben.	 Önben	 vajon	 milyen	 rejtett
képességek	 szunnyadnak,	 amelyek	 könnyen	 a	 felszínre
törhetnének,	ha	úgy	döntene,	hogy	bizalmat	szavaz	önmagának	és	a
képességeinek?

Olyan	emberekből	keresek	minél	többet,	akik	rendre	nem
tudják,	mit	lehetetlen	megtenni.

HENRY	FORD

FELEJTSÜK	EL,	HOGY:	„NEM
MEGY”

Az	a	mondat,	hogy	„Nem	megy”,	a	legerőteljesebb	gátló
erő	az	emberi	pszichében.

PAUL	R.	SCHEELE,
a	Learning	Strategies	Corporation	elnöke



Ha	sikeresek	akarunk	lenni,	el	kell	felejtenünk	azt	a	mondatot,	hogy
„Nem	megy”,	de	a	hasonlókat	is,	például:	„Bárcsak	megtehetném.”	A
„nem	 megy”	 szó	 szerint	 elerőtleníti	 az	 embert.	 Érezhetően
gyengébbek	leszünk	tőle,	amikor	kimondjuk.	A	szemináriumaimon
a	kineziológia	egyik	módszerével	tesztelem	a	résztvevők	izomerejét
bizonyos	 mondatok	 kimondása	 közben.	 Megkérem	 őket,	 hogy
engedjék	 le	 a	 testük	 mellé	 a	 bal	 karjukat,	 amelyet	 aztán	 kicsit
hátratolok	 a	 bal	 kezemmel,	 hogy	 lássam,	mekkora	 erő	 van	 benne
normál	 állapotban.	 Majd	 felszólítom	 az	 alanyokat,	 hogy
gondoljanak	 valamire,	 amit	 nem	 tudnak,	 például:	 Nem	 tudok
zongorázni	 –	 és	 mondják	 ki	 hangosan.	 Ekkor	 újra	 hátratolom	 a
karjukat.	Mindig	gyengébb.	Ezután	arra	kérem	a	résztvevőket,	hogy
mondják	 ki	 hangosan:	Képes	 vagyok	 rá.	 A	 karjuk	 ilyenkor	mindig
erősebb.
Az	 agyunk	 jellegénél	 fogva	 bármilyen	 problémát	 képes

megoldani,	és	bármilyen	célt	képes	elérni.	Mindaz,	amit	gondolunk,
kézzelfogható	 hatással	 van	 a	 testünkre.	 Ez	 kisgyerekeknél	 jól
megfigyelhető.	 Kisgyerekkorunkban	 semmi	 sem	 állíthatott	 meg
bennünket.	Úgy	gondoltuk,	bármire	fel	tudunk	mászni.	Semmilyen
akadály	 nem	 tűnt	 akkorának,	 hogy	 ne	 próbáltuk	 volna	 leküzdeni.
Családunk,	 barátaink	 és	 tanáraink	 érzelmi	 és	 fizikai	 nyomására
azonban	apránként	kikopik	belőlünk	saját	 legyőzhetetlenségünkbe
vetett	 hitünk,	 míg	 végül	 magunk	 is	 elhisszük,	 hogy	 semmire	 sem
vagyunk	képesek.
Fogadalmat	 kell	 tennünk,	 hogy	 a	 „nem	 megy”	 többé	 nem	 lesz

része	 a	 szókincsünknek.	 Egyszer	 részt	 vettem	Tony	 Robbins	 egyik
szemináriumán,	 amelyen	 megtanultuk,	 hogyan	 kell	 égő	 parázson
járni.
Az	 elején	 mindenki	 félt,	 hogy	 nem	 fog	 sikerülni	 –	 hogy

megégetjük	 a	 talpunkat.	 A	 szeminárium	 részeként	 Tony	 leíratta



velünk,	 mi	 mindenre	 nem	 vagyunk	 még	 képesek	 –	 „Nem	 találok
nekem	való	munkát”;	„Nem	tudok	meggazdagodni”;	„Nem	találom	a
nekem	való	társat”	–,	majd	felszólított	minket,	hogy	vessük	az	izzó
parázsra	a	papírlapokat,	és	nézzük	végig,	ahogyan	elhamvadnak	a
tűzben.	Két	óra	múlva	mind	a	350-en	átsétáltunk	az	 izzó	parázson
anélkül,	 hogy	 megégettük	 volna	 magunkat.	 Azon	 az	 estén
megtanultuk,	 hogy	 az	 a	 vélekedés,	 miszerint	 nem	 lehet	 anélkül
átsétálni	 az	 izzó	 parázson,	 hogy	 megégetnénk	 magunkat,
ugyanolyan	hazugság,	mint	az	összes	többi	önkorlátozó	hiedelmünk
saját	képességeinkkel	kapcsolatban.
Amikor	 George	 Dantzig	matematikát	 hallgatott	 a	 UC	 Berkeley-n,

egyszer	 elkésett	 a	 statisztikaóráról,	 és	 két	 feladatot	 talált	 a	 táblán.
Azt	hitte,	ez	lesz	a	házi	feladat,	így	hát	leírta	őket.	Nem	tudván,	hogy
a	két	statisztikai	példa	azért	került	 fel	a	 táblára,	mert	közismerten
„megoldhatatlan”,	nekiállt,	hogy	megoldja	őket.
Dantzig	 később	 azt	 mesélte,	 hogy	 a	 példák	 „kicsit	 nehezebbnek

tűntek	 a	 megszokottnál”,	 de	 alig	 néhány	 nappal	 azután,	 hogy
lemásolta	őket,	már	be	is	adta	a	kész	megoldásokat,	mivel	továbbra
is	 azt	 hitte,	 ahhoz	 a	 házi	 dolgozathoz	 tartoznak,	 aminek	már	 rég
lejárt	a	határideje.
Dantzig	azt	mondta:
–	Ha	előre	tudom,	hogy	ezek	nem	példák,	hanem	két	közismerten

megoldatlan	statisztikai	probléma,	valószínűleg	nem	gondolkodom
pozitívan,	elbátortalanodom,	és	meg	sem	próbálom	megoldani	őket.
Dantzig	 története	 ékesen	 bizonyítja,	 hogy	 ha	 önkorlátozó

hiedelmek	 nélkül	 igyekszünk	 elérni	 a	 célunkat,	 soha	 nem	 várt,
rendkívüli	eredményeket	érhetünk	el.

AZT	MONDTÁK	NEKI,	HOGY	NEM



TUD	ÍRNI

Aztán	itt	van	Catherine	Lanigan	története.	Catherine-t	egész	gyerek-
és	kamaszkorában	tehetséges	írónak	tartották.
Az	egyetemen	az	újságírás	szakot	választotta.	Az	első	év	második

félévében	azt	ajánlották	neki,	üljön	be	a	kreatívírás-szemináriumra
–	 amelyet	 elsősorban	 felsőbb	 éveseknek	 hirdettek	 meg	 –,	 hogy	 a
Harvard	 egyik	 vendégprofesszorától	 tanulhasson.	 Amikor	megírta
az	 első	 novelláját,	 a	 professzor	 behívta	 az	 irodájába,	 hogy
elbeszélgessenek	 a	 műről.	 A	 férfi	 egy	 igazi	 angol	 professzor
benyomását	 keltette:	 szarukeretes	 szemüveg,	 tweed	 zakó,	 nyúlánk
termet.	Azt	mondta:
–	 Jöjjön	 be,	 Miss	 Lanigan!	 Foglaljon	 helyet!	 –	 Azzal	 fogta	 a

kéziratot,	és	átdobta	az	asztalon.	–	Őszintén	szólva,	Miss	Lanigan,	az
ön	írása	egyszerűen	pocsék.
Catherine	mélységesen	le	volt	sújtva.
–	 Fogalmam	 sincs,	 hogyan	 jutott	 be	 az	 órámra	 –	 folytatta	 a

professzor.	 –	 Azt	 sem	 tudja,	mi	 fán	 terem	 a	 történetépítés	 vagy	 a
szereplőjellemzés.	 Ha	 valaha	 is	 írónak	 áll,	 éhen	 fog	 halni,	 de
szerencsére	 még	 éppen	 időben	 kaptam	 el	 a	 grabancát.	 A	 szülei
vagyonokat	 költenek	 az	 ön	 oktatására,	 úgyhogy	 jobban	 teszi,	 ha
szakot	vált.
Mivel	 a	 szóban	 forgó	 szemeszterben	 már	 nem	 lehetett	 szakot

váltani,	a	professzor	felajánlotta:
–	 Tudom,	 hogy	 kitűnőre	 áll,	 és	 azt	 is	 tudom,	 hogy	 summa	 cum

laude	 [dicsérettel]	 akar	 lediplomázni.	 Kössünk	 alkut!	 Továbbra	 is
eljárhat	az	óráimra,	sőt	az	ötöst	is	megadom,	ha	megígéri,	hogy	soha
többé	nem	ír	egy	sort	sem.
Catherine,	nem	látván	más	kiutat,	belement	az	alkuba.
Aznap	 este,	 a	 kollégiumban,	 fogta	 a	 novelláját,	 keresett	 egy



fémkukát,	 felment	 a	 tetőre,	 elégette	 a	 kéziratot,	 és	 ünnepélyes
fogadalmat	tett	a	téli	éjszakában:
–	 Fogadom,	 hogy	 ezentúl	 nem	 hiszek	 az	 álmokban.	 Kizárólag	 a

valóságra	koncentrálok.
Aztán	átjelentkezett	a	tanárképző	karra.
Catherine	tizennégy	évig	egy	sort	sem	írt.	Egyik	nyáron	azonban

elvetődött	San	Antonióba,	ahol	felfigyelt	egy	írókból	és	újságírókból
összeverődött	társaságra,	akik	a	szálloda	medencéje	mellett	ültek	az
egyik	 asztalnál.	 Catherine	 összeszedte	 a	 bátorságát,	 és	 odament
hozzájuk.
–	 Csak	 azt	 akarom	 mondani,	 hogy	 igazán	 nagyra	 becsülöm	 az

áldozatos	munkájukat,	amit	újságíróként	végeznek.	Régen	én	is	író
akartam	lenni.
Az	egyik	idősebb	férfi	hátrafordult,	és	azt	kérdezte:
–	Igazán?	Hát	akkor	miért	nem	lett	az?
–	 Biztos	 forrásból	 tudom,	 hogy	 nincs	 tehetségem	 hozzá	 –

válaszolta	Catherine.
A	 férfi	 megkérdezte,	 ki	 az	 a	 biztos	 forrás,	 Catherine	 pedig

elmesélte,	mi	történt	a	professzor	irodájában.	A	férfi	adott	neki	egy
névjegykártyát,	és	megkérte,	hogy	hívja	fel,	ha	mégis	írásra	adná	a
fejét.	Catherine	azt	felelte,	hogy	már	nincs	kedve	megpróbálni,	mire
a	férfi	rávágta:
–	Dehogynem.
Catherine	 elgondolkodott	 a	 hallottakon,	 aztán	 hazament,	 írt	 egy

könyvet,	 és	 elküldte	 a	 férfinak.	 Három	 hónap	 elteltével	 a	 férfi
felhívta,	 és	 azt	mondta,	 a	 könyv	 jó,	 ezért	 elküldte	 az	 ügynökének,
aki	 fél	 óra	 múlva	 jelentkezni	 fog.	 Az	 ügynök	 telefonált	 is,	 és	 azt
mondta:
–	Catherine,	ön	megdöbbentően	tehetséges.
Catherine	leszerződött	az	ügynökséggel,	és	három	héten	belül	két



könyvkiadó	 is	 ajánlatot	 tett	 a	 könyvére.	 Catherine-nek	 azóta
harminchárom	könyve	jelent	meg,	köztük	A	smaragd	románca	és	A
Nílus	 gyöngye,	 amelyekből	 sikeres	 filmek	 is	 készültek	 Michael
Douglas	és	Kathleen	Turner	főszereplésével.
Gondoljunk	 csak	bele!	Catherine	 tizennégy	évet	vesztegetett	 el	 a

jövedelmező	és	kreatív	írónői	karrierjéből,	csak	mert	megbízott	egy
professzorban,	aki	azt	mondta	neki,	hogy	nem	tud	írni.	Ne	hagyjuk,
hogy	 mások	 mondják	 meg,	 mit	 nem	 tudunk!	 Kellő	 tudásszomjjal,
elszántsággal	 és	 szorgalommal	 szinte	 bármit	 elérhetünk,	 amit
szeretnénk.	Ne	 feledjük:	 a	hit	döntés	kérdése.	Döntsünk	úgy,	hogy
akárki	akármit	mond,	mi	hiszünk	magunkban!

NE	HIGGYÜK,	HOGY	NEM	MEGY	–
EZZEL	CSAK	AZ	IDŐNKET

VESZTEGETJÜK

1977-ben	 a	 floridai	 Tallahasseeben	 az	 akkor	 63	 éves	 Laura	 Shultz
felemelte	 egy	 Buick	 hátulját,	 hogy	 kiszabadítsa	 alóla	 az	 unokája
karját.	 Azelőtt	 a	 25	 kilós	 kutyaeledeles	 zsák	 volt	 a	 legsúlyosabb
tárgy,	amit	meg	bírt	mozdítani.
Dr.	 Charles	 Garfield	 interjút	 készített	 az	 asszonnyal,	 miután

elolvasta	 a	 róla	 szóló	 újságcikket.	 Amikor	 Charlie	 elment	 az
asszonyhoz,	az	sehogy	sem	volt	hajlandó	„az	eset”-ről	beszélni.
Végül	 azért	 csak	 sikerült	 szóra	 bírni.	 Azt	mondta,	 nem	 szívesen

gondol	 vissza	 „az	 esetre”,	 mert	 az	 megingatta	 a	 hitét	 saját
képességeivel	és	lehetőségeivel	kapcsolatban.
–	 Ha	 akkor	 is	 képes	 lettem	 volna	 erre,	 amikor	 azt	 hittem,	 hogy

nem,	mégis	mit	gondoljak	az	életemről?	Hogy	elpocsékoltam?
Charlie	meggyőzte	az	asszonyt,	hogy	az	élete	még	nem	ért	véget,



és	még	most	sem	késő	megtenni,	amire	igazán	vágyik.	Megkérdezte
tőle,	mit	 szeretne	 kipróbálni,	mi	 a	 hobbija.	 Az	 asszony	 azt	 felelte,
hogy	 mindig	 is	 érdekelték	 a	 kövek.	 Annak	 idején	 szívesen	 tanult
volna	geológiát,	de	a	szüleinek	nem	volt	elég	pénzük,	hogy	mind	a
két	 gyereküket	 egyetemre	 küldjék,	 így	 csak	 a	 bátyja	 tanulhatott
tovább.
Az	 asszony	 63	 évesen,	 Charlie	 hatására	 úgy	 döntött,	 hogy

beiratkozik	 az	 egyetemre,	 és	 geológiát	 fog	 tanulni.	 Miután
megszerezte	a	diplomáját,	a	helyi	főiskolán	kezdett	tanítani.
Ne	 63	 éves	 korunkban	 jöjjünk	 rá,	 hogy	 minden	 lehetséges.	 Ne

vesztegessünk	el	éveket	az	életünkből.	Döntsük	el	magunkban,	hogy
bármire	képesek	vagyunk,	és	lássunk	munkához	még	ma.

SOSINCS	KÉSŐ

Sosincs	késő	–	sosincs	késő,	hogy	új	életet	kezdjünk,
sosincs	késő,	hogy	boldogok	legyünk.

JANE	FONDA,
Oscar-díjas	színésznő	és	fitneszguru

Az	egyik	leggyakoribb	kifogás,	amellyel	az	emberek	lemondanak	az
álmaik	megvalósításáról:	 „Túl	 öreg	 vagyok	 hozzá.	 Már	 késő.	 Az	 a
hajó	már	elment.”	Nos,	ez	nem	igaz.	Íme,	a	bizonyíték!
Julia	Child,	a	történelem	egyik	leghíresebb	szakácsa	majdnem	40

évesen	tanult	meg	főzni,	és	csak	ezután	indította	el	The	French	Chef
(A	 francia	 főszakács)	 című	 népszerű	 tévéműsorát,	 amelynek



köszönhetően	 egészen	 ötvenegy	 éves	 koráig	minden	 háztartásban
ismerősen	csengett	a	neve.
Susan	 Boyle	 ismeretlen	 48	 éves	 amatőr	 volt,	 amikor	 2009

tavaszán	berobbant	a	világ	színpadára,	és	elénekelte	az	I	Dreamed	a
Dream	című	dalt	A	nyomorultakból	a	Britain’s	Got	Talentben.	Azóta
5	albumot	rögzített,	amelyek	több	mint	19	millió	példányban	keltek
el,	két	Grammy-jelölést	 is	kapott,	 és	megközelítőleg	nettó	22	millió
fontnyi	vagyont	halmozott	fel.
Ray	 Kroc	 52	 évesen	 –	 miután	 17	 évet	 töltött	 papírpohár-

értékesítéssel	és	hozzávetőleg	újabb	tizenhét	éven	át	bíbelődött	egy
olyan	 gép	 összerakásával,	 amely	 5	 shake-et	 tud	 elkészíteni
egyszerre	–	ismerte	meg	a	McDonald	testvéreket,	akik	addigra	már
több	nagy	hamburgerezőt	 is	nyitottak	Kaliforniában,	 és	 rábeszélte
őket,	 engedjék	 meg,	 hogy	 országos	 franchise-hálózattá	 bővítse	 az
éttermeiket.	Hét	év	múlva	Ray	meggyőzte	a	fivéreket,	hogy	adják	el
a	részvényeiket,	és	ezzel	multimilliárdos	vált	belőle.
Elizabeth	Jolley	56	éves	volt,	amikor	kiadták	az	első	regényét.	Egy

év	leforgása	alatt	39	elutasító	levelet	kapott,	de	végül	15	regényét	és
négy	 novelláskötetét	 jelentették	 meg,	 amelyek	 mind	 nagy	 sikert
arattak.
Harland	Sanders,	a	Kentucky	Fried	Chicken	Sanders	ezredese,	66

évesen	 kezdte	 népszerűsíteni	 főzési	 technikáját	 és	 építette	 fel
gyorsétterem-birodalmát.
Laura	 Ingalls	 Wilder,	 akinek	 Kicsi	 ház	 a	 nagy	 erdőben	 című

könyvéből	a	népszerű	NBC-tévésorozat,	A	farm,	ahol	élünk	készült,
sem	 volt	 már	 mai	 csirke,	 amikor	 leült,	 hogy	 megírja	 élete	 első
könyvét.	 Wilder	 65	 évesen	 jelentette	 meg	 az	 első	 regényét,	 majd
további	12	könyvvel	gyarapította	a	sorozatot.
Mary	 Wesley	 71	 éves	 volt,	 amikor	 az	 első	 regénye	 megjelent.

Pályafutása	során	Nagy-Britannia	egyik	legsikeresebb	regényírójává



nőtte	ki	magát,	művei	3	millió	példányban	keltek	el,	és	élete	utolsó
20	évében	10	könyve	lett	bestseller.
Anna	Mary	Robertson	Moses,	 ismertebb	nevén	Grandma	Moses,

az	 amerikai	 népművészet	 egyik	 legkiemelkedőbb	 alakja	 pedig	 76
éves	koráig	hozzá	sem	nyúlt	az	ecsethez.	Huszonöt	évig	festett,	 így
még	 megérte,	 hogy	 azok	 a	 vásznai,	 amelyeket	 eredetileg	 három
dollárért	 adott	 el,	 tízezer	 dollárért	 cseréltek	 gazdát.	 Ma	 egyes
festményei	több	mint	százezer	dollárért	kelnek	el	az	árveréseken.
Sylvia	Lieberman	álma	2007-ben,	90	évesen	valósult	meg,	amikor

Archibald’s	 Swiss	 Cheese	 Mountain	 címen	 kiadták	 az	 első
gyerekkönyvét.	 A	 történet	 egy	 melegszívű	 kisegérről	 szól,	 aki
megtanítja	a	gyerekeknek,	hogyan	valósítsák	meg	életük	álmát.
A	 95	 éves	 Nola	 Ochs	 2007-ben	 szerzett	 történészi	 diplomát	 a

kansasi	Fort	Hays	Állami	Egyetemen.	Ezzel	ő	lett	a	legidősebb	friss
diplomás,	 és	 a	 Guinness-rekordok	 Könyve	 szerint	 azt	 a	 Mozelle
Richardsont	ütötte	ki	a	nyeregből,	 aki	2004-ben,	90	évesen	végzett
az	 Oklahomai	 Egyetem	 újságírás	 szakán.	 Három	 év	 múlva	 Nola
mesterszakon	 folytatta	 a	 tanulmányait,	 így	 98	 évesen	 ő	 lett	 a
legidősebb	mesterfokozatot	szerzett	friss	diplomás.	Nola	a	századik
születésnapján	kezdte	írni	első	könyvét	Nola	Remembers	címmel.
Ezzel	érdekes	verseny	vette	kezdetét,	mert	2011-ben	Leo	Pass	99

évesen	 diplomázott	 le	 a	 Kelet-Oregoni	 Egyetemen,	 és	 ezzel
világcsúcsot	 állított	 fel	 a	 legidősebb	 friss	 diplomás	 férfi
kategóriájában.	 2012-ben	 Twila	 Boston	 98	 éves	 korában	 szerzett
diplomát	a	Utah-i	Állami	Egyetemen.	Ebből	is	világosan	látszik,	hogy
sosincs	késő	belekezdeni	valami	újba.
Doris	Haddock	89	éves	volt,	amikor	1999-ben	gyalog	vágott	neki	a

Los	Angelesből	Washingtonba	vezető	5150	kilométeres	útnak,	hogy
felhívja	a	figyelmet	a	kampányfinanszírozási	reform	visszásságaira.
„Granny	D”	napi	tíz	kilométert	gyalogolt,	és	14	hónapos	útja	során	a



jó	 szándékú	 idegenek	 segítségére	 támaszkodott.	 2004-ben,	 94	 éves
korában	még	a	szenátusi	választásokon	 is	 indult,	és	ezzel	ő	 lett	az
egyik	 legidősebb	 jelölt	 az	 állami	 közhivatalnoki	 címre	 pályázók
között.

GYEREKCIPŐTŐL	A	FUTÓCIPŐIG

Helen	 Klein	 55	 éves	 volt,	 amikor	 a	 férje,	 Norm,	 egy	 nap	 azzal	 a
kéréssel	fordult	hozzá,	hogy	segítsen	felkészülni	egy	futóversenyre,
és	fusson	le	vele	15	kilométert.	Helen	akkor	már	25	éve	dohányzott,
és	egy	métert	sem	futott	életében,	ennek	ellenére	igent	mondott.	De
amikor	 két	 kör	 után	 lihegve	 és	 kimerülten	 megállt	 a	 kertjükben
kijelölt	 futópályán,	már	nem	volt	annyira	biztos	a	dolgában.	Végül
úgy	 döntött,	 hogy	 nem	 adja	 fel,	 és	 mindennap	 egy	 körrel	 többet
futott.	 Tíz	 hét	 múlva	 utolsó	 helyen	 végzett	 a	 versenyen,	 de
becsülettel	lefutotta	a	távot.
A	 sikeren	 felbuzdulva	Helen	 egymás	után	nevezett	 be	 különféle

„rövidtávú”	 versenyekbe,	 de	 aztán	 rájött,	 hogy	 a	 sebesség	 nem	 az
erőssége,	 ezért	 úgy	 döntött,	 inkább	 a	 hosszabb,	 lassabb	 tempójú
maratoni	 futással	 próbálkozik.	 Azóta	 több	 mint	 60	 maratonon	 és
140	ultramaratonon	vett	részt.	Íme,	egy	kis	ízelítő	Helen	kiemelkedő
eredményeiből:
Helen	66	évesen	öt,	egyenként	150	kilométeres	hegyi	futóversenyt

teljesített	16	hét	leforgása	alatt.	1991-ben	5	nap	és	10	óra	alatt	futott
keresztül	Colorado	államon,	ami	500	kilométeres	távon	világrekord.
Százötven	 kilométeres	 távon	 is	 ő	 a	 világcsúcstartó	 a
korcsoportjában.	 1995-ben,	 72	 éves	korában,	Helen	230	kilométert
futott	a	Szaharában,	és	a	közel	600	kilométeres	Eco-Challenge-et	 is
sikerrel	 teljesítette,	 amelynek	 során	 60	 kilométert	 lovagolt,	 145



kilométert	 gyalogolt	 a	 tikkasztó	 sivatagi	 hőségben,	 30	 kilométert
kutyagolt	 a	 jéghideg,	 vízzel	 teli	 kanyonokban,	 50	 kilométert
biciklizett	 a	 hegyekben,	 leereszkedett	 egy	 135	 méteres	 szirten,
felmászott	 egy	 375	méteres	 sziklafalon,	 145	kilométert	 evezett	 egy
folyami	 tutajon,	 újabb	 30	 kilométert	 gyalogolt,	 végül	 pedig	 80
kilométert	 kenuzott	 a	 célig.	 Ezenkívül	 ő	 tartja	 a	 maratoni	 futás
világcsúcsát	a	80–85	évesek	korcsoportjában,	miután	4	óra	31	perc
alatt	teljesítette	a	42,2	km-t.
Ne	feledjük,	hogy	Helen	55	éves	koráig	egy	métert	sem	futott.	Az	ő

története	is	azt	bizonyítja,	hogy	sosincs	késő	valami	újba	kezdeni.

SOSINCS	TÚL	KORÁN

Az	 érme	 másik	 oldalán	 azok	 vannak,	 akik	 azt	 mondogatják
maguknak,	 hogy	 túl	 fiatalok	 vagy	 tapasztalatlanok	 ahhoz,	 hogy
megvalósítsák	az	álmaikat.	Ez	ugyanúgy	tévedés.	Íme,	a	bizonyíték!
Amikor	 a	 Kaliforniai	 Nőkonferencián	 adtam	 elő,

megismerkedtem	a	12	éves	Ryan	Ross-szal,	akit	a	média	csak	„mini
Trump”-ként	emleget.	Ryan	3	évesen	tojásvásárokat	tartott	a	házuk
kertjében.	 A	 fiúnak	 60	 tyúkja	 volt,	 és	 három	 dollárért	 adott	 egy
tucat	tojást.	Napi	15	dollárt	keresett.	Amikor	elunta	a	tojásozást,	új
vállalkozásba	kezdett	–	pénzért	nyírt	füvet.	Húszdolláros	órabérrel
dolgozott,	 de	 mivel	 túl	 kicsi	 volt	 ahhoz,	 hogy	 fűnyírót
használhasson,	idősebb	gyerekeket	bérelt	fel	óránként	15	dollárért,
hogy	 végezzék	 el	 helyette	 a	munkát,	 amivel	 5	 dolláros	nyereségre
tett	 szert.	 A	 következő	 vállalkozása	 a	 kocsimosás	 volt,	 amiért	 200
dolláros	díjat	számolt	fel,	és	100	dollárt	fizetett	a	munkásainak.
Ötéves	 korára	 Ryan	 már	 a	 szülővárosában,	 az	 ontariói

Torontóban	 és	 Brit	 Columbiában	 vásárolt	 ingatlanokat	 befektetési



céllal.	 Nyolcéves	 korára	 hat	 ingatlan	 tulajdonosa	 volt,	 és	 nettó
egymillió	 dolláros	 vagyont	 halmozott	 fel.	 Ryan	 jótékonykodik	 is:
olyan	 szervezeteket	 támogat,	 amelyek	 harmadik	 világbeli
országokba	 szállítanak	 ruhát	 és	 ételt.	 Amikor	 találkoztunk,
elújságolta,	 hogy	 a	 következő	 héten	 az	 igazi	 Donald	 Trumppal
ebédel.
Alec	 Greven	 9	 éves	 volt,	 amikor	 a	 HarperCollins	 kiadta	 első

könyvét,	 amely	a	How	 to	Talk	 to	Girls	 címet	 viselte,	 és	 egy	 iskolai
projektként	 indult.	 A	 fiú	 még	 ugyanabban	 az	 évben	 több
tévéműsorban	 is	 szerepelt	 (The	 Ellen	 De-Generes	 Show,	 Late	 Night
with	 Conan	 O’Brien,	 The	 Tonight	 Show	 with	 Jay	 Leno).	 A	 könyv
három	 hónap	 alatt	 felkerült	 a	New	 York	 Times	 bestsellerlistájára.
Egy	év	múlva	Alec	további	három	könyvet	publikált	(How	to	Talk	to
Moms,	How	to	Talk	to	Dads,	How	to	Talk	to	Santa).	Egy	évvel	ezután,
11	 évesen,	 újabb	könyv	következett	 (Rules	 for	 School).	 Alec	művei
ma	17	országban	kaphatók.
Ryan	 Hreljac	 6	 éves	 volt,	 amikor	 legnagyobb	 döbbenetére

megtudta,	 hogy	 az	 afrikai	 gyerekeknek	 kilométereket	 kell
gyalogolniuk	 naponta,	 hogy	 ivóvizet	 találjanak.	 Ryan	 úgy	 döntött,
kutat	 építtet	 egy	 afrikai	 faluban.	 Ryan	 sokat	 segített	 a	 ház	 körül,
emellett	 templomokban	 és	 iskolákban	 tartott	 előadásokat	 a	 tiszta
ivóvíz	 fontosságáról,	 így	 gyűjtötte	 össze	 a	 szükséges	 összeget,
amelyből	8	évesen	megépíttethette	az	első	kútját	Észak-Ugandában.
Ryan	 eltökéltségének	 eredményeképpen	 végül	 megszületett	 a
Ryan’s	Well	 Alapítvány,	 amely	 a	 befolyó	 több	millió	 dollárból	 882
vízlétesítményt	és	1025	latrinát	telepített	16	országban,	amivel	több
mint	 805	 ezer	 ember	 számára	 biztosít	 ivóvizet	 és	 higiénikus
körülményeket.	Ryan	ma	már	 23	 éves,	 és	 a	halifaxi	King’s	 College
Egyetem	hallgatója.
Christopher	Paolini	15	évesen	kezdte	el	Eragon	című	regényét.	A



könyv	 megjelenésekor	 19	 éves	 volt,	 és	 úgy	 reklámozta	 a	 művét,
hogy	 több	mint	 135	 iskolában	 és	 könyvtárban	 tartott	 felolvasással
egybekötött	dedikálást.	A	könyv	gyorsan	felkerült	a	New	York	Times
bestsellerlistájára.	 Négy	 évvel	 ezután	 a	 Fox	 elkészítette	 a	 könyv
filmváltozatát,	 amelyet	 rengeteg	 mozi	 játszott	 szerte	 a	 világon.
Paolini	később	három	folytatást	 is	 írt,	 ebből	 lett	végül	az	Örökség-
ciklus,	amely	57	országban	jelent	meg	és	33	millió	példányban	kelt
el.	2011-ben	Christopher	a	legfiatalabb	bestseller-sorozatszerzőként
került	be	a	Guinness-rekordok	Könyvébe.
Jaylen	 Bledsoe	 mindössze	 13	 éves	 volt,	 amikor	 saját	 tech	 céget

indított	 Bledsoe	 Technologies	 néven,	 amely	webdesignra	 és	 egyéb
informatikai	 szolgáltatásokra	 specializálódott.	 Jaylen	 alig	 két	 év
alatt	150	alkalmazottat	foglalkoztató	globális	vállalattá	bővítette	az
eredetileg	 kétfős	 céget,	 amely	 ma	 3,5	 millió	 dollárt	 ér.	 Még	 a
felnőttek	közül	sem	sokan	mondhatják	el	magukról,	hogy	röpke	két
év	alatt	több	millió	dollárt	érő	vállalattá	fejlesztették	a	cégüket!
Brianna	és	Brittany	Winner	12	évesen	fejezte	be	első	regényét	The

Strand	 Prophecy	 címmel,	 amelyet	 az	 Egyesült	 Államokban	 a
Barnes&Noble	 terjesztett.	 A	 tizedik	 osztály	 végére	 az	 egypetéjű
ikerpár	négy	regényt,	egy	forgatókönyvet,	egy	leendő	íróknak	szóló
útmutatót	és	egy	képregényt	hozott	össze.	És	képzeljék:	mindketten
diszlexiásak!

NE	HIGGYÜK,	HOGY
DIPLOMÁSNAK	KELL	LENNÜNK!

Íme,	 egy	másik	 statisztika,	 amely	 azt	 mutatja,	 hogy	 az	 önbizalom
sokkal	 fontosabb,	 mint	 a	 tudás,	 a	 képesítés	 vagy	 a	 végzettség:	 az
amerikai	milliomosok	20	százaléka	egyáltalán	nem	járt	egyetemre,



a	 milliárdosok	 2003-as	 listáján	 szereplő	 222	 amerikai	 közül
huszonegyen	nem	tették	le	az	államvizsgájukat,	ketten	pedig	még	az
középiskolát	 sem	 fejezték	 be!	 Szóval,	 bár	 az	 iskolázottság	 és	 az
élethosszig	 tartó	 tanulás	 iránti	 elkötelezettség	 elengedhetetlen	 a
sikerhez,	 a	 papír	 nem	 kötelező.	 Ez	 még	 az	 internet	 csúcsmodern
világára	is	igaz.	Larry	Ellison,	az	Oracle	vezérigazgatója	kimaradt	az
Illinoisi	 Egyetemről,	 de	 jelen	 pillanatban	 18	 milliárd	 dolláros
vagyonnal	 rendelkezik.	 Bill	 Gates	 a	 Harvardot	 hagyta	 félbe,	 és
később	 megalapította	 a	 Microsoftot.	 Ma	 több	 mint	 46	 milliárd
dolláros	 nettó	 vagyonával	 őt	 tartják	 a	 világ	 egyik	 leggazdagabb
emberének.
Még	 Dick	 Cheney	 elnökhelyettes	 is	 kimaradt	 az	 egyetemről.	 Ha

megsúgják	nekünk,	hogy	az	elnökhelyettes,	Amerika	 leggazdagabb
embere	 és	 az	 A-kategóriás	 filmekben	 szereplő	 filmsztárok	 zöme,
továbbá	 sok	 nagyszerű	 zenész	 és	 sportoló	 sem	 végezte	 el	 az
egyetemet,	 láthatjuk,	 hogy	 bárhonnan	 is	 indulunk,	 képesek
vagyunk	sikeres	életet	teremteni.{10}

NEM	RÁNK	TARTOZIK,	HOGY
MÁSOK	MIT	GONDOLNAK

RÓLUNK

Akkor	is	hinned	kell	magadban,	amikor	senki	más	nem
hisz	benned.	Ettől	leszel	nyerő.

VENUS	WILLIAMS,
olimpiai	aranyérmes	profi	teniszező



Ha	 az,	 hogy	mások	 higgyenek	 bennünk	 és	 az	 álmainkban,	 a	 siker
előfeltétele	 lenne,	 a	 legtöbben	 nem	 vinnénk	 semmire.	 Saját
céljainknak	 és	 vágyainknak	 kell	 meghatározniuk,	 mit	 szeretnénk
elérni	–	nem	a	szüleink,	a	barátaink,	a	párunk,	a	gyerekeink	vagy	a
kollégáink	 elképzeléseinek,	 véleményének	 és	 ítéletének.	 Ne
rágódjunk	 azon,	 mit	 gondolnak	 rólunk	 mások.	 Hallgassunk	 a
szívünkre!
Dr.	 Daniel	 Amen	 „18/40/60”-as	 szabálya	 igazán	 találó:	 18	 évesen

azon	aggódunk,	mit	gondolnak	rólunk	mások;	40	évesen	fütyülünk
rá,	milyen	véleménnyel	vannak	rólunk	az	emberek;	60	évesen	pedig
rájövünk,	hogy	igazából	a	kutya	sem	foglalkozott	velünk	soha.
Nocsak,	nocsak!	Az	emberek	az	esetek	zömében	nem	is	gondolnak

rólunk	semmit!	Túlságosan	elfoglalja	őket	a	saját	életük,	és	ha	mégis
gondolnak	 ránk,	 akkor	 is	 azon	 morfondíroznak,	 vajon	 mi	 mit
gondolhatunk	róluk.	Az	emberek	saját	magukkal	vannak	elfoglalva,
nem	 velünk.	 Gondoljuk	 csak	meg	 –	 azt	 a	 rengeteg	 időt,	 amit	 arra
pazarolunk,	hogy	aggódunk,	mások	mit	gondolhatnak	az	elveinkről,
a	 céljainkról,	 az	 öltözködésünkről,	 a	 frizuránkról	 meg	 az
otthonunkról,	 akár	 arra	 is	 fordíthatnánk,	 hogy	 kiötöljük	 és
megtegyük	a	saját	céljaink	megvalósításához	szükséges	lépéseket.



6.	ALAPELV

LEGYÜNK	FORDÍTOTT
PARANOIÁSOK!

Én	mindig	is	a	paranoiás	ellentéte	voltam.	Úgy	veszem,
mintha	mindenki	azon	dolgozna,	hogy	az	én	jólétemet

fokozza.

STAN	DALE,
a	Human	Awareness	Institute	elnöke	és	a

Fantasies	Can	Set	You	Free	szerzője

Legelső	 mentoromat,	 W.	 Clement	 Stone-t	 egyszer	 „fordított
paranoiásnak”	 nevezték.	 Ahelyett,	 hogy	 azt	 vallotta	 volna,	 hogy	 a
világon	 mindenki	 azon	 mesterkedik,	 hogy	 neki	 ártson,	 inkább
abban	hitt,	hogy	a	világ	kizárólag	az	ő	javát	szolgálja.	Ahelyett,	hogy
minden	nehézséget	vagy	kihívásokkal	teli	eseményt	negatívumként
könyvelt	volna	el,	inkább	úgy	gondolkodott,	hogy	ezek	gazdagabbá
és	erősebbé	teszik	őt,	vagy	előremozdítják	a	törekvéseit.
Micsoda	elképesztően	pozitív	szemlélet!
Képzeljük	csak	el,	mennyivel	könnyebben	tudnánk	boldogulni	az

életben,	 ha	 állandóan	 azt	 feltételeznénk,	 hogy	 a	 világ	 támogat
bennünket,	és	mindenféle	lehetőséget	kínál	nekünk.
A	sikeres	emberek	mind	ezt	teszik.



Ami	 azt	 illeti,	 egyre	 több	 kutatás	 bizonyítja,	 hogy	 a	 pozitív
elvárások	 rezgései,	 amelyeket	 a	 sikeres	 emberek	 bocsátanak	 ki
magukból,	 kifejezetten	 vonzzák	 azokat	 az	 alkalmakat,	 amelyekre
ezek	az	emberek	annyira	áhítoznak.
Az	 akadályok	 és	 a	 negatívumok	 hirtelen	 nem	 a	 „Jaj,	 engem

mindenki	 utál!”	 újabb	 megnyilvánulásai	 lesznek,	 hanem	 a
fejlődésre,	 a	 változásra	 és	 a	 dolgok	 sikeres	 alakulására	 irányuló
lehetőségek.	Ha	 a	 kocsink	 hirtelen	 lerobban	 az	 út	 szélén,	 ahelyett
hogy	azon	aggódnánk,	mi	 lesz,	ha	nemi	erőszak	áldozatai	 leszünk,
képzeljük	el,	milyen	 jó	 lenne,	ha	a	segítségünkre	siető	 férfi	belénk
szeretne,	 és	 elvenne	minket	 feleségül.	 Ha	 felmondanak	 nekünk	 a
cégnél,	hirtelen	megnő	az	esélyünk	arra,	hogy	rátaláljunk	álmaink
munkájára,	 amely	 több	 lehetőséggel	 és	 nagyobb	 fizetéssel	 jár.	 Ha
rákot	 diagnosztizálnak	 nálunk,	 fennáll	 annak	 az	 esélye,	 hogy
miközben	 a	 gyógyulás	 elősegítése	 érdekében	 átszervezzük	 az
életünket,	 egészségesebb	 egyensúlyt	 teremtünk	 magunk	 körül,	 és
rájövünk,	mi	az	igazán	fontos	számunkra.
Érdemes	elgondolkodni	ezen.
Volt-e	 olyan	 szakasza	 az	 életének,	 amikor	 valami	 szörnyűség

történt	 önnel,	 de	 később	 kiderült,	 hogy	 az	 egész	 tulajdonképpen
áldás	volt	az	ön	számára?

Minden	negatív	esemény	vele	egyező	mértékű	vagy	még
nagyobb	haszon	csíráját	hordozza	magában.

NAPOLEON	HILL,
a	nagy	sikerű	Gondolkodj	és	gazdagodj!	című

klasszikus	szerzője

Nekem	 az	 1970-es	 évek	 jelentették	 az	 áldást,	 amikor	 az	 Iowa



állambeli	 Clintonban	 bezárták	 a	 Job	 Corps	 Centert,	 ahol
tananyagfejlesztő	szakértőként	radikálisan	új	tanulási	szisztémákat
próbáltam	 kikísérletezni	 tanulási	 nehézségekkel	 küzdő	 iskolások
számára.	 A	 vezetés	 mindenben	 támogatott;	 az	 izgalmas	 csapat,
amelyben	 dolgoztam,	 csupa	 ragyogó	 elméjű	 fiatalból	 állt,	 akik	 –
hozzám	 hasonlóan	 –	 meg	 akarták	 váltani	 a	 világot.	 Imádtam	 a
munkámat.
Aztán	 a	 kormány	 egyik	 napról	 a	 másikra	 úgy	 határozott,	 hogy

máshova	helyezi	a	központot.	Mindez	azt	 jelentette,	hogy	 legalább
fél	 évre	 elvesztem	 az	 állásomat.	 Először	 idegesített	 a	 döntés,	 de
amikor	 Chicagóban	 részt	 vettem	 a	 W.	 Clement	 &	 Jesse	 V.	 Stone
Alapítvány	 műhelyfoglalkozásán,	 elmeséltem	 a	 foglalkozás
vezetőjének	–	aki	történetesen	az	alapítvány	elnökhelyettese	volt	–,
milyen	 kínos	 helyzetbe	 kerültem,	 mire	 ő	 rögtön	 felajánlott	 egy
állást:	 „Örülnénk,	 ha	 lenne	 egy	 munkatársunk,	 aki	 sokat	 tud	 a
fekete	és	spanyol	származású	gyerekekről.	Dolgozzon	nekünk!”
Nagyobb	 fizetést	 kaptam;	 annyi	 pénzzel	 gazdálkodhattam,

amennyivel	 akartam;	 és	 bármelyik	 foglalkozáson,	 tréningen	 vagy
gyűlésen	részt	vehettem	–	és	W.	Clement	Stone	jobbkeze	lettem,	aki
megismertetett	a	siker	alapelveivel.
Mégis,	amikor	bejelentették,	hogy	áthelyezik	a	Job	Corps	Centert,

engem	 pedig	 elbocsátanak,	 őrjöngtem,	 féltem	 és	 el	 voltam
keseredve.	 Azt	 hittem,	 összedőlt	 a	 világ.	 Azt	 hittem,	 valami	 rossz
történt	 velem.	 Pedig	 ez	 volt	 életem	 legkomolyabb	 fordulópontja.
Kevesebb	 mint	 három	 hónap	 alatt	 az	 életem	 fantasztikussá
változott.	 Két	 évig	 dolgoztam	 a	 legcsodálatraméltóbb	 emberekkel,
akiket	 valaha	 is	 ismertem,	 mielőtt	 elkezdtem	 volna	 a	 doktori
képzést	a	Massachusettsi	Egyetem	pszichológia	szakán.
Amikor	 tehát	 valami	 „rossz”	 történik	 velem,	 mindig	 arra

gondolok,	hogy	életem	minden	eseménye	valami	jobbnak	a	csíráját



hordozza	 magában.	 A	 hátrányok	 helyett	 az	 előnyöket	 keresem.
Felteszem	magamnak	a	kérdést:	„Hol	rejlik	a	nagyobb	haszon	ebben
az	eseményben?”
Biztos	vagyok	benne,	hogy	ön	is	fel	 tud	idézni	olyan	időszakokat

az	 életéből,	 amikor	 azt	 hitte,	 eljött	 a	 világvége	 –	 megbukott	 az
iskolában,	 elvesztette	 az	 állását,	 elvált,	 meghalt	 egy	 barátja,
kudarcba	fulladt	egy	üzleti	vállalkozása,	súlyos	sérülést	szenvedett,
komolyan	megbetegedett,	 leégett	 a	 háza	 –,	 de	 később	 rájött,	 hogy
mindez	 tulajdonképpen	 áldás	 volt	 az	 ön	 szempontjából.	 Minden
azon	múlik,	hogy	tisztában	legyünk	vele:	bármin	is	megyünk	most
keresztül,	 a	 jövőben	minden	 jobb	 lesz.	 Lássuk	meg	 a	 limonádét	 a
citromban.	 Minél	 buzgóbban	 keressük	 a	 jót,	 annál	 hamarabb	 és
gyakrabban	 bukkanunk	 rá.	 És	 ha	 elhisszük,	 hogy	 rá	 fogunk
bukkanni,	 a	 várakozást	 sem	 fogjuk	 annyira	 idegtépőnek	 és
kiábrándítónak	találni.

HOGYAN	FORDÍTHATJUK	A
MAGUNK	HASZNÁRA	EZT	AZ

ÉLMÉNYT?

Ha	az	élet	megkínál	egy	citrommal,	csavard	ki,	és	készíts
belőle	limonádét.

W.	CLEMENT	STONE,
multimilliomos,	a	Success	Magazine	korábbi

kiadója



Jerry	 Coffee	 kapitány	 pilóta	 volt,	 akit	 a	 vietnami	 háború	 során
lőttek	 le.	Hét	 évet	 raboskodott	 pokoli	 körülmények	között.	 Verték,
éheztették,	 és	 évekig	 magánzárkában	 tartották.	 De	 ha
megkérdeznénk	 tőle,	 hogyan	 gondol	 vissza	 erre	 az	 időszakra,	 azt
felelné,	 hogy	 élete	 egyik	 legmeghatározóbb	 fordulópontja	 volt.
Amikor	 először	 lépett	 be	 a	 cellába,	 rájött,	 hogy	 rengeteg	 időt	 fog
egyedül	tölteni.	Feltette	magának	a	kérdést:	„Hogyan	fordíthatom	a
magam	hasznára	ezt	 az	 élményt?”	Elmondása	 szerint	úgy	döntött,
hogy	 nem	 tragédiaként,	 hanem	 lehetőségként	 fogja	 fel	 a	 dolgot:
olyan	lehetőségként,	amely	segít	közelebb	kerülni	saját	magához	és
Istenhez	–	ahhoz	a	két	lényhez,	akivel	végig	együtt	lesz.
Coffee	 kapitány	 mindennap	 több	 órán	 keresztül	 boncolgatta

azokat	 az	 eseteket,	 amikor	 valakivel	 érintkezésbe	 került	 az	 élete
során.	Lassan	kezdett	kirajzolódni	előtte,	mi	az,	ami	bevált,	és	mi	az,
ami	nem.	Az	idő	múlásával	aprólékos	pszichoanalízisnek	vetette	alá
magát.	A	legteljesebb	mértékig	sikerült	megismernie	önmagát.	Léte
minden	 aspektusát	 sikerült	 elfogadnia,	 mély	 könyörületet	 érzett
önmaga	és	az	egész	emberiség	iránt,	és	maradéktalanul	megismerte
önmaga	 igazi	 arcát.	 Ennek	 köszönhetően	 ő	 az	 egyik	 legbölcsebb,
legalázatosabb	és	 legbékésebb	ember,	akit	valaha	 is	 ismertem.	Szó
szerint	 sugárzik	 belőle	 a	 szeretet	 és	 a	 spiritualitás.	 Bár	 saját
bevallása	 szerint	 még	 egyszer	 nem	 csinálná	 végig	 mindazt,	 amin
keresztülment,	azt	állítja,	semmi	pénzért	nem	cserélné	el	a	háborús
fogolyként	szerzett	élményeit,	mert	ezek	tették	őt	azzá,	aki:	mélyen
vallásos	 és	 boldog	 családapává,	 sikeres	 íróvá	 és	 az	 egyik
legmegindítóbb	előadóvá,	akit	ember	valaha	is	hallott.

MINDENBEN	A	LEHETŐSÉGET
KERESSÜK!



Mi	 lenne,	 ha	 mi	 is	 ezzel	 a	 kérdéssel	 közelítenénk	 meg	 életünk
minden	 egyes	 interakcióját:	 „Milyen	 lehetőségek	 rejlenek	 ebben	 a
helyzetben?”	 A	 legsikeresebbek	 minden	 élményt	 lehetőségként
fognak	 fel.	 Minden	 beszélgetésbe	 azzal	 a	 meggyőződéssel	 fognak
bele,	hogy	valami	jó	fog	kisülni	a	dologból.	És	tudják,	hogy	rá	fognak
találni	arra,	amit	keresnek.
Ha	mi	is	alkalmazni	tudjuk	azt	a	szemléletmódot,	hogy	a	„jó”	nem

a	 véletlen	műve	 –	 hogy	minden	 és	mindenki	 okkal	 bukkan	 fel	 az
életünkben,	 és	 a	 világegyetem	 a	 végső	 tudás,	 gyarapodás	 és	 siker
felé	 terelget	 bennünket	 –,	 akkor	 minden	 eseményt	 (legyen	 az
bármennyire	nehéz	vagy	emberpróbáló)	a	lelki	gazdagodáshoz	és	a
fejlődéshez	vezető	lehetőségnek	fogunk	tekinteni.
Készítsünk	 egy	 posztert	 a	 következő	 jelmondattal:	 „Milyen

lehetőségek	 rejlenek	 ebben	 a	 helyzetben?”;	 és	 tegyük	 ki	 az
asztalunkra	vagy	a	számítógépünk	fölé,	hogy	soha	ne	felejtsük	el	a
jót	keresni	minden	eseményben.
Ezenkívül	 minden	 reggel	 ismételjük	 el	 a	 következőket:

„Meggyőződésem,	hogy	a	világ	ma	is	jót	akar	tenni	nekem.	Már	alig
várom,	 hogy	 kiderüljön,	 mi	 az.”	 Ezután	 pedig	 keressük	 a
lehetőségeket	és	a	csodát.

Ő	MEGLÁTTA	A	LEHETŐSÉGET

Mark	 Victor	 Hansen,	 üzlet-	 és	 szerzőtársam	 minden	 találkozást
lehetőségnek	 tekint.	 Mindenkinek	 megtanítja	 a	 következő
mondatokat:	 „Szeretnék	 az	 ön	 partnere	 lenni	 ebben.	 Úgy	 látom,
sokféleképpen	fejleszthetjük	tovább	az	ön	elképzelését,	juthatunk	el
több	emberhez,	értékesíthetünk	többet,	és	kereshetünk	több	pénzt.”
Így	lett	a	társam	az	Erőleves	a	léleknek	könyveknél	is.	Egyik	nap,	egy



közös	reggeli	során	megkérdezte	tőlem:
–	Mik	a	terveid?	Mi	foglalkoztat	mostanában?
Elmeséltem	 neki,	 hogy	 elhatároztam,	 összeszedem	 az	 összes

motiváló	és	inspiráló	történetet,	amelyet	az	előadásaimhoz	szoktam
felhasználni,	 és	 könyvet	 szerkesztek	 belőlük,	 de	 az	 önsegítő
könyvekre	 jellemző	 sallangok	 nélkül.	 Csak	 egy	 történetfüzérről
lenne	 szó,	 amit	 az	 emberek	úgy	használhatnának,	 ahogy	akarnak.
Miután	felvázoltam	a	könyvet,	Mark	így	szólt:
–	Szeretnék	a	partnered	 lenni	ebben.	Szeretnék	segíteni	a	könyv

megírásában.
–	 Mark,	 a	 könyv	 már	 félig	 kész	 van	 –	 válaszoltam.	 –	 Miért

vennélek	be	társnak	ebben	a	szakaszban?
–	Azért	 –	 felelte	 –,	mert	 egy	 csomó	 sztorit	 tőlem	hallottál.	 És	 én

olyan	 történeteket	 is	 ismerek,	 amiket	 te	 még	 nem.	 Tudom,	 hogy
klassz	 kis	 sztorikat	 tudnék	 összeszedegetni	 a	 többi	 motivációs
előadótól,	ráadásul	olyan	körökben	és	olyan	helyeken	is	el	tudnám
adni	a	könyvedet,	ahol	te	nem.
Ahogy	 egyre	 jobban	 belemelegedtünk	 a	 beszélgetésbe,	 rájöttem,

hogy	 Mark	 komoly	 hasznára	 válna	 a	 projektnek.	 Ő	 a	 tökéletes
üzletember,	 akinek	 dinamizmusa	 és	 fáradhatatlansága	 hatalmas
előnyt	jelentene.	Úgyhogy	meg	is	állapodtunk.	Ez	az	egy	beszélgetés
több	tízmilliós	jogdíjbevételt	jelentett	Marknak.
Ha	 tehát	 minden	 találkozást	 lehetőségként	 fogunk	 fel,	 úgy	 is

kezeljük,	 mint	 egy	 lehetőséget.	 Mark	 lehetőségként	 tekintett	 a
könyvprojektemre	 –	 mint	 minden	 más	 projektre	 –,	 és	 ebből	 a
nézőpontból	közelítette	meg	a	beszélgetést.	Az	eredmény	egy	22	éve
tartó,	 mindkettőnk	 számára	 csodálatos	 és	 gyümölcsöző	 üzleti
kapcsolat	lett.



ISTEN	VALAMI	JOBBAT	TARTOGAT
SZÁMOMRA

1987-ben	412	társammal	együtt	jelentkeztem	egy	állami	pályázatra,
hogy	tagja	lehessek	a	harmincfős	Kalifornia	Állam	Munkacsoportja
az	 Önbecsülés,	 a	 Személyes	 és	 Szociális	 Felelősségvállalás
Elősegítésére	elnevezésű	szervezetnek.	Szerencsére	kiválasztottak	–
régi	 barátnőm,	 Peggy	 Bassett,	 egy	 kétezer	 fős	 egyházi	 gyülekezet
népszerű	 lelkésze	 azonban	nem	került	 be.	Meglepődtem,	mert	 azt
hittem,	ő	az	ideális	jelölt.	Amikor	megkérdeztem	tőle,	hogyan	érinti
a	 mellőzöttség,	 egy	 olyan	 mondattal	 válaszolt,	 ami	 nagyon
megragadt	bennem.
–	Jack,	én	egyáltalán	nem	szomorkodom	–	mondta	mosolyogva.	–

Ez	azt	jelenti,	hogy	Isten	valami	jobbat	tartogat	számomra.
Peggy	 a	 szíve	mélyén	 tudta,	 hogy	mindig	 a	 neki	 legmegfelelőbb

helyzetekkel	 fog	 találkozni.	 Örömteli	 várakozása,	 és	 biztos	 hite
abban,	 hogy	 mindez	 Isten	 akarata,	 mindenki	 számára	 biztatást
jelentett.	Ezért	nőtt	az	egyháza	ilyen	nagyra.	Ez	volt	az	egyik	legfőbb
titka	sikerének.



7.	ALAPELV

ENGEDJÜK	SZABADJÁRA
KÉPZELETÜNKET	A	CÉLOK

KITŰZÉSÉHEZ!

Ha	boldogok	akarunk	lenni,	olyan	célt	tűzzünk	ki	magunk
elé,	amely	adott	irányba	tereli	a	gondolatainkat,
felszabadítja	az	energiánkat,	és	felkelti	bennünk	a

reményt.

ANDREW	CARNEGIE,
az	USA	leggazdagabb	embere	az	1900-as	évek

elején

Ha	 sikerült	 megismernünk	 életcélunkat,	 körvonalaznunk	 a
jövőképünket,	 és	 tisztáznunk	 magunkban,	 melyek	 a	 valódi
szükségleteink	 és	 vágyaink,	 konkrét,	 mérhető	 célkitűzésekké	 kell
alakítanunk	 azokat,	 és	 azzal	 a	 biztos	 tudattal	 kell	 hozzálátnunk
megvalósításukhoz,	hogy	el	fogjuk	érni	őket.
A	 siker	 tudományának	 szakértői	 jól	 tudják,	 hogy	 az	 agy

célorientált	szerv.	Bármilyen	célt	tűzünk	is	ki,	a	tudatalattink	éjjel-
nappal	azon	fog	dolgozni,	hogy	megvalósítsa.



A	CÉLKITŰZÉS	VARÁZSLATOS
EREJE

Amióta	 csak	 az	 eszemet	 tudom,	 tanárok,	 trénerek	 és
sikertanácsadók	egész	sora	emlegeti	azt	a	Yale-en	(vagy	a	Harvard
Business	Schoolon)	készült	felmérést,	amely	szerint	a	végzős	diákok
mindössze	 három	 százalékának	 volt	 konkrét,	 írásos	 célkitűzése	 a
jövőjével	 kapcsolatban.	 Húsz	 év	 múlva	 ez	 a	 három	 százalék
kiemelkedően	 –	 tízszer	 –	 jobban	 keresett,	 mint	 azok	 a	 társaik,
akiknek	nem	voltak	egyértelmű	céljaik.	Nos,	később	kiderült,	hogy	a
„felmérés”	 csupán	 városi	 legenda,	 mivel	 dr.	 Gail	 Matthews	 (a
Dominican	Egyetem	pszichológiaprofesszora)	és	dr.	Stephen	Kraus
(harvardi	 szociálpszichológus)	 aprólékos	 kutatómunkával
kiderítette,	hogy	soha	nem	készült	ilyen	felmérés!
Az	 eredmény	 ismeretében	 azonban	 dr.	 Matthews	 úgy	 döntött,

saját	 felmérést	 készít,	 amely	 azt	 vizsgálja,	 hogyan	 befolyásolja	 a
teljesítményt,	 ha	 az	 emberek	 írásba	 foglalják	 a	 céljaikat,	 ezeket
szem	 előtt	 tartva	 cselekszenek,	 és	 felelősséget	 is	 vállalnak	 a
cselekedeteikért.
Összesen	 267,	 23	 és	 72	 év	 közötti	 résztvevőt	 toboroztak	 az

Egyesült	 Államokból,	 Európából,	 Ausztráliából	 és	 Ázsiából,	 akik
között	volt	vállalkozó,	pedagógus,	egészségügyi	szakember,	művész,
ügyvéd,	bankár,	marketingszakértő,	humán	szolgáltató,	menedzser,
alelnök	 és	 nonprofit	 szervezeti	 vezető.	 A	 résztvevőket
véletlenszerűen	sorolták	öt	csoportba.
Az	 1.	 csoporttól	 csupán	 annyit	 kértek,	 hogy	 alaposan	 gondolják

végig	 a	 céljaikat	 –	mit	 akarnak	 elérni	 a	 következő	 4	 hétben	 –,	 de
nem	kellett	leírniuk	ezeket.
A	2.,	3.,	4.	és	5.	csoportot	arra	kérték,	írják	le	céljaikat.
A	3.	csoporttól	azt	kérték,	készítsenek	listát	a	vállalásaikról.



A	4.	csoporttól	azt	kérték,	hogy	készítsenek	listát	a	vállalásaikról,
majd	a	célkitűzéseikkel	együtt	küldjék	el	azt	egy	közeli	barátjuknak.
Az	5.	csoporttól	is	ugyanezt	kérték,	de	nekik	még	egy	heti	haladási

naplót	is	el	kellett	küldeniük	a	barátjuknak.
A	négy	hét	elteltével	arra	kérték	a	résztvevőket,	hogy	értékeljék	a

haladásukat	 és	 azt,	 hogy	 mennyire	 sikerült	 megvalósítaniuk	 a
céljaikat.	 Az	 1.	 csoport	 tagjai	 közül	 mindössze	 negyvenhárom
százalék	 valósította	 meg	 a	 céljait,	 míg	 az	 5.	 csoport	 tagjai	 közül
hetvenhat	 százalék.	 Ez	 harminchárom	 százalékos	 különbség	 az	 1.
csoport	 hátrányára.	 Az	 összesített	 eredmény	 a	 következő
táblázatban	látható:

	
1.

csoport
2–3.

csoport
4.

csoport
5.

csoport

Átgondolta	a
céljait

√ √ √ √

Leírta	a	céljait x √ √ √

Megosztotta	a
céljait	a
barátjával

x x √ √

Heti	jelentést
küldött	a
barátjának

x x x √

Sikerességi
arány

43% 56% 64% 76%

A	felmérés	kézzelfoghatóan	bizonyítja,	melyik	az	a	három	alapelv,
ami	a	 legfontosabb	és	a	 leghatékonyabb	a	siker	szempontjából:	 (1)



írjuk	 le	 a	 céljainkat;	 (2)	 tegyük	 közzé	 a	 céljainkat;	 és	 (3)	 legyen
valaki	–	egy	coach,	egy	társ	vagy	egy	szakmai	csoport	–,	aki	számon
kéri	rajtunk	a	céljainkat.
Még	 valami.	 Egy	 tanulmány	 szerint,	 amelyet	 David	 Kohl,	 a

Virginia	 Tech	 nyugalmazott	 professzora	 készített,	 az	 amerikaiak
nyolcvan	 százaléka	 állítja	 azt,	 hogy	 nincsenek	 céljai.	 Nagyjából
tizenhat	százalékuk	azt	mondja,	vannak	céljai,	de	nem	szokta	leírni
őket.	Alig	négy	százalékuk	veszi	a	fáradságot,	hogy	leírja	a	céljait,	és
alig	 egy	 százalékuk	vizsgálja	 felül	 rendszeresen	a	 listáját.	Az	 a	 kis
százalék,	akik	leírják	a	céljaikat,	és	rendszeresen	felül	 is	vizsgálják
őket,	 mindent	 egybevetve	 kilencszer	 jobban	 keresnek,	 mint	 azok,
akiknek	nincsenek	célkitűzéseik.	Ez	a	tanulmány	talán	önmagában
is	kellő	motivációt	jelent,	hogy	írásba	foglaljuk	a	céljainkat.

MENNYIT	ÉS	MIKORRA?

Ahhoz,	hogy	egy	célkitűzés	fel	tudja	szabadítani	tudatalattink	erejét,
két	kritériumnak	kell	megfelelnie.	Úgy	kell	megfogalmaznunk,	hogy
az	mindenki	számára	mérhető	legyen.	Az	öt	kilót	fogok	fogyni	nem
olyan	hatásos,	mint	a	június	30-án	délután	ötkor	hatvanöt	kilót	fogok
nyomi.	 Az	 utóbbi	 kézzelfoghatóbb,	 mert	 június	 30-án	 délután	 öt
órakor	bárki	megjelenhet	nálunk,	hogy	megnézze	a	mérleget.	Vagy
hatvanöt	kilót	fog	mutatni,	vagy	nem.	A	két	kritérium	a	mennyit	(ez
valami	 mérhető	 mennyiség,	 például	 oldal,	 font,	 dollár,
négyzetméter,	pont)	és	a	mikorra	(konkrét	dátum	és	időpont).
Legyünk	minél	konkrétabbak	a	céljainkat	illetően	–	nevezzük	meg

a	 gyártmányt,	 a	 modellt,	 a	 színt,	 az	 évjáratot,	 a	 jellemzőket…	 a
méretet,	a	súlyt,	az	alakot	és	a	formát…,	valamint	a	többi	részletet.
Ne	 feledjük:	 a	 homályos	 célkitűzések	 homályos	 eredményre



vezetnek.

CÉLKITŰZÉS	KONTRA	JÓ	ÖTLET

Ha	valami	nem	mérhető,	akkor	az	csak	egy	igény,	egy	kívánság,	egy
óhaj,	egy	jó	ötlet.	Ahhoz,	hogy	a	tudatalattinkat	is	be	tudjuk	vonni	a
folyamatba,	 a	 célkitűzésünknek	 mérhetőnek	 kell	 lennie.	 Íme,
néhány	példa	a	könnyebb	érthetőség	kedvéért:

Jó	ötlet Célkitűzés

Szeretnék	egy	szép
házat	az	óceán
mellett.

2017.	április	30-án	déli	12	órára	lesz
egy	130	négyzetméteres	házam	a
kaliforniai	Malibuban,	a	Pacific	Coast
Highwayn.

Le	akarok	fogyni.
2017.	január	1-jén	délután	5	órakor	80
kilót	fogok	nyomni.

Jobban	kell
bánnom	az
alkalmazottaimmal.

Pénteken	délután	5	óráig	legalább	hat
alkalmazottamat	fogom	megdicsérni
az	osztály	érdekében	végzett
munkájáért.

ÍRJUK	LE	RÉSZLETESEN!

Az	 egyik	 legjobb	 módja	 annak,	 hogy	 konkretizálni	 tudjuk	 a
céljainkat,	 ha	 részletesen	 leírjuk	 azokat	 –	 mintha	 egy
munkamegrendelést	állítanánk	össze.	Képzeljük	azt,	hogy	 Istenhez
vagy	 az	 egyetemes	 elméhez	 intézzük	 a	 kérésünket.	 A	 legapróbb
részletekre	is	térjünk	ki.



Ha	 házat	 akarunk,	 készítsünk	 érzékletes	 leírást	 a
jellegzetességeiről:	 elhelyezkedéséről,	 kertjéről,	 bútorzatáról,
díszeiről,	 hangfalrendszeréről	 és	 beosztásáról.	 Ha	 lehetséges,
szerezzünk	 be	 egy	 képet	 is	 az	 épületről.	 Ha	 a	 ház	 csak	 a
képzeletünkben	 létezik,	 hunyjuk	 be	 a	 szemünket,	 és	 ráérősen
tervezzük	meg	minden	apró	részletét.	Majd	tűzzünk	ki	egy	dátumot,
amikorra	meg	akarjuk	szerezni.
Ha	mindezt	papírra	vetjük,	a	 tudatalattink	pontosan	 tudni	 fogja,

mi	 a	 feladata.	 Tudni	 fogja,	milyen	 lehetőségeket	 kell	megragadnia
célunk	megvalósítása	érdekében.

FOGALMAZZUNK	MEG
FORRADALMI	CÉLT!

A	 negyedévi,	 a	 heti	 és	 a	 napi	 célokon	 kívül,	 és	 amellett,	 hogy
jövőképünk	 minden	 aspektusát	 mérhető	 céllá	 kell	 alakítanunk,
érdemes	egy	úgynevezett	forradalmi	célt	 is	kitűznünk	magunk	elé,
amely	óriási	ugrást	 jelenthet	 az	 életünkben	és	 a	 karrierünkben.	A
legtöbb	 célkitűzés	 fokozatos	 javulást	 irányoz	 elő	 a	 sorsunkban.
Olyanok,	mint	az	5	méteres	passzok	a	fociban.	De	mi	van	akkor,	ha
50	méterre	is	el	tudjuk	rúgni	a	labdát?	Az	hatalmas	fejlődés	lenne.
Ugyanúgy,	ahogyan	a	fociban	is	léteznek	olyan	lövések,	amelyekkel
a	 labda	 egyszerre	 eljut	 a	 pálya	 túlsó	 végébe,	 az	 életben	 is
adódhatnak	 hasonló	 helyzetek.	 Ilyen	 az,	 amikor	 leadunk	 30	 kilót,
megírunk	 egy	 könyvet,	 megjelentetünk	 egy	 cikket,	 bekerülünk	 a
tévébe,	 aranyérmet	 nyerünk	 az	 olimpián,	 összerakunk	 egy	 pofás
weboldalt,	 ledoktorálunk,	 megkapjuk	 a	 működési	 engedélyt,
megnyitjuk	a	saját	gyógyfürdőnket,	a	szakmai	szervezet,	amelynek
tagjai	 vagyunk,	 az	 elnökévé	 választ	 bennünket,	 vagy	 saját



rádióműsort	indítunk.
Hát	 nem	 olyan	 célok	 ezek,	 amelyekért	 érdemes	 lenne	 teljes

erőbedobással	 küzdenünk?	 Hát	 nem	 lenne	 jó	 mindennap	 azon
dolgozni,	hogy	végül	megvalósítsuk	valamelyiket?
Ha	 független	 kereskedelmi	 ügynökként	 dolgoznánk,	 és	 tudnánk,

hogy	jobb	körzetet	vagy	komoly	jutalékot	kapnánk,	esetleg	még	elő
is	 léptetnének	 minket,	 amennyiben	 sikerül	 adott	 számú	 vevőt
beszerveznünk,	nem	dolgoznánk	éjt	nappallá	téve,	hogy	elérjük	ezt
a	célt?
Ha	 főállású	 anyák	 lennénk,	 akiknek	 az	 életstílusa	 és	 pénzügyi

helyzete	 megváltozna	 havi	 plusz	 ezer	 vagy	 kétezer	 dollárral	 egy
hálózati	marketinggel	foglalkozó	cég	kollégájaként,	nem	ragadnánk
meg	minden	lehetőséget,	hogy	elérjük	ezt	a	célt?
Az	 én	 értelmezésemben	 ez	 a	 forradalmi	 cél.	 Valami,	 ami

megváltoztatja	 az	 életünket,	 új	 lehetőségeket	 teremt,	 a	 megfelelő
embereket	keríti	az	utunkba,	továbbá	minden	tevékenységünket	és
kapcsolatunkat	magasabb	szintre	emeli.
Nekem	és	Marknak	az	volt	a	forradalmi	célkitűzésünk,	hogy	írunk

egy	 könyvet,	 amely	 felkerül	 a	 sikerlistákra.	 Az	Erőleves	 a	 léleknek
hatására	 addig	 szűk	 szakmai	 körökre	 korlátozódó	 elismertségünk
nemzetközivé	 vált.	 Nagyobb	 igény	 mutatkozott	 hanganyagainkra,
előadásainkra	és	szemináriumainkra.	A	pluszjövedelem,	amelyet	a
könyv	 révén	 szereztünk,	 lehetővé	 tette	 számunkra,	hogy	 javítsunk
az	életkörülményeinken,	gondoskodjunk	nyugdíjas	éveinkről,	 több
alkalmazottat	 vegyünk	 fel,	 több	 projektbe	 kezdjünk,	 és	 nagyobb
befolyást	gyakoroljunk	a	világra.

OLVASSUK	VÉGIG	A
CÉLKITŰZÉSEINKET	NAPONTA



HÁROMSZOR!

Ha	leírtuk	a	célkitűzéseinket,	nagyobbakat	és	kisebbeket	egyaránt,	a
sikerhez	 vezető	 következő	 lépés,	 hogy	 működésbe	 kell	 hoznunk
tudatalattink	 teremtőerejét,	 azaz	naponta	kétszer-háromszor	végig
kell	 futnunk	 a	 listánkat.	 Egyenként	 olvassuk	 fel	 (szenvedéllyel	 és
lelkesedéssel,	ha	a	tartózkodási	helyünk	ezt	 lehetővé	teszi)	a	 listán
szereplő	 célkitűzéseket.	 Hunyjuk	 le	 a	 szemünket,	 és	 képzeljük	 el,
hogy	már	elértük	az	adott	célt.	Próbáljuk	elképzelni,	mit	éreznénk
ekkor.
Ha	naponta	elvégezzük	ezt	a	gyakorlatot,	akaraterőnk	működésbe

lép.	Ez	növeli	az	agyunkban	azt,	amit	a	pszichológusok	„strukturális
feszültségnek”	 neveznek.	 Agyunk	 át	 akarja	 hidalni	 a	 valóság	 és	 a
célkitűzésben	 megfogalmazott	 jövő	 közötti	 szakadékot.	 Ha
szorgalmasan	 ismételgetjük	 céljainkat,	 és	 elképzeljük,	 hogy	 már
meg	 is	 valósítottuk	 azokat,	 növeljük	 a	 strukturális	 feszültséget.	 Ez
fokozza	 motivációnkat,	 működésbe	 hozza	 kreativitásunkat,	 és
fogékonyabbá	 tesz	 azokra	 a	 forrásokra,	 amelyek	 segíthetnek
céljaink	elérésében.
Mindennap	 legalább	 kétszer	 olvassuk	 végig	 célkitűzéseinket	 –

reggel,	 ébredés	 után,	 és	 este,	 lefekvés	 előtt.	 Én	 8×13-as
kartonlapokra	 írom	 fel	 a	 sajátjaimat.	 Az	 ágyam	 mellett	 tartom	 a
paklit,	 hogy	 reggel	 és	 este	 is	 végig	 tudjam	 nézni.	 Ha	 elutazom,
mindig	magammal	viszem.
Írjuk	fel	a	célkitűzéseinket	a	határidőnaplónkba.	Vagy	csináljunk

olyan	 képernyővédőt	 a	 számítógépünkön,	 amely	 egymás	 után
felsorolja	a	céljainkat.	Az	a	lényeg,	hogy	mindig	szem	előtt	legyenek.
Amikor	 Bruce	 Jenner	 olimpiai	 aranyérmes	 tízpróbázó

megkérdezte	az	olimpiára	készülő	sportreménységektől,	 leírták-e	a
céljaikat,	 mindenki	 igennel	 válaszolt.	 Amikor	 afelől	 érdeklődött,



kinél	van	ott	a	lista,	csak	egyetlenegy	ember	jelentkezett.	Ennek	az
embernek	Dan	O’Brien	volt	a	neve.	És	Dan	O’Brien	volt	az,	aki	végül
megnyerte	az	aranyérmet	tízpróbában	az	1996-os	atlantai	olimpián.
Ne	 becsüljük	 alá	 a	 célok	megfogalmazásának	 és	 folyamatos	 szem
előtt	tartásának	az	erejét.

CÉLOK	KÖNYVE

Céljaink	elérésének	másik	hatékony	módja,	ha	létrehozzuk	a	Célok
Könyvét.	Vegyünk	egy	spirálfüzetet,	egy	jegyzettömböt	vagy	egy	A4-
es	 naplót.	 Mindegyik	 célkitűzésünknek	 szenteljünk	 külön	 oldalt.
Írjuk	 fel	 a	 célkitűzést	 a	 lap	 tetejére,	 majd	 illusztráljuk	 olyan
képekkel,	 szavakkal	 vagy	 mondatokkal,	 amelyeket	 magazinokból,
katalógusokból	 és	 utazási	 prospektusokból	 vágunk	 ki,	 és	 amelyek
úgy	ábrázolják	az	adott	célt,	mintha	az	már	megvalósult	volna.	Ha
újabb	célok	és	vágyak	merülnek	fel,	csak	adjuk	a	listához	és	a	Célok
Könyvéhez.	Mindennap	lapozzuk	át	a	Célok	Könyvét.

TARTSUK	A	LEGFONTOSABB	CÉLT
A	PÉNZTÁRCÁNKBAN!

W.	Clement	Stone	 tanított	meg	arra,	hogy	 írjam	 fel	 a	 legfontosabb
célkitűzésemet	 a	 névjegykártyámra,	 és	 mindig	 tartsam	 a
pénztárcámban.	Így	valahányszor	kinyitom	a	tárcámat,	eszembe	jut
a	legfontosabb	célkitűzésem.
Amikor	 megismerkedtem	 Mark	 Victor	 Hansennel,	 felfedeztem,

hogy	 ő	 is	 ugyanezt	 a	 módszert	 alkalmazza.	 Miután	 befejeztük	 az
első	 Erőleves	 a	 léleknek	 könyvet,	 a	 következőket	 írtuk	 fel	 a
kártyáinkra:	 „Örülök,	 hogy	 az	Erőleves	 a	 léleknek	 1994.	 december



30-ig	 1,5	 millió	 példányban	 kelt	 el.”	 Ezután	 aláírtuk	 egymás
kártyáját,	 és	 a	 pénztárcánkban	 hordtuk.	 Az	 enyém	 még	 mindig
megvan:	bekeretezve	lóg	az	íróasztalom	fölött.
Bár	a	kiadónk	kinevetett	minket,	 és	 azt	mondta,	megőrültünk,	 a

megjelölt	dátumig	sikerült	1,3	millió	példányt	eladnunk	a	könyvből.
Biztosan	 vannak,	 akik	 most	 azt	 mondják:	 „De	 hiszen	 200	 ezerrel
elmaradtatok	 a	 tervtől.”	 Talán,	 de	 ez	 nem	 olyan	 sok…	 ráadásul	 a
könyv	 több	mint	 10	millió	 példányban	 kelt	 el	 szerte	 a	 világon,	 és
negyvenhét	 nyelvre	 fordították	 le.	 Higgyék	 el	 nekem…	 ekkora
„kudarccal”	még	meg	tudok	birkózni.

ÁLLÍTSUNK	KI	EGY	CSEKKET	A
SAJÁT	NEVÜNKRE!

1990	 táján	 Jim	 Carrey,	 aki	 akkoriban	 még	 csak	 feltörekvő	 fiatal
kanadai	 komikus	 volt	 Los	 Angelesben,	 kiautózott	 a	 Mulholland
Drive-ra.	Miközben	ott	ült	a	Toyotájában,	és	álmodozva	bámulta	az
alatta	 fekvő	 várost,	 kiállított	 egy	 10	millió	 dolláros	 csekket	 a	 saját
nevére,	„1995	Hálaadása”	dátummal.
A	 megjegyzés	 rovatba	 azt	 írta:	 „színészi	 alakításáért”,	 és	 attól

fogva	 mindig	 a	 pénztárcájában	 hordta	 a	 csekket.	 A	 többi,	 ahogy
mondani	 szokás,	 már	 történelem.	 Carrey	 optimizmusa	 és
állhatatossága	 végül	 meghozta	 gyümölcsét,	 és	 1995-re,	 olyan
kasszasikereket	 követően,	mint	 az	Ace	 Ventura:	 Állati	 nyomozó,	 A
Maszk,	valamint	a	Dumb	és	Dumber	–	Dilibogyók,	a	gázsija	elérte	a
filmenkénti	 20	 millió	 dollárt.	 Amikor	 édesapja	 1994-ben	 meghalt,
Carrey	a	koporsóba	tette	a	10	millióról	szóló	csekket,	így	tisztelegve
az	 ember	 előtt,	 aki	 nemcsak	 létrehozta,	 hanem	 táplálta	 is	 a
sztárságról	dédelgetett	álmait.



EGY	CÉL	NEM	ELÉG

Ha	belefásultunk	az	életbe,	ha	nem	azzal	az	égető	vággyal
kelünk	fel	minden	reggel,	hogy	muszáj	tennünk	valamit	–

akkor	nincs	elég	célunk.

LOU	HOLTZ,
az	egyetlen	edző	az	NCAA	történetében,	aki
hat	különböző	főiskolai	csapatot	juttatott
döntőbe;	egy	országos	bajnokság	és	„Az	év

edzője”	díj	nyertese

Lou	Holtz,	 a	 Notre	 Dame	 legendás	 edzője	 legendás	 célkitűző	 is.	 A
célkitűzésbe	vetett	hite	abból	a	tanulságos	esetből	ered,	amely	1966-
ban	 történt	 vele,	 mindössze	 28	 éves	 korában,	 amikor	 a	 Dél-
Karolinai	Egyetem	segédedzője	lett.	A	felesége,	Beth	nyolc	hónapos
terhes	 volt	 harmadik	 gyerekükkel,	 és	 Lou	 minden	 pénzét
házvásárlásba	 ölte.	 Egy	 hónap	 múlva	 a	 vezető	 edző,	 aki	 felvette
Lou-t,	felmondott,	Lou	pedig	az	utcán	találta	magát.
Hogy	 felvidítsa,	 a	 felesége	 adott	 neki	 egy	 könyvet	 –	 David

Schwartz	Gondolj	merészet	 című	művét.	A	könyv	 szerint	 az	 összes
célt	le	kell	írnunk,	amit	csak	el	szeretnénk	érni	az	életünkben.	Lou
leült	az	ebédlőasztalhoz,	szabadjára	engedte	a	fantáziáját,	és	mielőtt
még	 felocsúdhatott	 volna,	 107	 célt	 írt	 össze,	 amiről	 úgy	 gondolta,
hogy	még	a	halála	előtt	meg	kell	valósítania.	Ezek	a	célkitűzések	az
élet	 minden	 területére	 kiterjedtek	 –	 Lou	 szeretett	 volna	 a	 Fehér
Házban	 vacsorázni,	 szerepelni	 a	 Tonight	 Show-ban	 találkozni	 a



pápával,	 a	 Notre	 Dame	 edzője	 lenni,	 bajnoki	 címhez	 juttatni	 a
csapatát,	és	egy	ütésre	beküldeni	a	golflabdát	a	 lyukba.	Lou	a	mai
napig	 102	 célt	 teljesített	 ezek	 közül,	 többek	 között	 a	 golflabdával
kapcsolatosat	is	–	ráadásul	nem	is	egyszer,	hanem	kétszer!
Fogjunk	hozzá,	és	gyűjtsünk	össze	101	célt,	amit	el	akarunk	érni

az	 életben.	 Írjuk	 le	 érzékletes	 részletességgel,	 hogy	 hol,	 mikor,
mennyit,	 milyen	 típust,	 milyen	 méretűt	 stb.	 Írjuk	 fel	 ezeket	 8×13
cm-es	 kartonlapokra,	 a	 célkitűzések	 listájára	 vagy	 a	 Célok
Könyvébe.	Ha	sikerül	megvalósítanunk	valamelyiket,	pipáljuk	ki,	és
írjuk	mellé:	Győzelem!	 Én	 is	 feljegyeztem	azt	 a	 101	 célt,	 amelyet	 a
halálomig	még	el	szeretnék	érni,	és	mindössze	huszonnégy	év	alatt
hatvannyolcat	 sikerült	 teljesítenem:	 például	 eljutottam	 Afrikába,
kipróbáltam	a	sárkányrepülést,	megtanultam	síelni,	részt	vettem	a
nyári	olimpiai	 játékokon,	 írtam	egy	gyerekkönyvet,	és	szerepeltem
egy	 filmben.	 A	 101	 tételes	 céllistám	 „101	 Goals	 List”	 címen
megtalálható	a	www.Jackcanfield.com/101Goals	oldalon.

ELLENÉRVEK,	FÉLELMEK	ÉS
AKADÁLYOK

Fontos	tudnunk,	hogy	amint	megfogalmazunk	egy	célt,	három	dolog
is	 felbukkan,	 amely	 a	 legtöbb	 embert	 megtorpanásra	 készteti	 –
kivéve	 minket.	 Ha	 megértjük,	 hogy	 ez	 a	 három	 dolog	 is	 része	 a
folyamatnak,	 akkor	 annak	 fogjuk	 tekinteni,	 ami	 –	 megoldandó
feladatnak	–,	és	nem	fogjuk	hagyni,	hogy	feltartóztassanak	minket.
A	 siker	 útjába	 álló	 dolgok	 a	 következők:	 ellenérvek,	 félelmek	 és

akadályok.
Gondoljuk	 csak	 végig.	 Amint	 kijelentjük,	 hogy	 jövő	 ilyenkorra

meg	 akarjuk	 duplázni	 a	 jövedelmünket,	 máris	 kezdenek



felbukkanni	 az	 ellenérvek:	 „Kétszer	 annyit	 kell	 majd	 dolgoznom”;
„Nem	 lesz	 időm	 a	 családomra”;	 „A	 feleségem	 kitekeri	 a	 nyakam”.
Akár	 ilyen	 gondolataink	 is	 támadhatnak:	 „Ennél	 tovább	 már	 nem
tudok	 terjeszkedni	 –	 fogalmam	 sincs,	 hogyan	 fogom	 rávenni	 a
meglévő	 vevőimet,	 hogy	 többet	 vásároljanak	 tőlem.”	 Ha
elhatározzuk,	 hogy	 indulunk	 a	 maratonon,	 egy	 hang	 azt	 súgja	 a
fülünkbe:	 „Meg	 is	 sérülhetsz.”	 Vagy:	 „Minden	 reggel	 két	 órával
korábban	 kell	 felkelned.”	 Talán	még	 azt	 is	 a	 fejünkhöz	 vágja,	 hogy
túl	öregek	vagyunk	a	futáshoz.	Ezeket	a	gondolatokat	ellenérveknek
nevezzük.	Ezek	 jelentik	 azokat	 az	 okokat,	 amelyek	miatt	meg	 sem
próbáljuk	megvalósítani	célunkat	–	amelyek	 lehetetlennek	tüntetik
fel	az	egész	vállalkozást.
Az	 ellenérvek	 felszínre	 segítése	 azonban	hasznos	dolog.	Ugyanis

ezek	azok	a	 tényezők,	amelyek	tudat	alatt	gátolnak	bennünket.	Ha
tudatossá	 válnak,	 könnyen	 megbirkózhatunk	 és
szembeszegülhetünk	velük,	majd	túlléphetünk	rajtuk.
A	félelmek	ezzel	szemben	érzelmek.	Félhetünk	a	visszautasítástól,

a	 kudarctól,	 vagy	 attól,	 hogy	 bolondot	 csinálunk	 magunkból.
Félhetünk	 attól,	 hogy	 fizikai	 vagy	 érzelmi	 sérülések	 érnek
bennünket.	Félhetünk	attól,	hogy	minden	megtakarított	pénzünket
elveszítjük.	Ezek	a	félelmek	sem	szokatlanok.	Részei	a	folyamatnak.
Ha	előre	számítunk	rájuk,	könnyebben	leküzdjük	őket.
Végül	 pedig	 jönnek	 az	 akadályok.	 Ezek	 kifejezetten	 külső

körülmények	 –	 amelyek	 kívül	 állnak	 a	 gondolatok	 és	 az	 érzelmek
körén.	Akadály	lehet,	ha	senki	sem	akar	összefogni	velünk.	Akadály
lehet,	 ha	 nincs	 elég	 pénzünk	 a	 továbblépéshez.	 Talán	 más
befektetőkre	 lenne	 szükségünk.	Akadály	 lehet,	 ha	 az	 állam	vagy	 a
kormány	olyan	törvényeket	hoz,	amelyek	nem	teszik	lehetővé,	hogy
megtegyük,	amit	szeretnénk.	Talán	érdemes	lenne	petíciót	intézni	a
kormányhoz,	hogy	változtasson	a	szabályozásokon.



Stu	 Lichtman	 vállalatmentő	 szakember	 felvásárolt	 egy	 ismert
maine-i	 cipőgyárat,	 amely	 olyan	 pocsék	 anyagi	 helyzetben	 volt,
hogy	 szó	 szerint	 a	 csőd	 szélén	 táncolt.	 A	 vállalkozás	 több	 millió
dollárral	 tartozott	 a	 hitelezőinek,	 és	 sehonnan	 sem	 tudta
előteremteni	 a	 pénzt	 erre	 a	 célra.	 Az	 előirányzott	 mentőakció
részeként	 Stu	 elintézte,	 hogy	 a	 kanadai	 határ	 mellett	 lévő	 egyik
használaton	 kívüli	 üzem	 eladásra	 kerülhessen,	 ami	 600	 ezer
dolláros	bevételt	jelentett	volna	a	cégnek.	Maine	államnak	azonban
zálogjoga	 volt	 azon	 az	 üzemen,	 ahol	 a	 teljes	 termelés	 folyt	 volna.
Ezért	Stu	elment	Maine	állam	kormányzójához,	hogy	tájékoztassa	a
cég	dilemmájáról.
„Vagy	csődbe	megyünk	–	mondta	–,	aminek	következtében	közel

ezer	maine-i	lakos	veszíti	el	a	munkahelyét	és	szorul	majd	segélyre,
több	 millió	 dolláros	 plusz	 költséget	 teremtve	 ezzel	 az	 államnak”,
vagy	 a	hatóságok	 összefognak	 a	 céggel,	 és	 együtt	 véghezviszik	 Stu
vállalatmentő	 tervét,	 elősegítve	 ezzel,	 hogy	 az	 állam	 gazdasága
zökkenőmentesen	 működjön	 tovább,	 közel	 ezer	 ember
alkalmazásban	 maradhasson,	 és	 a	 cég	 felkészülhessen	 arra,	 hogy
egy	másik	vállalat	felvásárolja.	Ezt	azonban	csak	úgy	lehetett	elérni,
ha	leküzdik	–	gondolom,	már	kitalálták	–	azt	az	akadályt,	amelyet	az
üzemre	 ráterhelt	 jelzálogjog	 jelentett.	 Stu	 nem	 hagyta,	 hogy	 a
jelzálog	 az	 útjába	 álljon;	 inkább	 úgy	 döntött,	 személyesen	 beszél
azzal	az	emberrel,	aki	elháríthatja	az	akadályt.	A	kormányzó	végül
visszavonta	a	jelzálogjogot.
Természetesen	 nem	 minden	 akadály	 miatt	 kell	 egyenesen	 a

kormányzóhoz	 fordulni	 –	de	persze,	 attól	 függően,	mekkora	 célról
van	szó,	akár	ez	is	lehetséges!
Az	akadályok	olyan	csapdák,	amelyeket	a	világ	ás	nekünk:	esik	az

eső,	amikor	szabadtéri	koncertre	készülünk;	a	feleségünk	nem	akar
Kentuckyba	 költözni;	 nem	 kapjuk	 meg	 azt	 az	 anyagi	 támogatást,



amelyre	 szükségünk	 lenne	 és	 így	 tovább.	 Az	 akadályok	 pusztán
körülmények,	 amelyekkel	 meg	 kell	 küzdenünk,	 hogy
továbbléphessünk.	Mindig	is	voltak,	és	lesznek	is.
Sajnos,	 amikor	 ezek	 az	 ellenérvek,	 félelmek	 és	 akadályok

felbukkannak,	 a	 legtöbben	 intő	 jelként	 értelmezik	 őket.	 Azt
mondják:	 „Most,	 hogy	 ezt	 gondolom,	 azt	 érzem,	 és	 amazt
tapasztalom,	nem	hiszem,	hogy	meg	tudnám	valósítani	a	célomat.”
Én	 viszont	 amondó	 vagyok,	 hogy	 az	 ellenérveket,	 félelmeket	 és
akadályokat	nem	 intő	 jelnek,	hanem	a	 folyamat	 szerves	 részeinek
kell	 tekintenünk,	 amelyeket	 nem	 lehet	 kiküszöbölni.	 Amikor
átalakítjuk	a	konyhánkat,	a	jó	eredményért	cserébe	ki	kell	bírnunk
egy	kis	koszt	és	felfordulást.	Meg	kell	tanulnunk	elfogadni	ezeket	a
körülményeket.	 Ugyanez	 igaz	 az	 ellenérvekre,	 a	 félelmekre	 és	 az
akadályokra	is.	Meg	kell	tanulnunk	elfogadni	őket.
Tulajdonképpen	muszáj	is	felbukkanniuk.	Ha	nem	így	történik,	az

azt	 jelenti,	 hogy	 a	 kitűzött	 cél	 nem	 elég	 nagy	 ahhoz,	 hogy
megdolgoztasson	 és	 magasabb	 szintre	 emeljen	 bennünket.	 Azt
jelenti,	hogy	nincs	lehetőség	a	fejlődésre.
Fogadjuk	 örömmel	 az	 ellenérvek,	 félelmek	 és	 akadályok

felbukkanását,	 mert	 sokszor	 ezek	 azok	 a	 dolgok,	 amelyek
visszatartanak	az	életben.	Ha	tisztán	 látom	ezeket	a	 tudatalattiban
gyökerező	 gondolatokat,	 érzéseket	 és	 gátló	 tényezőket,	 ha	 sikerül
tudatosítanom	 ezeket,	 lehetőségem	 adódik	 szembenézni	 és
megbirkózni	velük.	Ha	ezt	megteszem,	felkészültebben	tudom	várni
a	következő	feladatot.

A	CÉL	A	TUDÁS



Olyan	célt	tűzzünk	magunk	elé,	amely	elég	nagy	ahhoz,
hogy	a	megvalósítása	során	olyan	emberré	váljunk,

amilyenné	válni	érdemes.

JIM	ROHN,
milliomos,	sikertanácsadó	és	filozófus

Az	ellenérvek,	félelmek	és	akadályok	leküzdésének	legjótékonyabb
hatása	természetesen	nem	az	anyagi	megtérülés,	hanem	a	folyamat
általi	 személyes	 fejlődésünk.	 A	 pénzt,	 az	 autókat,	 a	 házakat,	 a
jachtokat,	a	vonzó	társat,	a	hatalmat	és	a	hírnevet	elvehetik	tőlünk	–
néha	egy	szempillantás	alatt.	Azt	azonban	soha,	amilyenné	a	célunk
megvalósítása	során	váltunk.
Ahhoz,	hogy	egy	komoly	célt	elérjünk,	nekünk	is	komolyabbá	kell

válnunk.	 Új	 készségeket,	 új	 viselkedésformákat	 és	 új	 képességeket
kell	elsajátítanunk.	Meg	kell	erőltetnünk	magunkat,	és	miközben	ezt
tesszük,	örökre	a	magasabb	szinten	maradunk.
1991.	 október	 20-án	 pusztító	 tűzvész	 söpört	 végig	 a	 kaliforniai

Oakland	és	Berkeley	fölött	magasodó	festői	hegyvonulatokon,	amely
10	 órán	 keresztül	 11	 másodpercenként	 borított	 lángba	 egy-egy
épületet,	 és	 2800	 lakóházat	 pusztított	 el.	 Egy	 barátom,	 aki	 szintén
író,	 mindenét	 elvesztette,	 beleértve	 a	 teljes	 könyvtárát,	 kutatási
eredményekkel	 teli	 aktáit	 és	 annak	 a	 könyvnek	 a	 szinte	 teljes
kéziratát,	 amelyen	 éppen	 dolgozott.	 Bár	 egy	 rövid	 ideig	 persze
teljesen	maga	alatt	volt,	hamar	rájött,	hogy	noha	minden	vagyona	a
tűz	 martalékává	 vált,	 belső	 értékei	 –	 minden	 ismerete,	 minden
készsége	és	magabiztossága,	amely	könyvei	írása	és	népszerűsítése
közben	fejlődött	ki	–	megmaradtak,	és	soha	semmilyen	tűz	nem	lesz
képes	elpusztítani	ezeket.
Az	 anyagi	 dolgokat	 elveszíthetjük,	 a	 tudásunkat	 azonban	 –	 azt,



amit	 megtanulunk,	 és	 amivé	 válunk,	 miközben	 a	 céljainkat
próbáljuk	megvalósítani	–	soha.
Hiszem,	 hogy	 nem	 kis	 részben	 azért	 vagyunk	 a	 Földön,	 hogy

minél	 több	készséget	sajátítsunk	el.	Krisztus	mester	volt,	aki	borrá
változtatta	 a	 vizet,	 embereket	 gyógyított,	 járni	 tudott	 a	 vízen,	 és
megfékezte	 a	 vihar	 tombolását.	 Azt	 vallotta,	 hogy	 ön	 és	 én	 is
képesek	 vagyunk	 erre,	 sőt	 még	 többre	 is.	 Kétségtelenül	 megvan
hozzá	az	erőnk.
Egy	 németországi	 város	 főterén	még	ma	 is	 ott	 áll	 az	 a	 Krisztus-

szobor,	 amelynek	 a	 második	 világháború	 alatti	 intenzív
bombázások	 miatt	 letört	 a	 két	 keze.	 Bár	 a	 város	 lakói	 már
évtizedekkel	 ezelőtt	 restauráltathatták	 volna,	 inkább	 levonták	 a
tanulságot,	és	egy	emléktáblát	helyeztek	a	 talapzatára,	amelyen	ez
olvasható:	 „Krisztusnak	nincs	más	keze,	 csak	a	miénk.”	 Istennek	a
mi	 kezünkre	 van	 szüksége	 ahhoz,	 hogy	 elvégezze	 feladatát	 a
világon.	De	ahhoz,	hogy	mesterré	váljunk,	és	meg	tudjuk	valósítani
nagyszabású	céljait,	önként	szembe	kell	néznünk	az	ellenérvekkel,
a	félelmekkel	és	az	akadályokkal.

A	CÉL	EREJE

A	dolgok	nem	csak	úgy	megtörténnek;	mindennek	oka	van.

JOHN	F.	KENNEDY

Az	Amerikai	Egyesült	Államok	harmincötödik
elnöke



Amikor	 az	 indiai	 Csennaiban	 tartottam	 műhelyfoglalkozást,	 az	 a
szerencse	ért,	hogy	megismerhettem	CK	és	a	Veena	Kumaravelt.	Az
ő	 történetük	 szép	 példája	 annak,	 a	 célok	 milyen	 hatalmas	 erővel
bírnak.
Amikor	 CK	 és	 Veena	 gyerekei	 iskoláskorúak	 lettek,	 Veena	 úgy

döntött,	 hogy	 hatvanezer	 rúpiát	 (ezerháromszáz	 dollárt)	 akar
keresni	 egy	 hónapban.	 Megtehette	 volna,	 hogy	 főállású	 anyaként
otthon	marad,	 vagy	munkát	 keres,	 de	 ő	 ragaszkodott	 ahhoz,	 hogy
önálló	vállalkozóként	dolgozhasson.
Igen	 ám,	 de	 ki	 kellett	 találnia,	 mivel	 foglalkozzon.	 Van	 egy

technika,	 ami	 segít	 eldönteni,	 mihez	 kezdjünk	 az	 életünkkel:
gondoljuk	végig,	mi	irritál	vagy	zavar	minket,	aztán	vizsgáljuk	meg,
mihez	kezdhetünk	vele.	Ha	valami	bosszant	minket,	az	valószínűleg
másokat	is	bosszant.	Más	szóval:	„Találj	egy	rést,	és	tömd	be!”
Veena	 rájött,	 mennyire	 zavarja,	 hogy	 a	 környékükön	 nincsenek

minőségi,	 de	 megfizethető	 szépségszalonok.	 Csak	 az	 ötcsillagos
szállodákban	 működtek	 ilyenek,	 a	 legtöbb	 indiai	 azonban
megfizethetetlennek	 és	 túl	 sznobnak	 találta	 ezeket.	 A	 spektrum
másik	 végén	 azok	 a	 helyi	 kozmetikák	 a	 fodrászatok	 álltak,	 ahol	 a
minőségi	 előírások	 és	 a	higiénia	 enyhén	 szólva	 is	nívón	aluli	 volt.
CK	 és	 Veena	 rájött,	 hogy	 nagy	 szükség	 lenne	 egy	 minőségi,
megfizethető	 szalonra,	 ahova	 férfiak	 és	 nők	 egyaránt
betérhetnének.
Miután	 eldöntötték,	 hogy	 nyitnak	 egy	 megfizethető,	 minőségi

szalont,	újabb	akadályba	ütköztek:	hogyan	szerzik	meg	a	szükséges
szaktudást.	 Veena	 nem	 volt	 sem	 kozmetikus,	 sem	 fodrász,	 sem
sminkes.	CK	pedig	még	nála	is	járatlanabb	volt	a	témában.	Azt	hitte,
a	lábat	manikűrözik	és	a	kezet	pedikűrözik.	Végül	úgy	oldották	meg
a	problémát,	hogy	felvették	a	Taj	Hotelben,	India	legjobb	ötcsillagos
szállodájában	 működő	 szalon	 vezetőjét,	 aki	 aztán	 saját	 csapatot



toborzott	maga	köré.
A	következő	kihívás	–	amivel	szinte	minden	kezdő	vállalkozónak

meg	kell	küzdenie	–	az	volt,	hogyan	szedik	össze	az	induló	tőkét.	CK
először	az	úgynevezett	3	F-nél	próbálkozott	–	friends,	family	és	fools,
avagy	 barátok,	 családtagok	 és	 együgyűek	 –,	 és	 sikerült	 is	 annyi
pénzt	 összegyűjtenie,	 hogy	 a	 házaspár	 megnyithassa	 az	 első
Naturals	Unisex	Szalon	és	Spa	üzletét	Csennaiban	a	Khader	Nawaz
Khan	 úton,	 abban	 a	 reményben,	 hogy	 Veena	 vállalkozóként
kitermeli	majd	a	havi	hatvanezer	rúpiás	nyereséget.
Bármelyik	 vállalkozó	 megmondhatja,	 hogy	 a	 vállalkozás	 első

három	 éve	 mindig	 nagyon	 nehéz.	 Kumaravelék	 kétmillió	 rúpiás
(negyvennégyezer	 dolláros)	 bevétellel	 és	 egymillió	 rúpiás
(huszonkétezer	dolláros)	veszteséggel	zárták	az	első	évet.	A	második
évben	 hárommillió	 rúpia	 (hatvanhatezer	 dollár)	 volt	 a	 bevételük,
ötszázezer	 rúpia	 (tizenegyezer	 dollár)	 a	 veszteségük,	 a	 harmadik
évben	 pedig	 nullszaldósak	 lettek.	 A	 könyvelőik	 azt	 tanácsolták
nekik,	 hogy	 zárják	 be	 az	 üzletet,	 CK	 és	 Veena	 azonban	 nagyon
boldogok	voltak,	mert	a	vállalkozásuk	túlélte	az	első	három	évet,	a
bevételük	nőtt,	a	veszteségük	pedig	csökkent.
A	negyedik	üzleti	év	kezdetén	a	havi	ezerháromszáz	dolláros	cél

végre	 valósággá	 vált,	 és	 a	 házaspár	 hamarosan	 megnyitotta	 a
második	szalonját.	A	nyereség	havi	kétezer-kétszáz	majd	négyezer-
négyszáz	 dollárra	 emelkedett.	 Miután	 elérték	 a	 havi	 négyezer-
négyszáz	 dollárt,	 már	 nem	 az	 anyagiak	 motiválták	 őket,	 mert
Indiában	szinte	lehetetlen	elkölteni	ennyi	pénzt	egy	hónap	alatt.
Most,	 hogy	 megvalósították	 az	 eredeti	 céljukat,	 úgy	 döntöttek,

hogy	még	nagyobbat	álmodnak.	Új	célt	tűztek	ki:	elhatározták,	hogy
szépségszalon-lánccá	alakítják	át	a	Naturalst,	 és	nyitnak	még	négy
szalont.	 Felkerestek	 néhány	 bankárt,	 hogy	 tőkét	 szerezzenek,	 de
mindenki	 nemet	 mondott.	 A	 bankárok	 egybehangzóan	 állították,



hogy	egy	szépségszalon	megnyitási	költsége	csupán	hatezer-hatszáz
dollár,	 amiből	 négyezer-négyszáz	 dollárt	 a	 bank,	 kétezer-kétszáz
dollárt	 pedig	 a	 tulajdonos	 áll.	 Kumaravelék	 viszont
százharmincezer	 dollárt	 szerettek	 volna	 felvenni	 a	 három
csúcsminőségű	 szalon	 megnyitásához,	 ezért	 újra	 meg	 újra
elutasították	őket.	De	mivel	olvasták	A	siker	alapelveit,	tudták,	hogy
a	 NEM	 azt	 jelenti:	 PRÓBÁLKOZZ	 TOVÁBB!	 Így	 hát	 tovább
próbálkoztak,	 míg	 végül	 az	 54.	 bankár,	 akit	 lenyűgözött	 a	 közös
vállalkozást	 vezető	 házaspár	 odaadása	 és	 elszántsága,	 igent
mondott.
Szép	 volt	 az	 élet.	 Kumaravelék	 az	 első	 hét	 évben	 hét	 szalont

nyitottak	Csennaiban,	és	a	Naturals	márka	látványos	növekedésnek
indult.	 Ekkor	 döntöttek	 úgy,	 hogy	 franchise-hálózattá	 alakítják	 a
Naturalst.	 Két	 nagy	 példányszámú	 újságban	 is	 meghirdették	 az
üzletet.	 Minimum	 ötszáz	 jelentkezőre	 számítottak.	 334-en
jelentkeztek.	 Miután	 kiküldték	 a	 formanyomtatványokat,	 a	 334
jelentkezőből	 csupán	 harminckettő	 válaszolt.	 És	 miután	 mind	 a
harminckét	 jelentkezővel	 elbeszélgettek,	 arra	 jutottak,	 hogy	 csak
három	 ember	 gondolja	 komolyan	 az	 egészet,	 de	 hamarosan	 ők	 is
felszívódtak.
2007-ben	még	senki	nem	akart	csatlakozni	a	Naturals	hálózathoz,

mert	 az	 iparág	 tabunak	 számított,	 és	 a	 Naturals	 nem
multinacionális	vállalat	volt.
A	házaspár	azonban	–	mivel	tudta,	hogy	ha	akadályba	ütközünk,

az	a	legokosabb,	ha	a	módszereinken	változtatunk,	nem	a	célunkon
–	 új	 taktikát	 választott.	 Megkeresték	 néhány	 barátjukat	 és
rokonukat,	 és	 rábeszélték	 őket,	 hogy	 legyenek	 a	 franchise-
partnereik.	Először	mindenki	tétovázott,	de	CK	és	Veena	kitalálták,
hogy	 együtt	 fektetnek	 be	 a	 többiekkel,	 így	 egyszerre	 lesznek
partnerek	 és	 franchise-tulajdonosok.	 Ez	 kellő	 mentális	 és	 anyagi



stabilitást	 biztosított,	 és	 a	 szalonok	 száma	 még	 abban	 az	 évben
tizenháromra	emelkedett.
Most,	 hogy	 rájöttek,	 hogyan	 tudnak	 franchise-partnereket

szerezni,	 2009-ig	 54,	 2010-ig	 106,	 2011-ig	 180,	 2012-ig	 240,	 2013-ig
320,	 2014	 júniusáig	 pedig	 összesen	 376	 Naturals	 szalont	 nyitottak
India-szerte.	 És	 már	 a	 zsebükben	 van	 a	 megállapodás,	 hogy
kétszázötven	 szalont	 nyitnak	 a	 Bharti	 Easyday	 kiskereskedelmi
üzletekben.	A	Naturals	célja	továbbá,	hogy	ötven	üzletet	nyisson	az
Öböl-térségben,	ahol	több	millió	indiai	él	és	dolgozik.
CK	és	Veena	 számára	azonban	nem	a	pénz	 jelenti	 a	 legnagyobb

örömöt,	 nem	 is	 az,	 hogy	 az	 övék	 az	 első	 számú	 szépségszalon
Indiában,	 sőt	 nem	 is	 az	 a	 rengeteg	 díj,	 amit	 elnyertek.	 Ők	 azért
elégedettek	és	boldogok,	mert	 184	női	vállalkozó	köszönheti	nekik
az	 anyagi	 sikereit	 úgy,	 hogy	 nyolcvan	 százalékuk	 főállású
háziasszonyként	 kezdte	 a	 munkát.	 A	 házaspár	 a	 mai	 napig	 6400
munkahelyet	teremtett.{11}

CK	 elmondta,	 az	 az	 álma,	 hogy	 örökre	 kitörölje	 a	 szótárból	 a
„háziasszony”	 szót,	 és	 2017.	 december	 31-ig	 ezer	 sikeres	 női
vállalkozót,	 háromezer	 szalont	 és	 ötvenezer	 munkahelyet	 hozzon
létre.



8.	ALAPELV

BONTSUK	RÉSZEKRE!

Ahhoz,	hogy	előrehaladjunk,	meg	kell	tennünk	a	kezdő
lépést.	Ahhoz,	hogy	megtegyük	a	kezdő	lépést,	kis,
kezelhető	részekre	kell	osztanunk	az	összetett,

nyomasztóan	nagy	feladatokat,	aztán	neki	kell	állnunk	az
elsőnek.

MARK	TWAIN,
ünnepelt	amerikai	író	és	humorista

Legfontosabb	 életcéljaink	 sokszor	 nyomasztóan	 nagyszabásúnak
tűnnek.	Ritkán	tekintünk	úgy	rájuk,	mint	kis,	megoldható	feladatok
sorozataira,	 pedig	 a	 valóságban	 a	 nagy	 célok	 felosztása	 kisebb
részfeladatokra	 –	 amelyekből	 egyszerre	 csak	 egyet	 teljesítünk	 –	 a
legbiztosabb	módja	 elérésüknek.	 Tehát	miután	 eldöntöttük,	mit	 is
akarunk	 valójában,	 és	 mérhető	 célokat	 tűztünk	 ki	 magunk	 elé	 a
konkrét	 határidő	megnevezésével,	 a	 következő	 lépésben	meg	 kell
határoznunk	 azokat	 a	 különálló	 lépéseket,	 amelyeket	 célunk
megvalósítása	érdekében	meg	kell	tennünk.

HOGYAN	BONTSUK	FEL?



Többféleképpen	 is	 kitalálhatjuk,	milyen	 lépésekre	 van	 szükségünk
egy	 cél	 eléréséhez.	 Az	 egyik,	 ha	 olyan	 emberekkel	 konzultálunk,
akik	 már	 túl	 vannak	 azon,	 amire	 mi	 még	 csak	 készülünk,	 és
megkérdezzük	 tőlük,	 ők	 milyen	 lépéseket	 tettek.	 Mivel
tapasztaltabbak,	 el	 tudják	 mondani,	 mit	 kell	 mindenképpen
megtennünk,	 és	 milyen	 buktatókat	 próbáljunk	 elkerülni.	 A	 másik
módszer	 az,	 ha	 vásárolunk	 egy	 könyvet,	 amely	 részletesen
bemutatja	ezt	a	folyamatot.	A	harmadik	módszer	esetében	mindent
a	végén	kezdünk,	és	onnan	nézünk	visszafelé.	Egyszerűen	hunyjuk
le	 a	 szemünket,	 és	 szaladjunk	 előre	 az	 időben,	 egészen	 a	 jövőig,
amelyben	 célunk	 már	 megvalósult.	 Ezután	 tekintsünk	 vissza,	 és
vegyük	 sorra,	 mi	 mindent	 kellett	 megtennünk	 ahhoz,	 hogy	 idáig
eljussunk.	Mi	volt	az	utolsó	lépés,	amit	megtettünk?	És	az	azelőtti,	és
az	azelőtti?	–	amíg	eljutunk	a	kiindulópontig.
Ne	 feledjük:	 nem	 baj,	 ha	 nem	 tudjuk,	 hogyan	 fogjunk	 hozzá

valamihez.	Nyugodtan	kérjünk	útmutatást	és	tanácsot	azoktól,	akik
tudják.	Néha	ingyen	is	megkaphatjuk,	néha	viszont	fizetni	kell	érte.
Ne	 féljünk	 kérdezni:	 „Meg	 tudná	 mondani,	 hogyan	 érdemes…?”;
„Mit	 kellene	 tennem,	 hogy…?”;	 „Ön	 hogyan…?”	 Kutassunk	 és
faggatózzunk	 szorgalmasan,	 amíg	 végül	 fel	 tudunk	 állítani	 egy
életszerű	 cselekvési	 tervet,	 amelynek	 révén	 eljuthatunk	 oda,	 ahol
lenni	szeretnénk.
Mi	 mindent	 kell	 megtennünk?	 Mennyi	 pénzt	 kell	 félretennünk

vagy	 megkeresnünk?	 Milyen	 új	 készségeket	 kell	 elsajátítanunk?
Milyen	erőforrásokat	kell	felszabadítanunk?	Kiket	kell	beavatnunk
a	 terveinkbe?	 Kiktől	 kell	 segítséget	 kérnünk?	 Milyen	 új
viselkedésformákat	kell	beépítenünk	az	életünkbe?
A	 cselekvési	 terv	 összeállításának	 egyik	 hatékony	 technikája	 a

gondolattérképezés.



HASZNÁLJUK	A
GONDOLATTÉRKÉPEZÉS

MÓDSZERÉT!

A	 gondolattérképezés	 egyszerű,	 de	 hatékony	 módja	 a	 céljaink
eléréséhez	 szükséges	 részletes	 cselekvési	 terv	 kialakításának.
Segítségével	 meghatározhatjuk,	 milyen	 információkat	 kell
összegyűjtenünk,	kivel	kell	beszélnünk,	milyen	kisebb	lépéseket	kell
megtennünk,	 mennyi	 pénzt	 kell	 keresnünk	 vagy	 előteremtenünk,
milyen	határidőket	kell	betartanunk	stb.	–	az	egyes	célok	esetében.
Amikor	 elkezdtem	 összeállítani	 az	 első	 oktatókazettámat	 –

forradalmi	 cél	 volt,	 amely	 kivételesen	nagy	hasznot	hozott	 nekem
és	 a	 vállalkozásomnak	 is	 –,	 a	 gondolattérképezés	 segítségével
„bontottam	fel”	ezt	a	hatalmas	célt	azokra	a	különálló	feladatokra,
amelyek	elvégzése	után	megszülethetett	a	kész	hanganyag.{12}

Az	eredeti	gondolattérkép,	amelyet	a	hanganyaghoz	készítettem,	a
108.	 oldalon	 látható.	 Ahhoz,	 hogy	 elkészíthessük	 a	 saját
célkitűzéseinknek	megfelelő	gondolattérképet,	kövessük	a	példában
felvázolt	lépéseket:

1.	 Középső	 kör:	 A	 középső	 körbe	 írjuk	 fel	 az	 előzőleg
meghatározott	célunkat	–	az	én	esetemben	ez	a	következő:
Hanganyagon	alapuló	oktatóprogram	létrehozása.

2.	Külső	körök:	Most	osszuk	fel	a	célt	olyan	főbb	feladatokra,
amelyeket	mindenképpen	el	kell	végeznünk	a	nagyobb	cél
megvalósítása	 érdekében	 –	 az	 én	 esetemben	 ezek	 a
következők:	Cím,	Stúdió,	Témák,	Közönség	stb.

3.	 Sugarak:	 Ezután	 rajzoljunk	 sugarakat	 a	 kisebb	 karikák
köré,	 és	 mindegyikre	 írjunk	 fel	 valamit	 (például:
Kísérőszöveg	megírása;	Színes	kép	a	hátsó	borítóra;	Közös



ebéd	megszervezése).	 A	 kis	 körökhöz	 kapcsolódó	minden
egyes	sugárra	írjuk	fel,	milyen	lépéseket	kell	megtennünk.
A	 részletes	 feladatsugarak	 mindegyikét	 bontsuk	 tovább
konkrét	 teendőkre,	 hogy	 végül	 egy	 tökéletes	 cselekvési
terv	alakuljon	ki.

KÉSZÍTSÜNK	LISTÁT	A	NAPI
FELADATOKRÓL!

Ha	 sikerült	 összeállítanunk	 gondolattérképünket,	 alakítsuk	 át	 az
összes	 lépést	 napi	 tennivalókká:	 vegyük	 fel	 őket	 napi	 teendőink
közé,	 mindegyikhez	 rendeljünk	 egy	 teljesítési	 határidőt,	 majd
jegyezzük	 be	 a	 megfelelő	 sorrendben	 a	 naptárunkba,	 és
mindenáron	tartsuk	magunkat	az	ütemtervhez.

KEZDJÜK	AZ	ELEJÉN!

A	 cél	 az,	 hogy	 ne	 csússzunk	 ki	 a	 határidőkből,	 és	 a	 legfontosabb
feladatot	végezzük	el	 elsőként.	Brian	Tracy	Személyes	 hatékonyság
című	 elsőrangú	 könyvében	 nemcsak	 azt	 árulja	 el,	 hogyan	 vegyük
elejét	a	halogatásnak,	hanem	azt	is,	hogy	miként	tudjuk	rangsorolni
és	időben	teljesíteni	feladatainkat.
Brian	 –	 egyedi	 módszert	 alkalmazva	 –	 azt	 tanácsolja	 a	 célokat

dédelgetőknek,	hogy	nevezzenek	meg	legalább	egy,	de	legfeljebb	öt
dolgot,	amit	az	adott	napon	meg	kell	tenniük,	aztán	válasszák	ki	azt
az	 egyet,	 amelynek	 elsőként	 kell	 készen	 lennie.	 Ez	 lesz	 a
legnagyobb,	 legförtelmesebb	 béka.	 Brian	 azt	 javasolja,	 ezt	 a
feladatot	 végezzük	el	 először	 –	 azaz:	nyeljük	 le	 gyorsan	a	békát	 –,
mert	ha	sikerül	megtennünk,	az	egész	hátralévő	napunk	könnyebb



lesz.	 Remek	 stratégia.	 Sajnos	 azonban	 szinte	mindenki	 legutoljára
hagyja	a	legnagyobb	és	legförtelmesebb	békát,	abban	bízva,	hogy	az
hirtelen	 eltűnik,	 vagy	 valamilyen	 csoda	 folytán	 emészthetőbbé
válik.	 Hiába.	 Viszont	 amikor	már	 kora	 reggel	 sikerül	 letudnunk	 a
legnehezebb	 feladatunkat,	 az	 az	 egész	 hátralévő	 napunkat
bearanyozza.	 Lendületet	 ad,	 és	 erősíti	 az	 önbizalmunkat,	 aminek
köszönhetően	 nagyobb	 iramban,	 gyorsabb	 tempóban	 haladunk	 a
cél	felé.

MÉG	AZ	ELŐZŐ	ESTE	TERVEZZÜK
MEG	A	NAPUNKAT!

A	sikeres	emberek	úgy	tudják	a	leghatékonyabban	részekre	bontani
a	 feladatokat,	 kézben	 tartani	 az	 életüket	 és	 növelni	 személyes
hatékonyságukat,	hogy	még	az	előző	este	megtervezik	a	következő
napjukat.	Két	fő	oka	van	annak,	miért	olyan	hatékony	ez	a	stratégia:



1.	 Ha	 még	 az	 előző	 este	 megtervezzük	 a	 napunkat	 –	 listát
készítünk	 teendőinkről,	 és	néhány	percet	 arra	 fordítunk,
hogy	 részletesen	 átgondoljuk	 napirendünket	 –,	 a
tudatalattink	 egész	 éjszaka	 ezeken	 a	 feladatokon	 fog
dolgozni.	 Kreatív	 megoldásokat	 keres	 a	 problémákra,
leküzdi	 az	 akadályokat,	 és	biztosítja	 a	 kívánt	 eredményt.
Ráadásul,	 ha	 hihetünk	 a	 kvantumfizika	 legújabb
elméleteinek,	 még	 energiát	 is	 sugároz,	 amely	 a	 céljaink
megvalósításához	 leginkább	 szükséges	 embereket	 és
erőforrásokat	vonzza	oda	hozzánk.{13}

2.	 Ha	 még	 előző	 este	 összeállítjuk	 a	 tennivalók	 listáját,
könnyen	indul	a	reggel.	Pontosan	tudjuk,	mi	vár	ránk,	és
milyen	 sorrendben,	 ráadásul	 a	 hozzávalókat	 is
összeszedtük	 már.	 Ha	 öt	 telefonhívást	 kell
lebonyolítanunk,	 már	 felírtuk	 a	 neveket	 a	 nekünk
megfelelő	sorrendben	az	illetők	telefonszámával	együtt,	és
az	 összes	 szükséges	 anyagot	 is	 a	 kezünk	 ügyébe
készítettük.	Késő	délelőtt	már	 jóval	előrébb	 fogunk	 járni,
mint	azok,	akik	arra	fecsérlik	a	nap	első	felét,	hogy	rendet
rakjanak	az	íróasztalukon,	összeállítsák	napirendjüket,	és
előkeressék	 a	 szükséges	 papírokat	 –	 röviden:	 csupán
előkészüljenek	a	munkához.

ALKALMAZZUK	A	SIKERES
EMBEREK	KONCENTRÁCIÓS

MÓDSZERÉT!

A	 Les	 Hewitt	 által	 kifejlesztett	 Sikeres	 Emberek	 Koncentrációs
Módszere	 értékes	 támogatást	 ad	 ahhoz,	 hogy	 ne	 mondjunk	 le	 a



jövőképünk	hét	területén	felvázolt	célkitűzések	(lásd	a	65–66.	oldalt)
megvalósításáról.	Ez	egy	űrlap,	amelynek	segítségével	13	hétre	előre
megtervezhetjük	 céljainkat	 és	 lépéseinket,	 valamint	 ellenőrizni	 is
tudjuk	magunkat.



9.	ALAPELV

A	SIKER	ELVEZET	MAGÁHOZ

A	siker	elvezet	magához.

ANTHONY	ROBBINS,
a	Határtalan	siker	szerzője

Többek	 között	 azért	 olyan	 nagyszerű	 ebben	 a	 lehetőségekkel	 teli,
modern	 jóléti	 társadalomban	 élni,	 mert	 szinte	 mindennel,	 amibe
bele	szeretnénk	vágni,	valaki	más	 is	próbálkozott	már.	Legyen	szó
fogyókúráról,	 maratoni	 futásról,	 cégalapításról,	 pénzügyi
függetlenedésről,	 a	mellrák	 legyőzésről	 vagy	 egy	 tökéletes	 vacsora
megszervezéséről	 –	 valaki	 már	 megtette	 ugyanezt,	 sőt	 jeleket	 is
hagyott	 könyvek,	 útmutatók,	 hang-	 és	 videoanyagok,	 egyetemi
előadások,	 online	 kurzusok,	 szemináriumok	 és
műhelyfoglalkozások	formájában.

KI	FOGLALKOZOTT	MÁR
UGYANAZZAL,	AMIVEL	MI

SZERETNÉNK?

Ha	 például	 milliomosként	 akarunk	 nyugdíjba	 vonulni,	 több	 száz
könyv	 áll	 a	 rendelkezésünkre	 a	 The	 Automatic	 Millionaire-től	 Az



egyperces	milliomosig,	illetve	olyan	műhelyfoglalkozások,	mint	Harv
Eker	Millionaire	Mind	Intensive,	valamint	Marshall	Thurber	és	DC
Cordova	 Money	 and	 You	 című	 tréningjei.{14}	 Ha	 a	 házasságunkat
akarjuk	rendbe	hozni,	elolvashatjuk	John	Gray	A	férfiak	a	Marsról,
a	 nők	 a	 Vénuszról	 jöttek	 című	 könyvét,	 elmehetünk	 párterápiára,
vagy	részt	vehetünk	Gay	és	Katie	Hendricks	„A	tudatos	kapcsolat	és
élet	alapjai”	szemináriumán.
Tulajdonképpen	 minden	 tevékenységhez	 kapcsolódóan	 találunk

könyveket	és	tanfolyamokat.	És	csak	egy	telefonhívásnyira	vannak
tőlünk	 azok,	 akik	 már	 sikeresen	 véghezvitték	 azt,	 amivel	 mi	 is
foglalkozni	akarunk,	és	tanárként,	mentorként,	tanácsadóként	vagy
konzulensként	szívesen	adnak	tanácsot	nekünk.
Háromféleképpen	 is	 hozzákezdhetünk	 a	 nyomkereséshez:	 (1)

Keressünk	 egy	 tanárt,	 edzőt	 vagy	 mentort;	 kézikönyvet,	 könyvet,
audioprogramot	 vagy	 internetes	 forrást,	 aminek	 a	 segítségével
elérhetjük	az	egyik	legfőbb	célunkat.	(2)	Keressünk	valakit,	aki	már
megtette	 azt,	 amire	mi	még	 csak	 készülünk,	 és	 kérdezzük	meg	 az
illetőt,	 rászánna-e	 fél	 órát,	 hogy	 elmondja,	 milyen	 irányba
induljunk	 el.	 (3)	 Kérjünk	 meg	 valakit,	 hadd	 töltsünk	 el	 vele	 egy
napot,	 és	 hadd	 nézzük	 meg,	 hogyan	 dolgozik.	 De	 önkéntesnek,
asszisztensnek	 vagy	 gyakornoknak	 is	 beállhatunk	 valaki	 mellé,
akitől	érdemes	tanulni.

MIÉRT	NEM	KERESNEK	AZ
EMBEREK	NYOMOKAT?

Amikor	 egy	 kora	 reggeli	 dallasi	 hírműsorban	 szerepeltem,
megkérdeztem	a	sminkest,	mik	a	hosszú	távú	céljai.	A	nő	azt	felelte,
mindig	is	arról	álmodott,	hogy	saját	szépségszalont	nyit.



–	És	mit	tesz	azért,	hogy	ez	az	álom	megvalósuljon?	–	tudakoltam.
–	 Semmit	 –	 válaszolta	 –,	 mert	 fogalmam	 sincs,	 hogyan	 kezdjek

hozzá.
Mire	 felvetettem,	 hogy	 meghívhatna	 egy	 szalontulajdonost

ebédre,	és	kifaggathatná,	ő	hogyan	nyitotta	a	saját	üzletét.
–	Ezt	lehet?	–	kiáltott	fel	a	sminkes.
Hát	 persze,	 hogy	 lehet.	 Biztosan	 mindenkiben	 felmerült	 már	 a

gondolat,	mi	lenne,	ha	tanácsot	kérne	egy	szakembertől,	de	aztán	a
következő	kifogásokkal	vetette	el	az	ötletet:	Ugyan,	miért	pazarolná
bárki	 is	 arra	 az	 idejét,	 hogy	 elmesélje,	 ő	 hogyan	 csinálta?	 Miért
neveljen	 magának	 konkurenciát?	 Hessegessük	 el	 ezeket	 a
gondolatokat.	Rá	fogunk	jönni:	a	legtöbben	imádnak	arról	beszélni,
hogyan	 építették	 fel	 a	 vállalkozásukat	 és	 valósították	 meg	 a
céljaikat.
Sajnos	azonban	az	esetek	zömében	–	akárcsak	a	dallasi	sminkes	–

nem	 használjuk	 ki	 a	 rendelkezésünkre	 álló	 lehetőségeket.	 Ennek
több	oka	is	van:

Nem	jut	eszünkbe.	Nem	látjuk,	hogy	mások	élnének	ezekkel	a
lehetőségekkel,	ezért	mi	sem	élünk	velük.	A	szüleink	sem	így
csinálták.	A	barátaink	sem	így	csinálják.	Sőt	a	munkatársaink
sem.
Kényelmetlen.	 El	 kell	 mennünk	 a	 könyvesboltba,	 a
könyvtárba	 vagy	 valamelyik	 iskolába.	 Az	 egész	 városon	 át
kell	bumliznunk	egy	találkozó	miatt.	A	tévézéstől,	a	családtól
vagy	a	barátoktól	kell	elvennünk	az	időt.
Nem	 merünk	 tanácsot	 vagy	 felvilágosítást	 kérni	 másoktól,
mert	 félünk	 a	 visszautasítástól.	 Nem	 akarjuk	 vállalni	 a
kockázatot.
Máshogyan	 összekötni	 a	 pontokat	 egyet	 jelentene	 a



változással,	 a	 változás	 pedig	 –	 akárhogy	 igyekszünk	 is	 –
kellemetlenségekkel	 jár.	 Ugyan	 ki	 akar	 magának
kellemetlenségeket?
A	pontok	összekötése	megfeszített	munkát	kíván,	és	–	valljuk
be	–	a	legtöbb	ember	nem	szereti	strapálni	magát.



10.	ALAPELV

ENGEDJÜK	KI	A	FÉKET!

Minden,	amire	szükségünk	van,	a	komfortzónánkon	kívül
található.

ROBERT	ALLEN,
Az	egyperces	milliomos	társszerzője

Előfordult-e	 már	 önnel,	 hogy	 az	 autóban	 ült,	 és	 hirtelen	 arra	 lett
figyelmes,	 hogy	 behúzva	 hagyta	 a	 kéziféket?	 Ilyenkor	 egyre
erősebben	 taposta	 a	 gázpedált,	 hogy	 leküzdje	 a	 fék	 ellenállását?
Nem,	 hát	 persze,	 hogy	 nem.	 Egyszerűen	 kiengedte	 a	 féket…	 és
minden	különösebb	erőfeszítés	nélkül	tudott	gyorsítani.
Az	 emberek	 zöme	 behúzott	 pszichológiai	 kézifékkel	 halad	 át	 az

életen.	 Görcsösen	 ragaszkodik	 a	 saját	 magáról	 alkotott	 negatív
képekhez,	 vagy	 olyan	 megrázó	 élmények	 súlya	 alatt	 vergődik,
amelyeket	 nem	 sikerült	 elengednie.	 A	 saját	 maga	 által	 kialakított
komfortzónában	 kucorog.	 Téves	 elképzelései	 vannak	 a	 valóságról,
vagy	a	bűntudat	 és	 az	önvád	posványában	dagonyázik.	És	amikor
megpróbálja	 elérni	 a	 céljait,	 ezek	 a	 negatív	 képzetek	 és
előreprogramozott	komfortzónák	mindig	meghiúsítják	a	szándékait
–	bármilyen	szorgalmasan	is	próbálkozik.
A	 sikeres	 emberek	 ugyanakkor	 felismerik:	 ahelyett,	 hogy	 az



akaraterő	 növelésével	 dolgoznának	 a	 sikerért,	 egyszerűbb,	 ha
„kiengedik	 a	 féket”,	 vagyis	 megszabadulnak	 önkorlátozó
hiedelmeiktől,	és	változtatnak	az	énképükön.

LÉPJÜNK	KI	A
KOMFORTZÓNÁNKBÓL!

Gondoljunk	 úgy	 a	 komfortzónánkra,	 amelyben	 élünk,	 mint	 egy
börtönre	–	egy	nagyrészt	saját	magunk	alkotta	börtönre.	Építőkövei
a	 „nem	 tudom”-ok,	 a	 „muszáj”-ok,	 a	 „tilos”-ok	meg	az	összes	 többi
megalapozatlan	 hiedelem,	 amelyek	 az	 életünk	 során	 felhalmozott
és	magunkra	erőltetett	negatív	gondolatok	és	döntések	eredményei.
Talán	 már	 a	 neveltetésünknél	 fogva	 korlátokat	 állítunk	 magunk

elé.

NE	LEGYÜNK	BUTÁK,	MINT	AZ
ELEFÁNT!

A	 kiselefántot	 születésétől	 fogva	 úgy	 idomítják,	 hogy	 nagyon	 kis
helyre	 is	be	 lehessen	zárni.	Az	 idomár	egy	mélyre	 leásott	karóhoz
köti	 az	 állat	 lábát.	 Ez	 a	 kötél	 hosszúsága	 által	 meghatározott
területre	szorítja	be	a	kiselefántot	–	ez	 lesz	az	állat	komfortzónája.
Bár	 a	 kiselefánt	 kezdetben	 megpróbálja	 elszakítani	 a	 kötelet,	 az
nagyon	 erős,	 így	 a	 kiselefánt	 megtanulja,	 hogy	 nem	 tud
kiszabadulni.	Megtanulja,	hogy	a	kötél	által	meghatározott	területen
kell	maradnia.
Amikor	a	kiselefántból	öttonnás	hústorony	 lesz,	már	könnyedén

elszakíthatná	 a	 kötelet,	 de	 még	 csak	 meg	 sem	 próbálja,	 mert
kiskorában	megtanulta,	hogy	nem	képes	rá.	Így	válhat	a	legnagyobb



elefánt	is	a	legvékonyabb	kötél	rabjává.
Biztosan	 sokan	 magukra	 ismertek	 –	 őket	 is	 a	 komfortzónájuk

börtönében	 tartja	 valami,	 ami	 ugyanolyan	 vékonyka	 és	 gyenge,
mint	 az	 elefánt	 kötele	 és	 karója,	 azzal	 a	 különbséggel,	 hogy	 az	 ő
kötelük	 azokból	 az	 önkorlátozó	 hiedelmekből	 és	 képzetekből	 áll,
amelyeket	 fiatalkorukban	 alakítottak	 ki.	 Ha	magunkra	 ismertünk,
ne	 aggódjunk,	 mert	 tudunk	 változtatni	 a	 komfortzónánkon.
Hogyan?	Három	lehetőségünk	is	van:

1.	 Alkalmazhatunk	 pozitív	 megerősítéseket,	 hogy
meggyőzzük	magunkat,	már	most	is	mindenünk	megvan,
amit	 szeretnénk,	 azt	 csináljuk,	 amit	 szeretnénk,	 és	 úgy
élünk,	ahogy	szeretnénk.

2.	Létrehozhatunk	erőteljes	és	cselekvésre	serkentő,	új	belső
képeket	arról,	mit	szeretnénk	megkapni,	mivel	szeretnénk
foglalkozni,	és	milyenek	szeretnénk	lenni.

3.	Kipróbálhatjuk	az	Érzelmi	Felszabadítás	Technikája	nevű
forradalmi	módszert.

4.	Egyszerűen	megváltoztathatjuk	a	viselkedésünket.

Mind	a	négy	módszer	kibillent	bennünket	a	régi	komfortzónánkból.

NE	UGYANAZT	A	SZITUÁCIÓT
ÉLJÜK	ÁT	ÚJRA	MEG	ÚJRA!

A	sikeres	emberek	tudják,	mennyire	fontos,	hogy	soha	ne	ragadjunk
le.	 Ha	 mindig	 ugyanazt	 gondoljuk,	 ugyanabban	 hiszünk,
ugyanazokat	 a	 szavakat	 használjuk	 és	 ugyanazokkal	 a	 dolgokkal
foglalkozunk,	 újra	 meg	 újra	 ugyanazt	 a	 helyzetet	 teremtjük	 meg
magunknak.



Túlságosan	 gyakran	 ragadunk	 bele	 az	 önmegerősítő	 viselkedés
ördögi	 körébe,	 amely	 örvényként	 húz	 lefelé.	 Önkorlátozó
hiedelmeink	képzeteket	hoznak	létre	az	agyunkban,	és	azután	ezek
a	 képzetek	 uralják	 a	 viselkedésünket,	 amely	 visszacsatolásképpen
megerősíti	 az	 adott	 önkorlátozó	 gondolatot.	 Tegyük	 fel,	 hogy	 azt
képzeljük,	bele	fogunk	sülni	a	szövegbe,	amikor	a	munkahelyünkön
előadást	kell	 tartanunk.	A	gondolat	nyomán	megjelenik	előttünk	a
kép,	 amint	 elfelejtjük	 legfontosabb	 mondandónkat,	 s	 ez	 félelmet
kelt.	 A	 félelem	 korlátozza	 a	 világos	 gondolkodásra	 való
képességünket,	 aminek	 következtében	 elfelejtjük	 legfontosabb
mondandónkat,	 és	 ez	 persze	 megerősíti	 azt,	 amit	 bebeszéltünk
magunknak,	vagyis	hogy	képtelenek	vagyunk	nagyobb	hallgatóság
előtt	beszélni.	Látjátok,	tudtam	én,	hogy	bele	fogok	sülni	a	szövegbe.
Képtelen	vagyok	nagyobb	hallgatóság	előtt	beszélni.

Amíg	 állandóan	 a	 jelenlegi	 körülményeinkre	 panaszkodunk,
agyunk	 ezekre	 fog	 összpontosítani.	 Ha	 folyamatosan	 arról



beszélünk,	 azon	 gondolkodunk	 és	 arról	 írunk,	 hogyan	 állnak
pillanatnyilag	a	dolgaink,	ugyanazokat	az	idegpályákat	erősítjük	az
agyunkban,	 amelyek	 az	 adott	 helyzetbe	 hoztak	 minket.	 És
egyfolytában	ugyanazokat	a	rezgéseket	bocsátjuk	ki,	amelyek	aztán
ugyanazokat	az	embereket	és	körülményeket	vonzzák	be.
Hogy	 megtörjük	 az	 ördögi	 kört,	 inkább	 a	 vágyott	 valóságról

gondolkodjunk,	 beszéljünk	 és	 írjunk.	 Az	 új	 valósággal	 kapcsolatos
gondolatokkal	és	képekkel	töltsük	meg	tudatalattinkat.

A	lényeges	problémákat	nem	lehet	ugyanazon	a
gondolkodási	szinten	megoldani,	ahol	létrejöttek.

ALBERT	EINSTEIN,
Nobel-díjas	fizikus

MILYEN	A	PÉNZÜGYI
HŐMÉRSÉKLETÜNK?

A	 komfortzónánk	 ugyanazon	 az	 elven	 működik,	 mint	 otthon	 a
termosztát.	 Amikor	 a	 szoba	 hőmérséklete	 megközelíti	 a
beprogramozott	 hőmérséklettartomány	 szélét,	 a	 termosztát
elektromos	 jelet	 küld	 a	 kazánnak	 vagy	 a	 légkondicionálónak,	 ki-
vagy	 bekapcsolásra	 késztetve	 azt.	 Amikor	 a	 szoba	 hőmérséklete
változni	 kezd,	 az	 elektromos	 jelek	 reagálnak	 a	 változásra,	 és	 a
kívánt	határok	között	tartják	a	hőmérsékletet.
Ugyanígy	 mi	 is	 rendelkezünk	 egy	 belső	 pszichés	 termosztáttal,

amely	 a	 kinti	 világban	 nyújtott	 teljesítményünket	 szabályozza.
Elektromos	 jelek	 helyett	 belső	 teljesítményszabályzónk
kellemetlenségre	 utaló	 jeleket	 alkalmaz,	 hogy	 a	 komfortzónánkon
belül	tartson	minket.	Amint	a	viselkedésünk	vagy	a	teljesítményünk



megközelíti	a	zóna	határát,	kellemetlenül	kezdjük	érezni	magunkat.
Ha	 az,	 amit	 tapasztalunk,	 kívül	 esik	 a	 tudatalattinkban	 őrzött
énképünkön,	 testünk	 a	 mentális	 feszültség	 és	 a	 fizikai
kényelmetlenségérzet	 jeleit	küldi	az	agyunknak.	Hogy	elkerüljük	a
kényelmetlen	 helyzetet,	 önkéntelenül	 is	 visszahúzódunk
komfortzónánkba.
Mostohaapám,	 aki	 az	NCR	 regionális	 értékesítési	 igazgatója	 volt,

észrevette,	 hogy	 az	 összes	 beosztottja	 értékesítési	 munkatársként
tekint	magára.	Voltak	a	havi	2000	dolláros	és	a	havi	3000	dolláros
értékesítők.	 Ha	 az	 értékesítő	 azt	 tartotta	magáról,	 hogy	 neki	 havi
3000	dollár	jutalékot	kell	kapnia,	amennyiben	sikerült	megkeresnie
ezt	 az	 összeget	 az	 első	 héten,	 a	 hónap	 hátralévő	 részében	 csak	 a
lábát	lógatta.	Ha	viszont	még	a	hónap	vége	felé	is	csak	1500	dollár
jutalékot	 sikerült	 összegyűjtenie,	 16	 órát	 dolgozott	 naponta,
hétvégén	 sem	 pihent,	 új	 ajánlatokat	 dolgozott	 ki,	 és	 minden	 tőle
telhetőt	megtett,	 hogy	 elérje	 a	 3000	 dolláros	 szintet.	 Függetlenül	 a
körülményektől,	 egy	 36	 ezer	 dolláros	 énképpel	 rendelkező
embernek	 mindig	 36	 ezer	 dollár	 lesz	 a	 jövedelme.	 Ha	 mással
próbálkozna,	az	kellemetlen	érzéseket	keltene	benne.
Emlékszem,	 egyik	 évben	 a	 mostohaapám	 még	 szilveszterkor	 is

pénztárgépeket	árult.	Jóval	éjfél	utánig	elmaradt,	mert	mindenáron
el	 akart	 adni	 még	 két	 pénztárgépet,	 hogy	 jogosult	 legyen	 arra	 a
hawaii	 üdülésre,	 amelyet	 minden	 értékesítő	 megkapott,	 aki
teljesítette	az	éves	kvótát.	A	mostohaapám	már	évek	óta	megkapta	a
jutalomutat,	 és	 a	 büszkesége	 nem	 engedte,	 hogy	 egy	 évet	 is
elveszítsen.	Végül	 sikerült	 eladnia	a	gépeket,	 és	elmehetett	üdülni.
Kívül	esett	volna	a	komfortzónáján,	hogy	kevesebbel	is	beérje.
Képzeljük	 el	 ugyanezt	 a	 forgatókönyvet	 a	 takarékszámlánkkal

kapcsolatban.	Vannak,	akik	akkor	nyugodtak,	ha	2000	dollár	van	a
számlájukon.	 Mások	 már	 attól	 kényelmetlenül	 érzik	 magukat,	 ha



nincs	 nyolchavi	 jövedelmüknek	 megfelelő	 –	 mondjuk,	 32	 ezer
dollárnyi	 –	 megtakarításuk.	 Megint	 mások	 akkor	 is	 jól	 érzik
magukat,	ha	nincs	félretett	pénzük,	csak	25	ezer	dolláros	hitelkeret-
túllépésük.
Ha	 az	 az	 illető,	 akinek	 a	 32	 ezer	 dolláros	 megtakarítás	 nyújt

biztonságot,	váratlanul	16	ezer	dollárt	kénytelen	kiadni	valamilyen
egészségügyi	 szolgáltatásra,	 a	 későbbiekben	 visszafogja	 a
költekezést,	 több	 túlórát	 vállal,	 kiárusítja	 megunt	 holmijait	 –
mindent	megtesz,	hogy	újra	elérje	a	32	ezres	 szintet.	Ugyanígy,	ha
váratlanul	 örökséghez	 jut,	 valószínűleg	 csak	 annyit	 költ	 el,	 hogy
még	benne	maradjon	a	32	ezres	komfortzónában.
Biztosan	mindenki	hallott	már	arról,	hogy	a	legtöbb	lottónyertes	a

nyeremény	kézhezvétele	utáni	néhány	éven	belül	elveszíti,	elkölti,
elszórja	 vagy	 elajándékozza	 frissen	 szerzett	 vagyonát.	 Igazság
szerint	az	amerikai	lottónyertesek	80	százaléka	öt	éven	belül	csődbe
megy.	 Ennek	 oka,	 hogy	 nem	 tudnak	 milliomosként	 gondolni
magukra.	 Ebből	 adódóan	 önkéntelenül	 is	 azt	 a	 valóságot	 teremtik
újra,	 amely	 megfelel	 korábbi	 gondolkodásmódjuknak.
Kellemetlenül	 érzik	 magukat,	 amiért	 ilyen	 sok	 pénzük	 van,	 ezért
megtalálják	 a	 módját,	 hogyan	 jussanak	 vissza	 régi,	 kellemes
komfortzónájukba.
Ugyanilyen	 komfortzónánk	 van	 azzal	 kapcsolatban	 is,	 hogy

milyen	 étteremben	 eszünk,	 milyen	 szállodában	 szállunk	 meg,
milyen	autót	vezetünk,	milyen	házban	élünk,	hogyan	öltözködünk,
hova	megyünk	nyaralni,	és	milyen	emberekkel	barátkozunk.
Biztosan	ön	is	átélte	már	azt	az	érzést,	amikor	bement	egy	drága

üzletbe,	 hogy	 nem	 odavaló.	 Az	 üzlet	 túl	 előkelőnek	 tűnt	 önhöz
képest.	 Kívülállónak	 érezte	 magát.	 Ez	 a	 komfortzóna	 egyik
megnyilvánulási	formája.



VÁLTOZTASSUNK	A
VISELKEDÉSÜNKÖN!

Amikor	1981-ben	Los	Angelesbe	költöztem,	újdonsült	főnököm	elvitt
egy	nagyon	előkelő	westwoodi	férfiruhaüzletbe.	Korábban	35	dollár
volt	a	legnagyobb	összeg,	amit	ingért	kifizettem.	Ebben	az	üzletben
viszont	a	legolcsóbb	ing	is	95	dollárba	került!	Elképedtem,	és	kivert
a	hideg	veríték.	Míg	a	főnököm	több	mindent	is	vásárolt	magának,
én	csupán	egy	márkás	olasz	inget	vettem	95	dollárért.	Annyira	kívül
kerültem	a	komfortzónámon,	hogy	alig	kaptam	levegőt.	A	következő
héten	 felvettem	 az	 inget,	 és	 döbbenten	 tapasztaltam,	 mennyivel
jobban	illik	rám,	mennyivel	kellemesebb	a	tapintása,	és	mennyivel
jobban	festek	benne.	Pár	hét	múlva,	miután	minden	héten	felvettem
egyszer,	 egészen	 beleszerettem.	 Egy	 hónapon	 belül	 vettem	 egy
másikat	 is.	 Egy	 év	múlva	már	 csak	 ilyen	 ingeket	 viseltem.	 Lassan
megváltozott	 a	 komfortzónám,	 mert	 hozzászoktam	 a	 jobb
minőséghez,	 annak	 ellenére,	 hogy	 többe	 került.	Ma	már	 akár	 300
dollárt	is	hajlandó	vagyok	kiadni	egy	méretre	készült	ingért.
Amikor	 a	 Million	 Dollar	 Forum	 és	 az	 Income	 Builders

International	–	ez	a	két	szervezet	azt	a	feladatot	tűzte	ki	maga	elé,
hogy	 megtanítsa	 az	 embereknek,	 hogyan	 legyenek	 milliomosok	 –
tantestületének	 a	 tagja	 voltam,	 az	 összes	 tréninget	 elegáns
luxushotelekben	 rendeztük.	 Tettük	 mindezt	 azért,	 hogy	 a
résztvevők	 hozzászokjanak	 az	 első	 osztályú	 kiszolgáláshoz.	 Ez	 is
része	 volt	 komfortzónájuk	 tágításának	 –	 meg	 kellett	 változtatni	 a
saját	 magukról	 alkotott	 képet.	 Minden	 tréning	 táncos	 estéllyel
zárult.	Sok	résztvevő	ekkor	járt	először	ilyen	elegáns	összejövetelen
–	ez	is	tovább	tágította	komfortzónájukat.



VÁLTOZTASSUNK	AZ
ÉNKÉPÜNKÖN	POZITÍV
MEGERŐSÍTÉSEKKEL!

Mindig	is	hittem	a	csodákban.	Amikor	még	csak	kis	senki
voltam,	minden	este	fölmentem	a	Mulholland	Drive-ra,

lenéztem	a	városra,	széttártam	a	karomat,	és	azt
mondtam:	»Mindenki	velem	akar	dolgozni.	Nagyon	jó
színész	vagyok.	Rengeteg	jó	szerepajánlatom	van.«	Ezt

többször	is	elismételtem,	szó	szerint	próbáltam	meggyőzni
magamat,	hogy	egy	egész	sereg	filmszerep	vár	rám.

Világmegváltó	hangulatban	autóztam	lefelé	a
domboldalon,	és	közben	be	nem	állt	a	szám:	»Már	várnak
a	szerepajánlatok,	csak	még	nem	tudok	róluk.«	Nagyon

komoly	pozitív	megerősítések	voltak	ezek,	igazi	ellenszerei
a	családi	hátteremből	eredő	dolgoknak.”{15}

JIM	CARREY,
színész

Ha	ki	akarjuk	tágítani	komfortzónánkat,	az	egyik	lehetőség,	hogy	új
gondolatokkal	 és	 képekkel	 –	 zsíros	 bankszámla,	 jó	 karban	 lévő,
egészséges	 test,	 izgalmas	 munka,	 érdekes	 barátok,	 emlékezetes
utazások	 –	 kezdjük	bombázni	 tudatalattinkat,	 és	 elképzeljük,	hogy
ezeket	 a	 célokat	már	meg	 is	 valósítottuk.	 A	módszer	 neve	 pozitív
megerősítés.	A	pozitív	megerősítés	olyan	állítás,	amely	úgy	ír	le	egy
célt,	mintha	az	már	megvalósult	volna,	például:	„Boldogan	nézem	a



naplementét	a	maui	Ka’anapali	Beach-en	álló	gyönyörű	tengerparti
házam	 verandájáról.”	 Vagy:	 „Nagyon	 örülök,	 könnyűnek	 és
életerősnek	érzem	magam,	hogy	elértem	a	65	kilós	álomsúlyt.”

A	POZITÍV	MEGERŐSÍTÉSEK
KILENC	ALAPSZABÁLYA

A	 kedvező	 hatás	 érdekében	 a	 következő	 kilenc	 alapszabályt	 kell
követnünk	a	pozitív	megerősítések	megfogalmazásánál:

1.	Egyes	szám	első	személyben	beszéljünk.	Az	egyes	szám
első	 személy	 nagyon	 erőteljes	 hatású.	 A	 tudatalatti
minden	 egyes	 szám	 első	 személyű	 mondatot	 rögtön
magába	 szív,	 és	 parancsként	 értelmez	 –	 kötelességének
érzi,	hogy	megvalósítsa	a	benne	foglaltakat.

2.	 Fogalmazzunk	 jelen	 időben.	 Úgy	 nyilatkozzunk	 arról,
amire	vágyunk,	mintha	már	megvalósítottuk	volna.
Helytelen:	 Egyszer	 lesz	 egy	 új,	 tűzpiros	 Porsche	 911
Carrerám.
Helyes:	 Boldogan	 ülök	 az	 új,	 tűzpiros	 Porsche	 911
Carrerámban.

3.	 Használjunk	 kijelentő	 módot.	 Azt	 mondjuk	 el,	 amit
szeretnénk,	 ne	 azt,	 amit	 nem.	 A	 pozitív	 megerősítéseket
mindig	kijelentő	módban	 fogalmazzuk	meg.	A	 tudatalatti
nem	 tudja	 értelmezni	 a	 „nem”	 szócskát.	 Vagyis	 a	 „Ne
csapkodd	 az	 ajtót!”	mondatot	 ő	 így	 értelmezi:	 „Csapkodd
az	 ajtót!”.	 A	 tudatalatti	 képekben	 gondolkodik,	 így	 a	 „Ne
csapkodd	 az	 ajtót!”	 az	 ajtócsapkodás	 képét	 idézi	 fel.	 A
„Már	 nem	 félek	 a	 repüléstől”	 a	 repüléstől	 való	 félelem



képét	 eleveníti	 fel,	míg	az	 „Élvezem	a	 repülést”	kellemes
érzéseket	kelt.
Helytelen:	Már	nem	félek	a	repüléstől.
Helyes:	Élvezem	a	repülést.

4.	 Fogjuk	 rövidre.	 Tekintsünk	úgy	 a	 pozitív	megerősítésre,
mint	 egy	 reklámszövegre.	Képzeljük	el,	hogy	minden	 szó
ezer	dollárba	kerül.	Elég	rövidnek,	de	emlékezetesnek	kell
lennie,	hogy	könnyen	megragadjon	az	agyunkban.

5.	Legyünk	konkrétak.	A	homályos	megerősítések	homályos
eredményeket	szülnek.
Helytelen:	Itt	ülök	az	új,	tűzpiros	autómban.
Helyes:	Itt	ülök	az	új,	tűzpiros	Porsche	911	Carrerámban.

6.	 Használjunk	 aktív	 cselekvésre	 utaló	 igéket.	 Az	 aktív
cselekvésre	utaló	igék	erősítik	a	hatást,	mert	azt	a	képzetet
keltik,	mintha	máris	a	tettek	mezejére	léptünk	volna.
Helytelen:	A	kommunikációm	nyílt	és	őszinte.
Helyes:	Nyíltan,	őszintén	és	bátran	beszélek.

7.	 Használjunk	 legalább	 egy	 dinamikus	 érzelemre	 utaló
szót.	Mondjuk	el,	milyen	érzelmi	állapotban	 lennénk,	ha
már	 sikerült	 volna	 megvalósítanunk	 célunkat.	 A
leggyakrabban	 használt	 szavak:	 élvezem,	 vidáman,
boldogan,	 örömmel,	 büszkén,	 nyugodtan,	 békésen,
elégedetten,	 lelkesen,	 szeretettel,	 biztonságban,	 higgadtan
és	diadalmasan.
Helytelen:	Tartom	az	ideális	súlyomat,	vagyis	a	90	kilót.
Helyes:	Fürgének	és	fittnek	érzem	magam	így	90	kilósan!
Figyeljük	 meg,	 milyen	 szlogenszerű	 csengése	 van	 az

utóbbi	 mondatnak.	 A	 tudatalatti	 szereti	 a	 ritmust	 és	 a
rímeket.	 Ezért	 tudjuk	 könnyebben	 megjegyezni,	 hogy:



„Egy	 –	megérett	 a	meggy.”	 Vagy:	 „Minden	 vízbe	mártott
test	a	súlyából	annyit	veszt,	amennyi	az	általa	kiszorított
víz	súlya.”

8.	 A	 pozitív	 megerősítések	 ránk	 vonatkozzanak,	 ne
másokra.	Amikor	pozitív	megerősítést	fogalmazunk	meg,
az	a	saját	viselkedésünkre	utaljon,	ne	másokéra.
Helytelen:	Nézem,	ahogy	Johnny	kitakarítja	a	szobáját.
Helyes:	 Hatékonyan	 tolmácsolom	 Johnnynak
szükségleteimet	és	vágyaimat.

9.	Tegyük	hozzá:	„vagy	valami	jobbat”.	Amikor	egy	konkrét
helyzetre	 (állás,	 lehetőségek,	utazás),	vagyontárgyra	(ház,
kocsi,	 jacht)	 vagy	 kapcsolatra	 (férj,	 feleség,	 gyerek)
vonatkozóan	 fogalmazunk	 meg	 pozitív	 megerősítést,
mindig	tegyük	hozzá:	„vagy	valami	(valaki)	jobbat”.	Néha
a	 vágyainkkal	 kapcsolatos	 kritériumaink	 énünkből	 vagy
szegényes	 tapasztalatainkból	erednek.	Előfordulhat,	hogy
létezik	 egy	 számunkra	 jobb	 lehetőség	 is,	 így	 hát,	 amikor
csak	lehet,	alkalmazzuk	ezt	a	félmondatot.
Például:	Boldogan	élek	gyönyörű	 tengerparti	villámban	a
maui	Ka’anapali	Beach-en	vagy	valami	jobb	helyen.

HOGYAN	ALKALMAZZUK	A
POZITÍV	MEGERŐSÍTÉSEKET	ÉS	A

VIZUALIZÁCIÓT?

1.	 Naponta	 1–3-szor	 ismételjük	 el	 magunkban	 a	 pozitív
megerősítéseket.	A	legideálisabb	időpontok:	közvetlenül	a
felkelés	 utáni	 percek,	 a	 déli	 órák,	 hogy	 ne	 lankadjon	 a
figyelmünk,	és	a	lefekvés	előtti	időszak.



2.	 Ha	 tehetjük,	 olvassuk	 fel	 hangosan	 a	 pozitív
megerősítéseket.

3.	Hunyjuk	le	a	szemünket,	és	képzeljük	el	magunkat	abban
a	helyzetben,	 amely	 a	megerősítésben	 szerepel.	 Tegyünk
úgy,	 mintha	 belülről	 szemlélnénk	 a	 jelenetet.	 Vagyis	 ne
kívülről	lássuk	magunkat,	hanem	úgy,	mintha	ténylegesen
átélnénk	a	helyzetet.

4.	 Idézzük	 fel,	 milyen	 hangokat	 hallanánk,	 ha	 sikerülne
megvalósítanunk	a	pozitív	megerősítésben	foglaltakat	–	a
tenger	morajlását,	a	tömeg	éljenzését,	a	himnusz	dallamát.
Képzeljük	 el,	 hogy	 fontos	 emberek	 szorongatják	 a
kezünket,	miközben	 elmondják,	mennyire	 örülnek,	 hogy
osztozhatnak	a	sikerünkben.

5.	 Idézzük	 fel,	 milyen	 érzések	 fognának	 el	 bennünket,	 ha
elérnénk	célunkat.	Minél	erőteljesebbek	az	érzések,	annál
hatásosabb	 lesz	a	gyakorlat.	 (Ha	nehezen	 tudjuk	beleélni
magunkat	 a	 helyzetbe,	 gondoljuk	 ezt:	 „Élvezettel
gerjesztek	 erőteljes	 érzéseket	 a	 pozitív	 megerősítések
hathatós	segítségével.”)

6.	 Ismételjük	el	még	egyszer	a	megerősítést,	majd	végezzük
el	ugyanezt	a	következő	megerősítéssel	is.

A	POZITÍV	MEGERŐSÍTÉSEK
ALKALMAZÁSÁNAK	EGYÉB

MÓDJAI

1.	Írjuk	fel	a	megerősítéseket	egy-egy	cetlire,	és	ragasszuk	ki
őket	a	lakás	különböző	pontjain.

2.	 Akasszunk	 ki	 képeket	 a	 szobánkban	 vagy	 a	 házunkban



azokról	a	dolgokról,	amelyeket	a	birtokunkban	szeretnénk
tudni.	A	saját	fotónkat	is	elhelyezhetjük	a	képeken.

3.	A	sorban	állás,	az	edzés	vagy	a	vezetés	közbeni	„holtidőt”
használjuk	 arra,	 hogy	 párszor	 elismételjük	 a
megerősítéseket.	 A	 gyakorlatot	 végezhetjük	 némán	 vagy
hangosan	is.

4.	 Vegyük	 fel	 a	 megerősítéseket,	 és	 hallgassuk	 munkába
menet	 vagy	 vezetés	 közben,	 esetleg	 elalvás	 előtt.
Használhatunk	végtelenített	magnószalagot,	MP3-lejátszót
vagy	iPodot.

5.	 Kérjük	 meg	 a	 szüleinket,	 mondjanak	 fel	 egy	 kazettára
olyan	bátorító	mondatokat,	amelyeket	szívesen	hallottunk
volna	 tőlük,	 vagy	 olyan	 lelkesítő	 és	 elfogadó	 szavakat,
amelyek	még	most	is	jólesnének	a	lelkünknek.

6.	Ismételjük	el	a	megerősítéseket	egyes	szám	első	(én),	egyes
szám	második	(te)	és	egyes	szám	harmadik	személyben	is
(ő).

7.	 Készítsünk	 képernyővédőt	 megerősítéseinkből,	 hogy
mindig	 szem	 előtt	 legyenek,	 amikor	 bekapcsoljuk	 a
számítógépet.

A	POZITÍV	MEGERŐSÍTÉSEK
TÉNYLEG	HATNAK

Először	 akkor	 szereztem	 meggyőző	 tapasztalatokat	 a	 pozitív
megerősítések	 hatékonyságáról,	 amikor	 W.	 Clement	 Stone	 azt	 a
feladatot	 adta	 nekem,	 hogy	 tűzzek	 ki	 olyan	 célt	 magam	 elé,
amelynek	 a	 megvalósítása	 kész	 csoda	 lenne.	 Bár	 sejtettem,	 hogy
Stone	 kérésének	 megvan	 a	 maga	 jelentősége,	 valójában	 csak	 pár



évvel	 később	 teljesítettem,	 amikor	 elhatároztam,	 hogy	 25	 ezer
dolláros	éves	jövedelmemet	100	ezer	dollárra	tornázom	fel.
Először	 is	 Florence	 Scovell	 Shinn	 példáját	 követve

megfogalmaztam	egy	pozitív	megerősítést.	Így	szólt:

Isten	 kiapadhatatlan	 forrás,	 és	 az	 ő	 kegye	 folytán	 óriási
pénzösszegek	 vándorolnak	 hozzám	könnyen	 és	 gyorsan,	 a
létező	 legjobb	 dologért	 cserébe.	 Boldogan	 és	 könnyen
keresek,	 takarítok	 meg	 és	 fektetek	 be	 100	 ezer	 dollárt
évente.

Ezután	 készítettem	 egy	 nagyméretű,	 100	 ezer	 dollárról	 szóló
„csekket”,	 amelyet	 felragasztottam	 az	 ágyam	 fölé,	 a	 plafonra.
Minden	 ébredéskor	 ezt	 pillantottam	 meg	 elsőnek;	 ilyenkor
lehunytam	a	szemem,	elismételtem	a	megerősítést,	és	elképzeltem,
mennyi	 sok	 jóban	 lenne	 részem,	 ha	 a	 100	 ezer	 dolláros
jövedelemnek	megfelelő	 életet	 élném.	Magam	 előtt	 láttam,	milyen
házban	 laknék,	 milyen	 bútorokat	 és	 műtárgyakat	 tudhatnék	 a
magaménak,	 milyen	 autóval	 járnék,	 és	 hova	 utaznék	 nyaralni.
Felidéztem	magamban,	milyen	 érzéseket	 keltene	 bennem,	 ha	már
itt	tartanék.
Nem	sokkal	később	arra	ébredtem,	hogy	megszületett	az	első	100

ezer	 dolláros	 ötletem.	 Rájöttem:	 ha	 a	 100	 Ways	 to	 Enhance	 Self-
Concept	 in	 the	Classrom	 című	könyvem,	 amelynek	minden	 eladott
példánya	 után	 25	 cent	 jogdíjra	 vagyok	 jogosult,	 400	 ezer
példányban	kelne	el,	máris	meglenne	a	100	ezer	dollár.	Rögtön	ki	is
bővítettem	reggeli	vizualizációmat:	elképzeltem,	hogy	a	könyvemet
veszik,	mint	a	cukrot,	és	a	kiadóm	egy	100	ezer	dolláros	csekket	állít
ki	 a	 nevemre.	 Röviddel	 ezután	 egy	 szabadúszó	 újságíró	 azzal
keresett	 meg,	 hogy	 szívesen	 írna	 egy	 cikket	 a	 munkásságomról	 a



National	 Enquirerbe.	 A	 cikk	 hatására	 több	 ezer	 példány	 kelt	 el	 a
könyvemből	abban	a	hónapban.
Szinte	naponta	támadtak	pénzt	jelentő	ötleteim.	Például	hirdetést

adtam	 fel,	 és	magam	árultam	a	könyvemet	 –	 így	 25	 cent	helyett	 3
dollárt	kerestem	kötetenként.	Létrehoztam	egy	önsegítő	könyveket
árusító	 csomagküldő	 szolgálatot,	 így	 még	 több	 pénzt	 tudtam
bekasszírozni	 ugyanazoktól	 a	 vevőktől.	 A	Massachusettsi	 Egyetem
meglátta	 a	 katalógusomat,	 és	 felkért,	 hogy	 áruljak	 könyveket	 egy
hétvégi	konferencián,	aminek	köszönhetően	két	nap	leforgása	alatt
több	mint	2000	dollárt	kerestem	–	valamint	megtudhattam,	milyen
további	stratégiákkal	lehet	évi	100	ezer	dollárt	keresni.
Miközben	egyre	nagyobb	könyvvásárokról	álmodoztam,	eszembe

jutott,	hogy	talán	a	műhelyfoglalkozásokból	és	a	szemináriumokból
is	 több	 bevételt	 lehetne	 kicsiholni.	 Amikor	 rákérdeztem	 egy
barátomnál,	 aki	 hasonló	 területen	 dolgozott,	 hogyan	 emelhetnék
árat,	 felvilágosított,	 hogy	 ő	már	 régóta	 több	 mint	 a	 dupláját	 kéri
annak,	 mint	 én.	 Az	 ő	 rábeszélésére	 egyik	 napról	 a	 másikra	 a
háromszorosára	 emeltem	 az	 áraimat,	 mire	 kiderült,	 hogy	 az
iskolák,	amelyeknél	előadásokat	tartottam,	még	ennél	 is	 többet	elő
tudnának	irányozni	nekem.
Megerősítésem	 többszörös	 hasznot	 hajtott.	 De	 ha	 nem	 tűztem

volna	ki	célul	a	100	ezer	dollárt,	és	nem	sulykoltam	volna	magamba
szorgalmasan,	mit	 szeretnék,	 soha	nem	emelek	árat,	nem	alapítok
könyvterjesztő	céget,	nem	veszek	részt	egy	komoly	konferencián,	és
egy	mértékadó	újság	sem	készít	velem	interjút.
Az	 elmondottak	 hatására	 a	 jövedelmem	 abban	 az	 évben	 25

ezerről	 92	 ezerre	 szökkent	 fel.	 Igaz	 ugyan,	 hogy	 8	 ezerrel
elmaradtam	 az	 előirányzott	 100	 ezertől,	 de	 bizton	 mondhatom,
egyáltalán	nem	keseregtem	emiatt.	Épp	ellenkezőleg:	majd	kibújtam
a	 bőrömből.	 Kevesebb	 mint	 egy	 év	 alatt	 megnégyszereződött	 a



jövedelmem,	amit	a	vizualizációnak	és	a	pozitív	megerősítéseknek,
továbbá	annak	köszönhettem,	hogy	amikor	„ihletem	támadt”,	soha
nem	voltam	rest	cselekedni.
A	92	ezres	év	után	a	feleségem	megkérdezte:
–	Gondolod,	 hogy	 1	milliót	 is	 ugyanolyan	könnyen	 lehet	 keresni

pozitív	megerősítésekkel,	mint	100	ezret?	A	pozitív	megerősítések	–
„Boldogan	váltom	be	a	bestsellerem	jogdíjaiból	származó	egymillió
dolláros	csekket”	–	és	a	vizualizáció	segítségével	ezt	a	célt	is	sikerült
elérnünk,	és	azóta	minden	évben	legalább	1	millió	dollárt	keresünk.

NE	VÁRJUNK	30	ÉVET!

Joe	Newberry	 is	 végighallgatta	 ezt	 a	 történetet	 egy	 üzleti	 reggelin
még	az	1980-as	években.	De	csak	30	évvel	később	ragasztotta	 fel	a
plafonra	a	saját	100	ezer	dolláros	csekkjét.
Június	volt,	és	Joe	azon	töprengett,	hogyan	sokszorozhatná	meg	a

jövedelmét.	Amikor	A	titok	című	filmben	újra	meghallotta	a	sztorit,
rohant	 haza,	 hogy	 ő	 is	 felragassza	 a	 100	 ezer	 dolláros	 csekket	 az
ágya	fölé,	hogy	ébredéskor	azt	lássa	meg	legelőször.	Szeptemberben
egymás	 után	 kapta	 a	 telefonhívásokat,	 mindenki	 őt	 akarta
felbérelni	 tanácsadónak.	 Nem	 sokkal	 ezután	már	 két	 lemezkiadót
képviselt,	és	nagy	művészek	nevében	tárgyalt.
Januárban	 aztán	New	 Yorkba	 repült,	 hogy	 a	 Barnes	 &	Noble-lel

tárgyaljon,	 és	 rábeszélje	 a	 céget,	 hogy	 a	 rendeljenek	 az	 általa
értékesített	 hanglemezekből.	 Miután	 kellemesen	 elbeszélgetett	 a
Barnes	&	Noble	képviselőjével,	a	nő	elővette	a	szükséges	papírokat,
és	ott	helyben	leadta	a	rendelést.
Joe	azt	hitte,	szerény	rendelésről	van	szó,	de	tévedett.
A	 lift	 felé	menet	 rápillantott	 a	 kezében	 lévő	papírra,	 és	 gyorsan



kiszámolta,	 mennyi	 jutalékra	 számíthat.	 Kereken	 100	 ezer	 dollárt
nyert	az	ügyleten!



11.	ALAPELV

LÁSSUK,	AMIRE	VÁGYUNK	–
SZEREZZÜK	MEG,	AMIT	LÁTUNK!

A	képzelet	minden.	Betekintés	az	élet	eljövendő
eseményeibe.

ALBERT	EINSTEIN,
Nobel-díjas	fizikus

A	 vizualizáció	 –	 vagyis,	 amikor	 az	 agy	 cselekvésre	 késztető	 és
érzékletes	képeket	hoz	 létre	–	 talán	minden	rendelkezésünkre	álló
eszköz	közül	a	 legkihasználatlanabb,	amely	három	szempontból	 is
jelentősen	megkönnyíti	a	siker	elérését.

1.	A	vizualizáció	aktiválja	a	tudatalatti	teremtőerejét.
2.	 A	 vizualizáció	 a	 retikuláris	 aktivációs	 rendszer	 (RAR)

befolyásolásával	arra	készteti	az	agyat,	hogy	az	felismerje
azokat	 a	 rendelkezésre	 álló	 erőforrásokat,	 amelyek
mindig	 is	 rendelkezésünkre	 álltak,	 de	 korábban	 nem
vettünk	tudomást	róluk.

3.	 A	 vonzás	 törvényével	 végzett	 vizualizáció	 mágnesként
vonzza	 hozzánk	 azokat	 az	 embereket,	 erőforrásokat	 és
lehetőségeket,	amelyek	céljaink	eléréséhez	szükségesek.*



A	tudósok	arra	a	megállapításra	jutottak,	hogy	amikor	a	valóságban
elvégzünk	 egy	 feladatot,	 az	 agyunk	 ugyanazokat	 a	 folyamatokat
generálja,	 mint	 amikor	 élénken	 elképzeljük	 ugyanannak	 a
tevékenységnek	 a	 végrehajtását.	 Más	 szóval	 az	 agy	 nem	 tesz
különbséget	 valaminek	 az	 elképzelése	 és	 a	 tényleges	 végrehajtása
között.
Ez	az	elv	a	tanulásra	is	érvényes.	A	Harvard	Egyetem	kutatói	azt

tapasztalták,	 hogy	 azok	 a	 diákok,	 akik	 előzetesen	 elképzeltek	 egy
feladatot,	 majdnem	 100	 százalékos	 pontossággal	 tudták
végrehajtani,	 míg	 akik	 nem	 használták	 a	 vizualizáció	 technikáját,
csupán	55	százalékos	pontossággal	dolgoztak.
A	vizualizáció	tulajdonképpen	nagyobb	teljesítményre	ösztönzi	az

agyat.	És	bár	nem	tanítják	az	iskolában,	a	sportpszichológusok	és	a
sikerszakértők	már	az	1980-as	évek	óta	próbálják	népszerűsíteni	ezt
a	 technikát.	 Szinte	 minden	 profi	 sportoló	 alkalmazza	 a
vizualizációt.
Jack	 Nicklaus,	 a	 legendás	 golfjátékos,	 aki	 több	 mint	 száz

tornagyőzelemmel	 és	 legalább	 5,7	 millió	 dolláros	 vagyonnal
büszkélkedhet,	egyszer	azt	mondta:
–	Soha	nem	ütöm	el	úgy	a	labdát,	még	edzésen	sem,	hogy	ne	lenne

egy	éles	kép	a	fejemben	az	egészről.	Olyan	ez,	mintha	filmet	néznék.
Először	 a	 végpontot	 „látom”:	 ahogyan	 a	 labda	 ott	 fehérlik	 a
haragoszöld	 fűben.	 Aztán	 hirtelen	 változik	 a	 kép,	 és	 már	 azt
„nézem”,	 hogyan	 jut	 el	 odáig	 a	 labda:	 látom	 az	 útját,	 röppályáját,
alakját;	 még	 azt	 is,	 hogyan	 ér	 földet.	 Aztán	 rövid	 áttűnés,	 és	 a
következő	jelenetben	már	én	vagyok	látható,	amint	végrehajtom	azt
a	mozdulatot,	amely	valóra	váltja	az	előző	képeket.

HOGYAN	NÖVELI	A	VIZUALIZÁCIÓ



A	TELJESÍTMÉNYT?

Ha	mindennap	 úgy	 látjuk	 magunk	 előtt	 a	 céljainkat,	 mintha	 már
megvalósítottuk	 volna,	 a	 tudatalattinkban	 feszültség	 alakul	 ki	 az
elképzelt	 és	 a	 tulajdonképpeni	 valóság	 között,	 s	 úgy	 próbálja	meg
enyhíteni	 ezt	 a	 feszültséget,	 hogy	 a	 tulajdonképpeni	 valóságot	 új,
izgalmasabb	látomássá	változtatja.
Ez	 a	 feszültség,	 amelyet	 a	 folyamatos	 vizualizáció	 még	 tovább

növel,	háromféle	következménnyel	jár:

1.	Arra	készteti	az	agy	retikuláris	aktivációs	rendszerét,	hogy
mindenre	felfigyeljünk,	ami	segíthet	céljaink	elérésében.

2.	 Aktiválja	 a	 tudatalattit,	 hogy	 az	 megoldásokat	 találjon
arra,	 hogyan	 érhetnénk	 el	 céljainkat.	 A	 végén	 a	 zuhany
alatt,	esetleg	séta	vagy	vezetés	közben	támadnak	a	legjobb
ötleteink.

3.	 A	 motiváció	 új	 szintjeit	 hozza	 létre.	 Egyszer	 csak	 azon
vesszük	 észre	 magunkat,	 hogy	 önkéntelenül	 is	 azon
dolgozunk,	 hogy	 közelebb	 kerüljünk	 célunkhoz.	 Hirtelen
feltesszük	 a	 kezünket	 órán,	 új	 feladatokat	 vállalunk	 el	 a
munkahelyünkön,	 felszólalunk	 az	 értekezleten,
nyíltabban	 kimondjuk,	 mit	 szeretnénk,	 elkezdünk
spórolni	 valamire,	 visszafizetjük	 az	 adósságainkat,	 vagy
nagyobb	kockázatokat	vállalunk	a	magánéletünkben.

Nézzük	 meg	 kicsit	 részletesebben,	 hogyan	 is	 működik	 a	 RAR.
Másodpercenként	 nyolcmillió	 információtöredék	 áramlik	 az
agyunkba	–	ezek	zömére	nem	tudunk	reagálni,	de	nem	is	szükséges.
A	RAR	mindet	kiszűri,	és	csak	azokat	a	 jeleket	engedi	be	az	agyba,
amelyek	 a	 túléléshez	 és	 legfontosabb	 céljaink	 megvalósításához



szükségesek.
De	 honnan	 tudja	 a	 RAR,	 hogy	 mit	 kell	 beengednie,	 és	 mit	 kell

kiszűrnie?	 Bármit	 beenged,	 ami	 segíthet	 a	 már	 előzőleg	 kitűzött,
illetve	 folyamatosan	 vizualizált	 és	 pozitív	 megerősítéssel
megtámogatott	 céljaink	 megvalósításában.	 Mindent	 beenged
továbbá,	 ami	 illeszkedik	 a	 magunkról,	 másokról	 és	 a	 világról
alkotott	képünkhöz.
A	RAR	hatékony	eszköz,	de	csak	akkor	tud	megoldásokat	keresni,

ha	 pontos	 képeket	 szolgáltatunk	 neki.	 A	 tudatalatti	 nem	 tud	 mit
kezdeni	a	szavakkal	–	csak	képekben	tud	gondolkodni.	De	ez	vajon
mennyiben	 segít	 bennünket,	 hogy	 sikeresek	 legyünk	 és
megvalósítsuk	álmunkat?
Ha	 konkrét,	 színes,	 életszerű	 és	 cselekvésre	 késztető	 képeket

szolgáltatunk	az	agyunknak,	az	az	összes	olyan	információt	ki	fogja
ragadni,	 amely	 az	 elképzelés	 valóra	 váltásához	 szükséges.	 Ha	 egy
tízezer	dolláros	problémát	vetünk	fel	az	agyunknak,	az	egy	tízezer
dolláros	 megoldással	 fog	 előrukkolni.	 Ha	 egy	 egymillió	 dolláros
problémát	 vetünk	 fel	 az	 agyunknak,	 az	 egy	 egymillió	 dolláros
megoldással	 fog	 előrukkolni.	 Ha	 gyönyörű	 házról,	 szerető	 társról,
izgalmas	 karrierről	 és	 egzotikus	 utazásokról	 képzelgünk,	 azon	 fog
munkálkodni,	 hogy	 valóra	 váltsa	 álmainkat.	 Ha	 viszont	 megállás
nélkül	negatív,	aggasztó	és	szorongást	keltő	képzetekkel	bombázzuk
–	nos,	akkor?	–,	akkor	azokat	fogja	kivitelezni.

HOGYAN	KÉPZELJÜK	EL	A
JÖVŐNKET?

A	siker	elképzelése	rémesen	egyszerű.	Csupán	annyit	kell	tennünk,
hogy	lehunyjuk	a	szemünket,	és	úgy	gondolunk	a	céljainkra,	mintha



azok	már	megvalósultak	volna.
Ha	az	egyik	célkitűzésünk	egy	szép	ház	a	 tóparton,	hunyjuk	 le	a

szemünket,	 és	 képzeletben	 sétáljunk	 körbe	 abban	 a	 házban,
amelyet	a	birtokunkban	szeretnénk	tudni.	Figyeljünk	a	részletekre.
Milyen	a	ház	környezete?	Milyen	a	kert?	Milyen	a	kilátás?	Hogy	néz
ki	a	nappali,	a	konyha,	a	hálószoba,	az	étkező,	a	szalon	és	a	dolgozó?
Milyen	a	berendezés?	Menjünk	végig	a	helyiségeken,	 és	 tervezzük
meg	az	összes	részletet.
A	képek	 legyenek	minél	világosabbak	és	élénkebbek.	Ez	minden

egyéb	célkitűzésre	is	érvényes	–	vonatkozzon	az	akár	a	munkára,	a
szabadidőre,	a	családi	életre,	az	anyagiakra,	a	kapcsolatokra	vagy	a
társas	 életre.	 Írjuk	 le	 minden	 egyes	 célunkat,	 majd	 mindennap
olvassuk	át,	erősítsük	meg	és	vizualizáljuk	ezeket.
Aztán	 reggelente,	 amikor	 felébredünk,	 és	 esténként,	 mielőtt

lefekszünk,	 olvassuk	 fel	 hangosan	 a	 listát,	 mindegyik	 pont	 után
hunyjuk	 le	 a	 szemünket,	 és	 képzeljük	 el,	 hogy	 célunk	 már
megvalósult.	 Menjünk	 végig	 a	 listán,	 amíg	 az	 összes	 célunkat
teljesítettnek	 látjuk.	 Az	 egész	 10–15	 percet	 vesz	 igénybe,	 attól
függően,	 hogy	 hány	 célkitűzésünk	 van.	 Ha	 meditálni	 is	 szoktunk,
közvetlenül	a	meditáció	után	végezzük	el	a	gyakorlatot.	A	meditáció
során	elért	mélyebb	tudatállapot	növeli	a	vizualizáció	hatását.

TÖLTSÜK	MEG	A	KÉPEKET
HANGOKKAL	ÉS	ÉRZÉSEKKEL!

A	 hatás	 megsokszorozása	 érdekében	 töltsük	 meg	 a	 képeket
hangokkal,	 illatokkal	 és	 érzésekkel.	 Milyen	 hangokat	 hallanánk,
milyen	 illatokat	 és	 ízeket	 éreznénk,	 és	 –	 mindenekelőtt	 –	 milyen
érzéseket	tapasztalnánk,	ha	sikerülne	megvalósítanunk	célunkat?



Ha	 álmainkban	 házunk	 a	 tengerparton	 áll,	 képzeljük	 el	 az
otthonunk	 előtti	 partszakaszt	 nyaldosó	 hullámok,	 a	 homokban
játszó	 gyerekek	 hangját,	 s	 hogy	 a	 párunk	 nem	 győz	 hálálkodni,
amiért	 ilyen	 gondoskodók	 vagyunk.	 Ehhez	 még	 adjuk	 hozzá	 a
birtoklás	 örömét,	 a	 sikerélményt,	 amelyet	 célunk	 elérése	 okoz,
valamint	a	napfény	cirógatását	az	arcunkon,	miközben	kint	ülünk	a
verandán,	és	nézzük,	amint	a	nap	lassan	lebukik	az	óceán	mögé.

GAZDAGÍTSUK	A	KÉPEINKET
ÉRZELMEKKEL!

Az	 érzelmek	 tudják	 előrelendíteni	 a	 jövőnket.	 A	 tudósok	 azt
tapasztalták,	 hogy	 az	 erős	 érzelmekkel	 kísért	 kép	 vagy	 jelenet
örökre	megragad	az	emlékezetben.
Biztos	vagyok	benne,	hogy	mindenki	pontosan	emlékszik,	hol	volt,

amikor	 2001.	 szeptember	 11-én	 összedőlt	 a	 World	 Trade	 Center.
Agyunk	minden	 apró	 részletre	 emlékszik,	 mert	 ezekben	 a	 feszült
pillanatokban	 nemcsak	 a	 túléléshez	 szükséges	 információkat
engedte	 át,	 hanem	 intenzív	 érzelmi	 töltettel	 bíró	 képeket	 is
létrehozott.	Ezek	az	erőteljes	érzelmek	stimulálják	az	agyi	idegsejtek
dendritjén	 lévő	 tüskés	kidudorodások	növekedését,	 ami	 több	 idegi
kapcsolatot	 hoz	 létre,	 így	 az	 emlék	 szilárdabban	 ágyazódik	 be	 a
memóriába.	 A	 saját	 vizualizációinkat	 is	 elláthatjuk	 ilyen	 érzelmi
töltettel,	 ha	 inspiráló	 zenét	 vagy	 illatokat	 alkalmazunk,	 mélyen
átéljük	 az	 érzelmeket,	 vagy	 akár	 eltúlzott	 lelkesedéssel	 a	 világba
kiáltjuk	 a	 megerősítő	 állításokat.	 Minél	 nagyobb	 szenvedélyt,
izgalmat	 és	 energiát	 tudunk	 felszabadítani,	 a	 végén	 annál
kézzelfoghatóbb	lesz	az	eredmény.



A	VIZUALIZÁCIÓ	MŰKÖDIK

Peter	 Vidmar	 olimpiai	 bajnok	 így	 vetette	 be	 a	 vizualizációt	 az
aranyérem	elnyerése	érdekében:

Hogy	 a	 cél	 folyamatosan	 ott	 lebegjen	 a	 szemünk	 előtt,
bevezettük,	 hogy	 minden	 edzést	 vizualizációval	 zárunk.
Elképzeltük,	 hogy	 már	 kint	 vagyunk	 az	 olimpián,	 és	 a
szerintünk	 legtökéletesebb	 gyakorlatsor	 bemutatásával
sikerül	elérnünk	célunkat.
Azt	mondtam:
–	Oké,	Tim,	képzeljük	el,	hogy	most	van	a	férfi	tornászok

olimpiai	 csapatdöntője.	 Az	USA	 csapata	 az	 utolsó	 számhoz
készülődik,	 ami	 történetesen	 a	 nyújtó.	 Már	 csak	 ketten
maradtak	állva:	Tim	Daggett	és	Peter	Vidmar.	A	csapatunk
fej-fej	mellett	 halad	 a	 Kínai	 Népköztársasággal,	 a	 jelenlegi
világbajnokkal,	 ezért	 tökéletesen	 kell	 végrehajtanunk	 a
gyakorlatot,	hogy	megnyerjük	az	aranyérmet.
Ezen	a	ponton	mind	a	ketten	azt	gondoltuk	magunkban:

Ugyan	 már!	 Soha	 nem	 leszünk	 fej-fej	 mellett	 ezekkel.	 A
budapesti	világbajnokságon	is	ők	lettek	az	elsők,	miközben	a
mi	 csapatunk	még	 csak	 érmet	 sem	 nyert.	 Soha	 nem	 tudjuk
legyőzni	őket.
De	mi	van,	ha	mégis?	Milyen	érzés	lenne?
Lehunytuk	a	szemünket,	és	–	ott,	az	üres	tornateremben,

egy	fárasztó	nap	végén	–	magunk	elé	képzeltük	az	olimpiai
arénát	a	maga	13	ezres	közönségével	és	a	további	200	millió
tévénézővel.	 Aztán	 előadtuk	 a	 gyakorlatunkat.	 Először	 én
voltam	a	 bemondó.	 Tölcsért	 formáltam	a	 kezemből,	 és	 így
szóltam:



–	Következik	 az	Amerikai	 Egyesült	 Államok	 versenyzője,
Tim	Daggett!
Ezek	 után	 Tim	 gondolatban	 végrehajtotta	 a	 gyakorlatát

úgy,	mintha	tényleg	ott	lenne	az	olimpián.
Majd	Tim	ment	 a	 tornaterem	 sarkába,	 tölcsért	 formált	 a

kezéből,	és	érces	hangon	így	kiáltott:
–	 Következik	 az	Amerikai	 Egyesült	 Államok	 versenyzője,

Peter	Vidmar!
Most	rajtam	volt	a	sor.	Csak	egy	dobásom	volt:	tökéletesen

kellett	 végrehajtanom	 a	 gyakorlatot,	 hogy	 a	 csapatunk
megnyerje	az	aranyérmet.	Ha	rontok,	veszítünk.
–	 Zöld	 lámpa!	 –	 kiáltotta	 Tim,	 mire	 én	 ránéztem	 a

főbíróra,	 akit	 rendszerint	 Mako,	 az	 edzőnk	 alakított.
Fölemeltem	 a	 kezem,	 a	 bíró	 is	 ugyanezt	 tette.	 Aztán
hátrafordultam,	 megálltam	 a	 nyújtó	 előtt,	 jól
megkapaszkodtam	benne,	és	elkezdtem	a	gyakorlatomat.
1984.	július	31-én	különös	dolog	történt.
Ezen	 a	 napon	 volt	 a	 férfi	 tornászok	 olimpiai

csapatdöntője	 a	 Pauley	 Pavilionban.	 Mind	 a	 13	 ezer	 hely
elkelt	 a	 nézőtéren,	 és	 világszerte	 több	 mint	 200	 millió
tévénéző	kísérte	 figyelemmel	az	eseményt.	Az	USA	csapata
az	utolsó	számhoz	készülődött,	ami	a	nyújtó	volt.	Az	utolsó
két	állva	maradt	versenyző	nem	volt	más,	mint	Tim	Daggett
és	Peter	Vidmar.	És	pont,	ahogyan	elképzeltük,	a	csapatunk
fej-fej	 mellett	 haladt	 a	 Kínai	 Népköztársasággal.	 Ahhoz,
hogy	 megnyerjük	 az	 aranyérmet,	 tökéletesen	 kellett
végrehajtanunk	a	gyakorlatunkat.
Ránéztem	Makóra,	 aki	 akkor	már	 12	 éve	 volt	 az	 edzőm.

Mint	mindig,	most	is	teljesen	összeszedett	volt.
–	 Jól	 van,	 Peter,	 menjünk!	 Tudod,	 mit	 kell	 tenned.	 Már



ezerszer	végigcsináltad	otthon,	a	tornateremben.	Csak	még
egyszer	 utoljára	 essünk	 túl	 rajta,	 aztán	 indulunk	 haza.
Becsülettel	felkészültél.
Igaza	 volt.	 Készültem	 erre	 a	 pillanatra,	 és	 több	 százszor

elképzeltem,	 mi	 fog	 történni.	 Felkészülten	 vártam,	 hogy
előadhassam	 a	 gyakorlatomat.	 Nem	 azt	 láttam,	 hogy	 ott
állok	az	olimpiai	arénában,	ahol	13	ezer	ember	ül	a	lelátón,
és	200	millió	néző	kíséri	 figyelemmel	az	adást	a	 televízión
keresztül	 –	 képzeletben	 visszarepültem	 az	 UCLA
tornatermébe,	ahol	már	a	nap	vége	felé	jártunk,	és	csak	két
ember	volt	jelen.
Amikor	ezt	hallottam	a	hangosbemondóból:
–	 Az	 Amerikai	 Egyesült	 Államok	 versenyzője,	 Peter

Vidmar!	 –	 azt	 képzeltem,	 hogy	 a	 haverom,	 Tim	 Daggett
hangját	hallom.	Amikor	 felgyulladt	a	 zöld	 lámpa,	 jelezvén,
hogy	 elkezdhetem	 a	 gyakorlatot,	 azt	 képzeltem,	 hogy	 az
igazából	 nem	 is	 zöld	 lámpa,	 hanem	 Tim	 kiabálása:	 „Zöld
lámpa!”	És	amikor	felemeltem	a	kezem,	hogy	üdvözöljem	a
keletnémet	főbírót,	képzeletben	az	edzőmnek	intettem	úgy,
ahogyan	 minden	 áldott	 nap,	 a	 több	 száz	 edzés	 végén.	 A
tornateremben	 mindig	 azt	 képzeltem,	 hogy	 az	 olimpiai
döntőn	vagyok.	Az	olimpiai	döntőn	viszont	lélekben	megint
a	tornateremben	voltam.
A	nyújtó	felé	fordultam,	felugrottam,	és	elkaptam	a	rudat.

Elkezdtem	ugyanazt	a	gyakorlatsort,	amelyet	nap	nap	után
elképzeltem	 és	 végigcsináltam	 a	 tornateremben.	 Az
emlékeimre	 hagyatkoztam,	 több	 századszorra	 is
végrehajtottam	 ugyanazt	 a	 feladatot.	 Gyorsan	 túlestem	 a
rizikós	 kettős	 elengedésen,	 amely	 a	 világbajnokságon
annyira	megnyirbálta	 az	 esélyeimet.	 Könnyedén	haladtam



végig	 a	 gyakorlat	 elemein,	 majd	 szilárdan	 leérkeztem	 a
talajra,	és	izgatottan	vártam	a	pontszámaimat.
–	 Peter	 Vidmar	 pontszáma	 9.95	 –	 hallottam	 a	 bemondó

mély	hangját.
–	Igen!	–	kiáltottam	fel.	–	Megcsináltam!
A	 tömeg	 hangosan	 éljenzett,	 miközben	 a

csapattársaimmal	a	győzelmünket	ünnepeltük.
Fél	óra	múlva	ott	álltunk	a	dobogó	legtetején	az	olimpiai

arénában,	 ahol	 13	 ezer	 néző	 és	 több	 mint	 200	 millió
tévénéző	 szeme	 láttára	 hivatalosan	 is	 a	 nyakunkba
akasztották	 az	 aranyérmet.	 Tim,	 én	 meg	 a	 csapattársaink
büszkén	 feszítettünk	 nyakunkban	 az	 aranyéremmel,
miközben	 a	 himnusz	 hangjaira	 felvonták	 az	 amerikai
zászlót.	 Ez	 volt	 az	 a	 pillanat,	 amelyet	 több	 százszor
elképzeltünk	 és	 begyakoroltunk	 a	 tornateremben.	 Csak
most	minden	valóságos	volt.

A	VIZUALIZÁCIÓ	ÁLLÍTOTTA
TALPRA

Heather	 O’Brien	 Walker	 A	 titok	 című	 filmben	 hallott	 először	 a
pozitív	megerősítés	és	a	vizualizáció	erejéről.	Azt	mondta	nekem:
„A	 képernyőre	 tapadva	 hallgattam,	 ahogy	 arról	 beszélsz,

mennyire	bevált	neked	ez	a	stratégia,	és	mekkora	sikereket	értél	el
a	segítségével.	Teljesen	rákattantam	a	témára.	De	honnan	szerezzek
vizuális	segédeszközöket?
Úgy	 döntöttem,	 felhasználom	 a	 tőled	 kapott	 tudást,	 és

összeházasítom	 a	 Hollywoodban	 szerzett	 tapasztalataimmal,	 ahol
olyan	 hatalmas	 sztárokkal	 volt	 szerencsém	 együtt	 dolgozni,	 mint



Bruce	 Willis,	 Patrick	 Swayze,	 Tom	 Cruise,	 Drew	 Barrymore,
Elizabeth	 Taylor	 és	 Demi	 Moore.	 A	 lenyűgöző	 képek	 hatására,
amelyeket	 a	 filmipar	 mesterei	 hoznak	 létre,	 mintha	 egy	 másik
világba	csöppennénk.	A	vásznon	villódzó	képek	olyan	lelki	utazásra
hívnak	minket,	ami	szó	szerint	megváltoztathatja	az	életünket,	ezért
úgy	 döntöttem,	 létrehozom	 a	 saját	 »mozimat«	 a	 pozitív
megerősítések	segítségével.	Már	korábban	is	nagy	hasznukat	vettem
az	 akadályok	 leküzdésében.	 Még	 egy	 mantrát	 is	 kitaláltam,	 amit
olyankor	ismételgettem	magamban,	amikor	a	padlóra	kerültem:	Ne
add	fel,	kelj	fel!
Akkoriban	 még	 nem	 sejtettem,	 hogy	 a	 »mozim«	 és	 a	 mantrám

mekkora	szerepet	játszik	majd	a	túlélésemben.”
2011	 júliusában	 Heather	 teljes	 eksztázisban	 készült	 a	 közelgő

esküvőjére,	és	ezzel	egy	időben	állást	is	váltott:	egy	luxuskategóriájú
kiskereskedelmi	 lánc	 igazgatójaként	 30	 kozmetikai	 tanácsadó,	 50
gyártó	és	több	millió	dollárnyi	termék	felügyeletét	bízták	rá.	Aztán
július	 29-én	 hasra	 esett	 egy	 szeméttel	 teli	 kartondobozban,	 amit
valaki	 óvatlanul	 a	 raktárpadlón	 felejtett.	 Heather	 olyan	 erővel
zuhant	 előre,	 hogy	 beütötte	 a	 homlokát	 egy	 nehéz	 fémpolcba,	 és
eszméletlenül	csapódott	a	betonpadlóba.
A	 kollégái	 értesítették	 TW-t,	 a	 vőlegényét,	 aki	 hanyatt-homlok

rohant	a	kórházba.
Amikor	Heather	magához	tért	az	intenzív	osztályon,	forgott	vele	a

szoba.	 A	 fejét	 mintha	 satuba	 fogták	 volna,	 és	 megállás	 nélkül
csengett	 a	 füle.	 Alig	 látott,	 annyira	 elvakította	 a	 fény.	 Őrült	 ricsaj
tombolt	körülötte,	mintha	valaki	fülhallgatót	dugott	volna	a	fülébe,
és	 csutkára	 tekerte	 volna	 a	 hangerőt.	 És	 amikor	 nagy	 nehezen
megpróbált	 felülni,	 hogy	 körülnézzen,	 rémisztő	 felfedezést	 tett…
nem	érzi	a	lábát.
Később	megtudta,	hogy	traumás	agysérülést	szenvedett,	és	a	fejét



ért	 ütések	 az	 egész	 szervezetét	 megbolygatták.	 A	 lába	 mintha
ólomból	 lett	 volna,	 csak	 speciális	 szíjakkal	 tudta	mozgatni.	 Felülni
sem	 bírt,	 mert	 szédült,	 és	 állandóan	 hányingere	 volt.	 Amikor
megszólalt,	 csupa	 zagyvaságot	 hordott	 össze,	 és	 beszélgetni	 sem
tudott,	 mert	 egyetlen	 részletet	 sem	 tudott	 megjegyezni	 a
hallottakból.
Az	orvosok	 ráadásul	nem	sok	 jóval	kecsegtették.	Azt	mondták,	a

hasonló	sérüléseket	szenvedett	emberek	otthonokba	kényszerülnek,
és	ki	sem	bírnak	kelni	az	ágyból,	vagy	kómába	esnek	és	meghalnak.
Heatherben	 ekkor	 tudatosult,	 hogy	 ha	 meg	 akar	 gyógyulni,

csupán	 egyetlen	 emberre	 számíthat,	 saját	 magára,	 és	 ott	 helyben
eldöntötte,	 hogy	 összerakja	 a	 „moziját”.	 Csakhogy	 akadt	 egy	 kis
bökkenő:	 Heather	 az	 agya	 közreműködésével	 próbált	 segíteni
magán,	 miközben	 éppen	 az	 agyát	 érte	 a	 legnagyobb	 károsodás.
Heather	 azonban	 érezte,	 hogy	 ennek	 a	 kihívásnak	 a	 leküzdése
elengedhetetlen	a	gyógyulása	szempontjából.	Ennek	ellenére	nehéz
volt	 úgy	 felépítenie	 a	 belső	 mozit,	 hogy	 az	 agya	 nem	 működött
együtt	vele.
Amikor	 Heather	 elpanaszolta	 a	 vőlegényének,	 hogy	 úgy	 érzi

magát,	 mint	 akit	 agyonvertek,	 a	 férfi	 poénból	 benyögte,	 hogy	 ja,
biztosan	Mike	Tysonnal	bokszolt.	Ekkor	jött	az	isteni	szikra…	EZ	AZ!
A	 ROCKY!	 Heather	 legkedvesebb	 filmje!	 A	 lány,	 valahányszor
meghallotta	 a	 Rocky	 főcímdalának,	 a	 Gonna	 Fly	 Now-nak	 az	 első
taktusait,	legszívesebben	talpra	ugrott	volna.
A	 következő	 egy	 hónapban	 Heather	 becsülettel	 végigcsinálta	 a

terápiát	és	bőszen	„mozizott”,	mert	mindenáron	haza	akart	menni.
Bár	 az	 orvosok	 figyelmeztették,	 hogy	 a	 tünetek	 egy	 része
valószínűleg	soha	nem	fog	elmúlni,	és	ő	továbbra	is	magatehetetlen
volt,	 végül	a	vőlegénye	gondozásába	került.	Heather	mindenben	a
férfira	szorult.	Ő	fürdette,	ő	öltöztette,	ő	etette,	ő	vitte	ki	a	mosdóba,



ő	gyógyszerezte,	ő	hordta	terápiára,	és	közben	még	a	vállalkozását
is	megpróbálta	fenntartani.
Aztán	 Heathert	 újabb	 szörnyű	 csapás	 érte.	 Egyik	 héten,	 nem

sokkal	azután,	hogy	egy	hónapos	kórházi	 rehabilitáción	vett	 részt,
TW	és	 ő	 éppen	hazafelé	 tartottak	 az	 orvostól,	 amikor	 egy	betegen
száguldozó	autós	belerohant	a	kocsijukba,	és	Heather	másodszor	is
traumás	agysérülést	szenvedett,	mert	a	felfújódó	légzsák	az	oldalsó
ablakhoz	 csapta	 a	 fejét.	 Kész	 csoda,	 hogy	 a	 már	 amúgy	 is	 rossz
bőrben	 lévő	Heather	 túlélte	a	karambolt,	de	ha	ez	még	nem	lenne
elég,	 TW	 is	 súlyosan	megsérült	 az	 autóbalesetben.	 Eltört	 a	 lába	 és
súlyos	 hátsérülést	 szenvedett,	 amit	 később	 többször	 is	 műteni
kellett.
A	balesetet	követő	néhány	hét	volt	a	legsötétebb	időszak	Heather

életében.	Ő	mégis	folytatta	a	„mozizást”	meg	a	„Ne	add	fel,	kelj	fel!”
mantrát.
Nem	sokkal	az	autóbaleset	után	TW-t	megszállta	az	ihlet.	Közölte

Heatherrel,	hogy	új	„filmötlete”	támadt.	Azt	mondta,	rakják	össze	az
esküvői	 videójukat,	 és	 hivatalosan	 is	 tűzzék	 ki	 az	 esküvőjük
időpontját.	 Heather	 először	 hallani	 sem	 akart	 a	 dologról.	 Rettentő
dühös	volt	 a	vőlegényére,	hogy	 ilyen	 lehetetlen	 javaslattal	 állt	 elő.
Azt	mondta,	őrültség	lenne	kitűzni	az	esküvőt!
–	 Mit	 akarsz,	 hogy	 kerekesszékkel	 guruljak	 az	 oltár	 elé,

összevissza	makogjak	kínomban,	aztán	hülyét	csináljak	magamból,
mert	 teljesen	 elvesztem	 a	 fonalat?	 Én	 nem	 így	 képzelem	 az
esküvőnket!
Heather	így	folytatta:
–	Soha	nem	felejtem	el,	TW	gyengéden	megfogta	a	kerekesszékem

karfáját,	 közelebb	húzott	magához,	 és	mélyen	a	 szemembe	nézett.
„Mrs.	Walker	leszel	–	felelte	a	tőle	megszokott	csipkelődő	hangon	–,
úgyhogy	kapd	össze	magad,	 és	 tanulj	meg	 gyorsan	 JÁRNI!*	 A	 saját



lábadon	 fogsz	 az	 oltár	 elé	 vonulni.”	 TW-nak	mindig	 is	 jó	 humora
volt,	 de	 én	 tudtam,	 hogy	 most	 az	 egyszer	 nem	 poénkodik.
Egyenesen	 a	 szemébe	 néztem,	 és	 teljes	 szívemmel	 válaszoltam:
„Elhiszem.”
„Naponta	 többször	 is	 lejátszottam	 a	 »mozimat«	 a	 mezítlábas

tengerparti	esküvőnkről,	ahol	a	hullámok	azt	duruzsolják:	»Ne	add
fel,	kelj	fel!	«	Éreztem	a	homokot	a	talpam	alatt,	az	arcomat	cirógató
szellőt,	és	láttam	magamat,	amint	a	saját	lábamon	vonulok	az	oltár
elé.
Büszkén	 jelenthetem,	 hogy	 2012.	 április	 14-én,	 hét	 hónappal	 a

második	 agysérülésem	 után,	 TW	 és	 én	 házasságot	 kötöttünk	 egy
gyönyörű	 mezítlábas	 tengerparti	 esküvőn.	 És	 én	 a	 saját	 lábamon
vonultam	 az	 oltár	 elé…	 pont	 úgy,	 ahogy	 a	 több	 ezerszer	 levetített
»mozimban«	láttam	és	hallottam.”
Heather	 ma	 előadások,	 műhelyfoglalkozások	 és	 coachingülések

keretében	 osztja	 meg	 a	 tapasztalatait	 a	 világ	 különböző	 tájairól
származó	ügyfeleivel.	Könyvet	is	írt	Don’t	Give	Up,	Get	Up!	címmel.
Amikor	 az	 élet	 próbára	 teszi	 a	 kitartásunkat	 és	 a	 padlóra	 küld

minket,	akárcsak	Heathert	és	TW-t…	ne	feledjük:	Ne	add	fel,	kelj	fel!

MI	VAN,	HA	NEM	LÁTOK	SEMMIT
VIZUALIZÁCIÓ	KÖZBEN?

Vannak,	 akiket	 a	 pszichológusok	 eidetikus	 látóknak	 neveznek.
Amikor	 lehunyják	 a	 szemüket,	 valósághű,	 tiszta,	 háromdimenziós,
színes	képeket	 látnak.	Legtöbbünk	azonban	nem	eidetikus	 látó.	Ez
azt	 jelenti,	 hogy	 tulajdonképpen	 nem	 látjuk	 a	 képeket,	 csak
gondolunk	 rájuk.	 Ez	 teljesen	 normális.	 Ugyanolyan	 jól	 megfelel	 a
célnak.	 Végezzük	 el	 a	 céljaink	 megvalósulásával	 kapcsolatos



vizualizációs	 gyakorlatot	 naponta	 kétszer,	 és	 ugyanolyan	 kedvező
eredményeket	fogunk	elérni,	mint	azok,	akik	állításuk	szerint	látják
is	a	képeket.

HÍVJUNK	SEGÍTSÉGÜL
NYOMTATOTT	KÉPEKET!

Ha	 nehezen	 tudjuk	 elképzelni	 az	 álmainkat,	 használjunk	 képeket
vagy	szimbólumokat,	hogy	 tudatunk	és	 tudatalattink	 folyamatosan
a	céljainkra	 tudjon	összpontosítani.	Ha	például	azt	a	célt	 tűztük	ki
magunk	 elé,	 hogy	 szerzünk	 magunknak	 egy	 Lexus	 LS-600-at,
menjünk	el	a	legközelebbi	márkakereskedésbe,	vigyük	magunkkal	a
fényképezőgépünket,	és	kérjük	meg	az	eladót,	hogy	örökítsen	meg
minket	a	volán	mögött.
Ha	szeretnénk	eljutni	Párizsba,	keressünk	egy	posztert,	amely	az

Eiffel-tornyot	 ábrázolja,	majd	 vágjuk	 ki	magunkat	 egy	 fényképről,
és	 helyezzük	 a	 képmásunkat	 a	 torony	 lábához,	 mintha	 Párizsban
kaptak	 volna	 lencsevégre	 bennünket.	 Pár	 évvel	 ezelőtt	 én	 is
ugyanezt	tettem	egy	képpel,	amely	a	sydney-i	operaházat	ábrázolta,
és	egy	éven	belül	eljutottam	Sydney-be,	az	operaházhoz.
Ha	milliomosok	akarunk	 lenni,	állítsunk	ki	a	saját	nevünkre	egy

egymillió	 dolláros	 csekket,	 vagy	 gyártsunk	 egy	 olyan
bankszámlakivonatot,	 amely	 szerint	 egymillió	 dollár	 van	 a
számlánkon	vagy	a	részvényportfoliónkban.
Mark	Victor	Hansennel	közösen	készítettünk	egy	utánzatot	a	New

York	 Times	 bestsellerlistájáról,	 amelyen	 az	 eredeti	 Erőleves	 a
léleknek	 az	 első	 helyen	 szerepelt.	 Tizenöt	 hónap	 múlva	 az	 álom
valósággá	 vált.	 Négy	 év	múlva	megdöntöttük	 a	Guinness-rekordot,
mert	 egyszerre	 7	 könyvünk	 szerepelt	 a	 New	 York	 Times



bestsellerlistáján.

HASZNÁLJUNK	KÍVÁNSÁGTÁBLÁT!

Ha	 sikerült	megszerkesztenünk	 a	 képeket,	 tegyük	 bele	 egy	 gyűrűs
mappába,	 amelyet	 mindennap	 végig	 kell	 lapoznunk.	 De	 akár	 egy
álomtablót	vagy	egy	kincses	 térképet	–	egy	kollázst	a	 faliújságra,	a
falra	vagy	a	hűtőajtóra	–	 is	 feltehetünk	valahova,	ahol	mindennap
láthatjuk.
Amikor	a	NASA	azon	dolgozott,	hogy	embert	küldhessen	a	Holdra,

egy	 akkora	 képet	 helyezett	 el	 a	 Holdról	 a	 központi	 helyiségben,
amely	 az	 egész	 falat	 beborította,	 a	 plafontól	 egészen	 a	 padlóig.
Mindenki	 tudta,	 mit	 kell	 tennie,	 ezért	 is	 sikerült	 elérni	 a	 célt,
méghozzá	két	évvel	a	tervezett	időpont	előtt!

A	KÍVÁNSÁGTÁBLA	ÉS	A	CÉLOK
KÖNYVE	VÁLTOTTA	VALÓRA

ÁLMAIKAT

1995-ben	 John	 Assaraf	 összeállított	 egy	 kívánságtáblát,	 és
kiakasztotta	 a	 dolgozószobája	 falára.	 Valahányszor	 meglátott	 egy
csábító	 tárgyat	 vagy	 utazási	 ajánlatot,	 szerzett	 róla	 egy	 képet,	 és
felragasztotta	a	tablóra.	Majd	elképzelte,	hogy	vágyai	tárgya	már	az
övé.
2000	 májusában,	 pár	 héttel	 azután,	 hogy	 beköltözött	 dél-

kaliforniai	 új	 otthonába,	 éppen	 a	 dolgozószobájában	 ült,	 amikor
ötéves	 kisfia,	 Kenan	 lépett	 be	 az	 ajtón,	 és	 lekuporodott	 néhány
dobozra,	 amelyet	 az	 apja	 már	 négy	 éve	 őrizgetett.	 Kenan
megkérdezte	 az	 apját,	 mi	 van	 a	 dobozokban.	 Amikor	 John	 azt



felelte,	hogy	a	kívánságtáblái,	Kenan	visszakérdezett:
–	A	kívánság	micsodáid?
John	 kinyitotta	 az	 egyik	 dobozt,	 hogy	 megmutassa	 Kenannek,

milyen	 egy	 kívánságtábla.	 Amikor	 meglátta	 az	 elsőt,	 amelynek
képein	 egy	 Mercedes	 sportautó,	 egy	 óra	 és	 még	 néhány	 tárgy
szerepelt,	elmosolyodott,	mert	ezek	már	mind	a	birtokában	voltak.
De	amikor	előhúzta	a	második	táblát	is,	sírva	fakadt.	Ezen	ugyanis

annak	a	háznak	a	képe	volt	 látható,	amelyben	éppen	ült!	Nem	egy
hasonló	 házé,	 hanem	 ugyanazé!	 Azé	 a	 2100	 négyzetméteres	 házé,
amely	 egy	 6	 hektáros,	 gyönyörű	 telken	 állt,	 egy	 1000
négyzetméteres	vendégház	és	 irodakomplexum,	egy	 teniszpálya	és
320	 narancsfa	 társaságában	 –	 azé	 a	 házé,	 amelyet	 John	 a	 Dream
Homes	magazinban	látott	négy	évvel	korábban!

A	VIZUALIZÁCIÓ	CSODÁJA

Képzeld	el,	milyenné	akarsz	válni,	aztán	tegyél	úgy,
mintha	már	olyan	lennél.

ARNOLD	SCHWARZENEGGER,
színész,	testépítő,	filmproducer,	Kalifornia

volt	kormányzója

Kabir	 Khan	 hatévesen	 találta	 meg	 élete	 értelmét,	 amikor	 először
látta	 a	 tévében	 David	 Copperfieldet,	 a	 világ	 legnagyobb	 bűvészét.
Napokig	 másról	 sem	 tudott	 beszélni.	 Néhány	 hét	 múlva	 a	 szülei
vettek	neki	egy	bűvészdobozt,	amelyben	az	egyik	eszközzel	érméket



lehetett	eltüntetni.	Kabir	órákig	gyakorolt	a	szobájában.	Amikor	11
éves	 lett,	 komplett	 bűvészfelszerelést	 kapott	 az	 anyukájától,	 és
többször	is	fellépett	születésnapi	zsúrokon	meg	az	iskolájában.
Ahogy	 teltek-múltak	 az	 évek,	 Kabir	 egyre	 komolyabb	 célokat

tűzött	ki	maga	elé.	Az	volt	a	vágya,	hogy	a	világ	legjobb	bűvészeivel
gyakorolhasson,	 de	 ők	 mind	 Amerikában	 éltek.	 Hogyan	 jusson	 el
oda?	A	szülők	nem	dúskáltak	a	pénzben,	és	azt	akarták,	hogy	a	fiuk
normális	foglalkozást	válasszon	magának.	Kabir	tehát	a	középiskola
után	 marketing	 szakon	 tanult	 tovább.	 De	 azért	 az	 álmáról	 sem
mondott	 le	 teljesen,	 és	 rendszeresen	 fellépett	 Kuala	 Lumpur
nagyobb	 szállodáiban.	 Aztán	 a	 20.	 születésnapjára	 megkapta	 a
könyvemet,	A	siker	alapelveit.
Az	első	oldaltól	kezdve	falta	a	sorokat,	és	amikor	megtudta,	hogy

Kuala	Lumpurban	 tartok	előadást,	 rögtön	 tudta,	hogy	neki	 is	ott	 a
helye.
A	 tanfolyamon	 arról	 beszéltem,	mennyire	 fontos,	 hogy	 leírjuk	 a

céljainkat,	 kívánságtáblát	 készítsünk,	 pozitív	 megerősítésekkel
biztassuk	 magunkat,	 és	 százszázalékos	 felelősséget	 vállaljunk	 az
életünkért.	 Kabir	 már	A	 siker	 alapelveiben	 is	 olvasott	 ezekről,	 de
valami	miatt	nem	alkalmazta	őket.	Most	viszont	akcióba	lendült!
Az	egyik	alapelvem:	„Tegyünk	úgy,	mintha!”	Tegyünk	úgy,	mintha

már	 ott	 tartanánk,	 ahol	 tartani	 szeretnénk.	 Vagyis	 gondolkodjunk
úgy,	 öltözzünk	 úgy,	 viselkedjünk	 úgy,	 érezzünk	 úgy,	 mintha	 már
elértük	 volna	 a	 célunkat.	 Kabir	 a	 következő	 kérdéseket	 tette	 fel
magának:	 Hogyan	 viselkednék,	 ha	 már	 befutott	 bűvész	 lennék?
Milyen	ruhákat	viselnék?	Hol	vásárolnék?	Mivel	sejtette,	hogy	David
Copperfield	 nyilván	 a	 legjobb	 üzletekbe	 jár,	 elvonatozott	 egy	 elit
bevásárlóközpontba,	 ahol	 az	 egyik	 bolt	 kirakatában	 gyönyörű
karórák	sorakoztak.
Az	 egyik	 óra,	 amelyet	 a	 svájci	 Fortis	 cég	 gyártott,	 különösen



felkeltette	az	érdeklődését.	Az	eladó	azt	mondta,	az	orosz	űrhajósok
is	 ilyet	viselnek.	Kabir	 felcsatolta	az	órát,	 és	azonnal	beleszeretett,
annyira	kompakt	és	színvonalas	darab	volt.	De	háromezer	dollárba
került!	A	fiúnak	nem	volt	ennyi	pénze.
Kabir	 lefényképezte	 a	 csuklóját,	 rajta	 az	 órával.	 Otthon

kinyomtatta	a	fotót,	és	kitűzte	a	kívánságtáblájára.	Az	utasításaimat
követve	mindennap	megnézte	a	Fortis	képét.
Nagyjából	 fél	 évvel	 a	 műhelyfoglalkozásom	 után	 rátalált	 egy

egyesületre,	 amely	 vállalta,	 hogy	 befizeti	 egy	 amerikai
bűvésziskolába!	 Kabir	 azonban	 nem	 sokáig	 örülhetett,	 mert	 az
egyesület	 némi	 tanakodás	 után	 úgy	 döntött,	 a	 fiú	 még	 nem	 érett
meg	 a	 lépésre.	 Azt	 mondták	 neki,	 fejezze	 be	 az	 egyetemet,	 aztán
pályázzon	 újra.	 Kabir	 teljesen	 magába	 roskadt.	 Már	 minden
barátjának	 elújságolta,	 hogy	Amerikába	megy.	Mit	mondjon	nekik
ezek	után?
Napokig	 otthon	 emésztette	 magát.	 Aztán	 meglátta	 az	 újságban,

hogy	 újabb	 előadást	 tartok	Kuala	 Lumpurban,	méghozzá	másnap.
Kisakkozta,	melyik	hotelben	szállhattam	meg,	odament,	és	hat	órán
át	 várt	 rám	 a	 hallban,	 kezében	 A	 siker	 alapelveivel.	 Amikor
meglátott,	 odajött	 hozzám,	 feltartotta	 a	 könyvet,	 és	 azt	 mondta:
„Jack,	segítsen	rajtam!”
Mivel	 emlékeztem	 rá	 a	 legutolsó	 látogatásomról,	 felinvitáltam	 a

lakosztályomba	egy	kis	beszélgetésre.
Miután	végighallgattam	a	mondókáját,	így	szóltam:
–	Ügyes	vagy,	Kabir,	de	még	finomítanod	kell	a	céljaidon.	Ne	azt

mondd:	 „Egy	 amerikai	 bűvésziskolában	 akarok	 tanulni.”	 Hanem
azt,	 hogy:	 „Egy	 amerikai	 bűvésziskolában	 tanulok.”	 Ennek
megfelelően	alakítsd	át	a	kívánságtábládat	is.	A	képek	és	a	mottóid
is	azt	tükrözzék,	hogy	már	elérted,	amire	vágytál!
Aztán	felhívtam	a	figyelmét	a	17.	és	a	18.	alapelvre:	Kérni!	Kérni!



Kérni!	és	Utasítsuk	el	az	elutasítást!
–	Ne	feledd,	több	millió	ember	szaladgál	odakint.	Ha	elutasítanak,

akkor	nem	a	megfelelő	emberhez	fordultál.
A	 beszélgetésünk	 után	 Kabir	 minden	 létező	 embert	 felkeresett,

akiről	 azt	 gondolta,	 hogy	 finanszírozni	 tudná	 a	 tanulmányait:
üzletembereket,	 közösségi	 vezetőket,	 még	 a	 miniszterelnököt	 is!
Fáradhatatlan	 volt.	 És	 hogy	 elszámoltatható	 legyen,	 e-mailben
tájékoztatott	a	fejleményekről.	(Emlékszik,	hogy	a	kutatások	szerint
mennyire	fontos	az	elszámoltathatóság?	)
Nem	 sokkal	 később	 egy	 sikeres	 kínai	 üzletember,	 bizonyos	 Mr.

Wong	 felajánlotta,	 hogy	 kifizeti	 Kabir	 amerikai	 útját.	 Miután
találkozott	 a	 családdal,	 egy	 80	 ezer	 ringgitről	 (23	 ezer	 dollárról)
szóló	 csekket	adott	át	Kabirnak	–	ami	kerek	20	ezer	 ringgittel	volt
több,	 mint	 ami	 a	 fiú	 kívánságtábláján	 szerepelt!	 Kabir	 ennyi
pénzzel	 a	 zsebében	 nyugodtan	 elmehetett	 az	 Egyesült	 Államokba,
ahol	részt	vett	az	egyéves	bűvésztanfolyamon,	oklevelet	szerzett,	és
még	hevesebben	vágyott	arra,	hogy	világhírű	bűvész	váljon	belőle	–
a	maláj	David	Copperfield!
Miután	hazatért	Kuala	Lumpurba,	végigturnézta	egész	Malajziát,

majd	a	Közel-Keletet	 és	Ázsiát	 is.	 Egyre	biztosabban	haladt	 a	 célja
felé,	 de	 tudta,	 ha	 igazán	 nagyot	 akar	 szakítani,	 az	 Egyesült
Államokban	kell	fellépnie	–	pontosabban	a	hollywoodi	Magic	Castle-
ben	és	egy	Las	Vegas-i	klubban	vagy	szállodában.
A	Magic	Castle	nagyon	előkelő	helyszín	egy	bűvész	számára.	Csak

a	kiválasztottak	léphetnek	fel	az	elit	közönség	előtt.	Kabir	Mr.	Wong
csekkjének	 köszönhetően	 már	 meggyőződött	 róla,	 mekkora	 ereje
van	 a	 vizualizációnak,	 így	 hát	megkérte	 egy	 barátját,	 írjon	 egy	 ál-
újságcikket	 a	 következő	 címmel:	 MALAJZIAI	 BŰVÉSZ	 LÉP	 FEL
HOLLYWOODBAN.	A	cikk,	amelyhez	a	saját	fényképét	is	mellékelte,
arról	 tudósított,	hogy	meghívást	kapott	a	hollywoodi	Magic	Castle-



be	és	Las	Vegasba	is.
Kitűzte	 a	 „cikket”	 a	 kívánságtáblájára,	 és	 naponta	 elolvasta,

ugyanolyan	hálásan	és	izgatottan,	mintha	a	hír	igaz	lenne.	Elég	volt
elsétálnia	a	kívánságtábla	előtt,	máris	jókedvre	derült.
A	 Fortisról	 készült	 fotó	 is	 ott	 volt	 még	 a	 tablón,	 és	 Kabir	 ezt	 is

belevette	 a	 vizualizációjába.	 Továbbra	 is	 keményen	 spórolt,	 hogy
megvehesse	 az	 órát,	 és	 amikor	 összegyűlt	 a	 kívánt	 összeg,
felkerekedett,	 hogy	 megvásárolja.	 De	 amikor	 belépett	 a	 boltba,
megállt	benne	az	ütő	–	az	összes	Fortis	termék	eltűnt!	Az	eladó	azt
mondta,	nem	volt	 kereslet	 a	márkára,	 így	már	nem	 forgalmazzák.
Kabir	csalódottságát	látva	azonban	így	szólt:
–	Egy	pillanat!	Megnézem	a	raktárban.
Amikor	visszajött,	egy	halom	karóra	volt	a	kezében.	Azt	mondta,

magánbemutatókon	 használták	 őket,	 és	 a	 pultra	 ömlesztette	 a
kupacot.	Ő	is	köztük	volt!	Kabir	órája!	A	fiú	kivette,	és	felcsatolta	a
csuklójára.
Az	 eladó	 azt	mondta,	mivel	már	nem	 forgalmazzák	 ezt	 a	 típust,

hajlandó	 engedni	 az	 árból.	 Kabir	 végül	 ezer	 dollárt	 fizetett	 az
álomórájáért!
Kabir	további	egy	éven	át	alkalmazta	a	vizualizáció	technikáját	és

A	 siker	 alapelveiből	 megismert	 gyakorlatokat,	 amikor	 meghívást
kapott	 a	 Magic	 Castle-be.	 Néhány	 Las	 Vegas-i	 éjszakai	 klub	 is
leszerződtette.	 Most	 már	 csak	 az	 útiköltség	 hiányzott,	 mert	 a
tiszteletdíjak	nem	fedezték	volna	az	összes	költséget	–	még	az	órára
félretett	pénzzel	együtt	sem.	Kabir	azonban	elhatározta,	hogy	nem
hagyja	 veszni	 a	 lehetőséget,	 és	 törni	 kezdte	 a	 fejét,	 hogyan
szerezzen	pénzt.
Ekkor	ragyogó	ötlete	támadt.	Fogta	a	telefont,	és	felhívta	a	Fortis

szingapúri	 értékesítési	 képviselőjét,	 aki	 jól	 tudta,	 a	 fiú	 milyen
lelkesen	 és	 kitartóan	 igyekezett	 megszerezni	 az	 imádott	 Fortisát.



Tulajdonképpen	 már	 régóta	 úgy	 tekintett	 Kabirra,	 mint	 a	 márka
nem	 hivatalos	 nagykövetére,	 a	 fiú	 ajánlására	 ugyanis	 rengeteg
ember	vásárolt	Fortis	karórát.
–	Mr.	Michael	–	mondta	Kabir	–,	sikerült!	Én	leszek	az	első	maláj

bűvész,	aki	felléphet	Hollywoodban	és	Las	Vegasban!	Ez	a	Fortisnak
is	 nagyszerű	 lehetőség	 lenne.	 Nem	 szponzorálnák	 az	 amerikai
turnémat?
Mr.	Michael	felvette	a	kapcsolatot	a	Fortis	svájci	ügyvezetőivel,	és

már	 másnap	 felhívta	 Kabirt,	 hogy	 közölje	 vele:	 a	 cég	 hajlandó
támogatni	őt!	Elutazhat	Amerikába!
A	 turné	 fantasztikusan	 sikerült,	 a	 fellépések	 pontosan	 olyan

izgalmasak	 és	 felemelők	 voltak,	 ahogy	 azt	 Kabir	 elképzelte.	 De	 a
legszebb	pillanatot	közvetlenül	az	elutazása	előtt	 élte	át.	Éppen	az
interneten	keresgélt,	amikor	legnagyobb	döbbenetére	meglátott	egy
cikket	 a	 Yahoo	 Newson,	 amely	 a	 közelgő	 turnéjáról	 tudósított.
Hónapokig	olvasgatta	az	ál-főcímet,	és	most	 itt	áll	 fehéren-feketén:
MALAJZIAI	BŰVÉSZ	LÉP	FEL	HOLLYWOODBAN.	Sikerült!	Méghozzá
elég	gyorsan	–	Kabir	ekkor	még	csak	26	éves	volt.
Mivel	 ő	 volt	 az	 első	 maláj	 bűvész,	 aki	 meghívást	 kapott

Hollywoodba	és	Las	Vegasba,	 illetve	rekordmennyiségű,	21	műsort
adott	Hollywoodban,	bekerült	a	maláj	rekordok	könyvébe.
Kabir	továbbra	is	nemzetközi	hírű	bűvész,	a	közelmúltban	éppen

a	dubai	sejknél	lépett	fel	–	de	ez	még	nem	minden.	Kabir	társult	Mr.
Wonggal,	 akivel	 számos	 izgalmas	és	 jövedelmező	közös	projektjük
van,	többek	között	az	ikonikus	forgó	étterem	a	híres	Kuala	Lumpur-
toronyban,	amely	a	világ	hatodik	legmagasabban	fekvő	étterme!
Amikor	 Kabir	 még	 csak	 ismerkedett	 a	 bűvészettel,	 a

pénzeltüntetés	volt	az	egyik	kedvenc	trükkje.	Évekkel	később,	ahogy
ő	 fogalmaz,	 A	 siker	 alapelveiből	 tanult	 meg	 egy	 másik	 trükköt,
amellyel	pénzt	–	hírnevet,	sikert	és	boldogságot	–	tudott	varázsolni



magának!	 A	 mottója	 a	 következő:	 „A	 varázslat	 lényege,	 hogy
elhisszük,	bármi	megtörténhet.”

KEZDJÜNK	HOZZÁ	MOST!

Mindennap	szánjunk	időt	arra,	hogy	úgy	gondoljunk	minden	egyes
célunkra,	mintha	az	már	valóság	lenne.	Ez	az	egyik	leghasznosabb
dolog,	 amit	 álmaink	 megvalósulása	 érdekében	 tehetünk.	 Egyes
pszichológusok	 szerint	 egy	 óra	 vizualizáció	 hétórányi	 tényleges
erőfeszítésnek	 felel	 meg.	 Ez	 ugyan	 túlzás,	 de	 egy	 fontos	 dologra
azért	 felhívja	 a	 figyelmünket:	 a	 vizualizáció	 az	 egyik
leghatékonyabb	 eszköz,	 amelyet	 a	 siker	 érdekében	 bevethetünk.
Használjuk	bátran!
Nem	kell	órákig	képzelegni	a	céljainkról;	10–15	perc	is	bőven	elég.

Azim	 Jamal,	 a	 neves	 kanadai	 előadó	 „az	 Erő	 Órája”	 módszert
ajánlja:	20	perc	vizualizáció	és	meditáció,	20	perc	testmozgás	és	20
perc	olvasás	önsegítő	vagy	 ismeretterjesztő	könyvekből.	Képzeljük
csak	 el,	 milyen	 hatással	 lenne	 az	 életünkre,	 ha	 mindennap
elvégeznénk	ezt	a	gyakorlatsort!



12.	ALAPELV

TEGYÜNK	ÚGY,	MINTHA!

Higgy	magadban,	és	tégy	úgy,	mintha	a	kudarc
elképzelhetetlen	lenne.

CHARLES	F.	KETTERING,
140	szabadalommal	és	közel	30	díszdoktori

címmel	rendelkező	feltaláló

Amennyiben	sikeresek	akarunk	lenni,	az	a	legjobb	stratégia,	ha	úgy
teszünk,	mintha	már	ott	 tartanánk,	ahol	 tartani	 szeretnénk.	 Vagyis
gondolkodjunk,	öltözködjünk,	viselkedjünk	és	érezzünk	úgy,	mintha
már	 elértük	 volna	 célunkat.	 Az	 ilyen	magatartás	 szinte	 parancsba
adja	 tudatalattinknak,	 hogy	 az	 kreatív	 ötletekkel	 segítsen
bennünket	 céljaink	 megvalósításában.	 Arra	 készteti	 az	 agy
retikuláris	 aktivációs	 rendszerét,	 hogy	 az	 vegyen	 észre	 mindent,
ami	sikerre	vezethet	minket;	emellett	pedig	nyomatékos	üzeneteket
küld	a	világegyetemnek	arról,	hogy	mindenáron	el	szeretnénk	érni
az	adott	célt.

KEZDJÜNK	ÚGY	TENNI,	MINTHA!

Először	 a	 helyi	 bankfiókban	 figyeltem	 fel	 erre	 a	 jelenségre.	 Több



pénztáros	 is	 dolgozott	 ott,	 de	 az	 egyik	 közülük	 mindig	 öltönyt	 és
nyakkendőt	viselt.	A	másik	két	férfi	pénztárostól	eltérően,	akik	csak
ingben	és	nyakkendőben	voltak,	ez	a	 fiatalember	úgy	 festett,	mint
egy	vezérigazgató.
Egy	 év	 múlva	 észrevettem,	 hogy	 a	 fiatalember	 saját	 íróasztalt

kapott,	 ahol	 hiteligénylésekkel	 foglalkozott.	 Két	 év	 múlva	 már
hitelügyintézőként	 dolgozott,	 nem	 sokkal	 később	 pedig	 ő	 lett	 a
fiókigazgató.	 Amikor	 rákérdeztem	 a	 dologra,	 azt	 válaszolta,	 ő
mindig	 is	 tudta,	 hogy	 egyszer	 majd	 fiókigazgató	 lesz,	 ezért
megfigyelte,	 hogyan	 öltözködik	 az	 igazgató,	 és	 ő	 is	 felvette	 azt	 a
stílust.	 Továbbá	 elleste,	 hogyan	 viselkedik	 az	 igazgató,	 és	 ő	 is	 úgy
kezdett	 viselkedni.	Már	 jóval	 a	 tényleges	kinevezése	 előtt	úgy	 tett,
mintha	fiókigazgató	lenne.

Hogy	olyan	sebesen	szállj,	mint	a	gondolat,	akárhová	is
indulj,	azt	azzal	a	tudattal	kell	kezdened,	hogy	már	meg	is

érkeztél.

RICHARD	BACH,
a	Jonathan,	a	sirály	szerzője

HOGYAN	LEGYÜNK	NEMZETKÖZI
TANÁCSADÓK?

A	 70-es	 évek	 végén	 megismerkedtem	 egy	 szemináriumvezetővel,
aki	 nem	 sokkal	 korábban	 tért	 haza	 Ausztráliából.	 Elhatároztam,
hogy	én	is	körbe	akarom	utazni	a	világot,	hogy	előadásokat	tartsak.
Föltettem	 magamnak	 a	 kérdést,	 mi	 kell	 ahhoz,	 hogy	 nemzetközi
tanácsadó	legyek.	Felhívtam	az	útlevélhivatalt,	és	kértem	tőlük	egy
formanyomtatványt.	 Vettem	 egy	 órát,	 amely	 az	 összes	 időzónát



mutatta;	 névjegykártyát	 készíttettem,	 amelyen	 az	 állt:	 nemzetközi
tanácsadó.	 Végül	 úgy	 döntöttem,	 hogy	 legelőször	 Ausztráliába
szeretnék	 ellátogatni,	 így	 hát	 betértem	 egy	 utazási	 irodába,	 és
szereztem	egy	hatalmas	posztert,	amelyen	a	 sydney-i	operaház,	az
Ayers-szikla	 és	 egy	 kengurut	 ábrázoló	 útjelző	 tábla	 szerepelt.
Reggeli	közben	mindig	ezt	a	posztert	nézegettem,	és	azt	képzeltem,
hogy	már	Ausztráliában	vagyok.
Nem	 egészen	 egy	 év	 múlva	 felkértek,	 hogy	 tartsak

szemináriumokat	 Sydney-ben	 és	 Brisbane-ben.	 Attól	 a	 pillanattól
fogva,	 hogy	 nemzetközi	 tanácsadónak	 tettettem	 magam,	 a
világegyetem	úgy	válaszolt,	mintha	tényleg	az	volnék	–	működésbe
lépett	a	vonzás	törvénye.
A	 vonzás	 törvénye	 szerint	 a	 hasonló	 a	 hasonlót	 vonzza.	 Minél

inkább	 azt	 sugározzuk	 magunkból	 –	 mentálisan	 és	 érzelmileg	 –,
hogy	 már	 megszereztünk	 valamit,	 az	 a	 valami	 annál	 gyorsabban
kerül	a	birtokunkba.	Ez	a	világegyetem	megmásíthatatlan	törvénye,
amely	kulcsfontosságú	a	siker	elérése	szempontjából.

TEGYÜNK	ÚGY,	MINTHA	BENNE
LENNÉNK	AZ	ÉLCSAPATBAN!

Fred	Couples	és	Jim	Nantz	gyermekként	imádta	a	golfot,	és	merész
álmokat	dédelgetett.	Fred	arra	vágyott,	hogy	egy	napon	megnyerje	a
Masters	 Tournamentet,	 Jim	 pedig	 a	 CBS	 Sportsnál	 akart	 dolgozni
kommentátorként.	 Amikor	 Fred	 és	 Jim	 a	 70-es	 évek	 végén
szobatársak	 lettek	 a	 Houstoni	 Egyetemen,	 sokszor	 eljátszották	 a
jelenetet,	 amikor	 a	 Masters	 győztesét	 bekísérik	 a	 Butler	 Cabinba,
hogy	ott	átvegye	a	zöld	zakót,	és	interjút	adjon	a	CBS	riporterének.
Tizennégy	 év	 elteltével	 a	 jelenet,	 amelyet	 annyiszor	 elpróbáltak	 a



Houstoni	 Egyetem	 Taub	 Halljában,	 valósággá	 vált,	 méghozzá	 az
egész	világ	szeme	láttára.	Fred	Couples	megnyerte	a	Masterst,	és	a
bírák	 átkísérték	 őt	 a	 Butler	 Cabinba,	 ahol	 nem	más	 készített	 vele
interjút,	mint	a	CBS	sportkommentátora,	Jim	Nantz.	Miután	leállt	a
kamera,	 a	 két	 férfi	 könnyes	 szemmel	 ölelkezett	 össze.	 Mindig	 is
tudták,	hogy	Fred	meg	fogja	nyerni	a	Masterst,	és	Jim	is	jelen	lesz	a
CBS	 részéről	 –	 íme	 a	 teljes	 bizonyosság	 a	 „tegyél	 úgy,	 mintha”
elképesztő	erejére.

A	MILLIOMOSOK	KOKTÉLPARTIJA

Sok	 szemináriumomon	 végezzük	 el	 a	 „milliomosok	 koktélpartija”
nevű	 gyakorlatot.	 Mindenki	 feláll,	 és	 beszélgetésbe	 elegyedik	 a
többiekkel,	 akárcsak	 egy	 valóságos	 koktélpartin.	 Viszont	 úgy	 kell
viselkedniük,	 mintha	 már	 minden	 vágyott	 dolog	 a	 birtokukban
lenne	–	szép	ház,	nyaraló,	menő	kocsi,	mesés	karrier	–,	és	a	fontos
magánéleti,	 szakmai	 vagy	 társadalmi	 céljaikat	 is	 megvalósították
volna.
Hirtelen	 mindenki	 feldobottá,	 élénkebbé,	 lelkessé	 és	 nyitottá

válik.	 Akik	 néhány	 perce	 még	 visszahúzódónak	 tűntek,
magabiztosan	nyújtanak	kezet	 és	mutatkoznak	be	a	 többieknek.	A
helyiség	 energiával	 és	 zsivajjal	 telik	 meg.	 Az	 emberek	 izgatottan
mesélnek	 egymásnak	 a	 sikereikről,	 hívják	 meg	 egymást	 a
nyaralójukba	 Hawaiira	 vagy	 a	 Bahamákra,	 ecsetelik	 az	 afrikai
szafarikalandjaikat,	 valamint	 a	 harmadik	 világ	 megsegítésére
indított	humanitárius	missziójuk	részleteit.
Öt	 perc	 elteltével	 véget	 vetek	 a	 gyakorlatnak,	 és	 mindenkit

megkérek,	 mondja	 el,	 hogyan	 érzi	 magát.	 Az	 emberek	 ilyenkor
izgatottak,	 túlfűtöttek,	 optimisták,	 segítőkészek,	 nagylelkűek,



boldogak,	magabiztosak	és	elégedettek	szoktak	lenni.
Ezután	 megkérem	 őket,	 gondolkodjanak	 el	 azon,	 mennyire

megváltoztak	az	érzéseik	–	 lelki	és	 fizikai	 szempontból	egyaránt	–,
holott	a	külső	körülményeik	 tulajdonképpen	ugyanazok	maradtak.
A	 valóságban	 nem	 lettek	 milliomosok,	 de	 ők	 már	 attól	 annak
kezdték	érezni	magukat,	hogy	úgy	tettek,	mintha	azok	lennének.

A	PARTI,	AMELY	AZ	EGÉSZ
ÉLETÜNKET

MEGVÁLTOZTATHATJA

1986-ban	részt	vettem	egy	partin,	amely	mély	hatással	volt	az	összes
jelenlévő	 életére.	 A	 parti	 a	 „Gyere	 úgy,	 amilyen	 1991-ben	 leszel”
címet	viselte,	és	a	kaliforniai	Long	Beach-en,	a	Queen	Maryn	került
megrendezésre.	 A	 résztvevőknek	 el	 kellett	 képzelniük,	 hol	 fognak
tartani	1991-ben	–	öt	év	múlva.	Miután	 felvázoltuk	magunkban	az
ideális	 jövő	 képét,	 még	 jobban	 meg	 kellett	 erőltetnünk	 a
fantáziánkat,	hogy	tovább	tudjuk	gombolyítani	a	szálakat.
A	partin	úgy	kellett	viselkednünk,	mintha	már	1991	 lenne,	és	az

álmunk	 megvalósult	 volna.	 A	 szerepünknek	 megfelelően	 kellett
öltözködnünk,	 beszélnünk,	 sőt	 még	 kellékekről	 –	 általunk	 írt
könyvek,	 elnyert	 díjak,	 nagy	 összegre	 kiállított	 csekkek	 –	 is
gondoskodnunk	kellett,	hogy	bizonyítani	tudjuk,	elértük	céljainkat.
Az	 volt	 a	 feladatunk,	 hogy	 egész	 este	 az	 elért	 eredményeinkkel
hencegjünk,	 örüljünk	 egymás	 sikereinek,	 elmondjuk,	 mennyire
boldogok	 és	 elégedettek	 vagyunk,	 és	 megbeszéljük,	 mihez	 fogunk
kezdeni	a	jövőben.	Egy	percre	sem	eshettünk	ki	a	szerepünkből.
Amikor	 megérkeztünk,	 húsz	 férfi	 és	 nő	 várt	 bennünket,	 akiket

azért	béreltek	föl,	hogy	eljátsszák	a	lelkes	rajongók	és	a	lesifotósok



szerepét.	 Villogtak	 a	 vakuk,	 a	 rajongók	 hangosan	 szólongattak
bennünket,	és	autogramot	kértek.
Én	 a	 népszerű	 író	 szerepét	 öltöttem	 magamra,	 és	 a	 sikerlistás

könyveimről	 szóló	 kritikákat	 vittem	magammal	 bemutatásra.	 Egy
férfi,	 aki	 szörfszerelésben	 feszítő	 multimilliomosként	 érkezett	 –	 ő
így	képzelte	a	nyugdíjas	éveit	–,	egész	este	valódi	lottószelvényeket
osztogatott	 a	 vendégeknek.	 Egy	 nő	 egy	 olyan	 „Time	 magazint”
hozott	 magával,	 amelynek	 címlapján	 az	 ő	 arcképe	 volt	 látható,
miután	 a	 békemozgalom	 harcosaként	 elnyert	 egy	 nemzetközi
kitüntetést.	 Egy	 férfi,	 aki	 vissza	 akart	 vonulni,	 hogy	 kedvére
szobrászkodhasson,	 bőr	 szobrászkötényben,	 védőszemüvegben,
kalapáccsal	 és	 vésővel	 a	 kezében,	 a	 munkáiról	 készült	 fotókkal
jelent	meg.	Egy	másik	úriember,	aki	híres	 tőzsdei	kereskedő	akart
lenni,	 egész	 este	 a	 mobilján	 lógott,	 sebesen	 hadart,	 és	 kurta
utasításokat	 adott:	 „Vegyél	 ötezer	 részvényt!”;	 „Adj	 el	 tízezer
részvényt!”	Nem	 volt	 rest	megkérni	 valakit,	 hogy	 negyedóránként
hívja	 fel,	 ezzel	 is	 erősítve	 a	 „mintha”	 érzést.	 Egy	 filmproducer
szmokingban	 érkezett,	mert	 azt	 álmodta	meg,	 hogy	 díjat	 nyert	 az
oroszokkal	közösen	készített	első	koprodukciós	filmjével.	A	felesége,
aki	akkoriban	kezdett	 írogatni,	és	még	egy	könyvet	sem	jelentetett
meg,	 három	 saját	 könyvet	 hozott	 magával.	 Mivel	 mindenki
készséggel	 részt	 vett	 a	 játékban,	 egyesek	 lelkesen	 bizonygatták,
hogy	 látták	 őt	 az	Oprah	 és	 a	 Today	 show-ban.	 Mások	 gratuláltak
neki,	amiért	felkerült	a	bestsellerlistára	és	elnyerte	a	Pulitzer-díjat.
És	ez	így	ment	egész	este.	 (Ma	már	sokan	ismerhetik	ezt	az	írónőt,
Susan	 Jefferst,	 aki	 ezen	 emlékezetes	 este	 óta	 17	 sikerkönyvet
jelentetett	 meg,	 köztük	 az	 Alakítsd	 át	 a	 félelmet	 erővé!	 című
nemzetközileg	 elismert	 kötetet.)	 És	 persze,	 ha	 követték	 a	 könyvet,
azt	is	tudják,	hogy	ugyanez	történt	velem	is.
Eddig	 több	 mint	 80	 könyvet	 írtam,	 állítottam	 össze	 és



szerkesztettem,	és	ezek	közül	11	első	helyen	 szerepelt	a	New	York
Times	 bestsellerlistáján.	 Az	 a	 parti,	 ahol	 több	 mint	 négy	 órán
keresztül	 kellett	 a	 jövőbeli	 énünket	 alakítanunk,	 olyan	 érzékletes
képekkel	 töltötte	 meg	 tudatalattinkat,	 amelyekben	 már	 sikerült
megvalósítanunk	az	álmainkat.	Ezek	a	valószerű	élmények,	az	este
történései	 keltette	 pozitív	 érzésekkel	 átitatva,	 megerősítették
agyunk	 pozitív	 idegpályáit,	 amelyek	 bizonyos	 esetekben
létrehozták,	 más	 esetekben	 pedig	 elmélyítették	 a	 saját
sikerességünkről	alkotott	képeket.
De	 ami	 a	 legfontosabb:	 a	 módszer	 bevált.	 Mindazok,	 akik	 részt

vettek	 a	 partin,	 sikeresen	 valóra	 váltották	 az	 aznap	 estére
megálmodott	terveiket,	sőt	jóval	többet	is	elértek.
Határozzuk	 el,	 hogy	 rendezünk	 egy	 „gyere	 úgy,	 amilyen	 leszel”

összejövetelt	 legszűkebb	 baráti	 körünk,	 cégünk,	 üzlettársaink,
évfolyamunk	vagy	vezetői	csoportunk	számára.	Akár	az	éves	gyűlés
vagy	 értekezlet	 programjába	 is	 beépíthetjük.	 Gondoljuk	 csak	 el,
mennyi	 kreatív	 energiát,	 öntudatot	 és	 segítő	 szándékot
szabadíthatunk	fel	vele.
Használjuk	a	következő	oldalon	lévő	meghívómintát.

	

JÖJJÖN	ÚGY,	AMILYEN	2020-BAN
LESZ!

■

Vegyen	részt	ünnepségünkön,	amely	próbára	teszi



képzelőerejét,
és	saját	jövőjébe	repíti	el	Önt.

■

Időpont:	_________________________________________

Helyszín:	_________________________________________

Házigazda:	________________________________________

Részvételi	szándékáról,	kérem,	értesítse:	___________________
______________________

Jöjjön	 úgy,	 amilyen	 öt	 év	 múlva	 lesz.	 Öltözzön	 az
alkalomnak	 megfelelően.	 Egész	 este	 csak	 jelen	 időben
beszéljen,	 mintha	 már	 2020-at	 írnánk,	 és	 az	 Ön	 összes
célja	és	álma	megvalósult	volna.

Érkezéskor	videofelvétel	készül	Önről.	Hozzon	kellékeket,
amelyek	 mindenki	 számára	 nyilvánvalóvá	 teszik,	 mi
mindent	ért	el	az	elmúlt	években	–	ez	lehet	egy	Ön	által	írt
sikerkönyv,	egy	címlapfotó,	egy	díj	vagy	az	Ön	személyes
sikereit	bemutató	fénykép,	illetve	füzet.	Az	este	folyamán
mindenkinek	 lehetősége	nyílik	osztozni	mások	sikerében
és	fogadni	a	gratulációkat.

	



SERGIO	TÖRTÉNETE

Sergio	 Sedas	 Gersey	 robotikaprofesszorként	 dolgozik	 a	 mexikói
Tecnológico	 de	 Monterrey-ben.	 A	 Breakthrough	 to	 Success
szemináriumomon	vett	 részt	élete	első	 „gyere	úgy,	amilyen	 leszel”
partiján.	Most	az	ő	története	következik:

A	szeminárium	első	két	napján	több	célt	is	kitűztem	magam
elé:

Vendégelőadó	leszek	a	TED-konferencián
Írok	 egy	 könyvet	 a	 kontextusalapú	 tanulásról	 (ez	 egy	 új
oktatási	modell,	amit	én	fejlesztettem	ki)
Elviszem	a	feleségemet	Görögországba
Veszek	egy	tóparti	házat
Létrehozok	egy	tech	múzeumot
Kidolgozok	egy	országos	programot,	amely	magabiztosságra
és	céltudatosságra	neveli	a	fiatalokat

Pénz,	 idő	 és	 kellő	 tapasztalat	 híján	 az	 összes	 álmom
elérhetetlennek	 tűnt.	 Még	 az	 előző	 családi	 vakációt	 is	 le
kellett	mondanom.
Ennek	ellenére	lelkesen	készültem	a	„gyere	úgy,	amilyen

leszel”	 partira,	 elhatároztam,	 hogy	 mindent	 beleadok.	 A
feleségem	 segített	 összeválogatni	 a	 képeket	 az	 ál-
fotóalbumomhoz,	 amivel	 az	 elért	 eredményeimet
támaszthatom	alá	–	a	görög	szigetek,	Róma,	egy	tóparti	ház.
Még	 a	 TED-konferencia	 színpadára	 is	 odaphotoshopolta	 a
fényképemet.	Felkészülten	vártam	a	nagy	napot.
Először	kicsit	 ideges	voltam,	de	aztán	megláttam	néhány



ismerőst,	 és	odamentem	hozzájuk.	Az	egyik	hölgy	olimpiai
edzőnek	 öltözött;	 azt	 mondta,	 ifiket	 edz,	 és	 a	 csapata
bejutott	az	olimpiára.	Aztán	én	kerültem	sorra.
–	 És	 veled	 mi	 újság?	 –	 szegezték	 nekem	 a	 kérdést	 a

többiek.
–	 Hát	 –	 feleltem	 –,	 nemrég	 tartottam	 előadást	 a	 TED-

konferencián,	és	az	új	könyvem,	a	Kontextusalapú	tanulás	is
megjelent	végre.	Ja,	és	nyaralni	is	voltunk.	Görögországban
és	Rómában.
Aztán	megköszöntem	a	többieknek,	hogy	eljöttek	a	tóparti

házunkba,	amiről	részletes	leírást	adtam:	a	főépülethez	két
kisebb	szárny	csatlakozik,	ami	tele	van	emeletes	ágyakkal	–
egy	a	lányoknak,	egy	a	fiúknak.
Az	 összejövetel	 több	 mint	 egy	 óráig	 tartott,	 és	 ezalatt

nagyjából	száz	emberrel	osztottam	meg	„az	elmúlt	öt	évben
elért	 sikereimet”.	 Végül	 elérkezett	 a	 vacsora	 ideje,	 és	 a
vendégek	 lassan	 átszivárogtak	 a	 bálterembe,	 ahol	 terített
asztal	 várt	 minket.	 Alig	 akartam	 hazamenni.	 Olyan	 jól
éreztem	magam	a	jövőben,	hogy	attól	féltem,	amint	kilépek
az	 ajtón,	 visszapottyanok	 a	 rideg	 valóságba,	 de	 nem	 volt
más	 választásom.	 Mégis,	 amikor	 hazaindultam,	 teljesen
össze	voltam	zavarodva.	Mi	igaz	abból,	amit	mondtam?	Mi
nem?	Ki	tudja?
Másfél	év	múlva	felkértek,	hogy	tartsak	előadást	az	indiai

Csennaiban	 megrendezésre	 kerülő	 TEDx-konferencián.	 Az
előadásom	 témája	 a	 következő	 volt:	 „Kontextusalapú
tanulás	 –	 Tanulás	 a	 megértés	 által.”	 Néhány	 hónappal
ezután	 beadtam	 egy	 esszét	 egy	 oktatási	 innovációkról
rendezett	konferenciára	„Kontextusalapú	tanulás	és	tanulás
a	megértés	által”	címen,	és	megnyertem	a	fődíjat.



De	ez	még	nem	minden.	Egy	Görögországban	élő	barátom
felkért,	hogy	alapítsak	egy	nonprofit	szervezetet	Mexikóban
Better	 Life	 Day	 néven.	 Az	 első	 konferenciánkat	 Athénban
rendeztük.	 Nekem	 is	 oda	 kellett	 utaznom,	 hogy	 képben
legyek.	Mivel	éppen	június	volt,	és	volt	egy	kis	megtakarított
pénzem,	meghívtam	a	feleségemet,	hogy	kísérjen	el.
Éppen	 a	 repülőjegyeket	 intéztem,	 amikor	 a	 feleségem

felvetette:
–	Mi	lenne,	ha	Rómán	keresztül	utaznánk,	és	megállnánk

Santorini	szigetén?
HŰHA!	Minden	valóra	vált,	amiről	a	„gyere	úgy,	amilyen

leszel”	partin	beszéltem.
Három	 év	 telt	 el	 azóta.	 Az	 országos	 programom,	 amely

magabizosságra	 és	 céltudatosságra	 neveli	 a	 fiatalokat,
szintén	 megvalósult.	 Harminchárom	 egyetemen	 oktatják
országszerte.	 Én	 nemzetközi	 előadó	 és	 tréner	 lettem.	 És
igen,	 minden	 szemináriumom	 végén	 megrendezzük	 a
„gyere	úgy,	amilyen	leszel”	partit.
Mindig	örömmel	nézem,	ahogy	a	résztvevők	eljátsszák	az

álmaikat,	 és	 a	 saját	 bőrükön	 tapasztalják	 a	 változásokat.
Milton	 saját	 hangstúdiót	 alapított.	 Gris	 vett	 egy	 tanyát.
Miguel	éttermet	nyitott.	Ez	maga	a	csoda!
Néhány	 hete	 a	 kezembe	 került	 a	 fotóalbum,	 amit	 a

feleségem	 az	 első	 „gyere	 úgy,	 amilyen	 leszel”	 partimra
készített.	Végiglapoztam,	és	hirtelen	különös	dologra	lettem
figyelmes.	 Közelebbről	 is	 megnéztem	 a	 fényképet,	 amin	 a
TED	 logó	 előtt	 állok.	 Kiköpött	 mása	 volt	 annak	 a	 fotónak,
amit	az	indiai	konferencián	készítettek	rólam!



„TEGYÜNK	ÚGY,	MINTHA”	AZ
ISKOLÁBAN

Trisha	 Jacobson,	 aki	 egészségtant	 oktat	 a	 New	 Hampshire-i
Conwayben,	 úgy	 döntött,	 kísérletképpen	 két	 hétre	 beemeli	 a
tananyagba	A	siker	alapelveit	egy	nyolcadikos	osztályban.	Az	utolsó
napon,	 követve	 a	 tréningeimen	 bevett	 gyakorlatot,	 „gyere	 úgy,
amilyen	leszel”	partit	szervezett.	Íme,	a	beszámolója:

Az	 összejövetel	 a	 „Gyere	 úgy,	 amilyen	 felnőttkorodban
leszel!”	 címet	 kapta.	 Azt	 kértem	 a	 gyerekektől,	 hogy	 az
ideális	 felnőtt	 életüknek	megfelelő	 öltözékben	 érkezzenek,
és	 üdvözöljék	 úgy	 az	 osztálytársaikat,	 mintha	 már
nyolcadik	óta	nem	látták	volna	egymást.
Péntek	 reggel,	 a	 parti	 kezdetén	 egy	 csapat	 gyerek

gyülekezett	 a	 terem	 közepén	 –	 mosolyogva	 pacsiztak	 le
egymással,	 és	 úgy	 ölelkeztek	 össze,	 mintha	 ezer	 éve	 nem
találkoztak	volna.	Közben	a	menő	állásukról,	a	házukról,	az
autójukról	és	a	családjukról	meséltek	egymásnak.
Mariah,	 az	 osztály	 egyik	 legmenőbb	 csaja,	 magas	 sarkú

cipőben	 és	 csillogó	 ruhában,	 műanyag	 mikrofonnal	 a
kezében	 érkezett.	 Közölte	 a	 többiekkel,	 hogy	 népszerű
énekes-dalszerző	 lett	belőle,	és	épp	most	érkezett	haza	egy
lemezbemutató	turnéról.	A	vidéki	kastélyról,	a	dögös,	fiatal
férjéről	és	a	sportkocsijáról	is	említést	tett.
Jeff	 iskolai	 baseballmezt	 viselt,	 és	 azt	 mondta,	 éppen	 a

New	 York	 Yankees-zel	 tárgyal.	 Még	mindig	 a	 középiskolai
szerelmével	 jár,	 akivel	 hamarosan	 össze	 is	 házasodnak.
Elmesélte,	hogy	rengeteget	utazik,	sorra	dönti	a	rekordokat,
és	nemsokára	új	kocsit	vesz.



Ian	 sportriporterként	 dolgozott	 a	 helyi	 tévénél,	 nős	 volt,
és	 szolidan	 élt	 New	 Hampshire-ben	 a	 három	 gyerekével
meg	a	kutyájával.
Justin	 megvásárolta	 a	 családi	 farmot,	 és	 visszavonultan

élt	a	családjával.
Audrey,	 aki	 továbbra	 is	 Mariah	 legjobb	 barátnője	 volt,

Mariah	 személyi	 asszisztenseként	 dolgozott,	 és	 minden
turnéra	 elkísérte	 a	 barátnőjét,	 hogy	 kézben	 tartsa	 az
ügyeket.
Brian	 légijármű-tervező	 volt,	 aki	 a	 csúcstechnológiával

felszerelt	 otthoni	 irodájában	 dolgozott,	 a	 szabadidejében
pedig	 a	 falra	 szerelt,	 nagy	 képernyős	 tévéjén
videojátékozott	a	barátaival.	Azt	mondta,	hamarosan	indul
a	Kennedy	Űrállomásra,	hogy	élőben	nézhesse	végig	annak
a	fantasztikus	járműnek	a	kilövését,	amit	ő	tervezett.
A	 teremben	 tapintani	 lehetett	 a	 jókedvet!	 A	 jobb	 sarkot

kivéve…	ahol	két	gyerek	ücsörgött	elárvultan.	Matt	inget	és
nyakkendőt	 viselt,	 és	 némán	 bámulta	 a	 padján	 heverő
dossziét.	 Emilyn	 tengerészkék	kosztüm	 lötyögött,	 ami	 több
számmal	nagyobb	volt	a	méreténél.	Csendben	olvasgatott.
Amikor	 odamentem	 hozzájuk,	 Matt	 könyvelőként

mutatkozott	be.	Azt	mondta,	van	egy	szép	háza,	felesége,	két
gyereke,	 egy	 kutyája	 és	 egy	 szép	 autója.	 Összejár	 a
barátaival,	 de	 amúgy	 élvezi	 a	 nyugalmat,	 és	 azt,	 hogy
számokkal	dolgozhat.
Emily	 nem	 volt	 túl	 közlékeny,	 de	 végül	 elárulta,	 hogy	 a

mamája	 kosztümét	 vette	 kölcsön.	 Azt	 mondta,	 nehezen
tudja	beleélni	magát	a	jövőbe,	de	az	biztos,	hogy	ő	is	ügyvéd
akar	 lenni,	 mint	 az	 anyukája.	 Aztán	 hozzátette,	 hogy
szeretne	barátkozóbb	lenni,	mert	az	iskolában	sokat	cikizik



a	félénksége	miatt.
Matt,	 aki	 végighallgatta	 a	 beszélgetésünket,	 azt	 felelte,

hogy	ő	is	elég	szégyellős,	ezért	a	többiek	gyíknak	csúfolják.
Ekkor	jött	az	ihlet,	hogy	megkérdezzem	őket,	szeretnék-e,

ha	bemutatnám	őket	néhány	embereknek,	 akiknek	esetleg
szükségük	 lenne	a	segítségükre.	Tanácstalanul	néztek	rám,
de	 végül	 felálltak	 és	 hagyták,	 hogy	 a	 csoportosuláshoz
vezessem	őket,	ahol	a	többiek	még	javában	csiviteltek.
Megkerestem	 Mariah-t,	 a	 feltörekvő	 rockcsillagot,	 és

Jeffet,	a	baseballsztárt.
–	Mariah,	de	jó,	hogy	újra	látlak!	–	mondtam.	–	Hallottam

az	új	 lemezedet,	egyszerűen	fantasztikus!	Gondolom,	most,
hogy	 ilyen	híres	 lettél,	 jó	hasznát	vennéd	egy	könyvelőnek
és	egy	ügyvédnek.	Bemutatom	a	barátaimat!	Matt	könyvelő,
Emily	pedig	ügyvéd.
Jeff	azonnal	kezet	nyújtott	Mattnek,	és	azt	kérdezte:
–	Haver,	átnéznéd	az	új	szerződésemet?
Mariah	 pedig	 arról	 faggatta	 Emilyt,	 milyen	 ügyekre

specializálódott.
Ami	ezután	következett,	attól	még	nekem	is	libabőrös	lett

a	 hátam.	 Jeff	 és	 Mariah	 bemutatta	 Mattet	 és	 Emilyt	 az
osztálytársainak,	elsősorban	azoknak,	akikről	azt	gondolták,
hasznát	 vennék	 a	 könyvelői	 és	 ügyvédi	 szolgáltatásoknak.
Amikor	 kicsöngettek,	 a	 gyerekek	 fogták	 a	 holmijukat,
megköszönték	 a	 szép	 estét,	 és	 elindultak	 a	 következő
órájukra.
Lefagytam…	 de	 ez	 még	 semmi	 ahhoz	 képest,	 amit	 a

rákövetkező	hétfőn	 tapasztaltam.	Éppen	órára	 igyekeztem,
amikor	 valaki	 utánam	 szólt	 a	 folyosón.	 Megfordultam,	 és
láttam,	 hogy	 Mariah,	 Emily	 és	 Audrey	 vigyorogva,	 kart



karba	öltve	közeledik	felém.	Úgy	viselkedtek,	mintha	ősidők
óta	barátok	lennének.
Amikor	 beléptem	 az	 osztályterembe,	 Jeff	 Matt	 padjában

ült,	 és	 éppen	 azt	 tisztázta	 le	 Mattel,	 mikor	 tudna	 segíteni
neki	a	matekháziban.
Bár	 résztvevőként	 többször	 is	 megtapasztalhattam	 a

„gyere	 úgy,	 amilyen	 leszel”	 erejét,	 életemben	 nem	 láttam
még	 ilyen	 hatékony	 iskolai	 gyakorlatot.	 A	 gyerekek	 röpke
fél	óra	alatt	összekovácsolódtak,	megosztották	egymással	a
terveiket,	 legyőzték	 a	 félénkségüket,	 és	 felismerték
egymásban	a	tehetséget.

A	„gyere	úgy,	amilyen	leszel”	parti	célja,	hogy	érzelmi	töltettel	bíró
élményeket	 szerezzünk	 arról,	 milyen	 érzés	 lesz	 mindent	 a
magunkénak	tudni	–	miután	sikeresen	megvalósítjuk	álmainkat.	Ha
egy	 estét	 arra	 szánunk,	 hogy	 belehelyezkedjünk	 abba	 az
életstílusba,	amelyre	vágyunk	és	amelyet	megérdemlünk,	 erőteljes
nyomokat	 hagyunk	 a	 tudatalattinkban,	 amelyek	 később
segítségünkre	 lesznek	 a	 lehetőségek	 felismerésében,	 a	 hatékony
megoldások	 kidolgozásában,	 a	 megfelelő	 emberek	 magunkhoz
vonzásában,	 és	 azoknak	 a	 szükséges	 lépéseknek	 a	 megtételében,
amelyek	révén	valóra	válthatjuk	álmainkat	és	céljainkat.
Egy	parti	persze	önmagában	még	nem	elég	ahhoz,	hogy	az	egész

jövőnket	megváltoztassa.	Nekünk	is	meg	kell	tennünk	egy	s	mást,	a
siker	érdekében.	Ennek	ellenére	ez	 is	egy	kis	csavar	a	„tegyél	úgy,
mintha”	 stratégiák	 teljes	gépezetében,	amely	 segítségünkre	 lehet	a
kívánt	jövő	megteremtésében.

LEGYÜNK	AZOK,	TEGYÜK	AZT,	ÉS



SZEREZZÜK	MEG,	AMIT	AKARUNK
–	MÉG	MA

Már	most	elkezdhetünk	úgy	 tenni,	mintha	sikerült	volna	elérnünk
vágyott	 céljainkat,	 hiszen	 a	 megváltozott	 viselkedés	 olyan	 belső
élményt	 –	 például	 milliomos	 gondolkodásmódot	 –	 teremt,	 amely
segít	az	élmény	tényleges	megvalósításában.
Ha	 sikerült	 eldöntenünk,	 milyenek	 szeretnénk	 lenni,	 mivel

szeretnénk	 foglalkozni,	 vagy	mit	 szeretnénk	 a	magunkénak	 tudni,
csupán	annyit	kell	tennünk,	hogy	elkezdünk	úgy	viselkedni,	mintha
már	minden	célunkat	elértük	volna.	Hogyan	viselkednénk,	ha	már
most	 kitűnő	 tanulók,	 kiváló	 értékesítők,	 jól	 fizetett	 tanácsadók,
gazdag	vállalkozók,	világklasszis	sportolók,	népszerű	írók,	elismert
művészek,	 keresett	 előadók,	 esetleg	 ünnepelt	 színészek	 vagy
zenészek	 lennénk?	 Hogyan	 gondolkodnánk,	 hogyan	 beszélnénk,
mivel	 foglalkoznánk,	 milyen	 stílust	 vennénk	 föl,	 hogyan
öltözködnénk,	 hogyan	 viszonyulnánk	 a	 többi	 emberhez,	 hogyan
bánnánk	a	pénzzel,	mit	ennénk,	hogyan	közlekednénk	stb.?
Ha	 sikerült	 világosan	 körvonalaznunk	 mindezt,	 bújjunk	 bele	 a

szerepbe	–	még	ma!
A	 sikeres	 emberek	 magabiztosságot	 sugároznak,	 megmondják,

mit	 akarnak	 és	 mit	 nem.	 Elhiszik,	 hogy	 minden	 lehetséges,
kockázatot	 vállalnak,	 és	 örülnek	 a	 sikereiknek.	 Jövedelmük	 egy
részét	 félreteszik,	 egy	 másik	 részét	 pedig	 mások	 megsegítésére
fordítják.	 Ezeket	 a	 dolgokat	már	most	 is	 megtehetjük,	 függetlenül
attól,	 hogy	még	 nem	 vagyunk	 gazdagok	 és	 híresek.	 Ezek	 a	 dolgok
nem	 kerülnek	 semmibe,	 csak	 elhatározás	 szükséges	 hozzájuk.
Amint	elkezdünk	úgy	tenni,	mintha,	pontosan	azokat	az	embereket
és	 dolgokat	 fogjuk	 magunkhoz	 vonzani,	 akik	 és	 amelyek	 álmunk
beteljesüléséhez	szükségesek.



Ne	 feledjük,	 a	 sorrend	 a	 következő:	 legyünk	 azok,	 akik	 lenni
szeretnénk;	 tegyük	meg	mindazokat	 a	 lépéseket,	 amelyek	 az	 adott
szerepkörrel	 járnak,	 és	 hamarosan	 azt	 fogjuk	 tapasztalni,	 hogy
könnyedén	megkapunk	mindent	–	egészséget,	gazdagságot	és	értékes
kapcsolatokat.



13.	ALAPELV

LENDÜLJÜNK	AKCIÓBA!

Lehet,	hogy	azok	is	kapnak,	akik	kivárnak,	de	csak	a
sietősek	utáni	maradékot.

ABRAHAM	LINCOLN,
az	Egyesült	Államok	tizenhatodik	elnöke

Mindent	egybevetve	nem	sokat	számít,	mit	gondolunk,	mit
tudunk	vagy	mit	hiszünk.	Csak	az	a	fontos,	hogy	mit

teszünk.

JOHN	RUSKIN,
angol	író	és	kritikus

A	világ	nem	azt	 díjazza,	 amit	 tudunk;	 azt	 díjazza,	 amit	 teszünk.	A
siker	 időtálló	 axiómája	 szerint:	 „A	 világegyetem	 a	 tetteket
jutalmazza.”	 Bármennyire	 egyszerű	 és	 helytálló	 is	 azonban	 ez	 az
alapelv,	 meglepő,	 milyen	 sokan	 rekednek	 meg	 az	 elemzésnél,	 a
tervezgetésnél	és	a	szervezésnél,	ahelyett	hogy	cselekednének.
Amikor	 cselekvésre	 szánjuk	 el	 magunkat,	 olyan	 eseményeket

váltunk	 ki,	 amelyek	 elkerülhetetlenül	 sikerre	 ítélnek	 bennünket.
Tudatjuk	 a	 környezetünkkel,	 hogy	 komolyak	 a	 szándékaink.	 Az
emberek	 felocsúdnak,	 és	 elkezdenek	 odafigyelni	 ránk.	 A	 hasonló



célokat	 kergetők	 összefognak	 velünk.	 Elkezdünk	 olyan
tapasztalatokat	 gyűjteni,	 amelyeket	 mások	 elbeszéléséből	 vagy
könyvekből	 soha	 nem	 tudtunk	 volna	 leszűrni.	 Elkezdünk
visszajelzéseket	 kapni	 arról,	 hogyan	 működhetnénk	 még	 jobban,
még	 hatékonyabban	 és	 még	 gyorsabban.	 Mindaz,	 ami	 korábban
kuszának	tűnt,	most	érthetővé	válik.	Elkezdjük	magunkhoz	vonzani
azokat,	akik	támogatni	és	bátorítani	tudnak	bennünket.	Mindenféle
kellemes	dolog	kezd	hozzánk	áramolni,	amint	elhatározzuk,	hogy	a
tettek	mezejére	lépünk.

FÉLRE	A	DUMÁVAL!

Többéves	 tanári	 és	 tanácsadói	 gyakorlattal	 a	 hátam	 mögött
elmondhatom,	 a	 nyerteseket	 elsősorban	 az	 különbözteti	 meg	 a
vesztesektől,	 hogy	 cselekednek.	 Egyszerűen	 fogják	 magukat,	 és
megteszik,	amit	meg	kell	tenniük.	Ha	sikerült	felállítaniuk	a	tervet,
munkához	 látnak.	 Akcióba	 lendülnek.	 Ha	 nem	 is	 tökéletes	 az
indulás,	 tanulnak	a	hibáikból,	 elvégzik	a	 szükséges	módosításokat,
és	 folytatják,	 semmit	 sem	 veszítve	 a	 lendületükből,	 amíg	 végül
elérik	a	kívánt	eredményt	…	vagy	valami	annál	is	jobbat,	mint	amit
induláskor	elképzeltek.
Ahhoz,	 hogy	 sikeresek	 legyünk,	 azt	 kell	 tennünk,	 amit	 a	 sikeres

emberek,	 a	 sikeres	 emberek	 pedig	 rendkívüli	 módon
cselekvésközpontúak.	 Azt	 már	 tudjuk,	 hogy	 legfőbb	 tennivalóink:
létrehozni	egy	jövőképet,	kitűzni	a	célokat,	kisebb	lépésekre	bontani
azokat,	számításba	venni	az	esetleges	akadályokat,	és	megtervezni,
hogyan	 küzdünk	 meg	 velük,	 elképzelni	 és	 megerősítésekkel
sulykolni	 magunkba	 a	 sikert,	 valamint	 hinni	 magunkban	 és	 az
álmainkban.	Most	már	 ideje	munkához	 látnunk.	 Iratkozzunk	be	 a



tanfolyamra,	 szerezzük	 meg	 a	 szükséges	 képesítést,	 hívjuk	 fel	 az
utazási	 irodát,	 lássunk	 hozzá	 a	 könyv	 megírásához,	 kezdjünk	 el
spórolni,	 hogy	 ki	 tudjuk	 fizetni	 a	 jelzálogot,	 menjünk	 le	 az
edzőterembe,	 jelentkezzünk	 be	 zongoraórára,	 vagy	 írjuk	 meg	 a
kérvényt.

SEMMI	SEM	FOG	TÖRTÉNNI,	AMÍG
NEM	CSELEKSZÜNK

Ha	nem	ért	be	a	hajód,	ússz	ki	elé.

JONATHAN	WINTERS,
Grammy-díjas	komikus,	színész,	író	és	festő

Hogy	 a	 szemináriumaimon	 is	 demonstrálni	 tudjam	 a	 cselekvés
erejét,	 fel	 szoktam	 tartani	 egy	 százdolláros	 csekket,	 és
megkérdezem	a	hallgatóságtól:
–	Ki	kéri	ezt	a	százdolláros	csekket?
Persze	 szinte	 mindenki	 feltartja	 a	 kezét.	 Vannak,	 akik	 lelkesen

integetnek;	 sőt	 olyan	 is	 akad,	 aki	 kiáltozni	 kezd:	 „Én	kérem!”;	 „Én
akarom	elvinni!”;	„Nekem	adja	ide!”	De	én	csak	állok,	és	türelmesen
fogom	 a	 kezemben	 a	 csekket,	 amíg	 valaki	megszerzi.	 Végül	 valaki
felpattan	 a	 helyéről,	 odaszalad	 hozzám,	 és	 kiveszi	 a	 kezemből	 a
csekket.
Miután	az	illető	leül	–	100	dollárral	gazdagabban	a	fáradozásaiért

–,	felteszem	a	kérdést:
–	 Mit	 tett	 ez	 az	 ember,	 amit	 senki	 más	 ebben	 a	 teremben?



Felemelte	 a	 fenekét,	 és	 akcióba	 lépett.	 Megtette	 azt,	 amivel
megszerezhette	 a	 pénzt.	 És	 önöknek	 is	 pontosan	 ugyanezt	 kell
tenniük,	 ha	 sikeresek	 akarnak	 lenni.	 Cselekedniük	 kell,	méghozzá
az	esetek	zömében	a	lehető	leghamarabb.
Ezután	megkérdezem:
–	Hányan	gondoltak	arra,	hogy	egyszerűen	felállnak,	kijönnek	ide,

és	elveszik	a	pénzt,	de	mégsem	mozdultak	meg?
Majd	megkérem	 a	 hallgatóság	 tagjait,	 idézzék	 fel,	mivel	 intették

nyugalomra	magukat.
A	leggyakoribb	válaszok:

„Nem	akartam,	hogy	úgy	tűnjön,	mindenáron	kell	a	pénz.”
„Nem	voltam	biztos	benne,	hogy	tényleg	megkapom-e.”
„Túl	hátul	ültem.”
„Másoknak	nagyobb	szükségük	van	rá,	mint	nekem.”
„Nem	akartam	pénzéhesnek	tűnni.”
„Féltem,	hogy	valami	rosszat	teszek,	és	a	többiek	leszólnak

vagy	kinevetnek.”
„Vártam	a	további	utasításokat.”

Ekkor	 rá	 szoktam	 mutatni,	 hogy	 az,	 amivel	 nyugalomra	 intették
magukat,	 megegyezik	 azzal,	 amivel	 az	 életük	 más	 területein	 is
visszafogják	magukat.
Az	élet	egyik	egyetemes	 igazsága	a	következő:	„Ahogyan	valamit

csinálsz,	 úgy	 csinálsz	 mindent.”	 Ha	 most	 óvatosak	 vagyunk,
valószínűleg	máskor	is	így	viselkedünk.	Ha	visszafogjuk	magunkat,
mert	 félünk,	hogy	nevetségessé	válunk,	valószínűleg	máskor	 is	 ezt
tesszük.	Fel	kell	ismernünk	ezeket	a	viselkedésmintákat,	és	meg	kell
törnünk	 őket.	 Ideje,	 hogy	 ledobjuk	 láncainkat,	 és	 fussunk	 az
aranyért.



RUBEN	GONZALEZ	AZ	OLIMPIAI
ARANYÉRT	KÜZD

Ruben	Gonzalez	már	harmadikos	kora	óta	olimpiai	bajnok	sportoló
akart	 lenni.	 Csodálta	 az	 olimpikonokat,	mert	 azt	 testesítették	meg,
amiben	 hitt	 –	 mindent	 egy	 célnak	 rendelnek	 alá,	 mindenféle
kockázatnak	teszik	ki	magukat	a	küzdelem	során,	ráadásul	többször
is	elbuknak	és	újrakezdik,	mire	sikert	érnek	el.
De	 végül	 csak	 főiskolás	 korában	 döntötte	 el,	 hogy	 olimpiai

sportoló	 lesz,	 azt	 követően,	 hogy	 látta	 Scott	 Hamiltont	 az	 1984-es
szarajevói	 téli	 olimpián.	 Azt	 mondta	 magában:	 Ha	 ez	 a	 tökmag
képes	rá,	akkor	én	is!	Indulni	fogok	a	következő	olimpián!	Így	lesz	és
punktum.	Már	csak	egy	sportágat	kell	találnom.
Miután	körülnézett	az	olimpiai	sportok	között,	Ruben	úgy	döntött,

olyan	 sportágat	 kell	 választania,	 amely	 az	 erősségeire	 épül.	 Tudta
magáról,	 hogy	 jó	 sportoló,	 de	 nem	 a	 legjobb.	 A	 kitartás	 volt	 az
erőssége.	 Soha	 semmit	 sem	 hagyott	 félbe.	 A	 középiskolában
egyenesen	 Buldog	 volt	 a	 beceneve.	 Arra	 jutott,	 hogy	 egy	 nagyon
kemény	sportot	kell	találnia,	olyat,	amelyben	egymás	után	törnek	a
csontok,	 amelyet	 sokan	 feladnak.	 Olyat,	 amelyben	 talán	 élre
kerülhet	 a	 lemorzsolódás	 miatt.	 Végül	 a	 versenyszán	 mellett
döntött.
Írt	egy	levelet	a	Sports	Illustratednek	(ez	még	az	internetkorszak

előtt	 volt)	 a	 következő	 szöveggel:	 „Hol	 tanulhatok	 meg
versenyszánozni?”	Az	újság	visszaírt:	„A	New	York-i	Lake	Placidben.
Itt	 rendezték	 az	 olimpiát	 1936-ban	 és	 1980-ban.	 Itt	 található
megfelelő	pálya.”	Ruben	fogta	a	telefont,	és	felhívta	Lake	Placidet.
–	 Houstoni	 sportoló	 vagyok,	 és	 meg	 szeretnék	 tanulni

versenyszánozni,	 hogy	 négy	 év	 múlva	 indulhassak	 az	 olimpián.
Tudnak	segíteni?



–	Hány	éves?	–	kérdezte	a	fickó	a	vonal	túlsó	végéről.
–	Huszonegy.
–	 Huszonegy?	 Akkor	 nagyon	 öreg.	 Tíz	 évvel	 elkésett.	 Tízéves

korukban	kezdjük	tanítani	a	srácokat.	Felejtse	el	a	dolgot!
De	Rubennek	eszében	sem	volt	ezt	tenni,	inkább	elkezdte	mesélni

az	 élettörténetét,	 hogy	 időt	 nyerjen.	 Közben	 valahogy	 az	 is	 szóba
került,	hogy	Argentínában	született.
A	pasas	a	vonal	túlsó	végén	hirtelen	fellelkesült.
–	Argentínában?	Miért	nem	ezzel	kezdte?	Ha	argentin	színekben

indul,	segítünk	magának.	–	Kiderült,	hogy	a	versenyszánt	majdnem
levették	az	olimpiai	számok	listájáról,	mert	nemzetközi	szinten	nem
volt	 elég	 induló	 ország.	 –	 Ha	 argentin	 színekben	 indul,	 és
valahogyan	be	tudjuk	juttatni	az	első	ötven	közé	négy	év	alatt,	mivel
ez	 a	 feltétele,	 hogy	 indulhasson	 az	 olimpián,	 eggyel	 több	 ország
fogja	 képviseltetni	 magát	 versenyszánban,	 ami	 erősebbé	 teszi	 a
sportágat.	Ha	sikerül	ezt	elérnie,	az	amerikai	csapatot	fogja	segíteni.
–	 Majd	 hozzátette:	 –	 Mielőtt	 eljönne,	 két	 dolgot	 feltétlenül	 tudnia
kell.	 Egy:	 az	 ön	 korában	 és	 mindössze	 négy	 év	 felkészüléssel
brutális	 élmények	 várnak	magára.	 Tízből	 kilencen	 feladják.	 Kettő:
készüljön	fel	rá,	hogy	legalább	egy	csontja	el	fog	törni.
Nagyszerű!	Ez	 pont	 egybevág	a	 tervemmel.	 Én	nem	 szoktam	csak

úgy	feladni.	Minél	nehezebb,	annál	könnyebb	dolgom	van	–	gondolta
magában	Ruben.
Pár	 nap	 múlva	 Ruben	 Gonzalez	 ott	 gyalogolt	 Lake	 Placid

főutcáján:	 az	 olimpiai	 edzőtábort	 kereste.	 Másnap	 14	 aspiránssal
együtt	bekerült	a	kezdő	csoportba.	Az	első	nap	gyötrelmes	volt,	még
Ruben	 is	 majdnem	 ki	 akart	 szállni,	 de	 egy	 barátjának	 hála	 nem
hagyta	veszni	az	olimpiai	álmot,	és	bár	a	többi	14	jelentkező	már	az
első	szezon	végén	feladta,	Ruben	végigcsinálta	a	nyári	edzést.
Négy	kimerítő	év	elteltével	Ruben	Gonzalez	valóra	váltotta	álmát:



felvonulhatott	az	1988-as	Calgary	téli	olimpia	megnyitóünnepségén.
Az	1992-es	albertville-i	és	a	2000-es	Salt	Lake	City-beli	téli	játékokon
is	 részt	 vett.	 Ruben	 Gonzalez,	 mivel	 azonnal	 cselekedett	 és
állhatatosan	 kitartott	 az	 álma	 mellett,	 örökös	 „háromszoros
olimpikon”	 marad.	 És	 sok	 olimpiai	 bajnokhoz	 hasonlóan	 később
motivációs	előadóként	is	szép	karriert	futott	be.

A	SIKERES	EMBEREK	LÉTELEME	A
CSELEKVÉS

A	 legtöbb	 sikeres	 ember,	 akit	 ismerek,	 nehezen	 viseli	 a
hosszadalmas	 tervezgetést	 és	 megbeszéléseket.	 Alig	 várják,	 hogy
munkához	 láthassanak.	 Mindenáron	 akcióba	 akarnak	 lendülni.
Nem	 lehet	 visszafogni	 őket.	 Bob	 Kriegel	 barátom	 Otis	 nevű	 fia
igazán	jó	példa	erre.	Amikor	Otis	az	első	egyetemi	éve	után	hazajött
a	nyári	szünetre	az	új	barátnőjével,	mind	a	ketten	nekiláttak	állást
keresni.	Míg	Otis	csak	találomra	feltárcsázott	néhány	számot,	hogy
megérdeklődje,	 milyen	 lehetőségek	 vannak,	 a	 barátnője	 az	 első
héten	 kizárólag	 az	 önéletrajza	 összeállításával	 volt	 elfoglalva.	Otis
már	a	második	nap	végére	 szerzett	magának	munkát.	A	barátnője
még	 mindig	 az	 önéletrajzát	 írta.	 Otis	 akcióba	 lendült.	 Arra
alapozott,	 hogy	majd	 ráér	 akkor	 foglalkozni	 az	 önéletrajzával,	 ha
valaki	kér	tőle.
A	 tervezgetésnek	 is	 megvan	 a	 maga	 szerepe,	 de	 nem	 szabad

túlzott	jelentőséget	tulajdonítani	neki.	Vannak,	akik	egész	életükben
a	tökéletes	lehetőségre	várnak.	Pedig	„tökéletes”	lehetőségek	ritkán
adódnak.	Az	a	 fontos,	hogy	elkezdjük	valahol.	Kapcsolódjunk	be	a
játékba.	 Menjünk	 ki	 a	 pályára.	 Ha	 már	 ott	 vagyunk,	 megkapjuk
azokat	 a	 visszajelzéseket,	 amelyek	 segítségével	 kijavíthatjuk



hibáinkat,	 és	 sikeressé	 válhatunk.	 Ha	 bedobjuk	magunkat,	 sokkal
gyorsabban	fogunk	tanulni.

VIGYÁZZ,	TŰZ,	CÉL!

Bizonyára	 ismerősen	 cseng	 a	 mondás:	 „Vigyázz,	 cél,	 tűz!”	 A	 baj
csupán	az,	hogy	sokan	egész	életükben	csak	céloznak,	de	sohasem
tüzelnek.	 Minden	 idejüket	 leköti	 a	 készülődés;	 a	 tökéletességre
törekszenek.	Pedig	akkor	tudjuk	a	legkönnyebben	eltalálni	a	célt,	ha
először	 tüzelünk,	 megnézzük,	 hova	 csapódott	 be	 a	 golyó,	 majd
ennek	megfelelően	módosítjuk	a	célt.	Ha	a	lövedék	5	centivel	a	cél
fölé	került,	engedjük	lejjebb	a	fegyvert.	Tüzeljünk	újra.	Nézzük	meg,
most	hol	 van	a	 golyó.	 Tüzeljünk	 és	 korrigáljunk.	Előbb-utóbb	bele
fogunk	találni	a	tábla	közepébe.	Ez	bármire	igaz.
Amikor	 piacra	 dobtuk	 az	 első	 Erőleves	 a	 léleknek	 könyvet,

eszembe	 jutott,	 hogy	 nem	 lenne	 butaság	 ingyenes	 részleteket
közölni	belőle	a	helyi	újságokban,	ha	azok	cserébe	elhelyeznek	egy
keretes	hirdetést	a	szöveg	végére,	amely	tudatja	az	olvasókkal,	hogy
a	 részlet	 az	 Erőleves	 a	 léleknek	 című	 könyvből	 való,	 amely
bármelyik	 könyvesboltban	 megvásárolható	 vagy	 telefonon
megrendelhető.	 Nem	 voltam	 rutinos	 az	 ilyen	 ügyekben,	 ezért	 azt
sem	 tudtam,	 hogyan	 kell	 illő	 módon	 átküldeni	 egy	 szöveget	 egy
újságnak	 vagy	 egy	 magazinnak.	 Egy	 kísérőlevél	 társaságában
egyszerűen	átküldtem	a	„Ne	feledd:	gyereket	nevelsz,	nem	virágot!”
című	részt	a	könyvből	–	amelyet	a	szomszédomról	és	a	fiáról	írtam	–
az	L.	A.	Parent	magazin	szerkesztőjének.	A	levél	így	szólt:

1993.	szeptember	13.
Jack	Bierman
L.	A.	Parent



Kedves	Jack!
Szeretném	 megjelentetni	 a	 következő	 cikket	 az	 L.	 A.
Parentben.	 Mellékeltem	 egy	 rövid	 önéletrajzot.	 Szeretném
megkérni	önt,	hogy	az	Erőleves	a	léleknek	című	könyvemről
szóló	fülszövegecskét	 is	 tegye	a	cikkem	mellé.	Ha	érdekli	a
könyv,	örömmel	küldök	önnek	egy	példányt!

Tisztelettel:
Jack	Canfield

Mellékelve:	„Ne	feledd:	gyereket	nevelsz,	nem	virágot!”

Pár	hét	múlva	a	következő	válaszlevelet	kaptam:

Kedves	Jack!
Nagyon	 felbosszantott	 a	 faxa.	 Hogy	 merészel	 ön	 arra
utasítani	 engem,	 hogy	 jelentessem	meg	 a	 könyvéről	 szóló
„fülszövegecskét”?	Honnan	veszi,	 hogy	 az	 én	 feladatom	az
ilyen	plusz	gépelési	munkákat	 intézni?	Aztán	elolvastam	a
cikket.	 Mondanom	 sem	 kell,	 le	 fogom	 adni	 a
fülszövegecskét,	sőt	még	többet	is!
Meghatódtam	 az	 írásától,	 és	 biztos	 vagyok	 benne,	 hogy

több	 mint	 200	 ezres	 olvasótáborunk	 lelkét	 is	 meg	 fogja
érinteni,	Los	Angelestől	San	Diegóig.
Megjelent	 ez	 már	 valahol	 ebben	 a	 körzetben?	 Ha	 igen,

hol?	 Bízom	 benne,	 hogy	 nemsokára	 együtt	 neveljük	 a
gyerekeket,	de	nem	úgy,	mint	a	virágokat.

Üdvözlettel:
Jack	Bierman,	főszerkesztő



Nem	 tudtam,	 hogyan	 kell	 illő	 módon	 kéréssel	 fordulni	 egy
szerkesztőhöz.	 Volt	 erre	 egy	 elfogadott	 sablon,	 amit	 én	 nem
ismertem.	De	azonnal	akcióba	léptem.	Felhívtam	Jack	Biermant,	aki
megtanított	rá,	hogyan	kell	ildomos	cikket	küldeni	egy	magazinhoz.
Elmondta,	 mire	 vigyázzak	 legközelebb.	 Innentől	 kezdve	 én	 is
bekerültem	az	események	sűrűjébe,	és	a	saját	tapasztalataim	révén
tanultam.	Vigyázz,	tűz,	cél!
Egy	hónap	alatt	több	mint	ötven	helyi	és	regionális	gyereknevelési

magazinnak	 küldtem	 el	 ugyanezt	 a	 cikket	 szerte	 az	 országban.
Harmincöt	le	is	közölte,	így	több	mint	hatmillió	szülő	találkozhatott
a	könyvem	címével.

TEGYÜK	MEG	MÉG	MA!

A	 mentorom,	 W.	 Clement	 Stone	 által	 előszeretettel	 osztogatott
kitűzőkön	 ez	 volt	 olvasható:	 „Tedd	 meg	 még	 ma!”	 Ha	 késztetést
érzünk	 a	 cselekvésre,	 rögtön	 lendüljünk	 akcióba.	 Ray	 Kroc,	 a
McDonald’s	 alapítója	 szerint:	 „A	 sikernek	 három	 titka	 van.	 1.
Legyünk	 a	 megfelelő	 helyen	 a	 megfelelő	 időben.	 2.	 Legyünk
tudatában	annak,	hogy	ott	vagyunk.	3.	Cselekedjünk!
1975.	 március	 24-én	 Chuck	 Wepner,	 egy	 viszonylag	 ismeretlen

bokszoló	 megtette	 azt,	 amit	 senki	 sem	 feltételezett	 volna	 róla:	 15
meneten	 keresztül	 állva	 maradt	 a	 nehézsúlyú	 világbajnokkal,
Muhammad	Alival	szemben.	A	kilencedik	menetben	a	jobb	öklével
állon	 találta	 és	 földre	 küldte	 a	 bajnokot	 –	 amivel	 nemcsak	 Alit,
hanem	 a	 közönséget	 is	 sikerült	 sokkolnia.	 Wepner	 csak
másodpercekre	volt	attól,	hogy	ő	 legyen	a	nehézsúlyú	világbajnok.
Ali	 azonban	megnyerte	 a	 15	menetes	 csatát,	 és	megvédte	 bajnoki
címét.



Ezerhatszáz	 kilométernyire	 az	 előző	 helyszíntől	 egy	 feltörekvő
színész,	 akit	 Sylvester	 Stallonénak	 hívnak,	 újonnan	 vásárolt
televíziókészülékén	 kísérte	 figyelemmel	 a	 küzdelmet.	 Bár	 Stallone
már	az	Ali–Wepner	meccset	megelőzően	eljátszott	a	gondolattal,	mi
lenne,	 ha	 írna	 egy	 forgatókönyvet	 egy	 lecsúszott	 bokszolóról,	 aki
végül	 bajnok	 lesz	 –	 nem	 tartotta	 kivitelezhetőnek	 az	 ötletet.	 De
miután	látta,	hogy	az	alig	ismert	Wepner	minden	idők	leghíresebb
bokszolójával	verekszik,	csak	arra	tudott	gondolni:	Hol	egy	ceruza?
Még	aznap	este	írni	kezdett,	és	három	nap	elteltével	be	is	fejezte	a
Rocky	forgatókönyvét,	amely	három	Oscar-díjat	nyert,	többek	között
a	legjobb	film	kategóriában,	ami	elindította	Stallone	dollármilliókat
hozó	filmes	karrierjét.

A	fantáziálás	semmit	sem	ér	tettek	nélkül.

CHARLIE	CHAPLIN,
színész,	komikus,	filmes

SEGÍTS	RAJTAM!

Ez	 a	 történet	 egy	 emberről	 szól,	 aki	 bemegy	 a	 templomba,	 és
imádkozni	kezd:
–	 Uram,	 segíts	 rajtam!	 Szeretnék	 nyerni	 a	 lottón.	 Számítok	 rád,

Uram.
Mivel	nem	nyer,	egy	hét	múlva	visszamegy	a	templomba,	és	újból

imádkozni	kezd:
–	 Uram,	 ami	 a	 lottót	 illeti…	 Rendesen	 bánok	 a	 feleségemmel.

Abbahagytam	 az	 ivást.	 Példásan	 viselkedem.	 Segíts	 rajtam!	 Add,
hogy	nyerjek	a	lottón!
Egy	hét	múlva	ugyanolyan	szegényen	visszatér	a	templomba	egy



utolsó	imára:
–	 Uram,	 úgy	 látom,	 nem	 sikerül	megértetnem	 veled	 ezt	 a	 lottós

dolgot.	 Pozitívan	 gondolkodom,	 megerősítéseket	 sulykolok
magamba,	 és	 megpróbálom	 elképzelni	 a	 pénzt.	 Segíts	 rajtam,
Istenem!	Add,	hogy	nyerjek	a	lottón!
Hirtelen	 szétnyílik	 a	mennybolt,	 fehér	 fény	 és	 angyali	 zene	 tölti

meg	a	templomot.
–	Fiam	–	dörög	egy	mély	hang	–,	te	is	segíts	rajtam!	Vegyél	végre

egy	lottószelvényt!

BUKJUNK	FÖLFELÉ!

Senki	sem	lehet	nagy	és	kiváló,	amíg	nem	követ	el	rengeteg
súlyos	hibát.

WILLIAM	E.	GLADSTONE,
Nagy-Britannia	egykori	miniszterelnöke

Sokan	 azért	 nem	 cselekszenek,	mert	 félnek	 a	 kudarctól.	 A	 sikeres
emberek	 azonban	 tudják,	 hogy	 a	 kudarc	 fontos	 része	 a	 tanulási
folyamatnak.	 Tisztában	 vannak	 azzal,	 hogy	 a	 kudarc	 a	 „próba
szerencse”	 módszer	 eleme.	 Nem	 elég,	 ha	 egyszerűen	 leküzdjük	 a
kudarccal	 kapcsolatos	 félelmeinket,	 egyenesen	 vágynunk	 kell	 a
bukásra	–	arra,	hogy	hibázzunk.	Ezt	a	fajta	tanulságos	kudarcot	én
„fölfelé	 bukásnak”	 nevezem.	 Egyszerűen	 vágjunk	 bele	 a	 dologba,
kövessünk	 el	 hibákat,	 hallgassuk	 meg	 a	 visszajelzéseket,
köszörüljük	ki	a	csorbát,	és	induljunk	tovább	a	cél	felé	vezető	úton.



Minden	 egyes	 tapasztalattal	 egyre	 hasznosabb	 információkhoz
jutunk,	amelyeket	aztán	legközelebb	hasznosítani	is	tudunk.
Ez	 az	 alapelv	 talán	 a	 kezdő	 vállalkozások	 esetében	 mutatkozik

meg	 a	 legkézzelfoghatóbban.	 A	 befektetők	 tudják,	 hogy	 a	 legtöbb
vállalkozás	előbb-utóbb	csődbe	jut.	De	ugyanezekben	a	körökben	új
statisztika	 kezd	 kirajzolódni.	 Ha	 a	 vállalkozó	 55	 éves	 vagy	 annál
idősebb,	 a	 vállalkozásnak	 73	 százalékkal	 nagyobb	 esélye	 van	 a
megmaradásra.	Ezek	az	idősebb	vállalkozók	ugyanis	már	tanultak	a
saját	hibáikból.	Kisebb	kockázatot	 jelentenek,	mert	az	egész	életen
át	 tartó	 tanulási	 folyamat	 hatására	 olyan	 tudást,	 eszköztárat	 és
magabiztosságot	 halmoztak	 fel,	 amely	 alkalmasabbá	 teszi	 őket	 az
akadályok	leküzdésére.

Kevesebbet	nem	tanulhatunk,	csak	többet.	Ezt	onnan
tudom,	hogy	én	is	rengeteg	hibát	követtem	el.

BUCKMINSTER	FULLER,
matematikus	és	filozófus,	aki	soha	nem
szerzett	diplomát,	de	46	díszdoktori	cím

birtokosa

Az	 egyik	 kedvenc	 történetem	 egy	 híres	 kutatóról	 szól,	 aki	 több
jelentős	áttörést	is	elért	az	orvostudományban.	Egyszer	egy	újságíró
megkérdezte	 tőle,	 szerinte	 miért	 volt	 képes	 ilyen	 átlagon	 felüli
teljesítményre.	Más	szóval	mi	az,	ami	kiemeli	őt	a	tömegből.
A	kutató	azt	 felelte:	az	egész	kétéves	korában	kezdődött,	amikor

egy	 nagyon	 fontos	 dolgot	 tanult	 meg	 az	 édesanyjától.	 Megpróbált
kivenni	egy	üveg	tejet	a	hűtőből,	de	a	palack	kicsúszott	a	kezéből,	és
teljes	 tartalma	 a	 földre	 borult.	 Az	 édesanyja,	 ahelyett	 hogy	 jól
összeszidta	volna,	így	kiáltott	fel:



–	 Milyen	 szép	 rendetlenséget	 csináltál!	 Ritkán	 látni	 ilyen	 nagy
tejtócsát.	Hát,	most	már	úgyis	mindegy.	Akarsz	pancsolni	egy	kicsit
a	tejben,	mielőtt	feltöröljük?
Naná,	hogy	akart.	Pár	perc	múlva	az	édesanyja	így	folytatta:
–	 Tudod,	 ha	 ilyen	 koszt	 csinálsz,	 a	 végén	 mindig	 fel	 kell

takarítanod.	 Mit	 szeretnél	 használni	 hozzá?	 Törlőruhát,	 szivacsot
vagy	felmosórongyot?	Melyiket	választod?
Miután	sikerült	feltörölni	a	tejet,	az	anya	így	szólt:
–	 Most	 egy	 kudarcba	 fulladt	 kísérlet	 szemtanúi	 lehettünk:	 nem

tudtad,	 hogyan	 kell	megfogni	 egy	 nagy	 üveg	 tejet	 a	 pici	 kezeddel.
Menjünk	 ki	 a	 hátsó	 udvarba,	 töltsünk	 meg	 egy	 üveget	 vízzel,	 és
nézzük	meg,	 rájössz-e,	hogyan	 fogd	meg	anélkül,	hogy	elejtenéd.	 –
Így	is	történt.
Micsoda	tanulságos	eset!
A	 tudós	elmondta,	ez	volt	az	a	pillanat,	amikor	rájött,	hogy	nem

kell	 félnie	 a	 kudarctól.	 Megtanulta,	 hogy	 a	 hibák	 lehetőséget
teremtenek	 valami	 új	 megismerésére	 –	 és	 végtére	 is	 ez	 minden
tudományos	kísérlet	alapja.
A	 kiömlött	 tej	 életre	 szóló	 tapasztalatokhoz	 vezetett	 –	 olyan

tapasztalatokhoz,	 amelyek	 világraszóló	 sikerek	 és	 orvosi
felfedezések	építőkövei	lettek!



14.	ALAPELV

GYÜRKŐZZÜNK	NEKI!

Az	ezer	kilométeres	út	is	egyetlen	lépéssel	kezdődik.

ŐSI	KÍNAI	MONDÁS

A	 siker	 gyakran	 akkor	 ér	 el	 bennünket,	 amikor	 úgy	 istenigazából
nekigyürkőzünk	 –	 amikor	 nyitottá	 válunk	 a	 lehetőségekre,	 és
mindent	 megteszünk,	 hogy	 a	 lehető	 legtöbbre	 vigyük	 –,	 még
szerződés,	a	siker	ígérete	vagy	bármilyen	elvárás	nélkül	is.	Csak	úgy
elkezdjük.	Nekigyürkőzünk.	Kipróbáljuk,	milyen	érzés.	Megnézzük,
érdemes-e	csinálni	–	ahelyett,	hogy	az	esélyeket	latolgatva,	tűnődve,
elméleteket	gyártva	üldögélnénk	a	partvonalon.

A	NEKIGYÜRKŐZÉS	LENDÜLETET
AD

A	 nekigyürkőzés	 egyik	 legkiemelkedőbb	 előnye,	 hogy	 lendületbe
kerülünk	 –	 működésbe	 lép	 az	 a	 láthatatlan	 energia,	 amely	 több
lehetőséget,	több	erőforrást	és	több	segítő	embert	sodor	az	utunkba,
méghozzá	pont	a	megfelelő	pillanatban.
A	 legismertebb	 színészkarrierek,	 vállalkozói	 eredmények,

társadalmi	 projektek	 és	 egyéb	 „hirtelen	 jött	 sikerek”	 annak



köszönhetők,	 hogy	 valaki	 helyesen	 válaszolt	 az	 olyan	 kezdetű
kérdésekre,	mint:	„Nem	gondoltál	még	arra,	hogy…?”;	„Rávehetlek,
hogy…?”;	„Fontolóra	veszed,	hogy…?”	Ők	nekigyürkőztek.

Nem	lehet	úgy	átszelni	a	tengert,	hogy	csak	mereven
bámuljuk	a	vizet.

RABINDRANATH	TAGORE,
az	1913-as	irodalmi	Nobel-díj	nyertese

KEZDJÜK	EL	AKKOR	IS,	HA	MÉG
NEM	LÁTJUK	MAGUNK	ELŐTT	A

TELJES	UTAT!

Az	első	lépést	a	bizalom	okán	tedd	meg.	Nem	kell	látnod
az	egész	lépcsősort.	Csak	tedd	meg	az	első	lépést.

MARTIN	LUTHER	KING	JR.,
legendás	polgárjogi	vezető

Természetesen,	 ha	 hirtelen	 nekigyürkőzünk	 egy	 projektnek	 vagy
egy	lehetőségnek,	mindez	azzal	jár,	hogy	kezdetben	nem	feltétlenül
látjuk	 a	 teljes	 utat.	 De	 azért	 csak	 induljunk	 el,	 és	 nézzük	meg,	mi
rajzolódik	ki	előttünk.
Gyakran	 előfordul,	 hogy	 van	 egy	 álmunk,	 de	mivel	 nem	 tudjuk,

hogyan	 érhetnénk	 el,	 nem	merünk	 lépni,	 nem	merjük	 elkötelezni
magunkat,	mert	az	ösvény	a	homályba	vész,	és	a	cél	is	bizonytalan.



De	 a	 nekigyürkőzéshez	 muszáj	 nyitottnak	 lennünk	 a	 kalandra	 –
ismeretlen	vizekre	hajózni,	bízva	abban,	hogy	valahol	majd	feltűnik
a	 kikötő.	 Csak	 fogjunk	 hozzá,	 és	 mindig	 azt	 a	 lépést	 tegyük	 meg,
amelyik	 logikusnak	 tűnik,	 így	 az	 utunk	 ott	 fog	 véget	 érni,	 ahová
indultunk	–	vagy	valami	annál	is	jobb	helyen.

NÉHA	MÉG	KONKRÉT	ÁLMOK	SEM
SZÜKSÉGESEK

Jana	 Stanfield	 –	 emlékei	 szerint	 –	 már	 kicsi	 gyermekkora	 óta
énekesnő	 akart	 lenni.	 Nem	 tudta,	 ez	 az	 álom	 végül	 hova	 fogja
sodorni,	 de	 érezte,	 hogy	 ki	 kell	 derítenie.	 Nekigyürkőzött,	 és
énektanárhoz	kezdett	járni	–	és	végül	elérte,	hogy	hétvégenként	egy
helyi	countryklubban	énekelhessen.	Még	jobban	nekigyürkőzött,	és
26	éves	korában	a	Tennessee	állambeli	Nashville-be	költözött,	hogy
énekes-dalszerző	legyen.
Három	hosszú	éven	keresztül	élt	és	dolgozott	Nashville-ben,	ahol

több	 száz	 ügyesebb,	 tehetségesebb	 és	 támogatásra	 érdemesebb
előadót	 látott,	mint	amennyi	 lemezszerződésre	 lehetőség	volt.	 Jana
kezdte	úgy	 látni	 a	 zeneipart,	mint	 egy	 játékautomatát,	 amely	 csak
annyi	pénzt	ad	ki,	hogy	játékban	tartsa	az	embereket.	Egy	producer
imádja	 a	 számaidat,	 egy	 énekes	 azt	 fontolgatja,	 hogy	 fölteszi	 a
szerzeményedet	 a	 legújabb	 lemezére,	 sőt	 talán	 még	 egy
lemeztársaság	 is	 tehetségesnek	 tart	 –	 de	 a	 játékautomaták	 ritkán
dobják	ki	a	főnyereményt:	a	vágyott	lemezszerződést.
Janának,	miután	több	évet	dolgozott	egy	 lemezpromóciós	cégnél,

hogy	 „alaposan”	 megismerje	 a	 zeneipart,	 szembe	 kellett	 néznie	 a
ténnyel,	 hogy	 semmire	 sincs	 garancia	 –	 lehet,	 hogy	 Nashville-ben
fog	megöregedni,	a	játékautomaták	mellett.



Végül	 beismerte,	 ha	 továbbra	 is	 a	 lemezszerződésért	 próbál
küzdeni,	 csak	 fejjel	megy	 a	 falnak.	 Akkor	még	 nem	 tudta:	 amikor
nekigyürkőzünk	valaminek,	 gyakran	olyan	 akadályok	kerülnek	 az
utunkba,	 amelyek	 egy	másik	útra	 terelnek	bennünket	 –	 egy	 olyan
útra,	amely	jobban	megfelel	a	céljainknak.

Minden	kudarc	lehetőséget	rejt	magában.	Csak	meg	kell
találnunk.	Ha	akadályba	ütközünk,	menjünk	kerülő	úton.

MARY	KAY	ASH,
a	Mary	Kay	Cosmetics	alapítója

A	REJTETT	MOTIVÁCIÓ
MEGKERESÉSE

Jana	rájött	arra,	amire	a	sikeres	emberek	is:	ha	előre	nem	is	tudunk
menni,	 még	 mindig	 fordulhatunk	 jobbra	 vagy	 balra,	 csak	 az	 a
fontos,	 hogy	 mozgásban	 maradjunk.	 A	 személyiségfejlesztő
tréningeken	 megtanulta,	 hogy	 néha,	 amikor	 sietve	 próbáljuk
megvalósítani	az	álmainkat,	teljesen	fogva	tart	minket	az	a	valami,
amit	 mi	 a	 sikerhez	 vezető	 útnak	 tartunk	 –	 Jana	 esetében	 ez	 a
lemezszerződés	volt.
De	 Jana	 hamar	 rájött,	 hogy	 többféleképpen	 is	 el	 tudjuk	 érni	 a

célunkat,	 ha	 pontosan	 tudjuk,	 hogy	mit	 keresünk.	Mert	 Janánál	 a
lemezszerződés	utáni	vágy	mögött	egy	mélyebb	szükséglet	rejtőzött,
amely	 az	 igazi	 motivációt	 jelentette	 számára	 –	 az,	 hogy	 a	 zenéje
segítségével	 felvidítsa,	 inspirálja	 és	 bizakodóbbá	 tegye	 az
embereket.
A	 zenét,	 a	 komédiát,	 a	 történetmesélést	 és	 a	 motivációt	 akarom

ötvözni	azzal,	amire	születtem	–	írta	a	naplójában.	–	Művész	vagyok,



és	a	művészetem	most	bontakozik	ki	előttem.	Az	akadály,	amely	eddig
elzárta	az	utamat,	elhárult	előlem.
Az	 új	 felfedezésen	 felbátorodva	 Jana	 mindenütt	 fellépett,	 ahol

csak	alkalma	nyílt	rá.
„Elég,	ha	két	ember	összejön,	én	máris	ott	termek	a	gitárommal.”

Ez	 lett	 a	 mottója.	 Játszott	 magánházakban,	 kocsifelhajtókon,
iskolákban,	templomokban,	bárhol,	ahol	alkalma	nyílt	rá.

„NEM	TÉVEDTEM	EL,	CSAK
KÖRÜLNÉZEK”

De	Jana	még	mindig	nem	tudta,	hogyan	ötvözze	úgy	a	képességeit,
hogy	 az	 az	 emberek	 hasznára	 váljon,	 és	 valami	 bevételt	 is
eredményezzen.	 Előtte	 még	 senki	 sem	 próbálkozott	 azzal,	 amit	 ő
szeretett	 volna	 –	 a	 zene,	 a	 komédia,	 a	 történetmesélés	 és	 a
motiváció	 kombinálásával.	 Nem	 volt	 kitaposott	 ösvény,	 amelyen
elindulhatott	 volna	 a	 többiek	 nyomában.	 Új	 területre	 tévedt.	 Nem
tudta,	merre	tart	és	végül	hova	fog	kilyukadni,	de	azért	csak	ment
előre.

NE	ADJUK	FEL,	ÉS	AZ	ÖSVÉNY	KI
FOG	RAJZOLÓDNI!

Jana	 fura	 állásokat	 vállalt	 –	 mindig	 teljes	 odaadással	 –,	 hogy
rájöjjön,	hogyan	ötvözhetné	művészi	ambícióit	és	a	segíteni	akarást
egy	 olyan	 munkában,	 amiből	 meg	 is	 tudna	 élni.	 Minden
tehetségemet	latba	szeretném	vetni,	hogy	jobbá	tegyem	ezt	a	világot	–
írta	a	naplójában.	–	Nem	igazán	tudom,	hogyan	fogom	megvalósítani
mindezt,	de	üzenem	Istennek,	hogy	én	készen	állok.



Jana	ismét	nekigyürkőzött.	Több	templomot	is	felhívott:
–	 Ha	 megengedik,	 hogy	 elénekeljek	 két	 dalt	 a	 misén,	 jobban

megismerhetnének,	és	talán	meg	tudnák	mondani,	hogyan	lehetnék
a	segítségükre.	Aztán	pár	hónap	múlva	esetleg	 tarthatnék	önöknél
egy	délutáni	koncertet.

A	FORDULÓPONT

Két	vagy	három	dal	elhangzása	után	több	hívő	is	azzal	a	kérdéssel
fordult	Janához,	nincs-e	kazettája.	Az	egyik	dalt,	a	„Bárcsak	tudtam
volna”	címűt,	különösen	sokan	keresték.
–	 Észrevettem,	 hogy	 sokan	 sírva	 fakadtak	 a	 dal	 közben	 –

mondogatták.	 –	 Engem	 olyan	 fájdalmas	 veszteség	 ért,	 hogy	 nem
merek	 sírni	 itt	 a	 templomban,	mert	 nem	biztos,	 hogy	 utána	 össze
tudnám	szedni	magam.	Lemásolná	nekem	ezt	a	dalt,	hogy	egyedül
is	meghallgathassam,	és	átadhassam	magam	az	érzelmeimnek?
Jana	 rengeteg	 időt	 töltött	 kazetták	 másolásával	 és

küldözgetésével,	 miközben	 a	 barátai	 megpróbálták	 rávenni,	 hogy
készítsen	saját	lemezt.
–	Az	összes	dalt	felvetted,	amikor	lemezszerződésért	kilincseltél	–

győzködték.	–	Fogd	a	demókat,	és	készíts	egy	albumot!
Jaj,	 dehogy	 készítek!	 –	 gondolta	 magában	 Jana.	 –	 Úgysem	 lenne

igazi	 lemez.	 Senkit	 sem	érdekelne.	Csak	az	derülne	ki	 belőle,	milyen
béna	 vagyok.	 De	 a	 barátai	 nem	 tágítottak,	 és	 Jana	 még	 egyszer,
utoljára	nekigyürkőzött.
Száz	 dollárt	 fizetett	 egy	 hangmérnöknek,	 hogy	 rakja	 össze	 tíz

dalát,	 amelyet	 ő	 viccesen	 a	 „tíz	 legtöbbször	 elutasított	 dalnak”
titulált.	Megterveztette	a	borítót,	 és	 legyártatott	 száz	kazettát.	 Jana
ma	már	nevetve	emlegeti,	hogy	akkor	azt	hitte,	ez	a	mennyiség	„egy



életre	 elég	 lesz”.	 Ahogy	 sorra	 járta	 a	 magánházakat	 és	 a	 parányi
templomokat,	 előadás	 után	 egy	 kis	 kártyaasztalkáról	 árulta	 a
kazettáit.
Aztán	jött	a	fordulópont.
–	A	férjem	elkísért	egy	memphisi	 templomba	–	mesélte	Jana.	–	A

szervezők	 nem	 vették	 volna	 jó	 néven,	 ha	 bent,	 a	 templomban
pakolom	ki	 a	 kazettáimat,	 ezért	 az	új	 parkolóban	 állítottam	 fel	 az
asztalkámat.	A	parkolót	akkor	burkolták	újra:	a	35	fokos	hőségben
az	aszfalt	forró,	fekete,	ragacsos	masszává	változott.	Miután	kiürült
a	parkoló,	beültünk	a	kocsiba,	bekapcsoltuk	a	klímát,	és	elkezdtük
összeszámolni	a	bevételt.
Jana	döbbenten	látta,	hogy	300	dollár	értékben	adott	el	kazettákat

–	50	dollárral	többet	keresett,	mint	azzal	a	tévés	munkával,	amelyet
azért	 vállalt,	 hogy	 valahogy	 kihúzzák	 a	 következő	 hónapig.	 A	 300
dollárral	a	kezében	Jana	először	gondolt	arra,	hogy	talán	meg	tudna
élni	abból,	amivel	a	legszívesebben	foglalkozik.
Ma	 Jana	 cége,	 a	 Keynote	 Concerts{16}	 évente	 több	 mint	 ötven

motivációs	 koncertet	 rendez	 szerte	 a	 világon.	 Jana	 a	 Relatively
Famous	Records	megalapításával	kezdte,	amely	több	mint	100	ezer
példányt	adott	el	a	hölgy	nyolc	CD-jéből.	Készített	már	dalokat	olyan
közreműködőkkel,	 mint	 Reba	 McEntire,	 Andy	 Williams,	 Suzy
Bogguss,	 John	 Schneider	 és	 Megon	 McDonough.	 Kapcsolatban	 áll
Kenny	 Logginsszal,	 és	 Melody	 Beattyvel	 is	 turnézott	 már	 együtt.
Zenéje	szerepelt	az	Oprah,	a	20/20	és	az	Entertainment	Tonight	című
műsorokban,	több	rádióállomás	programjában,	de	hallható	volt	a	8
másodperc	című	filmben	is.
Jana	 Stanfield	 valóra	 váltotta	 az	 álmát:	 énekes-dalszerző	 lett	 –

mert	nekigyürkőzött,	és	bizalommal	végigment	az	előtte	nyíló	úton.
Mi	 is	eljuthatunk	oda,	ahova	szeretnénk,	ha	elhisszük,	hogy	amint
nekigyürkőzünk	a	feladatnak,	az	út	ki	fog	rajzolódni	előttünk.	Néha



olyan	 érzésünk	 lesz,	mintha	 ködben	 haladnánk,	 és	 csak	 10	méter
lenne	 a	 látótávolság.	 De	 ha	 továbbmegyünk,	 egyre	 többet	 fogunk
látni	az	útból,	és	végül	célba	érünk.
Válasszunk	 ki	 egy	 területet	 –	 karrier,	 pénzügyek,	 emberi

kapcsolatok,	egészség,	szabadidő,	hobbi	vagy	jótékonykodás	–,	amit
fel	szeretnénk	térképezni,	és	gyürkőzzünk	neki.

KEZDJÜNK	HOZZÁ	MOST!…	DE
TÉNYLEG!

Nincs	legmegfelelőbb	idő	az	indulásra.	Ha	érdekli	az	asztrológia,	és
megkérdezi	 az	 asztrológust,	 hogy	 mikor	 érdemes	 megházasodnia,
üzletet	nyitnia,	piacra	dobnia	egy	új	terméket	vagy	koncertturnéba
kezdenie,	 semmi	 baj	 –	 lelke	 rajta.	 Ezt	 még	meg	 tudom	 érteni.	 De
minden	más	esetben	az	a	legjobb	stratégia,	ha	rögtön	fejest	ugrunk
a	 dolgokba.	 Ne	 várjunk	 addig,	 amíg	 12	 fehér	 galamb	 repül	 el	 a
házunk	fölött	kereszt	alakba	rendeződve.	Csak	kezdjünk	hozzá.
Előadóként	szeretnénk	tevékenykedni?	Rendben.	Hirdessünk	meg

egy	 ingyenes	 előadást	 valamelyik	 művelődési	 házban,	 iskolában
vagy	 templomban.	 Ha	 már	 megvan	 a	 pontos	 dátum,	 kénytelenek
vagyunk	hozzáfogni	az	anyaggyűjtéshez	és	beszédünk	megírásához.
Amennyiben	ez	túl	nagy	falat	lenne	számunkra,	iratkozzunk	be	egy
tanfolyamra.
A	 vendéglátásban	 szeretnénk	 dolgozni?	 Keressünk	 munkát

valamelyik	 étteremben,	 hogy	 kitanulhassuk	 a	 szakmát.	 Szakácsok
akarunk	 lenni?	 Remek!	 Iratkozzunk	 be	 egy	 főzőtanfolyamra.
Szedjük	 össze	magunkat,	 és	 lépjünk	 a	 tettek	mezejére	 –	 még	ma!
Nem	kell	mindennel	tisztában	lennünk,	hogy	elinduljunk.	Ugorjunk
fejest	a	dolgokba.	Idővel	úgyis	megtanulunk	mindent.



Először	ugorj	le	a	szikláról:	a	szárnyad	majd	kinő	zuhanás
közben.

RAY	BRADBURY,
amerikai	sci-fi	és	fantasy-író

Ne	 értsen	 félre!	 Nagy	 pártolója	 vagyok	 a	 tanulásnak,	 a
továbbképzéseknek	 és	 a	 készségek	 fejlesztésének.	 Ha	 további
képesítésekre	 van	 szüksége,	 szerezze	meg.	 Iratkozzon	 be	még	ma
arra	 a	 tanfolyamra!	 Elkelne	 egy	 tanácsadó	 vagy	mentor?	Ha	 igen,
szerezzen	 egyet.	 Na	 és	 ha	 fél?	 Élje	 át	 a	 félelmet,	 de	 csak	 azért	 is
csinálja	 végig!	 A	 lényeg	 az,	 hogy	 elinduljon.	 Ne	 várjon,	 amíg
tökéletesen	felkészült	lesz.	Mert	az	az	idő	sosem	jön	el.
Én	 történelemtanárként	 kezdtem	 a	 pályafutásomat	 egy	 chicagói

középiskolában.	 Az	 első	 munkanapomon	 még	 nagyon	 messze
voltam	 a	 tökéletességtől.	 Meg	 kellett	 tanulnom,	 hogyan	 tartsak
fegyelmet	 az	 osztályban,	 hogyan	 kerüljem	 el,	 hogy	 a	 ravaszabb
diákok	 a	 bolondját	 járassák	 velem,	 hogyan	 vegyem	 elejét	 a
manipulatív	 viselkedésnek,	 és	 hogyan	 motiváljam	 a	 kevésbé
érdeklődő	tanulókat.	Ennek	ellenére	el	kellett	kezdenem	tanítani.	És
tanítás	közben	sajátítottam	el	minden	fontos	készséget.

AZ	ÉLET	NAGY	RÉSZE
FOLYAMATOS	TANULÁS

Az	 életben	 jórészt	 a	 saját	 kárunkon	 tanulunk.	 A	 legfontosabb
ismereteket	 úgy	 tudjuk	 megszerezni,	 ha	 közben	 folyamatosan
próbálkozunk.	 Csinálunk	 valamit,	 aztán	 jön	 a	 visszajelzés:	 mi	 az,
ami	működőképes,	 és	mi	 az,	 ami	 nem.	 Ha	 semmibe	 sem	merünk
belekezdeni,	 mert	 félünk,	 hogy	 elrontjuk,	 sosem	 fogunk



visszajelzéseket	kapni,	s	így	nem	is	fogunk	fejlődni.
Amikor	elindítottam	az	első	vállalkozásomat	–	egy	konferencia-	és

szabadidőközpontot	 a	 massachusettsi	 Amherstben	 –,	 elmentem	 a
bankba,	mert	hitelre	volt	szükségem.	Az	első	bankban	azt	mondták,
üzleti	tervet	kell	benyújtanom.	Fogalmam	sem	volt,	mi	fán	terem	az,
de	 elmentem	 a	 boltba,	 és	 vettem	 egy	 könyvet,	 amely	 arról	 szólt,
hogyan	 kell	 üzleti	 tervet	 írni.	 Megírtam	 a	 tervet,	 és	 elvittem	 a
bankba.	 Ott	 azt	mondták,	 hogy	 a	 terv	 hiányos.	Megkérdeztem,	 ez
mit	jelent,	és	meg	is	kaptam	rá	a	választ.	Hazamentem,	és	átírtam	a
tervet:	 pótoltam	 a	 hiányzó	 adatokat,	 és	 a	 zavaros,	 vagy	 nem	 túl
meggyőző	 részeken	 is	 finomítottam.	 Ezután	 visszamentem	 a
bankba.	 Azt	 mondták,	 hogy	 a	 terv	 jó,	 de	 nem	 tudnak	 segíteni.
Megkérdeztem,	 ki	 lenne	 hajlandó	 finanszírozni	 a	 tervemet.	 Erre
megadták	 nekem	 azoknak	 a	 pénzintézeteknek	 az	 elérhetőségeit,
amelyek	 az	 ő	 véleményük	 szerint	 kedvezően	 bírálnák	 el	 a
kérelmemet.	 Sorra	 jártam	 a	 bankokat.	 Mindegyik	 adott	 valami
hasznos	 tanácsot,	 és	 a	végén	 sikerült	 olyan	 szintre	 felfejlesztenem
üzleti	tervemet,	hogy	megkaptam	az	áhított	20	ezer	dolláros	hitelt.
Amikor	 Mark	 Victor	 Hansennel	 megjelentettük	 az	 Erőleves	 a

léleknek	 című	 könyvet,	 felvetődött	 bennem	 az	 ötlet,	 hogy	 talán
érdemes	 lenne	 komolyabb	 példányszámban	 eladni	 írásunkat	 a
nagyobb	 hálózati	 marketinges	 cégeknek,	 amelyek	 aztán
továbbadhatják	 az	 értékesítőiknek,	 ezzel	 is	 arra	 ösztönözve	 őket,
hogy	 higgyenek	 az	 álmaikban,	 vállaljanak	 több	 kockázatot,	 és
érjenek	 el	 jobb	 eredményeket.	 Készítettem	 egy	 listát	 a	 Közvetlen
Értékesítők	Egyesületéhez	tartozó	cégekről,	és	sorban	felhívogattam
az	 értékesítési	 igazgatókat.	 Volt,	 hogy	 nem	 tudtam	 utolérni	 az
értékesítési	 igazgatót.	 Volt,	 hogy	 közölték	 velem:	 „Köszönjük,	 de
nem.”	Sőt	olyan	is	előfordult,	hogy	egyszerűen	lecsapták	a	kagylót.
De	végül,	 ahogy	egyre	ügyesebb	 lettem,	vagyis	 sikerült	 eljutnom	a



megfelelő	 személyhez,	 akivel	 részletekbe	 menően	 el	 tudtam
beszélgetni	 a	 könyvben	 rejlő	 lehetőségekről,	 több	 komoly
megrendelést	is	begyűjtöttem.	Sok	cégnek	annyira	tetszett	a	könyv,
hogy	 később	 még	 vendégelőadónak	 is	 meghívtak	 az	 országos
konferenciájukra.
Hogy	 féltem-e	 a	 telefonhívásoktól?	 Igen.	Hogy	 tudtam-e,	 hogyan

kezdjek	 hozzá?	 Nem.	 Ez	 volt	 az	 első	 eset,	 hogy	 nagy	 tételben
próbáltam	 könyvet	 eladni.	 Mindent	 a	 saját	 káromon	 kellett
megtanulnom.	 De	 az	 volt	 a	 legfontosabb,	 hogy	 belevágjak.
Megtanultam,	 hogyan	 kell	 kommunikálni	 az	 emberekkel;
kipuhatoltam,	 mik	 az	 álmaik,	 a	 vágyaik	 és	 a	 céljaik;	 majd
feltérképeztem,	 hogy	 a	 könyvünk	 mennyiben	 segíthet	 nekik
törekvéseik	megvalósításában.	Minden	ment,	mint	 a	karikacsapás,
mert	 kész	 voltam	 vállalni	 a	 kockázatot,	 és	 fejest	 ugrani	 az
ismeretlenbe.
Önnek	 is	 –	 bárhonnan	 induljon	 –	 meg	 kell	 tennie	 azokat	 a

lépéseket,	amelyek	elvezetik	oda,	ahol	tartani	szeretne.



15.	ALAPELV

ÉLJÜK	ÁT	A	FÉLELMET,	DE	CSAK
AZÉRT	IS	CSINÁLJUK	VÉGIG!

Csupán	egyszer	megyünk	végig	ezen	az	úton.	Tipeghetünk
lábujjhegyen	is,	abban	a	reményben,	hogy	viszonylag	ép
bőrrel	jutunk	el	a	halálig,	vagy	élhetünk	teljes	életet,

amelyben	minden	célunkat	és	legmerészebb	álmainkat	is
meg	tudjuk	valósítani.

BOB	PROCTOR,
milliomos,	rádiós	és	tévés	személyiség,
sikertanácsadó	és	A	titok	című	film	egyik

szereplője

Ahogyan	 egyre	 előrébb	 haladunk	 a	 vágyott	 cél	 felé	 vezető	 úton,
előbb-utóbb	 szembe	 kell	 néznünk	 a	 félelmeinkkel.	 A	 félelem
természetes	 reakció.	 Amikor	 új	 projektbe	 kezdünk,	 új	 vállalkozást
indítunk,	 vagy	 fejest	 ugrunk	 valamibe,	 általában	 megijedünk.
Sajnos	 az	 emberek	 zöme	 ijedtében	 nem	 meri	 megtenni	 az	 álma
valóra	 váltásához	 szükséges	 lépéseket.	 A	 sikeres	 emberek	 viszont,
bár	ugyanúgy	rettegnek,	mint	bárki	más,	nem	hagyják,	hogy	mindez
korlátozza	őket	abban,	amit	meg	akarnak	tenni	–	vagy	amit	meg	kell
tenniük.	Tudják,	hogy	a	félelmet	fel	kell	ismerni,	át	kell	élni,	és	végig



magunkkal	 kell	 cipelni.	 Egyetértenek	 azzal,	 amit	 Susan	 Jeffers	 így
fogalmazott	 meg:	 „Éld	 át	 a	 félelmet,	 de	 csak	 azért	 is	 csináld
végig.”{17}

MIÉRT	FÉLÜNK	ANNYIRA?

Több	 millió	 évvel	 ezelőtt	 testünk	 a	 félelem	 útján	 jelezte,	 hogy
kikerültünk	 a	 komfortzónánkból.	 A	 félelem	 figyelmeztetett	 a
lehetséges	veszélyekre,	és	kellő	mennyiségű	adrenalinlökettel	látott
el	 bennünket,	 hogy	 el	 tudjunk	 futni.	 Sajnos	 azonban,	 bár	 ez	 a
reakció	igencsak	hasznosnak	bizonyult	azokban	az	időkben,	amikor
kardfogú	tigrisek	üldöztek	bennünket,	manapság	a	 legtöbb	veszély
már	nem	az	életünket	fenyegeti.
Ma	 a	 félelem	 inkább	 éberségre	 és	 óvatosságra	 int.	 Érzékeljük	 a

félelmet,	 de	 ettől	 még	 tovább	 tudunk	 lépni.	 Gondoljunk	 úgy	 a
félelmünkre,	 mint	 egy	 kétéves	 gyerekre,	 aki	 nem	 akar	 eljönni
velünk	 a	 boltba.	 Ugye,	 egyikünk	 sem	 hagyná,	 hogy	 egy	 kétéves
gyerek	irányítsa	az	életét?	Mivel	muszáj	bevásárolnunk,	magunkkal
kell	 vinnünk	a	 gyerkőcöt.	Ahogy	a	 félelmet	 is.	Más	 szóval:	 vegyük
tudomásul,	 hogy	 a	 félelem	 létező	 dolog,	 de	 ne	 engedjük,	 hogy
eltérítsen	a	fontos	feladatok	elvégzésétől.

VÁGYNUNK	KELL	ARRA,	HOGY
ÁTÉLHESSÜK	A	FÉLELMET!

Vannak,	 akik	 bármit	 megtennének,	 hogy	 elkerüljék	 a	 kellemetlen
érzéseket	 okozó	 félelmet.	 Ha	 mi	 is	 ebbe	 a	 csoportba	 tartozunk,
komoly	 esélyünk	 van	 arra,	 hogy	 soha	 nem	 érjük	 el	 azt,	 amit
akarunk.	 Ahhoz,	 hogy	 jól	 járjunk,	 legtöbbször	 kockázatot	 kell



vállalnunk.	 A	 kockázat	 pedig	 a	 természeténél	 fogva	 néha	 károkat
okoz.	 Az	 emberek	 időnként	 tönkremennek,	 belesülnek	 a
szerepükbe,	 lezuhannak	 a	 hegy	 tetejéről,	 vagy	 halálos	 balesetet
szenvednek.	De	ahogy	a	mondás	is	tartja:	„Aki	mer,	az	nyer.”
2009-ben	 Peter	 Douglas	 magabiztos,	 sikeres	 üzletember,

gazdálkodó	 és	 a	 saját	 megfogalmazása	 szerint	 „cowboy”	 volt,	 aki
soha	 életében	 nem	 szorult	 másokra.	 Egy	 „rutin	 vállműtét”	 során
elkövetett	aneszteziológusi	műhiba	miatt	azonban	még	a	csizmáját
sem	 tudta	 felhúzni	 többé.	 Mire	 felébredt	 az	 altatásból,	 mindkét
karja	lebénult.
Peter,	életében	először,	 teljesen	magatehetetlenné	vált.	Ő	így	 írja

le	ezt	az	állapotot:	„TUDOD,	hogy	mit	kellene	tenned,	de	egyszerűen
nem	 megy.”	 Peter	 a	 többéves	 rehabilitáció	 után	 is	 csak	 részben
nyerte	 vissza	 a	 finommotoros	 képességeit.	 Alig	 tudja	 mozgatni	 a
tricepszét	és	az	alkarját;	a	karja	is	nehezen	engedelmeskedik,	és	–	az
ő	szavaival	élve	–	a	hüvelykujjai	is	„elég	csálén	állnak”.
A	műtétet	 követő	 években	 egy	 tapodtat	 sem	mozdult	 a	 felesége

vagy	 más	 kísérő	 nélkül.	 Arról	 pedig	 álmodni	 sem	 mert,	 hogy
egyedül	 keljen	 útra.	 Még	 a	 gondolattól	 is	 irtózott,	 hogy	 magára
marad	egy	idegen	helyen.	Mi	lesz,	ha	segítségre	szorul?	Mi	lesz,	ha
nem	tudja	kinyitni	a	hotelszoba	ajtaját?
Mi	lesz,	ha?
Aztán	 egy	 nap	 úgy	 döntött,	 ami	 sok,	 az	 sok.	 Rájött,	 hogy	 az

ismeretlentől	 való	 félelem	 teljesen	 eluralkodott	 az	 életén,	 ezért
elhatározta,	hogy	elutazik	valahova.	Előre	tudta,	hogy	minden	egyes
lépésnél	 újabb	 és	 újabb	 komplikációkkal,	 akadályokkal	 vagy
nehézségekkel	 kell	 szembenéznie,	 amitől	 bármelyik	 pillanatban
bedobhatja	 a	 törülközőt	 (képletesen	 szólva,	 természetesen):	 „Elég!
Hazamegyek!”	Ő	azonban	megfogadta,	hogy	csak	azért	is	leküzdi	a
rettegését.	És	hirtelen	rájött,	hogy	minden	félelmére	akad	megoldás.



Peter	ezt	így	mesélte	el	nekem:

Félelem:	 Féltem,	 hogyan	 fogok	 becsekkolni	 a	 repülőtéren.
Nem	 tudtam,	 lesz-e	 annyi	 erőm,	 hogy	 lehúzzam	 a
hitelkártyámat.	Megoldás:	 A	 személyzet	 segítségét	 kértem,
és	készséggel	segítettek	is.
Félelem:	 Izgultam,	 vajon	 be	 tudom-e	 kapcsolni	 a

biztonsági	 övet.	 Aggódtam,	 hogy	 nem	 lesz	 elég	 erő	 a
kezemben.	 Megoldás:	 A	 légiutas-kísérők	 kedvesen
felajánlották	a	segítségüket.
Félelem:	 Nem	 tudtam,	 hogyan	 fogok	 berendezkedni	 a

szobámban.	 Megoldás:	 Amint	 felértünk	 a	 szobába,	 a
londiner	 kicsomagolta	 a	 szappant,	 elrendezte	 a	 bútorokat,
elhúzta	 a	 függönyt,	 levette	 az	 ágyterítőt,	 és	 kipakolt	 a
bőröndömből.
Félelem:	Nem	tudtam,	hogyan	fogok	egyedül	felöltözni.	A

gombokkal	 továbbra	 sem	 boldogultam.	 Megoldás:	 A
feleségem	előre	begombolta	az	 ingeimet,	hogy	könnyen	 fel
tudjam	 húzni	 őket.	 A	 nadrágom	 tépőzáras	 volt,	 azzal
egyedül	 is	 boldogultam.	 A	 zoknijaimat	 húzózsinórral
lehetett	 rögzíteni.	 DE…	 még	 így	 is	 maradt	 két	 gomb	 az
ingemen,	 amit	 be	 kellett	 gombolni.	 A	 szobaasszonytól
kértem	 segítséget,	 aki	 először	 meglepődött.	 De	 most	 már
minden	a	legnagyobb	rendben	–	ha	már	több	napja	vagyok
a	szállodában,	a	szobaasszony	magától	jön,	hogy	segítsen.
Félelem:	 Rettegtem,	 hogyan	 fogok	 egyedül	 enni.	 Még

mindig	nem	tudom	felvágni	a	húst,	és	az	evőeszközökkel	is
sokszor	 meggyűlik	 a	 bajom.	 Megoldás:	 Mindig	 viszek
magammal	egy	speciális	villát,	amivel	rendesen	tudok	enni.
És	 most,	 hogy	 gyakrabban	 utazom	 egyedül,	 az	 emberek



lépten-nyomon	 felajánlják,	 hogy	 elmossák	 a	 villámat,	 és
meg	is	teszik.
Megtanultam,	hogy	nem	szabad	 félni,	hiszen	mindig	van

segítség.	 Csak	 nézz	 körül!	 Hogy	 nem	 ismered	 ezeket	 az
embereket?	 Nem	 számít.	 Az	 utazásaim	 során	 rengeteg
nagyszerű	 emberbe	 botlom,	 akik	 nem	 egyszerűen
segítenek;	 szó	 szerint	 ugrásra	 készen	 várják,	 hogy	 egy
embertársuk	szolgálatára	lehessenek!

Ha	nem	tudjuk,	képesek	vagyunk-e	valamire,	PRÓBÁLJUK	KI!	Peter
így	 fogalmaz:	 „Kell	 egy	 kis	 bátorság,	 de	 csak	 úgy	 derítheted	 ki,
tudsz-e	 repülni,	 ha	megéled	 a	 félelmeidet,	 aztán	 elrugaszkodsz,	 és
bízol	 a	 jó	 szerencsédben.”	 Peter	 még	 ma	 is	 izgul	 kicsit,	 amikor
egyedül	utazik,	de	a	 legnagyobb	félelmeit	már	sikerült	 leküzdenie,
és	hálásan	fogadja	az	emberek	önzetlen	segítségét.
Azért	 ismerem	 ilyen	 jól	 ezt	 a	 történetet,	 mert	 Peter,	 miután

megtudta,	 hogy	 már	 soha	 többé	 nem	 foglalkozhat
szarvasmarhákkal,	 úgy	 döntött,	 hogy	 hivatásos	 előadóként	 és
trénerként	 folytatja	 a	 karrierjét.	 Miután	 végighallgatta	 az	 egyik
előadásomat,	és	azt	olvasta	a	könyvemben,	hogy	„a	siker	nyomokat
hagy	maga	 után”	 –	 azaz	 bármivel	 akarunk	 is	 foglalkozni,	 nagyon
valószínű,	 hogy	 valaki	 más	 már	 kipróbálta	 azt	 a	 dolgot,	 és
nyomokat	 is	 hagyott	 maga	 után	 könyvek,	 kézikönyvek,	 videók,
tanfolyamok	és	képzési	programok	formájában	–,	elhatározta,	hogy
részt	vesz	a	Train	the	Trainer	programomon,	és	azóta	már	könyvet
is	 írt	 Cowboy	 Leadership	 címen,	 valamint	 külön	 előadást,
szemináriumot	 és	 műhelyfoglalkozást	 dolgozott	 ki	 a	 „Saddle	 Up”
névre	keresztelt	filozófiájához.{18}



ELKÉPZELT	ÉLMÉNY,	AMELY
VALÓDINAK	HAT

Azt	 is	 fontos	 megemlíteni,	 hogy	 mi,	 emberek	 az	 evolúció	 olyan
szintjén	 állunk,	 hogy	 szinte	 az	 összes	 félelmünket	 saját	 magunk
gyártjuk.	 Azzal	 ijesztgetjük	 magunkat,	 hogy	 minden	 eseményt
negatív	 kimenetelűnek	 képzelünk.	 Szerencsére,	 mivel	 mi	 magunk
gerjesztjük	ezeket	a	rémképeket,	mi	is	szüntethetjük	meg	őket,	hogy
a	 tényekkel	 való	 szembenézés	 és	 a	 fantáziálás	 kiiktatása	 útján
visszanyerhessük	 tisztánlátásunkat	 és	 lelki	 békénket.	 A	 józanság
döntés	 kérdése.	 Pszichológusok	 szerint	 a	 félelem	 olyan	 elképzelt
élmény,	amely	valódinak	hat.
Hogy	 jobban	megértsük,	 hogyan	 engedjük	 be	 a	 megalapozatlan

félelmet	 az	 életünkbe,	 írjunk	 listát	 azokról	 a	 dolgokról,	 amelyeket
nem	 merünk	 megtenni.	 Ne	 azokat	 a	 dolgokat	 soroljuk	 fel,
amelyektől	félünk	(például	a	pók),	hanem	azokat,	amelyeket	félünk
megtenni	 –	mondjuk,	nem	merünk	hozzáérni	a	pókokhoz.	Például:
Félek

fizetésemelést	kérni	a	főnökömtől,
randira	hívni	Sallyt,
kipróbálni	az	ejtőernyőzést,
a	bébiszitterre	bízni	a	gyerekeket,
otthagyni	a	gyűlölt	állásomat,
kikérni	 a	 barátaim	 véleményét	 egy	 új	 üzleti	 lehetőséggel
kapcsolatban,
másokra	osztani	bizonyos	feladataimat.

Most	 menjünk	 vissza	 a	 lista	 elejére,	 és	 fogalmazzuk	 át	 az	 összes
félelmünket	így:



Szeretnék/szeretném	______________________________	,	de	azzal
a	 kényszerképzettel	 ijesztem	 el	 magam,	 hogy
________________________	.

A	 kulcskifejezés:	 azzal	 a	 kényszerképzettel	 ijesztem	 el	 magam.
Minden	 félelmünket	 saját	magunk	generáljuk	azzal,	 hogy	borúsan
látjuk	a	jövőt.	Ha	sorra	vesszük	az	előbb	felsorolt	félelmeket,	az	új
megfogalmazásban	így	fognak	kinézni:

Szeretnék	 fizetésemelést	 kérni	 a	 főnökömtől,	 de	 azzal	 a
kényszerképzettel	 ijesztem	 el	 magam,	 hogy	 nemet	 fog
mondani,	én	pedig	utólag	haragudni	fogok	magamra,	amiért
egyáltalán	szóltam.
Szeretném	randira	hívni	Sallyt,	de	azzal	a	kényszerképzettel
ijesztem	 el	magam,	 hogy	 ki	 fog	 kosarazni,	 én	 pedig	 hülyén
fogom	érezni	magam.
Szeretném	 kipróbálni	 az	 ejtőernyőzést,	 de	 azzal	 a
kényszerképzettel	ijesztem	el	magam,	hogy	nem	fog	kinyílni
az	ernyő,	én	pedig	szörnyethalok.
Szeretném	 a	 bébiszitterre	 bízni	 a	 gyerekeimet,	 de	 azzal	 a
kényszerképzettel	 ijesztem	 el	 magam,	 hogy	 valami
szörnyűség	fog	történni	velük.
Szeretném	 otthagyni	 a	 gyűlölt	 állásomat,	 hogy	 valóra
válthassam	 az	 álmaimat,	 de	 azzal	 a	 kényszerképzettel
ijesztem	 el	 magam,	 hogy	 csődbe	 megyek,	 és	 el	 fogják
árverezni	a	házamat.
Szeretném	 kikérni	 a	 barátaim	 véleményét	 egy	 új	 üzleti
lehetőséggel	 kapcsolatban,	 de	 azzal	 a	 kényszerképzettel
ijesztem	el	magam,	hogy	azt	fogják	hinni,	csak	pénzt	akarok
lenyúlni	tőlük.



Szeretném	a	munkám	egy	részét	átadni	másonak,	de	azzal	a
kényszerképzettel	 ijesztem	 el	 magam,	 hogy	 ők	 nem	 fogják
olyan	jól	megcsinálni,	mint	én.

Most	már	világos,	hogy	mi	magunk	gyártjuk	a	félelmeinket?

HOGYAN	SZABADULJUNK	MEG	A
FÉLELEMTŐL?

Hosszú	életem	során	rengeteg	olyan	problémám	volt,
amely	soha	nem	is	létezett.

MARK	TWAIN,
ünnepelt	amerikai	író	és	humorista

Ahhoz,	 hogy	 ténylegesen	 eltüntessük	 a	 félelmet,	 tegyük	 fel
magunknak	 a	 kérdést,	 mi	 az,	 ami	 annyira	 rémisztő	 számunkra,
majd	helyettesítsük	a	pozitív	ellentétével.
Amikor	 nemrégiben	 Orlandóba	 repültem	 előadást	 tartani,

észrevettem,	hogy	a	mellettem	ülő	nő	olyan	erősen	szorítja	az	ülés
karfáját,	 hogy	 egészen	 kifehérednek	 az	 ujjbegyei.	 Bemutatkoztam
neki,	 és	 elmondtam,	 nem	 tehetek	 róla,	 de	 a	 keze	magára	 vonta	 a
figyelmemet.
–	Fél?
–	Igen.
–	Hunyja	le	a	szemét,	és	mesélje	el,	milyen	gondolatok	vagy	képek

kergetőznek	a	fejében.



A	nő	lehunyta	a	szemét,	és	így	válaszolt:
–	 Folyton	 azt	 képzelem,	 hogy	 a	 gép	 elvéti	 a	 kifutópályát,	 és

ripityára	törik.
–	Értem.	Mondja,	miért	utazik	Orlandóba?
–	Az	unokámmal	négy	napot	fogunk	tölteni	Disney	Worldben.
–	Nagyszerű!	Melyik	a	kedvenc	játéka	Disney	Worldben?
–	A	Babák	Világa.
–	 Csodálatos!	 Képzelje	 el,	 hogy	 Disney	 Worldben	 van	 az

unokájával,	és	éppen	a	Babák	Világa	egyik	gondolájában	ülnek.
–	Jó.
–	 Nézze,	 hogy	 mosolyog	 és	 álmélkodik	 az	 unokája,	 ahogyan	 a

különböző	 országokból	 származó	 kis	 bábuk	 és	 figurák	 föl-le
ugrándoznak,	és	körbe-körbe	forognak!
–	Ühüm.
Amikor	 dudorászni	 kezdtem	 a	 filmből	 ismerős	 dalt,	 a	 nő

arcvonásai	 ellazultak,	 légzése	 egyenletesebbé	 vált,	 keze	 lecsúszott
az	 ülés	 karfájáról.	 Gondolatban	 már	 Disney	 Worldben	 volt.	 A
vágyott	 célról	 való	 pozitív	 ábrándozással	 helyettesítette	 a
repülőgép-szerencsétlenség	 tragikus	 képét,	 és	 egy	 csapásra	 elillant
minden	félelme.
Ugyanezt	 a	 technikát	 alkalmazva	 bármilyen	 félelemtől	 meg

tudunk	szabadulni.

HELYETTESÍTSÜK	MÁSSAL	A
FÉLELEM	FIZIKAI	TÜNETEIT!

Egy	másik	módszer	szerint	úgy	kell	megszüntetni	a	félelmet,	hogy	a
fizikai	 tünetekre	 összpontosítunk	 –	 azokra	 a	 tünetekre,	 amelyeket
félelemként	 azonosítunk.	 Most	 képzeljük	 el,	 milyen	 érzéseknek



örülnénk	 jobban:	 a	 bátorságnak,	 a	 magabiztosságnak,	 a
nyugalomnak,	a	boldogságnak?
Gondolatban	rögzítsük	ezt	a	két	eltérő	benyomást,	majd	felváltva

koncentráljunk	 hol	 az	 egyikre,	 hol	 a	 másikra,	 nagyjából	 15
másodperces	váltásokkal.	Néhány	perc	múlva	 tovatűnik	a	 félelem,
és	semleges	higgadtság	tölt	el	bennünket.

IDÉZZÜK	FÖL	AZT	AZ	ESETET,
AMIKOR	SIKERESEN

LEKÜZDÖTTÜK	A	FÉLELMET!

Ugrott	már	le	trambulinról?	Ha	igen,	biztosan	emlékszik	rá,	milyen
volt	 először	 a	 deszka	 szélére	 állni,	 és	 letekinteni.	 A	 víz	 sokkal
mélyebbnek	 tűnt,	 mint	 valójában.	 A	 trambulin	 magasságát	 és	 a
szemmagasságunkat	figyelembe	véve,	úgy	tűnt,	nagyon	hosszú	az	út
lefelé.	Félt.	De	odafordult-e	az	anyukájához,	az	apukájához	vagy	az
úszómesterhez:	 „Most	 nem	 merek	 leugrani,	 inkább	 elmegyek
terápiára,	 hogy	 leküzdjem	 a	 félelmemet,	 és	 majd	 máskor
visszajövök…”
Nem!	Szó	sem	volt	ilyesmiről.
Érezte,	hogy	fél,	de	összeszedte	a	bátorságát,	és	beleugrott	a	vízbe.

Félt,	mégis	megtette.
Amikor	a	felszínre	bukkant,	valószínűleg	hanyatt-homlok	kiúszott

a	medence	 széléhez,	 és	 kétségbeesetten	 kapkodott	 levegő	után.	Az
adrenalin	 meg	 az	 izgalom,	 hogy	 sikerült	 túlélnie	 egy	 rizikós
helyzetet,	és	fejest	ugrott	a	vízbe,	megtette	hatását.	Egy	perc	múlva
valószínűleg	 még	 egyszer	 megpróbálta,	 aztán	 még	 egyszer,	 aztán
még	 egyszer	 –	 amíg	 élvezni	 kezdte.	 Nemsokára	 minden	 félelme
elpárolgott,	 és	 ágyúgolyó	 módjára	 csapódott	 be	 a	 vízbe,	 sőt	 talán



még	háttal	is	megpróbált	ugrani.
Ha	 fel	 tudjuk	 idézni,	 milyen	 volt	 először	 autót	 vezetni	 vagy

csókolózni,	meg	is	van	a	minta,	amelynek	alapján	az	élet	eseményei
zajlanak.	Az	új	élmények	egy	kicsit	mindig	félelmetesek.	Ez	így	van
rendjén.	 Így	 működik	 a	 világ.	 De	 valahányszor	 szembenézünk	 a
félelmeinkkel,	és	csak	azért	is	megcsináljuk,	amit	szeretnénk,	sokkal
jobban	fogunk	bízni	a	képességeinkben.

CSÖKKENTSÜK	A	RIZIKÓT!

Anthony	 Robbins	 szerint:	 „Ha	 nem	 tudjuk,	 akkor	 muszáj,	 és	 ha
muszáj,	 akkor	 tudjuk.”	 Egyetértek.	 Azok	 a	 dolgok	 jelentik
számunkra	 a	 legnagyobb	 felszabadulást	 és	 fejlődési	 lehetőséget,
amelyektől	a	legjobban	tartunk.
Ha	a	félelem	olyan	erős,	hogy	szinte	már	megbénít,	csökkentsük	a

rizikót.	Kezdjük	kisebb	kihívásokkal,	s	 így	haladjunk	egyre	följebb.
Ha	 kezdők	 vagyunk	 az	 értékesítésben,	 először	 olyan	 ügyfeleket
keressünk	 fel,	 akik	 szerintünk	 a	 legkönnyebben	 rábeszélhetők	 a
vásárlásra.	 Ha	 pénzt	 szeretnénk	 kölcsönkérni	 vállalkozásunkhoz,
olyan	személyeken	gyakoroljunk,	akiktől	úgysem	akarunk	kölcsönt
elfogadni.	 Ha	 szorongunk	 az	 új	 munkahelyi	 feladataink	 miatt,
kérjük	 meg	 az	 illetékeseket,	 hadd	 foglalkozhassunk	 először	 a
projektnek	 azokkal	 a	 részeivel,	 amelyeket	 a	 legérdekesebbnek
találunk.	Ha	új	sportot	tanulunk,	kezdjük	a	legalacsonyabb	szinten.
Sajátítsuk	 el	 a	 szükséges	 készségeket,	 lépjünk	 át	 a	 félelmeinken,
aztán	nézzünk	komolyabb	kihívások	után.

AMIKOR	A	FÉLELEM	MÁR	FÓBIA



Egyes	 félelmek	olyan	erősek,	hogy	szó	szerint	cselekvésképtelenné
tesznek.	Ha	 jól	 kifejlett	 fóbiától	 szenvedünk,	például	nem	merünk
repülőre	 vagy	 liftbe	 szállni,	 az	 komolyan	 gátolhat	 minket	 abban,
hogy	 sikeresek	 legyünk.	 Szerencsére	 a	 legtöbb	 fóbiát	 nagyon
egyszerű	 megszüntetni.	 Az	 „ötperces	 fóbiaterápia”,	 amelyet	 Dr.
Roger	 Callahan	 fejlesztett	 ki,	 könnyen	 elsajátítható,	 és	 nemcsak
szakember	segítségével,	hanem	önállóan	is	kivitelezhető.
Én	 dr.	 Callahan	 könyvéből	 és	 videofilmjéből	 értesültem	 erről	 a

csodamódszerről,	 és	már	 több	mint	 15	 éve	 alkalmazom	 sikerrel	 a
szemináriumaimon.	A	módszer	 lényege	egy	egyszerű,	de	pontosan
végrehajtandó	 mozdulatsor:	 a	 test	 különböző	 pontjait	 kell
kopogtatni,	 miközben	 magunk	 elé	 képzeljük	 azt	 a	 tárgyat	 vagy
helyzetet,	amely	a	fóbiás	reakciót	kiváltja.	A	technika	ugyanazon	az
elven	 alapul,	 mint	 a	 számítógépes	 vírusok:	 folyamatosan
megakasztja	azt	a	„programot”	vagy	eseménysort,	amely	a	félelmet
kiváltó	 dolog	 észlelése	 (például	 egy	 kígyó	 megpillantása	 vagy	 a
repülőgépre	 szállás)	 és	 az	 erre	 adott	 fizikai	 reakciók	 (például
izzadás,	 reszketés,	 szapora	 pulzus,	 remegő	 térd)	 között	 zajlik	 az
agyban.
Egyszer,	 amikor	 ingatlanügynököknek	 tartottam	 szemináriumot,

egy	hölgy	elmondta,	hogy	mániákusan	nem	mer	fölmenni	a	lépcsőn.
Aznap	 reggel	 is	 szembesülnie	 kellett	 a	 fóbiájával,	 amikor,
megkérdezte	 a	 portást,	 hogy	 hol	 lesz	 a	 szeminárium,	 s	 az	 egy
hatalmas	lépcsősorra	mutatott,	amely	a	nagy	táncterembe	vezetett.
Szerencsére	 volt	 lift,	 így	 a	 hölgynek	 sikerült	 részt	 vennie	 a
szemináriumon.	Ha	nem	 lett	 volna,	 azon	nyomban	 sarkon	 fordult
volna,	hogy	hazamenjen.	Elárulta,	hogy	még	az	általa	eladott	házak
felső	szintjein	sem	járt.	Mindig	úgy	tett,	mintha	már	járt	volna	fent,
a	ház	 leírása	alapján	elmondta	az	érdeklődőknek,	mit	 találnak	ott,
aztán	hagyta,	a	kuncsaftjai	hadd	fedezzék	fel	önállóan	az	emeletet.



Elvégeztem	 rajta	 az	 ötperces	 fóbiaterápiát,	 majd	 mind	 a	 száz
embert	 kitereltem	 ahhoz	 a	 lépcsősorhoz,	 amely	 korábban	 úgy
megrémítette	a	hölgyet,	aki	most	mindenféle	habozás,	fújtatás	vagy
hiszti	 nélkül	 kétszer	 fel-	 és	 lesétált	 a	 lépcsőn.	 Ilyen	 egyszerű	 az
egész.{19}

UGRÁS!

–	Gyertek	el	a	peremig.
–	Nem	merünk.	Félünk.
–	Gyertek	el	a	peremig.
–	Nem	merünk.	Leesünk.
–	Gyertek	el	a	peremig.

És	eljöttek.
És	lelökte	őket.
Ők	meg	repültek.

GUILLAUME	APOLLINAIRE,
avantgárd	francia	költő

Az	összes	általam	ismert	sikeres	ember	hajlandó	volt	kockáztatni	–
a	 mélybe	 vetni	 magát	 –	 a	 félelmei	 ellenére.	 Néha	 egyenesen
rettegtek,	 de	 tudták,	 hogy	 ha	 nem	 tesznek	 semmit,	 elszalasztják	 a
lehetőséget.	Bíztak	a	megérzéseikben,	és	megpróbálták.

A	fejlődés	mindig	kockázattal	jár;	nem	érhetjük	el	úgy	a
második	alappontot,	hogy	közben	még	az	elsőn	van	a



lábunk.

FREDERICK	WILCOX,
amerikai	író

Mike	Kelley	a	földi	Paradicsomban	él,	és	több	céget	 is	a	magáénak
tudhat.	Mindössze	egyetlen	elvégzett	 főiskolai	 évvel	 a	háta	mögött
(soha	nem	diplomázott	le)	Mike	19	évesen	áttelepült	Las	Vegasból	a
Hawaii-szigetekre,	 ahol	 naptejet	 árult	 egy	 maui	 hotel
úszómedencéje	mellett.	 A	 szerény	 indulást	 követően	 felépített	 egy
175	 alkalmazottat	 foglalkoztató,	 évi	 5	 millió	 dollár	 bevételt	 hozó
céget,	 amely	 szabadidős	 programokat	 (katamarán-	 és
búvárkirándulásokat)	 kínál	 a	 turistáknak,	 illetve	 „concierge”	 és
üzleti	jellegű	szolgáltatásokat	a	sziget	szállodáinak.
Mike	 annak	 tulajdonítja	 sikerét,	 hogy	 amikor	 kellett,	 mindig

hajlandó	 volt	 ugrani.	 Amikor	 a	 cége	 terjeszkedni	 készült,	 Mike
mindenáron	 meg	 akart	 szerezni	 egy	 fontos	 szállodát,	 amely
azonban	már	15	éve	egy	konkurens	céggel	állt	szerződésben.	Hogy
megőrizze	versenyképességét,	Mike	 rendszeresen	olvassa	az	üzleti
folyóiratokat,	 és	 éberen	 figyeli,	mi	 történik	 a	 szakterületén.	 Egyik
nap	 azt	 olvasta,	 hogy	 a	 szóban	 forgó	 hotelnél	 vezetőcsere	 van
kilátásban,	és	a	leendő	igazgató	a	coloradói	Copper	Mountainben	él.
Mike	elgondolkozott:	mivel	egy	igazgatóval	nagyon	nehéz	találkozót
kieszközölni,	 talán	megpróbálhatna	még	 azelőtt	 kapcsolatba	 lépni
az	 illetővel,	hogy	az	Hawaiira	költözne.	 Sokáig	morfondírozott,	mi
lenne	 a	 legjobb	 módja	 a	 kapcsolatfelvételnek.	 Írjon	 levelet?
Telefonáljon?	 Miközben	 ezen	 tépelődött,	 a	 barátja,	 Doug	 egyszer
csak	fölvetette:
–	Miért	nem	ülsz	fel	egy	repülőre,	és	látogatod	meg?
Mike,	aki	mindig	is	a	tettek	embere	volt,	gyorsan	összeállított	egy



árajánlatot,	 és	másnap	 este	már	 a	 repülőgépen	 ült.	Miután	 reggel
megérkezett	 Coloradóba,	 bérelt	 egy	 kocsit,	 és	 elfurikázott	 a
kétórányi	autóútra	lévő	Copper	Mountainbe,	és	mindenféle	előzetes
bejelentkezés	 nélkül	 betoppant	 az	 új	 igazgató	 irodájába.
Bemutatkozott,	 gratulált	 a	 kinevezéséhez,	 és	 biztosította	 az	 urat,
hogy	 nagy	 örömmel	 fogják	 látni	 Mauin,	 majd	 arra	 kérte,	 hadd
mondjon	 pár	 szót	 a	 cégéről	 és	 arról,	 miben	 tud	 a	 szálloda
szolgálatára	lenni.
Mike	az	 első	megbeszélés	 során	nem	 tudott	 szerződést	 kötni,	 de

az,	 hogy	 egy	 ilyen	 fiatal	 csikó	 annyira	 biztos	 magában	 és	 a
szolgáltatásaiban,	 hogy	 képes	 elrepülni	 Denverig,	 aztán	 elautózni
Colorado	 szívébe	 csak	 azért,	 hogy	 találkozhasson	 vele,	 akkora
hatással	volt	az	igazgatóra,	hogy	amikor	végül	megjelent	Hawaiion,
megkötötte	 a	 szerződést	 Mike-kal,	 és	 ez	 az	 elkövetkezendő	 15	 év
során	több	százezer	dollárt	jelentett	a	vállalkozás	számára.

AZ	UGRÁS	MEGVÁLTOZTATHATJA
AZ	ÉLETÜNKET

A	hatalom	20	százalék	befektetés	és	80	százalék
nyereség…	úgyhogy	hajrá!

PETER	UEBERROTH,
az	1984-es	nyári	olimpiai	játékok	szervezője,
1984–1988	között	a	Major	League	Baseball

biztosa



A	multimilliomos	dr.	John	Demartini	karrierje	akármilyen	mércével
mérve	is	világraszóló	sikertörténet.	Több	háza	is	van	Ausztráliában.
Hosszú	 időn	 át	 évente	 60	 napot	 töltött	 azzal,	 hogy	 a	 feleségével
együtt	 körbehajózza	 a	 földet	 3	 millió	 dolláros
luxusapartmanjukban,	 amely	 az	 550	 millió	 dollárt	 érő	 World	 of
Residen	Sea	óceánjáró	fedélzetén	található	–	ezt	a	 lakhelyet	azután
vásárolták	 maguknak,	 hogy	 eladták	 a	 New	 York	 City-beli	 Trump
Towerben	lévő	lakásukat.
John	–	54	tréningprogram	és	13	sikerkönyv	szerzőjeként,	illetve	A

titok	 című	 film	 szereplőjeként	 –	minden	évben	beutazza	a	világot,
hogy	 a	 pénzügyi	 sikerről	 és	 a	 teljes	 életről	 tartson	 előadásokat	 és
tanfolyamokat.
Pedig	 John	nem	volt	mindig	 gazdag	 és	 sikeres.	Hétéves	 korában

megállapították,	 hogy	 tanulási	 nehézségekkel	 küzd:	 azt	 jósolták
neki,	 hogy	 soha	 nem	 fog	 rendesen	 olvasni,	 írni	 és	 kommunikálni.
Tizennégy	 évesen	 kimaradt	 az	 iskolából,	 és	 Texasból	 Kaliforniába
költözött.	Végül	17	évesen	Hawaiin	kötött	ki,	ahol	Oahu	híres	North
Shore-jának	 hullámain	 lovagolt,	 és	 majdnem	 meghalt
sztrichninmérgezésben.	A	 lábadozás	során	került	kapcsolatba	a	93
éves	 dr.	 Paul	 Braggel,	 aki	 egy	 egyszerű	 pozitív	 megerősítés
folyamatos	 ismételtetésével	 –	 „Zseni	 vagyok	 és	 alkalmazom	 is	 a
tudásomat”	–	gyökeres	fordulatot	hozott	John	életébe.
Dr.	 Bragg	 sugallatára	 John	 továbbtanult:	 a	 Houstoni	 Egyetemen

diplomát,	 a	 Texasi	 Kiropraktikai	 Főiskolán	 pedig	 doktori	 címet
szerzett.	 John	 egy	mindössze	 295	négyzetméteres	 irodában	 kezdte
kiropraktőri	 tevékenységét.	 Kilenc	 hónapon	 belül	 azonban
megduplázta	 a	 területet,	 és	 ingyenes	 oktatást	 kezdett	 tartani	 az
egészséges	 életmódról.	 Ahogy	 nőtt	 az	 érdeklődők	 száma,	 úgy
terjeszkedett	 tovább.	 Ekkor	 került	 sor	 arra	 az	 ugrásra,	 amely	 az
egész	karrierjét	megváltoztatta.



„Hétfői	 nap	 volt	 –	 mesélte	 John.	 –	 A	 cipőbolt	 a	 hétvégén
kiköltözködött	 a	 szomszédos	 üzlethelyiségből.	 Milyen	 jó	 kis
előadóterem	 lehetne	 belőle	 –	 gondoltam,	 és	 azon	 nyomban	 fel	 is
hívtam	a	bérbeadót.”
Miután	senki	sem	hívta	vissza,	John	arra	a	következtetésre	jutott,

hogy	 nem	 egyhamar	 fogják	 újra	 kiadni	 a	 helyiséget,	 ezért	merész
ugrásra	szánta	el	magát.
„Kihívtam	 egy	 lakatost,	 hogy	 nyissa	 ki	 a	 zárat	 –	mondta	 John.	 –

Gondoltam,	a	 legrosszabb,	ami	 történhet,	hogy	kifizettetik	velem	a
bérleti	díjat.”
Gyorsan	 átalakíttatta	 a	 helyiséget	 előadóteremmé,	 és	 pár	 napon

belül	napi	rendszerességgel	tartott	ott	ingyenes	előadásokat.	Mivel	a
terem	 közvetlenül	 egy	 mozi	 mellett	 volt,	 John	 felszereltetett	 egy
hangfalat,	hogy	a	moziba	járók	is	hallják	az	előadását,	miközben	a
kocsijukhoz	mennek.	 Több	 százan	 kezdték	 látogatni	 az	 előadásait,
és	váltak	a	pácienseivé.
John	praxisa	gyorsan	gyarapodni	kezdett.	Majdnem	hat	hónap	telt

el,	mire	az	ingatlancég	menedzsere	kijött	ellenőrzést	tartani.
„Maga	nagyon	bátor	ember	–	mondta.	–	Mintha	magamat	látnám.”

Ami	azt	illeti,	olyan	mély	benyomást	tett	rá	John	merészsége,	hogy
további	hat	hónapra	elengedte	a	bérleti	díjat!	„Aki	ilyen	bátor,	mint
ön,	az	megérdemli”	–	közölte.	A	menedzser	később	meghívta	Johnt
az	 irodájába,	 ahol	 negyedmillió	 dolláros	 állást	 ajánlott	 neki.	 John
visszautasította	az	ajánlatot,	mert	más	tervei	voltak,	de	úgy	érezte,
ezért	már	megérte	kockáztatni.
Ez	az	ugrás	lehetővé	tette,	hogy	John	jól	menő	praxist	alakítson	ki

magának,	 amelyet	 később	 eladott,	 hogy	 főállású	 szaktanácsadó
lehessen.	„Ez	az	ugrás	új	 távlatokat	nyitott	előttem	–	mesélte.	–	Ha
visszakozom…	ha	óvatos	vagyok…	nem	sikerült	volna	elérnem	azt
az	áttörést,	amelynek	köszönhetően	most	így	élhetek.”



Biztonságban	és	kényelemben	akarsz	élni,	vagy	vállalod	a
kockázatot,	hogy	nagy	lehess?

JIMMY	JOHNSON,
edző,	akinek	vezetésével	a	Dallas	Cowboys
focicsapat	egymás	után	kétszer,	1992-ben	és

1993-ban	is	megnyerte	a	Super	Bowl-
bajnokságot

NAGY	ELHATÁROZÁS…	CSEKÉLY
RAGASZKODÁS

Ha	 békés	 és	 nyugodt	 életet	 akarunk	 élni,	 nagy	 elhatározásra	 és
elhanyagolható	kötődésre	van	 szükségünk.	Minden	 tőlünk	 telhetőt
megteszünk,	hogy	elérjük	a	vágyott	eredményt,	aztán	hagyjuk,	hogy
menjen	 minden	 a	 maga	 útján.	 Előfordul,	 hogy	 a	 kívánt	 célt	 nem
érjük	el	a	kitűzött	dátumig.	Ilyen	az	élet.	Addig	haladjunk	felé,	amíg
elérjük!	 A	 világegyetemnek	 néha	 más	 tervei	 vannak,	 és	 ezek
sokszor	jobbak,	mint	az	általunk	kigondoltak.	Ezért	javaslom,	hogy
minden	 pozitív	 megerősítés	 végére	 biggyesszük	 oda:	 „ezt	 vagy
valami	jobbat”.
Amikor	 két	 évvel	 ezelőtt	 tengeri	 körutazáson	 vettem	 részt	 a

családommal	Tahitinél,	szervezett	biciklitúrára	indultam	a	fiammal,
Christopherrel,	 a	 mostohafiammal,	 Travisszel	 –	 mindketten	 12
évesek	voltak	–	meg	néhány	utastársunkkal	Bora	Bora	szigetén.	Úgy
képzeltem,	 ez	 az	 élmény	 jobban	 összehoz	 bennünket	 a	 fiaimmal.
Aznap	 nagyon	 erős	 szél	 fújt,	 ezért	 a	 túra	 igencsak	 keményre
sikeredett.	 Egyszer	 csak	 Stevie	 Eller,	 aki	 11	 éves	 unokájával
nyűglődte	 végig	 az	 utat,	 hatalmasat	 esett,	 és	 csúnyán	 felsértette	 a



lábát.	Mivel	csak	páran	maradtunk	le	a	csoporttól,	megálltunk,	hogy
segítsünk	 neki.	 A	 szigetnek	 ezen	 a	 távoli	 részén	 nem	 voltak	 se
házak,	 se	boltok,	 sőt	még	autók	 sem,	 ami	 azt	 jelentette,	 hogy	nem
tudtunk	 segítséget	 hívni,	 így	 hát	 a	 hevenyészett	 elsősegélynyújtó
próbálkozásokat	 követően	 úgy	 döntöttünk,	 közösen	 folytatjuk	 az
utat.	A	fiaim,	akik	elunták	a	lassú	tempót,	előreiramodtak,	én	pedig
azzal	 töltöttem	 a	 következő	 néhány	 órát,	 hogy	 újdonsült
ismerősömmel	együtt	felváltva	tekertem	és	gyalogoltam,	amíg	végül
elértünk	 egy	 szállodához,	 ahol	 Stevie	 hívott	 egy	 taxit,	 én	 pedig
csatlakoztam	a	fiaimhoz	–	akik	 időközben	még	fürödtek	 is	egyet	–,
hogy	együtt	fejezzük	be	a	túrát.	A	vacsoránál	Stevie	és	a	férje,	Karl
odahívtak	minket	az	asztalukhoz.
Kiderült,	 hogy	 mindketten	 tagjai	 a	 2004-es	 International

Achievement	 Summit	 jelölőbizottságának	 –	 ezt	 az	 Academy	 of
Achievement	 szponzorálta,	 amelynek	 küldetése	 „a	 korlátlan
lehetőségek	 világában	 az	 eredményesség	 új	 álmaival	 inspirálni	 a
fiatalságot”,	 és	 amely	 a	 világ	 több	 mint	 200	 egyetemének
diákküldötteit	 hozza	 össze	 olyan	 jelenkori	 vezetőkkel,	 akik	 nehéz
vagy	 lehetetlen	 helyzeteket	 oldanak	 meg,	 hogy	 embertársaikat
szolgálják.	A	közösen	töltött	estét	követően	a	házaspár	úgy	döntött,
hogy	engem	 is	 jelöl	 az	akadémiai	 tagságra	és	a	Golden	Plate-díjra,
amelyet	 korábban	 olyan	 személyiségek	 kaptak	 meg,	 mint	 Bill
Clinton,	 Placido	 Domingo,	 George	 Lucas,	 Rudolph	 Giuliani,	 New
York	 polgármestere,	 John	 McCain	 szenátor,	 Simón	 Peresz,	 Izrael
volt	 miniszterelnöke	 és	 Desmond	 Tutu	 egyházi	 vezető.	 Mivel	 a
jelölésemet	 elfogadták,	 a	 világ	 legtehetségesebb	 jövendőbeli	 fiatal
vezetői,	 valamint	 legérdekesebb	 és	 legkiválóbb	 emberei
társaságában	részt	vehettem	a	négynapos	rendezvényen,	sőt	életem
végéig	részt	vehetek	rajta,	és	még	a	fiaimat	is	magammal	vihetem.
Ha	konokul	ragaszkodtam	volna	eredeti	elképzelésemhez,	hogy	a



két	 fiammal	 maradok,	 és	 a	 többiekre	 hagyom	 Stevie-t,	 óriási
lehetőséget	 szalasztok	el,	 amely	 spontán	módon	került	 az	utamba.
Az	évek	során	megtanultam,	hogy	amikor	egy	ajtó	becsukódik,	egy
másik	 kinyílik.	 Csak	 gondolkodjunk	 pozitívan,	 legyünk	 éberek,	 és
nézzünk	jól	körül.	Ahelyett,	hogy	azon	bánkódnánk,	hogy	a	dolgok
nem	 a	 várakozásaink	 szerint	 alakultak,	 mindig	 tegyük	 fel
magunknak	 a	 kérdést:	 „Milyen	 lehetőség	 rejlik	 ebben	 a
helyzetben?”



16.	ALAPELV

FIZESSÜK	MEG	AZ	ÁRAT!

Ha	az	emberek	tudnák,	milyen	sokat	kellett	dolgoznom
azért,	hogy	a	csúcsra	jussak,	nem	látnák	olyan

csodálatosnak	a	helyzetemet.

MICHELANGELO,
reneszánsz	szobrász	és	festő,	aki	négy	évet
töltött	hanyatt	fekve,	hogy	megfesse	a	Sixtus-

kápolna	mennyezetfreskóit

Minden	 nagy	 teljesítmény	mögött	 tanulás,	 gyakorlás,	 fegyelmezett
és	áldozatos	munka	rejlik.	Meg	kell	fizetni	az	árat.
Az	 ár	 talán	 az,	 hogy	 egyetlen	 tevékenységnek	 szenteljük

magunkat,	miközben	 életünk	 többi	 részét	 háttérbe	 szorítjuk.	 Vagy
talán	 az,	 hogy	minden	 vagyonunkat	 és	megtakarításunkat	 be	 kell
fektetnünk.	 Vagy	 talán,	 hogy	 készek	 vagyunk	 kilépni	 a	 jelenlegi
helyzetünk	nyújtotta	biztonságból.
Bár	sok	olyan	dolog	van,	ami	rendszerint	elengedhetetlen	ahhoz,

hogy	 kedvező	 eredményeket	 érjünk	 el,	 a	 hajlandóság	 ad
pluszdimenziót	 annak	az	 elegynek,	 amely	 segít	 talpon	maradni	 az
emberpróbáló	 kihívások,	 kudarcok,	 fájdalmak	 és	 sérülések
közepette.



A	FÁJDALOM	CSAK	ÁTMENETI…
AZ	ELŐNYÖK	ÖRÖKKÉ	TARTANAK

Emlékezzünk	vissza	az	1976-os	nyári	olimpiai	játékokra,	amikor	az
egész	világ	lázas	figyelemmel	kísérte	a	férfi	tornászok	versenyét.	A
tömeg	 morajlása	 közepette	 a	 japán	 Shun	 Fujimoto	 tökéletes
triplaszaltóval	 ugrott	 le	 a	 gyűrűről,	 és	 ezzel	 aranyérmet	 szerzett
csapatának.	 Fujimoto	 fájdalomtól	 eltorzult	 arccal,	 a	 lélegzet-
visszafojtva	 drukkoló	 csapattársak	 tekintetétől	 kísérve	 a	 szinte
tökéletes	 gyakorlatsor	 végrehajtása	 után	 káprázatos	 és	 tökéletes
befejezést	 produkált	 –	 törött	 jobb	 térddel.	 Tette	 a	 bátorság	 és	 az
eltökéltség	különleges	megnyilvánulása	volt.
Fujimoto	 egy	 interjú	 során	 végül	 elárulta,	 hogy	 bár	 már	 a

talajgyakorlatok	során	megsérült	a	térde,	a	verseny	előrehaladtával
nyilvánvalóvá	 vált,	 hogy	 a	 csapatelsőség	 a	 gyűrűn	 fog	 eldőlni	 –
amely	 a	 tornász	 legfőbb	 erőssége	volt.	 „Mintha	kést	 szúrtak	volna
belém	 –	 mondta.	 –	 Könnybe	 lábadt	 a	 szemem.	 De	 most,	 hogy
megvan	az	aranyérem,	már	jól	vagyok.”
Mi	az,	ami	a	kínzó	fájdalom	és	a	komoly	sérülés	nagyon	is	valós

kockázata	ellenére	ilyen	elképesztő	bátorságot	öntött	Fujimotóba?	A
hajlandóság,	hogy	megfizesse	az	árat	 –	 és	nagy	valószínűséggel	 az
is,	 hogy	 a	 versenyzőnek	 már	 régóta,	 minden	 áldott	 nap	 fizetnie
kellett	azért,	hogy	egyáltalán	indulhasson	az	olimpián.

GYAKOROLNI,	GYAKOROLNI,
GYAKOROLNI!



Amikor	együtt	játszottam	Michael	Jordannel	az	olimpiai
válogatottban,	óriási	volt	a	különbség	az	ő	és	a	csapat

többi	nagyágyújának	a	teljesítménye	között.	De	leginkább
az	fogott	meg,	hogy	mindig	ő	volt	ott	először	a	pályán,	és	ő

ment	le	legutoljára.

STEVE	ALFORD,
olimpiai	aranyérmes	NBA	játékos,	az	Iowai

Egyetem	vezető	kosárlabdaedzője

Mielőtt	 Bill	 Bradley	 New	 Jersey	 szenátora	 lett	 volna,	 tehetséges
kosárlabda-játékosként	 kereste	 kenyerét.	 Játszott	 a	 Princeton
Egyetem	válogatottjában,	1964-ben	olimpiai	bajnok	lett,	a	New	York
Kicks	 tagjaként	 szerepelt	 az	 NBA-ben,	 és	 beválasztották	 a	 sportág
halhatatlanjai	közé	is.	Hogyan	tudott	ilyen	jó	eredményeket	elérni?
Nos,	először	is	középiskolásként	négy	órát	gyakorolt	naponta.
Az	 1996-ban	 megjelent	 Time	 Present,	 Time	 Past	 című

memoárjában	 Brad-ley	 így	 számol	 be	 önként	 vállalt
edzésprogramjáról:	 „Miután	 a	 többiek	 hazamentek,	 én	 még
maradtam	 egy	 kicsit.	 Akkor	 fejezhettem	 be	 az	 edzést,	 ha
egymásután	 15-ször	 betaláltam	 a	 kosárba	 a	 pálya	 mind	 az	 öt
pontjáról.”	 Ha	 elvétett	 egy	 dobást,	 elölről	 kezdte	 az	 egészet.	 Ezt	 a
programot	a	főiskolai	és	a	hivatásos	karrierje	alatt	is	folytatta.
Bill	a	St.	Louis	Hawks	csapatában	játszó	„Easy”	Ed	Macauley	által

szponzorált	 nyári	 kosárlabdatáborokban	 kötelezte	 el	 magát	 a
gyakorlás	mellett,	ahol	megtanulta,	milyen	fontos	dolog	is	ez.	„Attól,
hogy	 te	 nem	gyakorolsz,	 valaki	 valahol	máshol	még	megteheti.	 És
amikor	 összetalálkozol	 az	 illetővel,	 hiába	 vagytok	 nagyjából	 egy
szinten,	 ő	 fog	 nyerni.”	 Bill	 halálosan	 komolyan	 vette	 ezt	 a
figyelmeztetést.	 A	 több	 órányi	 kemény	 munka	 meghozta



gyümölcsét.	 Bill	 Bradley	 négyéves	 középiskolai	 pályafutása	 során
több	mint	háromezer	pontot	szerzett.

AZ	OLIMPIKONOK	IS	MEGFIZETIK
AZ	ÁRAT

Megtanultam,	hogy	csak	akkor	juthatsz	valamire	az
életben,	ha	megdolgozol	érte.	Lehetsz	zenész,	író,	sportoló
vagy	üzletember	–	nincs	más	megoldás.	Ha	teszel	valamit,

nyersz	–	ha	nem,	veszítesz.

BRUCE	JENNER,
olimpiai	bajnok	tízpróbázó

John	 Troup	 a	 következőket	 írta	 az	 USA	 Todayben:	 „Egy	 átlagos
olimpikon	hat	éven	keresztül,	az	év	legalább	310	napján	négy	órát
edz	naponta,	mielőtt	elér	valamilyen	sikert.	A	fejlődés	ott	kezdődik,
hogy	 mindennap	 edzeni	 kell.	 Reggel	 7	 óráig	 a	 sportolók	 többet
dolgoznak,	mint	az	 emberek	zöme	egész	nap…	Azonos	 tehetséggel
bíró	 sportolók	 esetében	 a	 jobban	 felkészült	 rendszerint
túlszárnyalja	azokat,	akik	nem	vetették	be	minden	erejüket,	és	már
a	rajtkőhöz	is	magabiztosabban	áll	oda.	Greg	Louganis	valószínűleg
már	négy	évvel	az	olimpia	előtt	háromezerszer	elpróbálta	minden
egyes	 ugrását.	 Kim	 Zmeskal	 legalább	 húszezerszer	 ismételte	 el	 a
gimnasztikagyakorlat	 minden	 egyes	 labdapattintását,	 Janet	 Evans
pedig	 több	 mint	 kétszáznegyvenezerszer	 úszta	 át	 a	 medencét.	 Az
edzés	 csodákra	 képes,	 de	 azért	 nem	 olyan	 egyszerű	 a	 helyzet.	 Az



úszók	átlagosan	16	kilométert	tesznek	meg	naponta	a	medencében
8	km/órás	sebességgel.	Ez	nem	tűnik	gyorsnak,	de	a	pulzusuk	végig
160	körül	van.	Próbáljanak	meg	felszaladni	a	lépcsőn,	majd	mérjék
meg	a	pulzusukat.	Aztán	képzeljék	el,	hogy	négy	órán	keresztül	ezt
kell	csinálniuk!	A	maratoni	futók	átlagosan	250	kilométert	futnak	le
hetente	16	km/órás	sebességgel.”{20}

Bár	a	 legtöbben	 soha	nem	 leszünk	olimpiai	bajnokok,	 és	nem	 is
akarunk	 azok	 lenni,	 könnyen	 világklasszisokká	 válhatunk	 a
magunk	területén,	ha	fegyelmezett	erőfeszítések	árán	próbálunk	a
legjobbak	 lenni	 választott	 szakmánkban	 vagy	 foglalkozásunkban.
Ahhoz,	hogy	nyerjünk,	önszántunkból	meg	kell	fizetnünk	az	árat.

Nem	a	győzni	akarás	számít	–	az	mindenkiben	megvan.	A
győzelemre	való	felkészülés	akarása	számít.

PAUL	„BEAR”	BRYANT,
a	főiskolai	foci	legeredményesebb	edzője,	323

győzelemmel:	többek	között	6	országos
bajnoki	címmel	és	13	Southeastern

Conference	címmel

GYAKOROLJON	FOLYAMATOSAN
KONKRÉT	CÉLLAL

Gyakorolni	nem	akkor	kell,	amikor	már	jó	vagy.	A
gyakorlás	tesz	azzá.



MALCOLM	GLADWELL

A	Kivételesek	–	A	siker	másik	oldala	szerzője

Míg	 sok	 sportoló,	 zenész,	 táncos,	 komikus	 és	 tehetség	 adott
rendszerességgel	 fejleszti	 sport-,	 tánc-	 vagy	 egyéb	 tudását,	 dr.
Christine	 Carter	 –	 a	 UC	 Berkeley	 Greater	 Good	 Science	 Center
pszichológusa	 –	 szerint	 az	 igazán	 nagy	 előadóművészek	 másképp
állnak	 a	 gyakorláshoz.	 Nem	 elég,	 hogy	 a	 legjobb	 előadók	 többet
gyakorolnak,	 mint	 az	 átlagos	 tehetségűek,	 de	 ún.	 „kényszeres
gyakorlásra”	 is	 több	 időt	 fordítanak.	 Nem	 a	 maguk	 örömére
csapkodják	 a	 billentyűket,	 hanem	 konkrét	 céllal	 gyakorolnak	 –
például	el	akarnak	játszani	egy	új	darabot,	ami	kissé	meghaladja	a
képességeiket.	 Kezdetben,	 folytatja	 dr.	 Carter,	 akár	 órákat	 is
elszöszölnek	egy-egy	új	szólammal	vagy	taktussal.{21}

Bár	a	kényszeres	gyakorlás	nem	túl	kellemes,	általában	nehéz	és
elég	 unalmas	 is,	 a	 nagy	 előadóművészek	 azért	 gyakorolnak	 ilyen
célorientáltan,	 mert	 ez	 különbözteti	 meg	 a	 világ	 legjobbjait	 a
közepesen	jóktól.	Más	szóval:	ők	nem	szórakozásból	gyakorolnak	–
hanem	 következetesen,	 hosszú	 időn	 keresztül,	 egy	 konkrét	 célt
szem	előtt	tartva.	Következzen	egy	idézet	Geoffrey	Colvin:	Talent	Is
Overrated:	 What	 Really	 Separates	 World-Class	 Performers	 from
Everybody	 Else	 című	 könyvéből{22}:	 „Igazság	 szerint	 azt,	 hogy	 a
kényszeres	 gyakorlás	 áldozatokkal	 jár,	 akár	 pozitívumként	 is
tekinthetjük.	A	legtöbb	ember	ugyanis	nem	bírja	rávenni	magát.	Így
a	szorgalmunk	még	inkább	kiemel	minket	a	tömegből.”
Sőt,	 számos	 tanulmány	 igazolja,	 hogy	 a	 konkrét	 cél	 érdekében

történő	 gyakorlás	 abban	 is	 segíthet	 a	 nagy	 előadóművészeknek,
hogy	 kompenzálják	 a	 tehetség	 hiányát	 vagy	 a	 fizikai
tökéletlenségeiket	–	mivel	az	állandó	gyakorlás	igazoltan	fejleszti	a
fizikai	jellemzőket,	például	tökéletesíti	a	hallást,	rugalmasabbá	teszi



az	ízületeket	és	növeli	a	hangterjedelmet!

Az	egyik	koncert	után	egy	középkorú	nő	toppant	Isaac
Stern,	a	legendás	hegedűs	elé.	–	Jaj,	az	életemet	adnám
érte,	ha	úgy	tudnék	játszani,	mint	ön!	–	áradozott.	–

	Hölgyem	–	felelte	Stern	epésen	–,	én	pontosan	ezt	tettem!

MŰVÉSZNEK	LENNI	BÁRMI	ÁRON

Az	1970-es	években	Wyland	volt	az	a	klasszikus	éhező	művész,	aki
mindent	 feláldozott	 álma	 megvalósításáért.	 Festett	 és	 seftelt.
Kiállításokat	rendezett	a	helyi	iskolában,	ahol	35	dollárért	árulta	az
eredeti	 festményeket,	 mert	 tudta,	 hogy	 művészként	 csak	 úgy	 tud
fejlődni,	ha	annyiért	adja	el	a	munkáit,	amennyiből	még	éppen	meg
tudja	venni	a	következő	képhez	szükséges	kellékeket.
Aztán	egy	napon	–	amely	mérföldkő	volt	a	fiatal	művész	életében

–	anyja	közölte	vele:	 „A	 festészet	nem	munka,	hanem	hobbi.	Eredj
és	keress	magadnak	valami	rendes	munkát!”	És	másnap	elvitte	őt	a
detroiti	 munkanélküli	 hivatalba.	 Azonban,	 Wyland	 legnagyobb
rémületére,	három	nap	leforgása	alatt	három	munkahelyről	rúgták
ki.	 Képtelen	 volt	 az	 egyhangú	 gyári	 munkára	 összpontosítani	 –
kreatív	 tevékenységre	 vágyott,	 és	 festeni	 akart.	 Egy	 hét	 múlva
kialakított	egy	műtermet	az	alagsorban,	és	éjt	nappallá	téve	festette
a	 portfólióját,	 amellyel	 végül	 ösztöndíjat	 nyert	 egy	 detroiti
képzőművészeti	iskolába.
Wyland	 élete	 minden	 percét	 festéssel	 töltötte,	 és	 sikerült	 is

eladnia	 pár	 képet,	 de	 négy	 évig	 éppen	 csak	 a	 napi	 betevőt	 tudta
megkeresni.	 Mivel	 azonban	 szilárdan	 hitte,	 hogy	 neki	 csakis	 a
művészettel	 szabad	 foglalkoznia,	 folytatta	 a	 festést,	 és	 tovább



csiszolgatta	tudását.
Wyland	 egy	napon	 ráébredt,	 hogy	 el	 kell	mennie	 oda,	 ahol	már

sok	festő	művészete	felvirágzott,	és	ahol	az	új	ötletek	születnek.	Meg
sem	állt	a	kaliforniai	Laguna	Beach-ig	és	miután	 teljesült	az	álma,
beköltözött	egy	ütött-kopott,	parányi	műterembe,	ahol	több	éven	át
élt	 és	 alkotott.	 Végül	 meghívták	 az	 évente	 megrendezésre	 kerülő
képzőművészeti	 fesztiválra,	 ahol	 megtanulta,	 hogyan	 beszéljen	 a
munkáiról,	és	miként	 lépjen	kapcsolatba	a	gyűjtőkkel.	Nem	sokkal
ezután	a	hawaii	 galériák	 is	 felfedezték,	de	gyakran	úgy	adták	el	 a
festményeit,	hogy	neki	egy	fillér	sem	jutott,	mondván,	hogy	magas	a
rezsi.	 Wyland,	 akit	 nagyon	 bántott,	 hogy	 értékes	 festmények
találnak	 gazdára	 úgy,	 hogy	 a	 pénz	 közben	 elpárolog,	 végül	 arra
jutott,	 hogy	 saját	 galériát	 kell	 nyitnia.	 Saját	 galériájában	 az	 eladás
minden	 egyes	 fázisát	 az	 ellenőrzése	 alatt	 tarthatná	 –	 onnan,	 hogy
milyen	keretbe	és	helyre	kerül	a	festmény	egészen	odáig,	hogy	ki	és
hogyan	 adja	 el	 a	 képet.	 Wyland	 ma,	 26	 évvel	 azután,	 hogy
megnyitotta	első	galériáját	Laguna	Beach-en	ezer	képet	fest	évente
(némelyikért	200	ezer	dollárt	is	megadnak),	munkakapcsolatban	áll
a	 Disney	 céggel,	 négy	 házat	 vásárolt	 Hawaiin,	 Kaliforniában	 és
Floridában,	és	olyan	életet	él,	amilyenről	mindig	is	álmodott.
Wylandhoz	hasonlóan	talán	ön	is	a	hobbijából	szeretne	megélni.

Akkor	 tudunk	 nagyon	 sikeresek	 lenni	 abban,	 amit	 szeretünk,	 ha
hajlandók	vagyunk	megfizetni	az	árát.	„Kezdetben	sokat	szenvedsz
–	mondja	Wyland	 –,	mert	mindenkinek	alá	 kell	 rendelned	magad.
De	 nincs	 annál	 jobb	 érzés,	mint	 végül	 elérni	 azt,	 ami	 számodra	 a
legnagyobb	sikert	jelenti.”

JÁRJON	BÁRMIVEL



Gordon	Weiske	már	fiatalkorában	rájött,	mivel	szeretne	foglalkozni.
Hatéves	volt,	amikor	a	szülei	először	vitték	el	moziba	–	a	Harmadik
típusú	találkozásokra.	Két	óra	múlva	Gordon	már	egészen	biztosan
tudta,	hogy	filmrendező	lesz.
Gordon	 a	 kanadai	 Torontóban	 nőtt	 fel,	 és	 a	 középiskolában

elavult	eszközökkel	forgatott	rövidfilmeket	a	barátaival,	de	ennyi	is
elég	volt	ahhoz,	hogy	összerakjon	egy	demóanyagot,	és	bekerüljön
egy	 kanadai	 egyetem	 filmkészítői	 szakára.	 Három	 évig	 minden
rendben	 ment,	 aztán	 Gordon	 hozott	 egy	 döntést,	 ami	 miatt
majdnem	kisiklott	az	élete.
Az	 egyetemen	 csupán	 három	 vágószoba	 jutott	 150	 diákra,	 és

Gordon	még	ezekből	is	állandóan	kiszorult.
Ekkor	határozta	el,	hogy	a	saját	kezébe	veszi	a	dolgokat,	ellopta	a

tanára	 belépőkártyáját,	 és	 éjjelente	 besurrant	 a	 vágószobába
dolgozni,	ahol	éjféltől	hajnali	ötig	dolgozott	a	filmjén.	Az	első	héten
nem	történt	semmi	gikszer.	A	második	héten	Gordon	két	barátját	is
magával	vitte,	akik	a	szomszédos	vágószobákban	dolgoztak.
A	 harmadik	 héten	 elkészültek	 a	 filmek,	 és	 Gordonék	 úgy

döntöttek,	a	titkos	búvóhelyükön	ünneplik	meg	a	nagy	eseményt	a
barátnőik	 meg	 egy	 kis	 alkohol	 társaságában.	 Már	 jócskán	 a
tetőfokára	 hágott	 a	 hangulat,	 amikor	 a	 biztonsági	 őrök	 rajtuk
ütöttek.	Gordont	kicsapták	az	egyetemről.
Gordon	 ott	 állt	 diploma	 nélkül,	 egy	 birtokháborítási	 üggyel	 a

nyakában.	 De	 mivel	 továbbra	 is	 be	 akart	 jutni	 a	 filmiparba,
összeszedte	a	maradék	bátorságát,	és	sorra	járta	a	stúdiókat,	hátha
sikerül	 munkát	 szereznie.	 Bármilyen	 munkát!	 Akár	 ingyen	 is
dolgozott	volna,	de	mindenhol	ugyanazt	a	 sablonválaszt	kapta:	Ne
hívj,	haver…	majd	mi	keresünk!	Két	hét	telt	el,	de	a	telefonja	egyszer
sem	 csörrent	meg.	 És	 ekkor	 jött	 az	 isteni	 szikra.	Ha	 vinni	 akarom
valamire	 ebben	 a	 szakmában,	 ki	 kell	 tűnnöm	 a	 tömegből,	 és	 nem



szabad	hagynom,	hogy	félresöpörjenek.
Az	 idő	 tájt	még	 nem	 voltak	 nagy	 stúdiók	 Torontóban,	 a	 legtöbb

produkciós	 stúdiókká	 átalakított	 koszos,	 lepukkant	 gyárépületeket
takart.	 Ma	 már	 szinte	 elképzelhetetlen,	 de	 olyan	 rémes	 állapotok
uralkodtak,	 hogy	 ha	 esett,	 le	 kellett	 állni	 a	 forgatással,	 az
esőcseppek	annyira	hangosan	kopogtak	a	bádogtetőn.
Gordon	 másodszor	 is	 körbejárta	 a	 lerobbant	 a	 stúdiókat	 és

produkciós	 irodákat,	 ám	 ezúttal	 egy	 flakon	 fertőtlenítőszert	 meg
egy	tekercs	papírtörlőt	 is	magával	vitt,	és	mindenhol	megkérdezte,
kipucolhatja-e	 a	 vécét.	 Néhányan	 kinevetették,	 mert	 azt	 hitték,
hülyéskedik,	 mások	 viszont	 örömmel	 rábólintottak	 a	 dologra,	 bár
rögtön	hozzátették:
–	Jól	van,	kölyök…	de	akkor	sem	foglak	felvenni!
Gordon	 minden	 áldott	 nap	 buzgón	 tisztára	 sikálta	 a

mocskosabbnál	 mocskosabb	 irodai	 vécéket,	 amelyek	 még	 most	 is
őrizték	 az	 acélipari	 munkások	 nyomait.	 Derékig	 állt	 a	 trutyi,	 de
Gordon	nem	nyugodott,	amíg	fényesre	nem	suvickolta	a	porcelánt.
És	persze	 előrelátóan	meghagyta	a	 telefonszámát	 és	 a	nevét,	mert
egyvalamit	 biztosan	 tudott:	 a	 filmiparban	 fontos	 az	 önreklám.	 Így
hát	 minden	 vécéajtóra	 felragasztotta	 az	 önéletrajzát	 és	 az	 alábbi
cédulát:

EZT	A	MOSDÓT	GORDON	TAKARÍTJA.
SZERETNÉM	MEGVETNI	A	LÁBAM	A	FILMIPARBAN.

AKÁR	INGYEN	IS	DOLGOZOM!

Mivel	 az	 önéletrajza	 elég	 rövidke	 volt,	 a	 patyolat	 tiszta	 vécéivel
próbálta	felhívni	magára	a	figyelmet.	Gondoljunk	csak	bele!	Nincs	is
ennél	 tökéletesebb	hely	egy	önéletrajz	kifüggesztésére	 –	miközben
az	ember	a	vécén	ül,	semmi	sem	vonja	el	a	figyelmét,	így	már	csak



unalomból	is	elolvassa,	amit	maga	előtt	lát.
Gordon	ekkor	még	nem	is	sejtette,	hogy	Los	Angeles-i	producerek

egy	 csoportja	 egy	 Bostonban	 készülő	 filmhez	 keres	 kiegészítő
helyszínt	 Torontóban.	 Bármelyik	 produkciós	 irodába	 tértek	 is	 be,
folyton	 Gordon	 önéletrajzába	 botlottak.	 Már	 direkt	 sportot	 űztek
abból,	hogy	mindenhol	bekukkantsanak	a	mosdóba,	és	megnézzék,
Gordon	önéletrajza	ott	függ-e	az	ajtón.
Aznap	 este	 megcsörrent	 Gordon	 telefonja.	 A	 producerek

felbérelték,	 hogy	 két	 hétig	 legyen	 a	 kísérőjük.	 Gordon	 boldogan
vállalta	 a	 lóti-futi	 szerepét	 némi	 ételért	 és	 benzinpénzért	 cserébe.
Amikor	 letelt	 a	 két	 hét,	 a	 producerek	 bekérették	 a	 szállodába,	 és
vele	 is	 közölték	a	 jó	hírt.	A	 film	zöld	utat	 kapott,	már	az	 is	 eldőlt,
hogy	Good	Will	Hunting	lesz	a	címe.	De	ami	a	lényeg,	a	producerek
felkérték	 Gordont,	 legyen	 Matt	 Damon	 és	 Ben	 Affleck	 személyi
asszisztense.	 A	 két	 színész	 akkoriban	 még	 viszonylag	 ismeretlen
volt,	de	jó	úton	haladt	afelé,	hogy	szupersztár	váljon	belőle.
Gordon	hajlandó	volt	megfizetni	az	árat,	így	egy	hónappal	azután,

hogy	 kicsapták	 az	 egyetemről	 és	 minden	 álma	 szertefoszlott,
bekerült	 egy	Oscar-díjas	 film	 stábjába,	 ami	 az	 egész	 életére	 nézve
meghatározó	fordulat	volt!
A	Good	Will	 Hunting	 sikere	 után	 Gordon	 számtalan	 hollywoodi

kasszasiker	megszületésénél	segédkezett	olyan	nagy	nevek	mellett,
mint	Steve	Martin,	Hugh	Jackman,	 John	Travolta,	Charlize	Theron,
Gene	Hackman,	Michelle	Pfeiffer,	Helen	Mirren,	Forest	Whitaker	és
Morgan	Freeman.
2011-ben	 felkérték,	 hogy	 csatlakozzon	 a	 DreamWorks

fejlesztőcsapatához,	 ahol	 legnagyobb	 példaképével,	 Steven
Spielberggel,	 a	 Harmadik	 típusú	 találkozások	 rendezőjével
dolgozhatott	 –	 ez	 volt	 az	 a	 film,	 aminek	hatására	Gordon	a	 filmes
szakmát	 választotta.	 Gordon	 ma	 a	 CanWood	 Entertainment,	 egy



torontói	székhelyű	globális	szórakoztató	cég	elnöke.
És	most	jön	a	csattanó!	Gordon	azóta	többször	is	megfordult	azon

az	egyetemen,	ahonnan	kicsapták.	Végzős	filmeseknek	tart	előadást
„Hogyan	 vessük	 meg	 a	 lábunkat	 a	 filmvilágban?”	 címmel.
Időközben	a	birtokháborítási	vádakat	is	ejtették.

LEGYEN	ELÉG	IDŐ!

Az	a	nagy	titok,	hogy	nincs	titok.	Bármi	legyen	is	a	célod,
elérheted,	ha	keményen	küzdesz	érte.

OPRAH	WINFREY

televíziós	műsorvezető,	színésznő,	producer,
író,	jótékonysági	nagykövet

Az	 ár	 megfizetéséhez	 tartozik,	 hogy	 minden	 tőlünk	 telhetőt
megteszünk,	ami	a	munka	elvégzéséhez	szükséges.	Mindez	abból	az
elhatározásból	 kell	 eredjen,	 hogy	 a	 végére	 járunk	 a	 dolognak,
függetlenül	 attól,	 hogy	 mindez	 mennyi	 időbe	 telik	 és	 milyen
problémák	merülnek	 fel	 közben.	Nincs	 kibúvó.	 Felelősek	 vagyunk
az	 elvárt	 eredményeinkért.	 Felejtsük	 el	 a	 kifogásokat	 –	 csakis	 a
csúcsteljesítmény	 vagy	 a	 kiemelkedő	 eredmény	 fogadható	 el.
Gondolkozzunk	el	a	következőkön:

Ernest	Hemingway	39-szer	 írta	át	Búcsú	a	fegyverektől	 című
művét.	 Végül	 a	 tökéletességre	 való	 törekvése	 juttatta	 őt
Pulitzer-	és	Nobel-díjhoz.



M.	 Scott	 Peck	 csupán	 7500	 dollár	 előleget	 kapott	 Tovább	 a
járatlan	úton	 című	 könyvéért;	 ennek	 ellenére	 hajlandó	 volt
megfizetni	 ezt	 az	 árat,	 hogy	 valóra	 váltsa	 álmát.	 A	 kiadást
követő	első	évben	a	szerző	1000	rádióinterjúban	reklámozta
és	 népszerűsítette	 művét.	 A	 következő	 13	 évben	 naponta
legalább	egy	interjút	adott,	így	könyve	több	mint	694	héten	át
vezette	 a	 New	 York	 Times	 bestsellerlistáját,	 és	 20	 nyelven,
több	mint	10	millió	példányban	kelt	el.
Michael	 Crichton	 a	 Vészhelyzet	 című	 televíziós	 sorozat
Emmy-	és	Peabody-díjas	megalkotója.	Könyveit	több	mint	200
millió	 példányban	 adták	 el,	 30	 nyelvre	 fordították	 le,	 14
könyvét	meg	is	filmesítették,	amiből	7-nek	ő	volt	a	rendezője.
Az	 ő	 könyve	 és	 filmje	 többek	 között	 a	 Jurassic	 Park,	 Az
Androméda	 törzs,	 a	 Kongó,	 a	 Twister	 és	 a	 Feltámad	 a
vadnyugat.	 Ő	 az	 egyetlen	 alkotó,	 akinek	 könyve,	 filmje	 és
televíziós	 műsora	 egyszerre	 volt	 listavezető	 az	 Egyesült
Államokban.	 Michaelnak,	 veleszületett	 tehetsége	 ellenére,
továbbra	is	az	a	véleménye:	„A	könyveket	nem	írják,	hanem
átírják…	 Ezt	 a	 legnehezebb	 elfogadni,	 különösen	 azután,
hogy	 a	 hetedik	 átirat	 sem	 igazán	 váltja	 be	 a	 hozzá	 fűzött
reményeket.”

A	tehetség	annyit	sem	ér,	mint	a	konyhasó.	A	kemény
munka	az,	ami	megkülönbözteti	a	sikeres	embert	a

tehetségestől.

STEPHEN	KING,
sikerszerző	több	mint	50	kiadott	könyvvel,

amelyből	sokat	meg	is	filmesítettek



A	LÉNYEG,	HOGY	LENDÜLETBE
KERÜLJÜNK

Amikor	 egy	 NASA-rakéta	 kilövésre	 kerül	 Cape	 Canaveralból,
üzemanyaga	 zömét	 arra	 használja	 fel,	 hogy	 leküzdje	 a	 Föld
gravitációs	 erejét.	 Ha	 ezen	 túljutott,	 az	 út	 hátralévő	 részében
gyakorlatilag	 csak	 lebeg	 az	 űrben.	 Az	 amatőr	 sportoló	 is	 gyakran
éveken	 át	 spártai	 önfegyelemmel	 edz	 végig	 teljes	 napokat.	 De
miután	 aranyérmet	 vagy	 világbajnokságot	 nyer,	 elkezdenek
csordogálni	 a	 reklámajánlatok,	 a	 szóvivői	 szerződések,	 a	 szónoki
felkérések,	a	kiskereskedelmi	ajánlatok	és	egyéb	üzleti	lehetőségek,
amelyek	lehetővé	teszik,	hogy	lassítson	egy	kicsit,	és	kihasználja	azt
a	lendületet,	amelyet	karrierje	elején	szerzett.
Ugyanez	történik	az	üzleti	életben	vagy	az	egyes	szakterületeken

is:	 ha	 egyszer	már	megfizettük	 az	 árat,	 és	megalapoztuk	 szakmai
tudásunkat,	 vagyis	 megbízható	 emberré	 váltunk,	 aki	 határidőre
képes	hibátlan	eredményeket	produkálni,	egész	életünkben	élvezni
tudjuk	 ennek	 gyümölcsét.	 Amikor	 előadásokat	 kezdtem	 tartani,
senki	 sem	 hallott	 rólam.	 Ahogy	 egyre	 több	 olyan	 előadás	 és
szeminárium	 volt	 már	 a	 hátam	 mögött,	 amellyel	 sikerült
kielégítenem	 az	 ügyfelek	 igényeit,	 nőni	 kezdett	 a	 reputációm.
Miközben	 a	 szaktudásomat	 csiszolgattam,	 az	 ingyenes	 vagy
alacsony	belépődíjas	előadásaim	során	egy	dossziényi	meleg	hangú
ajánlólevelet	 gyűjtöttem	 össze.	 Ugyanez	 vonatkozott	 az	 írásra	 is.
Hosszú	évekbe	telt,	amíg	beletanultam.
Ha	 valaki	 a	 hálózati	 marketingben	 tevékenykedik,	 kezdetben

rengeteget	 kell	 dolgoznia	 anélkül,	 hogy	 rendesen	 megfizetnék.
Hónapokig	nincs	is	említésre	méltó	jövedelme,	de	aztán	a	növekvő
lendület	 eredménysokszorozó	 hatásának	 köszönhetően	 végül
többet	kereshet,	mint	amennyiről	valaha	is	álmodott.



A	 lendületbe	 kerülés	 fontos	 része	 a	 sikerfolyamatnak.	 A	 sikeres
emberek	jól	tudják:	ha	kezdetben	hajlandók	vagyunk	megfizetni	az
árat,	 egész	 hátralévő	 életünkben	 élvezhetjük	 az	 ebből	 származó
előnyöket.

ÉLJÜK	TÚL	A	BOTLADOZÁS
IDŐSZAKÁT!

Marshall	 Thurber	üzleti	 tanácsadó	 szerint:	 „Ha	valamit	megéri	 jól
csinálni,	 akkor	 kezdetben	 akár	 rosszul	 is	 csinálhatjuk.”	 Emlékszik
még,	 milyen	 volt,	 amikor	 autót	 vezetni,	 biciklizni,	 hangszeren
játszani	 vagy	 sportolni	 tanult?	 Előre	 tudta,	 hogy	 az	 elején	 nagyon
ügyetlen	 lesz.	 Elfogadta,	 hogy	 a	 bénázás	 is	 része	 a	 tanulási
folyamatnak.
Nem	 mondok	 újdonságot	 azzal,	 hogy	 ez	 a	 kezdeti	 ügyetlenség

minden	 tevékenységnél	 tetten	 érhető,	 ezért	 késznek	 kell	 lennünk
arra,	hogy	a	rutin	megszerzése	érdekében	túléljük	a	botladozásnak
ezt	a	szakaszát.	A	gyerekek	még	megengedik	maguknak	ezt	a	luxust.
Sajnos	 azonban,	 mire	 felnövünk,	 annyira	 félünk	 a	 hibáktól,	 hogy
nem	 merünk	 ügyetlenek	 lenni,	 ezért	 nem	 is	 tudunk	 úgy	 tanulni,
mint	a	gyerekek.	Rettegünk,	hogy	elrontunk	valamit.
Már	negyven	is	elmúltam,	mire	megtanultam	síelni,	és	kezdetben

egyáltalán	nem	voltam	jó	síelő.	Idővel	és	sok	gyakorlással	azonban
fejlődni	kezdtem.
Még	 az	 első	 csókom	 is	 ügyetlenre	 sikerült.	 De	 ahhoz,	 hogy

elsajátítsunk	 egy	 új	 készséget,	 vagy	 fejlődni	 kezdjünk	 valamilyen
tevékenységben,	el	kell	határoznunk:	annak	ellenére	sem	adjuk	fel,
hogy	egy	ideig	ostobán	fogjuk	érezni	magunkat.



MÉRJÜK	FEL,	MEKKORA	ÁRAT
KELL	FIZETNÜNK!

Természetesen,	 ha	 nem	 vagyunk	 tisztában	 az	 árral,	 nem	 is
dönthetünk	 a	 megfizetése	 mellett.	 Néha	 az	 az	 első	 teendő,	 hogy
megvizsgáljuk,	milyen	 lépésekre	van	 szükség	a	 vágyott	 cél	 elérése
érdekében.
Sokan	mondogatják	például	–	talán	ön	is	közéjük	tartozik	–,	hogy

szeretnének	 egy	 jachtot.	 De	 utánanézett-e	 valaki	 annak,	 mennyit
kellene	keresnie	ahhoz,	hogy	vehessen	egyet…	vagy	mennyibe	kerül
a	helyi	kikötőben	horgonyoztatni	a	hajót…	vagy	mekkora	összeget
tesz	 ki	 havonta	 a	 karbantartás,	 az	 üzemanyag,	 a	 biztosítás	 és	 a
vezetői	 engedély?	 Utána	 kell	 járnunk,	mások	milyen	 árat	 fizettek,
hogy	 megvalósítsák	 a	 mieinkhez	 hasonló	 álmaikat.	 Akár	 listát	 is
készíthetünk	azokról,	akiknek	már	sikerült	elérniük	azt,	amiről	mi
még	 csak	 álmodozunk	 –	 aztán	 kérdezzük	 meg	 őket,	 milyen
áldozatokat	kellett	hozniuk.
Előfordulhat,	 hogy	 rájövünk,	bizonyos	 ár	 túl	magas	 ahhoz,	hogy

nyugodt	 szívvel	 megfizessük.	 Nem	 akarjuk	 kockára	 tenni	 az
egészségünket,	a	kapcsolatainkat	vagy	az	összes	megtakarításunkat
egyetlen	 cél	 miatt.	 Minden	 tényezőt	 mérlegelnünk	 kell.	 Álmaink
foglalkozása	talán	nem	ér	annyit,	mint	a	házasságunk,	a	gyerekeink
vagy	 a	 kiegyensúlyozott	 életvitel.	 Egyedül	 mi	 magunk	 tudjuk
eldönteni,	 mi	 jó	 nekünk,	 és	 mi	 az	 az	 ár,	 amit	 még	 hajlandók
vagyunk	megfizetni.	Előfordulhat,	hogy	az,	amire	vágyunk,	hosszú
távon	 nem	 szolgálja	 érdekeinket.	 De	 ha	mégis,	 járjunk	 utána,	mit
kell	tennünk,	aztán	lássunk	munkához.



17.	ALAPELV

KÉRNI!	KÉRNI!	KÉRNI!

Kérni	muszáj.	Véleményem	szerint	a	kérés	a	siker	és	a
boldogság	elérésének	leghatékonyabb,	ugyanakkor

legmellőzöttebb	eszköze.

PERCY	ROSS,
jótékonykodásáról	híres	multimilliomos

A	 történelem	 tele	van	olyan	példákkal,	amikor	egy	egyszerű	kérés
mesés	 gazdagsághoz	 vagy	 döbbenetes	 előnyökhöz	 juttatott
embereket.	Meglepő	módon	 azonban	 a	 kérés	 –	 a	 siker	 elérésének
egyik	leghatékonyabb	eszköze	–	még	ma	is	óriási	kihívást	jelent	az
emberek	 zömének.	 Ha	 ön	 nem	 fél	 kéréssel	 fordulni	 másokhoz,
ugorja	át	ezt	a	fejezetet.	De	ha	a	többséghez	tartozik,	akkor	ön	sem
meri	 kérni	 a	 kiteljesedéshez	 és	 álmai	megvalósításához	 szükséges
felvilágosítást,	segítséget,	támogatást,	pénzt	vagy	időt.

MIÉRT	NEM	MERNEK	KÉRNI	AZ
EMBEREK?

Miért	nem	merünk	kérni?	Több	mindentől	 is	 félünk,	például	hogy
szerencsétlennek,	őrültnek	vagy	butának	fognak	nézni.	De	az	esetek



zömében	az	elutasítástól	 rettegünk.	Félünk,	hogy	nemleges	választ
kapunk.
Ebben	 az	 a	 szomorú,	 hogy	 már	 előre	 leírjuk	 magunkat.	 Már

azelőtt	 megtagadunk	 magunktól	 dolgokat,	 hogy	 bárki	 más
megtehetné.
Amikor	 végzős	 voltam	 a	 Chicagói	 Egyetemen,	 húsz	 társammal

együtt	 részt	 vettem	 egy	 személyiségfejlesztő	 tréningen.	 Az	 egyik
gyakorlat	 során	 valamelyik	 férfi	 megkérdezte	 az	 egyik	 hölgytől,
hogy	 vonzónak	 találja-e	 őt.	 Azon	 túl,	 hogy	 a	 merész	 kérdés
sokkolóan	hatott	rám,	ráadásul	még	feszélyezve	is	éreztem	magam
–	nagyon	izgultam,	vajon	milyen	választ	kap	a	kérdező.	A	hölgy	azt
felelte:	 igen.	 Társam	 sikerén	 felbátorodva,	 én	 is	 megkérdeztem	 a
hölgytől,	vajon	engem	vonzónak	talál-e.	A	„merész	kérdezés”	névre
hallgató	 gyakorlat	 után	 több	 nő	 is	 elmondta,	 döbbenetes,	 hogy	 a
férfiak	 mennyire	 nem	 mernek	 randevút	 kérni.	 „Már	 azelőtt
kudarcra	 ítélitek	magatokat,	 hogy	mi	megtehetnénk	 –	 fogalmazott
az	egyikük.	–	Kockáztassatok!	Lehet,	hogy	igent	mondunk.”
Ne	 higgyük,	 hogy	 feltétlenül	 elutasító	 választ	 fogunk	 kapni.

Vállaljuk	 a	 kockázatot,	 és	 kérjük	 el,	 amire	 szükségünk	 van.	 Ha
nemet	 mondanak,	 akkor	 sem	 kerülünk	 rosszabb	 helyzetbe,	 mint
ahonnan	 indultunk.	 Ha	 viszont	 kedvező	 választ	 kapunk,	 sokkal
jobban	 járunk.	 Már	 maga	 a	 kérdezni	 merés	 is	 fizetésemelést,
adományt,	 tengerparti	 házat,	 árengedményt,	 ingyenes
termékmintát,	randevút,	 jobb	dolgozatot,	megrendelést,	kedvezőbb
szállítási	 időpontot,	 terjeszkedést,	 több	 szabadidőt	 vagy	 otthoni
segítséget	jelenthet.

HOGYAN	KÉRJÜNK?



Annak,	hogy	hogyan	kérjünk	és	kapjuk	meg,	amit	szeretnénk,	külön
szabályrendszere	 van;	 Mark	 Victor	 Hansennel	 egy	 egész	 könyvet
írtunk	a	témáról.	Azt	javaslom,	bővebb	tudnivalókért	olvassák	el	Az
Aladdin-faktort,	de	kiindulásképpen	álljon	itt	néhány	tipp:

1.	 Úgy	 kérjünk,	 mintha	 biztosan	 tudnánk,	 hogy
megkapjuk,	 amit	 szeretnénk!	 Kérjünk	 pozitív
várakozással.	 Kérjünk	 úgy,	 mintha	 már	 minden
megadatott	 volna.	 Vegyük	 elintézettnek	 a	 dolgot.	 Úgy
kérjünk,	hogy	kedvező	válaszra	számítsunk.

2.	 Higgyük	 el,	 hogy	 lehetséges!	 Ne	 abból	 a	 feltételezésből
induljunk	 ki,	 hogy	 úgysem	 érünk	 el	 semmit.	 Ha	 már
feltételezéseket	 gyártunk,	 tegyük	 fel	 azt,	 hogy	 van
esélyünk	a	 jobbra.	Higgyük	el,	hogy	kaphatunk	asztalt	az
ablak	 mellett.	 Higgyük	 el,	 hogy	 blokk	 nélkül	 is
visszaveszik	 az	 árut.	 Higgyük	 el,	 hogy	 megkapjuk	 az
ösztöndíjat,	hogy	felemelik	a	fizetésünket,	hogy	még	ilyen
későn	 is	 tudunk	 venni	 jegyet.	 Soha	 ne	 feltételezzünk
olyasmit,	ami	ellentétes	az	érdekeinkkel.

3.	Olyantól	kérjünk,	akinek	módjában	áll	megadni,	amire
vágyunk!	 Azonosítsuk	 be	 a	 személyt:	 „Kivel	 beszéljek,
hogy…”;	„Kinek	áll	hatalmában	eldönteni,	hogy…”;	„Minek
kell	történnie	ahhoz,	hogy…”?

4.	 Beszéljünk	 nyíltan	 és	 világosan!	 A	 szemináriumaimon
gyakran	meg	szoktam	kérdezni:
–	Ki	akar	több	pénzt?
Kiválasztok	valakit	a	jelentkezők	közül,	és	adok	neki	egy

dollárt.
–	Tessék,	most	több	pénze	van.	Elégedett?
Mire	az	illető	rendszerint	azt	feleli:



–	Nem,	ennél	többet	szeretnék.
Ekkor	 a	 markába	 nyomok	 egy	 kis	 aprópénzt,	 és

megkérdezem	tőle:
–	Most	már	elég?
–	Nem.	Még	többet	szeretnék.
–	 Mégis	 mennyit	 kér?	 Napokig	 eljátszadozhatnánk	 itt,

mégsem	kapná	meg,	amire	vágyik.
Az	 illető	 ilyenkor	mond	 egy	 konkrét	 számot,	 én	 pedig

mindenkinek	felhívom	a	figyelmét	arra,	mennyire	fontos,
hogy	 konkrétan	 fogalmazzunk.	 A	 homályos	 kérések
homályos	eredményeket	szülnek.	Konkrét	kérésekkel	kell
előállnunk.	Ha	pénzről	van	szó,	konkrét	összeget	kérjünk.

Helytelen:	Fizetésemelést	szeretnék.
Helyes:	500	dolláros	fizetésemelést	szeretnék.

Ha	 arról	 van	 szó,	 mikor	 történjen	meg	 valami,	 ne	 azt
mondjuk,	hogy:	„valamikor	a	közeljövőben”	vagy	„amikor
neked	megfelel”.	 Határozzunk	meg	 egy	 konkrét	 dátumot
és	időpontot.

Helytelen:	 Szeretném,	 ha	 együtt	 töltenénk	 egy	 kis	 időt	 a
hétvégén.
Helyes:	Szeretném,	ha	szombat	este	elmennénk	étterembe
és	moziba.	Ráérsz?

Ha	 egy	 illető	 magatartásával	 kapcsolatban	 lenne
kérésünk,	 fogalmazzunk	 egyértelműen.	 Mondjuk	 meg
kerek	perec,	mit	várunk	el	az	adott	személytől.

Helytelen:	Szeretném,	ha	többet	segítenél	itthon.
Helyes:	 Szeretném,	 ha	 minden	 este	 te	 mosogatnál	 el



vacsora	után,	hétfőn,	szerdán	és	pénteken	pedig	te	vinnéd
ki	a	szemetet.

5.	 Ismételjük	 el	 többször	 is	 a	 kérésünket!	 A	 siker	 egyik
kulcsa	a	kitartás,	hogy	nem	adjuk	fel.	Amikor	arra	kérünk
embereket,	 hogy	 segítsenek	 a	 céljaink	megvalósításában,
biztosan	 lesznek	 majd,	 akik	 nemet	 mondanak.	 Ők	 mást
tartanak	 fontosnak,	 más	 ügynek	 kötelezték	 el	 magukat,
vagy	 egyéb	 okok	miatt	 nem	 akarnak	 együttműködni.	 De
ez	nem	minket	minősít.
Szokjunk	 hozzá,	 hogy	 rengeteg	 visszautasításban	 lesz

részünk,	amíg	átszakítjuk	a	célszalagot.	Az	a	lényeg,	hogy
ne	 adjuk	 fel.	 Ha	 valaki	 nemet	 mond,	 kérjük	 meg	 még
egyszer.	Miért?	Mert	ha	folyamatosan	kérlelünk	valakit	–
akár	ugyanazt	 az	 embert	 –,	megeshet,	 hogy	 egyszer	 csak
kedvező	választ	kapunk…

egy	másik	alkalommal;
ha	az	illető	jobb	hangulatban	lesz;
ha	új	adatokkal	tudunk	szolgálni;
ha	bebizonyítottuk,	hogy	kellően	elkötelezettek	vagyunk;
ha	megváltoznak	a	körülmények;
ha	rájövünk,	hogyan	környékezzük	meg	rafináltabban;
ha	kedvezőbb	képet	alakítottunk	ki	magunkról;
ha	az	illető	jobban	megbízik	bennünk;
ha	megadtuk	a	tartozásunkat;
ha	javul	a	gazdasági	helyzet.

A	 gyerekek	 mindenkinél	 jobban	 értik	 ezt	 az	 alapelvet.	 Habozás
nélkül,	 egyfolytában	 ugyanazért	 nyúzzák	 ugyanazt	 a	 személyt	 –



amíg	végképp	bele	nem	fáradunk	a	vegzatúrába.
Egyszer	olvastam	egy	sztorit	a	People	magazinban	egy	férfiról,	aki

több	mint	harmincszor	kérte	meg	ugyanannak	a	nőnek	a	kezét.	A
nő	hiába	mondott	nemet,	a	 férfi	nem	tágított	–	és	végül	megkapta,
amit	akart!

BESZÉDES	STATISZTIKA

Herbert	 True,	 a	 Notre	 Dame-i	 Egyetem	 marketingspecialistája	 a
következő	megállapításra	jutott:

az	értékesítők	44	százaléka	az	első	megkeresést	követően,
24	százaléka	a	második	megkeresést	követően,
14	százaléka	a	harmadik	megkeresést	követően,
12	 százaléka	 a	 negyedik	 megkeresést	 követően	 adja	 fel	 a
próbálkozást	a	lehetséges	üzletfélnél.

Ez	 azt	 jelenti,	 hogy	 az	 értékesítők	 94	 százaléka	 a	 negyedik
megkeresést	 követően	 bedobja	 a	 törölközőt.	 Pedig	 az	 üzletek	 60
százaléka	a	negyedik	megkeresést	követően	köttetik.	Ez	a	beszédes
statisztika	 rámutat,	 hogy	 az	 értékesítők	 94	 százaléka	 még	 csak
esélyt	sem	ad	magának	a	lehetséges	vevők	60	százalékánál.
Lehet,	 hogy	 rátermettek	 vagyunk,	 de	 kitartásra	 is	 szükségünk

van.	 Ahhoz,	 hogy	 sikeresek	 legyünk,	 kérjünk,	 kérjünk,	 kérjünk,
kérjünk,	 kérjünk!	 Ahogy	 az	 egyik	 tanítványom	 tréfásan
megjegyezte,	tarhálógéppé	kell	válnunk.

KÉRJÜNK	ÉS	MEGADATIK
NÉKÜNK!



2000-ben	 Sylvia	 Collins	 a	 messzi	 Ausztráliából	 repült	 át	 Santa
Barbarába,	 hogy	 részt	 vegyen	 az	 egyhetes	 szemináriumomon,
amely	 a	 kérés	 erejével	 foglalkozott.	 Egy	 év	 múlva	 a	 következő
levelet	kaptam	tőle:

Kis	 vargabetűt	 tettem,	 és	 új	 fejlesztéseket	 árulok	 a	 Gold
Coaston,	a	Gold	Coast	Property	nevű	cég	alkalmazásában.	A
srácok,	 akikkel	 dolgozom,	 zömmel	 huszonévesek!	 A
készségek,	 amiket	 az	 ön	 szemináriumain	 tanultam,	 sokat
segítenek,	hogy	jól	teljesítsek	és	aktív	tagja	legyek	a	nyertes
csapatnak.	 Az,	 hogy	 nőtt	 az	 önbecsülésem	 és	 nem	 félek
kérni,	komoly	hatással	van	az	iroda	életére.
A	 múltkor	 azt	 kérdezték	 tőlünk	 az	 értekezleten,	 mit

szeretnénk	 csinálni	 a	 következő	 havi	 csapatépítő	 napon.
Mire	én	odafordultam	az	ügyvezető	igazgatóhoz:
–	Michael,	milyen	 eredményt	 kell	 elérnünk	 ahhoz,	 hogy

egy	hétre	elvigyél	minket	egy	szigetre?
Néma	 csönd	 lett,	 mindenki	 döbbenten	 bámult	 rám;

látszott,	 hogy	 az	 efféle	 kérdés	 kívül	 esik	 a
komfortzónájukon.	 Michael	 körbenézett,	 aztán	 hozzám
fordult:
–	Nos,	 ha	 eléritek	 a…	 (itt	megadott	 egy	 határszámot),	 az

egész	csapatot	(tíz	fő)	elviszem	a	Nagy-korallzátonyhoz!
Mondanom	 sem	 kell,	 a	 következő	 hónapban	 sikerült

elérnünk	 a	 határszámot,	 és	 négy	 napot	 töltöttünk	 a	 Lady
Elliott-szigeteken	–	a	repülőjegyet,	a	szállást,	az	étkezést	és	a
szabadidős	 programokat	 is	 a	 cég	 fizette.	 Ez	 volt	 életünk
legcsodálatosabb	 négy	 napja:	 búvárkodtunk,	 tábortüzet
gyújtottunk	 a	 parton,	 hülyéskedtünk	 és	 rengeteget
nevettünk!



Az	 utazást	 követően	 Michael	 újabb	 határszámot	 jelölt
meg,	 és	 azt	 mondta,	 elvisz	 minket	 Fijire,	 ha	 sikerül
elérnünk.	Decemberben	elértük!	Annak	ellenére,	hogy	a	cég
fizeti	 ezeket	 az	 utakat,	Michael	még	 így	 is	 óriásit	 szakít	 a
jócskán	megnövekedett	eladásokból.

HA	KÉRÜNK,	NINCS
VESZTENIVALÓNK	–	CSAK

NYERHETÜNK

Ahhoz,	 hogy	 sikeresek	 legyünk,	 kockáztatnunk	 kell,	 ehhez	 pedig
hozzátartozik,	 hogy	 hajlandók	 legyünk	 szembenézni	 a
visszautasítás	rémével	is.	Íme,	egy	e-mail	Donna	Hutchersontól,	aki
a	cége	közgyűlésén	hallotta	az	előadásomat	az	arizonai	Scottsdale-
ben:

A	férjem,	Dale	és	én	a	Walsworth	közgyűlésén	hallottuk	az
ön	 előadását	 január	 elején…	 Dale	 kísérőként	 volt	 velem…
Nagyon	 megragadt	 benne	 az	 a	 mondat,	 hogy	 ha	 kérünk
vagy	 megpróbálunk	 valamit,	 azzal	 még	 nem	 vesztünk
semmit.	 Az	 ön	 előadásának	 a	 hatására	 úgy	 döntött,
megvalósítja	élete	nagy	álmát	(ami	mindig	is	a	szíve	vágya
volt):	megpróbál	elnyerni	egy	vezetőedzői	állást.	Négy	állást
is	megpályázott	az	én	értékesítési	területemen,	és	a	Sebringi
Középiskolától	 már	 másnap	 visszahívták:	 biztatták,	 hogy
töltse	ki	az	online	jelentkezési	lapot.	Ki	is	töltötte,	és	aznap
éjjel	szinte	le	sem	hunyta	a	szemét.	Két	interjút	követően	őt
választották	ki	a	61	másik	jelentkező	közül.	Dale	ma	fogadta
el	 a	 vezető	 fociedzői	 állást	 a	 floridai	 Sebringben	 lévő



Sebringi	Középiskolában.
Köszönjük	reményt	keltő	és	ösztönző	szavait!

Most	 következzen	 egy	 részlet	 egy	másik	 e-mailből,	 amelyet	még	 a
nyáron	kaptam	Donnától:

Miután	 Dale	 átvette	 az	 irányítást,	 a	 csapat,	 amely	 egy
megnyert	 és	 kilenc	 elvesztett	 meccsel	 évekig	 a	 mezőny
végén	 kullogott	 (és	 azzal	 szerzett	 hírnevet	magának,	 hogy
rendszeresen	 feladta	 a	 küzdelmet),	 győzelmi	 rekordokat
állított	 fel	 (négyszer	 az	 utolsó	 három	 percben	 fordított	 az
eredményen),	 bekerült	 a	megyei	 bajnokságba,	 és	 az	 iskola
78	 éves	 története	 során	 harmadszor	 lett	 döntős.	 Dale-t
jelölték	az	Év	Megyei	Edzője	és	az	Év	Sportsztorija	díjra.	De
ami	 a	 legfontosabb:	 a	 férjem	 sok	 játékos,	 kisegítő	 és	 diák
életére	volt	pozitív	hatással.

ADNA	NEKEM	EGY	KIS	PÉNZT?

1997-ben	a	21	éves	Chad	Pregracke	elhatározta,	hogy	egyszemélyes
misszió	 keretében	 megtisztítja	 a	 Mississippit.	 Egy	 hatméteres
csónakkal	és	a	két	puszta	kezével	kezdett	neki	a	feladatnak.	Azóta	a
Mississippin	 több	 mint	 1600,	 az	 Illinois-folyón	 pedig	 további	 700
kilométeres	 partszakaszt	 tisztított	meg,	 és	 közben	 egymillió	 tonna
szemetet	gyűjtött	össze.	A	kérés	erejét	használva,	 több	mint	két	és
fél	millió	dollárnyi	adományt	szerzett,	és	4000	embert	szervezett	be
hadjáratába.
Amikor	 Chad	 látta,	 hogy	 több	 csónakra,	 teherautóra	 és

felszerelésre	 lenne	 szüksége,	 segítséget	 kért	 az	 állami	 és	 a	 helyi
vezetőktől,	de	azok	elutasították.	Azonban	nem	törte	le	az	eset:	fogta



a	telefonkönyvet,	megkereste	a	cégek	listáját,	és	felhívta	az	Alcoát	–
„mert	A	betűvel	kezdődött	a	neve”,	mondta.
Chad,	 aki	 elhivatottságán	 kívül	 mást	 nem	 tudott	 felmutatni,

meghallgatást	kért	a	„nagyfőnöktől”.	A	végén	8400	dollárt	kapott	az
Alcoától.	Később,	még	mindig	az	A	betűsök	között	kutatva,	rátalált
az	Anheuser-Buschra.	A	Smithsonian	magazinban	megjelent	 riport
szerint	 Mary	 Alice	 Ramirez,	 aki	 a	 környezetvédelmi	 tájékoztatás
felelőse	 az	 Anheuser-Buschnál,	 így	 emlékszik	 vissza	 a	 Chaddel
folytatott	első	beszélgetésére:
–	Adnának	egy	kis	pénzt?	–	kérdezte	Chad.
–	Ki	maga?	–	kérdezett	vissza	Ramirez.
–	Szeretném	eltüntetni	a	szemetet	a	Mississippiből	–	felelte	Chad.
–	Adott	be	kérelmet?	–	tudakolta	Ramirez.
–	Az	meg	mi?
Ramirez	 végül	 találkozóra	 hívta	 Chadet,	 és	 átadott	 neki	 egy	 25

ezer	 dollárról	 szóló	 csekket	 a	 Mississippi	 folyó	 megszépítésére	 és
helyreállítására	indított	projekt	kibővítésére.{23}

Chad	 őszinte	 tenni	 akarása,	 töretlen	 lelkesedése,	 teljes
elkötelezettsége	–	és	az,	hogy	hajlandó	volt	kérni	–,	többet	nyomott	a
latban,	mint	a	tőkeszerzéssel	kapcsolatos	ismeretei.	Végül	egyszerű
kérések	útján	is	mindent	meg	tudott	szerezni,	amire	csak	szüksége
volt.	Ma	már	egy	ügyvédeket,	könyvelőket	és	vállalati	tisztviselőket
tömörítő	 igazgatótanács	 áll	 mögötte.	 Tizenkét	 főállású	 és	 több
tízezer	 önkéntes	 segítője	 van,	 és	 az	 emberek	 több	millió	 dollárral
támogatják	a	munkáját.
Chad	a	projekt	keretében	nem	csak	a	Mississippi	és	még	22	folyó

partját	takarította	ki	–	több	mint	3200	tonna	szemetet	távolítva	el	–,
hanem	arra	 is	 felhívta	 a	 figyelmet,	milyen	 fontos,	 hogy	a	 folyóink
szépek	 és	 egészségesek	 legyenek,	 tisztántartásuk	 pedig	 közös
feladatunk.{24}	2013-ban	a	CNN	az	Év	Hősének	választotta.



KÉRJÜK	MÉG	MA!

Állítsunk	 össze	 egy	 listát	 azokról	 a	 vágyainkról,	 amelyeknek	 nem
merünk	hangot	adni	otthon,	az	iskolában	vagy	a	munkahelyünkön.
Mindegyik	tétel	mellé	írjuk	oda,	mi	tart	vissza	minket.	Mitől	félünk?
Most	írjuk	fel,	milyen	árat	fizetünk	azért,	hogy	nem	merünk	kérni.
Majd	 jegyezzük	 le,	 milyen	 előnyökkel	 járna,	 ha	 hangot	 adnánk
kérésünknek.
Mindent	 alaposan	 figyelembe	 véve,	 írjuk	 össze,	 mi	 mindent

kellene	kérnünk	abban	a	hét	kategóriában,	amelyet	a	3.	alapelvben
(Döntsük	el,	mit	akarunk!)	vázoltam	fel:	anyagiak,	karrier,	pihenés
és	 szabadidő,	egészség,	kapcsolatok,	 személyes	célkitűzések,	 illetve
részvétel	 a	 tágabb	 közösség	 életében	 (lásd	 a	 65–66.	 oldalt).
Kérhetünk	 fizetésemelést,	 kölcsönt,	 befektetési	 lehetőségeket,
visszajelzést	a	teljesítményünkről,	asszisztenst,	egy	jó	ajánlást,	időt,
hogy	tovább	képezhessük	magunkat,	bébiszittert,	masszázst,	ölelést
vagy	önkénteseket	a	munkánkhoz.



18.	ALAPELV

UTASÍTSUK	EL	AZ	ELUTASÍTÁST!

Csak	azért	is	mindig	újra	nekifutunk,	méghozzá	nem
gyengébben,	hanem	erősebben,	mert	nem	engedjük,	hogy	a

visszautasítás	elvegye	a	kedvünket.	Sőt	csak	még
elszántabbak	leszünk	tőle.	Nincs	más	út,	ha	sikeresek

akarunk	lenni.

EARL	G.	GRAVES,
a	Black	Enterprise	magazin	alapítója	és

kiadója

Ha	 sikeresek	 akarunk	 lenni,	 meg	 kell	 tanulnunk	 jól	 kezelni	 az
elutasítást.	Az	elutasítás	hozzátartozik	az	élethez.	Elutasítás,	amikor
nem	választanak	be	minket	a	csapatba,	amikor	nem	a	miénk	lesz	a
szerep	 a	 színdarabban,	 amikor	 nem	 választanak	 meg	 bennünket,
amikor	nem	kerülünk	be	a	megjelölt	 iskolába,	amikor	nem	kapjuk
meg	az	áhított	állást	vagy	előléptetést,	nem	randiznak	velünk,	nem
kapunk	 engedélyt	 valamire,	 vagy	 kirúgnak	 minket.	 Elutasítás,
amikor	visszadobják	a	kéziratunkat	vagy	a	kérelmünket,	félreteszik
az	új	termékötletünket,	figyelmen	kívül	hagyják	a	kérésünket,	nem
fogadják	 el	 a	 tervünket,	 megtagadják	 a	 felvételünket,	 vagy	 a
választottunk	kikosaraz	bennünket.



AZ	ELUTASÍTÁS	CSAK	MÍTOSZ

Ahhoz,	 hogy	 túl	 tudjunk	 lépni	 rajta,	 meg	 kell	 értenünk,	 hogy	 az
elutasítás	 valójában	 csak	 mítosz.	 Tulajdonképpen	 nem	 is	 létezik.
Csupán	 egy	 elképzelés,	 amit	 mi	 gyártunk	 magunknak.	 Gondoljuk
csak	 végig!	 Ha	 elhívjuk	 Pattyt	 vacsorázni,	 és	 ő	 nemet	 mond,	 a
kérdés	 feltevése	 előtt	 sem	 volt	 és	 azután	 sem	 lesz	 senki,	 akivel
együtt	vacsorázhatnánk.	A	helyzet	nem	rosszabbodott	–	ugyanolyan
maradt.	 Akkor	 válik	 kínossá,	 ha	 tépelődni	 kezdünk	 magunkban:
„Anyámnak	igaza	volt.	Engem	senki	sem	szeret.	Csak	púp	vagyok	az
emberek	hátán!”
Ha	az	 érettségi	után	 jelentkezünk	a	Harvardra,	 de	nem	vesznek

fel:	a	felvételi	előtt	sem	jártunk	a	Harvardra,	és	azután	sem	fogunk.
Tehát	megint	csak	elmondhatjuk,	hogy	az	életünk	nem	lett	rosszabb
–	 ugyanolyan	 maradt.	 Valójában	 nem	 vesztettünk	 semmit.
Gondoljuk	 csak	meg:	 az	 egész	 eddigi	 életünket	 úgy	 éltük	 le,	 hogy
nem	jártunk	a	Harvardra	–	tudjuk	kezelni	a	helyzetet.
Az	az	 igazság,	hogy	egy	kéréssel	még	nem	veszítünk	 semmit,	 de

mivel	nyernivalónk,	az	van,	mindenképpen	szánjuk	rá	magunkat.

AKÁR	IGEN,	AKÁR	NEM

Amikor	 kéréssel	 fordulunk	 valakihez,	 mindig	 jusson	 eszünkbe	 a
következő:	 akár	 igen,	 akár	 nem,	 mindegy.	 Lesznek,	 akik	 igent
mondanak,	lesznek,	akik	nemet.	Nagy	ügy!	Valahol	valaki	csak	ránk
és	 az	 ötleteinkre	vár.	 Erről	 szól	 a	nagy	 számok	 törvénye	 is.	Addig
kell	kérnünk,	amíg	valaki	 igent	mond.	Az	 „igen”	vár	 ránk	valahol.
Üzlettársam,	 Mark	 Victor	 Hansen	 szavaival	 élve:	 „Ha	 akarsz
valamit,	az	a	valami	is	akar	téged.”	Csak	kitartóan	kell	próbálkozni,
amíg	végül	kedvező	választ	kapunk.



81	NEM,	9	HATÁROZOTT	IGEN

Az	általam	jegyzett	„Önbecsülés	és	csúcsteljesítmény	szeminárium”
egyik	korábbi	 résztvevője,	mivel	 a	 tanfolyam	drámai	hatással	 volt
az	 életére,	 elvállalta,	 hogy	 esténként	 felhív	 embereket,	 és
megpróbálja	 beszervezni	 őket	 egy	 következő	 szemináriumra,
amelyet	 St.	 Louisban	 készültem	megtartani.	Megfogadta,	 hogy	 egy
hónapon	 keresztül	 minden	 este	 három	 emberrel	 fog	 beszélni.	 A
telefonhívások	 zöme	 hosszú	 beszélgetésekbe	 torkollott,	 mert	 az
emberek	 egy	 halom	 kérdést	 tettek	 fel	 neki.	 A	 hölgy	 összesen	 90
telefonhívást	bonyolított	le.	Az	első	81	ember	úgy	döntött,	hogy	nem
akar	 részt	 venni	 a	 szemináriumon.	 A	 következő	 9	 azonban	 egytől
egyig	beiratkozott.	Tanítványom	sikerességi	rátája	10	százalék	volt,
ami	telefonos	beszervezések	esetében	jó	aránynak	számít.	Ráadásul
mind	a	9	beiratkozás	az	utolsó	9	 telefonhívásnak	volt	 köszönhető.
Mi	 lett	 volna,	 ha	 a	 hölgy	 az	 első	 50	 hívás	 után	 feladja,	mondván:
„Nem	megy	ez	nekem.	Senki	sem	akar	beiratkozni.”	De	mivel	az	volt
a	vágya,	hogy	másokkal	 is	megoszthassa	azt	a	sorsfordító	élményt,
amelyben	 neki	 része	 volt,	 a	 visszautasítások	 ellenére	 is	 kitartott,
mert	tudta,	hogy	a	nagy	számok	törvénye	neki	dolgozik.	És	megérte
hinni	 a	 sikerben	 –	 közreműködésének	 köszönhetően	 9	 embernek
megváltozott	az	élete.
Ha	 elkötelezzük	 magunkat	 valami	 mellett,	 amiben

szenvedélyesen	hiszünk,	tanulunk	a	hibáinkból,	és	nem	térünk	le	az
útról,	végül	el	fogjuk	érni	a	kívánt	eredményt.

Soha	ne	mondj	le	az	álmaidról…	A	kitartás	mindennél
fontosabb.	Ha	nincs	benned	annyi	késztetés	és	önbizalom,

hogy	még	akkor	is	folytasd,	amikor	mások	feladásra



buzdítanak,	soha	nem	leszel	sikeres.

TAWNI	O’DELL,
az	Oprah	Book	Club	által	is	kiválasztott	Back

Roads	című	könyv	szerzője

MONDJUK	AZT:	„LAPOZZUNK!”

Hozzá	 kell	 szoknunk	 a	 gondolathoz,	 hogy	 a	 célig	 nagyon	 sok
visszautasításban	 lesz	 részünk.	 A	 siker	 titka,	 hogy	 nem	 szabad
feladni.	Ha	valaki	nemet	mond,	mondjuk	azt:	„Lapozzunk!”	Kérjünk
meg	mást.	Amikor	Harlan	Sanders	ezredes	egy	kuktával	meg	a	déli
módra	készülő	rántott	csirke	receptjével	a	hóna	alatt	útnak	indult,
1009	 elutasításban	 volt	 része,	 mire	 talált	 valakit,	 aki	 bizalmat
szavazott	 neki.	 Annak	 köszönhetően,	 hogy	 Sanders	 több	 mint
ezerszer	 fittyet	 hányt	 az	 elutasításokra,	 ma	 18	 875	 KFC	 étterem
működik	a	világ	118	országában.
Ha	valaki	nemet	mond,	kérjünk	meg	mást.	Ne	feledjük:	több	mint

ötmilliárd	 ember	 él	 a	 földön!	 Valaki,	 valahol,	 valamikor	 igent	 fog
mondani.	 Ne	 dagonyázzunk	 a	 félelemben	 vagy	 az	 önsajnálatban.
Lépjünk	 tovább.	A	nagy	számok	 törvénye	alapján	valaki	 csak	arra
vár,	hogy	igent	mondhasson	nekünk.

ERŐLEVES	A	LÉLEKNEK

A	siker	magában	foglalja,	hogy	a	bukás	után	ugyanolyan
lelkesedéssel	folytatjuk.



WINSTON	CHURCHILL,
az	Egyesült	Királyság	egykori	miniszterelnöke

1991	 őszén	 Mark	 Victor	 Hansennel	 együtt	 hozzáfogtunk,	 hogy
eladjuk	 egy	 kiadónak	 az	 első	 Erőleves	 a	 léleknek	 könyvet.	 Jeff
Hermannel,	 az	 ügynökünkkel	 együtt	 New	 Yorkba	 repültünk,	 és
minden	 főbb	 könyvkiadóval	 találkoztunk,	 amelyik	 hajlandó	 volt
fogadni	 minket.	 A	 könyv	 senkinek	 sem	 nyerte	 el	 a	 tetszését.	 „A
rövid	történetek	nem	kelendőek.”	„Nincs	semmi	szenzációs	ezekben
a	 sztorikban.”	 „Ezzel	 a	 címmel	nem	 lehet	mit	 kezdeni.”	 Ezek	után
még	 20	 kiadó	 utasított	 el	 minket;	 nekik	 postán	 küldtük	 el	 a
kéziratot.	Miután	több	mint	30	kiadó	mondott	nemet,	az	ügynökünk
ezekkel	a	szavakkal	adta	vissza	nekünk	a	könyvet:	„Sajnálom,	de	ezt
nem	 tudom	 eladni.”	 Hogy	 mit	 tettünk	 erre?	 Azt	 mondtuk:
„Lapozzunk!”
Tudtuk,	 hogy	 magánakcióba	 kell	 lépnünk.	 Hetekig	 törtük	 a

fejünket,	 mire	 valami	 épkézláb	 megoldást	 találtunk.	 Készítettünk
egy	 formanyomtatványt,	 amelyen	 előre	 fel	 lehetett	 iratkozni	 a
majdan	 megjelenő	 könyv	 megvásárlására.	 Külön	 rubrika	 volt	 a
névnek,	a	címnek	és	a	példányszámnak.
A	 következő	 hónapokban	 mindenkit,	 aki	 csak	 részt	 vett	 az

előadásainkon	 vagy	 a	 szemináriumainkon,	 megkértünk,	 hogy
töltsön	ki	egy	ilyen	nyomtatványt,	ha	később	meg	akarja	vásárolni	a
könyvet.	 Végül	 20	 ezer	 szándéknyilatkozatot	 sikerült
összegyűjtenünk.
A	 következő	 tavasszal	 Markkal	 részt	 vettünk	 az	 Amerikai

Könyvkereskedők	Szövetségének	közgyűlésén,	amelyet	a	kaliforniai
Anaheimben	 rendeztek	meg,	 és	 standról	 standra	 járva	próbáltunk
beszélgetésbe	elegyedni	bármilyen	kiadóval,	aki	csak	hajlandó	volt
meghallgatni	minket.	Még	az	aláírt	szándéknyilatkozatok	ellenére	is



–	 amelyek	 azt	 voltak	 hivatottak	 bizonyítani,	 hogy	 van	 piaca	 a
könyvünknek	–	sorra	kaptuk	az	elutasításokat.	De	mi	még	ekkor	is
azt	 mondtuk:	 „Lapozzunk!”	 A	 második	 hosszúra	 nyúlt	 nap	 végén
odaadtuk	 az	 első	 30	 sztori	 kéziratát	 Peter	 Vegsónak	 és	 Gary
Seidlernek,	a	Health	Communications,	Inc.,	a	szenvedélybetegségek
gyógyításáról	szóló	könyvekre	szakosodott	és	a	csőd	szélén	táncoló
kiadó	 elnökeinek,	 akik	hajlandók	voltak	 elvinni	 és	 átolvasni.	Gary
Seidler	még	azon	a	héten	magával	vitte	a	kéziratot	a	strandra,	és	el
is	 olvasta.	 Nagyon	 tetszett	 neki,	 ezért	 úgy	 döntött,	 ad	 nekünk	 egy
esélyt.	 Az	 a	 sok	 „Lapozzunk!”	 végül	 meghozta	 gyümölcsét.	 Több
mint	 140	 visszautasítást	 követően	 az	 első	 könyv	 10	 millió
példányban	 kelt	 el,	 és	 ezzel	 megnyitotta	 az	 utat	 a	 250	 sikerlistás
könyvből	 álló	 sorozat	 előtt,	 amelyet	 43	 nyelvre	 fordítottak	 le,	 és
világszerte	500	millió	példányt	adtak	el	belőle.
Hogy	mi	 lett	 a	 szándéknyilatkozatokkal?	 Amikor	 a	 könyv	 végre

megjelent,	 egy	 felhívást	 csatoltunk	az	 aláírt	űrlapokhoz,	 kiküldtük
őket	 a	megadott	 címekre,	 és	 vártuk	 a	 csekkeket.	 Szinte	mindenki,
aki	 ígéretet	tett	a	vásárlásra,	állta	a	szavát.	Egy	kanadai	vállalkozó
rögtön	 1700	 példányt	 vásárolt	 a	 könyvből,	 hogy	 minden
üzletfelének	adhasson	egyet.

Az	a	kézirat,	amelyet	már	többedszerre	küld	vissza
valamelyik	szerkesztő,	értékes	kincs.	Egy	percig	se

higgyük,	hogy	elutasították.	Tekintsük	úgy	a	dolgot,	hogy
a	mi	címzésünkben	ez	állt:	„Annak	a	szerkesztőnek,	aki

értékeli	a	munkámat”;	és	a	küldemény	egyszerűen
visszajött,	„Címzett	nem	található”	felirattal.	Keressük

tovább	az	illetőt!

BARBARA	KINGSOLVER,



a	The	Poisonwood	Bible	című	sikerkönyv
szerzője

155	VISSZAUTASÍTÁS	SEM	SZEGTE
KEDVÉT

Amikor	 a	 19	 éves	 Rick	 Little	 egy	 középiskolai	 programot	 akart
elindítani,	 amely	 azt	 oktatta	 volna	 a	 gyerekeknek,	 hogyan
foglalkozzanak	 az	 érzelmeikkel,	 hogyan	 kezeljék	 a	 konfliktusokat,
fogalmazzák	 meg	 világosan	 életcéljaikat,	 és	 miként	 sajátítsák	 el
azokat	 a	 kommunikációs	 készségeket	 és	 értékeket,	 amelyek
segítségével	sikeresebb	és	teljesebb	életet	élhetnek,	írt	egy	kérvényt,
amelyet	 aztán	 155	 alapítványhoz	 juttatott	 el.	 Közel	 egy	 évig	 a
kocsijában	aludt,	 és	mogyoróvajas	kekszen	élt.	De	nem	adta	 fel	az
álmát.	 Végül	 a	 Kellogg	 Alapítvány	 130	 ezer	 dollárt	 adományozott
neki.	 (Így	minden	 egyes	 elszenvedett	 „nem”	 csaknem	 1000	 dollárt
ért.)	 Rick	 és	 a	 csapata	 azóta	 több	mint	 100	millió	 dollárt	 gyűjtött
össze,	 hogy	 elindíthassa	 a	 Quest-programot	 a	 világ	 30	 ezer
iskolájában.	Évente	3	millió	gyerek	sajátíthat	el	fontos	készségeket,
mert	 egy	 19	 éves	 fiatalember	 elutasította	 az	 elutasítást,	 és	 addig
nem	nyugodott,	amíg	igent	nem	mondtak	neki.
1989-ben	 Rick	 65	 millió	 dollárt	 kapott	 –	 ez	 volt	 a	 második

legnagyobb	adomány	az	USA	történetében	–,	hogy	létrehozhassa	az
International	Youth	Foundation	nevű	szervezetet.	Mi	lett	volna,	ha
az	első	száz	visszautasítás	után	feladja,	mondván:	Úgy	látom,	ez	nem
akar	összejönni.	Mekkora	veszteség	lett	volna	ez	a	világnak	és	Rick
önbecsülésének!

12	500	AJTÓN	KOPOGTATOTT	BE



Az	én	olvasatomban	a	visszautasítás	olyan,	mint	amikor
valaki	beletrombitál	a	fülembe,	hogy	felébredjek,	és
tegyem	a	dolgomat	ahelyett,	hogy	visszavonulnék.

SYLVESTER	STALLONE,
színész,	író,	filmrendező

Dr.	Ignatius	Piazza,	a	frissen	végzett	kiropraktőr	elhatározta,	hogy	a
kaliforniai	 Monterey-öbölben	 fog	 rendelőt	 nyitni.	 Amikor
segítségért	 fordult	 a	 helyi	 kiropraktikai	 szövetséghez,	 azt
tanácsolták	 neki,	 hogy	 máshol	 kezdjen	 praktizálni.	 Közölték	 vele:
már	annyi	kiropraktőr	van	a	környéken,	hogy	nem	fog	megélni.	Ő
azonban	 nem	 ijedt	 meg,	 és	 rögtön	 alkalmazni	 kezdte	 a
„Lapozzunk!”-módszert.	 Hónapokon	 át	 kora	 reggeltől	 napnyugtáig
házról	 házra	 járt,	 és	 mindenhova	 bekopogtatott.	 Miután
bemutatkozott,	 és	 elmondta,	 hogy	 ő	 az	 új	 orvos,	 kérdezősködni
kezdett:	 „Hol	 legyen	 a	 rendelőm?	 Melyik	 újságban	 érdemes
hirdetnem,	hogy	sokan	megismerjenek	itt	a	környéken?	Kora	reggel
nyissak,	vagy	inkább	tartsak	nyitva	estig,	az	irodai	dolgozókra	való
tekintettel?	 Mi	 legyen	 a	 rendelőm	 neve:	 Chiropractic	 West	 vagy
Piazza	 Chiropractic?”	 Végül	 megkérdezte:	 „Ha	 nyílt	 napot	 tartok,
önnek	 is	 lenne	 kedve	 ellátogatni	 hozzám?”	 Ha	 az	 illető	 igennel
felelt,	 felírta	 a	 nevét	 meg	 a	 címét,	 majd	 folytatta	 a	 talpalást…
napokon,	 hónapokon	 keresztül.	 Mire	 végzett,	 több	 mint	 12	 500
házba	kopogtatott	be,	és	 több	mint	6500	emberrel	beszélt.	Sokszor
volt	 része	 elutasításban.	 Sokszor	 előfordult,	 hogy	 senkit	 sem	 talált
otthon.	 Egyszer	 még	 csapdába	 is	 esett	 –	 egy	 pitbull	 egy	 teljes



délutánon	 át	 sakkban	 tartotta.	 De	 azért	 elegendő	 igent	 kapott
ahhoz,	 hogy	 az	 első	 hónapban	 233	 új	 páciense	 legyen,	 és	 72	 ezer
dolláros	 rekordbevételre	 tegyen	 szert	 –	 egy	 olyan	 környéken,
amelyről	azt	állították,	hogy	„már	nem	bír	el	egy	új	kiropraktőrt”.
Ne	feledjük:	ahhoz,	hogy	megkapjuk,	amit	szeretnénk,	nincs	más

dolgunk,	 mint	 kérni,	 kérni,	 kérni,	 és	 folyton	 azt	 ismételgetni,
lapozzunk,	 lapozzunk,	 lapozzunk,	 amíg	 csak	 kedvező	 választ	 nem
kapunk!	 A	 kérés	 mindig	 a	 nagy	 számok	 törvényén	 alapul.	 Ne
vegyük	 a	 szívünkre	 a	 kudarcot,	 mert	 nem	 mi	 tehetünk	 róla.
Egyszerűen	meg	kell	várnunk,	amíg	minden	összeáll.

NÉHÁNY	HÍRES	VISSZAUTASÍTÁS

Ennek	a	lánynak	a	látásmódja	és	az	érzésvilága	nem	elég
különleges	ahhoz,	hogy	az	„átlagos	érdeklődés”	szintje	fölé

emelje	a	könyvet.
Részlet	az	Anne	Frank	naplóját	elutasító

lektori	jelentésből

Mindenkinek,	 aki	 sikeressé	 vált	 valamiben,	 sok	 visszautasítást
kellett	 elszenvednie.	 Fontos	 tudnunk,	 hogy	 nem	 egyedi	 esetekről
van	szó.	Fontoljuk	meg	a	következőket:

Amikor	Alexander	Graham	Bell	felajánlotta	Carl	Ortonnak,	a
Western	 Union	 elnökének,	 hogy	 az	 100	 ezer	 dollárért
megveheti	 a	 telefon	 gyártási	 jogait,	 Orton	 így	 válaszolt:
„Mihez	kezdene	a	cégünk	egy	ilyen	elektromos	játékszerrel?”



Angie	 Everhart	 16	 éves	 korában	 kezdett	 modellkedni.	 Az
egyik	 modellügynökség	 vezetője,	 Eileen	 Ford	 azt	 mondta
neki,	soha	nem	fog	befutni	a	szakmában.	Hogy	miért?	„Senki
sem	 dolgozik	 vörösökkel.”	 Everhart	 volt	 az	 első	 vörös	 hajú
nő,	 aki	 a	 Glamour	 magazin	 címlapján	 szerepelt;	 emellett
sikeres	 modellkarriert	 futott	 be,	 27	 filmben	 és	 több
tévéműsorban	is	szerepelt.
Az	 író	 Stephen	 King	 majdnem	 több	 millió	 dollárt	 jelentő
hibát	követett	el,	amikor,	elunván	az	állandó	visszautasítást,
a	 kukába	 hajította	 Carrie	 című	 könyve	 kéziratát.	 „Nem
foglalkozunk	negatív	utópiákat	boncolgató	sci-fivel	–	közölték
vele.	 –	 Nincs	 rá	 kereslet.”	 Szerencsére	 King	 felesége
kimenekítette	 a	művet	 a	 szemétből.	 Egy	másik	 kiadó	 végül
megjelentette,	 s	4	millió	példányban	kelt	el,	a	belőle	készült
film	pedig	kasszasiker	lett.
1998-ban	 a	 Google	 alapítói,	 Sergey	 Brin	 és	 Larry	 Page
megkeresték	 a	 Yahoo!-t,	 és	 fúziót	 ajánlottak.	 A	 Yahoo!
bagóért	 felvásárolhatta	 volna	 a	 céget,	 ám	 ehelyett	 azt	 a
választ	adta,	hogy	a	tejfölösszájú	Google-fiúk	játszadozzanak
csak	tovább	a	kisiskolás	projektjükkel,	és	majd	akkor	jöjjenek
vissza,	ha	sikerült	megkomolyodniuk.	A	Google	öt	éven	belül
kb.	 20	 milliárd	 dolláros	 piaci	 tőkét	 halmozott	 fel.	 Ennek	 a
könyvnek	a	születésével	egy	időben	a	Forbes	adatai	szerint	a
Google	piaci	kapitalizációja	268,45	milliárd	dollár.
A	 Harry	 Potter	 és	 a	 bölcsek	 kövét,	 az	 első	 Harry	 Potter-
könyvet	 12	 kiadó	 utasította	 el,	 mielőtt	 gazdára	 talált.	 J.	 K.
Rowling	azonban	nem	adta	fel,	így	közel	egymilliárd	dolláros
nettó	 vagyonával	 most	 ő	 az	 egyik	 leggazdagabb	 ember
Angliában.
Steven	 Spielberg	 kétszer	 jelentkezett	 a	 rangos	 USC



filmiskolába,	 de	mind	 a	 kétszer	 elutasították.	 Végül	 a	 Long
Beach-i	Kaliforniai	Állami	Egyetemen	kötött	ki.	Később	aztán
egyik	kasszasikert	rendezte	a	másik	után	–	E.T.,	Lincoln,	Ryan
közlegény	 megmentése,	 Jurassic	 Park,	 A	 cápa,	 Bíborszín,	 Az
elveszett	 frigyláda	 fosztogatói	 –,	 amivel	 nettó	 3	 milliárd
dolláros	 vagyonra	 tett	 szert.	 Huszonhét	 évvel	 azután,	 hogy
Spielberg	befutott,	a	USC	díszdoktori	fokozatot	adományozott
neki,	két	évre	rá	pedig	megbízott	előadónak	választotta.

SUSAN	TÖRTÉNETE

Susan	 Mabet	 élete	 kétszer	 is	 olyan	 emberek	 nagylelkű
cselekedeteinek	 köszönhetően	 vett	 gyökeres	 fordulatot,	 akik	 még
csak	 nem	 is	 ismerték	 őt.	 Az	 első	 eset	mindössze	 néhány	 nappal	 a
születése	 után	 történt.	 Az	 édesanyja	 a	 körülményekhez	 képest	 a
legemberségesebb	 megoldást	 választotta:	 ahelyett,	 hogy	 magára
hagyta	 volna	 a	 pusztában,	 ahol	 a	 biztos	 halál	 várt	 volna	 rá,	 egy
zsúfolt	 piactéren	 tette	 le,	 mert	 tudta,	 hogy	 ott	 hamar	 rátalálnak.
Ezzel	az	egyszerű	cselekedettel	megmentette	Susan	életét.
Egy	 Monica	 nevű	 nő	 talált	 rá	 Susanre.	 Monica	 gyakorlatilag

nincstelen	volt,	és	már	így	is	nyolc	gyereket	nevelt,	de	Susan	olyan
keservesen	 sírt,	 hogy	 az	 asszony	 nem	 tudott	 hátat	 fordítani	 neki.
Felvette	 és	 hazavitte,	 de	 még	 hetekig	 visszajárt	 a	 piacra,	 hátha
megtalálja	a	kislány	anyját.	Végül	 rájött,	hogy	hiába	reménykedik.
Monica,	 bár	 koldusszegény	 volt,	 valahogy	 mégis	 megtalálta	 a
módját,	hogy	kilencedik	gyerekként	befogadja	Susant.
Bár	Monica	szeretete,	aminek	az	életét	köszönhette,	bizakodással

töltötte	el	Susant	a	jövőjével	és	az	álmaival	kapcsolatban,	pontosan
tudta,	 milyen	 élet	 vár	 egy	 serdülő	 lányra	 a	 kenyai	 Maasai	 Mara



régióban.	 A	 legtöbb	 lányt	 korán	 férjhez	 adják	 idősebb	 férfiakhoz,
még	 azt	 sem	 várják	 meg,	 hogy	 elérjék	 a	 felnőttkort.	 Úgy	 esnek
teherbe,	 hogy	 a	 szervezetük	 még	 nincs	 felkészülve	 az	 anyaságra,
ezért	sokan	belehalnak	a	szülésbe.
Ezek	 a	 lányok	 nem	 tanulhatnak.	 Azzal	 töltik	 a	 napjukat,	 hogy

órákat	 kutyagolnak,	 mire	 találnak	 egy	 kis	 koszos	 vizet,	 amit
hazavihetnek	 a	 családjuknak,	 és	 amikor	 hazaérnek,	 várja	 őket	 a
házimunka.	 A	 kenyai	 lányoknak	 csupán	 a	 töredéke	 olyan
szerencsés,	 hogy	 oktatásban	 részesülhet.	 Ez	 csak	 a
kiválasztottaknak	 adatik	 meg.	 Kevesen	 tudnak	 kilépni	 az	 ördögi
körből.
Susan	tehát	már	kiskorától	tudta,	hogy	csakis	az	oktatás	jelenthet

kiutat	 abból	 az	 életből,	 amelyet	 a	 falujában	 élő	 nők	 túlnyomó
többsége	nemzedékek	óta	ismert.	És	az	egyetlen	reménye	a	Kisaruni
Középiskola	volt	–	az	első	és	egyetlen	bentlakásos	iskola	a	környék
lányai	számára.
Az	 újonnan	 épült	 és	 Cynthia	 Kersey	Unstoppable	 Alapítványa{25}

által	finanszírozott	iskola	már	az	első	évben	bejelentette,	hogy	csak
40	lányt	tud	felvenni	az	egész	régióból.	Így	hát	Susan	szorgalmasan
tanult	az	általános	iskolában,	és	mivel	ő	volt	az	osztályelső,	biztosra
vette,	 hogy	 felveszik.	 Beadta	 a	 jelentkezési	 lapot	 a	 Kisaruniba,	 és
izgatottan	 várta	 a	 választ.	 Az	 általános	 iskola	 utolsó	 napjának
reggelén	a	torkában	dobogott	a	szíve,	mert	tudta,	hogy	aznap	kapja
meg	a	mindent	eldöntő	választ.	Amikor	a	tanára	közölte	vele,	hogy
nem	vették	fel	a	Kisaruniba,	Susan	úgy	érezte,	halálra	ítélték.
Ugyanabban	 az	 évben,	 a	 Kisaruni	 első	 tanítási	 napja	 előtti

éjszakán,	 a	kis	 Susan	ébren	 feküdt	az	ágyában;	nem	bírt	 elaludni,
mert	 tudta,	 hogy	 valahol	 40	 lány	 izgatottan	 készül	 az	 iskolára.
Valószínűleg	már	a	 fekete-piros	egyenruhájukat	 is	kikészítették,	és
alig	 várják,	 hogy	 új	 barátokat	 ismerhessenek	 meg.	 Miközben	 ő



nyomorra	ítéltetve	tengeti	az	életét	a	falujában.
De	Susan	nem	az	a	fajta,	aki	könnyen	lemond	az	álmairól.	Másnap

reggel	 elgyalogolt	 a	 Kisaruniba,	 amely	 kilométerekre	 volt	 a
falujától.	 Már	 messziről	 látta,	 hogy	 a	 40	 színes	 egyenruhás	 lány
nevetve	játszik	az	udvaron.
Amikor	 belépett	 a	 kapun,	 mindenki	 felé	 fordult.	 Az	 igazgatónő

odament	 hozzá,	 és	 megkérdezte,	 mit	 keres	 az	 iskolában.	 Susan
megrémült,	de	nagy	bátran	azt	felelte:	nem	vették	fel	az	iskolába,	de
az	 igazgatónő	 szájából	akarja	hallani	a	hírt,	mert	 egyszerűen	nem
akarja	elhinni.
Az	 igazgatónő	kedvesen	elmagyarázta	neki,	hogy	 csak	40	ágyuk,

40	asztaluk	és	40	székük	van.	Sajnos	Susan	volt	a	41.	lány.
Susan	 megacélozta	 magát.	 Erős	 akart	 maradni.	 De	 hirtelen

könnycseppek	 gurultak	 végig	 poros	 arcán.	 El	 sem	 tudta	 képzelni,
hogyan	lesz	ereje	hazamenni.	Ahogy	lassan	elindult,	a	40	lány	köré
csoportosult.	Az	egyik	lány	felkiáltott:
–	Kérem,	ne	küldje	el!	Majd	összetoljuk	az	ágyakat.
–	Ülhet	az	én	asztalomnál	–	könyörgött	a	másik.
–	 Én	 odaadom	 neki	 a	 könyvemet!	 –	 rikkantotta	 a	 harmadik:	 –

Kérem,	ne	küldje	el!
A	lányok	olyan	szoros	gyűrűt	alkottak,	hogy	Susan	mozdulni	sem

bírt.	Nem	hitt	a	szemének.
A	 lányok	 jószívűségének	hála	 Susant	 beengedték	 az	 iskolába,	 az

Unstoppable	 Alapítvány	 pedig,	 amely	 az	 iskola	 alapítója	 és
nagylelkű	támogatója	is	egyben,	amint	meghallotta,	hogy	egy	bátor
fiatal	 lány	 nem	 volt	 hajlandó	 beletörődni,	 hogy	 nem	 tanulhat
tovább,	 és	 még	 a	 tandíjat	 is	 befizette,	 beleegyezett,	 hogy	 Susan
MARADHASSON,	és	ő	legyen	a	41.	lány	a	Kisaruni	Középiskolában.
Merítsünk	erőt	Susan	történetéből,	aki	minden	elutasítás	ellenére

kitartott	 a	 céljai	 mellett	 és	 nem	 hagyta	 magát.	 Higgyünk	 a



sikerünkben,	tegyünk	meg	minden	tőlünk	telhetőt,	és	soha	ne	adjuk
fel!



19.	ALAPELV

TANULJUNK	A	VISSZAJELZÉSEKBŐL!

A	visszajelzés	a	bajnokok	reggelije.

KEN	BLANCHARD	ÉS	SPENCER	JOHNSON,
Az	egyperces	menedzser	szerzői

Ha	egyszer	munkához	látunk,	visszajelzéseket	kezdünk	kapni	arról,
hogy	 helyesen	 cselekszünk-e.	 Az	 adatok,	 tanácsok,	 segítségek,
javaslatok,	 iránymutatások,	 sőt	 még	 a	 kritikák	 is	 állandó
alkalmazkodást	 és	 fejlődést	 tesznek	 lehetővé,	 miközben
folyamatosan	 kedvező	 hatást	 gyakorolnak	 tudásunkra,
képességeinkre,	 viselkedésünkre	és	kapcsolatainkra.	A	visszajelzés
kérése	 azonban	 csupán	 az	 első	 lépés.	 Amint	 megkapjuk,	 azonnal
reagálnunk	kell	rá.

KÉTFÉLE	VISSZAJELZÉS	LÉTEZIK

Kétféle	 visszajelzéssel	 találkozhatunk:	 negatívval	 és	 pozitívval.
Rendszerint	 a	 pozitívnak	 örülünk	 jobban	 –	 vagyis	 az
eredményeknek,	 a	 pénznek,	 a	 dicséretnek,	 a	 fizetésemelésnek,	 az
előléptetésnek,	 az	 elégedett	 ügyfeleknek,	 a	 díjaknak,	 a
boldogságnak,	a	belső	békének,	az	 intimitásnak,	az	örömnek.	Ezek



mind	 jóleső	érzéseket	keltenek.	Azt	mutatják,	hogy	 jó	úton	 járunk,
helyesen	cselekszünk.
A	negatív	visszajelzéseket	–	az	eredmények	elmaradását,	a	kevés

pénzt	 vagy	 a	 pénztelenséget,	 a	 kritikát,	 az	 elmarasztalásokat,	 a
fizetésemelés	 vagy	 az	 előléptetés	 elmaradását,	 a	 reklamációkat,	 a
boldogtalanságot,	a	vívódást,	a	magányt,	a	 fájdalmat	–	nem	igazán
kedveljük.	Ezek	arról	tudósítanak,	hogy	letértünk	a	jó	útról,	nem	a
megfelelő	 irányba	 tartunk,	 és	 helytelenül	 cselekszünk.	 Ezek	 is
értékes	információk.
Tulajdonképpen	 olyan	 értékesek,	 hogy	 nagyon	 is	 érdemes

változtatni	a	negatív	kritikához	való	hozzáállásunkon.	Szerintem	a
negatív	visszajelzés	a	 „fejlődési	 lehetőségekre”	utaló	 információ.	A
világ	megmutatja,	hol	és	hogyan	tudunk	jobbá	válni	abban,	amivel
foglalkozunk.	 Itt	 és	 itt	 tudunk	 fejlődni.	 Itt	 és	 itt	 tudunk	 javítani	 a
viselkedésünkön,	hogy	még	közelebb	jussunk	az	álmainkhoz:	a	több
pénzhez,	 a	 több	 eladáshoz,	 az	 előléptetéshez,	 a	 jobb
párkapcsolathoz,	 a	 jobb	 jegyekhez	 vagy	 a	 komolyabb
sportsikerekhez.
Ahhoz,	 hogy	 gyorsabban	 el	 tudjuk	 érni	 a	 céljainkat,	 minden

visszajelzést	szívesen	kell	fogadnunk,	és	át	kell	gondolnunk.

JÓ	IRÁNY,	ROSSZ	IRÁNY,	JÓ	IRÁNY,
ROSSZ	IRÁNY

Sokféleképpen	 reagálhatunk	 a	 visszajelzésekre:	 ezek	 egy	 része
hasznos	 (közelebb	visz	minket	a	kitűzött	célhoz),	másik	része	nem
(hatására	 elakadunk,	 sőt	 van,	 amikor	 kifejezetten	 távolabb
kerülünk	célunktól).
Amikor	 a	 siker	 alapelveiről	 tartok	 tanfolyamot,	 úgy	 szoktam



illusztrálni	ezt	a	témát,	hogy	megkérek	egy	önkéntest,	álljon	a	terem
túlsó	 végébe.	 Ő	 testesíti	 meg	 a	 célt,	 amit	 el	 akarok	 érni.	 Az	 én
feladatom	annyi,	 hogy	átvágjak	 a	 termen,	 és	 eljussak	oda,	 ahol	 az
illető	áll.	Ha	eljutok	hozzá,	sikeresen	elértem	a	célomat.
Arra	szoktam	kérni	az	önként	jelentkezőt,	hogy	tegyen	úgy,	mint

egy	visszajelző	robot.	Ha	elindulok	 felé,	mondja	azt:	 „Jó	 irány”,	de
ha	csak	egy	pici	kitérőt	is	teszek,	mondja	azt:	„Rossz	irány.”
Ezután	nagyon	 lassan	elindulok	az	 illető	 felé.	Amikor	egyenesen

felé	lépek,	azt	mondja:	„Jó	irány.”	Időnként	szándékosan	letérek	az
útról,	mire	az	önként	jelentkező	azt	mondja:	„Rossz	irány.”	Ilyenkor
rögtön	módosítom	az	útvonalat.	Pár	lépés	múlva	megint	letérek,	de
a	 „rossz	 irány”	 visszajelzést	 hallva	 korrigálok.	 Sok-sok	 kitérő	után
végre	 elérem	 célomat…	 és	 egy	 öleléssel	 köszönöm	 meg	 az
önkéntesnek	a	közreműködést.
Ezután	megkérdezem	a	hallgatóságot,	mit	mondott	gyakrabban	a

társuk:	 „jó	 irány”	 vagy	 „rossz	 irány”.	 A	 válasz	 mindig	 ugyanaz:
„rossz	 irány”.	 És	 itt	 jön	 az	 érdekesség.	 Többször	 indultam	 rossz
irányba,	mint	 jóba,	mégis	 célba	 értem…	 azzal,	 hogy	 folyamatosan
odafigyeltem,	 és	 reagáltam	 is	 a	 visszajelzésekre.	 Ugyanez	 igaz	 az
életben	 is.	 Mindössze	 annyit	 kell	 tennünk,	 hogy	 odafigyelünk	 és
reagálunk	 a	 visszajelzésekre.	 Ha	 elég	 szorgalmasak	 és	 kitartóak
vagyunk,	 előbb-utóbb	 elérjük	 céljainkat,	 és	 megvalósítjuk
álmainkat.

HELYTELEN	REAKCIÓK

Noha	 többféleképpen	 is	 reagálhatunk	 a	 visszajelzésekre,	 egyes
reakciók	nem	célravezetők:

1.	 Összeomlunk	 és	 feladjuk:	 Az	 előbb	 ismertetett



szemináriumi	 gyakorlat	 részeként	 újra	 elindulok	 a	 cél
felé.	 Ezúttal	 azonban	 szándékosan	 letérek	 az	 útról,	 és
amikor	az	önként	 jelentkező	 többedszerre	 is	azt	mondja:
„Rossz	irány”,	összeomlok,	és	így	fakadok	ki:	„Nem	bírom
tovább!	Ez	túl	sok	nekem!	Nem	tudom	elviselni	ezt	a	sok
negatív	kritikát!	Feladom!”
Hányszor	 fordult	 már	 elő	 önnel,	 hogy	 negatív	 kritikát

kapott,	 és	 egyszerűen	 összeomlott?	 Ettől	 csak
megrekedünk.
Könnyebben	 talpon	 tudunk	 maradni,	 ha	 nem

feledkezünk	 meg	 arról,	 hogy	 a	 visszajelzés	 csupán
információ.	Ne	kritikának	tekintsük,	hanem	javító	célzatú
útmutatásnak.	Gondoljunk	a	repülőgép	robotpilótájára.	A
rendszer	 folyamatosan	 tájékoztatja	 a	 repülőt,	 ha	 az	 túl
magasan,	 túl	 alacsonyan,	 túlságosan	 jobbra	 vagy
túlságosan	balra	dőlve	halad.	A	gép	a	kapott	 információk
alapján	korrigálja	mozgását.	Nem	borul	ki	és	omlik	össze
amiatt,	 hogy	 megállás	 nélkül	 áramlanak	 hozzá	 a
visszajelzések.	 Ne	 szívjuk	 mellre	 a	 kritikát!	 Ez	 is	 csak
információ,	 ami	 arra	 szolgál,	 hogy	 segítsen	 az
alkalmazkodásban,	 és	 abban,	 hogy	 gyorsabban	 elérjük	 a
célunkat.

2.	 Megharagszunk	 arra,	 aki	 a	 visszajelzést	 adja:	 Megint
elindulok	 a	 terem	 túlsó	 végébe,	 de	 közben	 szándékosan
letérek	 az	 útról,	 mire	 az	 önkéntes	 többször	 is	 elismétli:
„Rossz	 irány.”	 Ezúttal	 csípőre	 teszem	 a	 kezem,
előreszegem	az	állam,	felemelem	az	ujjam,	és	teli	torokból
üvöltözni	kezdek:	„Szemét,	szemét,	szemét!	Mást	se	tudsz,
csak	 kritizálni!	 Ilyen	 negatív	 embert!	 Néha	 mondhatnál



valami	jót	is!”
Gondoljuk	csak	végig.	Hányszor	támadtunk	rá	dühösen

valakire,	 aki	nagyon	hasznos	visszajelzést	 adott	nekünk?
Ezzel	 a	 visszajelzést	 adó	 személyt	 és	 a	 kritikát	 is
félresöpörjük.

3.	 Nem	 halljuk	 meg	 a	 visszajelzést:	 Harmadik	 példaként
képzeljék	 el,	 hogy	 a	 fülemre	 tapasztom	 a	 kezem,	 és
szándékosan	 letérek	az	útról.	Az	önként	 jelentkező	hiába
hajtogatja,	 hogy:	 „Rossz	 irány,	 rossz	 irány”	 –	 nem	hallok
semmit,	mert	befogtam	a	fülem.
Ha	 nem	 halljuk	 meg	 a	 visszajelzéseket,	 megint	 csak

helytelenül	 cselekszünk.	 Mindannyian	 ismerünk
olyanokat,	akik	a	sajátjukon	kívül	senkinek	a	véleményét
nem	 hajlandók	 elfogadni.	 Egyszerűen	 nem	 érdekli	 őket,
mit	 gondolnak	 mások.	 Meg	 sem	 akarják	 hallani	 a
többieket.	 Ebben	 az	 a	 szomorú,	 hogy	 a	 visszajelzések
jelentős	 változást	 idézhetnének	 elő	 az	 életükben,	 ha
hajlandók	lennének	odafigyelni	és	válaszolni	rájuk.

Mint	látja,	amikor	visszajelzést	kapunk	valakitől,	három	dolgot	nem
érdemes	 tennünk:	 (1)	 hisztériázni,	 összeomlani	 és	 feladni;	 (2)
megharagudni	arra,	aki	a	visszajelzést	adta;	és	(3)	meg	sem	hallani
a	visszajelzést.
A	 hisztinek	 és	 az	 összeomlásnak	 semmi	 értelme.	 Lehet,	 hogy

átmenetileg	 segít	 levezetni	 a	 feszültséget,	 de	 partvonalon	 kívülre
helyez	 minket.	 Semmit	 sem	 érünk	 el	 vele.	 Megbénít	 bennünket.
Nem	valami	okos	stratégia!	Az	sem	jó	ötlet,	ha	feladjuk.	Lehet,	hogy
nagyobb	 biztonságban	 érezzük	 magunkat,	 mert	 gátat	 szabunk	 a
„negatív”	 visszajelzések	 folyamának,	 de	 ettől	 még	 nem	 lépünk
előbbre.	Az	életben	nem	nyerhetünk	úgy,	hogy	ki	 sem	megyünk	a



játéktérre.
Ugyanilyen	 szamárság	 megharagudni	 arra,	 aki	 a	 visszajelzést

adta.	 Ezzel	 csak	 azt	 érjük	 el,	 hogy	 az	 értékes	 visszajelzés	 forrása
viszonozza	a	támadást,	vagy	egyszerűen	faképnél	hagy	bennünket.
Mi	 a	 jó	 ebben?	 Lehet,	 hogy	 átmenetileg	 jobban	 fogjuk	 érezni
magunkat,	de	sikeresebbek	nem	leszünk	általa.
A	 haladóknak	 szóló	 tanfolyam	 és	 a	 Train	 the	 Trainer	 program

egyik	napján,	amikor	már	mindenki	 jól	 ismeri	egymást,	mindenkit
megkérek,	 hogy	 álljon	 fel,	 menjen	 körbe	 a	 teremben,	 és	 a	 lehető
legtöbb	 embernek	 tegye	 fel	 a	 következő	 kérdést:	 „Szerinted
mennyiben	 korlátozom	magam?”	 Fél	 óra	 elteltével	mindenki	 leül,
és	 feljegyzi	 magának	 a	 hallottakat.	 Azt	 gondolhatnánk,	 nagyon
nehéz	lehet	fél	órán	keresztül	kritikákat	hallgatni,	de	mindez	olyan
értékes	 visszajelzést	 jelent,	 hogy	 a	 résztvevők	 tulajdonképpen
hálásak,	 hogy	 lehetőségük	 adódik	 szembesülni	 önkorlátozó
viselkedésmintáikkal,	 és	 sikeres	 mintákkal	 helyettesíteni	 azokat.
Ezután	 mindenki	 készít	 magának	 egy	 cselekvési	 tervet,	 amely	 az
önkorlátozó	viselkedésminták	átalakítására	irányul.
Ne	 feledjük:	 a	 visszajelzés	 csupán	 információ.	 Nem	 kell	 mellre

szívni.	Fogadjuk	szívesen,	és	tanuljunk	belőle.	A	legintelligensebb	és
legcélravezetőbb	 reakció	 a	 következő:	 „Köszönöm	 a	 kritikát.
Köszönöm,	hogy	vetted	a	fáradságot,	és	elmondtad	a	véleményedet.
Ez	sokat	jelent	nekem.”

KÉRJÜNK	VISSZAJELZÉST!

Az	 emberek	 önszántukból	 nem	 szívesen	 adnak	 visszajelzést.
Ugyanúgy	fél	mindenki	az	esetleges	konfrontációtól,	mint	mi.	Nem
akarnak	 megbántani	 minket.	 Nem	 akarják	 vállalni	 a	 kockázatot,



hogy	esetleg	megorrolunk	rájuk.	Ahhoz	tehát,	hogy	őszinte	és	nyílt
visszajelzést	 kapjunk,	 nekünk	 kell	 kérnünk…	 és	 meg	 kell
nyugtatnunk	az	 illetőt,	 hogy	nem	 lesz	baj	 belőle.	Más	 szóval:	 nem
fogjuk	 agyonlőni	 a	 hírnököt.	 Ne	 is	 vitatkozzunk	 vele.	 Csak	 ennyit
mondjunk:	„Köszönöm.”
A	 családtagoknak,	 a	 barátoknak	 és	 a	 kollégáknak	 a	 következő

kérdést	 érdemes	 föltenni:	 „Szerinted	 mennyiben	 korlátozom
magam?”	 Talán	 most	 azt	 gondoljuk,	 nehéz	 lehet	 végighallgatni	 a
válaszokat,	 pedig	 az	 emberek	 általában	 olyan	 hasznosnak	 találják
az	 információkat,	 hogy	 hálásan	 fogadják	 az	 elmondottakat.	 Az	 új
ismeretekkel	 felvértezve	 aztán	 felállíthatnak	 maguknak	 egy
cselekvési	tervet,	amely	arra	vonatkozik,	hogyan	helyettesíthetik	az
önkorlátozó	 viselkedésmintákat	 hatékonyabb	 és	 gyümölcsözőbb
módszerekkel.
A	 legtöbben	azért	nem	mernek	kérdezni,	mert	 félnek	attól,	 amit

esetleg	hallanának.	Pedig	 jobb,	ha	 tisztában	vagyunk	a	valósággal,
mint	 ha	 nem.	 Ha	 tudjuk	 az	 igazságot,	 legalább	 tehetünk	 valamit.
Amiről	nem	tudunk,	azon	nem	is	vagyunk	képesek	változtatni.	Nem
javíthatunk	 az	 életünkön,	 a	 kapcsolatainkon,	 a	 játékunkon	 vagy	 a
teljesítményünkön,	ha	nem	kapunk	visszajelzést.
Ha	 nem	 kérünk	 visszajelzést,	 mi	 leszünk	 az	 egyetlenek,	 akiket

nem	 avatnak	 be	 a	 titokba.	 A	 másik	 ember	 valószínűleg	 már
mindenkinek	 elmondta,	 mivel	 elégedetlen:	 a	 házastársának,	 a
barátainak,	 a	 szüleinek,	 az	 üzletfeleinek	 és	 más	 potenciális
ügyfeleknek.	Nekünk	kellene	szólniuk,	de	nem	mernek,	mert	félnek
a	 reakciónktól.	 Ennek	 eredményeképpen	 pontosan	 attól	 fosztanak
meg	 minket,	 aminek	 a	 segítségével	 javítani	 tudnánk	 a
párkapcsolatunkon,	a	termékünkön,	a	szolgáltatásunkon,	a	tanítási
módszerünkön	 vagy	 a	 szülői	 döntéseinken.	 Ezt	 két	 lépésben
orvosolhatjuk.



Először	 is	 önszántunkból	 és	 aktívan	 kérnünk	 kell	 a
visszajelzéseket.	Faggassuk	ki	a	párunkat,	barátainkat,	kollégáinkat,
főnökünket,	 alkalmazottainkat,	 ügyfeleinket,	 szüleinket,
tanárainkat,	tanítványainkat	és	edzőinket.
Másodszor,	 legyünk	 hálásak	 a	 visszajelzésért.	 Ne	 helyezkedjünk

védekező	 állásba.	 Csupán	 ennyit	 mondjunk:	 „Köszönöm,	 hogy
figyelsz	 rám,	 és	megosztod	 velem	a	 véleményedet.”	Ne	 feledjük:	 a
kritika	ajándék,	amely	elősegíti	a	hatékonyabb	működést.
Húzzuk	 ki	 a	 fejünket	 a	 homokból,	 és	 kérdezzünk,	 kérdezzünk,

kérdezzünk!	Aztán	gondoljuk	végig,	mi	az,	ami	jogos,	és	fordítsuk	a
magunk	 hasznára	 a	 visszajelzéseket.	 Tegyük	 meg	 a	 szükséges
lépéseket,	 hogy	 javítsunk	 a	 helyzeten	 –	 akár	 viselkedésünk
megváltoztatása	árán	is.

EGY	ÉRTÉKES	KÉRDÉS,	AMIT
ÉRDEMES	MEGTANULNI

Az	1980-as	években	egy	multimilliomos	üzletembertől	tanultam	azt
a	 kérdést,	 amely	 radikális	 változásokat	 hozott	 az	 életembe.	 Ha
ennek	a	könyvnek	az	elolvasása	után	ön	csupán	annyit	ér	el,	hogy
megtanulja	 következetesen	 használni	 ezt	 a	 kérdést	 a
magánéletében	és	a	karrierjében,	már	nem	hiába	fektetett	be	annyi
pénzt	és	 időt.	Tehát	melyik	az	a	mágikus	kérdés,	amellyel	minden
létező	 kapcsolatunk,	 termékünk,	 szolgáltatásunk,	 értekezletünk,
tanóránk	 és	 tranzakciónk	 esetében	 minőségi	 javulást	 tudunk
elérni?	Íme:

Egy	 1-től	 10-ig	 terjedő	 skálán	 hányasra	 értékeled	 a
kapcsolatunk	 (szolgáltatásunk/termékünk)	 minőségét	 az



elmúlt	 hetet	 (két	 hetet/hónapot/negyedévet/
szemesztert/szezont)	tekintve?

Most	 jöjjön	néhány	változat	ugyanerre	 a	 témára,	 amely	 szintén	 jó
szolgálatot	tett	az	évek	során:

Egy	1-től	10-ig	 terjedő	 skálán	hányasra	értékeled	az	előbbi
megbeszélést/vezetői	 képességeimet/szülői
képességeimet/tanári	 képességeimet/ezt	 az	 órát/ezt	 az
ebédet/a	 főztömet/a	 szexuális	 életünket/ezt	 a
megállapodást/ezt	a	könyvet?

Ha	az	értékelés	10-esnél	kevesebb,	kérdezzük	meg:

Mit	kell	tennem,	hogy	10-es	legyen?

Ez	 az	 a	 kérdés,	 amelynek	 kapcsán	 értékes	 információkat
kaphatunk.	Nem	elég	csupán	annyit	tudni,	hogy	valaki	elégedetlen.
Ha	pontosan	tudjuk,	mivel	tudnánk	elégedetté	tenni,	minden	olyan
információt	a	birtokunkban	tudhatunk,	amely	egy	tökéletes	termék,
szolgáltatás	vagy	kapcsolat	létrejöttéhez	szükséges.
Váljon	szokásunkká,	hogy	minden	projektet,	értekezletet,	tanórát,

tréninget,	konzultációt	vagy	üzembe	helyezést	ezzel	a	két	kérdéssel
zárunk	le.

ISMÉTELJÜK	MEG	HETENTE!

Én	 minden	 vasárnap	 este	 ugyanazt	 a	 két	 kérdést	 teszem	 fel	 a
feleségemnek.	Íme,	egy	tipikus	jelenet:
–	 Hányasra	 értékeled	 a	 kapcsolatunk	minőségét	 az	 elmúlt	 hetet



tekintve?
–	Nyolcasra.
–	És	mit	kell	tennem,	hogy	10-es	legyen?
–	 Fektesd	 le	 a	 gyerekeket	 anélkül,	 hogy	 külön	 szólnom	 kellene

érte.	 Érj	 haza	 időben,	 vagy	 hívj	 fel,	 hogy	 késni	 fogsz.	 Utálom	 a
tehetetlen	várakozást.	Ha	viccet	mesélek,	hagyd,	hogy	én	süssem	el
a	 poént,	 ne	 vágj	 közbe	 csak	 azért,	 mert	 azt	 hiszed,	 te	 jobban	 el
tudod	mondani.	Tedd	a	szennyest	a	kosárba,	ne	szórd	szét	a	földön.
Péntek	délutánonként	az	asszisztenseimet	is	ki	szoktam	faggatni.

Az	egyik	pénteken	ezt	a	választ	kaptam:
–	Hatosra!
–	Tyűha!	Mit	kellene	tennem,	hogy	10-es	legyen?
–	 Ezen	 a	 héten	 össze	 kellett	 volna	 ülnünk,	 hogy	megbeszéljük	 a

negyedéves	 értékelésemet,	 de	 valami	 miatt	 elmaradt.	 Úgy	 érzem,
nem	vagyok	elég	fontos	önnek,	és	nem	törődik	velem	annyit,	mint	a
többiekkel.	Egy	csomó	mindent	meg	kéne	beszélnünk,	de	állandóan
én	vagyok	az	utolsó.	Az	is	bánt,	hogy	úgy	érzem,	ön	nem	használja
ki	 a	 képességeimet.	 A	 legegyszerűbb	 dolgokon	 kívül	 nem	 bíz	 rám
semmit.	 Komolyabb	 munkakört	 akarok.	 Szeretném,	 ha	 fontos
teendőket	 is	 végezhetnék.	 Nagyobb	 kihívásra	 vágyom.	 A	munkám
kezd	unalmassá	és	érdektelenné	válni.	Komolyabb	feladatokra	van
szükségem,	különben	nem	maradok	itt	sokáig.
Ezt	 nem	 volt	 könnyű	 végighallgatni,	 de	 legalább	 megtudtam	 az

igazat,	 és	 két	 csodálatos	 eredményt	 is	 elértem.	 Több	 „fontos
feladatot”	bíztam	a	véleményt	adó	asszisztensemre,	így	sikerült	egy
csomó	 nyűgöt	 leráznom	 magamról,	 és	 több	 lett	 a	 szabadidőm	 –
ráadásul	 az	 asszisztensemet	 is	 boldoggá	 tettem,	 aki	 ezek	 után
nagyobb	hasznára	vált	a	cégnek.



MERJÜNK	KÉRDEZNI!

Amikor	 Mark	 Victor	 Hansennel	 a	 Chicken	 Soup	 for	 the	 African
American	 Soul	 című	 könyvünkhöz	 gyűjtöttünk	 történeteket,
megkértem	 Lisa	 Nicholst,	 hogy	 legyen	 a	 társszerzőnk.	 Lisa
alapította	 és	 vezeti	 a	Motivating	 the	 Teen	 Spirit	 nevű	 szervezetet,
amely	 arra	 buzdítja	 a	 kamaszokat,	 hogy	 legyenek	 szerelmesek
önmagukba.	Az	utóbbi	években	minden	korosztályra	kiterjesztette
a	 misszióját,	 mert	 úgy	 véli,	 mindannyian	 megérdemeljük,	 hogy
beleszeressünk	 abba	 az	 emberbe,	 akit	minden	 reggel	 ott	 látunk	 a
tükörben.	Lisa	később	szerepet	kapott	A	titok	című	filmben,	és	több
saját	könyvet	is	írt	(például	No	Matter	What	és	Unbreakable	Spirit).
Két	 közös	 könyvet	 is	 írtunk,	 és	 munka	 közben	 elég	 jól

összebarátkoztunk.	 Lisa	 egyszer	 elmondta,	 elsősorban	 azért	 örül,
hogy	megismerkedett	velem,	mert	tőlem	hallott	először	az	„1-től	10-
ig	 terjedő	 skálán”	 kérdésről.	 Alighogy	 megismerte	 a	 módszert,
rögtön	 be	 is	 vetette	 a	 fiánál,	 Julaninál,	 aki	 akkortájt	 11	 éves	 volt.
Lisát	 nagyon	 bántotta,	 hogy	 a	munkája	miatt	 nem	 tölt	 elég	 időt	 a
gyerekkel.	Amikor	először	kérte	tőle,	hogy	értékelje	a	kapcsolatukat,
Julani	 hetest	 adott.	 Hmm,	 gondolta	 magában	 Lisa,	 nem	 is	 olyan
rossz,	de	azért	lehetne	jobb	is.	Mély	levegőt	vett,	és	megkérdezte:
–	És	mit	kell	tennem,	hogy	tízes	legyen?
–	 Azt	 akarom,	 hogy	 többet	 legyél	 velem	 –	 felelte	 Julani.	 –	 És	 jó

lenne	elutazni	valahova.
Lisa	 persze	 a	 szívére	 vette	 a	 dolgot,	 és	 ott	 helyben	megfogadta,

hogy	 teljesíti	 a	 fia	 kívánságát.	 Először	 is	 átíratta	 Julanit	 egy
magániskolába,	 hogy	 a	 fiú	 távoktatásban	 tanulhasson,	 és	 így
hosszabb	időre	is	elutazhasson	vele.	Az	iskolatitkár	azt	mondta:
–	Ez	eléggé	szokatlan	kérés.
Mire	Lisa	azt	felelte:



–	Nem	baj,	majd	együtt	kitaláljuk,	hogy	legyen!
Az	iskola	beleegyezett	a	kérésbe,	és	a	következő	két	évben	Julani

akkor	kísérte	el	Lisát,	amikor	csak	akarta.	Lisa	 fél	évvel	korábban
megmutatta	 neki	 az	 utazási	 naptárját,	 és	 a	 fiú	 kiválaszthatott	 egy
helyet.	Julani	végül	azt	mondta:
–	Anya,	most	már	inkább	itthon	maradok.
Egy	problémát	tehát	sikeresen	megoldottak.
Amikor	 Julani	 17	 éves	 lett,	 Lisa	 megint	 megkérdezte	 tőle,

hányasra	 értékeli	 a	 kapcsolatukat.	 Éppen	 otthon	 voltak	 és	 filmet
néztek.
–	Jaj,	anya,	már	megint?
Lisa	elismételte	a	kérdést.
–	Kilencesre.
–	És	mit	kell	tennem,	hogy	a	kilencesből	tízes	legyen?
Julani	csak	ült,	és	egy	szót	sem	szólt.	Végül	kibökte:
–	Semmi	sem	jut	az	eszembe.	De	olyan	fura	lenne,	ha	tízest	adnék.

Az	azt	jelentené,	hogy	tökéletes	a	kapcsolatunk.
–	 Oké	 –	 felelte	 Lisa	 –,	 ha	 nem	 tökéletes,	 akkor	mit	 kell	 tennem,

hogy	tízes	legyen?
–	Csak	annyit	tudok	mondani,	hogy	üljünk	le	a	kanapéra,	tegyük

fel	a	lábunkat,	és	nézzünk	filmeket,	vagy	főzzünk	valamit	együtt,	de
ezt	már	amúgy	is	csináljuk.	De	akkor	is	fura	lenne,	ha	tízest	adnék!
Lisa	teljesen	ellágyult.	Később	azt	mondta	nekem:
–	 Nem	 számít,	 hány	 színpadon	 álltam	 már,	 hány	 millió	 ember

előtt	 beszélek,	 mekkora	 a	 vagyonom.	 Nekem	 az	 a	 legfontosabb,
hogy	 jóban	 legyek	 a	 fiammal.	 Egyszerűen	 megfizethetetlen.	 És	 te
adtad	 a	 kezembe	 az	 eszközt,	 amivel	 felmérhetem	 a	 fiam
szükségleteit,	 vágyait,	 hogy	mit	 kap	meg	 tőlem,	 és	mit	 nem.	 Ezért
örökké	hálás	leszek	neked.



HOGYAN	TŰNJÜNK	NAGYON
OKOSNAK	MINIMÁLIS
ERŐFESZÍTÉSSEL?

Virginia	 Satir,	 a	 Peoplemaking	 című	 klasszikus	 gyereknevelési
könyv	 szerzője	 valószínűleg	 a	 valaha	 élt	 legsikeresebb	 és
leghíresebb	családterapeuta.
Hosszú	 és	 jelentős	 karrierje	 során	 egyszer	 felkérést	 kapott

Michigan	állam	Szociális	Minisztériumától,	készítsen	ajánlást	azzal
kapcsolatban,	hogyan	kellene	átalakítani	a	Szociális	Minisztériumot,
hogy	az	jobban	szolgálja	a	lakosság	érdekeit.	Virginia	60	nap	múlva
benyújtott	 a	 minisztériumnak	 egy	 150	 oldalas	 jelentést,	 amely	 az
érintettek	 szerint	 a	 legbámulatosabb	 munka	 volt,	 amit	 valaha
láttak.
–	Fantasztikus!	–	lelkendeztek.	–	Honnan	vette	ezt	a	sok	ötletet?
–	Ó,	csak	felkerestem	az	összes	szociális	munkást,	aki	maguknak

dolgozik,	 és	 megkérdeztem	 tőlük,	 mit	 kellene	 tenni,	 hogy	 jobban
működjön	a	rendszer	–	felelte	Virginia.

VEGYÜK	FIGYELEMBE	A
VISSZAJELZÉSEKET!

Az	embernek	azért	van	egy	bal	meg	egy	jobb	lába,	hogy
először	a	balban,	aztán	a	jobban,	aztán	megint	a	balban

botoljon	el,	és	így	tovább.

BUCKMINSTER	FULLER,



mérnök,	feltaláló	és	filozófus

Ha	 kérjük,	 ha	 nem,	 a	 visszajelzések	 különféle	 formában	 jutnak	 el
hozzánk.	 Visszajelzés	 lehet	 egy	 kolléga	 verbális	 megnyilvánulása;
vagy	 egy	 levél	 az	 államtól.	 De	 származhat	 egy	 banktól	 is,	 amely
elutasítja	 hitelkérelmünket.	 Esetleg	 különleges	 lehetőség	 formáját
ölti,	amelyet	egy	adott	lépésünk	generál.
Bármilyen	legyen	is	a	visszajelzés,	 fontos,	hogy	odafigyeljünk	rá.

Tegyünk	 egy	 lépést…	 és	 figyeljünk.	 Megint	 tegyünk	 egy	 lépést,	 és
megint	figyeljünk.	Ha	azt	halljuk:	„Rossz	irány”,	haladjunk	tovább	a
szerintünk	 helyes	 úton…	 és	 figyeljünk.	 Figyeljünk	 arra,	 amit	 a
külvilág	mond,	de	 figyeljünk	arra	 is,	amit	a	bensőnk,	a	 testünk,	az
érzelmeink	és	az	ösztöneink	súgnak.
Mit	 üzen	 az	 eszünk	 és	 a	 szívünk?	 „Boldog	 vagyok;	 jól	 érzem

magam;	ez	nekem	való.”	Vagy:	„Fáradt	vagyok;	kiégtem;	ez	nem	is
olyan	jó,	mint	gondoltam;	nem	bízom	ebben	az	alakban.”
Bármilyen	visszajelzést	kapunk	is,	ne	hagyjuk	figyelmen	kívül	az

intő	 jeleket.	 Soha	ne	 cselekedjünk	 a	megérzéseinkkel	 ellentétesen.
Ha	 nem	 érezzük	 jól	 magunkat	 egy	 helyzetben,	 akkor	 az
valószínűleg	nem	is	jó.

MINDEN	VISSZAJELZÉS	MEGFELEL
A	VALÓSÁGNAK?

Nem	 minden	 visszajelzés	 hasznos	 vagy	 pontos.	 Vizsgáljuk	 meg	 a
forrást.	Vannak	visszajelzések,	amelyeket	átszőnek	az	adott	személy
lelki	 torzulásai.	 Ha	 például	 részeg	 férjünk	 azt	 vágja	 a	 fejünkhöz:
„Ostoba	@#*%!”,	a	véleménye	nem	tekinthető	pontos	vagy	hasznos
visszajelzésnek.	 Az	 a	 tény	 azonban,	 hogy	 a	 férjünk	 részeg	 és



kötekedő,	olyan	visszajelzés,	amelyet	figyelembe	kell	vennünk.

KERESSÜK	AZ	ISMÉTLŐDŐ
MOTÍVUMOKAT!

Mindemellett	még	 ismétlődő	motívumokat	 is	kereshetünk	a	kapott
visszajelzésekben.	 Jack	 Rosenblum	 barátom	 szavaival	 élve:	 „Ha
valaki	 azt	 állítja,	 hogy	 ló	 vagy,	 az	 illető	megbolondult.	 Ha	 három
ember	 állítja,	 hogy	 ló	 vagy,	 összeesküvés	 áldozata	 lettél.	 Ha	 tíz
ember	állítja,	hogy	ló	vagy,	vegyél	egy	nyerget.”
Azaz,	 ha	 többen	 is	 ugyanazon	 a	 véleményen	 vannak,	 talán	 van

valami	 igazság	 a	 dologban.	 Miért	 állnánk	 ellen?	 Lehet,	 hogy
szerintünk	muszáj,	hogy	igazunk	legyen,	de	tegyük	fel	magunknak	a
kérdést:	„Tévedhetetlen	legyek,	vagy	boldog?	Tévedhetetlen	legyek,
vagy	sikeres?”
Van	egy	barátom,	aki	 inkább	maradt	 tévedhetetlen,	mint	hogy	a

boldogságot	 és	 a	 sikert	 válassza.	 Mindenkire	 megharagudott,	 aki
kritikával	 próbálta	 illetni.	 „Ne	beszéljen	 így	 velem,	hölgyem!	Nem
maga	 fogja	megmondani,	 hogyan	 intézzem	 az	 ügyeimet.	 Ez	 az	 én
cégem,	és	azt	csinálok	vele,	amit	akarok.	Fütyülök	rá,	mit	gondol.”
Az	 a	 „megszoksz	 vagy	 megszöksz”	 típusú	 ember	 volt.	 Senkinek	 a
véleményére	 vagy	 a	 visszajelzésére	 nem	 volt	 kíváncsi.
Mindeközben	nemcsak	a	feleségét,	hanem	a	két	lányát,	az	ügyfeleit
és	az	összes	alkalmazottját	is	elmarta	maga	mellől.	Kétszer	vált	el,	a
gyerekei	 nem	 hajlandók	 szóba	 állni	 vele,	 és	 két	 vállalkozása	 is
csődbe	 ment.	 De	 azért	 neki	 volt	 „igaza”.	 Ám	 legyen,	 de	 ön	 ne
sétáljon	bele	ebbe	a	csapdába!	Zsákutcába	jut!
Milyen	 visszajelzést	 kapunk	 a	 családunktól,	 a	 barátainktól,	 az

ellenkező	 nem	 tagjaitól,	 a	 munkatársainktól,	 a	 főnökünktől,	 a



partnereinktől,	 az	 ügyfeleinktől,	 a	 kereskedőinktől	 és	 a	 saját
testünktől,	 amire	 jobban	 oda	 kellene	 figyelnünk?	 Észrevehetők-e
ismétlődő	motívumok?	 Készítsünk	 listát	 ezekről,	 és	minden	 egyes
tétel	 mellé	 írjuk	 oda,	 milyen	 lépéseket	 tehetnénk,	 hogy
visszataláljunk	a	helyes	útra.

MI	A	TEENDŐ,	HA	A
VISSZAJELZÉSEK	SZERINT
KUDARCOT	VALLOTTUNK?

Ha	 minden	 jel	 arra	 utal,	 hogy	 „kudarcélményben”	 volt	 részünk,
több	dolgot	is	tehetünk,	hogy	megfelelően	reagáljunk	a	helyzetre,	és
tovább	tudjunk	lépni:

1.	 Könyveljük	 el,	 hogy	 az	 akkori	 értelmi	 szintünknek,
tudásunknak	 és	 képességeinknek	 megfelelően	 minden
tőlünk	telhetőt	megtettünk.

2.	Könyveljük	el,	hogy	 túl	vagyunk	a	nehezén,	 és	most	már
minden	következménnyel	vagy	eredménnyel	meg	tudunk
birkózni.

3.	 Írjuk	 le,	mi	mindent	 tanultunk	az	esetből.	Gyűjtsük	össze
az	 észrevételeinket	 és	 a	 tanulságokat	 egy	 számítógépes
fájlban	 vagy	 egy	 füzetben,	 amelynek	 az	 Észrevételek	 és
tanulságok	 címet	 adjuk.	 Rendszeres	 időközönként
olvassuk	át	az	irományt.	Kérdezzük	meg	a	többi	érintettet
–	 családtagjainkat,	 csapatunkat,	 alkalmazottainkat,
ügyfeleinket	és	másokat	–,	ők	milyen	tanulságokat	vontak
le	 az	 esetből.	 Én	 gyakran	kérem	arra	a	munkatársaimat,
írják	 fel	 egy	 papír	 tetejére:	 „Megtanultam,	 hogy…”,	 és



aztán	 jegyezzenek	 le	 mindent,	 ami	 csak	 5	 perc	 alatt
eszükbe	 jut.	 Ezután	 összeállítunk	 egy	 listát	 Legközelebb
hogyan	csináljam	jobban?	címmel.

4.	 Ne	 felejtsünk	 el	 mindenkinek	 köszönetet	 mondani	 a
visszajelzéseiért	 és	 az	 észrevételeiért.	 Ha	 valaki
ellenségesen	fogalmaz,	jusson	eszünkbe,	hogy	mindez	az	ő
félelme,	 nem	 pedig	 a	 mi	 alkalmatlanságunk	 vagy
szerethetetlenségünk	kifejeződése.	Neki	is	köszönjük	meg
a	 visszajelzést.	 A	 magyarázkodás,	 a	 bizonygatás	 vagy	 a
vagdalkozás	 merő	 időpocsékolás.	 Vegyük	 tudomásul	 a
kritikát,	mazsolázzuk	 ki	 belőle	mindazt,	 ami	 releváns	 és
hasznos	lehet	a	jövőre	nézve,	a	többit	pedig	felejtsük	el.

5.	 Tisztázzuk	 az	 esetleges	 félreértéseket,	 és	 vessünk	 be
minden	kommunikációs	 eszközt,	 ami	 az	ügy	 lezárásához
szükséges	 –	 ha	 kell,	 kérjünk	 bocsánatot.	 Ne	 próbáljuk
leplezni	a	kudarcot.

6.	 Repüljünk	 vissza	 az	 időben,	 és	 idézzük	 fel	 sikereinket.
Fontos,	 hogy	 emlékeztessük	 magunkat:	 sokkal	 több
sikerben	volt	már	 részünk,	mint	 kudarcban.	 Sokkal	 több
dolgot	végeztünk	el	jól,	mint	rosszul.

7.	 Keressük	 mások	 társaságát.	 Töltsünk	 sok	 időt
legkedvesebb	 barátainkkal,	 családtagjainkkal	 és
munkatársainkkal,	 akik	 megerősítenek	 minket,	 hogy
értékes	és	hasznos	emberek	vagyunk.

8.	 Vizsgáljuk	 meg	 a	 jövőképünket.	 Építsük	 bele	 a
tanulságokat,	 kötelezzük	 el	 magunkat	 újra	 az	 eredeti
elképzelésünk	 mellett,	 vagy	 készítsünk	 új	 cselekvési
tervet,	 aztán	 valósítsuk	 meg.	 Ne	 adjuk	 föl!	 Dolgozzunk
tovább	 álmaink	megvalósításán.	 Biztos,	 hogy	 közben	 sok



hibát	fogunk	elkövetni.	De	poroljuk	le	magunkat,	szálljunk
újra	nyeregbe,	és	vágtassunk	tovább.



20.	ALAPELV

KÖTELEZZÜK	EL	MAGUNKAT	A
SZÜNTELEN,	SOHA	VÉGET	NEM	ÉRŐ

FEJLŐDÉS	MELLETT!

Velünk	született	törekvésünk,	hogy	a	halálunkig
tanuljunk,	gyarapodjunk	és	fejlődjünk.	Mindig	többek
akarunk	lenni,	mint	amik	vagyunk.	Ha	engedünk	a

folyamatos	és	soha	véget	nem	érő	fejlődés	iránti	vágynak,
egész	életünkön	át	sikerben	és	elégedettségben	lesz

részünk.

CHUCK	GALLOZZI,
a	The	3	Thieves	and	4	Pillars	of	Happiness

szerzője

Japánban	 külön	 szóval	 jelölik	 a	 szüntelen,	 soha	 véget	 nem	 érő
fejlődést:	kaid-zen.	 Nemcsak	 a	modern	 japán	 üzleti	 élet	 filozófiája
ez,	 hanem	a	 harcosok	 ősi	 tana	 is	 –	 amely	mára	 sok	millió	 sikeres
ember	személyes	mantrája	lett.
A	sikeres	emberek	–	vegyük	akár	az	üzleti	életet,	a	sportot	vagy	a

művészeteket	–	a	 folyamatos	fejlődés	mellett	kötelezik	el	magukat.
Ha	 sikeresebbek	 akarunk	 lenni,	 időről	 időre	 fel	 kell	 tennünk



magunknak	 a	 kérdést:	 „Hogyan	 lehetnék	 még	 jobb?	 Hogyan
dolgozhatnék	 még	 hatékonyabban?	 Hogyan	 kovácsolhatnék
magamnak	 még	 több	 előnyt?	 Hogyan	 dolgozhatnék	 még
lelkesebben?”

A	VÁLTOZÁS	ELKÉPESZTŐ	IRAMA

A	mai	 világban	 muszáj	 fejlődnünk,	 hogy	 lépést	 tudjunk	 tartani	 a
változás	 iramával.	 Szinte	 minden	 hónapban	 bemutatnak
valamilyen	technikai	újítást.	Még	ennél	is	gyakrabban	jelennek	meg
új	 gyártási	 technológiák.	 A	 különféle	 trendek	 és	 hóbortok
terjedésével	új	szavak	kerülnek	használatba.	És	legalább	ugyanilyen
ütemben	bukkannak	fel	a	saját	magunkkal,	az	egészségünkkel	vagy
az	emberi	elme	képességeivel	kapcsolatos	újabb	információk	is.
A	fejlődés	tehát	elengedhetetlen	a	túléléshez.	De	ahhoz,	hogy	–	a

sikeres	 emberekhez	 hasonlóan	 –	 boldogulni	 is	 tudjunk,	 nagyon
komolyan	el	kell	köteleznünk	magunkat	a	fejlődés	mellett.

FEJLŐDJÜNK	KIS	LÉPÉSEKBEN!

Ha	 elhatározzuk,	 hogy	 tovább	 csiszoljuk	 képességeinket,
változtatunk	magatartásunkon,	esetleg	javítunk	a	családi	életünkön
vagy	 a	 karrierünkön,	 a	 kis,	 teljesíthető	 lépések	 hosszú	 távon
nagyobb	 sikerrel	 kecsegtetnek.	 Ha	 túl	 gyorsan	 akarunk	 túl	 sok
mindent	 elérni,	 nemcsak	 kizsigereljük	 magunkat	 (illetve
mindazokat,	akik	részt	vesznek	a	folyamatban),	hanem	ráadásul	az
erőfeszítéseink	 biztos	 kudarcba	 fulladnak	 –	 ami	 aztán	 megerősít
bennünket	 abban	 a	 hitünkben,	 hogy	 nehéz,	 sőt	 egyenesen
lehetetlen	 eredményt	 elérni.	 Ha	 kis,	 megvalósítható	 lépésekkel



kezdjük,	 jobban	 fogunk	 teljesíteni,	 ami	 aztán	 megerősít	 minket
abban	a	hitünkben,	hogy	fejlődőképesek	vagyunk.

DÖNTSÜK	EL,	MIBEN	AKARUNK
FEJLŐDNI!

A	munka	terén	az	lehet	a	célunk,	hogy	javítsunk	a	termékünk	vagy
a	 szolgáltatásunk	 minőségén,	 a	 vevőszolgálati	 rendszeren	 vagy	 a
marketingen.	 Szakmai	 téren	 számítógépes	 ismereteink,	 gépelési
sebességünk	 vagy	 tárgyalási	 képességeink	 fejlesztését	 tűzhetjük	 ki
célul.	Otthon	a	szülői,	a	kommunikációs	és	a	főzési	képességeinkre
koncentrálhatunk.	 Azt	 is	 elhatározhatjuk,	 hogy	 javítunk	 az
erőnlétünkön,	 gyarapítjuk	 befektetési	 és	 pénzügyi	 ismereteinket,
vagy	fejlesztjük	a	zongoratudásunkat.	Vagy	talán	a	meditáció,	a	jóga
és	 az	 ima	 segítségével	 szeretnénk	 megteremteni	 belső	 békénket.
Bármi	 is	 legyen	 a	 célunk,	 döntsük	 el,	 miben	 akarunk	 fejlődni,	 és
milyen	lépéseket	kell	tennünk	a	változás	érdekében.
Tanulni	 szeretnénk?	 Ezt	 könnyen	 megvalósíthatjuk,	 ha

beiratkozunk	 a	 helyi	 művelődési	 ház	 egyik	 tanfolyamára.	 Ha	 a
közösséget	akarjuk	szolgálni,	próbáljuk	ki	az	önkéntes	munkát.
Ahhoz,	hogy	elkötelezzük	magunkat	a	szüntelen,	soha	véget	nem

érő	 fejlődés	mellett,	 mindennap	 tegyük	 fel	magunknak	 a	 kérdést:
„Ma	hogyan	tudnám	fejleszteni	a	képességeimet?	Mire	figyeljek	oda
jobban,	mint	eddig?	Hol	tudnék	valami	újdonságot	tanulni?”	Ha	így
teszünk,	életünk	végéig	fejlődni	fogunk,	ami	egyenes	út	a	sikerhez.

NEM	HAGYHATJUK	KI	A
KÖZBÜLSŐ	LÉPÉSEKET!



Aki	nem	akar	jobb	lenni,	nem	lesz	többé	jó	sem.

OLIVER	CROMWELL,
angol	politikus	és	katona	(1599–1658)

Az	élet	egyik	nagy	igazsága,	hogy	a	jelentős	eredményekhez	idő	kell,
nem	 egyik	 napról	 a	 másikra	 hullanak	 az	 ölünkbe.	 De	 mivel
manapság	 rengeteg	 termék	 és	 szolgáltatás	 ígér	 gyors	 változást,
elvárjuk,	hogy	varázsütésre	minden	tökéletes	legyen	–	aztán	persze
csalódunk,	 amikor	 nem	 ez	 történik.	 Ha	 viszont	 komolyan
elhatározzuk,	 hogy	 mindennap	 tanulunk	 valami	 újat,	 és	 minden
nappal	 egy	 kicsit	 jobbak	 leszünk,	 a	 végén	 –	 idővel	 –	 elérjük
céljainkat.
Időbe	 telik,	 amíg	 tökéletessé	 válunk	 valamiben.	 A	 lényeg	 a

gyakorlás.	 Képességeinket	 csakis	 folyamatos	 használat	 és
csiszolgatás	révén	tudjuk	javítani.	Évekbe	telik,	amíg	olyan	komoly
tapasztalatokra	 teszünk	 szert,	 amelyek	 hatására	 hozzáértőkké
válunk.	 Minden	 könyv,	 amelyet	 elolvasunk,	 minden	 tanfolyam,
amelyen	részt	veszünk,	minden	 tapasztalat,	amelyet	megszerzünk,
újabb	építőkövet	jelent	karrierünk	és	életünk	építményében.
Ne	 váltsuk	 aprópénzre	 a	 tehetségünket	 azzal,	 hogy	 nem	 várjuk

ugrásra	 készen	 a	 nagy	 lehetőséget.	 Mindig	 végezzük	 el	 a
feladatainkat,	 és	 csiszolgassuk	 tudásunkat.	 A	 színészeknek
rengeteget	kell	dolgozniuk	–	órákat	vesznek,	művelődési	házakban
lépnek	 fel,	 másodrendű	 darabokban	 játszanak,	 mellékszerepeket
vállalnak	 különböző	 filmekben	 és	 tévéműsorokban,	 megint	 csak
órákat	 vesznek,	 énekelni	 tanulnak,	 beszédgyakorlatra	 és



tánctanárhoz	 járnak,	 kipróbálják	 a	 harcművészeteket,	 lovagolni
tanulnak,	 még	 több	 mellékszerepet	 vállalnak	 –,	 amíg	 egy	 szép
napon	késznek	mondhatják	magukat	annak	a	csodás	szerepnek	az
eljátszására,	amely	rájuk	vár.
A	 sikeres	 kosárlabdázók	megtanulják,	 hogyan	 dobjanak	 kosarat

az	 ügyetlenebbik	 kezükkel,	 és	 folyamatosan	 a	 zsákolást	 meg	 a
hárompontos	 dobást	 gyakorolják.	 A	 művészek	 különféle
technikákkal	 kísérleteznek.	 A	 pilóták	 mindenfajta	 vészhelyzetre
felkészülnek	egy	szimulátor	segítségével.	Az	orvosok	visszaülnek	az
iskolapadba,	 hogy	 új	 eljárásokról	 tanuljanak,	 és	 további
szakképesítéseket	szerezzenek.	Ezek	az	emberek	mind	a	szüntelen,
soha	véget	nem	érő	fejlődés	mellet	kötelezik	el	magukat.
Fogadjuk	meg	mi	 is,	 hogy	 napról	 napra	 jobbak	 leszünk.	 Ha	 így

teszünk,	a	fejlődés	hatására	növekedni	fog	az	önbizalmunk,	a	siker
pedig	elkerülhetetlenné	válik.

A	NAGYSÁG	HATÁRA

A	profi	 baseballban	 a	 legtekintélyesebb	 játékosok	 átlagban	 .250-et
ütnek,	vagyis	4-ből	1-szer	érnek	el	találatot.	Ha	a	.250-es	ütőjátékos
jó	mezőnyjátékos	 is	 egyben,	 van	 esélye	 a	 profi	 ligában.	De	 az,	 aki
.300-at	üt,	vagy	10-ből	3-szor	találatot	ér	el,	igazi	sztárnak	minősül.
A	szezon	végére	a	több	ezer	játékos	közül	mindössze	húsz	tud	.300-
as	átlagot	produkálni.	Ők	lesznek	azok,	akik	óriási	hírnévre	tesznek
szert,	 többmillió	 dolláros	 szerződéseket	 írnak	 alá,	 és	 végül	 a	 jól
jövedelmező	kereskedelmi	szférában	kötnek	ki.
De	most	figyeljen:	Az	igazán	nagy	és	az	átlagos	képességű	játékos

között,	 20	 ütést	 tekintve,	 csak	 egy	 találatnyi	 a	 különbség.	 Az	 a
játékos,	amelyik	.250-et	üt,	20-ból	5-ször,	míg	a	.300-as	20-ból	6-szor



ér	 el	 találatot.	 A	 profi	 baseballban	 a	 kivételes	 ügyesség	 határa
csupán	eggyel	 több	 találat	a	20	ütésből.	Csak	egy	pici	erőfeszítésre
van	szükség,	hogy	valaki	jóból	nagyon	jóvá	váljon.

Addig	nem	változik	meg	az	életed,	amíg	nem	változtatsz	a
napi	rutinodon.	A	siker	titka	a	mindennapi

tevékenységeidben	rejlik.

JOHN	MAXWELL

vezetői	szakértő,	60	könyv	szerzője

AZ	A	HAJSZÁLNYI	KÜLÖNBSÉG

Jeff	Olson	The	Slight	Edge	című	könyvében	arról	ír,	milyen	összetett
hatása	van	az	 életünkre,	 ha	 épp	 csak	 egy	kicsivel	 többet	 vagy	 egy
kicsivel	 kevesebbet	 csinálunk	 valamiből.	 Akár	 egy	 kicsivel	 többre
vállalkozunk	–	20	fekvőtámasz,	20	perc	meditáció,	20	perc	aerobik,
20	oldal	egy	könyvből,	egy	órával	hosszabb	alvás,	étrend-kiegészítők
–,	akár	egy	kicsivel	kevesebbre	–	mínusz	egy	óra	tévézés,	mínusz	egy
pohár	 bor,	 mínusz	 egy	 méregdrága	 latte	 vagy	 mínusz	 egy	 óra
netezés	 –	 idővel	 ezek	 az	 aprócska	 változtatások	 hatalmas
elmozdulást	okozhatnak	az	eredményeinkben.
Íme,	 néhány	 meglepő	 tény.	 Ha	 egy	 éven	 át	 mindennap	 vízre

cserélnénk	a	cukros	üdítőt	ebédnél	vagy	a	délutáni	kávészünetben,
közel	 150	 liter	 vizet	 innánk	 meg,	 közel	 50	 ezer	 üres	 kalóriától
szabadulnánk	meg	 (ami	 22	 nap	 böjttel	 egyenértékű,	 feltéve,	 hogy
2200	 kalóriát	 fogyasztunk	 el	 naponta),	 és	 nagyjából	 500	 dollárt
spórolnánk	meg.
Ha	 mindennap	 egy	 órával	 kevesebbet	 tévéznénk,	 az	 a	 365	 óra

összesen	 kilenc	 40	 órás	 munkahetet	 tenne	 ki.	 Ez	 olyan,	 mintha



minden	 évben	 két	 plusz	 hónapot	 kapnánk,	 amikor	 azt	 csinálunk,
amit	 akarunk.	 Tizenkét	 év	 alatt	 ez	 már	 plusz	 két	 évet	 jelentene.
Tőlünk	függ,	mire	használjuk	ezt	az	 időt:	könyvet	 írunk,	zenélünk,
sportolunk,	 nyelvet	 tanulunk,	 vevőket	 toborzunk,	 az	 interneten
reklámozzuk	 magunkat,	 olvasunk,	 tornázunk,	 jógázunk,
meditálunk	 vagy	 a	 kapcsolatainkat	 ápoljuk.	 De	 képzeljük	 csak	 el,
milyen	hatással	lenne	mindez	az	időbeosztásunkra.



21.	ALAPELV

TARTSUK	SZÁMON	AZ
EREDMÉNYEINKET!

Fel	kell	mérnünk,	miből	szeretnénk	többet.

CHARLES	COONRADT,
a	The	Game	of	Work	alapítója

Emlékezzünk	 csak	 vissza,	 milyen	 volt,	 amikor	 kiskorunkban	 az
anyukánk	 vagy	 az	 apukánk	 néhány	 havonta	 megmért	 minket,	 és
bejelölte	 a	 magasságunkat	 a	 kamraajtó	 melletti	 falon.	 Szemmel
látható	volt,	hol	állunk	a	múlthoz	és	jövőbeni	célunkhoz	képest	(ami
a	legtöbbünknél	az	volt,	hogy	ugyanolyan	magasak	legyünk,	mint	a
szüleink).	Szemmel	látható	volt	a	fejlődésünk.	Ennek	hatására	pedig
rendesen	ettünk,	és	még	a	tejet	is	megittuk,	hogy	nagyra	nőjünk.
Nos,	a	sikeres	emberek	ugyanezt	az	elvet	követik.	Nyilvántartják

fejlődésüket,	 pozitív	 lépéseiket,	 anyagi	 gyarapodásukat…	mindent,
amiből	többre	vágynak.
Korszakalkotó	 könyvében,	 amely	 a	 The	 Game	 of	 Work{26}	 címet

viseli,	 Charles	 Coonradt	 azt	 állítja,	 az	 eredmények	 rögzítése	 arra
ösztönöz	 minket,	 hogy	 még	 több	 feljegyzésre	 érdemes,	 pozitív
eredményt	 produkáljunk.	 Tulajdonképpen	 azt	 a	 viselkedésmintát
erősíti	bennünk,	amely	elsődleges	kiváltója	volt	sikereinknek.



Gondoljuk	csak	meg:	természetes	törekvésünk,	hogy	mindig	jobb
eredményeket	 érjünk	 el.	 Ha	 nyilvántartást	 vezetnénk	 arról	 az	 öt
dologról,	 amely	 a	 legközelebb	 visz	 minket	 személyes	 és	 szakmai
ambícióink	 megvalósításához,	 képzeljük	 el,	 mekkora	 motivációt
jelentene,	ha	a	számok	a	mi	elvárásainkat	tükröznék.

AZT	TARTSUK	SZÁMON,	AMIT
SZERETNÉNK	–	NE	AZT,	AMIT

NEM!

Korán	megtanuljuk,	 hogy	 az	 életben	 azt	 érdemes	 számon	 tartani,
ami	érték.	Számon	tartjuk,	hányszor	tudtuk	átugrani	a	kötelet,	hány
bubit	 húztunk,	 hány	 üveggolyót	 gyűjtöttünk	 össze,	 hány	 pontot
szereztünk	a	Little	League-ben,	és	hány	doboz	kekszet	adtunk	el	a
jótékonysági	 vásáron.	 A	 baseballban	 az	 ütési	 átlag	 arról	 ad
információt,	 hányszor	 találtuk	 el	 a	 labdát,	 nem	 arról,	 hányszor
nem.	Zömmel	azt	jegyezzük	meg,	ami	jó,	mert	ebből	akarunk	többet
kapni.
Amikor	Mike	Walsh	 a	 High	 Performers	 Internationaltől	 növelni

akarta	 az	 eredményeket,	 nemcsak	 arról	 kezdett	 nyilvántartást
vezetni,	hányan	vették	 igénybe	a	cége	szolgáltatásait,	hanem	arról
is,	hogy	az	értékesítők	hány	ún.	hideghívást	bonyolítottak	 le,	hány
személyes	 találkozót	 szerveztek	meg,	 és	 ezek	 közül	 hány	 vezetett
üzletkötéshez.	 A	 nyilvántartásnak	 köszönhetően	 Mike	 fél	 év
leforgása	alatt	39	százalékos	bevételnövekedést	ért	el.

A	FŐ	HÚZÓERŐK	HASZNÁLATA	AZ
ÜZLETI	SIKEREK



SZÁMONTARTÁSÁNÁL

Ha	kiszámoltuk,	miből	szeretnénk	többet,	határozzuk	meg	azokat	a
referenciaértékeket,	 amelyek	 nyilvánvalóan	 növelik	 a	 bevételt,	 a
nyereséget	 és	 a	 piaci	 részesedést.	 Minden	 cégnek	 van	 egy	 listája
azokról	 a	 célokról,	 amelyeket	 ha	 teljesítünk,	 túlteljesítünk	 vagy
megközelítünk,	 a	 folyamatos	 bevétel	 és	 a	 nyereségnövekedés
garantált.	Ezeket	a	célokat	nevezik	fő	húzóerőknek.
Ha	 például	 biztosítónál	 vagy	 bankban	 dolgozunk,	 az	 lehet	 az

egyik	 fő	 húzóerő,	 hány	 keresztértékesítést	 valósítunk	 meg
ügyfelenként,	 vagy	 hány	 hitelt	 indítunk.	 Egy	 oktatási	 cég	 számára
az	 jelentheti	 a	 fő	 húzóerőt,	 hányan	 iratkoztak	 fel	 a	 hírlevelükre,
hogy	cserébe	hozzáférjenek	egy	ingyenes	anyaghoz.	Bármi	legyen	is
a	 fő	 húzóerő,	 a	 lényeg,	 hogy	 folyamatosan	 arra	 inspiráljuk,
motiváljuk	és	buzdítsuk	a	csapatunkat,	hogy	ismerjék	fel,	kövessék
nyomon,	mérjék	és	érjék	el	ezeket	a	referenciaértékeket	–	ezt	akár
heti	rendszerességgel	is	számon	kérhetjük	rajtuk.
Ha	elérjük	ezt	a	szintet,	a	vállalkozásunk	villámgyors	fejlődésnek

indul.{27}

MÁR	NEM	CSAK	AZ
ÜZLETEMBEREKNEK	HASZNOS

Amikor	Tyler	Williams	 egy	 ifi	 kosárlabdacsapat	 tagja	 lett,	 az	 apja,
Rick	 Williams,	 a	 Managing	 the	 Obvious	 című	 könyv	 szerzője
elhatározta,	 szembeszáll	 a	 hagyományos	 negatív	 beállítottsággal,
amellyel	 a	 fiatalok	 sportteljesítményét	 szokták	 kezelni,	 és
létrehozott	 egy	 „szülői	 eredmény-nyilvántartást”,	 ahová	 nem	 azt
jegyezte	fel,	hogy	Tyler	mit	rontott	el,	hanem	hogy	mit	csinált	jól.
Feljegyezte	mind	a	hét	alkalmat,	amikor	a	fia	hozzájárult	a	csapat



sikeréhez	 –	 pontokkal,	 a	 lepattanók	 megszerzésével,	 beadásokkal,
elhalászásokkal,	 kivédett	 dobásokkal	 stb.	 –,	 és	 egy-egy	 ponttal
értékelte	Tyler	pozitív	megmozdulásait.	Noha	az	edzők	által	vezetett
statisztika	 főleg	 a	 pontok	 és	 a	 lepattanók	 köré	 csoportosult	 –
hagyományosan	ezt	a	két	mércét	használják	az	ifi	kosárlabdában	–,
Tyler	apukája	jóformán	minden	pozitívumot	ponttal	jutalmazott.
Tyler	nemsokára	lélekszakadva	szaladt	oda	hozzá	a	szünetekben,

hogy	megnézze	pontszámait.	Amikor	a	meccs	után	hazaértek,	Tyler
egyenesen	 a	 szobájába	 robogott,	 ahol	 egy	 falra	 akasztott	 diagram
mutatta	 a	 fejlődését.	 Tyler	 egy	 saját	 kezűleg	 készített,	 egyszerű
grafikonon	 jelölte	 be	 az	 eredményeit.	 A	 szezon	 előrehaladtával	 a
grafikonon	 lévő	 vonal	 egyenletes	 emelkedést	 mutatott.	 Tyler	 úgy
vált	 egyre	 ügyesebb	 kosárlabdázóvá,	 hogy	 egyetlen	 kemény	 szót
sem	hallott	 az	 edzőjétől	 vagy	 az	 édesapjától	 –	 ráadásul	 rettentően
élvezte,	amit	csinált.

NYILVÁNTARTÁS	A	CSALÁDI
ÉLETRŐL

Természetesen	nem	csak	az	üzletben,	a	sportban	vagy	az	iskolában
elért	eredményekről	lehet	nyilvántartást	vezetni.	A	magánéletünkre
is	 alkalmazhatjuk	 a	 módszert.	 A	 Fast	 Company	 magazin	 2000.
májusi	 számában	 Vinod	 Khosla,	 a	 Sun	 Microsystems	 alapító-
vezérigazgatója	a	következőket	nyilatkozta:

Jó	 tudni,	 hogyan	 töltődhetünk	 fel.	 De	 még	 ennél	 is
fontosabb,	hogy	gondoskodjunk	is	a	feltöltődésről.	Jómagam
nyilvántartom,	 hányszor	 érek	 haza	 vacsorára;	 az
asszisztensem	 minden	 hónapban	 közli	 velem	 a	 pontos



számot.	Négy	gyerekem	van,	a	legkisebb	7,	a	legnagyobb	11
éves.	A	velük	töltött	percekből	nyerem	a	legtöbb	energiát.
A	cégek	számon	tartják,	hogyan	alakulnak	prioritásaik.	Az

embereknek	 is	mérniük	kellene	prioritásaik	alakulását.	Én
nagyjából	 heti	 50	 órát	 töltök	 munkával,	 de	 ez	 a	 szám
könnyen	 elérhetné	 a	 100-at	 is.	 Ezért	mindig	 ügyelek	 arra,
hogy	 a	 nap	 végén	 időben	 hazaérjek,	 és	 együtt	 egyek	 a
gyerekeimmel…	Célul	tűztem	ki,	hogy	havonta	legalább	25-
ször	 hazaérjek	 vacsorára.	 Nagyon	 fontos,	 hogy
számszerűsítsük	 törekvéseinket.	 Vannak	 kollégáim,	 akik
havonta	 legfeljebb	 5-ször,	 ha	 hazaérnek	 időben.	 Nem
hinném,	 hogy	 a	 teljesítményemet	 tekintve	 alulmaradnék
ezekkel	az	emberekkel	szemben.{28}

MÉG	MA	KEZDJÜK	EL	AZ
EREDMÉNYEK	RÖGZÍTÉSÉT!

Döntsük	 el,	 mely	 területek	 eredményeit	 kell	 rögzítenünk	 ahhoz,
hogy	megvalósítsuk	álmainkat,	és	elérjük	céljainkat.
Legyen	 rá	 gondunk,	 hogy	 életünk	minden	 területén	 –	 anyagiak,

munka,	 iskola,	 pihenés	 és	 szabadidő,	 sport	 és	 egészség,	 családi	 és
egyéb	 kapcsolatok,	 személyes	 ügyek	 és	 a	 közösség	 szolgálata	 –
vezessünk	nyilvántartást.
Ragasszuk	 ki	 az	 eredményeinket	 oda,	 ahol	 mi	 és	 mások	 is	 jól

láthatják.



22.	ALAPELV

LEGYÜNK	KITARTÓAK!

A	legtöbben	akkor	adják	fel,	amikor	már	majdnem	elérték,
amit	akartak.	A	célvonal	előtt	egy	méterrel	torpannak
meg.	A	játékidő	utolsó	percében,	a	mindent	eldöntő
touchdowntól	egy	lépésre	dobják	be	a	törölközőt.

H.	ROSS	PEROT,
amerikai	milliárdos,	volt	elnökjelölt

Minden	bizonnyal	a	kitartás	az	egyetlen	olyan	tulajdonság,	amely	a
leginkább	 jellemző	 a	 sikeres	 emberekre.	 Minél	 tovább	 maradunk
játékban,	annál	nagyobb	az	esélyünk,	hogy	a	körülmények	nekünk
kedvezzenek.	 Bármennyire	 nehéznek	 tűnik	 is,	 minél
állhatatosabbak	vagyunk,	annál	nagyobb	a	siker	valószínűsége.

NEM	LESZ	MINDIG	KÖNNYŰ

Néha	 olyan	 –	 előre	 nem	 látható	 –	 akadályokkal	 kell	 majd
megküzdenünk,	 amelyeket	 a	 leggondosabb	 tervezés	 és	 odafigyelés
segítségével	 sem	 tudunk	 előre	 jelezni.	 Néha	 kétségbeejtően
esélytelennek	fogjuk	érezni	magunkat.	És	néha	még	a	világegyetem
is	próbának	vet	alá	minket,	hogy	kiderüljön,	mennyire	köteleztük	el



magunkat	a	vágyott	cél	mellett.	Az	út	rögös	lesz;	el	kell	nyomnunk
magunkban	 a	 késztetést,	 hogy	 mindent	 feladjunk,	 miközben	 új
tanulságokkal	 szembesülünk,	 új	 oldalról	 ismerhetjük	 meg
magunkat,	és	nehéz	döntéseket	hozunk.

A	történelemből	kiderül,	hogy	a	legkiemelkedőbb
győzteseknek	gyakran	nyomasztó	akadályokkal	kellett
megküzdeniük	a	győzelem	előtt.	Azért	nyertek,	mert	nem

hagyták,	hogy	a	vereség	elkedvetlenítse	őket.

B.	C.	FORBES,
a	Forbes	magazin	alapítója

Hugh	 Panero,	 az	 XM	 Satellite	 Radio	 vezérigazgatója	 az
elkötelezettség	 és	 a	 kitartás	 ékes	 példájának	 számít	 a	 vállalati
szektorban.	 Miután	 Panero	 két	 éven	 keresztül	 toborozta	 a
befektetőket	a	General	Motorstól	és	a	Hugh	Electronicstól	kezdve	a
DIRECTV-ig	 és	 a	 Clear	 Channel	 Communicationsig,	 az	 álma,	 hogy
övé	 lesz	 majd	 a	 világ	 legnagyobb	 előfizetéses	 rádióállomása,	 az
utolsó	 percben	 majdnem	 összeomlott,	 amikor	 a	 befektetők	 azzal
kezdtek	fenyegetőzni,	hogy	kivonják	a	tőkéjüket,	ha	2001.	június	6-
án	éjfélig	nem	jön	létre	valamilyen	elfogadható	üzleti	megállapodás.
Sok	 kimerítő	 tárgyalást	 és	 diplomáciai	 ügyeskedést	 követően
Panero	 és	 az	 igazgatótanács	 elnöke,	 Gary	 Parsons	 összesen	 225
millió	 dollár	 értékű	 szerződést	 kötött,	 csupán	 néhány	 perccel	 a
határidő	lejárta	előtt.
Kevesebb	mint	egy	év	múlva	az	XM	egyik	200	milliós	műholdja	11

másodperc	 híján	 nem	 került	 fellövésre,	 mert	 az	 egyik	 mérnök
félreolvasott	 egy	 üzenetet	 a	 számítógép	 monitorján,	 így	 a	 cég
kénytelen	 volt	 megvárni	 a	 következő	 fellövést,	 amelyre	 két



hónappal	később	került	sor.
Panero	azonban	nem	tágított,	és	2001.	szeptember	12-re	tervezte

az	XM	Radio	101	csatornájának	az	indulását.	De	amikor	terroristák
szeptember	11-én	megtámadták	a	World	Trade	Centert	–	csupán	egy
nappal	 a	 tervezett	 debütálás	 előtt	 –,	 Panero	 kénytelen	 volt
lemondani	 a	 műhold	 üzembe	 helyezése	 alkalmából	 szervezett
ünnepséget,	 és	 levenni	 a	műsorról	 az	 XM	 beharangozó	 reklámját,
amelyben	 egy	 rocksztár	 rakétaként	 suhan	 el	 a	 hatalmas
felhőkarcolók	 mellett.	 A	 csapat	 megpróbálta	 rábeszélni	 Panerót,
hogy	 még	 egy	 évvel	 halassza	 el	 a	 cég	 indulását.	 Panero	 azonban
kitartott	álma	mellett,	 és	mindössze	két	héttel	később	elindította	a
projektet.
Ma,	 az	 összes	 kedvezőtlen	 fordulat	 és	 késedelem	 ellenére	 –

amelyek	 mellett	 a	 mi	 hétköznapi	 bosszúságaink	 igencsak
eltörpülnek	–,	az	XM	uralja	a	műholdas	rádióadók	piacát:	több	mint
23	 millió	 előfizetővel	 rendelkezik,	 akik	 havidíj	 ellenében	 72
reklámmentes	 zenei,	 továbbá	 93	 sport-,	 beszélgetős,	 kabaré-,
gyerek-,	 programajánló,	 közlekedési	 és	 időjárási	 információkat
közvetítő	adó	műsorát	élvezhetik.{29}

ÖT	ÉV

A	„nem”	egyenes	út	az	„igenhez”.	Ne	add	fel	idő	előtt!	Még
akkor	se,	ha	a	jó	szándékú	szülők,	rokonok,	barátok	és

kollégák	folyton	azzal	nyaggatnak,	hogy	szerezz
magadnak	valami	„tisztességes	munkát”.	Az	álmaid



jelentik	a	tisztességes	munkát.

JOYCE	SPIZER,
a	Rejections	of	the	Written	Famous	című

könyv	szerzője

Amikor	Debbie	Macomber	elhatározta,	hogy	megvalósítja	az	álmát,
és	író	lesz,	bérelt	egy	írógépet,	odatette	a	konyhaasztalra,	és	minden
reggel,	 miután	 a	 gyerekek	 elmentek	 iskolába,	 gépelni	 kezdett.
Amikor	a	gyerekek	hazaértek,	félrerakta	az	írógépet,	és	megfőzte	a
vacsorát.	Miután	a	gyerekek	ágyba	bújtak,	visszatette	az	asztalra	az
írógépet,	 és	 írt	még	 egy	kicsit.	Debbie	 két	 és	 fél	 évig	 követte	 ezt	 a
napirendet.	A	szuperanyu	vívódó	írónővé	vált,	és	az	alkotás	minden
percét	élvezte.
Egyik	este	azonban	a	férje,	Wayne	ezzel	ült	le	mellé:
–	 Szívem,	 ne	 haragudj,	 de	 nincs	 semmi	 jövedelmed.	 Ez	 így	 nem

mehet	tovább.	Csak	az	én	keresetemből	nem	tudunk	megélni.
Aznap	 éjjel	 Debbie	 fájó	 szívvel	 és	 zakatoló	 aggyal,	 álmatlanul

bámulta	a	plafont	a	sötét	hálószobában.	Az	asszony	tudta,	ha	heti	40
órát	fog	dolgozni	–	ráadásul	a	háztartást	 is	el	kell	 látnia,	és	a	négy
gyereket	is	neki	kell	elvinnie	edzésre,	hittanra	meg	a	cserkészekhez
–,	nem	marad	ideje	írni.
A	férje,	mintha	megérezte	volna	kétségbeesését,	hirtelen	felriadt.
–	Mi	a	baj?	–	kérdezte.
–	Szerintem	jó	írónő	lett	volna	belőlem.	Érzem.
Wayne	sokáig	hallgatott,	majd	felült,	felkapcsolta	a	villanyt,	és	így

szólt:
–	Rendben,	szívem,	próbáld	meg.
Debbie	 tehát	 visszatérhetett	 az	 álmához	 meg	 a	 konyhaasztalon

álló	 írógépéhez,	 és	 a	 következő	 fél	 évet	 is	 lázas	 kopogtatással



töltötte.	 A	 család	 ezalatt	 nem	 ment	 nyaralni,	 minden	 fillért
megfogott,	és	használt	ruhákban	járt.
A	 sok	 nélkülözés	 és	 a	 kitartás	 azonban	 végül	 meghozta

gyümölcsét.	Öt	évnyi	küszködés	után	kiadták	Debbie	első	könyvét.
Aztán	 a	 következőt.	 Meg	 az	 azután	 következőt.	 Debbie	 idáig	 több
mint	150	könyvet	 jelentetett	meg:	ezek	zöme	 felkerült	a	New	York
Times	bestsellerlistájára,	hármat	pedig	meg	is	filmesítettek.	Debbie
könyvei,	 a	 több	 milliós	 rajongótábornak	 köszönhetően,	 60	 millió
példányban	kelnek	el.
Na,	és	Wayne?	Az	a	sok	áldozat,	amit	a	feleségéért	hozott,	busásan

megtérült.	 A	 férfi	 50	 évesen	 nyugdíjba	 vonult,	 és	 a	 repülőgépét
építgeti	2100	négyzetméteres	kúriájuk	alagsorában.
Debbie	 gyerekei	 olyan	 élményekkel	 lettek	 gazdagabbak,

amelyeket	 egyetlen	 nyári	 tábor	 sem	 tudott	 volna	 nyújtani	 nekik.
Felnőttként	rájöttek,	az,	hogy	Debbie	a	beleegyezését	és	támogatását
adta	ahhoz,	hogy	megvalósítsák	az	álmaikat,	mindennél	többet	ér.
Debbie	 tervei	 között	 szerepelt	 egy	 könyveire	 épülő	 tévésorozat,

ami	 2013-ban	 meg	 is	 valósult,	 amikor	 a	 Hallmark	 csatorna
Cédrusliget	 néven	 sorozatot	 készített	 Debbie	 azonos	 című
regényéből.	 A	 sorozat	 hatalmas	 siker	 volt,	 és	 2014-ben	 elkészült	 a
második	 évad	 is.	 És	 Debbie-nek	 még	 ma	 is	 vannak	 tervei:	 egy
Emmy-díj	és	egy	bestseller,	amely	az	első	helyre	kerül	a	New	York
Times	listáján.
Ahhoz,	 hogy	 mindezt	 megvalósítsa,	 szigorú	 napirendet	 követ.

Minden	reggel	4:30-kor	kel,	olvas	egy	kicsit	a	bibliából,	aztán	naplót
ír.	 Hatkor	 már	 a	 medencében	 gyűri	 a	 hosszokat,	 7:30-tól	 az	 e-
mailjeire	 válaszol	 az	 irodában.	Délelőtt	 10	 és	délután	4	 óra	között
foglalkozik	 az	 írással.	 Fegyelmezettségének	 és	 kitartásának
köszönhetően	minden	évben	három	új	könyve	jelenik	meg.
Mi	 mindent	 tudnánk	 megvalósítani,	 ha	 mi	 is	 a	 szívünkre



hallgatnánk,	 szigorú	 napirendet	 követnénk,	 és	 soha	 nem	 adnánk
fel?

SOHA	NE	ADJUK	FEL	AZ
ÁLMAINKAT	ÉS	A
REMÉNYEINKET!

A	kitartás	és	az	eltökéltség	már	önmagában	is
mindenható.	A	„Ne	tágíts!”	mindig	megoldást	jelentett	az

emberiség	problémáira.

CALVIN	COOLIDGE,
az	Egyesült	Államok	harmincadik	elnöke

Gondolkodjunk	el	a	következőkön:

Robert	Peary	admirális	hétszer	próbált	meg	eljutni	az	Északi-
sarkra,	mire	nyolcadszorra	sikerült	neki.
A	NASA	első	28	kísérletéből,	hogy	rakétákat	küldjön	az	űrbe,
20	sikertelen	volt.
Oscar	 Hammersteinnek	 öt	 darabja	 bukott	 meg	 és	 került	 le
kevesebb	mint	 hat	 hét	 alatt	 a	műsorról,	mielőtt	megírta	 az
Oklahoma!	 címűt,	amely	269	hétig	volt	műsoron,	és	7	millió
dolláros	bruttó	bevételt	hozott.
Oprah	 Winfrey-t	 fiatalkorában	 kirúgták	 a	 tévériporteri
állásából,	azzal	az	indokkal,	hogy	„nem	való	a	képernyőre”.
Tawni	 O’Dell	 írói	 karrierje	 a	 kitartás	 iskolapéldája.



Tizenhárom	év	alatt	6	kiadatlan	regényt	 írt,	és	300	elutasító
levelet	 gyűjtött	 össze.	 Végül	 kiadták	 első	 regényét,	 amely	 a
Mellékutak	 címet	 viselte.	 Oprah	 Winfrey	 beválogatta	 a
könyvet	az	Oprah	Könyvklubba,	mire	a	frissen	felmagasztalt
mű	 második	 helyre	 került	 a	 New	 York	 Times
bestsellerlistáján,	és	8	hétig	ott	is	maradt.

SOHA,	SOHA,	DE	SOHA	NE	ADJUK
FEL!

A	 vietnami	 háború	 alatt	 a	 texasi	 számítógép-milliárdos,	 H.	 Ross
Perot	 elhatározta,	 hogy	 minden	 amerikai	 háborús	 fogolynak
karácsonyi	ajándékot	fog	adni.	David	Frost	elmesélése	alapján	Perot
több	 ezer	 csomagot	 készített	 elő	 szállításra.	 Egy	 egész	 flottányi
Boeing	 707-est	 bérelt,	 hogy	 eljuttassa	 küldeményét	 Hanoiba,	 de	 a
háború	tombolása	közepette	a	hanoi	kormány	nem	volt	hajlandó	az
együttműködésre.	 Amíg	 az	 amerikai	 bombázók	 vietnami	 falvakat
pusztítanak	 el,	 nem	 lehet	 adományokat	 küldeni,	 mondták	 a
hatóságok.	 Perot	 erre	 felajánlotta,	 hogy	 megbíz	 egy	 amerikai
építővállalatot,	 segítsenek	újjáépíteni	mindazt,	 amit	 az	 amerikaiak
leromboltak.	 A	 kormány	 még	 így	 sem	 akart	 kötélnek	 állni.
Közeledett	 a	 karácsony,	 de	 az	 ajándékokat	 továbbra	 sem	 sikerült
elküldeni.	Perot,	aki	nem	volt	hajlandó	feladni	a	harcot,	végül	felült
az	 egyik	 bérelt	 repülőre,	 és	 a	 flottával	 együtt	 Moszkvába	 utazott,
ahol	segítői	egyenként	feladták	a	csomagokat	a	moszkvai	főpostán.
Az	 ajándékok	 sértetlenül	 eljutottak	 a	 címzettekhez.{30}	 Értik	 már,
miért	lett	ilyen	sikeres	ez	az	ember?	Egyszerűen	soha	nem	adta	fel.

MARADJUNK	JÁTÉKBAN!



Mindig	túl	korai	feladni!

NORMAN	VINCENT	PEALE,
ezoterikus	író

1992-ben	 Craig	 Borten	 forgatókönyvet	 írt	 Mielőtt	 meghaltam
címmel.	 Tíz	 változatban	 készítette	 el,	 a	 1990-es	 évek	 közepén
házalni	kezdett	vele,	de	senki	sem	volt	hajlandó	befektetni	a	filmbe.
Egy	 Matthew	 McConaughey-val	 készült	 interjú	 szerint,	 aki	 Oscar-
díjat	 nyert	 a	 Legjobb	 színész	 kategóriában	 az	 AIDS-beteg	 Ron
Woodroof	 megformálásáért,	 a	 filmet	 87-szer	 utasították	 el	 a
potenciális	 támogatók,	 mire	 Jean-Marc	 Vallée	 és	 Matthew
McConaughey	2009-ben	bejelentkeztek	érte.
1996-ban	megvették	a	forgatókönyvet,	Dennis	Hoppert	jelölték	ki

rendezőnek,	 Woody	 Harrelsont	 pedig	 főszereplőnek,	 de	 a	 cég,
amelyik	megvásárolta	a	forgatókönyvet,	csődbe	ment.	A	következő
évben	 Borten	 társult	 Melisa	 Wallackkel,	 és	 új	 forgatókönyvet	 írt,
amit	 eladott	 a	 Universalnak.	 Ezúttal	 Marc	 Forster	 volt	 a	 kijelölt
rendező	és	Brad	Pitt	 a	 főszereplő,	 de	ők	 sem	 forgatták	 le	 a	 filmet.
Néhány	 évvel	 később	 Craig	 Gillespie	 rendező	 és	 Ryan	 Gosling
bólintott	 rá,	 hogy	 elkészíti	 a	 filmet,	 de	 újabb	 finanszírozási
nehézségek	 jelentkeztek.	 A	 Universal	 ezután	 úgy	 döntött,	 hogy	 a
forgatókönyv	 „félkész”,	 és	 a	 film	 újabb	 kilenc	 évre	 a	 feledés
homályába	merült.
Végül	egy	szerződési	záradéknak	köszönhetően	Borten	és	Wallack

visszaszerezte	 a	 forgatókönyvhöz	 fűződő	 jogait,	 és	 2009-ben,	 14
évvel	 az	 első	 forgatókönyv	 megírása	 után,	 Robbie	 Brenner,	 egy



producer,	 aki	 szinte	 a	 kezdetektől	 fogva	 részt	 vett	 a	 projektben,
leszerződtette	 Matthew	 McConaughey-t.	 McConaughey	 47	 kilót
fogyott	 a	 szerep	 kedvéért,	 ám	 alig	 10	 héttel	 a	 forgatás	 előtt	 az	 új
befektetők	 is	 kihátráltak.	 Ennek	 ellenére	 a	 színészek	 és	 a	 stáb
összekapták	magukat,	 és	megcsinálták	a	 lehetetlent	 –	mindössze	 5
millió	dollárból,	egyetlen	kamerával,	tizenöt	perces	részletekben	25
nap	alatt	leforgatták	a	filmet.	2013-ban	volt	a	bemutató,	és	a	film	a
kritikusok	és	a	közönség	tetszését	is	elnyerte.
A	 film	 iránti	 végtelen	 elkötelezettség	 végül	 busásan	 megtérült.

2014-ben	a	Writers	Guild	of	America	díjátadón	Bortent	és	Wallackot
a	 Legjobb	 eredeti	 forgatókönyv	 díjra	 jelölték,	 Matthew
McConaughey	 és	 Jared	 Leto	 pedig	 sorra	 zsebelhette	 be	 a	 Legjobb
színész,	 illetve	 a	 Legjobb	 férfi	 mellékszereplő	 díjakat.	 2014
februárjától	 a	 mai	 napig	 a	 film	 bruttó	 55	millió	 dolláros	 bevételt
hozott.

Ő	SEM	ADTA	FEL	AZ	ÁLMÁT

Általában	túlbecsüljük,	mennyi	mindent	érhetünk	el	egy	év
alatt,	de	borzasztóan	alábecsüljük,	mennyi	mindent

érhetünk	el	egy	évtized	alatt.

ANTHONY	ROBBINS,
motivációs	előadó,	az	Ébreszd	fel	a	benned

szunnyadó	óriást!	szerzője

Darrell	Hammond	karrierje	a	hetvenes	években	kezdődött,	amikor



a	 fiú	 még	 a	 Floridai	 Egyetemen	 tanult.	 Az	 indulás	 döcögősre
sikeredett,	mert	Darrell	a	 „hebegése”	miatt	 (ami	súlyos	gyerekkori
bántalmazás	eredménye	volt),	egyetlen	szerepet	 sem	kapott.	Végül
egy	 tanár	 felkarolta,	 és	 miután	 Darrell	 sikeresen	 megszabadult	 a
beszédhibájától,	 sőt	 kisebb	 szerepeket	 is	 kapott,	meggyőzte	 a	 fiút,
hogy	legyen	színész.	Darrell	valahogy	elvégezte	az	egyetemet,	majd
az	álmait	 követve	New	Yorkba	költözött,	 de	az	 első	néhány	évben
csak	 a	 kocsmapultot	 támasztotta,	 és	 néha	 úgy	 berúgott,	 hogy	 alig
jutott	el	a	meghallgatásokra.
Darrell	 végül	 visszafogta	 az	 ivászatot,	 és	 komolyan	 belevetette

magát	a	tanulásba:	elment	a	tekintélyes	Herbert	Berghof	Stúdióba,
amely	 olyan	 tanulókkal	 büszkélkedhet,	 mint	 Robert	 De	 Niro,
Matthew	Broderick,	Billy	Crystal,	Claire	Danes,	Whoopi	Goldberg,	Al
Pacino	és	Barbra	Streisand.	A	fiatal	színész	több	szerepet	 is	kapott
off-Broadway	darabokban	és	regionális	színházaknál.
Huszonhat	 éves	 korában	 Darrell	 megpróbálkozott	 a	 stand-

upozással,	 beleszeretett,	 és	 azt	 tűzte	 ki	 célul,	 hogy	 bekerül	 a
Saturday	Night	Live-ba.	Ez	persze	nem	ment	egyik	napról	a	másikra.
Korántsem.	 Darrell,	 miután	 New	 Yorkban	 nem	 járt	 szerencsével,
visszaköltözött	 Floridába,	 és	 néhány	 évig	 szövegeket	 mondott	 fel
egy	 hangstúdióban.	 De	 egy	 percre	 sem	 adta	 fel	 az	 álmát,	 sőt	 egy
önismereti	 programba	 is	 belefogott,	 ami	 segített	 átvészelni	 a
legnehezebb	 éveket.	 Végül	 az	 az	 ötlete	 támadt,	 hogy	 ha	 minden
héten	egy	picit	 jobban	 teljesítene	valamiben,	az	évente	52	 javulást
eredményezne.
Öt	 évig	 foglalkozott	 ezzel,	 majd	 visszament	 New	 York	 Citybe.

Elhatározta,	 hogy	 sikeres	 komikus	 lesz,	 és	 eléri,	 hogy	 a	 Saturday
Night	Live	producerei	felfigyeljenek	rá.
Harminc	 év	 fölött	 nehéz	 stand-uposként	 befutni.	 Darrell	 is

öregnek	érezte	magát	a	feladathoz,	de	úgy	döntött,	tesz	egy	próbát,



mert	 nem	 akart	 lemondani	 az	 álmáról.	 Harriet	 Tubman,	 Martin
Luther	 King	 Jr.	 és	 Mahátma	 Gandhi	 képeivel	 ragasztotta	 tele	 a
lakását,	hogy	tőlük	nyerjen	inspirációt.	Azt	mondta,	azért	pont	őket
választotta,	 mert	 valószínűleg	 ők	 is	 sok	 nehézségbe	 ütköztek	 a
tervük	megvalósítása	közben,	de	csak	azért	is	kitartottak.
Darrell	 hét	 éven	 át	 lépett	 fel	 különböző	 New	 York-i	 klubokban,

amely	idő	alatt	két	sikertelen	meghallgatása	is	volt	a	Saturday	Night
Live-nál.	Azt	gondolnánk,	hét	év	elteltével	végül	feladta	az	álmát.	A
legtöbb	 ember	 így	 tett	 volna.	 Darrell	 azonban	 kitartott,	 és	 ennek,
hét	 hosszú	 év	 után,	 meg	 is	 lett	 az	 eredménye.	 Egyik	 este	 a
Carolinesban	 lépett	 fel,	 és	 kiparodizálta	 Bill	 Clintont.	 Merő
véletlenségből	 a	 Saturday	 Night	 Live	 producere	 épp	 ott	 ült	 a
közönség	soraiban:	egy	komikust	keresett,	aki	ügyesen	parodizálná
Bill	Clintont.	 Így	esett,	hogy	Lorne	Michaels,	a	Saturday	Night	 Live
alkotója,	meghallgatásra	hívta	Darrellt.	Darrell	azt	mondta,	tizenkét
éve	 erre	 a	 pillanatra	 várt.	Készen	 állt,	 és	meg	 is	 kapta	 a	 szerepet.
Végre	teljesült	az	álma.
Darrell	 további	 14	 évet	 töltött	 el	 a	 műsorban,	 több	 mint	 200

epizódban	 szerepelt,	 és	 leginkább	 a	 Bill	 Clinton-,	 Al	 Gore-,	 Dick
Cheney-,	 Donald	 Trump-,	 Sean	 Connery-	 és	 Jack	 Nicholson-
paródiáiról	lett	közismert.	2009-ben,	53	évesen	távozott	a	műsorból
(ő	 volt	 a	 legidősebb	 szereplő	 a	 show	 történetében);	 azóta	 több
színházi,	filmes	és	televíziós	szerepet	is	vállalt,	és	saját	műsora	van
a	 Comedy	 Centralon.	 Rendkívüli	 karriert	 futott	 be,	 mert	 már	 a
kezdet	kezdetén	megfogadta,	hogy	nem	adja	fel.

HOGYAN	KÜZDJÜNK	MEG	A
NEHÉZSÉGEKKEL?



Minden	kudarc	lehetőséget	rejt	magában.	Csak	meg	kell
találnunk.	Ha	akadállyal	találkozunk,	menjünk	kerülő

úton.

MARY	KAY	ASH,
a	Mary	Kay	Cosmetics	alapítója

Ha	 nehézségekbe	 vagy	 akadályokba	 ütközünk,	 álljunk	 meg,	 és
találjunk	ki	háromféle	dolgot,	amivel	megkerülhetjük,	átugorhatjuk
vagy	 ledönthetjük	 a	 gátat.	 Minden	 akadály	 esetében	 három
különböző	 stratégiát	 kell	 kidolgoznunk	 az	 esetleges	 problémák
kezelésére.	 Lesznek	 működőképes	 módszerek,	 de	 csak	 akkor
találjuk	 meg	 ezeket,	 ha	 kellő	 időt	 fordítunk	 a	 megkeresésükre.
Gondolkodásunk	 legyen	 mindig	 megoldásközpontú.	 Tartsunk	 ki,
amíg	rátalálunk	a	helyes	módszerre.

A	nehézségek	lehetőséget	nyújtanak	a	fejlődésre;
segítségükkel	nagyobb	tapasztalatra	tehetünk	szert…	Ha

egy	ajtó	becsukódik,	mindig	kinyílik	egy	másik;	ez	a
természet	törvénye:	az	egyensúlynak	fenn	kell	maradnia.

BRIAN	ADAMS,
a	How	to	Succeed	szerzője
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ALKALMAZZUK	AZ	„ÖTÖS
SZABÁLYT”!

A	siker	olyan	kis	erőfeszítések	összessége,	amelyeket	nap
nap	után	megteszünk.

ROBERT	COLLIER,
a	The	Secret	of	the	Ages	című	bestseller

szerzője	és	kiadója

Amikor	Mark	Victor	Hansennel	kiadtuk	az	első	Erőleves	a	 léleknek
című	könyvünket,	mindenáron	bestsellert	akartunk	csinálni	belőle,
ezért	 útmutatást	 és	 tanácsot	 kértünk	 15	 sikerlistás	 szerzőtől,	 John
Graytől	 (A	 férfiak	 a	 Marsról,	 a	 nők	 a	 Vénuszról	 jöttek)	 kezdve
egészen	 Ken	 Blanchardig	 (Az	 egyperces	 menedzser).	 Egy	 sereg
értékes	információval	láttak	el	minket	arról,	mit	és	hogyan	tegyünk.
Ezután	 felkerestük	 Dan	 Poyntert,	 a	 könyvkiadás	 és	 marketing
guruját,	 aki	 még	 nagyobb	 segítségünkre	 tudott	 lenni.	 Majd
megvettük	 és	 elolvastuk	 John	 Kremer	 1001	Ways	 to	 Market	 Your
Book	című	művét.
Ekkorra	 már	 bőven	 el	 voltunk	 látva	 tanácsokkal.	 Az	 igazat

megvallva,	 kicsit	 össze	 is	 zavarodtunk.	 Fogalmunk	 se	 volt,	 hol
kezdjük,	ráadásul	vállalkozásunkat	sem	hanyagolhattuk	el.



ÖT	KONKRÉT	DOLOG,	AMIVEL
ELŐMOZDÍTHATJUK	SIKERÜNKET!

Ron	Scolasticótól	kértünk	tanácsot,	aki	a	következőket	mondta:	„Ha
mindennap	elmennétek	egy	hatalmas	fához,	és	öt	csapást	mérnétek
rá	 egy	 borotvaéles	 fejszével,	 a	 végén,	 mindegy,	 mekkora	 a	 fa,
mindenképpen	 kidőlne.”	 Milyen	 egyszerű	 és	 milyen	 igaz!	 Ebből
fejlesztettük	 ki	 azt,	 amit	 mi	 „ötös	 szabálynak”	 hívunk.	 A	 szabály
lényege,	hogy	mindennap	megteszünk	öt	olyan	dolgot,	ami	közelebb
visz	célunk	megvalósításához.
Mivel	a	mi	célunk	az	volt,	hogy	az	Erőleves	a	léleknek	a	New	York

Times	bestsellerlistájának	az	élére	kerüljön,	öt	 rádióinterjút	kellett
adnunk,	öt	példányt	kellett	kiküldenünk	különböző	szerkesztőknek
véleményezésre,	 öt	 marketingcéget	 kellett	 felhívnunk	 azzal,	 hogy
vásárolják	 meg	 a	 könyvet	 az	 értékesítőiknek	 mint	 motivációs
eszközt,	 vagy	 legalább	 öt	 embernek	 kellett	 szemináriumot
tartanunk,	 és	 a	 terem	 végében	 árulni	 a	 könyvet.	 Voltak	 napok,
amikor	 egyszerűen	 kiküldünk	 öt	 tiszteletpéldányt	 a	 Hírességek
Könyvében	 szereplő	 személyeknek	 –	 olyanoknak,	 mint	 Harrison
Ford,	Barbra	Streisand,	Paul	McCartney,	Steven	Spielberg.
Felhívtunk	 pár	 embert,	 hogy	 véleményezze	 a	 könyvet;

hirdetéseket	 jelentettünk	meg	a	sajtóban;	szerepeltünk	beszélgetős
műsorokban	(néha	hajnali	3-kor);	ingyen	példányokat	osztogattunk
az	 előadásainkon;	 lelkészeket	 ajándékoztunk	meg	 a	 kötettel,	 hogy
használják	 fel	 a	 prédikációikhoz;	 ingyenes	 előadásokat	 tartottunk
templomokban;	 dedikálásokat	 rendeztünk	 azokban	 a
könyvesboltokban,	 amelyek	 hajlandók	 voltak	 fogadni	 bennünket;
megkerestünk	cégeket,	hogy	vásároljanak	a	könyvből	nagy	tételben
az	 alkalmazottaik	 számára;	 katonai	 bázisokon	 népszerűsítettük	 a
művet;	megkértük	kollégáinkat,	hogy	árulják	a	könyvünket	a	 saját



előadásaikon;	megkerestünk	pár	előadás-szervező	céget,	vegyék	fel
a	művet	a	katalógusukba;	szereztünk	egy	katalógusjegyzéket,	és	az
összes	 szóba	 jöhető	 helyre	 felvetettük	 a	 könyvet;	 felkerestünk
néhány	 ajándék-	 és	 papírboltot,	 hogy	 árulják	 a	 kötetet	 –	 a	 végén
még	 benzinkutakat,	 pékségeket	 és	 éttermeket	 is	 sikerült
beszerveznünk.	 Mindez	 sok	 erőfeszítésünkbe	 került	 –	 két	 éven	 át
minden	áldott	nap	legalább	ötféle	dolgot	kellett	megvalósítanunk.

LÁSSUK,	MI	MINDENT	ÉRHETÜNK
EL	ÁLLHATATOS	MUNKÁVAL!

Hogy	 megérte-e?	 Hát	 persze!	 A	 könyv	 végül	 több	 mint	 10	 millió
példányban	kelt	el,	és	43	nyelven	olvasható.
Hogy	 ez	 egyik	 napról	 a	 másikra	 történt-e?	 Nem!	 A	 könyv	 több

mint	egy	évvel	a	megjelenése	után	került	fel	a	bestsellerlistára!	De	a
siker	 az	 ötös	 szabályon	 alapuló	 kétéves	 megfeszített	 munkának
köszönhető	 –	 egyszerre	 csak	 egy	 lépés,	 egy	 könyv,	 egy	 olvasó.
Lassanként	 azonban	minden	 olvasó	 szólt	 egy	másiknak,	 és	 végül,
mintegy	 láncreakcióként	 terjedni	 kezdett	 a	 hír,	 és	 a	 könyv	 óriási
sikert	ért	el	–	a	Time	magazin	szavaival	élve:	„az	évtized	könyvpiaci
csodája”	 lett.	 Vagyis	 inkább	 az	 állhatatos	 munka	 csodája	 –	 a	 sok
ezernyi	különálló	tett	végül	egyetlen	nagy	sikerré	állt	össze.
A	Chicken	Soup	for	the	Gardener’s	Soul	című	könyvben	Jaroldeen

Edwards	elmeséli,	hogy	a	 lánya,	Carolyn	egy	napon	elvitte	őt	Lake
Arrowheadbe,	 hogy	 megnézzenek	 egy	 természeti	 csodát:
nárciszmező,	 ameddig	 a	 szem	 ellát.	 A	 hegy	 tetejétől	 indulva	 több
hektárnyi	 lankán	 és	 völgyön	 keresztül,	 fák	 és	 bokrok	 között
kígyózik	 végig	 a	 teljes	 pompájukban	 virágzó	 nárciszok	 folyama	 –
valóságos	 virágszőnyeg,	 amely	 a	 sárga	 minden	 árnyalatát



felvonultatja,	 a	 leghalványabb	 elefántcsontszíntől	 a	 legélettelibb
citromsárgáig	 és	 a	 legélénkebb	 rózsás-narancsig.	 Több	 mint
egymillió	nárciszhagyma	él	ezen	a	gyönyörű	 tájon.	Lélegzetelállító
látvány.
Amikor	a	két	nő	eljutott	ennek	a	mesés	helynek	a	kellős	közepére,

egy	 táblára	 bukkant,	 amelyen	 ez	 állt:	 „Válaszok	 azokra	 a
kérdésekre,	amelyek	szerintem	mindenkiben	felmerülnek.”	Az	első
válasz	így	szólt:	„Egy	asszony	–	két	kéz,	két	láb	és	nagyon	kicsi	ész.”
A	második	így:	„Egyszerre	csak	egyet.”	A	harmadik	pedig	így:	„1958-
tól.”
Egy	asszony	örökre	megváltoztatta	a	világot	azzal,	hogy	40	éven

keresztül	 mindennap	 elültetett	 egy	 virághagymát.	 Mi	 mindent
érhetnénk	el,	ha	a	következő	40	évben	mindennap	tennénk	valami
keveset	 –	 öt	 dolgot	 –	 célunk	 elérése	 érdekében!	 Ha	mindennap	 5
oldalt	 írnánk,	az	összesen	73	ezer	oldalnyi	szöveg	–	ami	243	darab
300	 oldalas	 könyvnek	 felel	 meg.	 Ha	 minden	 nap	 félreraknánk	 5
dollárt,	 az	összesen	73	ezer	dollár	 –	négy	világ	körüli	út	 is	 kitelne
belőle!	 Ha	 mindennap	 befektetnénk	 5	 dollárt,	 a	 40	 év	 elteltével,
mindössze	6	százalékos	átlagkamattal	számolva,	egy	kisebb	vagyon,
305	ezer	dollár	lenne	a	birtokunkban.
Ötös	szabály.	Hatékony	kis	alapelv,	ugye?
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MÚLJUK	FELÜL	A	VÁRAKOZÁSOKAT!

A	ráadás	kilométeren	sosincs	nagy	tolongás.

WAYNE	DYER,
a	How	to	Get	What	You	Really,	Really,	Really,

Really	Want	című	könyv	társszerzője

Ön	 is	olyasvalaki,	aki	következetesen	pár	 lépéssel	 többet	 tesz	meg,
mint	 kellene,	 és	 rendszeresen	 túlteljesíti	 vállalásait?	 Ez	 ma	 már
ritkaságszámba	 megy,	 de	 egyike	 a	 legsikeresebb	 emberek
megkülönböztető	 jegyeinek,	 akik	 tudják,	 hogy	 a	 várakozások
felülmúlása	 az,	 ami	 segít	 kiemelkedni	 a	 tömegből.	 A	 sikeres
emberek	 szinte	 kényszeresen	 túlteljesítik	 a	 terveiket.	 Ennek
köszönhetően	 a	 plusz	 erőfeszítések	 nemcsak	 anyagilag	 jelentenek
nagyobb	 hasznot,	 hanem	 a	 személyiség	 átalakulását	 is	 elősegítik:
magabiztosabbak,	 öntudatosabbak	 és	 befolyásosabbak	 leszünk
általuk.

TEGYÜK	MEG	AZT	A	PLUSZ
NÉHÁNY	LÉPÉST!

A	 seattle-i	 székhelyű	 Dillanos	 Coffee	 Roasters	 kávépörkölő	 cég



szinte	mind	az	50	amerikai	államba	szállít	kávébabot.	 Jelmondata:
„Segíts	az	embereken,	szerezz	barátokat,	és	érezd	jól	magad!”	A	cég
minden	 tevékenységét	hat	alapelv	szabályozza.	A	Dillanos	annyira
ragaszkodik	 ehhez	 a	 hat	 alapelvhez,	 hogy	 az	 értekezletek	 végén
mind	 a	 28	 alkalmazottnak	 kórusban	 fel	 kell	 olvasnia	 a	 listát.	 A
második	pont	így	szól:	„Nyújts	»átlagon	felüli«	szolgáltatást:	mindig
többet	 adj,	 mint	 amit	 az	 ügyfél	 elvár.”	 Ez	 azt	 jelenti,	 hogy	 az
alkalmazottak	minden	 ügyfelet	 a	 legjobb	 barátjukként	 kezelnek	 –
olyasvalakiként,	aki	megérdemli	az	átlagon	felüli	bánásmódot.
1997-ben	 az	 egyik	 ilyen	 „barát”,	Marty	 Cox,	 aki	 négy	 kávéházat

üzemeltet	a	kaliforniai	Long	Beach-en,	csupán	egy	„átlagos	ügyfél”
volt,	 de	 nagy	 tervei	 voltak	 a	 jövőre	 nézve.	 David	 Morris,	 a	 cég
alapítója	és	vezérigazgatója,	elhatározta,	segít,	hogy	a	„barátja”	meg
tudja	 valósítani	 az	 álmát.	 A	 Dillanos	 a	 UPS-szel	 szállíttatta	 a
kávébabot.	1997-ben	azonban	a	UPS	sztrájkot	hirdetett,	ami	komoly
fennakadást	 jelentett	 Marty	 számára.	 Hogyan	 juttassák	 el	 a
kávébabot	 –	 Marty	 vállalkozásának	 életben	 tartóját	 –	 Seattle-ből
Long	Beach-re?
A	Dillanos	először	a	postára	gondolt,	de	nem	hivatalos	 forrásból

azt	 a	 fülest	 kapta,	 hogy	 a	 posta	 és	 a	 FedEx	 már	 így	 is	 nagyon
túlterhelt	a	UPS	sztrájkja	miatt,	és	nem	vállalja	a	kockázatot,	hogy	a
kávébab	 esetleg	 késve	 érkezik	 meg.	 Így	 hát	 Morris	 bérelt	 egy
kamiont,	és	2	héten	keresztül	maga	szállította	ki	a	megrendelt	400
kiló	 kávét	 Martyhoz.	 Davidnek	 17	 órába	 telt,	 hogy	 Seattle-ből
eljusson	 Long	 Beach-re,	 ott	 letette	 Marty	 egész	 heti	 kávéadagját,
aztán	 visszament	 Seattle-be,	 újból	 megrakodott,	 és	 a	 következő
héten	 ismét	 kiszállította	 az	 árut.	 Ennek	 a	 szokatlan	 gesztusnak
köszönhetően	 –	 ami	 egészen	 konkrétan	 3700	 kilométernyi
bumlizást	 jelentett	 –	Martyból	hűséges	 törzsvevő	vált.	És	hogy	mit
nyert	ezzel	a	Dillanos?	Marty	4	üzletének	mindössze	6	év	alatt	150



kiskereskedelmi	 egysége	 nyílt	 9	 államban.	 Marty	 ma	 a	 Dillanos
legnagyobb	vevője.	Megéri	megtenni	azt	a	plusz	néhány	lépést!
A	 Dillanos,	 annak	 köszönhetően,	 hogy	 átlagon	 felüli

kiszolgálásban	 részesíti	 minden	 ügyfelét,	 egyszerű	 kis	 üzemből,
ahol	 1992-ben	 150	 négyzetméteren	mindössze	 100	 kiló	 kávébabot
pörköltek	havonta,	4200	négyzetméteres,	két,	egyenként	120,	illetve
240	kilós	pörkölőgéppel	 rendelkező	gyárrá	nőtte	ki	magát	–	amely
68	 alkalmazottat	 foglalkoztat,	 és	 éves	 szinten	 1,4	 millió	 kiló
kávébabot	 forgalmaz	 10	 millió	 dolláros	 bevétellel,	 valamint
háromévente	megduplázódó	növekedési	rátával.
És	 2011-ben	 a	 Roast	 Magazine	 az	 Év	 nagyüzemi	 pörkölőjének

kiáltotta	ki	a	Dillanost.

MIÉRT	ÉRDEMES	MEGTENNI	AZT
A	PLUSZ	NÉHÁNY	LÉPÉST?

Hogy	mit	 nyerünk	mi	 ezen	 az	 egészen?	Ha	 többet	 nyújtunk,	mint
amit	 elvárnak	 tőlünk,	 nagyobb	 az	 esélyünk	 az	 előléptetésre,	 a
fizetésemelésre,	 a	 jutalomra	 és	 az	 extra	 juttatásokra.	 Nem	 kell
aggódnunk	 az	 állásunk	miatt.	 Mindig	 mi	 leszünk	 az	 elsők,	 akiket
alkalmaznak,	 és	 az	 utolsók,	 akiket	 kirúgnak.	 A	 vállalkozásunk
többet	fog	hozni	a	konyhára,	és	rengeteg	törzsvevőt	csábít	hozzánk.
Ráadásul	elégedetten	fogunk	zárni	minden	napot.
De	ahhoz,	hogy	a	saját	bőrünkön	 tapasztaljuk	meg	az	előnyöket,

még	ma	cselekednünk	kell.

ADJUNK	TÖBBET	ÉS	JOBBAT
ANNÁL,	MINT	AMIT	ELVÁRNAK



TŐLÜNK!

Ha	igazán	profik	akarunk	lenni	abban,	amit	csinálunk	–	átütő	sikert
szeretnénk	 aratni	 az	 iskolában,	 az	 üzletben	 vagy	 a
magánéletünkben	–,	teljesítsünk	többet,	mint	amit	elvárnak	tőlünk:
mindig	 legyen	 a	 tarsolyunkban	 valami	 plusz,	 valami	 meglepetés.
Azt	 a	 vállalkozást,	 amely	 pluszlépéseket	 tesz,	 az	 ügyfelei
megbecsüléssel,	hűséggel	és	több	vásárlással	jutalmazzák.
Ha	kizárólag	a	saját	érdekeinket	nézzük,	azt	gondolhatnánk,	hogy

nem	 érdemes	 többet	 adni,	 mint	 amit	 elvárnak	 tőlünk.	 Minek
erőltessük	 meg	 magunkat	 mindenféle	 ellenszolgáltatás	 vagy
elismerés	 híján?	 Hinnünk	 kell	 abban,	 hogy	 egyszer	 úgyis
felfedeznek	 minket,	 és	 akkor	 majd	 megkapjuk	 a	 megérdemelt
ellenszolgáltatást	 vagy	 elismerést.	 Előbb	 vagy	 utóbb,	 ahogy	 a
mondás	is	tartja,	a	búza	elválik	az	ocsútól.	Ugyanez	érvényes	ránk
és	a	cégünkre	is.	Kifogástalan	hírnévnek	fogunk	örvendeni,	ami	az
egyik	legértékesebb	tulajdonság.
Íme,	még	néhány	példa	arra,	hogyan	adhatunk	többet,	mint	amit

elvárnak	tőlünk:

Valaki	 megvesz	 tőlünk	 egy	 olajfestményt,	 mi	 pedig	 ingyen
bekereteztetjük.
Eladunk	egy	autót,	de	mielőtt	házhoz	szállítanánk,	gondosan
átvizsgáljuk	és	megtankoljuk.
Eladunk	 egy	 házat,	 és	 amikor	 a	 vevő	 beköltözik,	 egy	 üveg
pezsgőt	meg	a	közeli,	elegáns	étterem	ajándékcsekkjét	találja
az	asztalon.
Alkalmazottként	 nemcsak	 a	 saját	 munkánkat	 végezzük	 el,
hanem	akár	a	szabadnapunkat	is	feláldozzuk,	ha	a	kollégánk
megbetegszik;	új	feladatokat	vállalunk	el	anélkül,	hogy	külön



juttatást	követelnénk	érte;	 felajánljuk,	hogy	betanítjuk	az	új
munkatársat;	 megelőzzük	 a	 problémákat,	 még	 mielőtt
felbukkanhatnának;	 nem	 sétálunk	 el	 a	 munka	 mellett,	 és
külön	 kérés	 nélkül	 elvégezzük,	 amit	 kell;	 továbbá
folyamatosan	 azt	 keressük,	 mivel	 tehetnénk	 még
hasznosabbá	magunkat.

Mit	tegyünk,	hogy	átlagon	felül	teljesítsünk,	értékesebbnek	tűnjünk
a	 főnök	 szemében,	 nagyobb	 szolgálatára	 lehessünk	 ügyfeleinknek
és	 vevőinknek,	 vagy	 a	 diákjaink	 felnézzenek	 ránk?	 Az	 egyik
módszer,	ha	azzal	lepjük	meg	az	embereket,	hogy	többet	nyújtunk,
mint	amennyit	elvárnak	tőlünk.
Ismerek	egy	Los	Angeles-i	autókereskedőt,	aki	minden	szombaton

ingyen	 lemossa	 a	 vásárlói	 kocsiját	 a	 kereskedésben.	 Senki	 sem
számít	 rá,	 és	 mindenki	 szereti.	 Sok	 üzletet	 kötött	 emiatt,	 mert	 a
vásárlói	 utána	 mind	 elhíresztelik,	 hogy	 mennyire	 elégedettek	 a
szolgáltatásaival.

A	FOUR	SEASONS	PLUSZLÉPÉSEI

A	 Four	 Seasons	 név	 egyet	 jelent	 a	 kifogástalan	 kiszolgálással.	 A
szállodalánc	 mindig	 néhány	 lépéssel	 többet	 tesz.	 Ha	 útbaigazítást
kérünk	 az	 alkalmazottaktól,	 nemcsak	 elmondják,	 merre	 kell
mennünk	–	el	is	kísérnek	minket.	Mindenkit	úgy	kezelnek,	mintha	a
királyi	család	tagja	lenne.
Dan	Sullivan	mesélte	a	következő	történetet:	Egy	ember	elvitte	a

lányát	 San	 Franciscóba	 egy	 hétvégi	 kiruccanásra,	 de	 rémülten
döbbent	 rá,	 hogy	 nem	 tudja	 olyan	 szépen	 befonni	 a	 gyerek	 haját,
mint	 az	 anyuka.	 Amikor	 letelefonált	 a	 Four	 Seasons	 recepciójára,
hogy	 megkérdezze,	 akad-e	 valaki	 a	 személyzetből,	 aki	 ki	 tudná



segíteni,	 kiderült,	 hogy	 van	 egy	 asszony,	 akinek	 pontosan	 ez	 a
feladata.	 Az	 igazgatóság	 számított	 erre	 a	 problémára,	 és
gondoskodott	a	megoldásról.	Ez	aztán	az	átlagon	felüli	teljesítmény!
A	 Ritz-Carlton	 a	 másik	 szállodalánc,	 amely	 az	 elsőrendű

kiszolgálásról	 híres.	 Amikor	 legutoljára	 szálltam	 meg	 náluk
Chicagóban,	egy	forró	erőlevessel	teli	termosz	várt	az	asztalon.	Egy
kis	cédula	is	volt	rajta	a	következő	felirattal:	„Erőleves	Jack	Canfield
testének.”	 Az	 igazgató	 egy	 kedves	 üdvözlőkártyát	 is	 mellékelt	 az
ajándék	 mellé,	 amelyből	 megtudhattam,	 hogy	 a	 szálloda
dolgozóinak	nagyon	tetszik	az	Erőleves	a	léleknek	című	sorozat.

A	NORDSTROM	PLUSZLÉPÉSEI

A	 Nordstrom	 áruházlánc	 is	 arról	 ismert,	 hogy	 nem	 rest
pluszlépéseket	 tenni.	 Dolgozói	 mindig	 átlagon	 felüli	 szolgáltatást
nyújtanak,	értékesítői	pedig	arról	nevezetesek,	hogy	akár	munkából
hazafelé	menet	is	készek	kivinni	az	árut	a	vevőhöz.
A	 Nordstrom	 üzletpolitikája	 kimondja,	 hogy	 bármikor	 bármit

vissza	 lehet	 cserélni.	 Hogy	 visszaélnek-e	 ezzel	 a	 vevők?	 Egészen
biztosan!	De	ennek	az	elvnek	köszönhetően	a	cég	óriási	hírnévnek
örvend	 a	 minőségi	 kiszolgálás	 terén.	 Ez	 is	 része	 féltve	 óvott
márkaimage-ének.	Mindezek	hatására	a	Nordstrom	egy	nagyon	 jól
jövedelmező	vállalkozás.
Fogadjuk	meg,	 hogy	mi	 is	 olyan	 világklasszisok	 leszünk,	mint	 a

Four	Seasons,	a	Ritz-Carlton	vagy	a	Nordstrom	–	megtesszük	azt	a
néhány	pluszlépést,	és	felülmúljuk	a	várakozásokat.	Kezdjük	el	még
ma!



MÁSODIK	RÉSZ

Alakuljunk	át	a	siker	érdekében!

A	mi	generációnk	legnagyobb
forradalmát	az	a	felfedezés	jelentette,

hogy	ha	az	ember	változtat	a
gondolkodásmódján,	azzal	élete	külső
körülményeit	is	módosítani	tudja.

WILLIAM	JAMES,
a	Harward	Egyetem	pszichológusa



25.	ALAPELV

IRATKOZZUNK	KI	A	„HÁT	NEM
BORZASZTÓ?!”	KLUBBÓL…	ÉS
VEGYÜK	KÖRÜL	MAGUNKAT

SIKERES	EMBEREKKEL!

Te	vagy	az	átlaga	annak	az	öt	embernek,	akikkel	a	legtöbb
időt	töltöd.

JIM	ROHN,
milliomos,	híres	író

Amikor	Tim	Ferriss,	a	4	órás	munkahét	című	bestseller	szerzője	12
éves	volt,	egy	ismeretlen	telefonáló	a	fenti	Jim	Rohn-idézetet	hagyta
az	 üzenetrögzítőjén.	 Ez	 az	 eset	 örökre	 megváltoztatta	 Tim	 életét.
Napokig	 nem	 tudta	 kiverni	 a	 fejéből	 a	 hallottakat.	Már	 12	 évesen
rájött,	hogy	nem	szeretné,	ha	azok	a	srácok	befolyásolnák	a	jövőjét,
akikkel	együtt	szokott	lógni.	Így	hát	odaállt	a	szülei	elé,	és	megkérte
őket,	 hogy	 küldjék	 bentlakásos	 iskolába.	 Timet	 a	 St.	 Paul’s-ban
töltött	négy	év	 indította	 el	 azon	az	úton,	 amelynek	 során	egy	évet
töltött	 Japánban,	 ahol	 dzsúdót	 és	 zen	meditációt	 tanult.	Négy	 évig
járt	 a	 Princeton	 Egyetemre,	 ahol	 országos	 birkózóbajnok	 lett;
megnyerte	az	országos	kick-box	bajnokságot;	végül	pedig	23	évesen



elindította	 saját	 vállalkozását.	 Tim	 tudta	 azt,	 amit	 a	 szülők
ösztönösen	 éreznek:	 mindenki	 olyanná	 válik,	 mint	 azok	 az
emberek,	akikkel	a	legtöbb	időt	tölti.
Mi	 másért	 nyaggatnák	 a	 szülők	 azzal	 a	 gyerekeiket,	 hogy	 nem

szeretnék,	ha	„azokkal	az	alakokkal”	mászkálnának?	Tudják,	hogy	a
gyerekek	(és	a	felnőttek	is!)	olyanokká	válnak,	mint	azok,	akikkel	a
legtöbb	 időt	 töltik.	 Ezért	 fontos,	 hogy	 olyan	 emberekkel	 vegyük
körül	magunkat,	amilyenek	mi	is	lenni	szeretnénk.	Ha	sikeresebbek
akarunk	lenni,	töltsünk	több	időt	sikeres	emberek	körében.
Sok	 hely	 van,	 ahol	 sikeres	 emberekkel	 találkozhatunk.	 Kérjük	 a

felvételünket	 egy	 szakmai	 szövetségbe.	 Vegyünk	 részt	 szakmai
konferenciákon.	Legyünk	tagjai	a	kereskedelmi	kamarának,	a	helyi
golfklubnak	 vagy	 egy	 vezetőket	 és	 vállalkozókat	 tömörítő
szervezetnek.	 Jelentkezzünk	 vezetői	 posztokra.	 Lépjünk	 be	 civil
szervezetekbe.	 Ajánljuk	 fel	 szolgálatainkat	 az	 egyházunk
vezetőinek.	 Járjunk	 el	 olyan	 előadásokra,	 szimpóziumokra,
tanfolyamokra,	 szemináriumokra,	 klinikákra,	 táborokba	 vagy
lelkigyakorlatokra,	amelyeknek	a	vezetői	már	elérték	azt,	amit	mi	is
el	 szeretnénk	 érni.	 Utazzunk	 mindenhova	 első	 vagy	 business
osztályon.

OLYANOK	LESZÜNK,	MINT
AKIKKEL	A	LEGTÖBB	IDŐT

TÖLTJÜK

Tegyünk	meg	mindent,	hogy	kiemelkedő	emberek



társaságában	lehessünk.

MIKE	MURDOCK,
a	The	Leadership	Secrets	of	Jesus	szerzője

John	 Assaraf	 sikeres	 vállalkozó,	 aki	 látszólag	 már	 mindent	 elért:
huszonévesen	 körbeutazta	 a	 világot;	 egy	 olyan	 franchise-cég
tulajdonosa	és	vezetője	volt,	amelynek	éves	ingatlanbevétele	elérte
a	 3	 milliárd	 dollárt;	 ezen	 felül	 pedig	 annak	 a	 Bamboo.com	 (most
IPEX)	nevű	internetes	cégnek	a	kiépítésénél	is	segédkezett,	amely	6
fős	csoportból	mindössze	egy	év	alatt	1500	fős	csapattá	bővült,	több
millió	 dolláros	 havi	 eladással	 büszkélkedhet,	 és	 csupán	 9	 hónap
elteltével	 sikerrel	 hozta	 forgalomba	 részvényeit	 az	 amerikai
elektronikus	tőzsdén.
John	 utcagyerekként	 nőtt	 föl,	 a	 drog	 és	 a	 bandázás	 fogságában

vergődött.	 Amikor	 egy	 zsidó	 közösségi	 ház	 tornatermében	 kezdett
dolgozni,	 amely	 egy	 utcányira	 volt	 montreali	 lakásától,	 gyökeres
fordulatot	vett	az	élete,	méghozzá	annak	a	 törvénynek	a	hatására,
amely	kimondja,	hogy	olyanná	válunk,	mint	akikkel	a	 legtöbb	időt
töltjük.	 John	 azonkívül,	 hogy	 1	 dollár	 65	 centet	 keresett	 óránként,
szabadon	 bejárhatott	 az	 edzőterembe.	 Saját	 elmondása	 szerint	 a
szaunában	 kapta	 az	 első	 leckéket	 üzleti	 ismeretekből.	 Esténként,
munka	után,	negyed	10-től	10	óráig	ott	ült	a	párás	helyiségben,	és
hallgatta,	 ahogy	 a	 nagy	 üzletemberek	 a	 sikereikről	 és	 a
kudarcaikról	mesélnek.
Az	 üzletemberek	 közül	 sokan	 emigránsok	 voltak,	 akik	 azért

vándoroltak	 ki	 Kanadába,	 hogy	 megcsinálják	 a	 szerencséjüket,	 és
John	ámulva	hallgatta	nemcsak	a	sikereikről,	hanem	a	bukásaikról
szóló	 történeteket	 is.	 Inspirálta	 őt,	 amikor	 arról	 esett	 szó,	 hogyan
ment	 tönkre	 ezeknek	 az	 embereknek	 a	 vállalkozása,	 családi	 élete



vagy	 egészsége,	 mert	 az	 ő	 családja	 is	 rengeteg	 nehézséggel
küszködött;	 és	 John	 megtanulta,	 hogy	 nincs	 semmi	 rendkívüli
abban,	 ha	 valakinek	 gondjai	 vannak	 –	 más	 családok	 is	 hasonló
válságokon	 mennek	 keresztül,	 mégis	 fel	 tudnak	 kapaszkodni	 a
csúcsra.
Ezek	a	sikeres	 férfiak	arra	biztatták	Johnt,	hogy	soha	ne	adja	 fel

az	 álmait.	 „Nem	 számít,	 mekkorát	 buksz	 –	 mondogatták	 neki	 –,
próbáld	 meg	 másképp;	 próbáld	 alulról,	 felülről,	 oldalról	 vagy
hátulról,	 csak	ne	 add	 fel	 soha!	Mindig	 van	 járható	út.”	 John	azt	 is
megtanulta,	 hogy	mindegy,	 hova	 születünk,	 milyen	 a	 bőrszínünk,
hány	 évesek	 vagyunk,	 hogy	 gazdag	 vagy	 szegény	 családból
származunk-e.	 A	 szaunában	 ülők	 zöme	 tört	 angolsággal	 beszélt;
voltak	 köztük	 egyedülállók	 és	 voltak	 elváltak,	 voltak,	 akik	 boldog
házasságban	 éltek	 és	 voltak,	 akik	 nem;	 voltak	 jó	 és	 rossz	 bőrben
lévők;	voltak,	akik	egyetemet	végeztek	és	voltak,	akik	nem.	Akadtak,
akik	még	érettségit	sem	szereztek.	John	életében	először	érezte	úgy,
hogy	a	 siker	nem	csak	azoknak	a	kiváltsága,	akik	gazdag	családba
születtek,	 és	 nincs	 semmi	 gondjuk	 az	 életben,	 viszont	 minden
lehetséges	 előnnyel	 rendelkeznek.	 Rájött,	 hogy	 az
életkörülményeitől	függetlenül	is	lehet	valaki	sikeres.	Olyan	férfiak
vették	 körül,	 akik	 sokra	 vitték,	 és	 szívesen	 megosztották	 vele
tudásukat	meg	tapasztalataikat.
John	minden	 este	 „magánórákat	 vett”	 üzleti	 ismeretekből	 –	 egy

zsidó	 közösségi	 ház	 szaunájában.	 Nekünk	 is	 olyanokkal	 kell
körülvennünk	 magunkat,	 akiknek	 sikerült;	 olyanokkal,	 akik
derűlátón	tekintenek	az	életre,	és	jó	problémamegoldó	képességgel
rendelkeznek	–	olyanokkal,	akik	tudják,	hogy	képesek	elérni	a	célt,
amelyet	kitűztek	maguk	elé.



A	magabiztosság	ragályos.	Csakúgy,	mint	az	önbizalom
hiánya.

VINCE	LOMBARDI,
a	Green	Bay	Packers	vezető	edzője,	aki	hat
divíziós	bajnoki,	öt	NFL	bajnoki	és	két	Super

Bowls	(I	és	II)	bajnoki	címhez	juttatta	a
csapatát

IRATKOZZUNK	KI	A	„HÁT	NEM
BORZASZTÓ?!”	KLUBBÓL

Két	embercsoport	létezik:	a	horgonyok	és	a	motorok.
Szakíts	a	horgonyokkal,	és	barátkozz	inkább	a

motorokkal,	mert	ők	mindig	eljutnak	valahova,	ráadásul
jól	is	érzik	magukat	közben.	A	horgonyok	csak	lehúznak.

WYLAND,
világhírű	festőművész	és	tengerrajongó

Amikor	 pályakezdő	 történelemtanár	 voltam	 egy	 chicagói
középiskolában,	 hamar	 eldöntöttem,	 hogy	 nem	 fogok	 bejárni	 a
tanáriba,	 amelynek	 a	 „Hát	 nem	 borzasztó	 klub”	 nevet	 adtam.	 Az
áporodott	 cigarettafüstnél	 is	 rosszabb	 volt	 az	 a	 negatív	 hangulat,
amely	 folyton	ott	 lebegett	 a	 levegőben.	 „Nem	 fogjátok	 elhinni,	mit
találtak	 ki	 már	 megint!”	 „Megint	 megbuktattam	 matekból
Simmonst.	Kész	rémálom	az	a	kölyök!”	„Ezeknek	nem	lehet	tanítani.



Teljesen	 meg	 vannak	 vadulva.”	 Egymást	 érték	 az	 elítélő	 szavak,
kritikák,	 szemrehányások	 és	 sirámok.	 Nem	 sokkal	 később
felfedeztem,	 hogy	 a	 vérbeli	 tanárok	 szívesebben	 tartózkodnak	 a
könyvtárban,	 és	 a	 tanári	 ebédlőben	 is	 közös	 asztalnál	 esznek.
Optimisták	 voltak,	 és	 szentül	 hitték,	 hogy	 bármivel	 meg	 tudnak
birkózni,	amivel	csak	szembekerülnek.	Minden	ötletet	kipróbáltam,
amit	 tőlük	 hallottam,	 illetve	 amit	 a	 Chicagói	 Egyetem	 hétvégi
továbbképzésén	szedegettem	föl.	Ennek	köszönhetően	a	diákok	már
a	pályafutásom	első	évében	engem	választottak	az	év	tanárának.

LEGYÜNK	VÁLOGATÓSAK!

Én	egyszerűen	elkerülöm	azt,	akivel	nincs	kedvem	együtt
lenni.	Pont.	Ez	igazi	áldást	jelent	számomra,	mert	így	meg

tudom	őrizni	derűlátásomat.	Olyan	emberekkel
barátkozom,	akik	vidámak,	fejlődőképesek,	akik	hajlandók

tanulni,	nem	esik	nehezükre	bocsánatot	kérni	vagy
köszönetet	mondani…	és	jól	érzik	magukat	a	bőrükben.

JOHN	ASSARAF,
a	The	Street	Kid’s	Guide	to	Having	It	All

szerzője

Szeretném,	ha	ön	is	elvégezné	azt	a	hasznos	gyakorlatot,	amelyet	W.
Clement	 Stone	 végeztetett	 el	 velem.	 Készítsen	 egy	 listát
mindazokról,	 akikkel	 rendszeresen	 találkozik:	 családtagok,
munkatársak,	 szomszédok,	 barátok,	 a	 klubja	 vagy	 az	 egyházi



közösség	tagjai	stb.
Amikor	 ezzel	 végzett,	 menjen	 a	 lista	 elejére,	 és	 tegyen	 mínusz

jelet	 (–)	 a	 negatív	 és	 mérgező,	 plusz	 jelet	 (+)	 pedig	 a	 pozitív	 és
jóindulatú	személyek	neve	mellé.	Miközben	a	döntését	mérlegeli	az
egyes	 személyekkel	 kapcsolatban,	 észre	 fogja	 venni,	 hogy	 egy
tendencia	kezd	kirajzolódni.	Lehet,	hogy	az	egész	munkahelye	tele
van	 mérgező	 egyénekkel.	 Vagy	 éppen	 a	 barátai	 fanyalognak
mindenen,	ami	önnel	kapcsolatos.	Előfordulhat,	hogy	a	családtagjai
okoznak	önnek	állandó	fejfájást,	és	ássák	alá	az	önbecsülését.
Ön	 is	 tegye	 ugyanazt,	 amit	 Mr.	 Stone	 parancsolt	 nekem.	 Ne

keresse	többé	azoknak	az	embereknek	a	társaságát,	akiknek	mínusz
jel	áll	a	neve	mellett.	Ha	ez	 lehetetlen	 (bár	nem	szabad	elfelejteni,
hogy	 semmi	 sem	 lehetetlen,	 mindig	 van	 választásunk),	 szigorúan
csökkentse	 le	 a	 velük	 töltött	 idő	 mennyiségét.	 Vonja	 ki	 magát
környezete	káros	hatásai	alól.
Gondoljuk	csak	meg!	Biztosan	mindenki	 ismer	olyan	embereket,

akik	 csak	 azért	 érintkeznek	 másokkal,	 hogy	 lecsapolják	 az
energiáikat.	 Én	 energiavámpíroknak	 nevezem	 őket.	 Szó	 szerint
kiszívják	belőlünk	az	életerőt.	Ne	barátkozzunk	velük!
Vannak	 olyan	 emberek	 az	 életünkben,	 akik	 mindig

panaszkodnak,	 és	 másokat	 okolnak	 a	 körülményeik	 alakulásáért?
Hát	 olyanok,	 akik	 mindig	 másokon	 köszörülik	 a	 nyelvüket,
rosszindulatú	 pletykákat	 terjesztenek,	 és	 folyton	 sajnáltatják
magukat?	 Velük	 is	 szakítsuk	 meg	 a	 kapcsolatot!	 Vannak	 olyan
emberek	 az	 életünkben,	 akiknek	 egy	 egyszerű	 telefonhívással
sikerül	 egész	 napra	 feszültté,	 zaklatottá	 és	 szétszórttá	 tennie
bennünket?	 Hát	 álomrablók,	 akik	 arról	 próbálnak	 meggyőzni
minket,	 hogy	 úgysem	 tudjuk	 megvalósítani	 az	 álmainkat,	 így
próbálván	lelohasztani	önbizalmunkat	és	lelkesedésünket?	Vannak
olyan	 ismerőseink,	 akik	 folyton	 azon	 ügyködnek,	 hogy	 a	 saját



szintjükre	 húzzanak	 vissza	 minket?	 Ha	 igen,	 ideje	 új	 barátokat
keresnünk!

ÓVAKODJUNK	A	MÉRGEZŐ
EMBEREKTŐL!

Olyan	emberekkel	vedd	körül	magad,	akik	felemelnek!

OPRAH	WINFREY,
milliárdos	televíziós	műsorvezető,	színésznő,

az	OWN	Network	alapítója

Amíg	el	nem	érjük	azt	a	 fejlettségi	 szintet,	ahol	már	nem	hagyjuk,
hogy	mások	negatív	 kisugárzása	hatással	 legyen	 ránk,	messzire	 el
kell	kerülnünk	a	mérgező	embereket.	Inkább	legyünk	egyedül,	mint
olyanokkal,	 akik	 visszahúznak	 minket	 mártíromságukkal	 és
középszerű	elveikkel.
Tudatosan	 törekedjünk	 arra,	 hogy	 derűlátó,	 jó	 szándékú	 és

felüdülést	jelentő	emberekkel	vegyük	körül	magunkat	–	olyanokkal,
akik	 hisznek	 bennünk,	 arra	 ösztönöznek,	 hogy	 merjünk	 hinni	 az
álmainkban,	 és	 örülnek	 a	 sikereinknek.	 Merész	 gondolkodású,
idealista	és	széles	látókörű	embereket	gyűjtsünk	magunk	köré.

VEGYÜK	KÖRBE	MAGUNKAT
SIKERES	EMBEREKKEL!

Az	egyik	ügyfelem,	aki	azért	fordult	hozzám,	hogy	megismertessem



értékesítőivel	 a	 siker	 alapelveit,	 neves	 gyártó	 az	 optikai	 lencsék
területén.	 Amikor	 az	 előadás	 előtt	 elvegyültem	 az	 értékesítők
között,	minden	utamba	kerülő	embertől	megkérdeztem,	tudja-e,	ki	a
cég	öt	legsikeresebb	értékesítője.	A	megkérdezettek	zöme	azt	felelte,
hogy	 igen,	 és	 gyorsan	 el	 is	 darálta	 a	 neveket.	 Az	 előadáson	 arra
kértem	 a	 300	 fős	 hallgatóságot,	 jelentkezzen,	 aki	 tudja,	 ki	 az	 öt
legsikeresebb	 értékesítő.	 Szinte	mindenki	 fölemelte	 a	 kezét.	 Ekkor
azt	mondtam,	most	az	 jelentkezzen,	aki	már	odament	valaha	az	öt
illető	 valamelyikéhez,	 hogy	 megtudakolja,	 miben	 rejlik	 a	 sikere.
Egyetlen	 kéz	 sem	 emelkedett	 föl.	 Gondoljuk	 csak	 meg!	 Mindenki
tudta,	kik	a	cég	legeredményesebb	dolgozói,	a	visszautasítástól	való
alaptalan	 félelmében	azonban	senki	 sem	merte	megkérni	ezeket	a
nagyágyúkat,	hogy	árulják	el	sikerük	titkát.
Ha	 sikeresek	 akarunk	 lenni,	 sikeres	 emberekkel	 kell

barátkoznunk.	 Meg	 kell	 kérnünk	 őket,	 hogy	 osszák	 meg	 velünk
bevált	 stratégiáikat.	 Aztán	 próbáljuk	 ki,	 hogy	 nekünk	 beválnak-e.
Kísérletezgessünk:	 tegyük	 azt,	 amit	 ők,	 olvassuk	 azt,	 amit	 ők,
gondolkodjunk	 úgy,	 ahogyan	 ők	 stb.	Ha	 hasznosnak	 találjuk	 az	 új
gondolkodási	 és	 viselkedésmintákat,	 alkalmazzuk	 azokat.	Ha	nem,
vessük	el	őket,	és	kísérletezgessünk	tovább.



26.	ALAPELV

LEGYÜNK	BÜSZKÉK	MÚLTBELI
EREDMÉNYEINKRE!

Úgy	tekintek	vissza	az	életemre,	mint	a	jól	végzett
munkára;	készen	van,	és	én	elégedett	vagyok	vele.

GRANDMA	MOSES,
amerikai	naiv	festő,	aki	101	évet	élt

A	 mi	 kultúránkban	 az	 emberek	 zöme	 inkább	 a	 kudarcaira
emlékszik,	 mint	 a	 sikereire.	 Ez	 a	 büntetésközpontú	 nevelési,
oktatási	és	vezetési	stílus	eredménye,	amely	kultúránkban	még	ma
is	 elterjedt.	 Kiskorunkban,	 ha	 szépen	 játszottunk	 és
együttműködtünk	 a	 környezetünkkel,	 a	 szüleink	 békén	 hagytak
bennünket,	 ha	 viszont	 hangoskodtunk,	 zavartunk	 másokat	 vagy
bajba	 kerültünk,	 alaposan	 leteremtettek.	 Ha	 ötöst	 kaptunk,	 egy
hanyagul	odavetett	„ügyes	vagy”	volt	a	válasz,	ha	viszont	hármast,
kettest	vagy	ne	adj’	isten	egyest,	alaposan	megmosták	a	fejünket.	Az
iskolában	a	tanárok	X-szel	jelölték	a	hibás	válaszokat,	ahelyett	hogy
a	helyes	válaszok	mellé	tettek	volna	egy-egy	pipát	vagy	csillagot.	A
sportban	 jól	 ránk	 üvöltöttek,	 ha	 „eladtuk”	 a	 labdát.	 Hibáink	 és
kudarcaink	intenzívebb	érzelmeket	váltottak	ki,	mint	sikereink.
Mivel	 az	 agyunk	 könnyebben	 emlékszik	 vissza	 azokra	 az



eseményekre,	 amelyeket	 erős	 érzelmek	 kísérnek,	 a	 legtöbb	 ember
alábecsüli	 sikerei	 arányát	 a	 kudarcokéhoz	 képest.	 Ezt	 úgy	 tudjuk
orvosolni,	 hogy	 tudatosan	 odafigyelünk	 sikereinkre,	 és	 örülünk
nekik.
A	 vállalati	 tréningeken	 szoktam	 elvégeztetni	 a	 következő

gyakorlatot:	megkérem	a	résztvevőket,	hogy	egyenként	meséljék	el,
milyen	 sikerek	 érték	 őket	 az	 elmúlt	 héten.	 Döbbenetes,	 ez
egyeseknek	 milyen	 nehezen	 megy.	 Sokan	 úgy	 vélik,	 semmiféle
sikerélményben	nem	volt	részük.	Ha	arról	van	szó,	mit	rontottak	el
az	előző	7	nap	során,	10	különféle	esetet	is	fel	tudnak	sorolni,	de	a
10	győzelemmel	már	meggyűlik	a	bajuk.
Ez	 azért	 szomorú,	 mert	 jóval	 több	 sikerben	 van	 részünk,	 mint

kudarcban	 –	 csak	 éppen	 túl	magasra	 helyezzük	 a	mércét,	 amikor
arról	 van	 szó,	 mi	 számít	 sikernek.	 Az	 általam	 kifejlesztett	 GOALS
Program	–	amelynek	célja,	hogy	csökkentse	az	állami	segélyen	élők
számát	Kaliforniában{31}	 –	 egyik	 résztvevője	 például	 egyenesen	 azt
állította,	 hogy	 neki	 soha	 nem	 sikerült	 semmi.	 Amikor	 az
akcentusáról	 kérdeztem,	 elmondta,	hogy	1979-ben	hagyta	 el	 Iránt,
amikor	 a	 sahot	 megfosztották	 trónjától.	 A	 családjával	 együtt
Németországba	 költözött,	 ahol	 megtanult	 németül,	 és
autószerelőként	kezdett	dolgozni.	A	család	nemrégiben	vándorolt	át
az	Egyesült	Államokba,	ahol	a	férfi	megtanult	angolul,	és	akkoriban
éppen	 hegesztőtanfolyamra	 járt	 –	 de	 meg	 sem	 fordult	 a	 fejében,
hogy	bármi	sikert	ért	volna	el.	Amikor	a	csoport	megkérdezte	tőle,
mit	 nevez	 sikernek,	 azt	 válaszolta:	 ha	 az	 ember	 a	 Beverly	Hillsen
lakik,	és	Cadillacet	vezet.	Az	ő	 felfogása	szerint	mindaz,	ami	ennél
szerényebb	 teljesítmény,	már	nem	nevezhető	 sikernek.	Aztán,	 egy
kis	 segítséggel	 ugyan,	 de	 lassanként	 ráébredt,	 hogy	minden	 héten
vannak	 sikeres	 pillanatai.	 Olyan	 egyszerű	 dolgok,	 mint	 az,	 hogy
időben	 beér	 a	 munkahelyére,	 el	 tud	 járni	 a	 GOALS	 Program



foglalkozására,	 jól	halad	az	angollal,	 eltartja	a	 családját,	 vagy	meg
tudta	venni	a	lányának	az	első	biciklijét.

ELMÉLET	AZ	ÖNBECSÜLÉSRŐL,	A
SIKERRŐL	MEG	A

PÓKERZSETONOKRÓL

Hogy	 miért	 csinálok	 olyan	 nagy	 ügyet	 abból,	 hogy	 tekintsünk
büszkén	múltbeli	 eredményeinkre?	 Mert	 mindez	 komoly	 hatással
van	 önbecsülésünkre.	 Képzeljük	 el	 egy	 pillanatra,	 hogy
önbecsülésünk	egy	kupacnyi	pókerzseton.	Aztán	képzeljük	el,	hogy
pókerezünk	valakivel.	Nekünk	10	zsetonunk	van,	az	ellenfelünknek
200.	Vajon	ki	 fog	konzervatívabban	 játszani?	Hát	persze,	hogy	mi!
Ha	kétszer	elveszítjük	a	feltett	5	zsetont,	már	ki	is	estünk	a	játékból.
A	 másik	 ember	 40-szer	 veszíthet	 5	 zsetont,	 mire	 kiesik,	 ezért
nagyobb	kockázatot	fog	vállalni,	mert	megengedheti	magának,	hogy
veszítsen.	 Az	 önbecsülésünk	 is	 ugyanígy	 alakul.	 Minél	 nagyobb,
annál	több	kockázatot	merünk	vállalni.
Kutatások	 bizonyítják,	 hogy	 minél	 többre	 becsüljük	 múltbeli

eredményeinket,	 annál	 magabiztosabban	 vállalunk	 és	 viszünk
sikerre	új	feladatokat.	Tudjuk,	hogy	ha	netalántán	veszítünk,	akkor
sem	 omlunk	 össze,	 mert	 nagy	 az	 önbecsülésünk.	 És	 minél	 többet
kockáztatunk,	 annál	 többet	 nyerünk.	 Minél	 több	 lövést	 adunk	 le,
annál	nagyobb	eséllyel	találunk	célba.
Ha	tisztában	vagyunk	azzal,	hogy	a	múltban	is	értünk	el	sikereket,

lesz	 annyi	 önbizalmunk,	 hogy	 a	 jövőben	 is	 jó	 eredményeket
produkáljunk.	 Most	 nézzünk	 néhány	 egyszerű,	 de	 hatékony
módszert,	 amellyel	 erősíteni	 tudjuk	 önbizalmunkat	 és
önbecsülésünket.



KEZDJÜK	A	KILENC	LEGFŐBB
SIKERREL!

Íme,	 egy	 egyszerű	 módszer,	 amellyel	 leltárt	 készíthetünk	 legfőbb
sikereinkről.	 (Házastársunkkal	 vagy	 akár	 az	 egész	 családdal	 is
érdemes	 elvégezni	 ezt	 a	 gyakorlatot.)	 Kezdetnek	 osszuk	 fel	 az
életünket	 három	 egyforma	 hosszúságú	 időszakra	 –	 ha	 például	 45
évesek	vagyunk,	 a	három	 időszak	a	 következő:	 születéstől	 15	 éves
korig,	 16	 és	 30	 év	 között,	 31	 és	 45	 év	 között.	 Ezután	 soroljunk	 fel
három-három	sikert	mindegyik	időszakból.	Segítségül	megmutatom
az	én	listámat:

Első	harmad:	Születéstől	23	éves	korig

1.	Örsvezetőnek	választottak	a	cserkészeknél.
2.	Miután	elkaptam	a	mindent	eldöntő	 touchdown	passzt,	a

csapatom	megnyerte	a	városi	baseball-bajnokságot.
3.	Diplomát	szereztem	a	Harvard	Egyetemen.

Második	harmad:	24	és	47	év	között

1.	Tanári	diplomát	szereztem	a	Massachusettsi	Egyetemen.
2.	Megjelent	az	első	könyvem.
3.	Megalapítottam	 a	New	England-i	 Egyén-	 és	 Cégfejlesztési

Központot.

Harmadik	harmad:	47	és	70	év	között

1.	Megalapítottam	a	Canfield	Training	Groupot.
2.	 Az	 Erőleves	 a	 léleknek	 első	 lett	 a	 New	 York	 Times

bestsellerlistáján.
3.	Az	Egyesült	Államok	mind	az	ötven	államában	 tartottam

már	előadást.



FEL	TUDUNK	SOROLNI	SZÁZ
SIKERT?

Ahhoz,	hogy	véglegesen	meggyőzzük	magunkat	arról,	hogy	sikeres
emberek	 vagyunk,	 akik	 a	 jövőben	 is	 nagy	 dolgokat	 fognak
véghezvinni,	 folytassuk	 a	 gyakorlatot,	 és	 gyűjtsünk	 össze	 legalább
száz	sikert,	amelyet	valaha	elértünk.
Tapasztalataim	szerint	a	 többség	harmincig	egész	könnyen	eljut,

de	 aztán	 egyre	nehezebb	 lesz	 a	 feladat.	Ahhoz,	 hogy	 összejöjjön	 a
száz	 siker,	 olyan	 dolgokat	 is	 fel	 kell	 venni	 a	 listára,	 mint:
„megtanultam	 biciklizni,	 szólót	 énekeltem	 a	 templomban,	 nyári
munkát	 vállaltam,	 berúgtam	 életem	 első	 gólját,	 bekerültem	 a
pomponlányok	közé,	megszereztem	a	 jogosítványt,	 cikket	 írtam	az
iskolaújságba,	 ötöst	 kaptam	Mr.	 Simonnál	 történelemből,	 túléltem
az	 alapkiképzést,	 megtanultam	 szörfözni,	 díjat	 nyertem	 a	 megyei
vásáron,	 átalakítottam	 az	 első	 autómat,	 megházasodtam,
megszületett	 az	 első	 gyerekem,	 pénzt	 gyűjtöttem	 a	 gyerekem
iskolájának”.	 Ezek	 egytől	 egyig	 olyan	 dolgok,	 amelyeket	 ma	 már
természetesnek	 veszünk,	 pedig	 életünk	 alakulása	 szempontjából
sikernek	számítanak.	Az	életkorunktól	 függően	akár	még	azt	 is	 fel
kell	 sorolnunk:	 elvégeztem	az	 első	 osztályt,	 elvégeztem	a	második
osztályt,	 elvégeztem	 a	 harmadik	 osztályt.	 Semmi	 baj.	 A	 lényeg	 az,
hogy	meglegyen	a	száz.

VEZESSÜNK	GYŐZELMI	NAPLÓT!

Egy	 másik	 hatékony	 módszer	 a	 pókerzsetonok	 számának
növeléséhez,	 ha	 írásban	 is	 rögzítjük	 sikereinket.	 Ehhez	 elég	 egy
spirálfüzet	 vagy	 egy	 számítógépes	 dokumentum,	 de	 ha	 stílusosak
akarunk	 lenni,	használhatunk	bőrkötéses	határidőnaplót	 is.	Ahogy



mindennap	 felidézzük	 és	 feljegyezzük	 sikereinket,	 azok
belevésődnek	 hosszú	 távú	 memóriánkba,	 ami	 serkentőleg	 hat
önbecsülésünkre.	 Később	 pedig,	 ha	 fel	 akarjuk	 turbózni	 az
önbizalmunkat,	egyszerűen	csak	olvassuk	vissza,	amit	írtunk.
Peter	Thigpen,	a	Levi	Strauss	&	Co.	volt	elnökhelyettese	is	vezetett

győzelmi	 naplót,	 és	 valahányszor	 sikert	 ért	 el,	 rögtön	 feljegyezte.
Amikor	 pedig	 valami	 kellemetlen	 feladatra	 készült	 –	 például	 több
millió	 dolláros	 bankkölcsönért	 kellett	 folyamodnia,	 vagy	 beszédet
kellett	tartania	az	igazgatótanácsnak	–,	csak	beleolvasott	a	könyvbe,
hogy	 megtámogassa	 önbizalmát.	 A	 lista	 ilyen	 bejegyzéseket
tartalmazott:	 Meghódítottam	 a	 kínai	 piacot.	 Sikerült	 rávennem
kamasz	 fiamat,	 hogy	 rakjon	 rendet	 a	 szobájában.	 Elfogadtattam	 az
igazgatótanáccsal	az	új	bővítési	tervet.
Amikor	az	emberek	valami	ijesztő	feladat	előtt	állnak,	hajlamosak

azokat	 az	 eseteket	 felidézni	 magukban,	 amikor	 hiába	 próbáltak
elérni	valamit	–	ami	nemcsak	az	önbizalmukat	ássa	alá,	hanem	azt
a	 félelmüket	 is	 tovább	 táplálja,	 hogy	 megint	 kudarcot	 fognak
vallani.	 Ha	 győzelmi	 naplót	 vezetünk,	 akkor	 a	 sikereinkre	 fogunk
összpontosítani.
Fogjunk	bele	győzelmi	naplónkba,	amilyen	hamar	csak	lehet.	Ha

akarjuk,	 fotókkal,	 oklevelekkel,	 cetlikkel	vagy	egyéb	ereklyékkel	 is
felcicomázhatjuk.
Ha	 az	 eredményeink	 az	 interneten	 is	 megtalálhatók	 –	 mert

például	sportolók,	művészek,	 írók	vagy	üzletemberek	vagyunk,	aki
gyakran	 szerepel	 a	 hírportálokon,	 a	 fotógalériákban,	 a
könyvkritikákban,	 vagy	 ad	 interjúkat	 –	 készítsünk	 digitális
scrapbookot	 a	 Pinterest	 nevű	 online	 eszköz	 segítségével.	 Ide
gyűjthetjük	 az	 interneten	 fellelhető	 fotókra,	 idézetekre	 és	 írásos
tartalmakra	mutató	linkeket	vagy	„könyvjelzőket”.
Egyszerűen	 hozzunk	 létre	 egy	 fiókot	 a	 www.Pinterest.com



oldalon,	 és	 „tűzzük	 ki”	 a	 sikereinket	 megörökítő	 szöveges	 vagy
vizuális	 tartalmakat	 –	 például	 híreket,	 blogbejegyzéseket,
weboldalakat	 vagy	 fényképeket.	 Gyűjtsük	 össze	 és	 rendezzük	 el
őket	 a	 Pinterest	 táblánkon,	 amit	 mi	 magunk	 hozunk	 létre	 és
működtetünk.	Ha	szeretnénk,	a	barátainkkal	és	családtagjainkkal	–
vagy	más	Pinterest-felhasználókkal,	akik	a	követőink	akarnak	lenni
–	 is	megoszthatjuk	a	győzelmi	naplónkat.	Ha	pedig	vállalkozásunk
van,	 és	 promóciós	 vagy	 PR-célokra	 szeretnénk	 felhasználni	 a
„győzelmeinket”,	 egyszerűen	 osszuk	 meg	 a	 teljes	 Pinterest
táblánkat,	 vagy	 csoportosítsuk	 témakörök	 szerint	 az
eredményeinket,	és	így	osszuk	meg	őket.

VEGYÜK	KÖRÜL	MAGUNKAT	A
SIKER	JELKÉPEIVEL!

Kutatók	 arra	 a	 megállapításra	 jutottak,	 hogy	 mindaz,	 amit	 a
környezetünkben	 látunk,	 befolyással	 van	 hangulatunkra,
hozzáállásunkra	 és	 viselkedésünkre.	 Környezetünk	 komoly	 hatást
gyakorol	 ránk.	 De	 most	 jöjjön	 egy	 még	 ennél	 is	 fontosabb	 tény:
szinte	 teljes	 mértékben	 mi	 magunk	 alakítjuk	 közvetlen
környezetünket.	 Mi	 választjuk	 meg,	 milyen	 képek	 lógjanak	 a
szobánk	vagy	az	 irodánk	 falán,	milyen	ereklyéket	 ragasszunk	ki	a
hűtő-	vagy	a	 szekrényajtóra,	 és	milyen	 tárgyakat	helyezzünk	el	az
íróasztalunkon	vagy	a	dolgozósarkunkban.
Ha	erősíteni	szeretnénk	az	önbizalmunkat,	és	jobb	teljesítményre

sarkallni	 magunkat,	 érdemes	 olyan	 díjakkal,	 képekkel	 és	 egyéb
tárgyakkal	 körülvenni	 magunkat,	 amelyek	 sikereinkre
emlékeztetnek.	Ez	 lehet	egy	katonai	emlékérem,	egy	 fotó,	amelyen
éppen	belőjük	a	mindent	eldöntő	gólt,	az	esküvői	 fényképünk,	egy



trófea,	 egy	 bekeretezett	 vers,	 amely	 a	 helyi	 újságban	 jelent	meg	 a
tollunkból,	 egy	 köszönőlevél,	 a	 diplománk	 vagy	 a
cserkészkitüntetésünk.
Jelöljünk	ki	 egy	helyet	 –	egy	polcot,	 a	komód	 tetejét,	 a	hűtőajtót,

egy	emlékfalat	az	előszobában,	amely	előtt	mindennap	elmegyünk
–,	 és	 töltsük	 meg	 sikereink	 jelképeivel.	 Ürítsük	 ki	 azt	 a	 bizonyos
fiókot,	 azokat	 a	 bizonyos	 dobozokat	 a	 gardróbban,	 vagy	 azt	 a
bizonyos	mappát	–	aztán	kereteztessük	be,	 lamináljuk,	 fényesítsük
ki	és	tegyük	jól	látható	helyre	sikereink	jelképeit,	hogy	mindennap
szem	 előtt	 legyenek.	 Ezzel	 erőteljes	 hatást	 gyakorolunk	 a
tudatalattinkra.
Finoman	 arra	 programozzuk	 be	 agyunkat,	 hogy	 győztesnek

lássuk	 magunkat	 –	 olyasvalakinek,	 aki	 folyamatosan	 sikerre	 van
ítélve.	 És	 persze	 másoknak	 is	 ezt	 az	 üzenetet	 fogjuk	 közvetíteni.
Nemcsak	 magunkban,	 hanem	 a	 környezetünkben	 is	 bizalmat
fogunk	ébreszteni.
Ezt	 a	 módszert	 gyerekeink	 esetében	 is	 bátran	 alkalmazhatjuk.

Büszkén	 tegyük	 ki	 az	 ő	 sikerjelképeiket	 is:	 dolgozatokat,
kitüntetéseket,	 művészi	 alkotásokat,	 fotókat,	 amelyeken	 a
baseballmezükben	vagy	hegedülés	 közben	 láthatók,	 amelyeken	 jól
érzik	 magukat,	 vagy	 valamilyen	 trófeát,	 érmet,	 egyéb	 díjat
szorongatnak.	 Kereteztessük	 be	 legjobban	 sikerült	 rajzaikat,	 és
akasszuk	ki	ezeket	a	konyhában,	a	gyerek-	vagy	az	előszobában.	Az,
hogy	 műveik	 bekeretezve	 lógnak	 a	 falon,	 komoly	 támogatást
jelenthet	a	kicsik	önbizalmának.

A	TÜKÖRFELADAT



Élő	mágnesek	vagyunk.	Mindaz,	amit	bevonzunk	az
életünkbe,	domináns	gondolatainkkal	áll	harmóniában.

BRIAN	TRACY,
az	emberi	képességek	és	a	személyes
hatékonyság	vezető	szaktekintélye

A	 nagy	 sikerek	 mellett	 apró,	 hétköznapi	 sikereinket	 is	 meg	 kell
becsülnünk.	 A	 tükörfeladat	 azon	 az	 elven	 alapul,	 hogy
mindnyájunknak	 szükségünk	 van	 pozitív	 visszajelzésekre,	 de	 a
legfontosabb	visszajelzés	az,	amit	saját	magunktól	kapunk.
A	tükörfeladat	jelenti	azt	a	szeretetteljes	simogatást	tudatalattink

számára,	amelynek	hatására	 további	eredményeket	 tudunk	elérni,
valamint	 abban	 is	 segít,	 hogy	 megtörjük	 azokat	 a	 negatív
hiedelmeket,	amelyek	a	dicsérethez	és	az	elismeréshez	kötődnek	a
fejünkben,	 és	 így	 a	 sikerre	 kondicionáljuk	 magunkat.	 Legalább
három	 hónapig	 végezzük	 ezt	 a	 gyakorlatot.	 Utána	 eldönthetjük,
hogy	 szeretnénk-e	 folytatni.	 Több	 olyan	 nagyon	 sikeres	 embert	 is
ismerek,	akik	minden	este	elvégzik.
Közvetlenül	 lefekvés	 előtt	 álljunk	 a	 tükör	 elé,	 és	 dicsérjük	 meg

magunkat	 mindazért,	 amit	 aznap	 sikerült	 elérnünk.	 Néhány
másodpercig	 nézzünk	 farkasszemet	 a	 tükörképünkkel,	 majd
szólítsuk	magunkat	a	keresztnevünkön,	és	hangosan	dicsérjük	meg
magunkat	a	következőkért:

Sikerült	elérnünk	valamit	az	üzlet,	az	anyagiak,	a	 tanulás,	a
magánélet,	az	egészség,	a	lelki	vagy	az	érzelmi	élet	terén.
Sikerült	 betartanunk	 az	 étkezéssel,	 a	 testmozgással,	 az
olvasással,	 a	meditációval,	 az	 imádkozással	 stb.	 kapcsolatos
fogadalmainkat.



Sikerült	megtartóztatnunk	magunkat:	nem	ettünk	desszertet,
nem	 tévéztünk	 sokat,	 nem	 maradtunk	 fenn	 sokáig,	 nem
ittunk	sok	alkoholt.

Az	 egész	 gyakorlat	 során	 tartsuk	 fenn	 a	 szemkontaktust
tükörképünkkel.	 Miután	 megdicsértük	 magunkat,	 a	 gyakorlat
befejezéseképpen	 nézzünk	 mélyen	 tükörképünk	 szemébe,	 és
mondjuk	 azt:	 „Szeretlek.”	 Pár	 másodpercig	 még	 maradjunk
mozdulatlanok,	hogy	át	tudjuk	érezni	a	pillanat	hatását	–	mintha	mi
lennénk	az	a	valaki	ott	a	 tükörben.	Fontos,	hogy	ne	olyan	érzéssel
fordítsunk	 hátat	 a	 tükörnek,	 mintha	 valami	 szégyenletes	 vagy
ostoba,	gyerekes	dolgot	tettünk	volna.
Íme,	egy	példa,	hogyan	épüljön	fel	a	gyakorlatunk:

Jack,	ma	 a	 következőkért	 szeretnélek	megdicsérni:	 Először
is,	 megdicsérlek,	 hogy	 tegnap	 időben	 lefeküdtél,	 és	 nem
tévéztél	 éjszakába	nyúlóan,	mert	 így	korán	 fel	 tudtál	kelni
ma	 reggel,	 és	 nagyon	 jót	 beszélgettél	 Ingával.	 Aztán	 húsz
percet	 meditáltál,	 mielőtt	 elmentél	 volna	 zuhanyozni.
Segítetted	 összepakolni	 a	 gyerekek	 tízóraiját,	 majd
egészséges,	 kalória-	 és	 szénhidrátszegény	 reggelit	 ettél.
Időben	 beértél	 a	 munkahelyedre,	 ahol	 jó	 hangulatú
értekezletet	 tartottál	 a	 csapatodnak.	Ügyesen	 elérted,	 hogy
mindenki	meghallgassa	 a	 többiek	 gondolatait,	 és	 ötletesen
vontad	be	a	visszahúzódóbbakat	is.
Lássuk	 csak…	 ja,	nagyon	egészséges	 ebédet	 ettél	 –	 levest

meg	salátát	–,	és	nem	kértél	desszertet.	És	a	fogadalmadnak
megfelelően	 megittad	 a	 tíz	 pohár	 vizet.	 Aztán…	 lássuk
csak…	 befejezted	 az	 új	 munkavállalói	 kézikönyvet,	 és
hozzákezdtél	 a	 nyári	 vezetői	 tréning	 ütemtervének



összeállításához.	 Mielőtt	 hazaindultál	 volna,	 kitöltötted	 a
Sikernaplót.	 Ja,	 és	 megdicsérted	 az	 asszisztensedet,	 hogy
olyan	sokat	segített	neked.	Öröm	volt	látni,	hogyan	derül	fel
az	arca.
Amikor	 hazaértél,	 hasznosan	 töltötted	 az	 időt,	 mert

játszottál	 a	 gyerekekkel,	 főleg	 Christopherrel,	 majd	 mesét
olvastál	 nekik.	 Ez	 derék	 dolog	 volt!	 Most	 pedig	 megint
időben	 lefekszel,	 és	 nem	 szörfözöl	 egész	 éjjel	 a	 neten.	Ma
nagyon	ügyes	voltál!
És	még	valami,	Jack:	Szeretlek!

Előfordulhat,	 hogy	 eleinte	 vegyes	 érzéseink	 támadnak.	 Ostobán,
idétlenül	 vagy	 kellemetlenül	 érezzük	 magunkat,	 mintha	 a	 sírás
fojtogatná	a	torkunkat	(lehet,	hogy	el	is	pityeredünk).	Volt,	aki	arról
számolt	 be,	 hogy	 csalánkiütést	 kapott,	 kimelegedett	 vagy	 szédülni
kezdett.	 Ezek	 természetes	 és	 normális	 reakciók,	 amikor	 ilyen
szokatlan	dolgot	művelünk.	Nem	vagyunk	hozzászokva,	hogy	saját
magunkat	 dicsérgessük.	 Sőt	 legtöbbször	 pont	 ennek	 az
ellenkezőjére	próbálnak	rávenni	minket:	 Jó	bornak	nem	kell	 cégér.
Ne	szálljon	a	fejedbe	a	dicsőség.	Ne	légy	olyan	nagyra	magaddal.	Aki
elbízza	 magát,	 könnyen	 megszégyenül.	 Ha	 pozitívan	 és	 szeretettel
fordulunk	 önmagunk	 felé,	 természetes,	 hogy	 ez	 testi	 és	 lelki
reakciókat	 vált	 ki,	 hiszen	 ekkor	 távoznak	 belőlünk	 a	 régi,
gyerekkori	 sérelmek,	 az	 irreális	 elvárások	 és	 az	 elítélő	 gondolatok
miatti	negatív	érzelmek.	De	ez	csak	átmeneti	állapot,	amely	néhány
nap	gyakorlás	után	megszűnik.
Amikor	 elkezdtem	végezni	 ezt	 a	 gyakorlatot,	már	 40	nap	múlva

észrevettem,	 hogy	 a	 tükörfeladatból	 nyert	 pozitív	 beállítottság
minden	 önostorozó	 gondolatot	 kisöpört	 belőlem.	 Korábban
rendszeresen	 szidalmakkal	 illettem	 magam,	 ha	 mondjuk



elkevertem	 valahova	 a	 kocsikulcsot	 vagy	 a	 szemüvegemet.	 A
kritikus	hangnak	nyoma	sem	maradt.	Ön	 is	a	 saját	bőrén	érezheti
ugyanezt,	de	csak	akkor,	ha	rendszeresen	gyakorol.
Még	 egy	 megjegyzés.	 Ha	 lefekvés	 után	 eszünkbe	 jut,	 hogy	 nem

végeztük	 el	 a	 gyakorlatot,	 keljünk	 fel,	 és	 pótoljuk	 a	mulasztást.	 A
tükörképünkkel	 való	 szembenézés	 sarkalatos	 pontja	 a
gyakorlatnak.	 És	 még	 egy	 tanács:	 Ne	 felejtsük	 el	 előre	 közölni	 a
házastársunkkal,	 a	 gyerekeinkkel,	 a	 szobatársunkkal	 vagy	 a
szüleinkkel,	 hogy	 a	 következő	 három	 hónapban	 minden	 este
elvégezzük	 a	 gyakorlatot.	 Biztosan	 ön	 sem	 szeretné,	 hogy	 bárki	 is
bolondnak	nézze.	 Pláne	 akkor,	 amikor	 valójában	 a	 pozitívumokra
fókuszálunk	és	zsetonokat	gyűjtünk.

JUTALMAZZUK	MEG	A	BENNÜNK
ÉLŐ	GYERMEKET!

Mindenkiben	 három	 eltérő	 és	 egymástól	 teljesen	 elkülönülő	 én
létezik,	amely	együttesen	alkotja	egyéniségünket.	Ezek:	a	szülői	én,
a	felnőtt	én	és	a	gyermeki	én,	amelyek	ugyanúgy	működnek,	mint	a
valódi	szülők,	felnőttek	és	gyerekek.
A	 felnőtt	 én	 személyiségünk	 racionális	 része.	 Adatokat	 gyűjt,	 és

logikus	döntéseket	hoz	az	érzelmek	teljes	kizárásával.	Ő	tervezi	meg
a	napirendünket,	alakítja	pénzügyeinket,	számolja	ki	az	adónkat,	és
dönti	el,	mikor	kell	autógumit	cserélnünk.
Szülői	 énünk	 késztet	 minket	 arra,	 hogy	 bekössük	 a	 cipőnket,

megmossuk	 a	 fogunkat,	 megegyük	 a	 zöldséget,	 megírjuk	 a	 házi
feladatot,	betartsuk	a	határidőket	és	elvégezzük	a	munkánkat.	Ő	a
mi	belső	kritikusunk	–	aki	megró	minket,	ha	nem	az	elvárásainak
megfelelően	cselekszünk.	Ugyanakkor	ő	a	gondoskodó	felünk	is,	aki



ellát	 és	 oltalmaz	 bennünket.	 Ez	 a	 részünk	dicsér	meg,	 ha	 ügyesek
voltunk.
Gyermeki	 énünk	 ugyanakkor	 úgy	 viselkedik,	 mint	 egy	 gyerek:

nyafog,	 próbálja	 magára	 vonni	 a	 figyelmet,	 folyton	 babusgatásra
vágyik,	és	hisztizni	kezd,	ha	nem	kapja	meg,	amit	akar.	Az	életben
ezt	 úgy	 érzékeljük,	 mintha	 egy	 hároméves	 gyerek	 csimpaszkodna
ránk,	 aki	 folyton	 a	 kérdéseivel	 nyaggat	 bennünket:	 Miért	 ülünk
ennél	 az	 asztalnál?	 Miért	 nem	 csinálunk	 valami	 szórakoztatót?
Minek	 vagyok	 még	 fönn	 hajnali	 háromkor?	 Minek	 olvasom	 ezt	 az
unalmas	 beszámolót?	 Ennek	 a	 „bennünk	 lakozó	 gyermeknek”	 a
szüleiként	az	a	 legfőbb	dolgunk,	hogy	 lefoglaljuk,	és	megdicsérjük,
ha	jól	viselkedik,	miközben	mi	a	saját	ügyeinket	intézzük.
Ha	 a	 valóságban	 is	 lenne	 egy	 hároméves	 gyerekünk,	 azt

mondanánk	 neki:	 „Anyunak	 húsz	 perce	 van,	 hogy	 befejezze	 ezt	 a
tervezetet.	 De	 ha	 végzett,	 elmegyünk	 fagyizni,	 és	 játszunk	 a
számítógépen.”	 Az	 igazi	 hároméves	 erre	 valószínűleg	 ezt	 felelné:
„Akkor	 jó	 leszek,	mert	 tudom,	hogy	a	végén	kapok	valamit.”	Talán
nem	meglepő,	hogy	a	bennünk	lakozó	gyermek	sincs	ezzel	másként.
Ha	megkérjük,	hogy	maradjon	nyugton,	engedje,	hogy	elvégezzük	a
munkánkat,	 sokáig	 fennmaradjunk	 stb.,	 jól	 fog	 viselkedni,	 mert
tudja,	hogy	a	végén	valami	jutalom	várja.	A	megfelelő	időben	adjuk
a	 tudtára,	mi	 lesz	 a	 jutalma:	 olvashat,	 elmehet	moziba,	 játszhat	 a
barátjával,	 zenét	 hallgathat,	 elmehet	 táncolni,	 kiengedheti	 a	 gőzt,
ehet	egy	jót,	vehet	magának	egy	új	„játékot”,	vagy	elutazhat	pihenni.
Ha	 sikeresebbé	 akarjuk	 tenni	 az	 életünket,	 jutalmazzuk	 meg

magunkat,	 amikor	 elértünk	 valamit.	 A	 jutalommal
megörvendeztetjük	a	bennünk	élő	gyermeket,	aki	így	legközelebb	is
engedelmes	 lesz,	 ha	 jól	 kell	 viselnie	 magát.	 Tudni	 fogja,	 hogy
megbízhat	 bennünk,	mert	mindig	 álljuk	 a	 szavunkat.	 Ha	 nem	 így
teszünk,	 az	 igazi	 gyerekekhez	 hasonlóan	 szabotálni	 fogja	 a



törekvéseinket:	megbetegszik,	balesetet	szenved,	vagy	olyan	hibákat
vét,	amelyek	az	előléptetésünkbe	vagy	akár	az	állásunkba	kerülnek
–	 hogy	 kénytelenek	 legyünk	 szünetet	 tartani.	 Ez	 pedig	 csak	 eltérít
minket	valódi	céljainktól.

A	JÓL	VÉGZETT	MUNKA	ÖRÖME

A	másik	ok,	ami	miatt	érdemes	megünnepelnünk	a	sikereinket,	az,
hogy	addig	nem	érezzük	 teljesnek	az	örömünket,	amíg	valaki	meg
nem	dicsér	minket.	Ezáltal	érezhetjük	azt,	hogy	elértünk	valamit,	és
felnéznek	 ránk.	 Ha	 heteket	 töltünk	 azzal,	 hogy	 megírjunk	 egy
beszámolót,	 de	 a	 főnökünk	 nem	 dicséri	 meg	 a	 munkánkat,	 nem
leszünk	 elégedettek.	 Ha	 megajándékozunk	 valakit,	 de	 semmiféle
visszajelzést	nem	kapunk	az	illetőtől,	hiányérzetünk	támad.	Agyunk
nem	 tudja	 rövidre	 zárni	 a	 kört,	 így	 nem	 marad	 elég	 hely	 a
hasznosabb	dolgoknak,	például	a	céljainknak.
Természetes,	hogy	a	sikerek	nyomán	bezsebelt	egyszerű,	de	annál

jólesőbb	 dicséret	 és	 jutalom	 –	 amely	 még	 az	 elégedettségnél	 is
fontosabb	–	a	következő	gondolatokat	hozza	elő	a	tudatalattinkból:
Hé,	sikeresnek	lenni	jó!	Valahányszor	sikert	érek	el,	valami	kellemes
dolog	történik	velem:	Jack	vesz	nekünk	ajándékot,	vagy	elvisz	minket
valami	 szép	 helyre.	 Érjünk	 el	 minél	 több	 sikert,	 hogy	 Jack	 elvigyen
minket	játszani!
Ha	egy-egy	győzelem	után	megjutalmazzuk	magunkat,	erőteljesen

arra	 ösztökéljük	 a	 tudatalattinkat,	 hogy	 még	 szorgalmasabban
tevékenykedjen	az	érdekünkben.	Ilyen	az	emberi	természet.



27.	ALAPELV

TARTSUK	A	SZEMÜNKET	A	CÉLON!

Pesszimistának	és	motiválatlannak	lenni	könnyű,
optimistának	és	motiváltnak	viszont	jóval	nehezebb.	Bár
az	unalomig	ismert	„lemezt”	nem	lehet	csak	úgy	levenni,

azért	akadnak	módszerek,	hogy	miként	vegyük	le	a
hangerőt,	és	fordítsuk	figyelmünket	a	negatívumokról	a

pozitívumokra.

DONNA	CARDILLO,	R.	N.,
előadó,	vállalkozó,	humorista	és	motivációs

szakértő

A	sikeres	emberek	pozitívan	tekintenek	az	életre,	bármi	is	történjen
körülöttük.	 Ők	 a	 múltbeli	 kudarcok	 helyett	 inkább	 a	 múltbeli
sikereikre	összpontosítanak,	illetve	arra,	hogy	milyen	lépéseket	kell
tenniük,	hogy	közelebb	kerüljenek	céljaik	megvalósításához,	és	nem
azt	figyelik,	milyen	akadályokat	gördít	eléjük	az	élet.	Lankadatlanul
próbálják	elérni	a	kitűzött	célt.

A	NAP	LEGFONTOSABB	45	PERCE

A	 számvetéshez	 elengedhetetlen,	 hogy	 a	 nap	 végén	 –	 közvetlenül



lefekvés	 előtt	 –	 arra	 is	 fordítsunk	 némi	 időt,	 hogy	 felidézzük
sikereinket,	 áttekintsük	 céljainkat,	 magunk	 elé	 képzeljük	 a	 szép
jövőt,	és	konkrét	terveket	kovácsoljunk	arra	vonatkozóan,	hogy	mit
szeretnénk	megvalósítani	a	következő	napon.
Hogy	miért	teszem	én	mindezt	a	nap	végére?	Mert	minden,	amit	a

nap	utolsó	 45	percében	olvasunk,	 látunk,	 hallunk,	 beszélünk	vagy
tapasztalunk,	 óriási	 hatással	 van	 az	 alvással	 töltött	 időre	 és	 a
következő	 napunkra.	 Éjszaka	 a	 tudatalattink	 hatszor	 gyakrabban
idézi	és	dolgozza	fel	a	késő	este	befogadott	információkat,	mint	azt,
ami	 napközben	 történt	 velünk.	 Ezért	 olyan	 hatékony	 a	 késő	 esti
magolás,	 s	 ezért	 lesznek	 rémálmaink,	 ha	 lefekvés	 előtt	 krimit
nézünk.	És	ezért	olyan	fontos,	hogy	megfelelő	esti	mesét	olvassunk
a	 gyerekeinknek	 –	 amellett,	 hogy	 a	 kicsik	 így	 könnyebben
elalszanak,	 a	 történet	 újra	 meg	 újra	 felbukkanó	 üzenetei	 és
tanulságai	beépülnek	a	tudatukba.
Amikor	elszenderedünk,	az	agyunk	alfa-állapotba	kerül	–	ilyenkor

nagyon	 befolyásolhatók	 vagyunk.	 Ha	 a	 11	 órás	 hírek	 közben
szunyókálunk	el,	a	következőket	véssük	bele	a	tudatunkba:	háború,
bűnözés,	 autóbalesetek,	 nemi	 erőszak,	 rablás,	 gyilkosság,
bandaháborúk,	lövöldözések,	emberrablások	és	céges	botrányok.
Gondoljuk	 csak	 el,	 mennyivel	 jobb	 lenne	 egy	 tanulságos

önéletrajzot	vagy	önsegítő	könyvet	olvasni.	Milyen	kedvező	hatással
járna,	ha	elalvás	előtt	meditálnánk,	önsegítő	CD-t	hallgatnánk,	vagy
kényelmesen	megterveznénk	a	másnapi	programunkat.
Egyébként	egy	nemrég	megjelent	tanulmány	szerint	azok,	akik	a

hálószobában	 is	 tévéznek,	 50	 százalékkal	 ritkábban	 élnek	 nemi
életet,	mint	akik	nem.
Íme,	még	néhány	gyakorlat,	amely	a	nap	végén	is	segít	a	célunkra

koncentrálni	és	lendületben	maradni.



AZ	ESTI	SZÁMVETÉS

Ennek	 a	 hatékony	 gyakorlatnak	 a	 segítségével	 gyorsabban
vehetünk	 fel	 egy	 új,	 pozitív	 viselkedésformát	 (például	 pontosság),
szokást	 (például	 odafigyelés	másokra)	 vagy	 tulajdonságot	 (például
türelem	vagy	éberség).	Ezzel	a	módszerrel	döbbenetesen	rövid	 idő
alatt	érhetünk	el	tartós	változást.
Ülő	helyzetben	hunyjuk	le	a	szemünket,	lélegezzünk	mélyeket,	és

jelöljük	ki	az	egyik	irányt	az	alábbiak	közül:

Mutasd	meg,	hogyan	lehettem	volna	ma	hatékonyabb.
Mutasd	meg,	hogyan	lehettem	volna	ma	tudatosabb.
Mutasd	meg,	 hogyan	 lehettem	 volna	ma	 jobb	 (itt	 nevezzük
meg	a	foglalkozásunkat	–	például	igazgató,	tanár	stb.).
Mutasd	meg,	hogyan	lehettem	volna	ma	szeretetreméltóbb.
Mutasd	meg,	hogyan	lehettem	volna	ma	határozottabb.
Mutasd	 meg,	 hogyan	 lehettem	 volna	 ma	 (ide	 bármilyen
tulajdonság	behelyettesíthető).

Miközben	nyugodtan,	a	csöndes	befogadás	állapotában	üldögélünk,
a	 nap	 különböző	 eseményei	 jelennek	 meg	 a	 szemünk	 előtt.
Figyeljük	 meg	 ezeket,	 mindenféle	 ítélkezés	 vagy	 önkritika	 nélkül.
Amikor	már	nem	merül	fel	több	kép,	vegyük	sorra	a	történéseket,	és
gondolatban	játsszuk	le	őket	úgy,	ahogyan	megvalósulhattak	volna,
ha	az	adott	pillanatban	 tudatosabbak	és	elszántabbak	vagyunk.	Ez
olyan	képet	hoz	létre	a	tudatalattinkban,	amely	hasonló	helyzetben
a	kívánt	viselkedésformát	segít	előhívni.

TERVEZZÜK	MEG	AZ	IDEÁLIS
NAPOT!



Egy	 másik	 hatékony	 módszer,	 ha	 azt	 akarjuk,	 hogy	 az	 életünk
pontosan	 az	 elképzeléseink	 szerint	 alakuljon,	 ha	 a	 következő
napunk	megtervezését	követően	pár	percre	magunkba	mélyedünk,
és	 elképzeljük,	 milyen	 lenne,	 ha	 az	 egész	 napunk	 úgy	 alakulna,
ahogyan	 elterveztük.	 Képzeljük	 el,	 hogy	 mindenkit	 utolérünk
telefonon,	 minden	 értekezlet	 időben	 kezdődik	 és	 fejeződik	 be,
minden	 fontos	 teendőnket	 el	 tudjuk	 intézni,	 minden
megbízatásunkat	 könnyedén	 teljesíteni	 tudjuk,	 mindenkivel	 meg
tudjuk	kötni	az	üzletet	stb.	Képzeljük	el,	hogy	másnap	minden	ránk
váró	 helyzetben	 remekelni	 fogunk.	 Ezzel	 arra	 ösztönözzük
tudatalattinkat,	 hogy	 az	 éjszaka	 folyamán	 dolgozzon	 ki	 olyan
stratégiákat,	amelyekkel	mindent	az	elképzeléseink	szerint	 tudunk
megvalósítani.
Azt	is	tudjuk,	hogy	minden	gondolatunk	kivetül	a	világegyetembe

a	 Robert	 Scheinfeld	 barátom	 által	 csak	 „innernet”-nek	 nevezett
mechanizmus	 segítségével.	 Tehát	 amikor	 elképzeljük	 az	 ideális
napot,	 a	 szándékaink	 az	 úgynevezett	 kvantummezőn	 keresztül
eljutnak	a	többi	érintetthez	is.
Váljon	szokásunkká,	hogy	minden	este	elképzeljük,	milyen	lenne,

ha	 a	 másnap	 a	 legideálisabban	 alakulna.	 Hatalmas	 változásokat
tudunk	így	elérni.



28.	ALAPELV

RAKJUNK	RENDET	MAGUNK	KÖRÜL,
ÉS	ZÁRJUK	LE	A	FÉLBEMARADT

ÜGYEKET!

Ha	a	rendetlen	íróasztal	a	zűrzavaros	gondolkodás	jele,
mi	a	jelentősége	a	rendezett	íróasztalnak?

LAURENCE	J.	PETER,
amerikai	tanár	és	író



Vegyük	 szemügyre	 a	 fenti	 ábrát!	 „Az	 elvégzett	 munka
körfolyamata”	 nevet	 viseli.	 A	 lépések	 mindegyikére	 szükség	 van
ahhoz,	hogy	sikert	érjünk	el,	hogy	megkapjuk	a	kívánt	eredményt,
hogy	 befejezettnek	 tekintsünk	 valamit.	 Mégis,	 hányan	 vagyunk
olyanok,	 akik	 soha	 nem	 fejezünk	 be	 semmit?	 Eljutunk	 a	 végső
szakaszhoz	–	de	az	utolsó	lépést	már	nem	tesszük	meg.
Az	 ön	 életében	 is	 vannak	 olyan	 területek,	 ahol	 befejezetlenül

hagyott	 feladatok	 vagy	 lezáratlan	 ügyek	 lapulnak?	 Ha	 nem
számolunk	le	a	múlttal,	a	jelent	sem	tudjuk	szabadon	élvezni.

HA	NEM	FEJEZÜNK	BE	VALAMIT,
ELAPRÓZZUK	A	FIGYELMÜNKET!

Amikor	 belekezdünk	 valamibe,	 megállapodást	 kötünk,	 vagy
felismerjük,	 hogy	 változtatnunk	 kell	 bizonyos	 dolgokon,	 az
információk	 a	 rövid	 távú	 memóriába	 kerülnek,	 és	 ott	 elfoglalnak
egy	bizonyos	területet.	Egyszerre	csak	adott	számú	dologra	tudunk
odafigyelni,	 és	 minden	 egyes	 ígérettel,	 megállapodással	 vagy
teendővel	kevesebb	figyelmet	tudunk	fordítani	a	folyamatban	lévő
feladatok	 elvégzésére,	 illetve	 arra,	 hogy	 új	 lehetőségeket	 és
gazdagságot	teremtsünk	magunknak.
Miért	 nem	 szokták	 befejezni	 az	 emberek,	 amit	 elkezdenek?	 A

félbehagyott	 dolgok	 gyakran	 életünknek	 azokat	 a	 területeit
jelképezik,	amelyeken	bizonytalanul	mozgunk,	vagy	ahol	érzelmi	és
lelki	blokkok	gátolnak	bennünket.
Például	az	íróasztalunk	roskadozik	az	olyan	kérvények,	projektek,

feladatok	 és	 egyéb	 ügyek	 alatt,	 amelyekre	 legszívesebben	 nemet
mondanánk	 –	 de	 félünk,	 hogy	 ez	 rossz	 színben	 tüntetne	 fel
bennünket.	Ezért	inkább	elodázzuk	a	választ,	mintsem	hogy	nemet



mondjunk.	 Eközben	 azonban	 a	 felgyülemlő	 cetlik	 és	 papírkötegek
csak	elvonják	a	 figyelmünket.	Vagy	úgy	alakulnak	a	körülmények,
hogy	nehéz	és	kellemetlen	döntéseket	kell	meghoznunk.	Ezért	aztán
ahelyett,	 hogy	 megküzdenénk	 a	 kényelmetlenségekkel,	 hagyjuk,
hogy	a	félbemaradt	ügyek	feltorlódjanak.
A	 félbehagyott	 dolgok	 egy	 része	 egyszerűen	 onnan	 ered,	 hogy

nincs	meg	a	megfelelő	rendszer,	tudás	vagy	szakértelem	a	feladatok
kezeléséhez.	 Máskor	 a	 rossz	 munkaszervezés	 okozza
felhalmozódásukat.

TÖREKEDJÜNK	A	TELJESSÉGRE!

Folyamatosan	tegyük	fel	magunknak	a	kérdést:	Mi	kell	ahhoz,	hogy
tökéletesen	be	tudjam	fejezni	ezt	a	feladatot?	Aztán	már	következhet
is	 a	 megfelelő	 lépés,	 azaz:	 tudatosan	 lefűzzük	 a	 kész
dokumentumokat,	postára	adjuk	a	szükséges	iratokat,	vagy	szólunk
a	 főnökünknek,	 hogy	 lezártuk	 a	 projektet.	 Az	 az	 igazság,	 hogy	 20
befejezett	dolog	többet	ér,	mint	50	félkész.	Egy	megírt	könyv	például,
amely	 megjelenhet,	 és	 befolyással	 lehet	 az	 emberekre,	 nagyobb
érték,	 mint	 13	 még	 el	 nem	 készült	 kézirat.	 Ahelyett	 hogy	 15
különféle	 dologba	 fognánk	 egyszerre,	 amelyeket	 aztán	 nem
fejezünk	be,	és	csak	a	helyet	foglalják	a	házban,	 jobban	járunk,	ha
csak	hármat	kezdünk	el,	de	azt	be	is	fejezzük.

A	TELJESSÉG	NÉGY	T-JE

A	feladatok	elvégzésére	egy	olyan	módszer	is	létezik,	amelyről	már
sokan	 hallhattunk	 az	 időbeosztással	 kapcsolatos	 tanfolyamokon:
tegyük	 meg,	 testáljuk	 át,	 toljuk	 későbbre	 vagy	 töröljük.	 Amikor



megkapunk	egy	feladatot,	azon	nyomban	döntsük	el,	fogunk-e	vele
valamit	is	kezdeni.	Ha	nem,	töröljük.	Ha	10	percen	belül	foglalkozni
tudunk	 vele,	 tegyük	 meg	 azonnal.	 Ha	 magunk	 szeretnénk
foglalkozni	 vele,	 de	 tudjuk,	 hogy	 ez	 több	 időt	 fog	 igénybe	 venni,
toljuk	 későbbre,	 és	 fűzzük	 le	 egy	 erre	 a	 célra	 rendszeresített
mappába.	 Ha	 mi	 magunk	 nem	 érünk	 rá	 elvégezni	 a	 feladatot,
testáljuk	át	 valaki	másra,	 akiben	megbízunk.	De	 feltétlenül	 kérjük
meg	az	illetőt,	hogy	jelentse,	ha	végzett,	mert	így	mi	is	tudni	fogjuk,
hogy	a	feladat	készen	van.

ADJUNK	TERET	AZ	ÚJNAK!

A	szakmai	téren	félbemaradt	dolgok	mellett	a	háztartások	zöme	is	a
limlomok,	a	fölösleges	papírok,	az	elnyűtt	ruhák,	a	megunt	játékok,
az	 elfeledett	 személyes	 holmik	 és	 az	 elavult,	 elromlott,
használhatatlan	tárgyak	súlya	alatt	nyög.	Az	Egyesült	Államokban	a
kisebb	raktárhelyiségeket	kiadó	cégek	egyenesen	azért	 jöttek	 létre,
hogy	 a	 magánszemélyeknek	 és	 a	 kisvállalkozásoknak	 legyen	 hol
tárolniuk	azokat	a	holmikat,	amelyek	már	nem	férnek	el	a	házban
vagy	az	irodában.
De	valóban	szükségünk	van	erre	a	sok	kacatra?	Hát	persze,	hogy

nem.
Az	 egyik	 módszer,	 amellyel	 valamelyest	 felszabadíthatjuk	 a

figyelmünket,	ha	megszabadítjuk	 lakó-	 és	munkakörnyezetünket	 a
limlomok	 mentális	 terhétől.	 Ha	 eltüntetjük	 a	 régit,	 lesz	 hely	 az
újnak.
Vessünk	egy	pillantást	például	a	ruhásszekrényünkre!	Ha	mi	sem

tudunk	már	 semmit	 belegyömöszölni	 –	 vagy	 csak	 óriási	 küzdelem
árán	tudunk	egy	szoknyát	vagy	inget	kicibálni	belőle	–,	talán	meg	is



van	a	magyarázata,	miért	nincsenek	új	ruháink.	Hiszen	sehova	sem
lehetne	 eltenni	 őket.	 Ha	 fél	 évig	 nem	 viseltünk	 valamit,	 ami	 nem
szezonális	vagy	alkalmi	öltözék,	például	estélyi	ruha	vagy	szmoking,
szabaduljunk	meg	tőle.
Ha	bármi	 újra	 vágyunk,	 helyet	 kell	 teremtenünk	 neki.	 Nemcsak

fizikailag,	hanem	lelkileg	is.
Ha	új	társra	vágyunk,	el	kell	engednünk	(el	kell	felejtenünk)	azt	a

férfit/	nőt,	akivel	5	évvel	ezelőtt	szakadt	meg	a	kapcsolatunk.	Mert
ha	 nem	 így	 teszünk,	 hiába	 ismerkedünk	 meg	 valaki	 mással,	 azt
fogjuk	 sugározni	 magunkból:	 „Ez	 az	 ember	 még	 valaki	 máshoz
kötődik.	Nem	sikerült	elengednie	az	illetőt.”
Az	egyik	szemináriumomon	egy	nő	bevallotta,	hogy	évekig	könyv-

és	 magazinkupacok	 tornyosultak	 az	 ágyán	 –	 a	 gyűjtemény	 végül
már	 a	 fél	 alvóhelyét	 elfoglalta.	 Aztán	 amikor	 elkottyantotta,	 hogy
nemrég	ért	véget	egy	kapcsolata,	és	szörnyen	megviselte	a	szakítás,
rögtön	nyilvánvalóvá	vált,	hogy	amikor	olvasnivalókkal	pakolta	tele
a	 fél	 ágyát,	 tudat	 alatt	 azt	 akarta	 elérni,	 hogy	 egyetlen	 férfi	 se
férhessen	bele	az	életébe.
Nem	 zárta	 le	 a	 múltat,	 ráadásul	 a	 szíve	 mélyén	 rettegett,	 hogy

megint	 csalódni	 fog,	 ezért	 tett	 róla,	 hogy	 még	 egyszer	 ne
ismétlődhessen	meg	hasonló	eset!	Miután	megértettem	vele,	milyen
kapcsolat	van	az	önként	emelt	akadályok	és	a	magányossága	között,
az	Érzelmi	Felszabadítás	Technikájával	(lásd	a	274.	oldalt)	feloldotta
a	félelmeit,	rendet	rakott	az	ágyán,	és	kicsinosította	a	hálószobáját.
Rá	néhány	hónapra	megismerkedett	egy	csodálatos	 férfival,	akivel
halálosan	egymásba	szerettek.{32}

Martin	 Rutte	 barátom	 egyszer	 elmesélte,	 hogy	 ha	 új	 üzleti
lehetőségeket	 akar	 bevonzani	 az	 életébe,	 alaposan	 kitakarítja	 az
irodáját,	 a	 lakását,	 a	 kocsiját	 meg	 a	 garázsát.	 És	 amint	 elkészült,
máris	áradni	kezdenek	a	levelek	meg	a	telefonhívások,	amelyekben



valakik	 munkát	 ajánlanak	 neki.	 Mások	 szerint	 a	 tavaszi
nagytakarítás	 új	 megvilágításba	 helyezi	 a	 problémákat,	 a
kihívásokat,	a	lehetőségeket	és	a	kapcsolatokat.
Ha	 nem	 szabadulunk	 meg	 a	 fölöslegessé	 vált	 kacatoktól,

valójában	 azt	 sugározzuk	 a	 világnak,	 nem	 bízunk	 abban,	 hogy
képesek	 leszünk	 fenntartani	anyagi	biztonságunkat	 és	új	holmikat
vásárolni.	 Holott	 pontosan	 ezek	 a	 félbehagyott	 dolgok	 nem
engednek	 gyarapodni	 minket.	 Le	 kell	 zárnunk	 a	 múltat,	 hogy
jelenünk	a	maga	teljességében	tudjon	kibontakozni.

HUSZONÖT	MÓDSZER,	HOGYAN
ZÁRJUK	LE	A	DOLGOKAT,

MIELŐTT	TOVÁBBLÉPNÉNK

Hányféle	dolgot	kell	befejeznünk,	szemétre	hajítanunk	vagy	másra
testálnunk,	 hogy	 továbbléphessünk,	 és	 új	 tevékenységeket,
vagyontárgyakat,	kapcsolatokat	vagy	izgalmakat	tudjunk	bevonzani
az	 életünkbe?	 Használjuk	 a	 következő	 listát	 kiindulópontnak,
készítsünk	 részletes	 tervet,	 majd	 írjuk	 le	 azt	 is,	 hogyan	 fogjuk
elvégezni	az	egyes	feladatokat.
Ha	 sikerült	 összeállítanunk	 a	 listát,	 jelöljünk	 ki	 négy	 pontot,	 és

máris	 kezdjünk	 hozzá	 a	 megvalósításukhoz.	 Azokat	 válasszuk,
amelyekkel	 a	 legtöbb	 időt,	 energiát	 vagy	 helyet	 –	 legyen	 az	 akár
mentális,	akár	fizikai	–	tudjuk	felszabadítani.
Azt	 javaslom,	 legalább	 háromhavonta	 zárjunk	 le	 egy	 nagyobb

befejezetlen	 ügyet.	 Ha	 azonban	 bele	 akarunk	 csapni	 a	 lecsóba,
ütemezzünk	be	egy	„lezáró	hétvégét”,	és	szánjunk	két	teljes	napot	a
listán	szereplő	dolgok	mielőbbi	elintézésére.



1.	Korábbi	üzleti	tevékenységek
2.	 Be	 nem	 tartott,	 visszajelzés	 nélküli	 vagy	 tisztázatlan

ígéretek
3.	 Kifizetetlen	 adósságok	 vagy	 anyagi	 kötelezettségek	 (mi

tartozunk	másoknak,	vagy	mások	tartoznak	nekünk)
4.	Fölösleges	ruhadarabokkal	telegyömöszölt	szekrények
5.	Rendetlen,	régi	kacatokkal	telezsúfolt	garázs
6.	Rendszertelenül	vezetett	könyvelés
7.	Megszüntetésre	váró	folyószámlák
8.	Használhatatlan	holmikkal	teli	„limlomos	fiókok”
9.	Hiányos	vagy	elromlott	szerszámok
10.	Kacatokkal	telezsúfolt	padlás
11.	Szeméttárolónak	használt	csomagtartó	vagy	hátsó	ülés
12.	Felületesen	karbantartott	autó
13.	Kiszuperált	holmikkal	telehajigált	pince
14.	Meg	nem	valósult	projektekkel	teletömött	kredenc
15.	Le	nem	fűzött	iratok
16.	 Ki	 nem	 törölt	 számítógépes	 fájlok	 vagy	 archiválandó

adatok
17.	Rendetlen,	piszkos	íróasztal
18.	Szanaszét	hányódó	családi	fényképek
19.	 Halomban	 álló	 varrni-,	 vasalni-,	 javítani-	 vagy

eldobnivaló
20.	Elhanyagolt	háztartás
21.	Kibeszéletlen	sérelmekkel	terhes	vagy	jó	szóra	szomjazó

kapcsolatok
22.	Emberek,	akiknek	ideje	megbocsátanunk
23.	Elhanyagolt	kapcsolatok
24.	 Félbehagyott	 vagy	 lezáratlan,	 visszajelzést	 nem	 kapott



projektek
25.	A	dicséret	kölcsönös	hiánya	mindkét	érintett	oldaláról

MI	IDEGESÍTI?

A	 félbemaradt	 ügyeken	 kívül	 a	 napi	 bosszúságok	 szintén
veszélyeztetik	 sikerünket,	 mert	 ezek	 is	 elvonják	 a	 figyelmünket.
Bosszantó	 apróság	 lehet	 az	 a	 hiányzó	 gomb,	 ami	 miatt	 nem
vehetjük	fel	a	kedvenc	ingünket	egy	fontos	értekezletre,	vagy	az	az
elszakadt	szúnyogháló	a	hátsó	ajtón,	amely	nem	tudja	útját	állni	az
idegesítő	rovaroknak.	Annak	érdekében,	hogy	gyorsabban	tudjunk
haladni	a	sikerhez	vezető	úton,	minél	előbb	javítsuk	meg,	cseréljük
ki	vagy	dobjuk	el	azokat	a	bosszantó	dolgokat,	 amelyek	állandóan
lefoglalják	a	gondolatainkat.
Talane	Miedaner,	a	Coach	Yourself	to	Success	című	könyv	szerzője

azt	tanácsolja,	járjuk	körbe	az	összes	szobát,	a	garázst	meg	a	házunk
környékét,	 és	 írjunk	 fel	 mindent,	 amit	 csak	 bosszantónak,
idegesítőnek	 vagy	 zavarónak	 érzünk,	 majd	 fogjunk	 hozzá	 a
problémák	 felszámolásához.	 Igaz,	 hogy	 ezek	 egyike	 sem	 sürgős	 a
munkánk	 vagy	 életbevágó	 a	 családi	 életünk	 szempontjából,	 de
valahányszor	szemet	szúrnak,	mi	pedig	dühöngeni	kezdünk	rajtuk,
energiát	 vonnak	 el	 tőlünk.	 Legyengítenek	 ahelyett,	 hogy
megerősítenének.	„Kifárasztanak”	ahelyett,	hogy	„feltöltenének”.	Ha
nem	 kezeljük	 ezeket	 a	 hiányosságokat,	 és	 szemet	 hunyunk	 a
bosszantó	 apróságok	 fölött,	 az	 más	 negatív	 hatásokkal	 is	 járhat:
rezignáltságot	 okozhat,	 ami	 a	 komolyabb	 céljainkkal	 kapcsolatban
is	 elkedvetleníthet	 minket.	 Tudat	 alatt	 azt	 gondoljuk	magunkban:
„Ha	 még	 a	 tűzőgépet	 sem	 találom,	 és	 a	 dossziéim	 is	 szanaszét
hevernek,	miért	akarnék	én	vállalkozó	vagy	milliomos	lenni?”



FOGADJUNK	FEL	SZAKEMBERT,
HOGY	KÖNNYEBB	LEGYEN	AZ

INDULÁS!

A	 logisztikai	 szakemberek	 segítenek	 rendbe	 tenni	 az	 életünket	 és
olyan	rendszereket	kiépíteni,	amelyek	egyben	tartják	az	ügyeinket.
Egy	 elfogulatlan	 kívülálló	 könnyebben	 feltérképezi
kötelességeinket,	képességeinket	és	félelmeinket,	valamint	–	tőlünk
eltérően	–	 semleges	 tud	maradni,	 ráadásul	 szakértői	 szinten	 tudja,
hogyan	 lehet	 hatékonyabbá	 és	 gördülékenyebbé	 tenni	 a	 dolgokat.
Ez	a	szakmája.
Néhány	üzleti	ebéd	árából	egy	egész	napra	fel	tudunk	bérelni	egy

helyi	 logisztikai	 tanácsadót.	 Ezenkívül	 felfogadhatunk	 embereket,
akik	kitakarítják	a	lakásunkat,	és	elvégzik	mindazokat	a	szerelési	és
egyéb	 munkákat,	 amelyeket	 mi	 nem	 tudunk	 vagy	 nem	 akarunk
megcsinálni.
Ha	 az	 anyagi	 helyzetünk	 nem	 teszi	 lehetővé,	 hogy	 logisztikai

szakembert	 fogadjunk	 fel,	 kérjünk	 segítséget	 valamelyik
barátunktól.	 Bízzunk	 meg	 egy	 utcabeli	 kamaszt	 vagy	 egy	 gyesen
lévő	 kismamát.	 Vagy	 olvassuk	 el	 valamelyik	 hasznos	 önsegítő
könyvet,	és	birkózzunk	meg	magunk	a	feladatokkal.{33}	Ne	feledjük,
hogy	 nem	 kell	mindent	 egyszerre	megoldanunk.	Minden	 hónapra
csak	 egy	 feladatot	 jelöljünk	 ki.	 Ugyanúgy,	 ahogyan	 a	 félbemaradt
dolgok	 lezárása	 is	 fontos	 előfeltétele	 a	 sikeres	 jövőnek,	 arra	 sincs
szükség,	hogy	eltűrjük	az	életünkben	eluralkodó	rendetlenséget.



29.	ALAPELV

SZÁMOLJUNK	LE	A	MÚLTTAL,	HOGY
SZABADON	ÉLVEZHESSÜK	A	JÖVŐT!

A	múltján	senki	sem	tud	változtatni,	de	a	jövőjén
mindenki.

COLIN	POWELL,
az	Egyesült	Államok	külügyminisztere	George

W.	Bush	elnöksége	alatt

Ismerősen	hangzik?	Vannak,	akik	úgy	vonszolják	végig	magukat	az
életen,	 mintha	 egy	 nagy	 vasmacska	 húzná	 le	 őket.	 Ha	 el	 tudnák
engedni,	gyorsabban	haladnának,	és	hamarabb	érnék	el	a	céljukat.
Önre	is	illik	a	leírás?	Ön	is	dédelget	múltbeli	sérelmeket,	lezáratlan
ügyeket,	 múltban	 gyökerező	 dühöt	 vagy	 félelmet?	 Pedig	 gyakran
ezeknek	 a	 vasmacskáknak	 az	 elengedése	 jelenti	 a	 végső	 lépést	 a
múlt	elengedéséhez	és	a	jövő	kiteljesítéséhez.
Ismerek	 olyanokat,	 akik	 pár	 hónappal	 azután,	 hogy

megbocsátottak	 a	 szüleiknek,	 nemcsak	 a	 jövedelmüket,	 hanem	 a
teljesítményüket	 és	 elért	 sikereik	 számát	 is	 megduplázták.	 Mások
megbocsátottak	 azoknak,	 akik	 korábban	 bántalmazták	 őket,	 és
kigyógyultak	betegségükből.
Az	 az	 igazság,	 hogy…	 el	 kell	 engednünk	 a	 múltat,	 hogy	 élvezni



tudjuk	 a	 jövőt.	 Az	 egyik	 bevált	 módszer	 erre	 a	 „teljes	 igazság”
eljárás.

A	„TELJES	IGAZSÁG”	ELJÁRÁS	ÉS	A
„TELJES	IGAZSÁG”	LEVÉL

A	„teljes	 igazság”	eljárás	és	a	„teljes	 igazság”	 levél	olyan	eszközök,
amelyek	 segítségével	 el	 tudjuk	 engedni	 a	 múltban	 gyökerező
negatív	érzelmeinket,	és	visszatalálhatunk	a	szeretet	és	az	életöröm
természetes	állapotához.{34}

Azért	használom	a	teljes	igazság	kifejezést,	mert	amikor	feldúltak
vagyunk,	 sokszor	 nem	 mutatjuk	 ki	 minden	 érzésünket	 annak	 a
személynek,	 akire	 neheztelünk.	 Megragadunk	 a	 düh	 vagy	 a
fájdalom	szintjén,	és	ritkán	mozdulunk	tovább	az	érzelmi	teljesség
irányába.	Ezért	aztán	nehéz	megint	közel	kerülni	a	másikhoz	–	vagy
egyáltalán	 kibékülni	 vele	 –	 egy	 ilyen	 dühödt	 vagy	 fájdalmas
konfrontáció	után.
A	 „teljes	 igazság”	 eljárás	 segítségével	 kifejezésre	 tudjuk	 juttatni

valódi	 érzelmeinket,	 hogy	 újrateremthessük	 azt	 a	 szeretetteljes
közelséget	 és	 együttműködést,	 amely	 természetes	 állapotunkat
jelenti.
Az	eljárás	 lényege,	hogy	nem	egymás	hegyére-hátára	dobáljuk	a

negatív	 érzelmeket,	 hanem	 átéljük,	 majd	 elengedjük	 azokat,	 hogy
visszataláljunk	 a	 szeretet	 és	 az	 elfogadás	 állapotába,	 amely
természetes	állapotunk,	és	amely	az	öröm	és	a	kreativitás	forrása.

A	teljes	igazság	szakaszai

A	 „teljes	 igazság”	 eljárás	 szóban	 vagy	 írásban	 is	 alkalmazható.
Bármelyik	módszert	választjuk,	a	cél	az,	hogy	kiadjuk	magunkból	a



dühöt	 és	 a	 fájdalmat,	 majd	 továbblépjünk	 a	 megbocsátás	 és	 a
szeretet	irányába.
Ha	 szóban	 végezzük	 el	 a	 gyakorlatot	 –	 mindig	 a	 másik	 fél

beleegyezésével	 –,	 kezdjük	 azzal,	 hogy	 kiadjuk	 magunkból	 a
mérgünket,	majd	az	egyes	szakaszokon	végighaladva,	jussunk	el	az
utolsóhoz,	 amelyet	 már	 a	 szeretet,	 a	 könyörületesség	 és	 a
megbocsátás	 jellemez.	 A	 könnyebb	 megvalósíthatóság	 érdekében
használhatjuk	 a	 következő	 sablont	 is.	 Ahhoz,	 hogy	 az	 eljárás
hatékony	 legyen,	 mind	 a	 hat	 szakaszra	 ugyanannyi	 időt	 kell
szánnunk.

1.	Düh	és	neheztelés

Mérges	vagyok,	mert…
Gyűlölöm,	amikor…

Elegem	van	abból,	hogy…
Haragszom,	mert…

2.	Fájdalom

Fájt,	amikor…
Szomorú	voltam,	amikor…

Bánt,	hogy…
Csalódott	vagyok,	mert…

3.	Félelem

Attól	féltem,	hogy…
Rettegéssel	tölt	el,	amikor…

Megijesztesz,	amikor…
Félek,	hogy…

4.	A	bűntudat,	a	megbánás	és	a	felelősség	felvállalása

Ne	haragudj,	amiért…
Kérlek,	bocsáss	meg	nekem,
amiért…

Sajnálom,	hogy…
Nem	akartam…

5.	Szükségletek

Én	csak	arra	vágyom,	hogy…
Arra	szeretnélek	kérni,

Azt	szeretném/szerettem
volna,	ha…



hogy… Megérdemlem,	hogy…

6.	Szeretet,	könyörületesség,	megbocsátás	és	elismerés

Megértem,	hogy…
Elismerem,	hogy…
Szeretlek,	mert…

Megbocsátom,	hogy…
Köszönöm,	hogy…

Ha	szóban	nem	szívesen	mondanánk	el	mindezt,	 vagy	ha	a	másik
személy	 nem	 tud,	 esetleg	 nem	 akar	 részt	 venni	 ebben,	 vessük
papírra	 a	 gondolatainkat	 a	 „teljes	 igazság”	 levélben,	 amely	 valódi
érzéseinket	fejezi	ki.

A	„teljes	igazság”	levél

A	 „teljes	 igazság”	 levél	 megírása	 a	 következő	 lépések	 szerint
történjen:

1.	 Annak	 a	 személynek	 címezzük	 a	 levelet,	 aki	 felzaklatott
minket,	 és	 a	 szöveg	 nagyjából	 egyenlő	 terjedelemben
szóljon	a	„teljes	igazság”	eljárásnál	vázolt	érzelmekről.

2.	Ha	a	másik	fél	vélhetően	nem	akar	együttműködni	velünk,
egyszerűen	dobjuk	ki	a	levelet	közvetlenül	a	megírás	után.
Ne	 feledjük:	 az	 a	 legfőbb	 cél,	 hogy	 megszabaduljunk
elfojtott	 érzéseinktől,	 nem	 pedig	 az,	 hogy	 a	 másikat
megváltoztassuk.

3.	 Ha	 a	 személy,	 akire	 dühösek	 vagyunk,	 hajlandó
együttműködni	velünk,	kérjük	meg,	hogy	ő	is	írjon	nekünk
egy	 „teljes	 igazság”	 levelet,	 aztán	 cseréljünk.	 A	 leveleket
egymás	 jelenlétében	 olvassuk	 el,	 majd	 beszéljük	 meg
felbukkanó	 érzéseinket.	 Ne	 védekezzünk.	 Próbáljuk
megérteni	a	másik	fél	nézőpontját.



Némi	gyakorlás	után	azt	fogjuk	tapasztalni,	hogy	egyre	gyorsabban
és	 magától	 értetődőbben	 haladunk	 végig	 a	 hat	 szakaszon;	 ha
azonban	 nehézségeink	 támadnak,	 használjuk	 bátran	 az	 előbbi
sablont.

BOCSÁSSUNK	MEG,	ÉS	LÉPJÜNK
TOVÁBB!

Amíg	nem	bocsátunk	meg,	az	illető	személy	vagy	dolog
szabadon	bitorolja	gondolatainkat.

ISABELLE	HOLLAND,
számos	díjat	nyert	írónő,	28	könyv	szerzője

Habár	 szokatlannak	 tűnhet,	 hogy	 egy	 könyv,	 amely	 arról	 szól,
hogyan	 legyünk	 sikeresek,	 a	 megbocsátást	 emlegeti,	 a	 düh,	 a
neheztelés	 és	 a	 bosszúszomj	 olyan	 értékes	 energiákat	 emészt	 föl,
amelyeket	 akár	 pozitív	 irányú,	 céltudatos	 tevékenységekre	 is
fordíthatnánk.
A	vonzás	 törvényéről	szólva	már	megbeszéltük,	hogy	azokból	az

érzelmekből	 kapunk	 sokat,	 amelyek	 egyébként	 is	 ott	 munkálnak
bennünk.	Ha	negatívan,	 haraggal	 és	 engesztelhetetlenül	 tekintünk
egy	 múltbeli	 sérelmünkre,	 később	 is	 pontosan	 ugyanezeket	 az
érzéseket	fogjuk	bevonzani	az	életünkbe.

BOCSÁSSUNK	MEG,	ÉS	TALÁLJUNK



VISSZA	A	JELENBE!

Az	 üzleti	 életben,	 a	 családban	 és	 az	 emberi	 kapcsolatokban	 is
szeretettel	 és	megbocsátással	 kell	 közelednünk	másokhoz	 –	 el	 kell
engednünk	 a	 rosszat,	 hogy	 továbbléphessünk.	 Bocsássunk	 meg
üzletfelünknek,	aki	hazudozásával	anyagi	károkat	okozott	nekünk.
Bocsássunk	 meg	 munkatársunknak,	 aki	 helyettünk	 aratta	 le	 a
babérokat,	 vagy	 pletykákat	 terjesztett	 rólunk	 a	 hátunk	 mögött.
Bocsássunk	meg	volt	házastársunknak,	aki	megcsalt	minket,	a	válás
során	 pedig	 minősíthetetlenül	 viselkedett.	 Ne	 nézzük	 el	 mindazt,
amit	tettek,	és	ne	is	bízzunk	meg	bennük	többé	–	viszont	vonjuk	le	a
szükséges	tanulságokat,	bocsássunk	meg	nekik,	és	lépjünk	tovább.
Ha	 sikerül	 megbocsátanunk,	 visszatalálunk	 a	 jelenbe	 –	 ahol	 jó

dolgok	történhetnek	velünk,	és	ahol	rajtunk	múlik,	hogy	szebb	jövőt
teremtünk-e	 magunknak,	 a	 csapatunknak,	 a	 cégünknek	 vagy	 a
családunknak.	Ha	folyton	a	múlt	mocsarában	dagonyázunk,	értékes
energiát	 veszítünk,	 és	nem	marad	erőnk	arra,	hogy	addig	üssük	a
vasat,	amíg	meleg,	ezzel	pedig	megteremtsük	magunknak	mindazt,
amire	vágyunk.

DE	AMIKOR	OLYAN	NEHÉZ
TOVÁBBLÉPNI!

Tudom,	milyen	nehéz	megbocsátani	és	továbblépni.	Egy	ismeretlen
elrabolt	 és	 erőszakot	 követett	 el	 rajtam;	 alkoholista	 apám
rendszeresen	 vert;	 a	 rasszizmus	 áldozata	 lettem;	 beosztottaim
komoly	összegeket	sikkasztottak	el	tőlem;	botrányosan	komolytalan
pereket	 akasztottak	 a	 nyakamba;	 és	 számos	 üzletfelem	 élt	 már
vissza	a	jóhiszeműségemmel.
De	 minden	 eset	 után	 sikerült	 feldolgoznom	 a	 történteket	 és



megbocsátanom	 a	 másik	 félnek,	 mert	 tudom,	 ha	 nem	 így	 teszek,
múltbeli	 sérelmeim	 felőrlik	 az	 idegeimet,	 és	 megakadályoznak
abban,	 hogy	 teljes	 figyelmemet	 a	 vágyott	 jövő	 megteremtésének
szenteljem.
Azt	 is	 megtanultam,	 hogyan	 kerüljem	 el	 a	 hasonló	 eseteket.

Megtanultam,	 hogy	 többször	 kell	 az	 ösztöneimre	 hallgatnom.
Megtanultam,	 hogyan	 védjem	 meg	 a	 családomat	 és	 nehezen
összegyűjtögetett	 vagyonomat.	 És	 valahányszor	 sikerült
elengednem	 a	 rossz	 érzéseket,	 könnyebbnek,	 szabadabbnak	 és
erősebbnek	 éreztem	 magam	 –	 több	 energiám	 maradt	 az	 igazán
fontos	 feladatokra.	 Eltűntek	 a	 negatív	 gondolatok.	 Elmúltak	 a
keserű	fogadkozások.

A	neheztelés	olyan,	mintha	abban	a	reményben	innánk
mérget,	hogy	az	az	ellenségeinket	fogja	elpusztítani.

NELSON	MANDELA,
Nobel-békedíjas

Bármi	 bántja	 is	 önt,	 jó,	 ha	 tudja,	 hogy	 nekem	 is	 voltak	 gondjaim
bőven.	 De	 nem	 szabad	 megfeledkezni	 arról,	 hogy	 a	 sebek
nyalogatása,	a	harag	dédelgetése	és	a	gyűlölet	folyamatos	táplálása
okozza	 számunkra	a	 legnagyobb	szenvedést.	Valójában	önmagunk
érdekében	bocsátunk	meg	–	nem	a	másik	kedvéért.
Voltak	 tanítványaim,	 akiknek	 –	 miután	 szívből	 megbocsátottak

valakinek	 –	 percek	 alatt	 elmúlt	 a	 migrénes	 fejfájásuk,	 azonnal
megszűnt	a	krónikus	szorulásuk	vagy	bélgyulladásuk,	csillapodtak	a
reumás	 panaszaik,	 javult	 a	 látásuk,	 és	 komolyan	 javult	 a	 fizikai
állapotuk.	 Az	 egyik	 férfi	 2	 nap	 alatt	 3	 kilót	 fogyott	 anélkül,	 hogy
változtatott	 volna	 az	 étkezési	 szokásain!	 Olyanok	 is	 akadtak,



akiknek	a	későbbiekben	csodaszámba	menő	fordulat	következett	be
a	karrierjében	és	az	anyagi	helyzetében.	Higgyék	el	nekem:	megéri
a	fáradságot.

A	MEGBOCSÁTÁS	LÉPÉSEI

A	következő	lépések	mind	nélkülözhetetlenek	a	megbocsátáshoz:

1.	Nyugtázzuk	magunkban	a	dühöt	és	a	sértődöttséget.
2.	Nyugtázzuk	magunkban	a	keletkezett	fájdalmat.
3.	Nyugtázzuk	magunkban	a	keletkezett	félelmet	és	önvádat.
4.	 Vállaljuk	 föl,	 hogy	 kisebb-nagyobb	 mértékben	 mi	 is

felelősek	 vagyunk	 a	 helyzet	 kialakulásáért	 vagy
elfajulásáért.

5.	 Tisztázzuk	magunkban,	mi	 az,	 amit	 szerettünk	 volna,	 de
nem	kaptunk	meg,	majd	képzeljük	magunkat	a	másik	 fél
helyébe,	és	próbáljuk	megérteni,	ő	vajon	hogyan	állhatott
a	helyzethez,	és	milyen	elvárásoknak	próbált	megfelelni	–
még	ha	nem	is	túl	elegánsan	–	a	viselkedésével.

6.	Engedjük	el	a	haragot,	és	bocsássunk	meg	az	illetőnek.

Ha	jól	figyelt,	talán	észrevette,	hogy	a	lépések	megegyeznek	a	„teljes
igazság”	eljárás	hat	szakaszával.

KÉSZÍTSÜNK	LISTÁT!

Készítsünk	 listát	arról,	érzésünk	szerint	ki	bántott	meg	bennünket
és	mivel:

______________________	megbántott	azzal,	hogy	_____________________	.



Ezután	 –	 nem	 számít,	 hány	 napba	 telik	 –	 minden	 egyes	 személy
esetében	 alkalmazzuk	 a	 „teljes	 igazság”	 eljárást.	 Ez	 történhet
írásban	 vagy	 szóban,	 amikor	 is	 úgy	 teszünk,	 mintha	 az	 illető	 ott
ülne	 velünk	 szemben,	 és	 mi	 egyenesen	 hozzá	 beszélnénk.
Gondoljuk	 át	 alaposan,	 mi	 mehetett	 végbe	 akkor	 az	 adott
személyekben,	 ami	miatt	 úgy	 bántak	 velünk,	 ahogy.	 Fontos,	 hogy
tisztában	legyünk	a	következő	alapigazsággal:
Ne	 feledjük,	 hogy	 az	 emberek	 (minket	 is	 beleértve)	mindig	 arra

törekednek,	 hogy	 pillanatnyi	 legjobb	 tudásuk,	 képességeik	 és
lehetőségeik	szerint	érvényesítsék	alapvető	érdekeiket.	Ha	tehették
volna,	 jobban	csinálták	volna.	Ahogy	egyre	pontosabban	fel	 tudják
mérni,	 a	 viselkedésük	milyen	hatással	 van	másokra,	 ahogy	kezdik
megtanulni,	melyek	azok	a	hatékonyabb,	de	kevésbé	ártó	eszközök,
amelyekkel	 ki	 tudják	 elégíteni	 szükségleteiket,	 egyre	 kevésbé
lesznek	veszélyesek	másokra.

Gondolkodjunk	 el	 ezen.	 Nincs	 olyan	 szülő,	 aki	 a	 reggeli	 ébredést
követően	ezzel	 fordulna	oda	párjához:	 „Rájöttem,	hogyan	 tudnánk
még	 jobban	 kicseszni	 a	 kölyökkel.”	 A	 szülők	 mindig	 mindent
megtesznek,	 hogy	 jó	 szülők	 legyenek.	 De	 saját	 lelki	 sérüléseik,
tudatlanságuk,	 tapasztalatlanságuk	 és	 a	 saját	 életükben	 rájuk
nehezedő	 terhek	 egymást	 erősítve	 olyan	 magatartásformákat
eredményeznek,	amelyek	sértenek	bennünket.	Nem	kell	magunkra
venni	a	dolgot.	Hasonló	helyzetben	mással	 is	ugyanígy	viselkedtek
volna.	És	ugyanez	igaz	mindenki	másra	is…	minden	esetben.

A	MÚLTAT	NEHÉZ	ELENGEDNI

Természetesen	sok	múltbeli	fájdalom	rakódik	le	az	agyunkban	meg
a	testünkben	–	és	befolyásolja	a	jövőbeli	tetteinket,	döntéseinket.	A



tanfolyamaim	 résztvevői	 közül	 sokan	 csak	 óriási	 fájdalmak	 és	 –
egészen	 az	 elmúlt	 évtizedig	 –	 nehézségek	 árán	 tudnak	 túllépni	 a
múltjukon,	 különösen	ha	 korábban	 erőszak,	 trauma	vagy	 zaklatás
áldozatai	voltak.
Az	 elmúlt	 tíz	 év	 során	 azonban	megismerkedtem	 egy	 rendkívül

hatásos,	 gyógyszermentes,	 nem	 invazív	 módszerrel,	 amellyel
csökkenthetők	 vagy	 akár	 meg	 is	 szüntethetők	 a	 poszttraumás
stressz	 szindróma	 tünetei.	 A	 krónikus	 fájdalom,	 a	 szorongás,	 a
fóbiák	 és	 félelmek,	 az	 önkorlátozó	 hiedelmek	 és	 a	 stressz	 miatti
egészségügyi	problémák	is	jól	orvosolhatók	vele.	A	módszer	annyira
hatásos,	 hogy	 a	 ruandai	 és	 a	 boszniai	 vérengzés,	 illetve	 a	 haiti
katasztrófa	áldozatainál	is	bevált	–	sőt	a	Kongóban	állomásozó	Brit
Különleges	 Erőknél	 és	 a	 harctérről	 hazatérő,	 poszttraumás	 stressz
szindrómában	szenvedő	amerikai	katonáknál	is	ezt	alkalmazzák.
Úgy	 hívják,	 hogy	 az	 Érzelmi	 Felszabadítás	 Technikája.	 A	 test

öngyógyító	 folyamatainak	 serkentésével	 szabadítja	 fel	 a	 fájdalmat.
{35}	Az	eredmények	enyhén	szólva	is	csodálatosak.
A	keleti	kultúrák	már	több	ezer	éve	a	testet	átszövő	„meridiánok”,

más	néven	energiapályák	stimulálásával	gyógyítják	a	betegségeket.
Ezek	 az	 energiapályák	 elektromos	 impulzusokat	 küldnek	 a
szerveknek,	 hogy	 azok	 zavartalanul	 működhessenek,	 de	 kiderült,
hogy	 az	 energiakeringetés	 és	 -tárolás	 mellett	 a	 meridiánok
érzelmeket	 is	 tárolnak.	Egyes	egészségügyi	szakemberek	úgy	vélik,
hogy	 a	 test	 egy	 adott	 területén	 jelentkező	 betegség	 vagy	 krónikus
fájdalom	a	meridiánban	tárolt	érzelmi	fájdalom	következménye.
Harmincnégy	 évvel	 ezelőtt	 Dr.	 Roger	 Callahan	 klinikai

szakpszichológus	 –	 az	 Érzelmi	 Felszabadítás	 Technikájának
megalkotója	 –	 felfedezte,	 hogy	 ha	 végigkopogtatjuk	 a	 meridiánok
akupresszúrás	 pontjait,	 és	 közben	 a	 múltbeli	 sérelemre	 vagy	 az
éppen	 átélt	 stresszre	 (fóbiára,	 félelemre	 vagy	 szorongásra)



koncentrálunk,	 a	 meridiánokban	 tárolt	 érzelmek	 azonnal
felszabadulnak.	A	Gondolatelemző	Terápia	(Thought	Field	Therapy,
röviden	TFT)	névre	keresztelte	a	módszert,	az	intézetében	pedig	ma
már	gyakorló	 terapeuták,	egészségügyi	szakemberek	és	 laikusok	 is
elsajátíthatják	 a	 TFT	 otthoni	 és	 klinikai	 körülmények	 közötti
alkalmazását.
Mások,	 elsősorban	 Gary	 Craig	 és	 Nick	 Ortner,	 az	 Érzelmi

Felszabadítás	 Technikája	 (Emotional	 Freedom	 Technique,	 röviden
EFT){36}	 és	 Meridián	 Kopogtató	 Terápia	 néven	 ismertették	 meg	 a
tömegekkel	Callahan	módszerét.
Tapping	 Into	Ultimate	Success{37}	 című	könyvemben	én	 is	 leírom,

hogyan	 szabadulhatunk	 meg	 a	 szervezetünkben	 felhalmozódott
aggodalmaktól,	 stressztől	 és	 lelki	 sérülésektől	 a	 kopogtatásos
módszer	segítségével,	 továbbá	bemutatom,	mennyivel	könnyebben
tudjuk	megvalósítani	az	ebben	 a	könyvben	 ismertetett	alapelveket,
ha	 kikopogtatjuk	magunkból	 a	 próbálkozásaink	 során	 felbukkanó
önkorlátozó	hiedelmeket,	félelmeket	és	belső	akadályokat.
Először	 is	hunyjuk	 le	a	 szemünket,	 és	 fókuszáljunk	az	elengedni

kívánt	 félelemre,	 szorongásra,	 érzelemre,	 fájdalomra	 vagy
hiedelemre,	 majd	 1-től	 10-ig	 terjedő	 skálán	 határozzuk	 meg,
mennyire	intenzív	ez	az	érzelem.



Az	 ábrán	 a	 kilenc	 kopogtatási	 pont	 látható.	 Az	 alap	 kopogtatási
sorrend	 –	 amellyel	 feloldhatjuk	 a	 félelmeket	 és	 a	 negatív
meggyőződéseket,	 valamint	 semlegesíthetjük	 a	 negatív
eseményeket	–	a	tenyerünk	élén	található	úgynevezett	„karatepont”
kopogtatásával	kezdődik.	Tízszer	kopogtassunk,	ne	túl	 finoman,	de
ne	 is	 túl	 erősen.	 Kopogtatás	 közben	 ismételgessük	 hangosan	 az
elengedni	 kívánt	 hiedelmet,	 fizikai	 vagy	 lelki	 fájdalmat,	 és	 –	 ez	 a
módszer	 lényege	 –	 éljük	 át	 a	 felszínre	 törő	 érzéseket.	 Ezután
mondjuk	 ki	 hangosan:	Mélységesen	 és	 teljesen	 elfogadom	 magam.
Például:

Bár	 nem	 merek	 fizetésemelést	 kérni,	 mélyen	 és	 teljesen
elfogadom	 magam.	 Vagy:	 Bár	 azt	 hiszem,	 nem	 érdemlem
meg,	hogy	sikeres	 legyek,	mélységesen	és	 teljesen	elfogadom



magam.

Miután	 tízszer	 megérintettük	 a	 „karatepontot”,	 folytassuk	 a
következő	 sorozattal,	 de	 közben	 koncentráljunk	 továbbra	 is	 a
konkrét	 múltbeli	 sérelemre,	 önkorlátozó	 hiedelemre,	 érzelemre,
stresszre,	 fájdalomra	 vagy	 szorongásra.	 Ahogy	 végigmegyünk	 a
kopogtatási	 pontokon,	 mindegyikhez	 rendeljünk	 egy	 állítást,	 így
végig	az	adott	érzelemre	tudunk	összpontosítani.	Például:

1.	Fejtető:	Nem	merek	fizetésemelést	kérni.
2.	Szemöldök:	Nem	merek	fizetésemelést	kérni.
3.	Külső	szemzug:	Félek,	hogy	a	 főnök	nemet	mond,	és	ezzel

zavarba	hoz.
4.	Szem	alatti	terület:	Zavarban	leszek.
5.	 Orr	 alatti	 terület:	 Zavarban	 leszek,	 ha	 a	 főnök	 nemet

mond.
6.	 Áll:	 El	 fogok	 süllyedni	 szégyenemben,	 ha	 a	 főnök	 nemet

mond.
7.	Kulcscsont:	Nem	merek	fizetésemelést	kérni.
8.	Hónalj:	Zavarban	leszek.

Nem	 az	 a	 lényeg,	 mit	 mondunk,	 hanem	 az,	 hogy	 végig	 az	 adott
érzelemre	 összpontosítsunk.	 Ha	 szeretnénk,	 mindkét	 oldalon
megérinthetjük	 a	 szemöldökünket,	 a	 szem	 alatti	 területet,	 a
kulcscsontunkat	és	a	hónaljat.	Addig	ismételjük	a	sorozatot,	amíg	az
érzelem	intenzitása	1-es	szintre	nem	csökken,	vagy	teljesen	el	nem
tűnik.
A	kopogtató	 terápia	 súlyos	 fóbiák	esetében	 is	 remekül	működik.

Kelly	Ripa	színésznő,	tévés	műsorvezető	rettegett	a	repüléstől	–	ami
abból	 fakadt,	 hogy	 2001.	 szeptember	 11-én	 végignézte,	 hogyan



csapódnak	 bele	 a	 repülőgépek	 a	World	 Trade	 Centerbe.	 Amikor	 a
producerei	úgy	döntöttek,	a	kaliforniai	Disneylandben	veszik	 fel	a
„Live	with	Regis	and	Kelly	Show”-t,	Kelly	tudta,	hogy	ha	utazni	akar,
meg	 kell	 szabadulnia	 a	 félelmétől.	 Dr.	 Callahanhez	 fordult,	 aki
telefonos	 kezelésben	 részesítette,	 és	 Kelly	 ezután	 minden	 gond
nélkül	 felült	 a	 repülőre,	 hogy	 nekivágjon	 az	 5	 órás	 útnak.	 Kelly
annyira	 boldog	 volt,	 hogy	 még	 a	 műsorába	 is	 meghívta	 dr.
Callahant,	 aki	 a	 hullámvasút-fóbiától	 szenvedő	 vendégeket	 vette
kezelésbe.	Pillanatokon	belül	17	ember	pattant	fel	a	hullámvasútra
–	és	a	nagy	részük	azt	állította,	befizet	még	egy	körre!
Én	 is	 sok	 tanítványomat	 szabadítottam	már	meg	 a	 repüléstől,	 a

szerepléstől,	a	nyilvános	énekléstől,	a	 fulladástól	való	 félelmétől,	a
tériszonyától	 vagy	 a	 klausztrofóbiájától	 a	 kopogtatásos	 technika
segítségével.	 Sharon	 Worsley,	 aki	 a	 Train	 the	 Trainer
tanfolyamomon	vett	részt,	a	következőket	posztolta	az	interneten:

Úszóként	 fiatalkoromban	 két	 rossz	 élmény	 is	 ért:	 12	 és	 15
évesen	kis	híján	vízbe	 fulladtam.	 Soha	 többé	nem	mertem
bemenni	a	vízbe.	Sőt,	már	az	úszás	puszta	említésére	fizikai
tüneteket	 produkáltam,	 és	 úgy	 rángattam	 a	 fejem,	mintha
egy	 képzeletbeli	 medencében	 kapálóznék.	 Zavart	 a	 dolog,
mert	nyaraláskor	mindig	kimaradtam	a	buliból:	a	barátaim
vidáman	fürödtek	az	óceánban	vagy	a	medencében,	én	meg
a	 partról	 néztem	 őket.	 És	 az	 sem	 tetszett,	 hogy	 ennyire	 ki
vagyok	szolgáltatva	az	érzelmeimnek.
2010-ben,	 egy	 forró	 júniusi	 estén	 azonban	 minden

megváltozott.	 Részt	 vettem	 az	 akkor	 még	 újdonságnak
számító	Train	the	Trainer	tanfolyamon,	és	Jack	Canfield	az
utolsó	 napon	 búcsúpartit	 szervezett	 nekünk	 a	 Fairmont
Scottsdale	 Princessben.	 A	 parton	 állva	 néztem,	 ahogy	 a



többiek	az	élménymedencében	pancsolnak.
Egy	 barátom	 valahogy	 becsalt	 a	 medencébe,	 de	 olyan

ideges	voltam,	hogy	csak	derékig	gázoltam	be	a	vízbe.	Jack
tudott	a	fóbiámról,	és	odajött	hozzám,	hogy	segítsen.
Aztán	csoda	történt.	Percekkel	azután,	hogy	Jack	bevetette

a	kopogtatásos	módszert,	beljebb	mentem	a	vízbe,	sőt	még
úsztam	is,	aztán	a	hátamra	fordulva	lebegtem	–	pedig	előtte
azt	 hittem,	 soha	 többé	 nem	 leszek	 képes	 rá.	 Azóta	 is
rendszeresen	úszom,	és	egy	picit	sem	félek.

Ebből	is	látszik,	hogy	ennek	az	egyszerű,	de	nagyszerű	technikának
hála	 nem	 kell	 beletörődnünk,	 hogy	 a	 félelmeink,	 az	 önkorlátozó
hiedelmeink,	 a	 múltbeli	 sérelmeink	 vagy	 a	 traumáink
megakadályozzanak	minket	az	álmaink	megvalósításában.



30.	ALAPELV

NÉZZÜNK	SZEMBE	AZZAL,	AMI	NEM
MŰKÖDIK!

A	tények	attól	még	nem	szűnnek	meg	létezni,	hogy	nem
veszünk	róluk	tudomást.

ALDOUS	HUXLEY,
utópista	író

Az	életünk	csak	akkor	fog	jobbra	fordulni,	ha
megragadjuk	a	lehetőségeket	–	az	első	és	legkomolyabb
kockázat	pedig,	amit	fel	kell	vállalnunk,	hogy	őszinték

legyünk	önmagunkhoz.

WALTER	ANDERSON,
a	Parade	magazin	szerkesztője

Ha	sikeresek	akarunk	lenni,	fel	kell	hagynunk	az	önbecsapással,	és
szembe	kell	néznünk	mindazzal,	ami	nem	működik	az	életünkben.
Rendszeresen	 letagadjuk	 vagy	 figyelmen	 kívül	 hagyjuk,	 milyen
mérgező	a	munkahelyünk	légköre?	Állandóan	kifogásokat	keresünk
arra,	miért	 rossz	 a	házasságunk?	Tagadjuk,	 hogy	nincs	 energiánk,
hogy	 túlsúlyosak	 vagyunk,	 hogy	 sokat	 betegeskedünk	 vagy	 hogy



rossz	 az	 erőnlétünk?	 Nem	 ismerjük	 el,	 hogy	 az	 utóbbi	 három
hónapban	folyamatosan	csökkent	az	eladási	mutatónk?	Halogatjuk
a	négyszemközti	beszélgetést	azzal	az	alkalmazottal,	aki	nem	nyújt
elfogadható	teljesítményt?	A	sikeres	emberek	bátran	szembenéznek
ezekkel	a	körülményekkel,	figyelnek	az	intő	jelekre,	és	megteszik	a
szükséges	lépéseket,	bármennyire	kellemetlen	vagy	nehéz	is	legyen
mindez.

EMLÉKEZZÜNK	A	„SÁRGA
RIADÓRA”!

Emlékszik	még	a	„sárga	riadóra”,	amelyet	akkor	említettem,	amikor
az	 E	 +	 +	 R	 =	 K	 képletet	 mutattam	 be	 az	 1.	 alapelv	 kapcsán
(Vállaljunk	 százszázalékos	 felelősséget	 az	 életünkért!)?	 Sárga
riadónak	 számít	 minden	 olyan	 apró	 jel,	 amely	 arra	 mutat,	 hogy
valami	 nincs	 rendben.	 Kamasz	 fiunk	 megint	 későn	 ér	 haza	 az
iskolából;	furcsa	üzenetek	bukkannak	fel	a	céges	levelek	között;	egy
barátunk	 vagy	 szomszédunk	 különös	 megjegyzést	 tesz.	 Néha
hajlandók	 vagyunk	 odafigyelni	 ezekre	 a	 jelekre,	 és	 cselekedni,	 de
legtöbbször	 inkább	 tudomást	 sem	 veszünk	 róluk.	 Úgy	 teszünk,
mintha	nem	látnánk,	hogy	valami	sántít.
Az,	 hogy	 szembenézzünk	 mindazzal,	 ami	 rosszul	 működik	 az

életünkben,	 rendszerint	 kellemetlenségekkel	 jár.	 Megkívánja
tőlünk,	 hogy	 nagyobb	 önmérsékletet	 tanúsítsunk,	 szembeszálljunk
valakivel,	 vállaljuk	 a	 kockázatot,	 hogy	 megutálnak	 minket,
megmondjuk,	 hogy	 mit	 akarunk,	 tiszteletet	 követeljünk
magunknak,	 ahelyett	 hogy	 belesüppednénk	 egy	 torz	 kapcsolatba,
vagy	akár	mondjunk	fel	a	munkahelyünkön.	De	mivel	nem	akarjuk
megtenni	ezeket	a	kellemetlen	lépéseket,	sokszor	azzal	védekezünk,



hogy	eltűrünk	egy	lehetetlen	helyzetet.

HOGY	NÉZ	KI	A	TAGADÁS?

Noha	 a	 rossz	 élethelyzetek	 kellemetlenek,	 megalázóak	 és
fájdalmasak,	 sokszor	 mégis	 együtt	 élünk	 velük,	 vagy	 –	 ami	 még
rosszabb	 –	mítoszok,	 széles	 körben	 elterjedt	 nézetek	 és	 közhelyek
mögé	rejtjük	őket.	Észre	sem	vesszük,	hogy	folyamatosan	tagadunk
valamit.	Ezeket	hajtogatjuk:

A	férfiak	már	csak	ilyenek.
Manapság	nem	lehet	bírni	a	kamaszokkal.
Csak	le	akarta	vezetni	a	feszültséget.
Semmi	közöm	hozzá.
Mosom	kezeimet.
Nem	az	én	dolgom.
Nekem	ebbe	nincs	beleszólásom.
Nem	akarom	taccsra	tenni	magam.
Ne	szólj	szám,	nem	fáj	fejem.
Nem	tudok	mit	tenni.
Ne	teregessük	ki	a	szennyest!
Az	ekkora	hiteltartozás	teljesen	normális.
Velünk	ez	nem	történhet	meg.
Ha	szólok	valamit,	azonnal	kirúgnak.
A	templomi	barátnők	úgyis	ránéznek	Anyura.
Szerencsére	csak	marihuána.
Pont	abban	a	korban	van.
Ezek	nélkül	nem	tudok	lazítani.
Muszáj	túlóráznom,	hogy	jussak	valamire.
Csak	ki	kell	várni	a	megfelelő	pillanatot.



Biztosan	meg	fogja	adni.

Néha	még	indokokat	is	gyártunk,	miért	jó	az,	ami	nem	jó,	és	közben
nem	jövünk	rá:	minél	hamarabb	nézünk	szembe	a	rossz	helyzettel,
annál	 kevesebb	 szenvedéssel	 jár	 kikecmeregni	 belőle.	 Kevesebb
pénzt	 emészt	 föl;	 a	 körülmények	 sokkal	 kedvezőbbek;	 könnyebb
megoldani	 a	 problémákat;	 őszintébbek	 lehetünk	 az	 érintettekkel;
jobban	 érezzük	 magunkat	 tőle;	 és	 a	 tisztességünkön	 sem	 esik
csorba.	Ám	ehhez	túl	kell	lépnünk	a	tagadás	állapotán.
A	 sikeres	 embereket	 sokkal	 jobban	 érdekli	 az,	 miért	 alakulnak

rosszul	a	dolgaik,	és	hogyan	lehetne	javítani	a	helyzeten,	mint	hogy
a	pozíciójukat	védjék,	vagy	boldog	tudatlanságban	éljenek.
Az	 üzleti	 életben	 is	 inkább	 szembenéznek	 a	 valós	 számok	 által

tükrözött	 kemény	 igazsággal,	 mint	 hogy	 agyonkozmetikázzák	 az
adatokat	 a	 részvényesek	 számára.	 Tudni	 akarják,	 miért	 nem
kelendő	 a	 termékük	 vagy	 a	 szolgáltatásuk,	 miért	 nem	 vált	 be	 a
reklámkampány,	 vagy	 miért	 olyan	 kirívóan	 magasak	 a	 kiadások.
Racionálisan	 gondolkodnak,	 és	 két	 lábbal	 állnak	 a	 földön.	 A
valóságra	 kíváncsiak,	 és	 szembe	 is	 néznek	 vele	 ahelyett,	 hogy
ellepleznék	vagy	letagadnák.

Attól,	hogy	egyre	csak	azt	erőltetjük,	ami	nem	megy,
korántsem	lesz	jobb	a	helyzet.

CHARLES	J.	GIVENS,
ingatlanbefektetési	stratéga,	a	Wealth	Without

Risk	szerzője

ISMERJÜK	FEL,	HOGY	MIKOR	KELL



MEGSZOKNI,	ÉS	MIKOR
MEGSZÖKNI!

Ahhoz,	 hogy	 kikerüljünk	 a	 tagadás	 állapotából,	 javarészt	 arra	 van
szükség,	hogy	ügyesen	felismerjük	a	rossz	helyzeteket,	és	akarjunk
is	 tenni	 valamit	 ellenük.	 Mindig	 döbbenettel	 tölt	 el,	 hogy	 az
emberek	zöme	milyen	nehezen	 ismer	 fel	és	dönt	el	valamit	–	még
akkor	 is,	 ha	 alkoholizmusról	 vagy	 drogfüggőségről	 van	 szó.	 A
függők	 addig	 nem	 ébrednek	 rá,	 hogy	 rossz	 úton	 haladnak,	 amíg
tönkre	nem	megy	a	házasságuk,	össze	nem	omlik	a	vállalkozásuk,	el
nem	veszítik	 a	 tetőt	 a	 fejük	 fölül,	 vagy	 akár	 teljes	 nyomorba	nem
süllyednek.
Szerencsére	a	legtöbb	probléma	azért	nem	annyira	súlyos,	mint	a

drogok,	 de	 ettől	 még	 nem	 fogjuk	 könnyebben	 felismerni	 a
nehézségeket,	 vagy	 könnyebben	 meghozni	 a	 döntéseket.	 Vegyük
például	 a	 munkát.	 Magunk	 előtt	 is	 letagadjuk,	 mivel	 szeretnénk
foglalkozni	 valójában?	 Vagy	 ami	 még	 rosszabb:	 nem	 győzzük
bizonygatni,	 milyen	 boldogok	 és	 elégedettek	 vagyunk,	 miközben
ennek	az	ellenkezője	igaz?	Teljes	hazugságban	élünk?
A	 munkamániások	 szolgáltatják	 a	 legjobb	 példát	 az	 ilyesfajta

tagadásra.	A	zsúfolt	időbeosztás	hosszú	távon	senkinek	sem	tesz	jót,
a	 legtöbb	munkamániás	 azonban	 efféle	 megjegyzésekkel	 próbálja
mentegetni	 magát:	 „Rengeteget	 keresek”;	 „El	 kell	 tartanom	 a
családomat”;	 „Csak	 így	 tudok	 egyről	 a	 kettőre	 jutni”;	 „Lépést	 kell
tartanom	a	 többiekkel”.	Ahogy	korábban	már	rámutattam,	a	rossz
helyzet	 védelmezése	 és	 indokokkal	 való	 alátámasztása	 csupán	 a
tagadás	egyik	formája.

A	TAGADÁS	A	FÉLELMEN	ALAPUL



A	 tagadás	 gyakran	 azon	 a	 kényszerképzeten	 alapul,	 hogy
amennyiben	 kilépünk	 a	 tagadás	 állapotából,	 és	 kézbe	 vesszük	 a
dolgokat,	 valami	 sokkal	 rosszabb	 fog	 történni.	 Magyarán:	 félünk
szembenézni	a	tényekkel.
A	 terapeuták	 rengeteget	 mesélhetnének	 arról,	 hogy	 a	 mindent

elsöprő	bizonyítékok	 ellenére,	 amelyek	mind	arra	utalnak,	hogy	a
párjuk	 megcsalja	 őket,	 sok	 páciens	 nem	 szembesíti	 a	 bűnöst	 a
tényekkel.	 Egyszerűen	 nem	 akarják	 tudomásul	 venni,	 hogy
tönkrement	 a	 házasságuk.	 Nem	 akarnak	 szembenézni	 az	 érzelmi
stresszel	 és	 a	 fizikai	 kellemetlenségekkel.	 Nem	 akarnak
szembenézni	 az	 anyagi	 ellehetetlenüléssel,	 vagy	 annak	 a
lehetőségével,	hogy	el	kell	költözniük	és	munkát	kell	vállalniuk.
Melyek	azok	a	helyzetek,	amelyekkel	nem	merünk	szembenézni?

Kamasz	gyerekünk	dohányzik	vagy	drogozik?
Felettesünk	mindig	korán	hazamegy,	és	ránk	sózza	a	be	nem
fejezett	munkákat?
Üzlettársunk	csak	félgőzzel	dolgozik,	vagy	szórja	a	pénzt?
Lakáshitelünk	 törlesztőrészlete	 túl	 magas,	 vagy	 túlságosan
megszaporodtak	a	kiadásaink?
Idős	szüleinknek	egész	napos	felügyeletre	lenne	szükségük?
Helytelen	táplálkozásunk	vagy	életmódunk	miatt	egyre	csak
romlik	az	egészségünk?
Párunk	 elfordult	 tőlünk,	 tiszteletlenül	 bánik	 velünk,	 vagy
bántalmaz	minket?
Nincs	elég	időnk	saját	magunkra	és	a	gyerekeinkre?

Noha	a	fenti	problémák	megoldása	zömmel	drasztikus	változásokat
követel	 az	 életünkben,	 a	 munkánkban	 és	 a	 kapcsolatainkban,	 ne
feledjük,	hogy	nem	mindig	az	 jelenti	a	megoldást,	ha	 felmondunk,



elválunk,	 kirúgjuk	 az	 alkalmazottunkat,	 vagy	 jól	 leteremtjük	 a
gyerekünket.	 Érdemes	 kevésbé	 szélsőséges	 alternatívákat
választani,	 például:	 beszélni	 a	 főnökünkkel,	 felkeresni	 egy
házassági	 tanácsadót,	 határokat	 szabni	 a	 gyerekeinknek,
visszafogni	 a	 kiadásainkat,	 és	 szakértő	 segítségét	 kérni.
Természetesen	a	kevésbé	drasztikus	megoldásoknak	 is	előfeltétele,
hogy	szembenézzünk	félelmeinkkel,	és	kézbe	vegyük	ügyeinket.
Először	azonban	azt	kell	megtudnunk,	mi	az,	ami	nem	működik.
A	 jó	 hír	 az,	 hogy	 minél	 többször	 nézünk	 szembe	 a	 kellemetlen

helyzetekkel,	 annál	 ügyesebben	 fogjuk	 kezelni	 őket.	 Ha	 csak
egyvalamit	 sikerül	 bevallanunk	 magunknak,	 legközelebb	 már	 a
leghalványabb	 gyanú	 esetén	 is	 nagyobb	 hajlandóságot	 fogunk
mutatni	a	cselekvésre.	És	minél	hamarabb	lépünk,	annál	könnyebb
dolgunk	 lesz.	 Ismerik	 a	 régi	 mondást:	 Amit	 ma	 megtehetsz,	 ne
halaszd	holnapra!	Nagyon	igaz.

LÉPJÜNK	AZONNAL!

Lépjünk	azonnal,	és	készítsünk	egy	 listát	mindazokról	a	dolgokról,
amelyek	 rosszul	működnek	 az	 életünkben.	 Kezdjük	 azzal	 a	 hét	 fő
területtel,	 amellyel	 kapcsolatban	 amúgy	 is	 a	 legtöbb	 célt	 szoktuk
megfogalmazni:	anyagiak,	karrier,	család	és	szabadidő,	egészség	és
megjelenés,	 kapcsolatok,	 személyes	 fejlődés,	 valamint	 közösségi
élet.	 Kérdezzük	 meg	 a	 kollégáinkat,	 a	 családtagjainkat,	 a
barátainkat,	 az	 osztályunkat,	 a	 csoportunkat,	 az	 edzőnket	 vagy	 a
csapatunkat,	szerintük	mi	az,	ami	rosszul	működik	nálunk.
A	 következő	 kérdéseket	 tegyük	 fel:	Mi	az,	 ami	 rosszul	működik?

Hogyan	 tudunk	 javítani	 rajta?	 Mit	 kérjek	 tőletek?	 Ti	 mit	 vártok	 el
tőlem?	 Hogyan	 tudok	 a	 segítségetekre	 lenni?	 Mit	 kell



tennem/tennünk?	Milyen	lépéseket	tehetek/tehetünk,	hogy	minden	úgy
alakuljon,	ahogyan	szeretném/szeretnénk?
Netán	 konzultálnunk	 kell	 valakivel?	 Be	 kell	 vonnunk	 egy

tanácsadót?	 Segítséget	 kell	 kérnünk?	 Új	 készségeket	 kell
elsajátítanunk?	 Új	 információforrást	 kell	 keresnünk?	 El	 kell
olvasnunk	 egy	 könyvet?	 Fel	 kell	 hívnunk	 egy	 szakembert?
Helyreállítási	tervet	kell	készítenünk?
Válasszuk	 ki	 valamelyik	 lehetőséget,	 és	 lássunk	 munkához.

Egészen	 addig	 próbálgassuk	 a	 lehetőségeket,	 amíg	 megoldódik	 a
problémánk.



31.	ALAPELV

FOGADJUK	EL	A	VÁLTOZÁST!

A	változás	az	élet	velejárója.	És	akik	csak	a	múlttal	vagy	a
jelennel	foglalkoznak,	lemaradnak	a	jövőről.

JOHN	F.	KENNEDY,
az	Egyesült	Államok	harmincötödik	elnöke

A	 változás	 elkerülhetetlen.	 Testünk	 és	 sejtjeink	 például	 ebben	 a
pillanatban	 is	 változáson	 mennek	 keresztül.	 A	 Föld	 is	 változik.	 A
gazdaság,	a	technika,	az	üzleti	élet,	sőt	még	a	kommunikáció	is.	És
bár	egészen	addig	ellenállhatunk	ennek	a	változásnak,	amíg	el	nem
söpör	 minket,	 dönthetünk	 úgy	 is,	 hogy	 együttműködünk	 vele,
alkalmazkodunk	hozzá,	és	hasznot	húzunk	belőle.

FEJLŐDÜNK	VAGY	MEGHALUNK

1910-ben	 15	 amerikai	 virágkereskedő	 megalapította	 a	 Florists’
Telepgraph	Delivery	 (FTD)	nevű	 céget,	 amely	 a	 távíró	 segítségével
fogadott	 rendeléseket,	 és	 szállította	 ki	 a	 vásárlóknak	 a	 kedvenc
virágjaikat,	 akár	 több	 ezer	 kilométerre	 is.	 Elmúltak	 már	 azok	 az
idők,	 amikor	 a	 család	 nőtagjai	 elmentek	 a	 helyi	 virágboltba,	 hogy
megrendeljenek	egy	kisebb	csokrot.	A	családok	szétszéledtek,	és	az



emberek	a	városba	kerültek,	messze	az	otthonuktól.	Az	FTD	pedig
annak	 köszönhette	 sikerét,	 hogy	 felismerte	 ezt	 a	 jelenséget,	 és
összekapcsolta	azt	a	távíróval,	amely	olyan	nagy	változást	jelentett
az	emberi	kommunikációban.
Ugyanebben	 az	 időben	 az	 amerikai	 vasúti	 szállítmányozóknak

azzal	kellett	szembesülniük,	hogy	az	automobil	és	a	repülőgép	mint
technikai	 újítás	 is	 képes	 egyik	 helyről	 a	 másikra	 szállítani	 az
embereket	 és	 az	 árukat.	 De	 más	 cégektől	 eltérően,	 amelyek
készséggel	 befogadták	 az	 új	 masinákat,	 a	 vasúti	 szállítmányozók
ellenálltak,	mert	 azt	 hitték,	 hogy	 ők	 a	 vasútban	 érdekeltek	 –	 nem
pedig	 az	 áru-	 és	 személyszállításban.	 Nem	 vették	 észre,	 mi	 ellen
tiltakoznak.	 Fejlődésük	 megtorpant.	 Annak	 ellenére,	 hogy	 más
cégek	 átnyergeltek	 az	 automobilra	 meg	 a	 repülőgépre,	 ők	 nem.
Majdnem	csődbe	is	mentek.

MIBEN	KELL	FEJLŐDNÜNK?

Amikor	valamilyen	változás	következik	be,	vagy	elfogadjuk	a	 létét,
és	 kitapasztaljuk,	 hogyan	 húzhatunk	 hasznot	 belőle,	 vagy
ellenállunk,	 és	 a	 végén	 áldozatul	 esünk	 neki.	 A	 döntés	 a	 mi
kezünkben	van.
Ha	 lelkesen	 fogadjuk	 a	 változást,	 és	 az	 élet	 szerves	 részeként

tekintünk	 rá	 –	 keressük	 az	 utat,	 hogyan	 tehetnénk	 gazdagabbá,
egyszerűbbé	 és	 teljesebbé	 az	 életünket	 –,	 sokkal	 könnyebben
boldogulunk.	 A	 változást	 fejlődési	 és	 tapasztalatszerzési
lehetőségnek	fogjuk	tekinteni.
Néhány	 éve	 felkérést	 kaptam	a	washingtoni	 székhelyű	NAVSEA-

tól.	 A	 szervezet	 nem	 sokkal	 korábban	 jelentette	 be,	 hogy	 az	 egész
parancsnokság	a	kaliforniai	San	Diegóba	költözik,	és	tudni	lehetett,



hogy	számos	köztisztviselői	munka	megszűnik	az	átállás	során.	Az
én	 feladatom	 az	 volt,	 hogy	 szemináriumot	 tartsak	 azoknak	 a	 civil
köztisztviselőknek,	 akik	 nem	 költöznek	 át	 Kaliforniába.	 És	 bár	 a
NAVSEA	 felajánlotta,	 hogy	 vagy	 munkát	 biztosít	 az	 érintetteknek
San	Diegóban	(magára	vállalva	az	átköltözés	összes	költségét),	vagy
segít	nekik	elhelyezkedni	Washington	körzetében,	az	alkalmazottak
zömét	teljesen	megbénította	a	félelem	és	a	sértődöttség.
Noha	 szinte	 mindegyikük	 óriási	 katasztrófaként	 tekintett	 a

változásokra,	 én	 arra	biztattam	őket,	 fogják	 fel	 úgy	 a	 dolgot,	mint
egy	remek	lehetőséget	–	mint	egy	új	kezdetet.	Beszéltem	nekik	az	E
+	R	=	K	képletről,	és	arról	is,	hogy	bár	a	költözés	(E)	elkerülhetetlen,
a	következmény	(K)	–	akár	tetszik,	akár	nem	–	teljes	egészében	az	ő
reakciójuktól	(R)	függ.	„Lehet,	hogy	egy	komolyabb	vagy	egy	jobban
fizető	állást	fognak	találni	Washingtonban	–	mondtam	nekik.	–	Vagy
mégiscsak	megjön	a	kedvük,	hogy	átköltözzenek	Kaliforniába,	ahol
egész	 évben	 meleg	 van,	 és	 ahol	 új	 barátok	 és	 kalandok	 várják
önöket.”
Az	emberek	 lassanként	 felocsúdtak	a	pánikból,	 és	 rájöttek,	hogy

akár	 jól	 is	 alakulhatnak	 a	 dolgok,	 ha	 a	 változást	 valami	 újat	 és
értékesebbet	jelentő	lehetőségként	fogják	fel.

HOGYAN	LEHET	ELFOGADNI	A
VÁLTOZÁST?

Jó,	ha	tudjuk,	hogy	kétféle	változás	létezik	–	ciklikus	és	strukturális
–,	amelyek	közül	egyikre	sincs	közvetlen	befolyásunk.
A	 ciklikus	 változás,	 amely	 például	 a	 tőzsdére	 jellemző,	 évente

többször	 is	 előfordul.	 Az	 árak	 föl-le	 ingadoznak.	 Vannak	 jobb	 és
rosszabb	értékesítési	napok.	Az	 időjárás,	a	nyaralásra	költött	pénz



és	az	utazás	tekintetében	szezonális	változásokat	tapasztalunk.	Ezek
azok	 a	 változások,	 amelyek	 örökös	 körfogásban	 vannak,	 és
legtöbbjüket	az	élet	részének	tekintjük.
Léteznek	 azonban	 strukturális	 változások	 is	 –	 például,	 amikor

feltalálták	 a	 számítógépet,	 ami	 gyökeresen	 megváltoztatta	 az
életünket,	a	munkánkat,	a	tájékozódási	és	a	vásárlási	szokásainkat.
A	strukturális	változások	azok,	amelyeknél	nincs	visszaút:	a	dolgok
már	 nem	 úgy	 zajlanak	 többé,	 mint	 azelőtt.	 És	 ezek	 azok	 a
változások,	 amelyek	 könnyen	 elsöpörhetnek	 bennünket,	 ha
ellenállunk	nekik.
Ha	a	NAVSEA	dolgozóira,	az	FTD	virágkereskedőire	vagy	a	vasúti

szállítmányozókra	gondolunk,	mi	vajon	készek	vagyunk	elfogadni	a
strukturális	 változásokat,	 hogy	 javulást	 érjünk	 el	 az	 életükben	 –
vagy	ellenállunk	nekik?
Emlékezzünk	 vissza	 egy	 olyan	 esetre,	 amikor	 ellenálltunk	 a

változásoknak.	 Mindegy,	 hogy	 el	 kellett	 költöznünk,	 állást	 kellett
változtatnunk,	 új	 beszállítót	 kellett	 keresnünk,	 vagy	 kamasz
gyerekünk	került	be	az	egyetemre	–	változások	történtek,	mi	pedig
úgy	 gondoltuk,	 ez	 a	 lehető	 legrosszabb,	 ami	 csak	 történhetett
velünk.
Mi	 történt	 azután,	 hogy	 megadtuk	 magunkat?	 Jobbá	 vált	 az

életünk?	Ha	most	visszatekintünk,	nyugodt	szívvel	mondjuk:	„Jaj,	de
örülök,	hogy	így	történt!	Hiszen	végül	mennyi	hasznom	származott
belőle!”
Ha	 vissza	 tudunk	 emlékezni	 arra,	 hogy	 a	 múltban	 is	 történtek

változások	 –	 és	 ezek	 zömmel	 jól	 sültek	 el	 –,	 akkor	 minden	 egyes
eljövendő	 változásnak	 kellő	 izgalommal	 és	 várakozással	 tudunk
elébe	nézni.	Annak	érdekében,	hogy	könnyebben	tudjuk	elfogadni	a
változásokat,	tegyük	fel	magunknak	az	alábbi	kérdéseket:



Milyen	 változás	 zajlik	 most	 az	 életemben,	 aminek
megpróbálok	ellenállni?

Miért	állok	ellen	ennek	a	változásnak?
Mitől	félek	ennek	a	változásnak	a	kapcsán?
Mi	rossz	történhet	velem?
Mit	nyerek	azzal,	ha	fenntartom	a	jelenlegi	helyzetet?
Mit	veszítek	azzal,	ha	fenntartom	a	jelenlegi	helyzetet?
Milyen	előnyöm	származhat	ebből	a	változásból?
Mit	kellene	tennem,	hogy	ne	álljak	a	változás	útjába?
Mi	az	a	lépés,	amelyet	legelőször	meg	kell	tennem,	hogy	ne

álljak	a	változás	útjába?
Mikor	fogom	megtenni?



32.	ALAPELV

MINŐSÍTSÜK	ÁT	BELSŐ
KRITIKUSUNKAT	BELSŐ

TANÁCSADÓNKKÁ!

Az	ember	szó	szerint	az,	amit	gondol	magáról.

JAMES	ALLEN,
az	Ahogyan	gondolod	szerzője

Kutatások	szerint	az	átlagember	–	azaz	mi!	–	naponta	ötvenezerszer
folytat	belső	párbeszédet	önmagával.	Ez	a	párbeszéd	pedig	zömmel
saját	 magáról	 szól,	 és	 a	 pszichológusok	 szerint	 80	 százalékban
negatív	 élű	 –	 például:	 Nem	 kellett	 volna	 ezt	 mondanom…	 Engem
senki	 sem	 szeret…	 Ezt	 nem	 tudom	 megcsinálni…	 De	 hülyén	 áll	 a
hajam…	 A	 másik	 csapat	 péppé	 fog	 verni	 minket…	 Nem	 tudok
táncolni…	Soha	nem	fogok	jól	korcsolyázni…	Nem	tudok	mások	előtt
beszélni…	 Soha	 nem	 fogok	 lefogyni…	 Teljesen	 szétestem…
Mindenhonnan	elkésem.

Bizonygasd	korlátaidat,	és	szert	teszel	rájuk.

RICHARD	BACH,
a	Jonathan,	a	sirály	szerzője



A	 kutatásokból	 tudjuk,	 hogy	 ezek	 a	 gondolatok	 komoly	 hatással
vannak	 ránk.	 Befolyásolják	 viselkedésünket,	 lelkiállapotunkat	 és
motivációinkat.	Negatív	gondolataink	kézzelfoghatóan	tükröződnek
magatartásunkban.	Ezek	miatt	dadogunk,	ejtünk	el	dolgokat,	sülünk
bele	 a	 szövegünkbe,	 izzadunk,	 lihegünk,	 remegünk	 –	 szélsőséges
esetben	pedig	ezek	miatt	bénulunk	le	vagy	halunk	meg.

HALÁLRA	AGGÓDTA	MAGÁT

Nick	 Sitzman	 életerős,	 egészséges	 és	 törekvő	 vasúti	 tolatómunkás
volt.	 Szorgalmasan	 dolgozott,	 szerető	 felesége,	 két	 gyermeke	 és
rengeteg	barátja	volt.
Egy	szép	nyári	napon	arról	értesítették	a	vasúti	munkásokat,	hogy

a	 művezető	 születésnapja	 alkalmából	 egy	 órával	 korábban
hazamehetnek.	 Nick	 már	 az	 utolsó	 ellenőrzést	 végezte	 a	 vasúti
kocsikon,	amikor	véletlenül	bezárták	az	egyik	hűtővagonba.	Amikor
rádöbbent,	 hogy	 a	 többiek	már	 elhagyták	 a	 pályaudvart,	 pánikba
esett.
Az	öklei	már	véresek	voltak	a	sok	dörömböléstől,	a	hangja	pedig

reszelős	 a	 sok	 kiáltozástól,	 de	 senki	 sem	 hallotta	 meg.	 Mivel	 a
„számok	és	tények”	embere	volt,	úgy	saccolta,	hogy	nagyjából	nulla
fok	lehet	a	hőmérséklet.	Arra	gondolt:	Ha	nem	jutok	ki	innen,	halálra
fagyok.	Mivel	mindenképpen	a	felesége	és	a	családja	tudtára	akarta
adni,	mi	is	történt	vele	pontosan,	keresett	egy	kést,	és	a	következőt
karcolta	 bele	 a	 fapadlóba:	 „Olyan	 hideg	 van	 itt,	 hogy	 teljesen
elgémberedtek	 a	 tagjaim.	 Bárcsak	 el	 tudnék	 aludni!	 Lehet,	 hogy
ezek	lesznek	az	utolsó	szavaim.”
Másnap	reggel,	amikor	a	vasúti	munkások	elhúzták	a	kocsi	nehéz

ajtaját,	 holtan	 találták	 Nicket.	 A	 boncolás	 alapján	 minden	 testi



tünete	 fagyhalálra	 utalt.	 Annak	 dacára,	 hogy	 a	 vagon
fagyasztóberendezése	 nem	 üzemelt,	 és	 a	 belső	 hőmérő	 12	 fokot
mutatott.	Nicket	a	saját	gondolatai	ölték	meg.{38}

Ha	 nem	 vigyázunk,	 mi	 is	 könnyen	 belehalhatunk	 önkorlátozó
hiedelmeinkbe	–	na	nem	olyan	hirtelen,	mint	Nick	Sitzman,	hanem
fokozatosan,	napról	napra,	miközben	 lassan	kiöljük	magunkból	az
álmaink	megvalósításához	szükséges	képességeket.

A	NEGATÍV	GONDOLATOK	A
TESTÜNKRE	IS	HATÁSSAL

VANNAK

Poligráfos	 (hazugságvizsgálóval	 végzett)	 kísérletekből	 tudjuk,	 hogy
a	 gondolataink	 különböző	 reakciókat	 váltanak	 ki	 a	 testünkből:
megváltozik	a	testhőmérsékletünk,	a	pulzusunk,	a	vérnyomásunk,	a
levegővétel	sebessége,	az	 izomfeszültség	és	az	 izzadás	mértéke.	Ha
hazugságvizsgálóra	 kapcsolnak	 minket,	 és	 megkérdezik	 tőlünk:
„Maga	vitte	 el	 a	pénzt?”	 –	 a	kezünk	 jéghideggé	dermed,	 a	 szívünk
gyorsabban	kezd	verni,	az	izmaink	megfeszülnek,	és	a	tenyerünk	is
izzadni	kezd,	amennyiben	mi	vittük	el	a	pénzt,	de	letagadjuk.	Ezek	a
fiziológiai	 változások	 nemcsak	 akkor	 jelentkezhetnek,	 amikor
hazudunk,	 hanem	 bármilyen	 gondolat	 kiválthatja	 őket.
Gondolataink	testünk	minden	sejtjére	hatással	vannak.
A	 negatív	 gondolatok	 negatívan	 befolyásolják	 a	 testünket:

elgyengülünk,	 kimelegedünk	 és	 feszültté	 válunk.	 A	 pozitív
gondolatok	pozitív	hatással	vannak	a	testünkre:	ellazulunk,	jobban
tudunk	összpontosítani	és	éberebbek	leszünk.	A	pozitív	gondolatok
serkentik	 az	 agy	 endorfintermelését,	 csökkentik	 a	 fájdalmat,	 és
növelik	az	örömérzetet.



TAPOSSUK	AGYON	A	HANGYÁKAT!

Daniel	 G.	 Amen	 pszichiáter	 Automatikus	 Negatív	 Gondolatoknak
(angol	 rövidítése:	 ANT,	 azaz	 hangya)	 nevezte	 el	 a	 fejünkben
uralkodó	 negatív	 gondolatokat.	 A	 valódi	 hangyákhoz	 hasonlóan,
amelyek	 tönkreteszik	 piknikünket,	 ezek	 is	 megkeserítik	 az
életünket.	 Dr.	 Amen	 szerint	 mindenkinek	 érdemes	 megtanulnia,
hogyan	 tapossa	 agyon	 a	 „hangyákat”.{39}	 Először	 is	 fel	 kell
ismernünk	 jelenlétüket;	 ezután	 le	kell	 söpörnünk	őket	magunkról,
és	 agyon	 kell	 taposnunk	 mindet,	 méghozzá	 úgy,	 hogy
szembeszállunk	 velük.	 Végül	 pozitív	 és	 megerősítő	 gondolatokkal
kell	helyettesítenünk	őket.

Ne	higgyünk	el	mindent,	amit	hallunk	–	még	a	saját
gondolatainkat	se.

DR.	DANIEL	G.	AMEN,	MD

klinikai	neurológus,	pszichiáter,	a
figyelemzavaros	rendellenességek

specialistája

Ha	meg	akarunk	küzdeni	a	negatív	gondolatokkal,	legelőször	is	arra
kell	 rájönnünk,	 hogy	 végső	 soron	 rajtunk	 múlik,	 megadjuk-e
magunkat	 egy	 adott	 gondolatnak,	 illetve	 egyetértünk-e	 vele.	 Csak
mert	ott	van	a	fejünkben	–	vagy	ott	visszhangzik	a	fülünkben	–,	még
nem	biztos,	hogy	igaz.
Időről	időre	tegyük	fel	magunknak	a	kérdést:	Ez	a	gondolat	vajon

segít	 vagy	 gátol	 engem?	 Közelebb	 visz	 ahhoz,	 amit	 el	 akarok	 érni,
vagy	 letérít	 az	 útról?	 Cselekvésre	 ösztönöz,	 vagy	 a	 félelem	 és	 a
kétkedés	csapdájába	csal?	Ahhoz,	hogy	sikeresebbek	és	boldogabbak



lehessünk,	 meg	 kell	 tanulnunk	 szembeszállni	 azokkal	 a
gondolatokkal,	amelyek	nem	szolgálják	az	érdekeinket.
Ahhoz,	 hogy	 vissza	 tudjunk	 feleselni	 a	 „hangyáknak”,	 először	 is

fel	 kell	 ismernünk	 jelenlétüket.	 Doug	Bench	barátom,	 a	 „Kivételes
Teljesítmény	 Haladóknak	 Levelező	 Tanfolyam”	 szerzője	 azt
tanácsolja,	három	teljes	napon	keresztül	írjuk	le	vagy	mondjuk	ki	az
összes	 negatív	 gondolatot,	 ami	 saját	 magunktól	 vagy	 másoktól
származik.	 (Ügyeljünk,	hogy	két	nap	munka-,	egy	pedig	pihenőnap
legyen.)	 Így	 tudjuk	 a	 leghatékonyabban	 kiszűrni	 a	 „hangyáinkat”.
Íme,	még	néhány	módszer:
Kérjük	 meg	 a	 párunkat,	 gyerekeinket,	 szobatársunkat	 és

kollégáinkat,	 hogy	 figyeljenek	 minket,	 és	 rójanak	 ki	 ránk	 csekély
pénzbüntetést,	 valahányszor	 negatív	 mondat	 hagyja	 el	 a	 szánkat.
Nemrég	 vettem	 részt	 egy	műhelyfoglalkozáson,	 amelyen	 2	 dollárt
kellett	 bedobnunk	 egy	 tálba,	 ha	 önostorozásra,	 magyarázkodásra
vagy	 önkritikára	 ragadtattuk	 magunkat.	 Döbbenetes	 volt	 látni,
milyen	 hamar	 megtelt	 a	 tál.	 A	 négy	 nap	 során	 azonban	 egyre
kevesebb	 automatikus	 negatív	 megjegyzés	 hagyta	 el	 a	 szánkat,
mivel	 kezdtünk	 odafigyelni,	 és	 még	 azelőtt	 agyontapostuk	 a
„hangyákat”,	mielőtt	bármi	is	kicsúszhatott	volna	a	szánkon.

A	„HANGYÁK”	FAJTÁI

Érdemes	 megvizsgálnunk,	 milyen	 fajtájú	 „hangyák”	 támadhatnak
meg	 bennünket.	 Ha	 felismerjük	 valamelyiket,	 tudatosítsuk
magunkban,	 hogy	 ezek	 irracionális	 gondolatok,	 amelyeket	 le	 kell
győznünk,	 és	 mással	 kell	 helyettesítenünk.	 Lássuk,	 melyek	 a
„hangyák”	leggyakoribb	fajtái,	és	hogyan	lehet	agyontaposni	őket!

Fekete-fehér	látásmód



A	 valóságban	 semmi	 sem	 tisztán	 fekete	 vagy	 fehér.	 Ha	 elhisszük,
hogy	valami	örökké	tart,	vagy	hogy	soha	nem	fogjuk	elérni	azt,	amit
szeretnénk,	 máris	 kudarcra	 vagyunk	 ítélve.	 Ha	 olyan	 szélsőséges
szavakat	használunk,	mint:	mindig,	soha,	mindenki,	senki,	állandóan,
biztosak	lehetünk	benne,	hogy	rossz	úton	járunk.	Íme,	még	néhány
példa	a	fekete-fehér	látásmódra:

Soha	nem	fogok	fizetésemelést	kapni.
Engem	mindenki	csak	kihasznál.
A	beosztottaim	soha	nem	figyelnek	rám.
Soha	nem	jut	idő	magamra.
Engem	mindig	kigúnyolnak.
Soha	nem	pihenhetek.
Nekem	soha	nem	lehet	nyugtom.
Valahányszor	kockáztatok,	mindig	ráfázom.
Senkit	sem	érdekel,	mi	van	velem.

Amikor	fekete-fehér	gondolatok	támadnak	a	fejünkben,	cseréljük	le
ezeket	 olyan	 megállapításokra,	 amelyek	 tényleg	 megfelelnek	 az
igazságnak.	A	„Ti	mindig	csak	kihasználtok	engem”	helyett	mondjuk
ezt:	 „Megharagszom,	 ha	 kihasználtok	 engem;	 de	 tudom,	 hogy	 idáig
rendesen	bántatok	velem,	és	ez	a	jövőben	sem	fog	változni.”

Negatív	beállítottság

Vannak,	 akik	 minden	 helyzetnek	 a	 negatív	 oldalát	 veszik	 észre	 a
pozitívumok	 helyett.	 Amikor	 középiskolai	 tanároknak	 tartottam
továbbképzéseket,	észrevettem,	hogy	a	legtöbb	általam	ismert	tanár
csak	 a	 negatívumokat	 képes	meglátni.	 Ha	 az	 órán	 30	 gyerekből	 4
nem	érti	meg	az	anyagot,	 akkor	ők	arra	a	 4-re	koncentrálnak,	 aki
rosszul	teljesít,	és	ettől	teljesen	letörnek,	ahelyett	hogy	örülnének	a



többi	26	gyerek	sikerének.
Próbáljuk	 meg	 mindennek	 a	 jó	 oldalát	 nézni.	 Ettől	 nemcsak	 a

kedvünk	 lesz	 jobb,	 hanem	 ráadásul	 könnyebben	 is	 elérhetjük	 azt,
amire	 vágyunk.	 Egy	 barátom	 mesélte,	 hogy	 látott	 a	 tévében	 egy
interjút,	 amelyben	 egy	 multimilliomos	 elmondta,	 az	 jelentette	 a
fordulópontot	 a	 karrierjében,	 amikor	 egyik	 reggel	 megkérte	 a
munkatársait,	 nevezzenek	 meg	 egy	 jó	 dolgot,	 ami	 az	 előző	 héten
történt	 velük.	 Először	 csak	 a	 panaszok,	 a	 problémák	 és	 a
nehézségek	 kerültek	 terítékre,	 amíg	 végül	 az	 egyik	 beosztott
elmesélte:	a	 futár,	aki	a	csomagokat	 szokta	kiszállítani	az	 irodába,
jelentkezett	 az	 egyetemre,	 hogy	 diplomát	 szerezzen.	 A	 mesélőre
komoly	hatást	 tett	az,	hogy	a	futár	álmai	megvalósítása	érdekében
ilyen	 céltudatosan	 igyekszik	 gyarapítani	 a	 tudását.	 Lassanként	 a
többiek	 is	előrukkoltak	valamivel,	amit	érdemes	volt	megosztani	a
többiekkel.	 A	 sztorizgatás	 hamarosan	 az	 értekezletek	 szerves
részévé	vált.	A	végén	már	nem	is	maradt	elég	idő	az	összes	pozitív
történés	felsorolására.	A	dolgozók	hozzáállása	180	fokos	fordulatot
vett:	a	negatív	beállítottság	pozitívra	változott,	és	ettől	a	pillanattól
kezdve	az	üzleti	teljesítmény	is	exponenciális	fejlődésnek	indult.
Tanuljunk	 meg	 hálásnak	 lenni.	 Mindenben	 azt	 keressük,	 ami

örvendetes.	 Ha	 tudatosan	 a	 pozitívumokra	 összpontosítunk,
elégedettebbé	és	optimistábbá	válunk,	ami	elengedhetetlen	feltétele
álmaink	megvalósításának.	Keressük	a	jót!
A	 feleségem	 nemrégiben	 autóbalesetet	 szenvedett.	 Egy	 olyan

kereszteződésen	 hajtott	 át,	 ahol	 áramkimaradás	 miatt	 nem
működtek	a	 jelzőlámpák,	 és	nekiütközött	 egy	kanyarodó	kocsinak.
Hagyhatta	 volna,	 hogy	 a	 „hangyák”	 leterítsék:	 Mi	 ütött	 belém?
Jobban	 is	 figyelhettem	 volna.	 Nem	 szabadott	 volna	 autóba	 ülnöm
áramszünet	 idején.	 Ő	 azonban	 a	 pozitívumokra	 összpontosított:
Szerencsém	 volt,	 hogy	 életben	 maradtam,	 és	 viszonylag	 ép	 bőrrel



megúsztam.	A	másik	sofőr	sem	sérült	meg.	Hála	istennek,	hogy	ilyen
biztonságos	 autóm	 van.	 Örülök,	 hogy	 a	 rendőrök	 hamar	 ideértek.
Bámulatos,	mennyien	próbáltak	segíteni!	Na,	ettől	most	egész	napra
felébredtem.
Létezik	 egy	 hatékony	 gyakorlat,	 hogy	 miként	 tanulhatunk	 meg

hálásnak	 lenni:	 minden	 reggel	 szánjunk	 7	 percet	 arra,	 hogy
feljegyezzük	 azokat	 a	 dolgokat,	 amelyek	 örömmel	 töltenek	 el.	 Azt
javaslom,	 legyen	 ez	 egy	 életre	 szóló	 szertartás;	 ha	 azonban	 úgy
gondoljuk,	hogy	túlságosan	megterhelő	lenne,	akkor	is	legalább	30–
40	 napig	 végezzük	 a	 gyakorlatot.	 Óriási	 változást	 fog	 jelenteni	 a
világszemléletünkben.

Károgás

Amikor	károgunk,	a	lehető	legrosszabb	forgatókönyvet	vázoljuk	fel,
amit	 aztán	 szentírásként	 kezelünk.	 Például	 megjósoljuk,	 hogy
lehetséges	 üzletfelünket	 nem	 fogja	 érdekelni	 a	 termékünk,
vonzalmunk	tárgya	ki	fog	kosarazni	bennünket,	a	főnökünk	nem	ad
nekünk	fizetésemelést,	vagy	a	repülő,	amin	ülünk,	le	fog	zuhanni.	A
„Valószínűleg	 ki	 fog	 nevetni,	 ha	 randira	 hívom”	 helyett	 mondjuk
ezt:	„Nem	tudom,	hogyan	fog	reagálni.	Talán	igent	mond.”

Gondolatolvasás

A	gondolatolvasás	azt	jelenti,	hogy	azt	hisszük,	pontosan	tudjuk,	mit
gondol	 a	másik,	 anélkül	hogy	az	 illető	bármiféle	utalást	 tett	 volna
erre.	A	gondolatolvasók	ilyesmikkel	győzködik	magukat:	Haragszik
rám…	Nem	szeret…	Nemet	fog	mondani…	Ki	fog	rúgni.	Helyettesítsük
a	 gondolatolvasást	 valós	 megállapításokkal:	 Nem	 tudhatom,	 mit
gondol,	amíg	meg	nem	kérdezem	tőle.	Talán	csak	rossz	napja	van.
Ne	feledjük:	hacsak	nem	vagyunk	médiumok,	nem	tudunk	olvasni

mások	gondolataiban.	Csak	akkor	 fogjuk	megtudni,	mit	 gondolnak



valójában,	 ha	 megkérdezzük.	 Járjunk	 utána,	 helyes-e	 a
feltételezésünk:	 „Úgy	 érzem,	 haragszol	 rám.	 Igazam	 van?”	 Az	 én
mottóm	 a	 következő:	 „Ha	 kétségeid	 vannak,	 kérdezz!”	 Így	 nem
fajulnak	el	a	dolgok.

Bűntudatkeltés

A	 bűntudat	 akkor	 alakul	 ki,	 amikor	 olyan	 szavakat	 használunk,
mint:	kellene,	kell	vagy	muszáj.	 Például:	Többet	 kellene	 tanulnom	a
vizsgámra…	 Többet	 kell	 foglalkoznom	 a	 gyerekekkel…	 Muszáj	 lesz
többet	 edzenem.	 Amint	 kezdjük	 úgy	 érezni,	 hogy	 meg	 kellene
tennünk	 valamit,	 már	 fel	 is	 támad	 bennünk	 valamiféle	 belső
ellenállás.

Ma	nem	fogom	azt	mondani,	hogy	muszáj.

PLAKÁTSZÖVEG

Sokkal	eredményesebbek	lehetünk,	ha	bűntudatkeltés	helyett	ilyen
mondatokat	 fogalmazunk	 meg:	 Szeretnék…	 Jól	 felfogott	 érdekem,
hogy…	Érdemes	lenne…	Mindent	megteszek	azért,	hogy…	A	bűntudat
nem	 vezet	 semmire.	 Csak	 megakadályoz	 abban,	 hogy	 elérjük	 a
céljainkat.	Döntsük	le	a	siker	érzelmi	gátjait!

Címkézés

A	címkézés	azt	 jelenti,	hogy	negatív	 címkéket	aggatunk	magunkra
vagy	 másokra.	 Ez	 egyfajta	 leegyszerűsítés,	 amely	 megakadályoz
minket,	 hogy	 meglássuk	 azokat	 a	 különbségeket,	 amelyek	 a
hatékonyság	 szempontjából	 fontosak	 lehetnének	 számunkra.
Negatív	 címke	például	a	balfácán,	 a	hülye,	 a	nagyképű	majom	 és	 a
felelőtlen	 alak.	 Amikor	 ilyen	 címkéket	 használunk,	 egy	 kalap	 alá



vesszük	 magunkat	 vagy	 a	 másik	 embert	 mindazokkal	 a
balfácánokkal	 vagy	hülyékkel,	 akikkel	 életünkben	 találkoztunk,	 és
emiatt	 nehezen	 tudjuk	 a	 maga	 egyediségében	 kezelni	 az	 adott
személyt	vagy	helyzetet.	A	De	hülye	vagyok!	helyett	próbáljuk	ki	ezt:
Amit	most	 tettem,	nem	volt	 túl	bölcs	 lépés,	de	ettől	még	okos	ember
vagyok.

A	dolgok	értelmezése	személyfüggő.

VIRGINIA	SATIR,
elismert	pszichoterapeuta,	aki	komoly
érdemeket	szerzett	a	családterápia	és	az

önbizalom-fejlesztés	területén

Személyeskedés

Ez	 akkor	 fordul	 elő,	 amikor	 egy	 semleges	 eseménynek
személyekhez	 kötődő	 jelentőséget	 tulajdonítunk.	 Kevin	 még	 nem
hívott	vissza.	Biztosan	haragszik	rám.	Vagy:	Nem	mi	nyertük	meg	a
tendert.	Biztosan	én	tehetek	róla.	Jobban	ki	kellett	volna	dolgoznom	a
pályázati	anyagot.	 Az	 igazság	ugyanakkor	 az,	 hogy	 a	negatív	 okok
mellett,	 amelyekkel	 a	 „hangyáink”	 állnak	 elő,	 számos	 egyéb
magyarázata	 is	 lehet	 az	 érintettek	 viselkedésének.	 Például:	 Kevin
talán	 azért	 nem	 hívott	 még	 vissza,	 mert	 beteg,	 elutazott,	 vagy
túlságosan	lekötik	a	saját	ügyei.	Soha	nem	tudhatjuk	biztosan,	miért
teszi	azt	a	másik,	amit	tesz.

BESZÉLJÜNK	ÚGY	MAGUNKKAL,
MINT	EGY	IGAZI	GYŐZTESSEL!



Ahol	ma	tartunk,	az	korábbi	gondolataink
következménye;	ahol	holnap	fogunk	tartani,	az	jelenlegi

gondolatainké.

JAMES	ALLEN,
az	Ahogyan	gondolod	szerzője

Mi	 lenne,	 ha	 mindig	 úgy	 tudnánk	 beszélni	 magunkkal,	 mint	 egy
igazi	 győztessel,	nem	pedig	úgy,	mint	egy	vesztessel?	Mi	 lenne,	ha
negatív	megjegyzéseinket	 pozitívakra	 cserélnénk?	Mi	 lenne,	 ha	 el
tudnák	 hallgattatni	 a	 hiányosságokra	 és	 korlátokra	 irányuló
gondolatainkat,	 és	 inkább	 a	 határtalan	 lehetőségekre
összpontosítanánk?	Mi	lenne,	ha	lekicsinylő	szavak	helyett	erőt	adó
megjegyzések	 alakítanák	 a	 gondolatainkat?	 És	 mi	 lenne,	 ha	 belső
kritikusunkat,	aki	minden	egyes	 lépésünket	árgus	szemmel	 figyeli,
támogató	 belső	 tanácsadóvá	 minősítenénk	 át,	 aki	 bátorítana	 és
önbizalommal	 vértezne	 fel	 minket,	 amikor	 új	 helyzetekkel	 és
kockázatokkal	kell	szembenéznünk?	Nos…	egy	kis	odafigyeléssel	és
jó	szándékkal	mindez	igenis	lehetséges.

MINŐSÍTSÜK	ÁT	BELSŐ
KRITIKUSUNKAT	BELSŐ

TANÁCSADÓNKKÁ!

Úgy	tudjuk	a	leghatékonyabban	megszelídíteni	belső	kritikusunkat,
ha	megtanítjuk,	hogy	mindig	a	színtiszta	 igazat	mondja	 (lásd	a	29.
alapelvet:	 „Számoljunk	 le	 a	múlttal,	 hogy	 szabadon	 élvezhessük	 a



jövőt!”).	Ahhoz,	hogy	belső	kritikusunk	belső	tanácsadónkká	váljon,
el	 kell	 fogadnunk	 egy	 alapigazságot.	 Az	 önkritika	 és	 a	 lekicsinylő
szavak	mögött	az	esetek	többségében	a	szeretet	áll.	Az	egyik	felünk
arra	próbálja	rábírni	a	másik	felünket,	hogy	tegyen	már	valamit	a
saját	érdekében.	A	szüleinkhez	hasonlóan	belső	kritikusunk	is	csak
jót	 akar,	 amikor	 kritikával	 illet	 minket.	 Azt	 akarja,	 hogy	 jobban
teljesítsünk,	 mert	 a	 megfelelő	 viselkedés	 elnyeri	 méltó	 jutalmát.
Csupán	az	a	bökkenő,	hogy	a	kritikus	csak	félig	őszinte	hozzánk.
Gyerekkorunkban	 a	 szüleink	 ránk	 förmedtek	 és	 a	 szobánkba

küldtek,	 ha	 valami	butaságot	 követtünk	 el,	mondjuk,	 kiszaladtunk
egy	autó	elé.	Valódi	üzenetük	ez	volt:	„Szeretlek.	Nem	akarom,	hogy
elgázoljon	 egy	 autó.	 A	 közelemben	 akarlak	 tudni,	 hogy	 lássam,
ahogy	 boldog	 és	 egészséges	 felnőtté	 cseperedsz.”	 De	 csak	 a	 felét
adták	 a	 tudtunkra:	 „Mi	 ütött	 beléd?	 Teljesen	 meghibbantál?
Tudhatnád,	hogy	nem	szabad	kiszaladgálni	az	úttestre,	az	autók	elé.
Egy	 óra	 szobafogság!	 Indíts	 a	 szobádba!	 Ott	 majd	 átgondolhatod,
mit	 csináltál	 rosszul.”	 Félelmükben,	 hogy	 elveszthetnek	 minket,
csak	 a	 dühüknek	 adtak	 hangot.	 Pedig	 a	 düh	 mögött	 még	 három
rétegnyi	üzenet	húzódott,	amely	sohasem	került	felszínre:	a	félelem,
a	konkrét	elvárások	és	a	szeretet.	A	teljes	üzenet	így	nézett	volna	ki:

Düh: Mérges	vagyok	rád,	mert	úgy	szaladtál	ki	az
úttestre,	hogy	előtte	nem	nézted	meg,	jön-e	autó.

Félelem: Félek,	hogy	súlyosan	megsérülsz,	vagy
meghalsz.

Elvárások: Szeretném,	ha	jobban	figyelnél,	amikor	az	úttest
közelében	játszol.	Állj	meg,	és	nézz	körül,
mielőtt	lelépsz	a	járdáról.

Szeretet: Nagyon	szeretlek.	Nem	is	tudom,	mi	lenne



velem	nélküled.	Sokat	jelentesz	nekem.	Azt
akarom,	hogy	biztonságban	és	egészségben	nőj
fel.	Megérdemled,	hogy	boldogan	és
biztonságban	élhess,	és	mindig	élvezni	tudd	az
életet.	Érted?

Mennyivel	 különb	 ez	 az	 üzenet!	 Rá	 kell	 szoktatnunk	 belső
kritikusunkat,	 hogy	 ezt	 a	 mintát	 kövesse.	 Gyakorolhatjuk	 írásban
vagy	 akár	 szóban,	 hangosan	 gondolkodva	 is.	 Én	 azt	 szoktam
képzelni,	hogy	a	klónom	ül	velem	szemben	az	üres	fotelben.
Készítsünk	 listát	 mindazokról	 a	 dolgokról,	 amiket	 akkor

mondunk,	 amikor	 lekicsinylően	 beszélünk	 magunkról.	 Azt	 is
vegyük	 hozzá,	 hogy	mi	 az,	 amit	 szerintünk	meg	 kellene	 tennünk,
mégsem	sikerül.	Így	néz	ki	egy	tipikus	lista:

Nem	mozogsz	eleget.
Túl	kövér	vagy.
Hájas	disznó	vagy	–	lusta	dög!
Túl	sokat	iszol,	és	túl	sok	édességet	eszel.
Nem	szabadna	ennyi	szénhidrátot	enned!
Kevesebbet	 kellene	 tévézned,	 és	 korábban	 kellene

lefeküdnöd.
Ha	korábban	kelnél,	lenne	időd	sportolni.
Lusta	vagy.	Miért	nem	fejezed	be,	amibe	belekezdtél?!
Elkezdesz	egy	edzésprogramot,	aztán	meg	félbehagyod!
Felelőtlen	vagy.	Nem	állod	a	szavad.

Ha	 sikerült	 összeállítanunk	a	 listát,	 próbáljuk	meg	az	 előbbiekben
vázolt	 négylépcsős	módszer	 segítségével	 –	 (1)	 düh,	 (2)	 félelem,	 (3)
elvárások,	 (4)	 szeretet	 –	 megfogalmazni	 a	 mondanivalónkat.



Minden	 egyes	 lépés	 legalább	 egy	 percig	 tartson.	 Az	 elvárások
legyenek	 nagyon	 konkrétak.	 Fogalmazzuk	 meg	 pontosan,	 mit
kérünk	önmagunktól.	„Szeretném,	ha	egészségesebben	étkeznél.”	Ez
túl	 általános.	 Legyünk	 konkrétabbak:	 „Szeretném,	 ha	 naponta
megennél	legalább	négy	adag	zöldséget.	Szeretném,	ha	mellőznéd	a
chipset	 és	 az	 édességet.	 Szeretném,	 ha	 minden	 reggel	 ennél
gyümölcsöt.	 Szeretném,	 ha	 teljes	 kiőrlésű	 kenyeret	 és	 barna	 rizst
ennél	a	péksütemények	helyett.”	Minél	lényegre	törőbbek	vagyunk,
annál	kedvezőbb	eredményeket	tudunk	elérni.	Ha	szóban	végezzük
el	a	gyakorlatot	–	amit	melegen	ajánlok	–,	beszéljünk	olyan	átéléssel
és	szenvedéllyel,	amilyennel	csak	tudunk.
Lássunk	 egy	 példát,	 hogy	 mi	 kerekedhet	 ki	 az	 előbbi

bűnlajstromból:

Düh: Haragszom	rád,	mert	nem	vigyázol	az
egészségedre.	Lusta	dög	vagy!	Sokat	iszol,	és
sokat	eszel.	Hát	nincs	semmi	akaraterőd?	Mikor
szeded	már	össze	magad?	Szégyen-gyalázat!
Mást	se	csinálsz,	csak	a	tévét	bámulod.	Nem
bírom	elviselni,	hogy	ilyen	lusta	vagy.	Évről
évre	kövérebb	és	formátlanabb	leszel.	Nem
férsz	bele	a	ruháidba,	és	rosszul	nézel	ki.
Undorodom	tőled!

Félelem: Félek,	ha	nem	változol	meg,	annyira	meghízol,
hogy	már	az	egészséged	is	veszélybe	kerül.
Félek,	hogy	olyan	magas	lesz	a
koleszterinszinted,	hogy	akár	szívrohamot	is
kaphatsz.	Félek,	hogy	cukorbeteg	leszel.	Félek,
hogy	soha	nem	fogsz	megváltozni,	és	fiatalon



fogsz	meghalni	anélkül,	hogy	teljesíthetnéd
sorsfeladatodat.	Ha	ez	így	megy	tovább,	soha
nem	fogod	megvalósítani	az	álmaidat.	Félek,	ha
nem	kezdesz	el	egészségesebben	táplálkozni,	és
elhanyagolod	magad,	senki	sem	talál	majd
vonzónak.	A	végén	még	egyedül	kell	leélned	az
egész	életed.

Elvárások: Szeretném,	ha	legalább	heti	háromszor
lemennél	a	konditerembe.	A	többi	négy	napon
pedig	húsz	percet	sétálnál.	Szeretném,	ha	napi
egy	órát	mozgással	töltenél	tévézés	helyett.
Szeretném,	ha	leszoknál	a	zsíros	ételekről,	és
több	friss	gyümölcsöt	és	zöldséget	ennél.
Szeretném,	ha	vizet	innál	szénsavas	üdítők
helyett.	Szeretném,	ha	az	alkoholfogyasztást
péntek	és	szombat	estére	korlátoznád.

Szeretet: Szeretlek.	Azt	akarom,	hogy	sokáig	velem	legyél.
Azt	akarom,	hogy	boldog	párkapcsolatban	élj.
Megérdemled,	hogy	csinos	legyél,	és	jól	érezd
magad	a	bőrödben.	Megérdemled,	hogy	minden
álmod	valóra	váljon.	Azt	akarom,	hogy
életvidám	és	energikus	legyél,	nem	pedig	ilyen
fáradt	és	letargikus.	Megérdemled,	hogy	élvezd
az	életet.	Megérdemled,	hogy	felhőtlenül	boldog
legyél.

Ha	 észrevesszük,	 hogy	 az	 egyik	 felünk	 kritikával	 illeti	 a	 másikat,
csak	mondjuk	 ezt:	 „Köszönöm,	 hogy	 törődsz	 velem.	 Mitől	 félsz?…
Pontosan	mit	vársz	tőlem?…	Miért	lenne	ez	jó	nekem?…	Köszönöm.”



Amikor	 először	 éltem	 át	 azt,	 hogy	 a	 belső	 kritikusomból	 belső
tanácsadó	 lett,	 megváltozott	 az	 életem.	 Miután	 eljöttem	 az	 egyik
felnőttképzéssel	foglalkozó	cégtől,	tanácsadóként	kezdtem	dolgozni,
de	 igazából	 arra	 vágytam,	 hogy	 saját	 céget	 alapítsak,	 trénereket
képezzek,	más	városokban	is	irodát	nyissak,	és	beírjam	a	nevemet	a
történelemkönyvbe.	 A	 feladat	 azonban	 rettentően	 nyomasztónak
tűnt,	 én	 pedig	 féltem	 a	 kudarctól.	 Ráadásul	 állandóan	 amiatt
ostoroztam	 magam,	 hogy	 nincs	 bátorságom	 megtenni	 a	 kezdő
lépést.
Miután	 elvégeztem	 az	 előbbi	 feladatot,	 valami	 megváltozott.

Túlléptem	az	önostorozáson,	 és	 rájöttem,	milyen	 sokat	veszíthetek
azzal,	 ha	 nem	 vágok	 bele	 a	 dologba.	 Világosan	 felvázoltam
magamnak,	 mit	 kell	 tennem,	 és	 másnap	 már	 készen	 is	 volt
vállalkozásom	 üzleti	 terve.	 Kölcsönkértem	 10	 ezer	 dollárt	 az
anyósomtól;	rábeszéltem	az	egyik	barátomat,	hogy	legyen	a	társam;
összeszedtem	 a	 cégalapításhoz	 szükséges	 papírokat,	 és	 elkezdtem
tervezgetni	 a	 levélpapírunk	 fejlécét.	 Nem	 egészen	 három	 hónap
múlva	már	az	első	 tréningemet	 tartottam	St.	Louisban,	200	ember
előtt.	 Alig	 egy	 év	 múlva	 már	 Los	 Angelesben,	 St.	 Louisban,
Philadelphiában,	 San	 Diegóban	 és	 San	 Franciscóban	 is	 voltak
irodáim.	 Azóta	 több	 mint	 40	 ezer	 ember	 vett	 részt	 hétvégi	 és
egyhetes	tréningeimen.
Azzal,	hogy	belső	kritikusomat	belső	tanácsadóvá	minősítettem	át,

többé	 már	 nem	 éreztem	 csődtömegnek	 magam,	 és	 belekezdtem
azokba	a	tevékenységekbe,	amelyek	hatására	álmaim	valóra	váltak.
Olyasvalakiből,	aki	mindig	maga	ellen	fordította	az	energiáit,	olyan
emberré	váltam,	aki	arra	használta	az	energiáit,	hogy	megteremtse
magának	mindazt,	amire	vágyott.
Senkit	 se	 tévesszen	 meg	 a	 módszer	 látszólagos	 egyszerűsége.	 A

technika	 nagyon	 is	 hatásos.	 De	 mint	 mindent,	 ami	 ebben	 a



könyvben	 szerepel,	 ezt	 is	 aktívan	 kell	 használnunk	 ahhoz,	 hogy
eredményt	 érjünk	 el.	 Senki	 sem	 cselekedhet	 helyettünk.	 Szánjunk
20	 percet	 arra,	 hogy	 belső	 kritikusunkat	 belső	 tanácsadóvá
minősítsük	 át.	 Teljes	 valónkkal	 álljunk	 ki	 saját	 magunk	 mellett	 –
álmaink	és	céljaink	érdekében.

HOGYAN	HALLGATTASSUK	EL
BÍRÁLÓNKAT?

Önnel	is	előfordult	már,	hogy	megtartott	egy	órát,	egy	beszédet,	egy
prezentációt,	 sporteseményen	 vett	 részt,	 színdarabban	 játszott,
koncertet	 adott,	 vagy	 elvégzett	 egy	 adott	munkát,	 aztán	 egy	 hang
hazafelé	menet	egyre	csak	azt	sugdosta	a	fülébe,	hogy	mit	rontott	el,
mit	 kellett	 volna	másképp	 csinálnia,	 és	 hogyan	 teljesíthetett	 volna
jobban?	Biztos	vagyok	benne,	hogy	igen.	Ha	túl	sokáig	figyelünk	oda
erre	 a	 hangra,	 azzal	 aláássuk	 az	 önbizalmunkat,	 megrendítjük
önbecsülésünket,	sőt	akár	demoralizálhatjuk	vagy	le	is	béníthatjuk
magunkat.	 Íme,	 egy	 újabb	 egyszerű,	 de	 nagyszerű	 módszer	 arra,
hogyan	 terelhetjük	 kommunikációnkat	 az	 ítélkezés	 és	 a	 kritizálás
felől	a	segítő	szándék	és	a	támogatás	felé.
Szólítsuk	fel	belső	kritikusunkat	–	akivel	kapcsolatban	persze	nem

szabad	elfelejtenünk:	alapvetően	arra	törekszik,	hogy	mi	jobban	el
tudjuk	látni	a	feladatainkat	–,	hogy	hagyja	abba	a	kritizálást	meg	a
pocskondiázást,	 különben	 süketnek	 tettetjük	 magunkat.	 Közöljük
vele,	hogy	nem	vagyunk	vevők	az	orvtámadásra,	a	mocskolódásra,
a	 megfélemlítésre	 –	 csak	 azokra	 a	 konkrét	 lépésekre	 vagyunk
kíváncsiak,	amelyek	segítségével	 legközelebb	ügyesebbek	 lehetünk.
Ezzel	 elejét	 vesszük	 a	 szidalmaknak,	 és	 a	 jövőre	 szóló	 „fejlődési
lehetőségekre”	 helyezzük	 a	 hangsúlyt.	 Belső	 kritikusunk	 így	 belső



tanácsadóvá	 válik,	 aki	 csupán	 azt	 mutatja	 meg,	 hogy	 a	 jövőben
hogyan	 érhetünk	 el	 jobb	 eredményeket.	 Ami	 elmúlt,	 elmúlt,	 nem
tudunk	 rajta	 változtatni.	 Mindössze	 tanulhatunk	 belőle,	 hogy	 a
következő	alkalommal	már	jobban	teljesítsünk.
Íme,	egy	példa	a	saját	életemből,	hogy	hogyan	is	néz	ki	mindez.	A

BK	a	belső	kritikus	megszólalásait	jelzi:

BK:	 Ezt	 nem	hiszem	 el!	Mégis	mit	 képzelsz	magadról?	 Túl	 sok
információt	zúdítottál	ezeknek	a	szegényeknek	a	nyakába	a
szemináriumon.	 Hadartál,	 és	 a	 végén	 már	 kapkodnod
kellett.	El	nem	hiszem,	hogy	bárki	 is	 fel	 tudta	 fogni,	miről
beszélsz!	Ilyen	szemináriumvezetői	múlttal	a	hátad	mögött
többre	is	képes	lettél	volna!

Én:	Egy	pillanat!	Nem	fogom	végighallgatni	a	kifogásaidat.	Egész
nap	azon	igyekeztem,	hogy	a	jelenlegi	képességeim	szerint
használható	tudást	adjak	át	az	embereknek.	Most,	hogy	túl
vagyok	 rajta,	 biztosan	 tudom,	 hogy	 van	 mit	 csiszolni	 a
dolgon.	 Ha	 van	 valami	 konkrét	 javaslatod	 azzal
kapcsolatban,	hogy	mit	kellene	tennem	legközelebb,	ki	vele!
Kizárólag	 erről	 akarok	 hallani.	 Az	 elmarasztalásokra	 nem
vagyok	 kíváncsi,	 csak	 arra,	 hogyan	 lehetnék	 jobb	 a
következő	alkalommal.

BK:	Rendben.	Legközelebb	csak	három	vagy	négy	főbb	témával
foglalkozz,	 de	 azokat	 aztán	 vesézd	 ki	 rendesen:	 dobj	 be
példákat,	 vicceket	 és	 szituációs	 feladatokat,	 hogy	 az
emberek	tényleg	elsajátíthassák	az	anyagot.	Nem	taníthatsz
meg	mindent	egy	nap	alatt.

Én:	Igazad	van.	Még	valami?
BK:	 Igen.	Ütemezz	be	 több	 interaktív	 játékot	délutánra,	amikor

már	 csökken	 az	 energiaszint.	 Így	 mindenki	 éber	 tud



maradni.
Én:	Oké.	Még	valami?
BK:	Igen.	Szerintem	jobb	lenne,	ha	inkább	óránként	tartanál	egy

tízperces	 szünetet,	mint	kétóránként	egy	húszperceset.	 Így
mindenki	 frissebb	 maradna,	 és	 kényelmesebben
feldolgozhatná	a	tanultakat.

Én:	Jó	ötlet.	Még	valami?
BK:	Igen.	Elkelne	egy	kis	testmozgás	is	a	napi	programba,	hogy	a

kinesztetikusan	tanulók	is	jobban	be	tudjanak	kapcsolódni.
Én:	Még	valami?
BK:	 Igen.	 Legközelebb	 fejenként	 két	 példányt	 ossz	 ki	 a

mellékletből	 –	egyet	a	 szemináriumon	 töltenének	ki,	 egyet
pedig	mintapéldánynak	 használhatnának	 a	 későbbiekben.
Különben	nem	 tudnak	mire	 támaszkodni.	A	weboldaladra
is	feltehetnéd,	hogy	bárki	le	tudja	tölteni.

Én:	Jó	ötlet.	Még	valami?
BK:	Nem.	Azt	hiszem,	ennyi.
Én:	Rendben.	Leírtam,	amit	javasoltál.	Mindent	be	fogok	építeni

a	következő	szemináriumomba.	Köszönöm.
BK:	Nincs	mit.

Ahogy	a	példából	 is	kitűnik,	belső	 tanácsadónknak	sok	észrevétele
lehet	 azzal	 kapcsolatban,	 hogy	 miként	 javíthatunk
teljesítményünkön	a	jövőben.	Ez	csak	addig	jelent	problémát,	amíg
elmarasztalások	 formájában	 közli	 a	 véleményét.	 Amint	 a
beszélgetés	érzelemmentes	eszmecserévé	szelídül,	amelynek	során
a	 fejlődési	 lehetőségekről	 esik	 szó,	 máris	 nem	 negatív,	 hanem
pozitív	élményben	lesz	részünk.
És	még	 egy	 tipp:	Mivel	 a	memóriával	 kapcsolatos	 kutatások	 azt

mutatják,	hogy	az	új	gondolatok	kb.	40	másodpercig	maradnak	meg



a	rövid	távú	memóriában,	mielőtt	elfelejtődnének,	fontos,	hogy	le	is
jegyezzük	 ezeket,	 és	 lefűzzük	 őket	 egy	 dossziéba,	 amelyet	 aztán
csak	át	kell	lapoznunk	a	következő	előadás	előtt.	Ellenkező	esetben
nem	 tudjuk	 élvezni	 az	 értékes	 visszajelzésekből	 származó
előnyöket.

HASZNÁLJUK	AZ	ÉRZELMI
FELSZABADÍTÁS	TECHNIKÁJÁT

BELSŐ	KRITIKUSUNK
ÁTMINŐSÍTÉSÉHEZ!

Hatékony	módszer	 a	belső	kritikusunk	átminősítésére	 a	kopogtató
technika,	 melyről	 a	 Tapping	 into	 Ultimate	 Success	 című
könyvemben	írtam.	Ez	a	különleges	eljárás	kifejezetten	arra	szolgál,
hogy	 támogató	 szövetségessé	 tegyük	belső	kritikusunkat	 a	 szerepe
újraértelmezésével.{40}



33.	ALAPELV

LÉPJÜNK	TÚL	ÖNKORLÁTOZÓ
HIEDELMEINKEN!

A	tudatalattink	nem	vitatkozik.	Elfogadja	azt,	amit
tudatos	énünk	tényként	állít	be.	Ha	azt	mondjuk:	„Nem
engedhetem	meg	magamnak”,	a	tudatalattink	mindent	el
fog	követni,	hogy	mindez	valósággá	váljon.	Keressünk	egy
több	jóval	kecsegtető	gondolatot.	Jelentsük	ki:	„Meg	fogom

venni.	Biztosan	tudom.”

DR.	JOSEPH	MURPHY,
a	Tudatalattid	csodálatos	hatalma	szerzője

Sokan	 dédelgetünk	 magunkban	 olyan	 hiedelmeket,	 amelyek	 útját
állják	 sikerünknek	 –	 legyenek	 ezek	a	 saját	 képességeinkre,	 a	 siker
természetére,	az	emberi	kapcsolatokra	vonatkozó	hiedelmek,	vagy
olyan	 közkeletű	 mítoszok,	 amelyeket	 a	 modern	 tudomány	 már
régen	 megcáfolt.	 A	 sikeresség	 első	 és	 legfontosabb	 feltétele,	 hogy
képesek	 legyünk	 túllépni	 önkorlátozó	 hiedelmeinken.
Megtanulhatjuk,	 hogyan	 lehet	 felismerni	 ezeket	 a	 hiedelmeket,	 és
aztán	olyan	pozitív	gondolatokra	cserélni	őket,	amelyek	támogatást
nyújtanak	számunkra.



KÉPESEK	VAGYUNK	RÁ

Manapság	 az	 a	 meggyőződés	 jelenti	 a	 legnagyobb	 korlátot,	 hogy
valamilyen	 oknál	 fogva	 nem	 vagyunk	 képesek	 elérni	 a	 céljainkat.
Hiába	 állnak	 rendelkezésre	 a	 legjobb	 tananyagok,	 és	 hiába	 gyűlt
már	 össze	 több	 évtizednyi	 írásos	 dokumentum	 arról,	 hogyan	 kell
sikerre	 vinni	 valamit,	 mi	 egyre	 csak	 azt	 hajtogatjuk:	 Nem	 tudom
megcsinálni;	 nem	 tudom,	 hogyan	 kezdjek	 hozzá;	 senki	 sem	 segít
nekem;	nem	vagyok	elég	ügyes	hozzá	és	így	tovább.
Honnan	 ered	 ez?	 Az	 esetek	 zömében	 kora	 gyermekkorból.

Szüleink,	 nagyszüleink	 és	 más	 felnőttek	 akarva-akaratlanul	 azt
sulykolták	 belénk:	 Nem,	 nem	 drágaságom;	 ezzel	 te	 nem	 fogsz
megbirkózni;	majd	én	megcsinálom	helyetted;	aztán	jövőre	esetleg	te
is	megpróbálhatod.
Ez	a	tehetetlenségérzet	örökítődik	át	aztán	a	felnőttkorba	is,	ahol

a	munkahelyi	baklövések	és	egyéb	„kudarcok”	csak	tovább	erősítik
jelenlétét.	De	mi	lenne,	ha	egyszer	csak	azt	mondanánk:	Meg	tudom
csinálni;	 képes	 vagyok	 rá;	 mások	 is	 megbirkóztak	 vele;	 ha	 nincs	 is
meg	hozzá	a	tudásom,	valaki	azért	biztosan	tud	segíteni.
Ezzel	komoly	lépést	teszünk	a	kompetencia	és	a	beható	ismeretek

felé.	 Gondolkodásunk	 átalakulása	 jelenti	 a	 különbséget	 az	 örökös
„mi	lehetett	volna	belőlem”	és	a	célok	konkrét	megvalósítása	között.

KÉPESEK	ÉS	MÉLTÓK	VAGYUNK	A
SZERETETRE

Olyan	 emberek	 is	 jócskán	 akadnak,	 akik	 nem	 hiszik	 el	magukról,
hogy	szeretetre	méltók	és	képesek	megbirkózni	az	élet	kihívásaival
–	 pedig	 ez	 az	 önbecsülés	 két	 tartópillére.	 Ha	 elhisszük,	 hogy
bármilyen	helyzetet	meg	tudunk	oldani,	az	annyit	jelent,	hogy	nem



félünk	 semmitől.	 És	 most	 ugrik	 a	 majom	 a	 vízbe:	 Ugye,	 idáig
minden	 helyzeten	 sikerült	 túltennünk	 magunkat?	 Olyan
szituációkon	 is,	 amelyek	 jóval	 nehezebbnek	 bizonyultak,	 mint
gondoltuk?	 Egy	 szeretett	 ember	 halálán,	 a	 válásunkon,	 az	 anyagi
csődön?	 Egy	 barátunk,	 a	 munkánk,	 a	 pénzünk,	 a	 becsületünk,	 a
fiatalságunk	 elvesztésén?	 Kemény	 volt,	 de	 túléltük.	 És	 bármit	 túl
tudunk	élni,	ami	csak	történik.	Ha	ezt	megértjük,	magabiztosságunk
azonnal	az	egekbe	szökik.
Ha	elhisszük,	hogy	szeretetre	méltók	vagyunk,	azzal	azt	üzenjük:

Megérdemlem,	 hogy	 jól	 bánjanak	 velem	 –	 tisztelettel	 és	 felnőtt
emberként.	 Megérdemlem,	 hogy	 valaki	 a	 tenyerén	 hordozzon.
Érdemes	vagyok	egy	bensőséges	és	boldog	párkapcsolatra.	Nem	érem
be	kevesebbel.	Kerül,	amibe	kerül,	de	megszerzem	magamnak.

FELÜL	TUDUNK	EMELKEDNI
BÁRMILYEN	ÖNKORLÁTOZÓ

HIEDELMEN

Amellett,	 hogy	 elhisszük,	 képtelenek	 vagy	 legalábbis	 méltatlanok
vagyunk	a	szeretetre,	egyéb	önkorlátozó	hiedelmek	is	megkeserítik
az	életünket.	Ismerősen	hangzik?

Nem	vagyok	elég	(okos,	szép,	gazdag,	öreg	vagy	fiatal).
Nem	vagyok	szerethető.
Nem	vagyok	rá	érdemes.
Nem	vagyok	biztonságban.
Az	élet	nehéz.
Nők	nem	csinálnak	ilyesmit.
Nem	engem	fognak	megbízni	a	projekt	irányításával.



Igaz	ugyan,	hogy	nem	szeretem	ezt	a	munkát,	de	szükségem
van	az	anyagi	biztonságra.

Nekem	semmi	sem	sikerül.
Ezzel	a	munkával	nem	lehet	meggazdagodni.
Egy	jó	pasi	sincs	ebben	a	városban.

HOGYAN	LEHET	TÚLLÉPNI	AZ
ÖNKORLÁTOZÓ	HIEDELMEKEN?

Íme,	 egy	 egyszerű,	 de	 nagyon	 hatékony	 négylépcsős	 módszer,
amelynek	 segítségével	 bármilyen	 önkorlátozó	 hiedelmet	 erőt	 adó
bizonyossággá	tudunk	alakítani:

1.	 Nevezzük	meg	 azt	 az	 önkorlátozó	 hiedelmet,	 amelyet	 át
akarunk	 alakítani.	 Első	 lépésként	 készítsünk	 listát	 az
összes	 olyan	 hiedelmünkről,	 amely	 érzésünk	 szerint
korlátoz	 bennünket.	 Ha	 jól	 akarjuk	 érezni	 magunkat
közben,	 hívjuk	 meg	 két-három	 barátunkat,	 akik	 szintén
lendületet	 akarnak	 adni	 életüknek,	 és	 közösen	 gyűjtsük
össze	 mindazt,	 amit	 gyerekkorunk	 óta	 a	 szüleinktől,
nevelőinktől,	 tanárainktól,	edzőinktől	–	vagy	 jó	 szándékú
hitoktatóinktól,	 például	 egy	 katolikus	 iskola	 apácáitól	 –
hallottunk,	és	ami	valamilyen	módon	még	ma	is	korlátoz
bennünket.	 Íme,	 néhány	 tipikus	 mondat	 és	 a	 belőlük
fakadó	önkorlátozó	hiedelmek:

Buta	vagy.
Buta	vagyok.

Nem	tanulsz	elég	jól	ahhoz,	hogy	egyetemre	menj.
Az	egyetem	nem	nekem	való.



Senki	sem	lopja	a	pénzt.
Soha	nem	leszek	gazdag.

Hogy	lehetsz	ennyire	ügyetlen?
Minek	próbáljam	meg,	úgyis	ügyetlen	vagyok.

Mindent	 meg	 kell	 enni,	 ami	 a	 tányérodon	 van.	 A	 kínai
gyerekek	éheznek.
Mindent	 meg	 kell	 ennem,	 ami	 a	 tányéromon	 van,	 még
akkor	is,	ha	nem	vagyok	éhes.

Ha	nem	vagy	szűz,	senki	sem	akar	majd	elvenni.
Selejtes	vagyok,	ezért	senki	sem	fog	belém	szeretni.

Csak	magadra	tudsz	gondolni.
Nem	szabad	a	saját	igényeimet	szem	előtt	tartanom.

A	jó	gyereknek	hangját	sem	hallani.
Ha	 azt	 akarom,	 hogy	 szeressenek,	 csöndben	 kell
maradnom.

Senkit	sem	érdekelnek	a	problémáid.
El	kell	rejtenem	a	valódi	érzéseimet.

Katonadolog!
Nem	szabad	kimutatnom	az	érzéseimet,	főleg,	ha	szomorú
vagyok.

Őrizd	meg	a	méltóságodat.
Nem	 szabad	 játékosan	 (butácskán,	 kacéran,
felszabadultan)	viselkednem.

Téged	senki	sem	kérdezett.
Az	én	véleményem	nem	számít.

Amikor	végeztünk,	válasszunk	ki	 egy	hiedelmet,	 amely	 szerintünk
még	 mindig	 korlátoz	 bennünket,	 és	 haladjunk	 végig	 a	 következő
három	lépésen.



2.	 Határozzuk	 meg,	 mennyiben	 korlátoz	 bennünket	 a
hiedelem.

3.	 Döntsük	 el,	 milyenek	 akarunk	 lenni,	 hogyan	 akarunk
viselkedni	vagy	érezni.

4.	 Fogalmazzunk	meg	 egy	 ellentétes	 értelmű	 állítást,	 amely
lehetővé	teszi,	hogy	olyanok	legyünk,	úgy	viselkedjünk	és
úgy	érezzünk,	ahogyan	szeretnénk.

Például:

1.	Az	én	önkorlátozó	hiedelmem	a	következő:	Mindent	nekem
kell	 elintéznem.	Nem	 szabad	mások	 segítségét	 kérni.	 Az	 a
gyengeség	jele.

2.	 Ez	 annyiban	 korlátoz	 engem,	 hogy	 mivel	 sosem	 kérek
segítséget,	mindennap	sokáig	fenn	kell	maradnom,	és	nem
tudom	kialudni	magam.

3.	 Azt	 akarom,	 hogy	 úgy	 érezzem,	 nem	 baj,	 ha	 segítséget
kérek	valakitől.	Ettől	még	nem	számítok	gyengének.	Merni
kell	 segítséget	 kérni.	 Akkor	 akarok	 segítséget	 kérni,
amikor	szükség	van	rá.	Szeretném	másokra	bízni	azokat	a
feladatokat,	 amelyeket	nem	 szeretek,	 és	 amelyekkel	 csak
az	időmet	pocsékolom.

4.	 Nem	 baj,	 ha	 segítséget	 kérek.	 Megérdemlem,	 hogy
megkapjam	a	szükséges	támogatást.

Íme,	még	néhány	példa	az	ellentétes	értelmű	állításokra:

Negatív: Nem	szabad	a	saját	igényeimet	szem	előtt
tartanom.

Ellentéte: Az	én	igényeim	legalább	olyan	fontosak,	mint



másokéi.

Negatív: Ha	kimutatom	az	érzéseimet,	az	emberek	azt
fogják	gondolni	rólam,	hogy	gyenge	vagyok,	és	ki
fognak	használni.

Ellentéte: Minél	inkább	kimutatom	az	érzéseimet,	annál
többen	fognak	szeretni,	tisztelni	és	támogatni.

Negatív: Minek	próbáljam	meg,	úgyis	ügyetlen	vagyok.

Ellentéte: Sok	dolog	van,	amiben	ügyes	vagyok,	és	azzal,
hogy	valami	újdonságba	kezdek,	csak	tovább
fejlődöm.

Ha	sikerült	megfogalmaznunk	új	meggyőződésünket	–	az	ellentétes
értelmű	állítást	–,	bele	kell	sulykolnunk	a	tudatalattinkba,	méghozzá
úgy,	hogy	legalább	30	napon	át	mindennap	többször	is	elismételjük
magunkban.	 Alkalmazzuk	 a	 10.	 alapelv	 (Engedjük	 ki	 a	 féket!)
kapcsán	ismertetett	megerősítő	technikákat.
Ahogy	azt	Claude	Bristol	 írja	The	Magic	of	Believing	 című	kitűnő

könyvében:	 „Az	 önszuggesztió	 rejtett	 ereje	 minden	 képzeletet
felülmúl.	 Közvetlenül	 az	 érzelmeinkre	 hat,	 és	 végül	 tudatalattink
legmélyebb	rejtekébe	is	beszivárog.	Az	önszuggesztió	teremti	meg	a
hitet.”
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VEGYÜNK	FEL	ÉVENTE	NÉGY	ÚJ
HASZNOS	SZOKÁST!

Annak,	aki	sikeres	akar	lenni	az	üzleti	életben,	fejet	kell
hajtania	a	szokás	hatalma	és	ereje	előtt.	Gyorsan	meg	kell

szabadulnia	azoktól	a	szokásaitól,	amelyek
visszahúzhatják	–	és	sürgősen	ki	kell	alakítania	azokat	a
rituálékat,	amelyek	segíthetnek	a	vágyott	cél	elérésében.

J.	PAUL	GETTY,
a	Getty	Oil	Company	alapítója,	ismert
jótékonykodó,	az	1950-es	évek	végén	őt

tartották	a	világ	leggazdagabb	emberének

A	 pszichológusok	 szerint	 cselekedeteink	 90	 százalékát	 a	 szokások
irányítják.	 Kilencven	 százalékát!	 A	 reggeli	 felkeléstől	 az	 esti
lefekvésig	 több	 száz	 dolgot	 mindennap	 ugyanúgy	 csinálunk.
Idetartozik	a	zuhanyozás,	a	felöltözés,	a	reggelizés,	az	újságolvasás,
a	 fogmosás,	 a	 munkába	 menés,	 az	 íróasztalunk	 rendberakása,	 a
bevásárlás	meg	a	takarítás.	Az	évek	során	szokások	olyan	berögzült
láncolatát	 alakítjuk	 ki,	 amely	 életünk	 minden	 területén	 érezteti
hatását,	 a	 munkánktól	 és	 jövedelmünktől	 kezdve	 egészségi
állapotunkig	és	a	kapcsolatainkig.



A	 jó	hír	az,	hogy	a	szokások	 felszabadítják	az	agyat,	miközben	a
testünk	automata	üzemmódban	működik.	Ezért	tudjuk	megtervezni
a	 napunkat	 a	 zuhany	 alatt	 állva,	 és	 ezért	 tudunk	 beszélgetni
utastársainkkal	 autóvezetés	 közben.	 Ugyanakkor	 észrevétlenül	 is
olyan	 önsorsrontó	 viselkedésminták	 ivódhatnak	 belénk,	 amelyek
gátolják	fejlődésünket,	és	korlátozzák	önérvényesítésünket.
Jelenlegi	 eredményeink	 a	 most	 ránk	 jellemző	 szokások

következményei.	 Ha	 komolyabb	 sikerekre	 vágyunk,	 valószínűleg
meg	 kell	 szabadulnunk	 néhány	 szokásunktól	 (nem	 hívunk	 vissza
embereket,	túl	sokáig	nézünk	tévét,	gúnyos	megjegyzéseket	teszünk
másokra,	 mindennap	 gyorsételt	 eszünk,	 dohányzunk,	 elkésünk	 a
találkozókról,	 többet	 költünk,	 mint	 amennyink	 van),	 hogy
hasznosabb	 szokásokra	 cseréljük	őket	 (24	órán	belül	visszahívunk
mindenkit,	minden	éjjel	8	órát	alszunk,	naponta	egy	órát	olvasással
töltünk,	 hetente	 négyszer	 sportolunk,	 egészséges	 ételeket	 eszünk,
sehonnan	 nem	 késünk	 el,	 és	 félretesszük	 jövedelmünk	 10
százalékát).

A	JÓ	ÉS	A	ROSSZ	SZOKÁSOK	IS
KÖVETKEZMÉNYEKKEL	JÁRNAK

Az	eredményesség	azon	múlik,	hajlandók	vagyunk-e
felismerni	és	nagy	buzgalommal	gyakorolni	azokat	az
egyszerű,	de	jól	meghatározható	szokásokat,	amelyek

sikerre	vezetnek.

ROBERT	J.	RINGER,



a	Milliókat	érő	szokások	szerzője

Szokásaink	 határozzák	 meg	 eredményeinket.	 A	 sikeres	 emberek
nem	 merő	 véletlenségből	 jutnak	 fel	 a	 csúcsra.	 Ahhoz,	 hogy
odakerüljenek,	 nap	mint	nap	 tudatos	 lépésekre,	 fegyelmezettségre
és	rengeteg	energiára	van	szükségük.	Végső	soron	azok	a	szokások
fogják	 majd	 meghatározni	 a	 jövőnket,	 amelyeket	 a	 mai	 naptól
kezdve	alakítunk	ki	magunknak.
A	 rossz	 szokásokkal	 rendelkező	 emberek	 egyik	 legfőbb

problémája,	 hogy	 a	 kedvezőtlen	 eredmények	 rendszerint	 csak
életük	 egy	 jóval	 későbbi	 szakaszában	 jelentkeznek.	 Ha	 egy	 rossz
szokás	 krónikusan	 jelen	 van	 az	 életünkben,	 annak	 előbb-utóbb
meglesznek	 a	 következményei.	 Lehet,	 hogy	 ezek	 nem	 lesznek
ínyünkre,	de	attól	még	jelentkezni	fognak.	Az	igazság	az:	ha	mindig
egy	 adott	 módon	 csinálunk	 valamit,	 az	 eredmény	 előre
megjósolható.	A	rossz	szokások	kedvezőtlen,	a	jó	szokások	kedvező
következményekkel	járnak.

VEGYÜNK	FEL	JOBB	SZOKÁSOKAT
MÁR	MOST!

Szokásaink	 megváltoztatása	 két	 lépcsőben	 történik.	 Az	 első	 lépés,
amikor	 összegyűjtjük	 mindazokat,	 amelyek	 nem	 szolgálják	 az
érdekeinket,	vagy	károsan	befolyásolhatják	jövőnket.	Kérjük	meg	a
környezetünkben	 élőket	 is,	 hogy	 segítsenek	 tárgyilagosan
kiválogatni	 azokat	 a	 szokásainkat,	 amelyek	 szerintük	 korlátoznak
bennünket.	 Keressük	 az	 ismétlődő	 elemeket.	 Érdemes	megnézni	 a
következő	 listát,	 amely	 a	 leggyakoribb	 rossz	 szokásokat
tartalmazza:



Mindent	halogatunk.
Az	utolsó	percben	fizetjük	be	a	csekkeket.
Nem	 készülünk	 el	 időre	 az	 ígért	 dokumentumokkal	 vagy
szolgáltatásokkal.
Nem	hajtjuk	be	időben	kintlévőségeinket.
Minden	értekezletről	és	találkozóról	elkésünk.
Már	másodpercekkel	a	bemutatkozás	után	elfelejtjük	a	másik
ember	nevét.
Lehurrogunk	 másokat	 ahelyett,	 hogy	 meghallgatnánk
észrevételeiket.
Pihenőidőben	is	felvesszük	a	telefont.
Többször	is	átnézzük	a	levelezésünket.
Sokat	túlórázunk.
Akkorra	is	vállalunk	munkát,	amikor	elvileg	a	gyerekeinkkel
kellene	lennünk.
Hetente	több	mint	kétszer	eszünk	gyorsételt.

Miután	 sikerült	 megneveznünk	 rossz	 szokásainkat,	 második
lépésként	 válasszunk	 ki	 egy	 jobb	 és	 hatékonyabb	 szokást,	 majd
teremtsünk	neki	megfelelő	hátteret.
Ha	 például	 az	 a	 célunk,	 hogy	 minden	 reggel	 lemegyünk	 a

konditerembe,	 ehhez	 úgy	 teremthetjük	 meg	 a	 megfelelő	 hátteret,
hogy	 egy	 órával	 korábban	 fekszünk	 le,	 és	 egy	 órával	 korábbra
állítjuk	 be	 a	 vekkert.	 Ha	 az	 értékesítés	 területén	 dolgozunk,
készítsünk	listát	a	teendőinkről,	hogy	minden	lehetséges	ügyfelünk
ugyanabban	 a	 bánásmódban	 részesüljön.	 Elhatározhatjuk	 azt	 is,
hogy	 ezután	 péntekig	 befejezzük	 a	 munkát,	 hogy	 a	 hétvégét	 a
párunkkal	 és	 a	 gyerekeinkkel	 tölthessük.	 Ez	 nagyszerű	 ötlet,	 de
konkrétan	 mit	 fogunk	 tenni	 annak	 érdekében,	 hogy	 mindez	 a
szokásunkká	 váljon?	 Milyen	 lépésekre	 van	 szükség?	 Mivel	 tudjuk



majd	motiválni	magunkat?	Esetleg	összeállítunk	egy	listát	arról,	mi
mindennel	kell	végeznünk	péntek	délutánig,	nehogy	kicsússzunk	az
időből?	 Kevesebbszer	 fogunk	 beszélgetésbe	 elegyedni	 a
munkatársainkkal	 az	 italautomatánál?	 Már	 telefonálás	 közben
elküldjük	 az	 ígért	 dokumentumokat	 a	 másik	 félnek?	 Rövidebbre
fogjuk	az	ebédszünetet?

MIT	ÉRHETÜNK	EL,	HA	ÉVENTE
NÉGY	ÚJ	SZOKÁST	VESZÜNK	FÖL?

Ha	 alkalmazzuk	 az	 ismertetett	 stratégiákat,	 és	 évente	 mindössze
négy	 új	 szokást	 veszünk	 fel,	 öt	 év	 múlva	 húsz	 új	 szokással
büszkélkedhetünk	 majd,	 amelyek	 pénzt,	 boldog	 párkapcsolatot,
egészséget,	fittséget,	továbbá	egy	csomó	új	lehetőséget	jelenthetnek
számunkra.
Először	 is	 gyűjtsünk	 össze	 négy	 új	 szokást,	 amelyet	 a	 következő

egy	 évben	 ki	 akarunk	 alakítani	 magunknak.	 Minden	 negyedévre
jusson	 egy-egy	 új	 szokás.	 Ha	 13	 héten	 keresztül	 szorgalmasan
dolgozunk	 egy-egy	 új	 szokás	meggyökereztetésén,	 nem	 fogjuk	 úgy
túlvállalni	 magunkat,	 mint	 a	 teljesíthetetlen	 újévi	 fogadalmak
esetében…	 ráadásul,	 a	 kutatások	 szerint,	 ha	 13	 héten	 keresztül
ismétlünk	 egy	 adott	 viselkedésmintát	 –	 legyen	 szó	 húszperces
meditációról,	 fogmosásról,	 céljaink	 áttekintéséről	 vagy
köszönőlevelek	 írásáról	 –,	 akkor	az	 egy	életre	megragad	bennünk.
Ha	 szisztematikusan	mindig	 csak	 eggyel	 gyarapítjuk	 a	 szokásaink
számát,	máris	drámai	változásokat	érhetünk	el	életmódunkban.
Íme,	 néhány	 ötlet	 arra,	 hogyan	 kötelezhetjük	 el	 magunkat	 új

szokásaink	 mellett.	 Ragasszunk	 ki	 cédulákat,	 amelyek	 arra
szólítanak	 fel	 minket,	 hogy	 ne	 adjuk	 fel	 új	 szokásainkat.	 Amikor



megtudtam,	 hogy	 már	 az	 egészen	 enyhe	 dehidratáció	 is	 30
százalékkal	 csökkentheti	 a	 szellemi	kapacitást,	 elhatároztam,	hogy
megfogadom	az	orvosok	tanácsát,	és	naponta	megiszom	tízszer	két
deci	 vizet.	 Cédulákat	 ragasztottam	 a	 telefonomra,	 az	 irodám
ajtajára,	 az	 előszobatükörre	 meg	 a	 hűtőre:	 „Igyál	 vizet!”	 Még	 a
titkárnőmet	 is	megkértem,	hogy	óránként	figyelmeztessen.	Az	is	 jó
megoldás,	ha	összeállunk	valakivel,	rögzítjük	az	eredményeket	(lásd
a	 21.	 alapelvet:	 Tartsuk	 számon	 az	 eredményeinket!),	 és	 aztán
elszámoltatjuk	egymást.	Erre	legalább	hetente	egyszer	kerüljön	sor,
nehogy	elkényelmesedjünk.
Az	önfegyelem	fenntartásának	talán	az	egyik	legbiztosabb	módja

a	 „nincs	 kivétel”	 szabály	 alkalmazása,	 amelyet	 a	 következő
fejezetben	ismertetek.
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99	SZÁZALÉK…	100	SZÁZALÉK

Az	érdeklődés	és	az	elkötelezettség	között	nagy	a
különbség.	Ha	csak	érdeklődünk	valami	iránt,	kizárólag
olyankor	foglalkozunk	vele,	amikor	nekünk	tetszik.	Ha

viszont	elkötelezzük	magunkat	valami	mellett,	semmiféle
kifogást	nem	fogadunk	el,	csak	eredményeket.

KEN	BLANCHARD,
a	Ken	Blanchard	Companies	spirituális

vezetője,	és	több	mint	30	könyv,	köztük	Az
egyperces	menedzser	című	bestseller

társszerzője

Az	 életben	 azok	 részesülhetnek	 a	 sikerből,	 akik	 százszázalékosan
elkötelezik	magukat	a	végkifejlet	mellett,	és	akik	azt	az	elvet	vallják,
hogy:	 „Megteszem,	 bármibe	 kerüljön	 is.”	 Semmit	 sem	 bíznak	 a
véletlenre;	mindent	beleadnak,	hogy	 elérjék	 a	 kívánt	 eredményt	 –
legyen	 az	 az	 olimpiai	 aranyérem,	 a	 legjobb	 értékesítőnek	 járó	 díj,
egy	tökéletes	vacsora,	egy	ötös	osztályzat	mikrobiológiából	vagy	egy
csodálatos	ház.
Milyen	 egyszerűen	 hangzik	 –	mégis	meglepően	 sokan	 ébrednek

fel	úgy	minden	reggel,	hogy	azon	huzakodnak	a	 lelkiismeretükkel,



megtartsák-e	 fogadalmaikat,	 ragaszkodjanak-e	 az	 elveikhez,	 és
megtegyék-e	a	tervezett	lépéseket.

A	„NINCS	KIVÉTEL”	SZABÁLY

A	sikeres	emberek	a	napi	kötelességek	 terén	szigorúan	betartják	a
„nincs	 kivétel”	 szabályt.	 Ha	 százszázalékosan	 elköteleztük
magunkat	 valami	 mellett,	 nincs	 helye	 kifogásnak.	 Az	 üzlet
megköttetett.	 Felbonthatatlan.	 Ügy	 lezárva!	 Kész,	 vége!	 Ha
százszázalékosan	elkötelezem	magam	a	monogámia	mellett,	ehhez
kell	tartanom	magam.	Nem	kell	újragondolnom	a	dolgot.	Nincsenek
kibúvók,	 bárhogyan	 alakuljanak	 is	 a	 körülmények.	 A	 vitát
berekesztettük,	 az	 ajtó	 bezárult,	 nincs	 más	 lehetőség.	 Nem	 kell
naponta	újragondolnom	a	kérdést.	Már	döntöttem.	A	kocka	el	van
vetve.	 Minden	 hidat	 felégettem	 magam	 mögött.	 Ezzel
megkönnyítettem	 az	 életemet,	 mert	 nem	 aprózom	 szét	 a
figyelmemet.	 Több	 tonnányi	 energiát	 szabadítok	 fel,	 amelyet
egyébként	 a	 folytonos	 belső	 vívódásra	 pazarolnék,	 hiszen	 a	 belső
konfliktusok	más	feladatoktól	vonják	el	az	energiát.
Ha	 százszázalékosan	 elkötelezzük	 magunkat	 amellett,	 hogy	 ha

törik,	 ha	 szakad,	 naponta	 fél	 órát	 tornázunk,	 akkor	 nincs	 miről
beszélni.	Ehhez	kell	 tartanunk	magunkat.	Nem	számít,	hogy	éppen
üzleti	 úton	 vagyunk,	 hogy	 reggel	 7-kor	 a	 tévében	 fogunk
nyilatkozni,	 hogy	 esik	 az	 eső,	 hogy	 előző	 este	 későn	 feküdtünk	 le,
hogy	 tele	 a	 naptárunk,	 vagy	 hogy	 éppen	 nincs	 kedvünk	 hozzá.
Akkor	is	megcsináljuk.
Olyan	 ez,	 mint	 a	 lefekvés	 előtti	 fogmosás.	 Mindig	 szakítunk	 rá

időt,	 bármi	 történjen	 is.	 Ha	 megfeledkeztünk	 róla,	 felkelünk	 és
pótoljuk	a	mulasztást.	Nem	számít,	milyen	fáradtak	vagyunk,	vagy



milyen	későre	jár.	Megtesszük,	és	kész.
Bármi	 legyen	 is,	 amit	 megfogadunk	 –	 hogy	 naponta	 egy	 órát

olvasással	 töltünk,	 hogy	 hetente	 ötször	 zongoraleckéket	 veszünk,
hogy	naponta	felhívunk	két	lehetséges	ügyfelet,	hogy	megtanulunk
egy	 új	 nyelvet,	 hogy	 gyakoroljuk	 a	 gépírást,	 hogy	 kétszázszor
elütjük	 a	 labdát	 a	 golfpályán,	 hogy	 50	 felülést	 végzünk,	 hogy
lefutunk	 10	 kilométert,	 hogy	meditálunk,	 hogy	 imádkozunk,	 hogy
elolvassuk	a	Bibliát,	hogy	60	értékes	percet	töltünk	a	gyerekeinkkel
–	 mert	 nélkülözhetetlen	 a	 céljain	 eléréséhez,	 százszázalékosan
kötelezzük	 el	 magunkat	 a	 sikerünkhöz	 szükséges	 napi
tevékenységek	mellett.

CSAK	TELIHOLDKOR

Mentoraim	egyike,	Sid	Simon	sikeres	előadó,	tréner,	író	és	költő,	aki
a	nyarakat	 a	massachusettsi	Hadley-ben,	 a	 teleket	pedig	 a	 floridai
Sanibelben	 tölti.	 Amikor	 végzős	 voltam	 a	 Massachusettsi
Egyetemen,	Sid	volt	a	legnépszerűbb	tanár	a	tanszéken.
Sidnek	 az	 egészsége	 és	 az	 erőnléte	 a	 legfontosabb.	 Hetvenhét

évesen	 is	 rendszeresen	 biciklizik,	 vitaminokat	 szed,	 egészségesen
étkezik,	 és	 –	 bizony-bizony	 –	 minden	 teliholdkor	 engedélyez
magának	egy	fagylaltkelyhet.
Én	 is	 jelen	 voltam	 Sid	 hetvenötödik	 születésnapján,	 amelynek

alkalmából	 több	 mint	 száz	 ember	 –	 családtagok,	 legközelebbi
barátok	 és	 hálás	 tanítványok	 –	 gyűlt	 össze	 az	 ország	 minden
részéről,	 hogy	 együtt	 ünnepeljen	 a	 tanár	 úrral.	 A	 desszert	 az
elmaradhatatlan	születésnapi	torta	és	fagylalt	volt.	Csupán	az	volt	a
bökkenő,	 hogy	 mindez	 nem	 telihold	 idején	 történt.	 Hogy	 Sid
mégiscsak	 engedélyezze	 magának	 a	 fagylaltozást	 ezen	 a	 jeles



napon,	 négy	 hölgy	 –	 aki	 tudott	 Sid	 fogadalmáról	 –	 beöltözött
holdistennőnek,	 és	 egy	 hatalmas,	 kartonból	 és	 alufóliából	 készült
teliholdat	 cipelt	 be	 a	 szobába,	 hogy	 virtuálisan	 megteremtse	 az
alkalmat.
De	Sid	még	a	kedves	unszolás	ellenére	is	megtartotta	fogadalmát,

és	nem	kért	a	fagylaltból.	Tudta,	ha	egyszer	meginog,	a	legközelebbi
alkalommal,	 amikor	 fagylalttal	 kínálják,	 sokkal	 nagyobb
valószínűséggel	 adná	 be	 a	 derekát.	 Könnyebben	 meg	 tudná
magyarázni,	miért	szegi	meg	a	fogadalmát.	Tudta,	hogy	egyszerűbb,
ha	 kitart	 az	 elhatározása	 mellett,	 és	 nem	 akarta	 mások	 kedvéért
aláásni	több	éves	munkával	elért	sikereit.	Aznap	sokat	tanulhattunk
az	igazi	önfegyelemről.

MÉG	EGY	UTOLSÓ	ÉRV	AMELLETT,
MIÉRT	KELL	A	SZÁZ	SZÁZALÉKRA

TÖREKEDNI

A	 százszázalékos	 elkötelezettség	 más	 fontos	 területeken	 is
elengedhetetlen	 –	 például	 a	 munkahelyünkön.	 Gondoljuk	 csak	 el,
milyen	következményekkel	járna,	ha	a	következő	helyzetekben	csak
99,9	 százalékos	 lenne	 a	 dolgozók	 elkötelezettsége.	 A
következmények:

Mindennap	 két	 sikertelen	 landolás	 az	 O’Hare	 nemzetközi
repülőtéren.
Óránként	16	ezer	elveszett	postai	küldemény.
Évente	20	ezer	rosszul	kitöltött	vény.
Hetente	500	sikertelen	műtét.
Óránként	22	ezer	célt	tévesztett	csekk.



Évente	32	ezer	kihagyott	szívverés.

Értik	 már,	 miért	 olyan	 fontos	 a	 százszázalékos	 teljesítmény?
Gondoljanak	 csak	 bele,	mennyivel	 könnyebb	 lenne	 az	 életünk,	 ha
mindenben,	amit	csinálunk,	a	tökéletességre	törekednénk.



36.	ALAPELV

TANULJUNK,	HOGY	LEGYEN
PÉNZÜNK!

Ha	nem	tanulnék,	lehúzhatnám	a	rolót.

JOHN	WOODEN,
UCLA	kosárlabdaedző,	aki	tíz	NCAA

bajnokságot	nyert

A	 tájékozott	 emberek	 hatalmas	 előnyben	 vannak	 tájékozatlan
társaikkal	 szemben.	 És	 noha	 könnyen	 azt	 gondolhatnánk,	 hogy
évekbe	telik,	amíg	megszerezzük	a	szükséges	ismereteket,	valójában
az	olyan	egyszerű	tevékenységekkel	is,	mint	a	napi	egy	óra	olvasás,
a	televíziózás	helyetti	tanulás	vagy	a	tanfolyamokon	és	tréningeken
való	 részvétel,	meglepően	 gyorsan	 gyarapíthatjuk	 tudásunkat	 –	 és
jelentősen	előmozdíthatjuk	sikerünket.

CSÖKKENTSÜK	A	TÉVÉZÉSSEL
TÖLTÖTT	IDŐT!

Szomorú,	de	igaz:	az	átlag	amerikai	napi	hat	órát	tölt	tévénézéssel.
Ha	 mi	 is	 az	 átlaghoz	 tartozunk,	 60	 éves	 korunkra	 15	 évet
pocsékolunk	 el	 az	 életünkből	 a	 tévére.	 Ez	 életünk	 egynegyede!



Igazán	 azzal	 szeretné	 tölteni	 élete	 egynegyedét,	 hogy	 végignézi,
amint	 mások	 –	 a	 tévések	 –	 megvalósítják	 az	 álmaikat,	 és
meggazdagodnak,	miközben	ön	csak	vegetál?
Amikor	 először	 találkoztam	 a	mentorommal,	W.	 Clement	 Stone-

nal,	 ő	 arra	 kért,	 hogy	 csökkentsem	 napi	 egy	 órára	 a	 tévézésre
fordított	időt.	Aztán	elmagyarázta:	ha	csupán	egy	órával	kevesebbet
tévézünk,	azzal	máris	365	órányi	szabadidőt	nyerünk	évente,	amit
arra	fordíthatunk,	amire	csak	akarunk.	Ez	több	mint	kilenc	40	órás
munkahét	–	két	teljes	hónap!
Megkérdeztem	 tőle,	 mit	 csináljak	 abban	 a	 felszabaduló	 egy

órában.	 „Bármit,	 ami	 hasznos	 –	 felelte.	 –	 Tanulj	 nyelvet,	 sportolj,
foglalkozz	 a	 feleségeddel	 vagy	 a	 gyerekeiddel,	 tanulj	 meg
hangszeren	 játszani,	 hívj	 fel	 néhány	 ügyfelet,	 vagy	 ülj	 vissza	 az
iskolapadba,	és	szerezz	még	egy	diplomát.	De	szerintem	akkor	jársz
a	legjobban,	ha	napi	egy	órát	olvasással	töltesz.	Olvasd	el	a	sikeres
emberek	 tanulságos	 önéletrajzait.	 Olvass	 a	 pszichológiáról,	 a
marketingről,	a	pénzügyekről	vagy	az	egészségről.	Tanulmányozd	a
sikeres	élet	alapelveit.”	Én	pedig	megfogadtam	a	tanácsot.
Több	 mint	 3000	 könyvet	 olvastam	 el	 életemben,	 ami	 nagyban

hozzájárult	a	sikereimhez.

A	VEZETŐK	IS	OLVASNAK

Dr.	 John	 Demartini,	 aki	 a	 semmiből	 lett	 milliomos,	 elkészítette	 a
Nobel-díjasok	 listáját,	 majd	 összegyűjtötte	 azoknak	 a	 nevét,	 akik
ugyanazokon	a	területeken	–	költészet,	tudomány,	vallás,	filozófia	–
lettek	 híresek.	 Ezután	 sorban	 elolvasta	 a	 listán	 szereplő	 emberek
műveit	 és	 életrajzát.	 Talán	 nem	 meglepő,	 hogy	 John	 egyike	 a
legokosabb	 és	 legbölcsebb	 embereknek,	 akiket	 van	 szerencsém



ismerni.	Az	olvasás	kifizetődő	tevékenység.
„Ha	belenyúlsz	egy	bödön	ragasztóba,	nem	tudod	megúszni,	hogy

ragasztós	 ne	 legyen	 a	 kezed	 –	 állítja	 John.	 –	Ugyanígy:	 ha	minden
figyelmeddel	és	teljes	szíveddel	belemerülsz	ezeknek	az	óriásoknak
a	műveibe,	 biztosan	 ragad	 rád	 valami.	 Amikor	 a	 halhatatlanokról
olvasunk,	 nagyobb	 esélyt	 teremtünk	magunknak	 arra,	 hogy	mi	 is
nyomot	hagyjunk	a	világban.	Én	magam	döbbenetes	eredményekről
tudok	beszámolni.”
A	 néhai	 Jim	 Rohn,	 az	 Egyesült	 Államok	 vezető	 motivációs

filozófusa	is	azt	tanácsolja,	hogy	olvasásra	fordítsuk	azt	a	napi	plusz
egy	órát.	Tőle	tudom,	hogy	ha	hetente	elolvasunk	egy	könyvet,	az	10
év	 alatt	 520	 könyvet	 jelent,	 20	 év	 alatt	 pedig	 több	 mint	 ezret	 –
aminek	 köszönhetően	 könnyedén	 bekerülhetünk	 szakterületünk
legnevesebb	 képviselői	 közé.	 Ehhez	 még	 adjuk	 hozzá	 azoknak	 a
mestereknek	 a	 műveit	 is,	 akik	 a	 kapcsolódó	 területeken
tevékenykednek,	és	páratlan	tudásra	tehetünk	szert.

TANULJUNK	MEG	GYORSAN
OLVASNI,	HOGY	MINÉL	TÖBB
KÖNYVET	KÉZBE	VEHESSÜNK!

Ha	 lassabban	 olvasunk,	 mint	 szeretnénk,	 iratkozzunk	 be	 egy
tanfolyamra,	 amelyen	 nemcsak	 az	 olvasási	 sebességünket,	 hanem
információfeldolgozási	 készségünket	 is	 javítani	 tudjuk.	 Én	 a	 Paul
Scheele	 által	 kidolgozott	 villámolvasás-kurzust	 ajánlom.	 A	 világ
számos	 nagyvárosában	 tartanak	 hétvégi	 tanfolyamokat,	 de	 a
módszer	önállóan	is	elsajátítható.

A	TANULÁS	HETI	RENDSZERE



Vessen	 egy	 pillantást	 ennek	 a	 könyvnek	 a	 társweboldalára	 feltett
hosszú	 olvasmánylistára	 a	 www.TheSuccessPrinciples.com/
resources	oldalon.
Az	ezekhez	hasonló	könyvek	segítenek,	hogy	mesterszintet	érjen

el	 életének	 azon	 központi	 területein,	 amelyek	 a	 legfontosabbak	 a
boldogsága	és	a	kiteljesedése	szempontjából.
Ezek	a	könyvek	a	siker	olyan	időtálló	bölcsességeit,	 információit,

módszereit,	rendszereit,	technikáit	és	titkait	tartalmazzák,	melyeket
korábban	még	nem	vetettek	papírra.
Ha	 elkötelezi	 magát	 arra,	 hogy	 hetente	 elolvas	 egyet,	 átnézi	 a

benne	 foglaltakat,	 és	 legalább	 egy	 dolgot	 alkalmazni	 kezd	 a
tanultakból,	 akkor	 kilométerekkel	 járhat	majd	mások	 előtt	 abban,
hogy	kiemelkedő	életet	teremtsen	magának.
A	 listán	 szereplő	minden	egyes	könyv	 segített	nekem	az	általam

elért	 siker	 magas	 szintjére	 jutni.	 Sok	 közülük	 időtlen	 klasszikus,
amelyeket	 célszerű	 személyes	 könyvtára	 gerincévé	 tenni.	 Más
könyvek	 a	 legutóbbi	 áttörésekről	 írnak	 a	 pszichológia,	 az
idegtudomány,	 a	 kvantumfizika,	 a	 táplálkozás	 és	 az	 egészség
területén.
Ha	nem	engedheti	meg	magának,	hogy	megvegye	őket,	kérje	el	a

barátaitól,	vagy	kölcsönözze	ki	a	helyi	könyvtárból.

TANULMÁNYOZZUK	A	NAGY
EMBEREK	ÉLETÚTJÁT!

A	 nagy	 emberek	 életrajzai	 és	 önéletrajzai	 nagy	 segítségünkre
lehetnek.	 Ezekből	 megtudhatjuk,	 hogyan	 lehetünk	 mi	 magunk	 is
sikeresek.	 New	 York	 volt	 polgármestere,	 Rudolph	 Giuliani	 a
következőket	 írja:	 „A	 politikai	 tárgyú	 önéletrajzok	 már	 régóta



szerepelnek	 a	 listámon.	 Kamaszkoromban	 nagy	 hatást	 gyakorolt
rám	 John	 F.	 Kennedy	 Profiles	 in	 Courage	 című	 műve.	 Most,
felnőttként,	 amikor	 valami	 ostobaságot	 hallok	 egy	 politikus
szájából,	 eltűnődöm:	 »Hát	 már	 senki	 sem	 olvassa	 Kennedy
könyvét?«	Ugyanolyan	 lelkesedéssel	 faltam	Lincoln	és	Washington
életrajzát,	 mint	 a	 Ruthról,	 Gehrigről	 és	 DiMaggióról	 szóló
könyveket.”{41}	 Amikor	 Giuliani	 nemrégiben	 beszédet	 tartott	 Santa
Barbarában,	azt	mondta,	az	segített	neki	egyben	tartani	New	Yorkot
a	2001.	szeptember	11-i	terrortámadás	után,	amit	Winston	Churchill
életrajzaiban	 olvasott	 a	 második	 világháborús	 angliai
bombázásokról.
Ha	már	tévét	néz,	fordítsa	a	javára,	és	nézze	meg	A&E	Television

Networksön	a	Biography	című	műsort.	Mindig	inspiráló	számomra
azoknak	az	embereknek	az	életútja,	akikről	szól.

VEGYÜNK	RÉSZT
SIKERGYŰLÉSEKEN,
KONFERENCIÁKON	ÉS

LELKIGYAKORLATOKON!

Emlékszem,	milyen	volt,	amikor	először	vettem	részt	sikergyűlésen.
Több	ezer	ember	jött	össze,	hogy	korunk	legelismertebb	előadóitól,
trénereitől	és	motivátoraitól	tanulhasson.	Ön	is	életre	szóló	hasznos
tapasztalatokat	 szerezhet,	 ha	 ellátogat	 egy-egy	 sikergyűlésre,
konferenciára	vagy	lelkigyakorlatra	–	a	többi	résztvevő	izgatottsága
és	 inspiráló	 jelenléte,	 valamint	 a	 kapcsolatépítés	 lehetősége	 pedig
további	előnyöket	jelenthet.	Figyelje	az	újsághirdetéseket!
Egy	másik	nagyszerű	 tájékozódási	 forma	az	úgynevezett	 „videós

csúcstalálkozó”	(angol	nevén	telesummit),	ami	az	elmúlt	5-10	évben



milliószámra	 lepte	 el	 az	 internetet.	 A	 videós	 csúcstalálkozókon
rendszerint	 8-24	 szakértő	 beszél	 fejenként	 egy-egy	 órát	 egy	 vagy
több	 napon	 keresztül.	 Csak	 írjuk	 be	 a	 böngészőnkbe	 a	 telesummit
szót,	és	rengeteg	különféle	témában	találhatunk	videókat.

LEGYÜNK	TANÍTHATÓK!

Alárendelt	helyzetben	könnyebben	tanulunk.	Egyébként
semmi	izgalmasat	nem	találok	az	alárendeltségben,	de

legalább	ez	az	egy	előnye	megvan.

JOHN	DOONER,
a	világ	legnagyobb	reklám-

konglomerátumaként	működő	Interpublic
elnök-vezérigazgatója

Miközben	 ezen	 a	 könyvön	dolgoztam,	 egyszer	 Skip	Barber	mellett
ületem	 egy	 Las	 Vegasba	 tartó	 repülőgépen.	 Skip	 arra	 oktatja	 az
embereket,	 hogyan	 vezessenek	 nagy	 teljesítményű	 autókat	 valódi
versenykörülmények	 között.	 Amikor	 megkérdeztem	 tőle,	 mi
különbözteti	 meg	 a	 legjobb	 tanítványait	 a	 többiektől,	 azt	 felelte:
„Azok	érnek	el	valamit,	akik	taníthatók.	Nyitottak	a	tanulásra.	Akik
azt	 hiszik,	 hogy	már	mindent	 tudnak,	 lemaradnak.	 Nekik	 semmit
sem	lehet	megtanítani.”
Ahhoz,	hogy	 tanuljunk	 és	 fejlődjünk,	nekünk	 is	 taníthatóknak	kell

lennünk.	 Ne	 az	 legyen	 a	 célunk,	 hogy	 már	 az	 elején	 mindent
tudjunk,	mindig	nekünk	 legyen	 igazunk,	és	 jó	 színben	 tűnjünk	 fel,



hanem	 vegyük	 fel	 a	 tanuló	 szerepét.	 Hallgassuk	meg	 azokat,	 akik
kiharcolták	maguknak	a	tanítás	jogát,	akik	már	tudják	azt,	amit	mi
még	nem.
Erről	 dr.	 Billy	 Sharp	 jut	 eszembe,	 aki	 a	W.	 Clement	 és	 Jesse	 V.

Stone	Alapítványnál	volt	a	főnököm,	és	az	egyik	legokosabb	ember,
akivel	életemben	találkoztam.	Azokon	az	értekezleteken,	amelyeken
valamilyen	 külső	 tanácsadó	 is	 részt	 vett,	 Billy	 feltűnően	 hallgatag
volt.	 Egyszer	 megkérdeztem	 tőle,	 miért	 nem	 szólal	 fel	 ezeken	 a
gyűléseken.	A	válasz	magáért	beszélt,	ráadásul	azt	is	megtudhattam
belőle,	miért	 olyan	 tájékozott	 a	 főnököm:	 „Épp	 elég	 tapasztalatom
van	 már	 –	 felelte.	 –	 Ha	 a	 tudásomat	 fitogtatnám,	 nem	 tanulnék
semmi	újat.	Én	viszont	kíváncsi	vagyok	arra,	mit	tudnak	mások.”	És
továbbra	is	így	viselkedett.

Jobb	felkészülten	várni	a	lehetőséget,	ami	nem	jön,	mint
hagyni,	hogy	a	felbukkanó	lehetőségek	felkészületlenül

érjenek	minket.

WHITNEY	M.	YOUNG,	JR.
amerikai	polgári	jogi	vezető,	az	Elnöki
Szabadság	érdemrend	kitüntetettje

VÁRJUK	UGRÁSRA	KÉSZEN	A
LEHETŐSÉGET!

Live	 Your	 Dreams	 című	 könyvében	 Les	 Brown	 elmeséli:	 annak
idején	 arról	 álmodozott,	 hogy	 menő	 lemezlovas	 lesz	 Miamiban.
„Kezdetben	–	írja	–	fogalmam	sem	volt,	hogyan	fogom	megvalósítani
az	álmomat,	de	tudtam,	hogy	az	élet	megadja	majd	a	lehetőséget,	ha
már	elég	felkészült	leszek	ahhoz,	hogy	élni	tudjak	vele.”



Les	 folyton	 a	 középiskolai	 drámatanára	mellett	 legyeskedett,	 és
mindent	megtanult	a	nyelvről,	amit	csak	 lehetett.	A	beszédhangját
is	 együtt	 fejlesztették.	 Les	nemsokára	 egyedi	beszédstílust	 vett	 föl:
az	 iskolában	 is	 úgy	 hadart,	 mintha	 a	 rádióban	 ülne.	 Mentorokat
keresett,	akik	segítettek	neki	felkészülni	a	rádiós	szereplésre.	Bár	a
középiskola	elvégzése	után	Les	az	egészségügyben	kezdett	dolgozni,
kitartásának	 köszönhetően	 mindenes	 lett	 az	 egyik	 neves	 miami
rádióállomás	éjszakai	műsorában.
Les	 azonnal	 megragadta	 a	 lehetőséget,	 hogy	 továbbképezze

magát.	 Szivacsként	 szívta	 magába	 a	 tudást	 –	 állandóan	 a
lemezlovasok	 meg	 a	 hangmérnökök	 körül	 lebzselt,	 aztán	 otthon
tovább	 gyakorolta	 a	 tanultakat	 a	 maga	 eszkábálta	 kartondoboz
stúdióban.	 Egy	 hajkefe	 volt	 a	 mikrofonja.	 Végül	 egyik	 este
valamelyik	lemezlovasnak	korábban	haza	kellett	mennie,	Les	pedig
lehetőséget	kapott,	hogy	élő	adásban	szerepeljen.
Nem	elég,	hogy	amikor	eljött	a	pillanat,	Les	felkészülten	vezette	a

rádióműsort,	de	ráadásul	jól	is.	Stílusa,	beszédtempója,	riporteri	és
műsorvezetői	 képessége,	 amelyet	 korábban	 olyan	 nagy	 gonddal
csiszolgatott	 tökéletesre,	azonnal	meghozta	gyümölcsét:	Les	rögtön
berobbant	 a	 köztudatba,	 később	 beugró	 lemezlovassá	 lépett	 elő,
végül	pedig	hivatásos	lemezlovas	lett	a	saját	rádióműsorában.

HOGYAN	KELL	FELKÉSZÜLNI?

Ha	 ipari	 szakértők	 vagyunk,	 és	 úgy	 gondoljuk,	 hogy	 tanácsadó
cégünk	 az	 egekbe	 emelkedhetne,	 ha	 egy	 országos	 kongresszuson
tarthatnánk	 műhelyfoglalkozást,	 kezdjünk	 hozzá	 az
előkészületekhez…	készítsünk	vázlatot,	írjuk	meg	és	gyakoroljuk	be
a	 beszédünket,	 és	 várjuk	 felkészülten,	 hogy	 felléphessünk	 a



dobogóra.
Ha	 arra	 vágyunk,	 hogy	 előléptessenek	 a	 munkahelyünkön,

kérdezzük	 meg	 a	 főnökünket,	 mivel	 érdemelhetjük	 ki	 ezt.	 Talán
vissza	 kell	 ülnünk	 az	 iskolapadba,	 hogy	 magasabb	 képesítést
szerezzünk.	 Vagy	 egy	 év	 könyvelési	 tapasztalattal	 kell
rendelkeznünk.	 Esetleg	 meg	 kell	 tanulnunk	 a	 legfrissebb
számítógépes	 szoftverek	 használatát.	 Tegyünk	meg	mindent,	 hogy
amikor	 elérkezik	 az	 előléptetések	 időszaka,	 bátran	 mondhassuk:
„Én	felkészültem!”
Nyelvet	 kell	 tanulnunk?	 Komolyabb	 készségekre,	 több	 forrásra

vagy	új	kapcsolatokra	 lenne	szükségünk?	Formába	kell	hoznunk	a
testünket?	 Fejlesztenünk	 kell	 üzletkötői,	 értékesítői	 vagy
tárgyalóképességünket?	 Új	 számítógépes	 programokkal	 –
PowerPoint,	 Photoshop,	 Excel	 –	 kell	 megismerkednünk?	 Meg	 kell
tanulnunk	 golfozni,	 hogy	 a	 golfpályán	 is	 tudjunk	 üzletet	 kötni?
Javítana	 a	 családi	 vagy	 házaséletünkön,	 ha	 a	 párunkkal	 együtt
beiratkoznánk	egy	 tánctanfolyamra?	Érdemes	 lenne	kipróbálnunk
a	vitorlázást	vagy	a	teniszt?	A	siker	érdekében	meg	kell	tanulnunk
hangszeren	 játszani,	 írni,	 vagy	 esetleg	 be	 kell	 iratkoznunk	 egy
színiiskolába?
Bármit	 is	 kell	 tennünk	 annak	 érdekében,	 hogy	 felkészültek

legyünk,	kezdjünk	hozzá	már	most:	készítsünk	egy	listát	arról	a	tíz
legfontosabb	dologról,	amelynek	már	birtokában	kell	lennünk,	mire
a	 lehetőség	 bekopogtat	 az	 ajtónkon.	 Képezzük	 magunkat	 a
szabadidőnkben.	 Olvassunk	 könyveket.	 Sajátítsunk	 el	 új
készségeket.	 Járjunk	 el	 szakmai	 kiállításokra.	 Ügyeljünk	 a
külsőnkre.	Próbáljunk	profinak	tűnni	már	azelőtt,	hogy	bármit	is	fel
tudnánk	mutatni.
Les	 Brown	 történetéből	 világosan	 látszik:	 nincs	 szükségünk

másra,	 mint	 szenvedélyre,	 kitartásra	 és	 hitre,	 hogy	 egyszer	 majd



eljön	a	mi	időnk.	Kezdjünk	készülődni	már	most.

VEGYÜNK	RÉSZT	ÖNFEJLESZTŐ
TRÉNINGEKEN!

Amíg	te	nem	változol,	semmi	sem	fog.

ISMERETLEN	SZERZŐ

Képzeljük	 el,	 hogy	 hirtelen	 rájövünk,	 végig	 behúzott	 kézifékkel
vezettünk.	 Még	 jobban	 rálépnénk	 a	 gázra?	 Nem!	 Egyszerűen
kiengednénk	a	kéziféket,	a	kocsi	pedig	azon	nyomban	felgyorsulna
–	minden	különösebb	erőfeszítés	nélkül.
Az	 emberek	 zöme	 behúzott	 kézifékkel	 halad	 át	 az	 életen.	 Ideje

megszabadulnunk	 az	 önkorlátozó	 hiedelmektől,	 az	 érzelmi
blokkoktól	meg	az	önsorsrontó	magatartásformáktól,	amelyek	csak
hátráltatnak	minket.
A	 10.	 (Engedjük	 ki	 a	 féket!),	 a	 32.	 (Minősítsük	 át	 belső

kritikusunkat	 belső	 tanácsadónkká!)	 és	 a	 33.	 (Lépjünk	 túl
önkorlátozó	hiedelmeinken!)	alapelv	kapcsán	 tárgyalt	 technikákon
kívül	a	 leghatékonyabb	módszer	a	 fék	kiengedésére	az	önfejlesztő
tréning.	 Ha	 egyvalaminek	 kellene	 tulajdonítanom	 a	 sikereimet,
akkor	azt	a	 több	száz	önfejlesztő	 tréninget	említeném,	amelyen	az
elmúlt	 40	 év	 során	 vettem	 részt.	 Mindnyájunknak	 –	 nekem	 is	 –
szükségünk	 van	 külső	 hatásokra,	 hogy	 elszakadhassunk	 a
megszokott	 magatartásformáktól,	 és	 új	 gondolkodási,	 illetve
viselkedési	módokat	alakíthassunk	ki.



ISKOLÁZZUK	BE	A
MUNKATÁRSAINKAT!

Ezt	 a	 gyöngyszemet	 a	múltkor	 találtam	 az	 interneten:	 A	 pénzügyi
igazgató	megkérdezi	a	vezérigazgatót:
–	Mi	lesz,	ha	beiskolázzuk	a	kollégákat,	aztán	itt	hagynak	minket?
Mire	a	vezérigazgató:
–	És	mi	lesz,	ha	nem	iskolázzuk	be	őket,	aztán	itt	maradnak?
Ahhoz,	 hogy	 a	 mai	 viszonyok	 között	 is	 versenyképesek

maradjunk,	 ne	 csak	 a	 saját	 tanulásunkra	 és	 fejlődésünkre
összpontosítsunk,	vegyük	figyelembe	a	csapatunk	igényeit	is.	Bárkik
vagyunk	 is	 –	 vezérigazgatók,	 középvállalkozók,	 regionális
értékesítési	 vezetők,	 kisvállalkozók,	 iskolaigazgatók	 vagy
hálózatimarketing-vezetők	 –,	 ügyeljünk	 rá,	 hogy	 a	 munkatársaink
folyamatosan	 képezzék	 magukat,	 különben	 a	 cégünk
menthetetlenül	lemarad	a	versenyben.
Japánban	 az	 átlagos	munkavállaló	 egy	 év	 alatt	 jóval	 több	 napot

tölt	 tanulással,	 mint	 az	 amerikai	 dolgozók.	 Ez	 is	 közrejátszhat
abban,	hogy	a	 japán	 cégek	 ilyen	hatalmas	 részesedéssel	bírnak	az
amerikai	autó-,	fényképezőgép-	és	szórakoztatóelektronikai	piacon.
Csak	 néhány	 márkát	 sorolok	 fel:	 Toyota,	 Honda,	 Nissan,	 Mazda,
Subaru,	Lexus,	Acura,	Infiniti,	Prius,	Yamaha,	Canon,	Nikon,	Pentax,
Olympus,	Fujifilm,	Pioneer,	Panasonic	és	Sharp.
Hozzunk	 létre	 irodai	 könyvtárat	 könyvekből,	 CD-kből	 és	 DVD-

kből.	 Küldjük	 továbbképzésre	 az	 embereinket.	 Hívjunk	 meg
trénereket,	 és	 hirdessünk	 meg	 belső	 tréningeket.	 Fektessünk
egyforma	hangsúlyt	az	önismereti	és	a	szakmai	továbbképzésekre.
A	 www.TheSuccessPrinciples.com	 weboldal	 „Suggested	 Reading

and	 Additional	 Resources”	 szekciójában	 részletes	 listát	 találnak
azokról	 a	 szervezetekről	 és	 tréningekről,	 amelyeket	 a



leghasznosabbnak	találtam	a	magam,	a	családom,	a	munkatársaim,
az	 ügyfeleim	 és	 a	 tanítványaim	 szempontjából.	 Keresse	 fel	 a
honlapjukat,	 hívja	 fel	 őket,	 látogasson	 el	 az	 ingyenes
rendezvényeikre,	 aztán	 válassza	 ki	 azt	 a	 néhányat,	 ami	 a
legmegfelelőbb	lenne	ön	és	a	csapata	számára.

KÖTELEZZÜK	EL	MAGUNKAT	AZ
ÉLETHOSSZIG	TARTÓ	TANULÁS

MELLETT!

A	rendelkezésünkre	álló	 tudás-	és	 információmennyiség	hihetetlen
iramban	 növekszik.	 Az	 emberiség	 ismeretei	 állítólag
megkétszereződtek	 az	 elmúlt	 tíz	 évben.	 Ne	 várja	 senki,	 hogy	 ez	 a
folyamat	le	fog	lassulni.
Ennél	 is	 riasztóbb	 azonban,	 hogy	 a	 sikerességhez	 szükséges

tudásanyag	 –	 amelynek	 segítségével	 naprakészek	 tudunk	 lenni	 a
szakmánkban	 –	 ugyanilyen	 ütemben	 gyarapszik.	 Ezért	 kell
elköteleznünk	 magunkat	 az	 élethosszig	 tartó	 fejlődés	 és	 tanulás
mellett	 –	 fejlesszük	 a	 tudásunkat,	 csiszoljuk	 a	 képességeinket,	 és
igyekezzünk,	 hogy	 minél	 könnyebben	 be	 tudjuk	 fogadni,	 és	 a
gyakorlatba	is	át	tudjuk	ültetni	mindazt,	amit	megtanulunk.



37.	ALAPELV

NYERJÜNK	ÖSZTÖNZÉST	A
LEGNAGYOBBAKTÓL!

A	sikeres	ember	felismeri,	hogy	ő	maga	a	felelős	azért,
hogy	motivált	maradjon.	Mindent	saját	magánál	kezd,

mert	nála	van	az	indítókulcs.

KEMMONS	WILSON,
a	Holiday	Inn	Hotels	alapítója

Sokan	vannak	közülünk,	akik	–	a	média,	a	szülők,	az	iskola	vagy	a
kultúra	 hatására	 –	 szentül	 hiszik,	 hogy	 „ez	 lehetetlen,	 én	 ezt	 nem
érdemlem	meg”.	Ez	a	korai	beidegződés	gyakran	annyira	beépül	a
személyiségünkbe,	 hogy	 csak	 folyamatos	 külső	motivációval	 lehet
felülkerekedni	 a	 több	 évtizedre	 visszanyúló	 káros	 hatásokon,	 és
elindulni	 a	 sikerorientált	 gondolatok	 és	 magatartásformák	 világa
felé.
Egy	hétvégi	 tanfolyam	még	nem	elég.	Sem	az,	ha	elolvasunk	egy

könyvet,	 vagy	 megnézünk	 egy	 videofilmet.	 Az	 igazán	 sikeres
emberek,	ha	csupán	15	percre	is,	de	naponta	belehallgatnak	a	világ
legnevesebb	motivációs	mestereitől	származó	CD-kbe	–	a	kocsiban,
otthon	vagy	az	irodában.



TANULJUNK	MEG	JÓFORMÁN
MINDENT,	AMIT	TUDNI

SZERETNÉNK	VAGY	TUDNUNK
KELL!

Az	 átlagember	 napi	 30-30	 percet	 ingázik	 az	 otthona	 és	 a
munkahelye	között.	öt	év	alatt	ez	1250	órát	jelent	–	ami	éppen	elég
idő	 arra,	 hogy	 felsőfokú	 képzésben	 lehessen	 részünk.	 Mindegy,
hogy	 kocsival	 vagy	 vonattal	 közlekedünk,	 biciklizünk	 vagy
kocogunk,	a	különféle	CD-k	hallgatásával	megadhatjuk	magunknak
azt	a	szükséges	pluszt,	amelynek	segítségével	életünk	szinte	minden
területén	brillírozni	 tudunk.	Fenntarthatjuk	motivációs	szintünket,
nyelveket	 tanulhatunk,	 fejleszthetjük	 vezetői	 készségeinket,
értékesítési	 és	 marketingstratégiákat	 ismerhetünk	 meg,
megtudhatjuk,	mi	a	jó	kommunikáció	titka,	hallhatunk	a	holisztikus
gyógyításról	stb.	Sőt	még	a	világ	leghatalmasabb	iparmágnásainak,
üzleti	 titánjainak,	 ingatlanmoguljainak	és	vállalkozóinak	a	 titkaira
is	fényt	deríthetünk.

VIRGINIA,	HAJNALI	NÉGY	ÓRA

Mennyire	motiválnak	minket	a	legnagyobbak?
Jeff	Arch	élete	első	látásra	tökéletesnek	tűnt	1989-ben.	Jeff	sikeres

karateiskolát	 működtetett,	 boldog	 házasságban	 élt,	 volt	 egy
négyéves	 lánya	 meg	 egy	 egy	 hónapos	 kisfia.	 Ennek	 ellenére
hiányérzete	 volt.	 Mindig	 is	 arról	 ábrándozott,	 hogy	 egyszer	 majd
sikeres	dráma-	és	forgatókönyvíró	lesz,	de	korai	próbálkozásai	nem
jártak	sikerrel,	ezért	inkább	a	családfenntartásnak	szentelte	magát.
Egyik	 hajnalban	 Tony	 Robbins	 Personal	 Power	 című



programjának	 a	 hirdetését	 nézte	 a	 tévében.	 Jeffnek,	 aki	 egyedül
üldögélt	 a	 nappaliban,	 a	 következő	 járt	 a	 fejében:	 Szembe	 kell
néznem	a	ténnyel,	hogy	jó	állásom	van,	de	nem	ez	az,	amire	vágyom.
Be	 kell	 vallanom,	 hogy	 komoly	 csalódások	 értek,	 amelyek	 sok
fájdalmat	 okoztak.	 Íróként	minden	 lehetséges	módon	megbuktam	 –
már	nem	tudok	mit	tanulni	a	kudarcaimból	–,	talán	itt	az	ideje,	hogy
végre	megízleljem	a	 sikert	 is.	 Ezúttal	 azonban	úgy	 kell	 nekifognom,
mintha	 a	 fekete	 övért	 harcolnék;	 ezúttal	 félre	 kell	 tennem	 minden
klisét,	 hogy	 új	 megoldásokkal	 próbálkozhassak.	 A	 régiekhez
bármikor	vissza	 tudok	 térni.	De	ha	olyan	hasznosak	 lennének,	most
nem	 ülnék	 itt	 hajnali	 négykor,	 azon	 töprengve,	 mihez	 kezdjek
magammal,	 és	 mit	 mondjak	 a	 gyerekeimnek,	 ha	 majd	 nagyobbak
lesznek,	 és	 elkezdenek	kérdezősködni:	 „Apa,	 azt	 hallottam,	hogy	 író
akartál	 lenni.	 Mi	 történt?”	 Ezt	 nem	 bírnám	 elviselni.	 Nem	 akarok
olyan	 apa	 lenni,	 aki	 folyton	 csak	 prédikál,	 de	 semmivel	 sem	 tudja
alátámasztani	a	mondandóját.	Milyen	alapon	kérjek	tőlük	bármit	is?
Milyen	alapon	biztassam	őket,	hogy	valósítsák	meg	önmagukat,	ha	én
pont	az	ellenkezőjét	teszem?
Jeff	 gyorsan	 meghozott	 két	 döntést,	 ami	 gyökeres	 változást

jelentett	az	életében.	Fogta	a	telefont,	és	megrendelte	a	programot.
Aztán	 megfogadta:	 kerül,	 amibe	 kerül,	 végigcsinálja,	 hacsak	 nem
kész	 átverés	 az	 egész.	 Ennek	 a	 segítségével	 fog	 visszatérni	 az
íráshoz.
Amikor	 a	 program	 megérkezett,	 Jeff,	 ahogy	 megfogadta,

mindennap	 végigvett	 belőle	 egy	 leckét.	 Senkinek	 sem	 szólt	 a
dologról,	 mert	 ahhoz	 túl	 szemérmes	 volt.	 Először	 látni	 akarta	 az
eredményeket.	 Szerencsére	 a	 tananyag	 pontosan	 megfelelt	 az
igényeinek.	Jeff	már	az	első	szalag	lejátszása	után	tudta,	hogy	újból
el	kell	kezdenie	az	 írást,	 és	másnap	reggel	 –	háromévnyi	kihagyás
után	 –	 hátat	 fordított	 a	 karateiskolának,	 és	 felmondott,	 hogy	 az



álmának	élhessen.
„Tony	volt	az	első,	aki	nem	vágta	a	fejemhez,	hogy:	»Túl	merészek

az	 álmaid«	 –	 mesélte	 Jeff.	 –	 Tőle	 sosem	 hallottam,	 hogy:	 »Ugyan
már,	 túl	 sokat	 képzelsz	 magadról!«	 Sőt	 kifejezetten	 azt	 állította:
»Merned	 kell	 nagyot	 álmodni!«	Harmincöt	 éves	 koromban	 történt
meg	 velem	 először,	 hogy	 valaki	 arra	 próbált	 rávenni,	 hogy
igyekezzek	 minden	 képzeletet	 felülmúló	 álmokat	 megfogalmazni
magamnak.”	 Tony	 programja	 arra	 biztatta	 Jeffet:	 „Álmodj	 olyan
nagyot,	amekkorát	csak	lehet!”
Jeff,	 akit	 annyira	 felvillanyozott	 Tony	 lelkesedése	 és

önbizalomtréningje,	 mintha	 elnyerte	 volna	 a	 fekete	 övet,	 újra
belevetette	 magát	 a	 forgatókönyvírásba.	 Bár	 a	 korábbi
forgatókönyvek	megírása	 hat	 hónaptól	 három	 évig	 terjedt,	 ez	 egy
hónap	alatt	elkészült.
A	 forgatókönyv	 kedvező	 fogadtatásra	 talált,	 de	 senkinek	 sem

kellett.	Jeff	története	sajnos	a	hidegháborúról	szólt	–	1989	őszén	–,	a
berlini	fal	pedig	éppen	a	forgatókönyv	elkészültével	egy	napon	dőlt
le.	Ötven	év	után	először	az	oroszok	hirtelen	már	nem	számítottak
ellenségnek.
Mikor	jössz	már	rá	végre,	hogy	soha	nem	lesz	belőled	író?	Jeff	ezzel

a	 felkiáltással	 akár	 fel	 is	 adhatta	 volna	 a	 pályát.	 De	megváltozott
szemléletének	 köszönhetően	 jobb	 kérdés	 merült	 fel	 benne:
Mennyire	 ragaszkodsz	 ahhoz,	 amit	 elterveztél?	 Ahelyett,	 hogy
feladta	volna,	azon	kezdett	el	gondolkodni,	hogyan	érheti	el	a	célját.
Oké,	nem	a	forgatókönyvvel	volt	a	baj,	hanem	az	alapötlettel.	Mi	az,
aminek	 nincs	 köze	 a	 közélethez?	 Melyik	 az	 a	 téma,	 ami	 mindig
aktuális?
A	 válasz	 pedig	 így	 szólt:	A	 szerelem	 mindig	 aktuális.	 Ha	 sikerül

olyan	 szerelmi	 történetet	 írnom,	 amelynek	 nincsenek	 történelmi
vonatkozásai,	nincs	mitől	tartanom.



Ezzel	megszületett	A	szerelem	hullámhosszán	című	forgatókönyv,
amelyet	 Jeff	 megint	 csak	 alig	 egy	 hónap	 alatt	 írt	 meg,	 és	 amely
kevesebb	mint	három	hónap	múlva	negyedmillió	dollárért	 kelt	 el.
Óriási	kasszasiker	lett,	amelynek	nyomán	Jeffet	Oscar-díjra	jelölték
a	 legjobb	 forgatókönyv	 kategóriában	 (sőt	 az	 Amerikai
Írószövetségtől	 és	 a	 Brit	 Film-	 és	 Televíziós	 Akadémiától	 is	 kapott
jelölést),	 újra	 feléledt	 a	 romantikus	 vígjáték	műfaja,	 Meg	 Ryan	 és
Tom	Hanks	pedig	újra	a	siker	csúcsára	jutott.
Jeff	azóta	több	nagyjátékfilmet	is	készített:	Csókkal	megpecsételve,

Vasakarat,	Complete	Guide	to	Guys.
Ha	 egy	 motivációs	 hanganyag	 képes	 elindítani	 egy	 egymillió

dolláros,	Oscar-jelölést	hozó	karriert,	miért	ne	tehetnénk	meg	mi	is
azt	 a	 szívességet,	 hogy	 ugyanazokból	 a	 forrásokból	 építkezünk,
mint	Jeff	Arch?

ÓRÁKON	ÁT	HALLGATOTT

Az	úgy	volt,	hogy	egy	munkatársa	megkérte	Elaine	Fosse-t,	menjen
el	 vele	 a	 tacomai	 Fort	 Lewis	 Családsegítő	 Csoport	 adománygyűjtő
rendezvényére.	 Elaine-nek,	 aki	 teljes	 munkaidőben	 dolgozott,
ráadásul	 egyetemre	 járt,	 nem	 volt	 annyi	 ideje,	 hogy	 süteménnyel
készüljön	 az	 alkalomra.	 Ehelyett	 azt	 az	 élénk	 színű	 salátaöntetet
választotta,	amit	két	évtizeddel	korábban	kísérletezett	ki	magának.
Úgyhogy	fogott	négy	sterilizált	üvegpalackot,	széttöltögette	a	málnás
öntetet,	 szépen	 felcímkézte	 a	 palackokat,	 és	 rafiát	 kötött	 a
nyakukra.	 Az	 első	 sütivásár	 után	 elkezdtek	 özönleni	 a
megrendelések.	 A	 következő	 másfél	 évben	 Elaine	 több	 vásárra	 is
elment,	hogy	még	több	pénzt	gyűjtsön	a	katonáknak.
Mivel	 tudta,	 hogy	 a	 salátaöntete	 finom,	 jó	 minőségű,	 nem



tartalmaz	 tejterméket,	 szóját,	 sót,	 glutént,	 tartósítószert,
adalékanyagot,	 ráadásul	 alacsony	 cukor-	 és	 kalóriatartalmú,	 úgy
gondolta,	 a	 termék	 egy	 nagyobb	 piacon	 is	 megállná	 a	 helyét.
Megfogant	benne	az	ötlet,	hogy	saját	vállalkozást	kellene	indítania.
De	mielőtt	belevágott	volna,	ki	akarta	próbálni	magát,	nehogy	ő	 is
az	átlagos	kisvállalkozások	sorsára	jusson.	Így	hát	elhatározta,	hogy
termelői	piacokon	fogja	árusítani	a	salátaönteteit.
A	piacok,	amiket	kinézett	magának	–	a	washingtoni	Bellevue	és	az

oregoni	 Cannon	 Beach	 –	 oda-vissza	 több	mint	 kétórányi	 autóútra
voltak	 az	 otthonától.	 Elaine-ben	 felvetődött,	 mi	 lenne,	 ha	 arra
használná	a	holtidőt,	hogy	vállalkozásfejlesztési	ismeretekkel	bővíti
a	tudását.
A	Barnes	&	Noble-nél	bukkant	rá	A	siker	alapelvei	CD-változatára.

Már	az	első	lemez	után	fellelkesült.	Amint	kigördült	a	kapun,	hogy
nekivágjon	 a	 hosszú	útnak,	már	 dugta	 is	 a	 lemezt	 a	 lejátszóba,	 és
teljesen	feldobva	érkezett	meg	a	piacra.
A	washingtoni	és	oregoni	 időjárás	nem	kedvezett	a	ponyva	alatt

ácsorgásnak.	Volt,	hogy	özönvízszerű	eső	csapkodta	Elaine	oldalát,
miközben	 a	 kisszékén	 ülve	 figyelte	 a	 bokáját	 nyaldosó	 vizet.	 De	 a
vevők	csak	 jöttek	rendületlenül.	Mire	véget	ért	a	nap,	Eleine	bőrig
ázva	 vacogott	 a	 vizes	 ruhájában.	 Máskor	 verejtékben	 úszva
ácsorgott	 a	megolvadt	 járdán,	 és	hiába	próbált	 frissnek	és	üdének
látszani	a	negyvenfokos	hőségben.
A	bizonytalanság,	a	félelem	és	a	kimerültség	őt	sem	kerülte	el.	De

A	siker	alapelveiből	megtanulta:	Éljük	át	a	félelmet,	de	csak	azért	is
csináljuk	végig!	Engedjük	szabadjára	a	képzeletünket!	Tegyünk	úgy,
mintha!	Múljuk	felül	a	várakozásokat!
Nem	 adta	 fel,	 hanem	 a	 gyakorlatba	 is	 átültette	 az	 alapelveket.

Szépen	 elrendezte	 a	 portékáit.	 Izgalmas	 plakátokat	 készített.	 Friss
virágot	tett	a	pultjára.	Minden	érdeklődőt	pozitívan	és	mosolyogva



üdvözölt.	 Nem	 az	 akadály	miatt	 torpant	meg,	 ébredt	 rá,	 hanem	 a
saját	reakciója	miatt.
Mindig	 kipróbált	 valami	újat,	 hogy	 ébren	 tartsa	 a	 lelkesedését	 –

mindig	 valami	 mást;	 mindig	 azt,	 amire	 szüksége	 volt.	 Úgy	 tett,
mintha.
A	 „tegyünk	 úgy,	 mintha”	 szellemében	 járt	 el	 akkor	 is,	 amikor

elhajtott	 a	 bellevue-i	 piac	 melletti	 Whole	 Foods	 reformélemiszer-
bolt	előtt,	és	azt	mondta	magában:
–	Egyszer	majd	az	én	termékem	is	itt	lesz	a	polcotokon.
Néha	végigsétált	a	polcok	között,	és	ámulva	nézte	a	salátaöntetek

hosszú	sorát.	Aztán	 jó	hangosan	elismételte	a	pozitív	megerősítést,
bele	a	versenytársak	képébe.
Bár	 fogalma	sem	volt,	hogyan	 juttassa	el	a	 termékeit	a	boltokba,

nem	 akart	 hitelt	 felvenni,	 brókert	 fogadni,	 vagy	 polcot	 bérelni.
Ehelyett	 szedres	 és	 áfonyás	 öntetekkel	 és	 ezek	 biováltozataival
bővítette	ki	 a	 termékskálát.	Végig	a	Whole	Foods	 lebegett	 a	 szeme
előtt,	még	akkor	 is,	amikor	beruházott	egy	szemet	gyönyörködtető
címkébe,	 több	mint	 egy	 tucat	 üzletben	 helyezte	 el	 a	 termékeit,	 és
egyre	növekvő	online	keresletet	tapasztalt.
Aztán	megtörtént	a	csoda	–	telefonüzenetet	kapott.
–	Denise	vagyok	a	Whole	Foods	bellevue-i	irodájából.	Úgy	hallom,

van	egy	terméke,	ami	minket	is	érdekelhetne.
Elaine	 szíve	 a	 torkában	 dobogott.	 Sikerült!	 Végre	 sikerült!

gondolta	magában.	Az	alapelvek	tényleg	működnek!
Denise	meghallgatásra	 hívta	 a	Whole	 Foodshoz.	 Elaine	mindent

összeszedett,	 amiről	 úgy	 gondolta,	 jó	 benyomást	 kelthet	 a
tárgyalópartnereiben,	 és	 kalapáló	 szívvel	 terítette	 az	 asztalra	 a
frissen	vasalt,	elegáns	abroszt,	hogy	kipakolja	a	termékeit.
–	 Az	 a	 leghőbb	 vágyam,	 hogy	 a	 Whole	 Foodsban	 láthassam

viszont	a	termékeimet	–	mondta.	Átadott	egy	mintát	Denise-nek,	és



tovább	csacsogott:	–	Jól	ismerem	a	céget	és	a	filozófiáját,	és	nagyon
örülnék,	ha	a	termékeim	az	önök	polcain	is	ott	sorakoznának.
Aztán	visszafojtott	 lélegzettel	nézte,	amint	Denise	megkóstolja	az

öntetet.
Denise	szeme	tágra	nyílt.
–	Szent	ég!	És	ebből	hétféle	van?
Azóta	 Denise	 lett	 Elaine	 mentora,	 Elaine	 öntetei	 pedig	 büszkén

kelletik	 magukat	 az	 összes	 washingtoni	 és	 oregoni	 Whole	 Foods
üzlet	polcain,	de	már	szó	van	róla,	hogy	Kaliforniában	is	kaphatók
lesznek.
Elaine	nemrég	azt	mondta	nekem:
–	 Emeljük	 a	 tétet!	 Whole	 Foods	 országos	 üzlethálózat?

Tévéreklám?	 Társas	 vállalkozás?	 Bárhogy	 döntök	 is,	 tudom,	 hogy
elérem	a	célomat.	Hiszen	rongyosra	hallgattam	A	siker	alapelveit.

Naná,	hogy	a	motiváció	nem	állandó.	A	fürdés	sem	az,
mégis	rendszeresen	csináljuk.

ZIG	ZIGLAR
motivációs	előadó,	a	Viszlát	a	csúcson	szerzője

HOL	KAPHATÓK	A	LEGJOBB
MOTIVÁCIÓS	HANGANYAGOK?

Ha	 ellátogat	 a	 www.TheSuccessPrinciples.com	 weboldalra,	 a
„Suggested	 Reading	 and	 Additional	 Resources”	 címszó	 alatt	 bő	 és
rendszeresen	frissülő	listát	talál	a	sikerről,	az	anyagi	gyarapodásról,
az	egészségről,	a	párkapcsolatokról	stb.	szóló	hanganyagokról.
A	motivációs	és	oktató	audioprogramok	öt	legjelentősebb	gyártója

a	következő.	Nézzen	utánuk	az	interneten!



Nightingale-Conant	 (www.nightingale.com),	 Learning	 Strategies
Corporation	 (www.learningstrategies.com),	 Fred	 Pryor
Seminars/CareerTrack	 (www.pryor.com),	 SkillPath	 Seminars
(www.skillpath.com),	 Mindvalley	 Academy	 (www.mindvalley.com/
courses).
Szintén	 jó	 szívvel	 ajánlom	 a	 következő	 audioprogramokat,

amelyeket	 azért	 készítettem,	 hogy	 életed	 minden	 területén
sikeresebb	 legyen:	 Maximum	 Confidence,	 Self-Esteem	 and	 Peak
Performance,	 The	 Aladdin	 Factor,	 The	 Success	 Principles:	 A	 30-Day
Journey	 from	 Where	 You	 Are	 to	 Where	 You	 Want	 to	 Be,	 and
Effortless	Success:	Living	the	Law	of	Attraction.	Mindegyik	elérhető	a
www.jackcanfield.com	oldalon.



38.	ALAPELV

TÁPLÁLJUK	A	SIKERÜNKET
SZENVEDÉLLYEL	ÉS
LELKESEDÉSSEL!

A	lelkesedés	a	siker	egyik	legerőteljesebb	mozgatórugója.
Ha	belekezdünk	valamibe,	tegyük	teljes	erőbedobással.

Adjuk	bele	szívünket-lelkünket.	Nyomjuk	rá	saját
személyiségünk	bélyegét.	Legyünk	tevékenyek,	legyünk
energikusak,	legyünk	lelkesek	és	hűségesek,	mert	akkor

elérjük	célunkat.	Lelkesedés	nélkül	nem	lehet	nagy	tetteket
végrehajtani.

RALPH	WALDO	EMERSON,
amerikai	költő,	esszéíró

A	 szenvedély	 biztosítja	 azt	 a	 soha	 nem	 szűnő	 lelkesedést,
összeszedettséget	 és	 energiát,	 amely	 a	 sikerhez	 szükséges.	 De	 a
jóleső	érzéseket	keltő	külső	forrásokból	eredő	motivációtól	eltérően
a	 valódi	 szenvedély	 sokkal	 inkább	 spirituális	 természetű.	 Belülről
fakad.	És	bámulatos	tettekre	késztethet	minket.

SZENVEDÉLLYEL	TELVE



Az	 idegen	 eredetű	 entuziazmus	 (lelkesedés)	 szó	 alapja	 a	 görög
entheosz	 kifejezés,	 amelynek	 jelentése:	 ’istentől	 áthatva’.	 Amikor
átjár	 minket	 az	 isteni,	 a	 természetes	 ihletettség	 és	 szenvedély
állapotában	 vagyunk.	 A	 szenvedély	 néha	 dinamikusan	 és
energikusan	 kerül	 kifejeződésre,	 például	 egy	 „feltüzelt”	 sportoló
erőszakosságában.	 Máskor	 nyugodtabb	 és	 békésebb	 formában
mutatkozik	 meg;	 ilyen	 volt	 például,	 amikor	 Teréz	 anya	 a
haldoklókat	ápolta	Calcuttában.
Biztosan	 önnek	 is	 volt	már	 szerencséje	 olyan	 emberekhez,	 akik

szenvedélyesen	 élik	 az	 életüket,	 és	 lelkesen	 végzik	 a	munkájukat.
Alig	 várják,	 hogy	 reggel	 felkelhessenek,	 és	 munkához	 lássanak.
Buzgók	és	energikusak.	Tele	vannak	célokkal,	és	teljesen	elkötelezik
magukat	 a	 küldetésük	 mellett.	 Ez	 a	 fajta	 szenvedély	 onnan	 ered,
hogy	 szeretik	 és	 élvezik	 a	 munkájukat.	 Onnan	 ered,	 hogy	 azzal
foglalkoznak,	 amire	 születtek.	 Onnan	 ered,	 hogy	 a	 szívükre
hallgatnak,	 és	az	örömöt	 tartják	vezérlő	 csillaguknak.	A	 lelkesedés
és	a	szenvedély	annak	az	eredménye,	hogy	érdekesnek	találjuk	azt,
amit	 csinálunk.	Ha	 szeretjük	a	munkánkat,	 és	élvezettel	végezzük,
az	már	önmagában	fél	siker.

GARANTÁLT	SIKER

Kyle	 fiam	 –	 alias	 Inspector	 Double	 Negative	 –	 hiphopénekesként
dolgozik	 a	 kaliforniai	 Berkeley-ben.	 Bár	 az	 elmúlt	 18	 év	 során
komoly	 anyagi	 gondokkal	 küszködött,	 eddig	 már	 10	 nagylemezt
adott	ki;	fellépett	a	’99-es	Woodstock	Fesztiválon;	a	KRS1	és	a	Public
Enemy	előzenekara	volt;	dolgozott	 Joan	Baezzel,	a	 Jurrasic	5-val,	a
Dilated	 Peoples-zel,	 a	 Beat	 Junkies-zal,	 a	 Blackaliciousszel,	 az
Alkoholiksszal,	 a	 Freestyle	Felowshippel,	Babatunde	Olatunjivel	 és



Masta	Ace-szel;	volt	már	meghívott	vendég	a	San	Franciscó-i	KPOO
rádióban;	 továbbá	 hiphoptörténetet,	 kultúrát	 és	 zeneszerzést
tanított	a	Richmondi	Középiskolában,	Kaliforniában.
Makacsul	kitart	az	álma	mellett,	és	soha	nem	adja	fel.
Lehet,	 hogy	 Kyle	 soha	 nem	 fog	 vagyonokat	 keresni	 és	 nem	 lesz

ismert	a	Bay	Areán	kívül,	de	akkor	is	sikeres	embernek	mondható.
Mert	 ha	 az,	 amit	 csinálunk,	 boldogsággal	 tölt	 el	 minket,	 már
megérte.	 Ha	 szenvedéllyel	 és	 kitartással	 végezzük	 azt	 a	 munkát,
amit	szeretünk,	máris	sikeresek	vagyunk.	Lehet,	hogy	nem	leszünk
milliomosok,	 de	 kit	 érdekel?	 Hiszen	 jól	 érezzük	 magunkat	 a
bőrünkben,	 mert	 azzal	 foglalkozhatunk,	 amit	 igazán	 szerettünk.
(Kyle	CD-i	elérhetők	online	a	www.KoolKyle.com	oldalon.)

A	TANÍTÁS	SZENVEDÉLYE

A	 Los	 Angeles-i	 Hobart	 Általános	 Iskola	 a	 harmadik	 legnagyobb
általános	 iskola	 az	 Egyesült	 Államokban.	 Azon	 a	 környéken
található,	 amely	 leginkább	 a	 bandáiról	 és	 a	 drogokról	 nevezetes.
Rafe	 Esquith	 tanár	 úr	 ötödikesei,	 akiknek	 nem	 az	 angol	 az
anyanyelvük,	 rendszeresen	 50	 ponttal	 jobb	 eredményt	 érnek	 el
matekból	 és	 olvasásból,	 mint	 az	 iskola	 többi	 diákja.	 Shakespeare
műveinek	 tanulmányozásával	 és	 színpadra	 állításával	 sajátítják	 el
az	angol	nyelvet.	A	Hobart	Shakespeareans	eddig	15	darabot	adott
elő	 telt	 ház	 előtt,	 számos	 helyszínen,	 a	 Fehér	 Háztól	 egészen	 a
belvárosig.	 Sir	 Ian	McKellen	 és	Hal	Holbrook	 színészek	 is	 a	 lelkes
támogatók	közé	tartoznak.
Ha	beülünk	Rafe	órájára,	rögtön	szemet	szúr	a	tábla	fölé	erősített

felirat:	 NINCS	 RÖVIDEBB	 ÚT.	 A	 „Dicsőségfalon”	 a	 Stanford,	 a
Princeton,	 a	 Yale	 és	 az	 UCLA	 zászlói	 láthatók	 –	 Rafe	 számos



tanítványa	 ezeken	 az	 egyetemeken	 tanult	 tovább.	 A	 világ	 több
pontjáról	 érkeznek	 ide	 oktatási	 szakemberek,	 hogy	 testközelből
láthassák	 a	 csodát.	 Rafe,	 azon	 túl,	 hogy	 a	 Disney	 országos
kampányában	elnyerte	Az	Év	Tanára	címet,	az	egyetlen	olyan	tanár
a	 történelemben,	 aki	 megkapta	 a	 Művészetek	 Nemzeti	 Érmét.
Erzsébet	 királynő	 pedig	 a	 legnagyobb	 kegyben	 részesítette,	 amit
nem	 brit	 állampolgár	 csak	 kiérdemelhet:	 a	 Brit	 Birodalom	 Tagja
címet	adományozta	neki.
Mi	 fűti	 ezt	 az	 odaadó,	 úttörő	 szemléletű	 tanárt,	 hogy	 31	 éven

keresztül,	 az	 év	 52	 hetének	 6	 napján	 napi	 12	 órát	 dolgozik?	 A
szenvedély	és	a	lelkesedés.	Minden	vágya,	hogy	több	száz	gyerekkel
ismertesse	meg	az	irodalom,	a	színház,	a	tudomány,	a	matematika
és	a	 játék	örömeit.	Az	eredmény?	Arra	ösztönzi	 tanítványait,	hogy
kedvtelésből	 tanuljanak,	 amitől	 a	 gyerekeknek	 nemcsak	 az
önbecsülésük,	hanem	az	iskolai	teljesítményük	is	az	egekbe	szökik.
Rafe	így	fogalmaz:	„Én	egy	teljesen	hétköznapi	pali	vagyok,	akinek
egy	 jó	 húzása	 volt	 életében.	 Nem	 engedtem,	 hogy	 a	 modern
közoktatás	 intézményesített	 középszerűsége	 és	 uniformitása
belőlem	 is	 ugyanolyan	 robotot	 csináljon,	 mint	 a	 többi,	 zömmel
ígéretesen	 induló	 tanárból.	 A	 saját	 szellemiségemet	 és
szenvedélyemet	csempésztem	be	az	óráimra,	és	nagy	Shakespeare-
rajongóként	 a	 tudásra	 szomjazó	 fiatalságot	 is	 sikerült	 beoltanom.
Ebben	a	kudarcterhes	és	reménytelen	hangulatban,	amely	az	iskola
környékét	jellemzi,	a	siker	és	a	kiválóság	inkább	természetes,	mint
kirívó.	 És	 az	 a	 legjobb	 az	 egészben,	 hogy	 a	 gyerekek	 piszkosul
élvezik,	hogy	hajthatnak,	és	elképesztő	magaslatokra	 juthatnak	fel.
Ezt	nevezem	én	életnek!”{42}

HOGYAN	SZÍTSUNK	MAGUNKBAN



SZENVEDÉLYT?

Hogyan	 szíthatjuk	 fel	 a	 szenvedélyt	 életünk	 legfontosabb
területein?
Vizsgáljuk	 meg	 egy	 kicsit	 a	 karriert.	 A	 munka	 az	 a	 tevékenység,
amely	 szinte	 az	 egész	 hetünket	 kitölti.	 A	 Gallup	 legújabb
közvélemény-kutatása	 szerint	 az	 amerikaiak	 egyharmada
szívesebben	végezne	más	munkát.	Tegyük	fel	magunknak	a	kérdést:
Azzal	foglalkozom,	amit	szeretek?
Ha	nem,	 és	 lehetőséget	 kapnánk	arra,	hogy	azzal	 foglalkozzunk,

amivel	csak	akarunk,	mi	lenne	az?	Ha	szerintünk	azzal	nem	lehetne
pénzt	 keresni,	 képzeljük	 el,	 hogy	 nyertünk	 a	 lottón.	 Miután
megvettük	a	drága	házat,	a	Rolls-Royce-t	meg	az	összes	játékot,	amit
akartunk,	 sőt	 ki	 is	 utazgattuk	 magunkat,	 mit	 kezdenénk	 a
napjainkkal?	Ugyanazt	csinálnánk,	amit	most,	vagy	valami	mást?
Az	 általam	 ismert	 legsikeresebb	 emberek	 annyira	 szeretik	 a

munkájukat,	hogy	akár	még	ingyen	is	elvégeznék.	De	szerencsésnek
mondhatják	magukat,	 mert	 megtalálták	 a	 módját,	 hogyan	 éljenek
meg	abból,	amit	szeretnek.
Ha	nem	vagyunk	elég	képzettek	ahhoz,	hogy	azzal	foglalkozzunk,

amivel	 szeretnénk,	 képezzük	 tovább	 magunkat.	 Próbáljunk	 meg
mindent,	amit	csak	lehet	–	végezzük	félállásban	álmaink	munkáját,
vagy	álljunk	be	valaki	mellé	kisegítőnek	–,	de	közben	hagyjuk	meg	a
főállásunkat	is.
Figyeljük	 meg	 azt	 is,	 hogy	 az	 irodán	 kívül	 mikor	 érezzük

magunkat	 a	 legboldogabbnak,	 a	 legvidámabbnak,	 a
legérdeklődőbbnek,	 a	 legelismertebbnek,	 és	 mikor	 vagyunk	 a
legnagyobb	 összhangban	 önmagunkkal	 és	 a	 környezetünkkel.	 Mit
csináltunk	 éppen?	 Hogyan	 éltük	 meg	 a	 helyzetet?	 Ezek	 az
események	 megmutatják,	 hogyan	 csempészhetünk	 szenvedélyt	 a



munkánkon	 kívüli	 életünkbe.	 Megtudhatjuk,	 milyen	 időtöltés
okozná	nekünk	a	legnagyobb	örömet.

HOGYAN	LEHET	FENNTARTANI	A
SZENVEDÉLYT	ÉS	A
LELKESEDÉST?

A	 szenvedély	 hasznos	 eszköze	 a	 sikernek,	 és	 mint	 ilyen,
megérdemli,	hogy	folyamatosan	odafigyeljünk	rá.
A	 szenvedély	 jelenlétében	 csak	úgy	 repül	 az	 idő.	 Többet	 tudunk

elvégezni	 kevesebb	 idő	 alatt.	 Jobb	 döntéseket	 hozunk.	 És	 szinte
mágnesként	 vonzzuk	 a	 többi	 embert.	 Mindenki	 keresi	 a
társaságunkat,	mert	osztozni	akar	a	sikerünkben.
De	 hogyan	 tudjuk	 fenntartani	 a	 szenvedélyt	 és	 a	 lelkesedést	 a

mindennapokban?	 A	 legkézenfekvőbb	 válasz	 az,	 hogy
foglalkozzunk	 minél	 többet	 azzal,	 amit	 szeretünk.	 Ahogyan	 a
korábbi	 fejezetekben	 már	 említettem,	 ehhez	 fel	 kell	 ismernünk
valódi	céljainkat,	el	kell	döntenünk,	mit	is	akarunk	tulajdonképpen,
el	kell	hinnünk,	hogy	bármire	képesek	vagyunk,	tudatosan	meg	kell
teremtenünk	 a	 vágyott	 tevékenység	 körülményeit,	 másokat	 kell
megbíznunk	azokkal	 a	 feladatokkal,	 amelyek	nem	 feltétlenül	 a	mi
hatáskörünkbe	 tartoznak,	 és	 konkrét	 lépéseket	 kell	 tennünk
céljaink	megvalósítása	érdekében.
A	 szenvedély	 és	 a	 lelkesedés	 másik	 forrása,	 ha	 újra	 meg	 újra

felidézzük	 magunkban	 azt	 a	 legfontosabb	 okot,	 ami	 a
cselekedeteink	mögött	 áll.	 Amikor	 a	 nemszeretem	 dolgok	 felszíne
alá	nézünk,	szinte	mindig	azt	tapasztaljuk,	hogy	létezik	egy	mélyebb
szándék	 is,	 amely	 szenvedélyünket	 táplálja.	 Lehet,	 hogy	 nem
szívesen	 ücsörgünk	 a	 gyermekorvosi	 rendelő	 várótermében,	 de



amikor	 a	 cselekedetünk	 mögé	 nézünk,	 nem	 azt	 látjuk-e,	 hogy
komolyan	 aggódunk	 gyermekünk	 egészségéért	 és	 testi	 épségéért?
Tegyük	fel	magunknak	a	kérdést:	Mi	a	mélyebb	értelme	annak,	amit
most	 csinálok?	 Ha	 erre	 rájövünk,	 sokkal	 könnyebben	 lelkesedünk
majd	a	muszájból	elvégzendő	feladatokért	is.
Rá	 fogunk	 döbbenni,	 hogy	 valójában	 a	 látszólag	 kötelességszerű

feladatok	is	választás	eredményei,	amelyeket	azért	végzünk	el,	hogy
valami	 magasabb	 célt	 szolgáljunk:	 megkeressük	 a	 napi	 betevőre
valót,	gondoskodjunk	a	jövőről,	ne	kerüljünk	börtönbe,	vagy	minél
tovább	 megőrizzük	 egészségünket.	 Ha	 felismerjük,	 hogy	 mindez
döntések	 következménye,	 rá	 fogunk	 jönni,	 hogy	 érdemes	még	 egy
döntést	 hoznunk,	méghozzá	 a	 hozzáállásunkat	 illetően.	Ha	 három
idegennel	 együtt	 beszorulunk	 a	 liftbe,	 eldönthetjük,	 hogyan
viselkedjünk.	Dönthetünk	úgy,	hogy	morgolódni	kezdünk	a	kiesett
idő	miatt,	de	ismerkedési	lehetőségként	is	felfoghatjuk	a	helyzetet.	A
választás	 a	 miénk.	 Miért	 nem	 döntünk	 úgy,	 hogy	 minden
feladatunkat	 örömmel	 és	 lelkesedéssel	 végezzük?	 A	 választás	 a
miénk.
És	 még	 egy	 utolsó	 gondolat.	 Amikor	 kifejeződésre	 juttatjuk

szenvedélyünket	 és	 lelkesedésünket,	 szinte	mágnesként	vonzzuk	a
többi	embert,	akik	nem	tudnak	ellenállni	kirobbanó	energiánknak.
Ők	 is	 be	 akarnak	 szállni	 a	 játékba	 vagy	 a	munkába,	 és	 készséggel
támogatják	elképzeléseinket.	Ennek	köszönhetően	a	végén	rövidebb
idő	alatt	nagyobb	eredményt	tudunk	elérni.



HARMADIK	RÉSZ

Építsük	ki	sikercsapatunkat!

Egyedül	semmire	sem	megyünk;	együtt
miénk	a	világ.

HELEN	KELLER,
amerikai	író,	előadó,	a	vakok	pártfogója



39.	ALAPELV

BONTAKOZTASSUK	KI
ALAPKÉPESSÉGÜNKET!

A	siker	abból	fakad,	hogy	azzal	foglalkozunk,	amit
szeretünk.	Más	megoldás	nincs.

MALCOLM	S.	FORBES,
a	Forbes	magazin	kiadója

Biztos	 vagyok	 benne,	 hogy	mindenkinek	 van	 egy	 alapképessége	 –
valami,	 amivel	 szívesen	 foglalkozik,	 és	 amit	 olyan	 jól	művel,	 hogy
szíve	 szerint	 még	 ellenszolgáltatást	 sem	 kérne	 érte.	 A	 kisujjából
kirázza,	és	közben	még	élvezi	 is.	És	ha	pénzt	 lehetne	keresni	vele,
ezt	választaná	hivatásának.
A	 sikeres	 emberek	 is	 biztosak	 ebben.	 Ezért	 helyezik	mindennél

előbbre	 az	 alapképességüket.	 Azt	 bontakoztatják	 ki	 –	 a	 többi
feladatot	pedig	csapattársaikra	bízzák.
Hasonlítsuk	 össze	 őket	 azokkal,	 akik	 bármilyen	 munkát

elvállalnak,	 még	 olyat	 is,	 amihez	 nem	 értenek,	 vagy	 amit	 más
olcsóbban,	 jobban	 és	 gyorsabban	 el	 tudna	 végezni.	 Nincs	 idejük
kibontakoztatni	 alapképességüket,	 mert	 még	 a	 legalantasabb
feladatokat	sem	tudják	másra	bízni.
Ha	 másokra	 testáljuk	 a	 nemszeretem	 munkákat	 –	 azokat	 a



feladatokat,	amelyeket	nem	szívesen	végzünk,	vagy	amelyek	akkora
kínszenvedést	okoznak,	hogy	a	végén	úgyis	félbehagyjuk	őket	–,	van
időnk	 arra	 összpontosítani,	 amit	 igazán	 szeretünk.	 Így	 az
életkedvünk	is	megnő.
Akkor	hát	miért	adják	ki	az	emberek	olyan	nehezen	a	kezükből	a

rutinfeladatokat	és	a	nemkívánatos	munkákat?
Meglepő	 módon	 attól	 tartanak,	 hogy	 fölöslegesnek	 vagy

nagyképűnek	 fogják	 bélyegezni	 őket.	 Nem	 merik	 átadni	 az
irányítást,	 vagy	 nem	 szívesen	 fizetnek	 mások	 szolgálataiért.	 A
legtöbb	 ember	 a	 lelke	 mélyén	 egyszerűen	 irtózik	 attól,	 hogy
másokra	szoruljon.
Mások	 –	 talán	 éppen	 ön	 is	 –	 egyszerűen	 megszokták,	 hogy

mindent	 maguk	 intéznek.	 „Túl	 bonyolult	 lenne	 elmagyarázni	 –
szoktuk	 mondogatni.	 –	 Én	 gyorsabban	 és	 jobban	 meg	 tudom
csinálni.”	De	igaz	ez?

ADJUK	ÁT	TELJESEN!

Ha	értelmiségiként	125	dollárt	keresünk	óránként,	és	megkérjük	a
szomszéd	 gyereket,	 hogy	 10	 dolláros	 órabérért	 nyírja	 le	 a	 füvet,
megspóroljuk	a	fáradságot,	hogy	nekünk	kelljen	lenyírnunk	a	füvet
a	hétvégén,	ráadásul	nyerünk	egy	órát,	ami	115	dolláros	nyereséget
jelent	 számunkra.	 Ez	 az	 egy	 óra	 persze	 nem	 tűnik	 soknak,	 de
szorozzuk	 csak	 be	 legalább	 20	 hétvégével	 a	 tavaszi	 és	 a	 nyári
időszakban,	 és	 rá	 fogunk	 jönni,	 hogy	 évi	 20	 órát,	 vagyis	 –	 115
dolláros	óránkénti	árral	számolva	–	elvileg	2300	dollárt	nyertünk.
Ugyanígy,	ha	ingatlanügynökként	dolgozunk,	listába	kell	szedni	a

házakat,	 információt	 kell	 gyűjteni	 a	 részletesebb	 leírásokhoz,
házakat	kell	megnézni	vagy	megmutatni,	páncéldobozba	kell	zárni



a	 kulcsokat,	 árajánlatokat	 kell	 írni,	 és	 időpontokat	 kell	 egyeztetni.
És	ha	szerencsénk	van,	az	üzlet	végül	megköttetik.
De	tegyük	fel,	hogy	mi	vagyunk	a	legjobb	üzletkötők	a	környéken.
Miért	 pazarolnánk	 arra	 az	 időnket,	 hogy	 listákat	 írjunk,

előkészítsük	 az	 ügyfélszerzési	 munkálatokat,	 páncéldobozokat
helyezzünk	 el,	 vagy	 videóra	 vegyük	 az	 ingatlant,	 amikor	 a
kollégáinkat	vagy	az	asszisztensünket	is	megkérhetjük	erre,	nekünk
pedig	több	időnk	marad	az	üzletkötésre?	Heti	egy	üzlet	helyett	akár
hármat	 is	megköthetünk,	mert	másra	bízzuk	azokat	 a	 feladatokat,
amelyekhez	kevésbé	értünk.
Az	egyik	stratégia,	amelyet	magam	is	használok,	a	teljes	átadás.	Ez

egyszerűen	 annyit	 jelent,	 hogy	 az	 egész	 feladatot	 valaki	 másra
testáljuk	 át	 –	 ahelyett,	 hogy	 minden	 egyes	 alkalommal	 újra
megkérnénk	valakit.
Amikor	a	Santa	Barbara-i	házamba	kerestem	kertészt,	közöltem	a

kiválasztottal:	„A	rendelkezésre	álló	költségkeretet	figyelembe	véve
azt	 szeretném,	 hogy	 a	 kertem	 a	 megszólalásig	 hasonlítson	 a
montecitói	 Four	 Seasons	 Biltmore	 kertjére.”	 Amikor	 a	 Four
Seasonsben	szállok	meg,	nincs	gondom	rá,	hogy	a	fákat	meg	kell-e
metszeni,	vagy	az	automata	öntözőrendszer	megfelelően	működik-
e.	Ez	valaki	másnak	a	feladata.	Nos,	ugyanezt	a	luxust	várom	el	az
otthonomban	 is.	 „Most,	hogy	már	 ismeri	a	 legfontosabb	szabályt	 –
mondtam	–,	átadom	a	pénzt,	amiből	gazdálkodhat.	Viselje	gondját	a
kertnek.	Ha	bármi	kifogásom	támadna,	szólni	fogok.	Ha	másodszor
is	 kifogásom	 támad,	 új	 kertész	 után	 nézek.	Meg	 tudunk	 állapodni
ebben?”
A	kertész	egészen	fellelkesült.	Tudta,	hogy	nem	fogok	a	sarkában

lihegni,	 én	 pedig	 tudtam,	 hogy	 többé	 nem	 kell	 aggódnom	 –	 és
igazam	is	lett.	Érti	már,	mire	gondolok?	Teljes	átadás.
Amikor	az	unokahúgomat	fölvették	a	közeli	főiskolára,	és	egy	évig



nálunk	 lakott,	megint	 csak	a	 teljes	átadás	eszközével	éltünk	–	már
ami	 a	 bevásárlást	 illeti.	 Megmondtuk	 neki,	 hogy	 annyiszor
használhatja	 a	 furgonunkat,	 ahányszor	 csak	 akarja,	 ha	 minden
héten	 ő	 megy	 el	 bevásárolni.	 Készítettünk	 egy	 listát	 azokról	 az
alapélelmiszerekről,	amelyekből	mindig	kell	lennie	a	házban	(tojás,
vaj,	tej,	ketchup	stb.).	Az	unokahúgom	feladata	az	volt,	hogy	minden
héten	körülnézzen	a	konyhában,	és	feltöltse	a	készleteket.	Emellett
a	 feleségem	 előre	 megtervezte,	 mit	 akar	 főzni	 azon	 a	 héten,	 és
megmondta,	milyen	 hozzávalók	 kellenek	 az	 ételekhez	 (hal,	 csirke,
brokkoli,	 avokádó	 stb.).	 Csak	 egyszer	 kellett	 átadni	 a	 feladatot,	 és
máris	 több	 száz	 órányi	 szabadidőt	 nyertünk,	 amit	 írásra,
sportolásra,	családi	programokra	és	pihenésre	tudtunk	fordítani.

CSAPJUNK	FEL	ÉLETMŰVÉSZNEK,
ÉS	FOGLALKOZZUNK	AZZAL,
AMIVEL	CSAK	AKARUNK!

A	legsúlyosabb	hiba,	amit	az	emberek	elkövetnek,	hogy
nem	abból	próbálnak	megélni,	amit	a	legjobban	szeretnek.

MALCOLM	S.	FORBES,
amerikai	vállalkozó,	a	Forbes	magazin	kiadója

Dan	Sullivan	stratégiai	 tanácsadó	egyszer	azt	mondta,	hogy	a	nem
alkalmazotti	viszonyban	dolgozók	tulajdonképpen	életművészek.	Az
emberek	 azért	 fizetnek	 nekik,	 hogy	 ők	 egyre	 jobbak	 legyenek
abban,	amit	igazán	szeretnek.{43}



Gondolkodjunk	el	ezen!
Tiger	 Woods	 imád	 golfozni.	 Az	 emberek	 súlyos	 összegeket

fizetnek	neki,	 hogy	 golfozzon.	 És	minden	 egyes	nappal	 egyre	 jobb
játékossá	válik.	Együtt	gyakorolhat	a	többi	golfozóval,	és	még	pénzt
is	kap	érte.
Anthony	 Robbins	 előadóként	 és	 trénerként	 dolgozik.	 Imád

előadásokat	és	tréningeket	tartani.	Úgy	alakította	az	életét,	hogy	az
emberek	 folyamatosan	 hatalmas	 összegeket	 fizessenek	 neki	 azért,
hogy	ő	azzal	foglalkozhasson,	ami	igazán	érdekli.
Vagy	 vegyük	 Miguel	 Cabrerát,	 a	 Detroit	 Tigers	 baseballcsapat

játékosát.	Egy	másodpercbe	telik,	amíg	eltalálja	a	labdát.	Évente	22
millió	 dollárt	 kap	 44	 másodpercnyi	 ütésért,	 nem	 csoda	 hát,	 hogy
profin	 eltalálja	 a	 labdát.	 Ezzel	 keresi	 a	 kenyerét.	 Ebbe	 fekteti
minden	idejét	–	azt	gyakorolja,	hogyan	kell	eltalálni	a	labdát.	Rájött,
hogy	 mi	 az,	 amiben	 jó,	 és	 szinte	 minden	 idejét	 tudása
tökéletesítésére	fordítja.
A	 legtöbbünk,	 természetesen,	nem	ugyanazon	a	szinten	áll,	mint

Tiger	Woods,	Anthony	Robbins	vagy	Miguel	Cabrera,	ennek	ellenére
sokat	tanulhatunk	tőlük.
Sok	 értékesítő	 például	 több	 időt	 tölt	 adminisztrációval,	 mint

telefonos	 üzletkötéssel,	 holott	 –	 akár	 egy	 kollégájával	 felezve	 a
költségeket	 –	 nyugodtan	 felfogadhatna	 egy	 adminisztrátort,	 aki
elvégzi	helyette	a	babramunkát.
A	vezető	pozícióban	lévő	nők	zöme	túl	sok	időt	pazarol	háztartási

munkára,	 holott	 könnyen	 és	 olcsón	 átruházhatnák	 ezt	 a	 feladatot
egy	takarítócégre	vagy	egy	kisegítőre.	Így	több	energiájuk	maradna
a	 karrierjükre,	 vagy	 több	 időt	 tudnának	 együtt	 tölteni	 a
családjukkal.
Még	 a	 vállalkozók	 is	 idejük	 alig	 30	 százalékát	 fordítják

alapképességeik	 és	 egyedi	 tehetségük	 kibontakoztatására.



Tulajdonképpen	mire	 beindítják	 a	 céget,	 mindennel	 foglalkoznak,
kivéve	azt	az	egyet,	ami	miatt	egyáltalán	a	vállalkozásba	fogtak.
Ne	essen	ön	is	ebbe	a	hibába!	Határozza	meg	az	alapképességét,

és	adja	át	teljesen	a	többi	feladatot,	hogy	több	ideje	maradjon	azzal
foglalkozni,	amit	szeret.

CSINÁLJUK	AZT,	AMIT	SZERETÜNK
–	IDŐVEL	MEGJÖN	A	PÉNZ	IS!

A	legnagyobb	hiba,	amit	az	életben	elkövethetünk,	ha	az
anyagiak	miatt	kezdünk	el	dolgozni.	Foglalkozzunk	azzal,
amihez	érzékünk	van,	és	ha	elég	jók	vagyunk,	a	pénz	sem

marad	el.

GREER	GARSON,
elnyerte	a	legjobb	színésznőnek	járó	Oscar-

díjat

Diana	 von	 Welanetz	 Wentworth	 olyasvalaki,	 aki	 mindig	 az
alapképességére	 összpontosított,	 és	 a	 szívére	 hallgatott,	 ennek
köszönhetően	pedig	óriási	 sikereket	ért	el.	Az	 jelentette	számára	a
legnagyobb	örömöt,	ha	 főzhetett,	és	az	asztala	köré	 terelhetett	egy
csomó	 embert,	 akikkel	 mélyenszántó	 beszélgetéseket	 folytatott	 a
gasztronómiáról.	Mindig	is	valami	mélyebb	kötődésre	vágyott,	amit
ő	úgy	nevez:	 „ünnepi	hangulat	az	asztalnál”.	Pályafutása	kezdetén
arról	 írt	 könyveket,	 hogyan	 rendezzünk	 összejöveteleket,	 illetve
hogyan	 készüljünk	 elő	 időben,	 hogy	 mi	 is	 jelen	 lehessünk	 a



beszélgetéseknél,	 és	 szorosabb	 köteléket	 tudjunk	 kialakítani	 a
vendégekkel.
Aztán	 1985	májusában,	 egy	 szovjetunióbeli	 utazás	 során	 feltűnt

neki,	hogy	útitársai	–	az	emberi	potenciál	mozgalom	vezetői	–	közül
szinte	mindenki	magányos.	 Bár	 a	 könyveik	 és	 a	 világra	 gyakorolt
hatásuk	 révén	 nevet	 szereztek	 maguknak,	 semmit	 sem	 tudtak
egymásról.	Amikor	Diana	hazatért,	rájött,	hogy	az	ő	élete	 inkább	a
kapcsolatokról	szól,	mint	az	ételről.	Az	ételt	csupán	katalizátorként
használta.
Ez	 a	 felfedezés	 vezette	 őt	 arra,	 hogy	 létrehozza	 az	 Inside	 Edge

nevű	 szervezetet,	 amely	 heti	 rendszerességgel	 szervezett	 üzleti
reggeliket	 Beverly	 Hillsben,	 Orange	 Countyban	 és	 San	 Diegóban.
Országosan	elismert	szaktekintélyek	gyűltek	össze,	hogy	megosszák
egymással	 gondolataikat	 az	 emberi	 potenciál,	 a	 spiritualitás,	 a
tudatosság	 és	 a	 világbéke	 tárgykörében.	 Az	 előadók	 között	 volt
többek	 között	 –	 rajtam	 kívül	 –	 Mark	 Victor	 Hansen,	 Anthony
Robbins	 motivációs	 szakértő,	 Ken	 Blanchard	 vezetési	 tanácsadó,
Dennis	Weaver	színész,	Leo	Booth	tiszteletes,	lelki	tanácsadó,	illetve
az	 író	Susan	 Jeffers	és	Dan	Millman.	Azon	 túl,	hogy	meghallgattak
egy	 tanulságos	 előadást,	 a	 résztvevők	 kellemesen	 elbeszélgettek,
arra	 biztatták	 a	 többieket,	 hogy	 merjenek	 nagyot	 álmodni,	 és
támogatásukról	 biztosították	 egymást.	 Az	 Orange	 County-beli
szekció	 még	 most,	 tizennyolc	 év	 múltán	 is	 minden	 hónapban
kétszer	összegyűlik.{44}

Diana	 azóta	 több	 könyvet	 is	 írt;	 az	 ő	 nevéhez	 fűződik	 például	 a
Chicken	 Soup	 for	 the	 Soul	 Cookbook,	 amely	 nagyszerűen	 ötvözi	 az
ételek,	 illetve	 az	 ötleteiket,	 bölcs	 gondolataikat	 és	 történeteiket
egymással	megosztó	emberek	iránti	szeretetet.



Ne	kérdezd,	mire	van	szüksége	a	világnak.	Kérdezd	meg,
hogy	mitől	leszel	életerős,	és	csináld	azt.	Mert	a	világnak

az	életerős	emberekre	van	szüksége.

HOWARD	THURMAN,
író,	filozófus,	teológus	és	pedagógus



40.	ALAPELV

HATÁROZZUK	MEG	ÚJRA	AZ	IDŐ
FOGALMÁT!

Új	időszámítás	kezdődött	a	világban,	és	az	egyik
legnagyobb	szemléletváltásnak	az	időbeosztással

kapcsolatos	elképzeléseink	és	hiedelmeink	terén	kell
bekövetkeznie.

DAN	SULLIVAN,
a	The	Strategic	Coach	alapítója	és	elnöke

Az	 általam	 ismert	 legsikeresebb	 emberek	 kiváló	 eredményeket
érnek	el,	mégis	fenn	tudják	tartani	az	egyensúlyt	a	munka,	a	család
és	 a	 pihenés	 között.	 Ennek	 érdekében	 olyan	 egyedülálló
időbeosztási	 rendszert	 alkalmaznak,	 amelyben	 három	 teljesen
különböző	 nap	 váltakozása	 biztosítja,	 hogy	 a	 befektetett	munka	 a
lehető	 legjobban	 megtérüljön,	 de	 közben	 elég	 idő	 maradjon	 a
szabadidős	tevékenységekre	is.
Dan	 Sullivan,	 a	 The	 Strategic	 Coach	 elnöke	 létrehozta	 a

Vállalkozói	 Időbeosztás®*	 elnevezésű	 fantasztikus	 rendszert	 –
jómagam	is	ezt	használom.	Ez	három	különböző	napra	osztja	fel	az
időnket:	Fókusznapokra,	Olajozónapokra	és	Szabadnapokra.



FÓKUSZNAPOK®

A	Fókusznapon	időnk	legalább	80	százalékát	alapképességünk	vagy
elsődleges	 szaktudásunk	 kibontakoztatására	 használjuk	 –	 olyan
emberekkel	 vagy	 módszerekkel	 kerülünk	 kapcsolatba,	 akik	 vagy
amelyek	segítségével	a	befektetett	 idő	maradéktalanul	megtérül.	A
siker	 érdekében	 több	 Fókusznapot	 kell	 beiktatnunk,	 és	 el	 kell
számoltatnunk	magunkat	az	elért	eredményekről.
Az	előző	fejezetben	már	volt	szó	az	alapképességről:	arról	az	egy

dologról,	amivel	szívesen	foglalkozunk,	és	amit	olyan	jól	művelünk,
hogy	 szívünk	 szerint	 még	 ellenszolgáltatást	 sem	 kérnénk	 érte.	 A
kisujjunkból	 kirázzuk,	 és	 közben	 még	 élvezzük	 is.	 És	 ha	 pénzt
lehetne	 keresni	 vele,	 ezt	 választanánk	 hivatásunknak.
Alapképességünk	maga	a	velünk	született	tehetség,	az	a	terület,	ahol
brillírozunk.
Az	 én	 területeim	 a	 szónoklás,	 a	 szemináriumok	 vezetése,	 a

tanácsadás,	 az	 írás	 és	 a	 szerkesztés.	 Könnyen	 és	 jól	 elboldogulok
velük	–	és	ha	összeszedetten	művelem	ezeket,	sok	pénzt	is	keresek.
Az	 én	 esetemben	 a	 Fókusznap	 olyan	 nap,	 amelynek	 80
százalékában	 előadásokat	 vagy	 szemináriumokat	 tartok,	 könyvet
írok	 vagy	 szerkesztek	 (mint	 most),	 egy	 új	 audioprogramot	 állítok
össze,	 vagy	 azzal	 kapcsolatban	 adok	 tanácsot	 valakinek,	 hogy	mit
kell	tennie	a	komoly	sikerek	érdekében.
Janet	Switzer	a	saját	Fókusznapján	marketinganyagokat	ír	és	állít

össze,	 önfejlesztő	 termékeken	 dolgozik,	 vagy	 arról	 beszél
szaktanácsadók	 és	 üzletemberek	 egy	 csoportjának,	 hogy	 miként
növelhetik	többszörösére	a	bevételüket.
Fókusznapunkon	 megtervezhetünk	 egy	 új	 ruhát,

lebonyolíthatunk	 néhány	 üzleti	 telefonhívást,	 tárgyalhatunk,
összeállíthatunk	 egy	 hitelcsomagot,	 amelyet	 aztán	 elküldünk	 egy



jelzáloghitelező	 cégnek,	 festhetünk,	 felléphetünk	 valahol,	 vagy
adománykérő	 levelet	 írhatunk	 egy	 nagy	 nonprofit	 szervezet
nevében.	 Mindent	 meg	 akarsz	 majd	 tenni,	 hogy	 növeld	 a
Fókusznapjaid	számát.

OLAJOZÓNAPOK®

Az	Olajozónapon	a	Fókusznapra	vagy	a	Szabadnapra	készülünk	elő
–	 idetartozhat	egy	új	készség	elsajátítása,	egy	új	 forrás	 felkutatása,
háttércsapatunk	 továbbképzése	 vagy	 a	 különböző	 feladatok
átruházása.	 Az	 Olajozónapok	 hivatottak	 biztosítani,	 hogy
Fókusznapjaink	a	lehető	legeredményesebbek	legyenek.
Az	 én	 esetemben	 az	 Olajozónap	 abból	 áll,	 hogy	 tréneri

képességeim	 fejlesztése	 érdekében	 részt	 veszek	 egy
szemináriumon,	 átgondolom,	 hogyan	 adhatnánk	 el	 minél	 több
könyvet	 és	 hanganyagot	 az	 interneten,	 begyakorlom	 a	 legújabb
előadásomat,	átolvasok	néhány	történetet	az	új	Erőleves	a	 léleknek
könyvhöz,	vagy	átadok	egy	feladatot	csapatom	valamelyik	tagjának.
De	 kereshetünk	 mentort,	 összeállíthatunk	 egy	 új	 prezentációt,

megírhatunk	 egy	 prospektust,	 előkészíthetjük	 a	 stúdiónkat	 egy
lemezfelvételhez,	meghallgathatunk	egy	új	pályázót,	betaníthatunk
egy	 asszisztenst,	 részt	 vehetünk	 egy	 szakmai	 gyűlésen,	 vagy
megírhatunk	 egy	munkavállalói	 kézikönyvet	 is.	 Az	 a	 fő,	 hogy	 egy
napra	gyűjtsön	össze	minden	olajozónapos	 tevékenységet,	hogy	ne
híguljanak	fel	a	Fókusznapok	és	a	Szabadnapok.

SZABADNAPOK®

A	Szabadnap	éjféltől	éjfélig	tart,	és	semmiféle	munkával	kapcsolatos



tevékenységet	 nem	 tartalmazhat.	 Ezen	 a	 napon	 nincsenek	 üzleti
találkozók,	üzlettel	kapcsolatos	 telefonbeszélgetések,	e-mailek	vagy
munkával	kapcsolatos	dokumentumok.
Egy	 hamisítatlan	 Szabadnapon	 csak	 igazi	 vészhelyzet	 –	 baleset,

haláleset,	 árvíz	 vagy	 tűzvész	 –	 esetén	 vagyunk	 elérhetők
munkatársaink,	 ügyfeleink	 vagy	 tanítványaink	 számára.	 Az	 az
igazság,	hogy	a	legtöbb	úgynevezett	vészhelyzet	egyáltalán	nem	az.
Mindez	 azoknak	 az	 alkalmazottaknak,	 kollégáknak	 vagy
családtagoknak	 a	 számlájára	 írható,	 akiknek	 nincs	 képesítésük,
merszük	 vagy	 hatalmuk	 arra,	 hogy	 megoldják	 a	 váratlan
helyzeteket.	 Világos	 határokat	 kell	 szabnunk,	 nem	 szabad
magunkra	 vállalni	 a	 villámhárító	 szerepét,	 és	 bíznunk	kell	 abban,
hogy	 a	 többiek	 nélkülünk	 is	 boldogulnak.	 Ha	 beidomítjuk	 a
felettesünket,	 a	 beosztottjainkat	 vagy	 a	 munkatársainkat,	 hogy	 a
Szabadnapjainkon	 ne	 zavarjanak	minket,	 rá	 lesznek	 kényszerítve,
hogy	nagyobb	 felelősséget	vállaljanak	önmagukért.	Ezáltal	pedig	a
képességek	 és	 az	 önbizalom	 terén	 is	 muszáj	 lesz	 felnőniük	 a
feladathoz.	 Ha	 következetesek	 vagyunk,	 az	 emberek	 előbb-utóbb
veszik	 az	 üzenetet.	 Ez	 végeredményben	 jó	 dolog,	 mivel	 így	 több
Szabadnapot	és	Fókusznapot	ütemezhetünk	be	magunknak.

A	SZABADNAP	AZT	JELENTI,	HOGY
A	GYEREKEK	SINCSENEK	VELÜNK

Gyakran	 felmerül	 a	 kérdés,	 mi	 legyen	 a	 gyerekekkel.	 Az	 esetek
zömében	 igenis	 rendszeresen	 szükségünk	 van	 olyan	 alkalmakra,
amikor	 távol	 vagyunk	 a	 gyerekeinktől.	 Ha	 nem	 engedhetjük	 meg
magunknak,	 hogy	 bébiszittert	 fogadjunk,	 kérjük	 meg	 valamelyik
megbízható	 rokonunkat,	 hogy	 vigyázzon	 a	 kicsikre.	 Mi	 is	 a



nagynénikre,	 a	 nagybácsikra	 meg	 a	 huszonéves	 unokahúgainkra
támaszkodtunk.	Ha	a	rokonok	nem	érnek	rá,	vagy	nem	vállalják	a
feladatot,	 egyezkedjünk	 más	 szülőkkel:	 egyik	 hétvégén	 mi
vigyázunk	az	ő	gyerekeikre,	egy	másikon	pedig	ők	a	mieinkre.	És	ne
kövessük	 el	 azt	 a	 hibát,	 hogy	 percenként	 rájuk	 telefonálunk.
Bízzunk	meg	bennük,	kapcsolódjunk	ki,	és	a	változatosság	kedvéért
csak	magunkkal	törődjünk.

A	SZABADNAPOK	SEGÍTENEK,
HOGY	KEMÉNYEBBEN	TUDJUNK

DOLGOZNI…	ÉS	JOBBAN

A	 rendszeres	 Szabadnapok	 jelentősége	 abban	 rejlik,	 hogy
felfrissülve	 érkezünk	 vissza	 a	 munkahelyünkre,	 és	 újult	 erővel,
lelkesedéssel,	 kreativitással	 látunk	 hozzá	 feladatainkhoz.	 A	 teljes
siker	 érdekében	 szükségünk	 van	 ezekre	 a	 pihenőkre,	 hogy
eltávolodhassunk	a	hétköznapoktól	–	így	könnyebben	rukkolunk	elő
korszakalkotó	ötletekkel	és	oldjuk	meg	a	problémákat.
A	végső	cél	az	évi	130–150	Szabadnap	lenne.	Ha	minden	hétvégét

pihenőnapnak	nevezünk	ki	 –	 amikor	 egyáltalán	nem	dolgozunk	 –,
az	máris	104	Szabadnapot	jelent.	És	ha	sikerül	még	48	Szabadnapot
találnunk	 hosszú	 hétvégék,	 egyhetes	 szabadságok,	 kéthetes
nyaralások	és	egyéb	lehetőségek	formájában,	máris	150	napunk	van
arra,	hogy	feltöltődjünk,	megfiatalodjunk	és	pihenjünk	–	mellőzve	a
laptopot,	az	e-maileket,	az	irományokat,	valamint	a	beosztottainkat,
munkatársainkat	és	főnökünket.
Talán	évekbe	 is	beletelhet,	mire	elérjük	ezt	a	számot,	de	az	a	 fő,

hogy	minden	évben	folyamatosan	növeljük	a	Szabadnapok	számát.



HASZNÁLJUK	KI	A	VAKÁCIÓT!

Az	 Amerikai	 Turizmus	 Szövetség	 szerint	 2012-ben	 egy	 átlagos
vakáció	4,3	napig	tartott.	De	ami	még	ennél	is	riasztóbb:	a	Családi	és
Munkaügyi	Intézet	jelentése	szerint	az	amerikai	dolgozók	több	mint
egynegyede	 ki	 sem	 veszi	 a	 szabadságát.	 A	 Harris	 Interactive
felmérés	szerint	2011-ben	az	amerikaiak	57	százalékának	 legalább
két	 hétnyi	 fel	 nem	 használt	 szabadsága	 volt.	 Hogy	 miért?	 Mert
félnek,	hogy	mire	visszajönnének,	már	nem	lenne	állásuk.
Hasonlítsuk	 össze	 mindezt	 a	 Szabadnappal,	 amelynek	 hatására

kipihentebbek,	 hatékonyabbak	 és	 a	 munkaadónk	 szempontjából	 is
értékesebbek	 lehetünk.	 Jane	Moyer,	 aki	 1996-ban	a	Xerox	Business
Services	szerepmodell-menedzsere	volt,	most	pedig	a	San	Franciscó-
i	 Quanticnál	 dolgozik,	 a	 Fast	 Company	 magazin	 interjújában
tökéletesen	összefoglalta	a	Szabadnapok	jelentőségét:

…Minden	 októberben	 eltöltök	 pár	 napot	 Cape	 Codon.
Kibérelek	 egy	 bodegát	 az	 óceán	 mellett,	 és	 egy	 hétig	 ott
maradok.	 Ott	 nincs	 se	 telefon,	 se	 tévé.	 Nem	 ülök	 autóba,
nem	hallgatok	 rádiót,	 és	 nem	 olvasok	 újságot.	 Az	 első	 pár
napban	 csak	 alszom,	 de	 aztán	 sikerül	 akklimatizálódnom.
Főzök,	 olvasok,	 sétálok	 a	 tengerparton.	Mennyei!	Hazafelé
menet,	 amikor	 újra	 eszembe	 jut	 a	 munka,	 egészen	 más
szemszögből	 látom	 a	 dolgokat.	 A	 munka	 már	 nem	 tűnik
olyan	 átláthatatlannak.	 Azért	 szeretek	 elutazni,	 mert	 így
rájövök,	mi	fontos,	és	mi	nem.{45}

KEZDJÜK	EL	A	TERVEZGETÉST!

Ahhoz,	 hogy	 minél	 több	 Szabadnapot	 és	 Fókusznapot	 tudjunk



becsempészni	 az	 életünkbe,	 le	 kell	 ülnünk,	 és	 tervet	 kell
készítenünk.	 Ha	 már	 most	 feljegyezzük,	 hány	 Fókusznappal,
Olajozónappal	 és	 Szabadnappal	 tudunk	 gazdálkodni	 az	 egyes
hónapokban,	 rögtön	elkezdhetünk	azon	dolgozni,	hogy	minél	 több
Fókusznap	 és	 igazi,	 24	 órás	 Szabadnap,	 viszont	 egyre	 kevesebb
Olajozónap	szerepeljen	a	naptárunkban.	Egy	ilyen	menetrenddel	a
birtokunkban	 komolyabb	 eredményeket	 érhetünk	 el	 a
munkánkban,	 harmonikusabbá	 tehetjük	 a	 magánéletünket,	 és
megteremthetjük	az	egyensúlyt	a	kettő	között.
Most	 nézzük	 meg,	 milyen	 lépéseket	 tehetünk	 még,	 hogy	 a

Vállalkozói	Időbeosztás	szerves	részét	képezze	életünknek:

1.	Jegyezzük	fel,	melyik	volt	a	három	legjobb	Fókusznapunk.
Keressünk	 ismétlődő	 elemeket.	 Ezekből	 rájöhetünk,
hogyan	 tehetjük	 még	 tökéletesebbé	 Fókusznapjainkat.
Készüljünk	rájuk.

2.	 Beszéljük	 meg	 a	 főnökünkkel,	 a	 beosztottainkkal	 és	 a
kollégáinkkal,	 hogyan	 iktathatnánk	 be	 még	 több
Fókusznapot	 a	 napirendünkbe,	 amikor	 arra	 fordíthatjuk
az	 időnk	 80	 százalékát,	 hogy	 erősségeink	 kiaknázásával
tökéletes	eredményeket	produkáljunk.

3.	 Beszéljük	 meg	 a	 barátainkkal	 vagy	 a	 családtagjainkkal,
hogyan	 csempészhetnénk	 be	 minél	 több	 igazi
Szabadnapot	az	életünkbe.

4.	 Tervezzünk	be	 legalább	négy	 vakációt	 –	 lehetnek	hosszú
hétvégék	 is	 –	 a	 következő	 évre.	 Ezek	 lehetnek	 egészen
egyszerűek	 is	 –	 hétvégi	 kempingezés,	 városnéző	 hétvége
San	 Franciscóban,	 kirándulás	 valamelyik	 borvidékre,
hétvége	 a	 tengerparton,	 horgászkirándulás	 vagy
kiruccanás	 a	 barátainkhoz	 a	 szomszédos	 államba	 –,	 de



persze	dönthetünk	valamilyen	egzotikus	nyaralás	mellett
is,	 olyan	 úti	 célokkal,	 mint	 Kalifornia,	 Hawaii,	 Florida,
Mexikó,	Európa	vagy	Ázsia.	Ha	nem	tervezzük	meg	előre,
soha	 nem	 fog	 megvalósulni,	 úgyhogy	 lássunk	 szépen
munkához.

5.	Jegyezzük	fel,	melyik	volt	a	három	legjobb	Szabadnapunk,
és	ezekben	is	keressünk	ismétlődő	elemeket.	Ezeket	aztán
mindig	 csempésszük	 bele	 előre	 megtervezett
Szabadnapjainkba.

Mivel	a	világ	egyre	bonyolultabb	és	egyre	több	feszültségtől	terhes,
különösen	oda	kell	figyelnünk,	és	úgy	kell	beosztanunk	az	időnket,
hogy	 maximálisan	 ki	 tudjuk	 aknázni	 tehetségünket,	 ami	 aztán
kedvező	 hatással	 lesz	 eredményeinkre	 és	 jövedelmünkre	 is.
Mostantól	fogva	uraljuk	mi	az	időnket	és	az	életünket.	Ne	feledjük:
minden	csak	rajtunk	múlik.



41.	ALAPELV

ÉPÍTSÜNK	RÁTERMETT
HÁTTÉRCSAPATOT,	ÉS
TÁMASZKODJUNK	RÁ!

Az	Everest	megmászása	nem	egy	nap	munkája	volt,	és
nem	is	azé	a	néhány	felejthetetlen	hété,	amíg	úton

voltunk…	Valójában	sok	ember	hosszadalmas,	szívós
igyekezetének	az	eredménye.

SIR	JOHN	HUNT,
1953-ban	megmászta	a	Mount	Everestet

Minden	 sikeres	 ember	 mögött	 rátermett	 beosztottak,	 tanácsadók,
kereskedők	 és	 segítők	 ütőképes	 csapata	 áll	 –	 ők	 végzik	 a	 munka
oroszlánrészét,	 miközben	 a	 főnök	 szabadon	 keresi	 az	 új	 bevételi
forrásokat	 és	 az	 ígéretes	 lehetőségeket.	 A	 világ	 legnagyobb
jótékonykodóinak,	 sportolóinak,	 vállalkozóinak	 és	 értelmiségeinek
is	 vannak	 olyan	 munkatársaik,	 akik	 felügyelik	 a	 projekteket,	 és
elvégzik	 a	 hétköznapi	 feladatokat	 –	 lehetővé	 téve	 ezzel,	 hogy	 a
főnökük	 több	 emberen	 segíthessen,	 tovább	 csiszolhassa	 tudását,
nyugodtan	edzhessen	stb.



A	KÖZPONTI	ELEM	KIVÁLASZTÁSA

Ahhoz,	 hogy	 tisztázzuk	 magunkban,	 mi	 az,	 amivel	 érdemes
foglalkoznunk,	és	mi	az,	amit	nyugodtan	rábízhatunk	valaki	másra,
végezzük	el	a	következő	gyakorlatot.	A	cél	az,	hogy	megtaláljuk	azt
az	 egy,	 kettő	 vagy	 három	 tevékenységet,	 amellyel	 a	 leginkább	 ki
tudjuk	 aknázni	 alapképességeinket,	 amellyel	 a	 legtöbb	 pénzt
kereshetjük,	és	amely	a	legnagyobb	örömöt	okozza	számunkra.

1.	 Kezdetnek	 készítsünk	 egy	 listát	 az	 összes
elfoglaltságunkról…	 legyenek	 akár	 üzleti	 vagy
magánjellegűek,	 esetleg	 az	 önkéntes	 munkánkhoz
kapcsolódóak.	 A	 legapróbb	 dolgokat	 is	 jegyezzük	 fel,
például	 telefonálás,	 dokumentumok	 iktatása,
fénymásolás.

2.	Ezután	válasszuk	ki	a	listáról	azt	az	egy,	kettő	vagy	három
dolgot,	 amelyben	 különösen	 jók	 vagyunk,	 amely
különleges	 tehetséget	 igényel,	 amelyhez	 kevesen	 értenek
olyan	 jól,	 mint	 mi.	 Keressük	 meg	 azt	 a	 három
tevékenységet	 is,	 amely	 a	 legtöbb	 bevételt	 jelenti
számunkra.	Azokra	a	tevékenységekre	érdemes	a	legtöbb
időt	 és	 energiát	 fordítani,	 amelyeknek	 a	 mesterei
vagyunk,	 emellett	 pedig	 a	 legtöbb	 bevételt	 jelentik
számunkra.

3.	 Végezetül	 állítsunk	 össze	 egy	 tervet	 arra	 vonatkozóan,
hogyan	 akarjuk	 átruházni	 másokra	 a	 többi	 feladatot.	 A
feladatok	 átruházásához	 időre,	 betanításra	 és	 türelemre
van	 szükség,	 de	 előbb-utóbb	 egyre	 több	 bosszantó,
tizedrangú	dolgot	tudunk	lecsípni	a	listánkról,	hogy	azzal
foglalkozhassunk,	 amiben	 igazán	 jók	 vagyunk.	 Csak	 így



csinálhatunk	bámulatos	karriert.

KERESSÜK	MEG	A	„RÁTERMETT
BEOSZTOTTAKAT”!

Ha	cégvezetőként	dolgozunk	–	ne	feledjük,	ha	valaki	korán	befutott
vállalkozó	 lesz,	 az	 újkori	 történelem	 legsikeresebb	 emberei	 közé
sorolhatja	 magát	 –,	 már	 most	 kezdjük	 el	 kiválogatni	 a	 rátermett
beosztottakat,	vagy	betanítani	 jelenlegi	alkalmazottainkat	az	előbb
ismertetett	 feladatokra.	Ha	egyéni	vállalkozók	vagyunk,	keressünk
valakit,	 aki	 lebonyolítja	 a	 projekteket,	 kivitelezi	 elképzeléseinket,
lekönyveli	 a	 tranzakciókat,	 és	minden	 szükséges	 feladatot	magára
vállal,	hogy	mi	azzal	foglalkozhassunk,	amihez	a	legjobban	értünk.
Ezek	 az	 emberek	 lehetnek	 bejelentett	 alkalmazottak	 vagy
részmunkaidős	foglalkoztatottak,	akiket	a	cég	határozott	időre	vesz
fel.	 Sok,	 később	 sikeressé	 lett	 vállalkozó	 talált	magának	 a	 vártnál
hónapokkal	 korábban	 olyan	 elhivatott	 ügyvezetőt,	 akinek
köszönhetően	 vállalkozása	 robbanásszerű	 növekedésnek	 indult.
Gyakran	csak	ki	kell	mondanunk,	mit	akarunk,	és	rájövünk,	hogy	a
megfelelő	 személy	 végig	 ott	 volt	 a	 környezetünkben	 –	 csak	 éppen
nem	vettük	észre.
Ha	 a	 jótékonysági	 vagy	 közösségi	 tevékenység	 a	 „mi	 asztalunk”,

akár	 önkénteseket	 is	 „alkalmazhatunk”.	 Érdemes	 egyetemistákkal
próbálkozni,	 akik	 sokszor	 kizárólag	 a	 kreditpontokért	 hajtanak.	 A
mi	cégünk	is	sok	egyetemistát	foglalkoztat.	De	a	helyi	alapítványok
is	 közvetítenek	 ki	 embereket	 bizonyos	 projektekhez.	 Egy	 telefont
megér	a	dolog.
Ha	 háztartásbeliek	 vagyunk,	 a	 takarítónő,	 a	 szomszéd	 gyerek,	 a

bébiszitter,	 illetve	 azok	 az	 emberek	 lehetnek	 a	 legértékesebb



„munkatársaink”,	akiknek	a	segítségével	néha	időt	tudunk	szakítani
magunkra	és	a	párunkra.	A	szomszéd	vagy	a	bébiszitter	akár	be	is
vásárolhat,	 lemoshatja	 a	 kocsit,	 furikázhatja	 a	 gyerekeket,
elhozhatja	 a	 ruhát	 a	 tisztítóból	 –	 mindezt	 csupán	 10–12	 dolláros
órabérért.	 Ha	 egyedülálló	 szülők	 vagyunk,	 ezek	 az	 emberek	 még
komolyabban	 tudják	 befolyásolni	 a	 jövőnket,	 ezért	 különös
körültekintéssel	válasszuk	ki	őket.

MIÉRT	VAN	SZÜKSÉG	SZEMÉLYI
TANÁCSADÓRA?

A	világ	egyre	kiismerhetetlenebb.	Már	az	adóbevallás	elkészítése,	a
nyugdíjas	évekre	való	felkészülés,	az	alkalmazottaink	bérezése,	sőt
a	 házvásárlás	 is	 nagyobb	 bonyodalmakkal	 jár,	 mint	 valaha.	 Ez	 a
magyarázata	 annak,	 miért	 tart	 fenn	 minden	 sikeres	 ember	 egy
személyi	 tanácsadókból	 álló	 csapatot,	 amelyhez	 segítségért,
tanácsért	vagy	támogatásért	fordulhat.	Ennek	a	csapatnak	a	megléte
valójában	 olyan	 fontos,	 hogy	 már	 a	 kezdet	 kezdetén	 érdemes
elkezdenünk	összeállítani.
Függetlenül	attól,	hogy	saját	vállalkozásunk	van-e,	alkalmazásban

állunk	 vagy	 otthon	 neveljük	 a	 gyerekeinket,	 szükségünk	 van
személyi	 tanácsadókra,	 akik	 választ	 adnak	 a	 kérdéseinkre,
segítenek	 a	 tervezésben,	 és	 biztosítják,	 hogy	 fáradozásaink	 ne
maradjanak	 eredmény	 nélkül.	 A	 személyi	 tanácsadók	 segítenek
túljutni	a	nehézségeken,	és	megragadni	a	 lehetőségeket,	miközben
időt,	 energiát	 és	 pénzt	 spórolnak	 nekünk.	 Személyi	 tanácsadóink
közé	 tartozik	 a	 bankárunk,	 az	 ügyvédünk,	 a	 mérlegképes
könyvelőnk,	 a	 befektetési	 tanácsadónk,	 az	 orvosunk,	 a
dietetikusunk,	 a	 személyi	 edzőnk	 és	 a	 helyi	 vallási	 szervezet



vezetője.
Ha	 cégvezetőként	 dolgozunk,	 ez	 az	 alapelv	 egészen	 különös

jelentőséget	nyer.	Sok	vállalkozásnak	például	még	könyvelője	sincs.
Mindent	egy	számítógépes	program	irányít,	és	soha	egyetlen	külső
szakértő	sem	ellenőrzi	az	adatokat.	Ezek	a	vállalkozók	nem	lépnek
kapcsolatba	 külső	 tanácsadókkal,	 pedig	 ezáltal	 időt	 nyerhetnének,
hogy	 kibontakoztathassák	 alapképességüket,	 sőt	 még
fejlődhetnének	is.
Ha	 középiskolások	 vagy	 egyetemisták	 vagyunk,	 csapatunkat	 a

szüleink,	 a	 legjobb	 barátaink,	 az	 edzőnk	 és	 a	 pszichológusunk
alkotják	 –	 azok	 az	 emberek,	 akik	 hisznek	 bennünk.	 Kamaszoknál
gyakran	előfordul,	hogy	a	szülők	nem	a	segítő	csapathoz,	hanem	az
ellenséges	táborhoz	tartoznak.	Ez	néha	a	kamasz	kényszerképzete,
de	van,	amikor	megfelel	a	valóságnak.	Ha	a	szüleink	lelki	sérültek,
alkoholisták,	 erőszakos	 hajlamúak,	 vagy	 egyszerűen	 nem
foglalkoznak	 velünk,	 mert	 munkamániások	 vagy	 elváltak,	 mindig
legyen	 a	 háttérben	 néhány	 barát	 vagy	 ismerős	 felnőtt,	 például	 a
szomszéd	gyerekek	szülei.
Ha	 dolgozó	 anyák	 vagyunk,	 háttércsapatunkban	 mindenképpen

helyet	kell	kapnia	egy	bébiszitternek	vagy	egy	gyermekgondozónak.
Nem	elég,	ha	alaposan	kikérdezzük	őket,	 kérjünk	 referenciákat	 is.
Szükségünk	 van	 még	 egy	 jó	 gyerek-	 és	 fogorvosra,	 illetve	 olyan
emberekre,	 akiknek	 a	 segítségével	 karrierünk	 építése	 mellett	 is
egészséges,	boldog	gyerekeket	nevelhetünk.
A	 sportolók	 saját	 edzővel,	 kiropraktőrrel,	 táplálkozási

tanácsadóval	 és	 pszichológussal	 rendelkeznek.	 Csapatukat
erősítheti	még	a	dietetikus	is,	aki	a	testalkatuknak	és	a	sportágnak
megfelelő	 étrend	 kidolgozásáért	 felelős.	 A	 sportolók	 megbízható
tanácsadókat	 keresnek,	 akikkel	 tartós	 kapcsolatot	 tudnak
kialakítani.



Ha	 sikerült	 eldöntenünk,	 kik	 legyenek	 háttércsapatunk	 tagjai,
hozzáláthatunk	 a	 kapcsolatok	 kiépítéséhez	 és	 elmélyítéséhez.
Fontos,	 hogy	 a	 csapattagok	 tisztában	 legyenek	 azzal,	 hogy	 mit
várunk	el	tőlük,	és	nekünk	is	tudnunk	kell,	ők	mit	várnak	el	cserébe.
Fizetett	 szolgáltatásról	 van	 szó?	 Milyen	 típusú	 munkakapcsolat
lenne	 a	 legmegfelelőbb?	 Hogyan	 érhetjük	 el	 egymást	 szükség
esetén?	Hogyan	járulhatnak	hozzá	a	csapattagok	fejlődésünkhöz	és
sikereinkhez?
És	 végezetül:	 hogyan	 tudjuk	 ápolni	 ezeket	 a	 kapcsolatokat?

Ütemezzünk	 be	 havi,	 negyed-	 vagy	 félévenkénti	 találkozókat	 a
csapatunk	tagjaival.

HA	EGYSZER	KIVÁLASZTOTTUK
CSAPATUNK	TAGJAIT,	BÍZZUNK

MEG	BENNÜK!

Ha	nincs	asszisztensed,	te	vagy	az.

RAYMOND	AARON,
a	Double	Your	Income	Doing	What	You	Love

szerzője

Ha	 a	 legnagyobb	 körültekintéssel	 választottunk,	 elkezdhetünk
megszabadulni	 mindentől,	 ami	 nem	 hagyja	 kibontakozni
alapképességünket	–	beleértve	a	„magánjellegű”	ügyeket	is.
Amikor	 Raymond	 Aaron	 eladta	 a	 házát,	 és	 úgy	 döntött,	 hogy

vásárol	 egy	 lakást,	 az	 asszisztensére	 bízta	 a	 feladatot.	Megkérte	 a



hölgyet,	 hogy	 keressen	 egy	 egyszobás	 luxuslakást	 az	 iroda
közelében,	 de	 olyat,	 amelyikhez	 edzőterem	 is	 tartozik.	 „Keresse
meg,	 állapodjon	 meg	 a	 feltételekben,	 és	 ha	 mindennel	 megvan,
hozza	be	nekem	aláírásra	a	szerződést	–	mondta.	–	Aztán	béreljen
egy	 furgont,	 fizesse	 ki	 a	 költöztető	 céget,	 csomagolja	 össze	 a
törékeny	 holmikat,	 legyen	 ott	 a	 berakodásnál,	 és	 szállíttasson	 el
mindent	 az	 új	 lakásomba.”	 Raymond	még	 azt	 is	 az	 asszisztensére
bízta,	hogy	béreljen	fel	egy	profi	 takarítóbrigádot,	rendeztesse	el	a
bútorokat	 a	 költöztetőkkel,	 csomagoljon	 ki,	 és	 mindent	 tegyen	 a
helyére	–	aztán	ha	minden	lezajlott,	telefonáljon.
Hogy	hol	volt	Raymond	ezalatt?	Floridában	nyaralt!
Bár	sokan	félnek	attól,	hogy	ha	valaki	másra	bíznak	egy	feladatot,

akkor	annak	nem	lesz	jó	vége	–	az	igazság	azonban	az,	hogy	egyesek
pont	 azt	 szeretik	 csinálni,	 amit	 mi	 utálunk.	 Ezért	 gyakran	 jobb
munkát	végeznek,	mint	mi	–	meglepően	alacsony	áron.
A	 modern	 technikának	 köszönhetően	 ezeknek	 az	 embereknek

nem	 is	 kell	 a	 közelünkben	 lakniuk.	 Számos	 megbízható	 webhely,
például	 az	 Elance.com{46}	 vagy	 a	 Freelancer.com{47},	 segítségével
találhatunk	 magunknak	 virtuális	 asszisztenseket	 és	 szabadúszó
szakembereket,	 akik	 besegíthetnek	 egy-egy	 projektbe	 vagy
folyamatban	 lévő	 munkába.	 Ahelyett,	 hogy	 helyhez	 kötve,	 az
irodánkban	 vagy	 az	 otthonunkban	 dolgoznának,	 távmunkát
végeznek,	 és	 e-mailen,	 telefonon,	 Skype-on	 vagy	 más	 digitális
eszközön	tartják	velünk	a	kapcsolatot.
Hogyan	 lehet	 a	 segítségünkre	 egy	 virtuális	 asszisztens	 vagy

szabadúszó?	Jelentéseket,	beszédeket,	kéziratokat	vagy	kérvényeket
írhat,	szerkeszthet.	Rádióreklámot,	profi	telemarketinges	anyagokat
vehet	 fel,	 vagy	 YouTube-videót	 készíthet	 a	 termékeinkről,
szolgáltatásainkról.	 Kutatást	 végezhet.	 Kiretusálhatja	 a	 nyaralási
fényképeinket	 Adobe	 Photoshoppal,	 aztán	 keménytáblás



fotókönyvet	 állíthat	 össze	 belőlük	 a	 Shutterfly.com-on.
Telefonhívásokat	 fogadhat,	 kezelheti	 az	 e-mail	 fiókunkat,
kérdésekre	válaszolhat,	a	közösségi	médiában	képviselhet	minket	–
a	lehetőségek	száma	végtelen.	Ráadásul	egyes	mikrovállalkozóknak
fenntartott	weboldalakon,	amilyen	például	a	Fiverr.com,	a	hirdetők
mindössze	 5	 dollárt	 kérnek	 projektenként.	 Ez	 az	 összeg	 senkinek
sem	 terheli	 meg	 a	 pénztárcáját.	 Elég	 a	 kifogásokból,	 nem	 kell
mindent	egyedül	csinálnunk!



42.	ALAPELV

NYUGODTAN	MONDJUNK	NEMET!

Nem	szabad	hagynunk,	hogy	mások	mindenféle
elvárásokkal	terrorizáljanak	minket.

SUE	PATTON	THOELE,
a	The	Courage	to	Be	Yourself	szerzője

A	 világméretű	 versengés	 és	 a	 túlzott	 információözön	miatt	 a	 napi
feladatok	 elvégzése	 és	 a	 hosszú	 távú	 célok	 megvalósítása	 napról
napra	 nagyobb	 odafigyelést	 igényel.	 A	 telekommunikáció
robbanásszerű	 fejlődése	 miatt	 ma	 már	 szinte	 mindenki	 számára
elérhetők	 vagyunk.	 Vadidegenek	 léphetnek	 kapcsolatba	 velünk
telefonon,	 mobilon,	 csipogón,	 faxon,	 hagyományos	 és
expresszlevélben	 vagy	 e-mailen.	 Azonnal	 üzenetet	 tudnak	 küldeni
az	 otthonunkba,	 a	 munkahelyünkre	 vagy	 a	 laptopunkra.	 Ha	 nem
érnek	 utol,	 rábeszélhetnek	 az	 üzenetrögzítőnkre	 vagy	 a
hangpostánkra.	 Ha	 viszont	 utolérnek,	megszakíthatnak	 egy	másik
beszélgetést.
Úgy	 tűnik,	mindenki	 le	 akar	 szakítani	 belőlünk	 egy	 darabkát.	 A

gyerekek	 azt	 akarják,	 hogy	 vigyük	 el	 őket	 valahova,	 vagy	 adjuk
kölcsön	 a	 kocsit;	 a	 kollégáink	 azt	 akarják,	 hogy	 olyan	 feladatokat
vállaljunk	 el,	 amelyek	 nem	 is	 tartoznak	 a	 munkakörünkhöz;	 a



főnökünk	azt	akarja,	hogy	maradjunk	bent	tovább,	és	fejezzünk	be
egy	 sürgős	 jelentést;	 a	 nővérünk	 azt	 akarja,	 hogy	 vigyázzunk	 a
gyerekeire	 a	 hétvégén;	 a	 gyerek	 iskolája	 azt	 akarja,	 hogy	 süssünk
négy	 tepsi	 süteményt	 pedagógusnapra,	 és	mi	 fuvarozzuk	 az	 egész
bagázst	a	jövő	heti	osztálykiránduláson;	az	anyánk	azt	akarja,	hogy
menjünk	át	hozzá,	és	javítsuk	meg	a	redőnyt;	a	legjobb	barátunk	a
közelgő	 válásáról	 akar	 beszélni	 velünk;	 a	 helyi	 alapítvány	 azt
akarja,	 hogy	 mi	 irányítsuk	 a	 rendes	 évi	 ebédosztó	 kampányt;	 a
szomszédunk	pedig	kölcsön	akarja	kérni	a	furgonunkat,	hogy	azzal
szállítsa	 haza	 a	 barkácsáruházban	 vásárolt	 faanyagot.	 És	 persze
telefonos	 ügynökök	 egész	 hada	 akarja,	 hogy	 előfizessünk	 a	 helyi
újságra,	 adakozzunk	 a	 közeli	 szanatórium	 javára,	 vagy
adósságrendező	 hitelben	 egyesítsük	 az	 összes	 tartozásunkat.	 Még
házi	kedvenceink	is	figyelmet	követelnek	maguknak.
A	 munkahelyünkön	 ki	 sem	 látunk	 a	 feladatokból	 –	 többet

vállalunk,	 mint	 amit	 kényelmesen	 el	 tudunk	 végezni,	 mert	 a
szívünk	 mélyén	 így	 akarunk	 jó	 benyomást	 kelteni,	 előbbre	 jutni
vagy	 megfelelni	 másoknak.	 Eközben	 pedig	 a	 saját	 érdekeink
háttérbe	szorulnak.
Ahhoz,	hogy	sikeresen	meg	tudjuk	valósítani	célkitűzéseinket,	és

ki	 tudjuk	 alakítani	 a	 nekünk	 megfelelő	 életstílust,	 meg	 kell
tanulnunk	 visszautasítani	 mindazokat,	 akik	 különben	 felfalnának
bennünket.	A	 sikeres	 emberek	 lelkiismeret-furdalás	nélkül	 tudnak
nemet	mondani.	Számukra	a	„Nem”	egy	teljes	mondat.

SZELEKTÁLJUNK!

Ha	nemcsak	az	eredményeinket	és	a	bevételünket	akarjuk	növelni,
hanem	pihenőnapjaink	számát	is,	meg	kell	szabadulnunk	azoktól	a



feladatoktól,	 kérésektől	 és	 egyéb	 időpazarló	 tevékenységektől,
amelyek	soha	nem	térülnek	meg.
Úgy	 kell	 megszerveznünk	 a	 munkát,	 hogy	 csak	 azokra	 a

projektekre,	lehetőségekre	és	emberekre	szánjunk	időt,	energiát	és
figyelmet,	 akik	 és	 amelyek	 busás	 haszonnal	 kecsegtetnek.	 Világos
határokat	 kell	 szabnunk	 azzal	 kapcsolatban,	 hogy	 mit	 vagyunk
hajlandók	megtenni,	és	mit	nem.
Kezdjük	azzal,	amit	Jim	Collins,	a	Jóból	kiváló	szerzője	úgy	nevez:

„hagyd	 abba”	 lista.	 Elfoglaltak	 vagyunk,	 de	 fegyelmezetlenek.
Aktívak,	 de	 nem	 összeszedettek.	 Folyton	 mozgásban	 vagyunk,	 de
nem	mindig	 a	megfelelő	 irányban	haladunk.	A	 „hagyd	 abba”	 lista
összeállításával	fegyelmezettebbé	és	összeszedettebbé	válhatunk.
Minél	előbb	írjuk	meg	a	„hagyd	abba”	listát.	Aztán	minősítsük	át	a

listánkon	szereplő	 tételeket	 „szabályokká”.	Az	emberek	be	 szokták
tartani	a	szabályokat.	Kötelező	érvényűnek	gondolják	őket.	Minket
is	 jobban	 fognak	 tisztelni,	ha	világosan	megmondjuk	nekik,	mi	az,
amire	 nem	 vagyunk	 kaphatók.	 Az	 én	 „hagyd	 abba”	 listám	 többek
között	a	következőket	tartalmazza:

Nem	írok	ajánlást	szépirodalmi	műhöz.
Egy	hónapban	nem	tartok	ötnél	több	előadást.
Nem	 leszek	 társszerző	 első	 könyves	 íróval.	 A	 betanítás
időigényes	és	drága	mulatság.
Kedden	és	csütörtökön	nem	veszem	fel	a	telefont.	Ezen	a	két
napon	szoktam	írni.
Senkinek	sem	adom	kölcsön	a	könyveimet.	Nem	biztos,	hogy
visszakapom	 őket,	 és	 mivel	 ezekből	 nyerek	 energiát,	 nem
szívesen	válok	meg	tőlük.
Nem	adok	kölcsön	pénzt.	Nem	vagyok	bank.
Nem	 tárgyalok	 jótékonysági	 ügyekről	 telefonon.	 Küldjenek



írásos	anyagot.

HA	NEMET	MONDANI	OLYAN
FONTOS	DOLOG,	AKKOR	MIÉRT

ESIK	NEHEZÜNKRE?

Miért	 mondunk	 olyan	 nehezen	 nemet	 a	 kérésekre?
Gyerekkorunkban	megtanultuk,	hogy	a	nem	elfogadhatatlan	válasz.
Ha	 nemmel	 válaszoltunk,	 rögtön	 kioktattak.	 Később,	 a
munkahelyünkön	 a	 nem	 azzal	 a	 következménnyel	 járt,	 hogy
kedvezőtlen	 értékelést	 kaptunk,	 vagy	 nem	 tudtunk	 feljebb	 jutni	 a
ranglétrán.
A	 nagyon	 sikeres	 emberek	mégis	 állandóan	 nemet	mondanak	 –

bizonyos	 projektekre,	 lehetetlen	 határidőkre,	 kérdéses	 ügyekre	 és
mások	 problémáira.	 Tulajdonképpen	 ugyanolyan	 elfogadhatónak
találják,	ha	nemet	mondanak,	mint	ha	igent.
Mások	nemet	mondanak	ugyan,	de	átirányítanak	valaki	máshoz.

Megint	mások	az	időbeosztásukra,	a	családi	kötelezettségeikre,	egy-
egy	 határidőre,	 sőt	 akár	 az	 anyagi	 helyzetükre	 hivatkozva
utasítanak	el	kéréseket.	Az	irodában	a	sikeres	emberek	inkább	más
megoldásokat	 próbálnak	 találni	 munkatársaik	 sorozatos
krízishelyzeteire,	mint	hogy	ők	váljanak	az	áldozatává	annak,	hogy
valaki	nem	összeszedett	és	nem	tudja	beosztani	az	idejét.

„NEM	ÖNT	TÁMADOM	–
MAGAMAT	VÉDEM”

Van	 egy	 válasz,	 amelyet	 nagyon	hasznosnak	 tartok,	 ha	nemet	 kell
mondani	egy-egy	sürgős	megkeresésre	vagy	időrabló	kérésre:	„Nem



önt	támadom	–	magamat	védem.”
Amikor	 egy	 alapítványi	 elnök	már	megint	 azzal	 hív	 fel	 minket,

hogy	 legyünk	 a	 védnökei	 egy	 hétvégi	 jótékonysági	 eseménynek,
mondjuk	 azt:	 „Tudja,	 azzal,	 hogy	 most	 nemet	 mondok,	 nem	 önt
vagy	 a	 munkáját	 támadom.	 Ez	 a	 cél	 igazán	 nemes,	 de	 sajnos
nemrégiben	 azt	 vettem	 észre,	 hogy	 túlvállaltam	 magam	 a
magánéletem	 kárára.	 Így	 hát	 annak	 ellenére,	 hogy	 támogatom	 az
önök	mozgalmát,	őszintén	be	kell	vallanom:	tettem	egy	fogadalmat,
hogy	több	időt	töltök	a	családommal.	Nem	önt	támadom;	magunkat
védem.”
Kevés	 olyan	 ember	 van,	 aki	 megharagudna	 ránk,	 mert

megfogadtunk	 valami	 nemes	 dolgot,	 és	 kiállunk	 mellette.	 Sőt
tisztelni	fognak	minket	őszinteségünkért	és	eltökéltségünkért.
Rengeteg	 hasznos	módszer	 létezik	 arra,	 hogy	miként	mondjunk

nemet	 lelkiismeret-furdalás	nélkül.	A	két	 legjobb	könyv:	Manuel	 J.
Smith:	When	I	Say	No,	I	Feel	Guilty;	valamint	Patti	Breitman–Connie
Hatch:	How	to	Say	No	Without	Feeling	Guilty.

MONDJUNK	NEMET	A	JÓRA,	HOGY
IGENT	MONDHASSUNK	A	MÉG

JOBBRA!

A	jó	a	még	jobb	ellensége.

JIM	COLLINS,
a	Jóból	kiváló	szerzője



Milyen	 egyszerű	 megállapítás,	 mégis	 meglepődnénk,	 ha
megtudnánk,	 hogy	 még	 a	 világ	 legnagyobb	 vállalkozói,
értelmiségijei,	 tanárai	 és	 polgári	 vezetői	 is	 milyen	 gyakran
bonyolódnak	 bele	 pusztán	 jó	 projektekbe,	 helyzetekbe	 és
lehetőségekbe,	miközben	a	még	 jobb	ott	van	az	orruk	előtt,	várva,
hogy	 helyet	 kapjon	 az	 életükben.	 Azzal,	 hogy	 pusztán	 a	 jóra
összpontosítanak,	 elszalasztják	 a	még	 jobbat,	mert	 arra	már	nincs
idejük,	hogy	további	lehetőségeket	is	kiaknázzanak.
Ön	 is	 ebben	 a	 cipőben	 jár?	 Folyton	 a	 középszerű	megoldásokat

keresi,	 vagy	 téves	 sikermintákat	 követ,	 miközben	 az	 elszalasztott
lehetőségekkel	bámulatos	sikereket	érhetne	el?

A	PARETO-ELV:	AMIKOR	A	80
TULAJDONKÉPPEN	20	SZÁZALÉK

Ha	jobban	odafigyelnénk	életünk	alakulására,	és	lejegyeznénk,	hogy
mely	 tevékenységekből	 származott	 a	 legnagyobb	 sikerünk,	 a
legnagyobb	 nyereségünk,	 a	 legkomolyabb	 előrelépésünk	 és	 a
legtöbb	örömünk,	arra	jutnánk,	hogy	tevékenységeink	20	százaléka
adja	sikerünk	80	százalékát.	Ez	a	jelenség	az	alapja	a	Pareto-elvnek,
amelyet	egy	19.	századi	közgazdászról	neveztek	el,	aki	rájött,	hogy	a
vállalatok	a	vevőik	20	százalékából	szerzik	bevételük	80	százalékát.
{48}

NE	A	KICSIBEN	LEGYÜNK
NAGYOK!

Ahelyett,	 hogy	 alantas,	 sziszifuszi,	 időrabló	 munkákat	 végeznénk,
képzeljük	 el,	 mennyivel	 gyorsabban	 érhetnénk	 el	 célunkat	 és



javíthatnánk	életkörülményeinken,	ha	nemet	mondanánk	az	összes
hiábavaló	 tevékenységre,	 és	 inkább	 arra	 a	 20	 százalékra
összpontosítanánk,	amely	a	legtöbb	előnnyel	jár?
Mi	lenne,	ha	tévénézés,	céltalan	internetes	szörfözgetés,	fölösleges

körök	 és	 olyan	 problémák	 helyett,	 amelyeket	 akár	 el	 is	 lehetett
volna	kerülni,	a	családunkra,	a	házasságunkra,	a	vállalkozásunkra,
egy	 új	 jövedelemforrásra	 vagy	 egyéb	 hasznos	 tevékenységre
fordítanánk	a	fölös	energiánkat?

SYLVESTER	STALLONE	„ÜTŐS”
KEZDÉSE

Sylvester	Stallone	tudja,	hogyan	kell	nemet	mondani	a	jóra.	Miután
befejezte	a	Rocky	első	részének	a	forgatókönyvét,	több	producerrel
is	 találkozott,	 akik	 mind	 szívesen	 megfilmesítették	 volna	 a
történetet.	 Stallone	 azonban,	 noha	 már	 ennyiből	 is
meggazdagodhatott	 volna,	 ragaszkodott	 hozzá,	 hogy	 ő	 játssza	 a
főszerepet.	 Bár	 több	 színész,	 köztük	 James	 Caan,	 Ryan	 O’Neal	 és
Burt	 Reynolds	 neve	 is	 szóba	 került,	 Stallone	 ellenállt,	 és	 miután
sikerült	 támogatókat	 találnia,	 akik	 hajlandók	 voltak	 biztosítani	 a
filléres	költségvetést,	mindössze	28	nap	alatt	leforgatta	a	filmet.
A	Rocky	lett	az	1976-os	év	mindent	elsöprő	kasszasikere:	amellett,

hogy	 225	millió	 dolláros	 bevételt	 hozott,	 az	 alkotók	még	 a	 legjobb
filmnek	és	a	legjobb	rendezőnek	járó	Oscar-díjat	 is	bezsebelhették,
sőt	 Stallonét	 a	 legjobb	 színész	 és	 a	 legjobb	 forgatókönyv
kategóriában	 is	 jelölték.	 Stallone	 maradéktalanul	 kihasználta	 a
vissza	nem	térő	alkalmat,	és	olyan	iparágat	épített	Rocky	Balboára	–
később	 pedig	 Rambóra	 –,	 amelynek	 bruttó	 bevétele	meghaladta	 a
kétmilliárd	dollárt.



Mi	mindent	érhetnénk	el,	ha	nemet	mondanánk	a	jóra?

HOGYAN	DÖNTHETJÜK	EL,	MI	AZ
IGAZÁN	JÓ,	HOGY	NEMET
TUDJUNK	MONDANI	AZ
EGYSZERŰEN	CSAK	JÓRA?

1.	Kezdetnek	állítsunk	össze	egy	listát	a	lehetőségeinkről:
az	egyik	oldalon	szerepeljenek	a	jók,	a	másikon	pedig	a
még	jobbak.	Ha	leírva	látjuk	az	esélyeinket,	kitisztulnak	a
gondolataink,	 és	 világossá	 válik,	 milyen	 kérdéseket	 kell
feltennünk,	milyen	információkat	kell	megszereznünk,	mi
legyen	 a	 stratégiánk	 stb.	 Könnyebben	 el	 tudjuk	 dönteni,
hogy	 egy	 adott	 lehetőség	 beleillik-e	 az	 elképzeléseinkbe,
vagy	csak	félrevinne	bennünket.

2.	Vitassuk	meg	 tanácsadókkal	 is	 az	új	 lehetőséget.	 Akik
már	 megjárták	 a	 maguk	 útját,	 rengeteg	 tapasztalattal
rendelkeznek,	 és	 gyakorlatiasan	 tudják	 megközelíteni	 a
számunkra	új	 helyzeteket.	 Felhívhatják	 a	 figyelmünket	 a
várható	nehézségekre,	 és	az	esetleges	kellemetlenségeket
is	 fel	 tudják	mérni	 –	 vagyis,	 hogy	 a	 feladat	mennyi	 időt,
pénzt,	energiát,	fáradságot	és	kitartást	igényel.

3.	 Tapogatózzunk	 körbe.	 Ahelyett,	 hogy	 vakon
beleugranánk	 a	 semmibe,	 remélvén,	 hogy	 minden	 úgy
alakul	 majd,	 ahogyan	 mi	 szeretnénk,	 végezzünk	 el	 egy
rövid	 kísérletet,	 minimális	 idő-	 és	 pénzráfordítással.	 Ha
egy	 új	 foglalkozás	 vonz	 minket,	 először	 csak
részmunkaidős	 vagy	 szerződéses	 formában	 dolgozzunk.
Ha	 egy	 komolyabb	költözködés	 vagy	 az	 önkéntes	munka



izgatja	 a	 fantáziánkat,	 utazzunk	 el	 pár	 hónapra	 álmaink
helyszínére,	vagy	keressünk	alkalmat	arra,	hogy	pár	hétre
belekóstolhassunk	az	önkéntes	munkába.

4.	Végezetül	pedig	nézzük	meg	jól,	mibe	öljük	az	időnket.
Járjunk	 utána,	 hogy	 az	 adott	 tevékenységek	 tényleg
megfelelnek-e	 a	 céljainknak,	 vagy	 az	 elutasításukkal
komolyabb	elfoglaltságoknak	tudunk	teret	nyitni.



43.	ALAPELV

LEGYÜNK	INSPIRATÍV	VEZETŐK!

A	legkártékonyabb	vezetői	mítosz	úgy	szól,	hogy
vezetőnek	születni	kell	–	hogy	a	vezetői	képességek

genetikailag	meghatározottak.	Ez	ostobaság,	sőt	pont
fordítva	van.	A	vezetői	szerep	nem	születési	előjog,	ki	kell

érdemelnünk.

WARREN	BENNIS,
a	Dél-Kaliforniai	Egyetem	Vállalatvezetési

Intézetének	alapító	elnöke

Bármivel	foglalkozunk	is	–	vállalkozók	vagyunk,	iskolában	tanítunk,
csoportot	 irányítunk,	 edzősködünk,	 vagy	 egy	 fontos	 cél	 érdekében
munkálkodunk	–,	a	siker	érdekében	másokat	is	meg	kell	nyernünk
az	 ügyünknek.	 Ennek	 érdekében	 nemcsak	 azzal	 kell	 tisztában
lennünk,	 milyen	 sikerrel	 lennénk	 elégedettek,	 hanem	 a	 vezetői
képességeinket	 is	 be	 kell	 vetnünk,	 hogy	 az	 emberek	 segítsenek
nekünk	a	céljaink	elérésében.
Mivel	 a	 sikerünk	 gyakran	 mások	 közreműködésén	 is	 múlik,	 a

sikeres	 emberek	 –	 nem	 meglepően	 –	 sikeres	 vezetők	 is	 egyben.
Tudják,	hogyan	tegyék	izgalmassá	és	ellenállhatatlanná	a	víziójukat.
Megvan	 az	 a	 képességük,	 hogy	 lelkes	 követőket	 állítsanak	 maguk



mellé.	 Felismerik	 az	 embereikben	 rejlő	 lehetőségeket,	 maximális
teljesítményre	ösztönzik	a	csapatukat,	 és	 rendszeresen	elismerik	a
környezetük	 áldásos	 tevékenységét.	 Emellett	 az	 igazán	 nagy
vezetők,	 miközben	 felelősségteljes	 munkavégzést	 várnak	 a
beosztottjaiktól,	önmagukon	 is	 számon	 kérik,	mivel	 járultak	 hozzá
az	végeredményhez.
Az	igazi	vezetők	át	is	formálják	a	követőiket.	Azt	talán	mondanom

sem	kell,	hogy	rendkívüli	teljesítményre	buzdítják	a	környezetüket.
De	 abban	 is	 segítenek,	 hogy	 a	 követőik	 is	 vezetőkké	 nőhessék	 ki
magukat.	 Ettől	 lesz	 valaki	 igazi	 vezető.	 A	 jó	 hír	 természetesen	 az,
hogy	a	kiemelkedő	tehetségű	vezetők	nem	a	génjeiknek	köszönhetik
a	 képességeiket.	 A	 különleges	 viselkedésmintáiknak	 és
készségeiknek	 köszönhetően	 válnak	 különlegessé,	 amelyek	 mind
tanulhatók	és	taníthatók.{49}

MIÉRT	LEGYÜNK	VEZETŐK?

A	 vezetői	 szerep	 által	 nagyobb	 hatással	 lehetünk	 a	 világra.
Elérhetjük,	 hogy	 mások	 tevékenyen	 részt	 vegyenek	 a	 számunkra
fontos	célok	megvalósításában.	Nagyobb	eredményeket	érhetünk	el,
mint	egyedül,	ráadásul	rövidebb	idő	alatt.	És	bár	nem	mindenkiből
lesz	 akkora	 kiválóság,	 mint	 John	 F.	 Kennedy,	 Mahátma	 Gandhi,
Nelson	 Mandela,	 Steve	 Jobs	 vagy	 Teréz	 anya,	 érdemes
megtanulnunk,	 a	 vezetői	 képességeink	 fejlesztésével	 hogyan
tehetjük	jobbá	a	szervezetünk	vagy	a	helyi	közösségünk	életét.
Sőt,	 ha	 tudjuk,	 hogyan	 lehetünk	 hatékony	 vezetők,	 valójában

bármilyen	 szerepben	 sikeresebbek	 lehetünk	 –	 függetlenül	 attól,
hogy	 a	 céges	 ranglétrán	 akarunk	 feljebb	 kerülni,
marketinghálózatot	 építünk,	 a	 társadalmi	 igazságosságért



harcolunk,	 kisiskolásokat	 edzünk,	 civil	 önkéntesek	 vagyunk,	 vagy
csak	egy	egyházi	rendezvényt	akarunk	megszervezni.	Tekintsük	át,
mi	 kell	 ahhoz,	 hogy	 olyan	 vezető	 legyen	 belőlünk,	 akit	 mindenki
örömmel	követ.

Olyan	vezető	legyél,	akit	az	emberek	önként	követnek,	még
akkor	is,	ha	nem	rendelkezel	különleges	titulusokkal	vagy

pozícióval.

BRIAN	TRACY
A	Maximális	teljesítmény	és	A	siker	kézikönyve

szerzője

1.	SZÁMÚ	VISELKEDÉSMINTA:
ISMERJÜK	MEG	AZ	ERŐS	ÉS	A

GYENGE	PONTJAINKAT

A	 jó	 vezetők	 egyik	 legmeghatározóbb	 tulajdonsága,	 hogy	 meg
akarják	ismerni	önmagukat.	Ha	pontosan	tudjuk,	kik	vagyunk	–	mik
az	 erősségeink	 és	 gyengeségeink	 –	 és	 a	 magatartásunk	 milyen
hatással	 van	 a	 környezetünkre,	 könnyebben	 nyerünk	 meg
magunknak	másokat.
Az	 önismeret	 egyfelől	 lehetővé	 teszi,	 hogy	 reálisan	 felmérjük,

mennyiben	 tudunk	 hozzájárulni	 egy	 projekt	 kimeneteléhez	 (vagy
rontjuk	 a	 megvalósulási	 esélyeit).	 Ha	 például	 tisztában	 vagyunk
azzal,	 hogy	 nem	 mi	 vagyunk	 a	 legjobb	 grafikusok,	 miért
ragaszkodnánk	 hozzá,	 hogy	 a	 céges	 prospektus	 vagy	 honlap	 a	mi
ötleteink	 alapján	 készüljön	 el	 –	 pláne	 akkor,	 ha	 könnyedén
átruházhatjuk	a	feladatot	valaki	másra,	aki	jobban	ért	a	dologhoz?



Vagy	ha	sehogy	sem	tudjuk	rábírni	az	embereinket,	hogy	betartsák
a	határidőket	–	különösen	akkor,	ha	ki	sem	látszunk	a	munkából	–,
miért	nem	alakítunk	ki	egy	rendszert	–	mondjuk,	heti	beszámolók,
projektmenedzsment-szoftverek,	 naptári	 emlékeztetők	 formájában
–,	amely	helyettünk	is	nyomon	követi	és	rögzíti	az	eseményeket?	Ha
pedig	 félénkek,	 introvertáltak	 vagyunk,	 és	 egyenesen	 rettegünk	 a
tárgyalásoktól,	miért	nem	bízunk	meg	magunk	helyett	 valakit,	 aki
imád	alkudozni?
Minden	 olyan	 feladatra,	 amit	 utálunk	 vagy	 amiben	 nem

remekelünk,	 akad	 egy	 ember,	 aki	 egyenesen	 imádja	 azt,	 és	 jól	 is
csinálja,	 mert	 az	 a	 szenvedélye.	 Ha	 tisztában	 vagyunk	 az
erősségeinkkel	 és	 a	 gyengeségeinkkel,	 el	 tudjuk	 dönteni,	 a
készségeink	 mikor	 jönnek	 kapóra	 és	 mikor	 nem,	 ennélfogva
szívesebben	 ruházunk	 át	 másokra	 bizonyos	 feladatokat,	 és
nyitottabban	állunk	a	tőlünk	eltérő	véleményekhez.	Ezzel	nemcsak
a	 csapatunk	 kreativitását	 növeljük,	 hanem	 a	 saját	 munkánkat	 is
megkönnyítjük,	 mert	 nem	 kell	 olyan	 feladatokkal	 küszködnünk,
amelyek	nem	nekünk	valók.
De	 mi	 a	 legnagyobb	 haszna	 annak,	 ha	 ismerjük	 az	 erős	 és	 a

gyenge	pontjainkat	 –	 a	 legfőbb	ok,	 ami	miatt	 az	 igazán	 tehetséges
vezetők	már	jó	előre	feltérképezik	a	saját	képességeiket,	félelmeiket
és	 alapértékeiket?	 Az,	 hogy	 nagy	 nyomás	 alatt	 vagy
válsághelyzetben	is	meg	tudják	őrizni	a	hidegvérüket.	Az	önismeret
biztosítja,	hogy	ne	váljunk	az	érzelmeink	áldozatává	–	hanem	tiszta
fejjel,	 könyörületesen	 és	 bátran	 cselekedhessünk.	 A	 nyugalmunk
ráadásul	 a	 környezetünkre	 is	 átragad	 –	 ami	 különösen	 fontos
válsághelyzetben	vagy	hirtelen	változás	esetén.

Minden	jó	vezető	magas	tudati	szinten	áll	–	hamar	átlátja



a	helyzetet,	és	ennek	megfelelően	jár	el.	Az	igazán	nagy
vezetők	még	egy	lépéssel	előrébb	járnak.	Ők	nemcsak	a

környezetüket	értik,	hanem	önmagukat	is.

LES	MCKEOWN,
a	Predictable	Success:	Getting	Your

Organization	on	the	Growth	Track	–	and
Keeping	It	There	szerzője

A	 tudatos	 vezetői	 magatartás	 kulcsa	 természetesen	 az,	 hogy
elfogadjuk,	mi	is	tévedhetünk,	és	mi	sem	tudhatunk	mindent,	hogy
felismerjük	 az	 előítéleteinket,	 és	 megvizsgáljuk,	 ezek	 mennyiben
jelentenek	akadályt	a	számunkra.	Senki	sem	mindentudó,	ezért	az
igazán	nagy	vezetők	készséggel	elismerik,	hogy	bőven	van	még	mit
tanulniuk.
A	visszajelzésekre	is	odafigyelnek.
Az	igazán	nagy	vezetők	tudják,	hogy	ha	önszántunkból	elismerjük

a	 saját	 hibáinkat	 és	 meghallgatjuk	 a	 kritikákat	 –	 nem
racionalizálunk,	 nem	 mentegetjük	 magunkat,	 nem	 hárítjuk	 át	 a
felelősséget	 –,	 sokat	 tanulhatunk	 ezekből	 a	 helyzetekből,	 és	 a
csapatunk	 is	 tanulságos	pillanatoknak	 lehet	a	 tanúja.	Csatározások
helyett	 nyitott	 és	 kölcsönös	 együttműködésen	 alapuló	 kultúrát
alakíthatunk	ki	a	csapatunkon	belül	–	amivel	elejét	vehetjük,	hogy
egy	 magát	 mindentudónak	 kikiáltó	 személy	 nyomás	 alatt	 vagy
félelemben	tartsa	az	embereket.	Ez	a	fajta	hitelesség	és	átláthatóság
végül	 másokat	 is	 arra	 fog	 ösztönözni,	 hogy	 nyíltan	 beszéljenek	 a
gyengeségeikről,	a	félelmeikről	és	tanulási	igényeikről.	Ha	a	nyíltság
jegyében	 járunk	 el,	 senki	 sem	 fog	 félrevezetni	 minket	 a
képességeivel	kapcsolatban.



2.	SZÁMÚ	VISELKEDÉSMINTA:
LEGYÜNK	SZÁMONKÉRHETŐK…	A

TÖBBIEKKEL	EGYÜTT

Ahhoz,	hogy	jó	vezetők	legyünk,	engedhetetlen,	hogy	százszázalékos
felelősséget	vállaljunk	a	saját	cselekedeteinkkel	és	eredményeinkkel
kapcsolatban.	 Ha	 következetesen	 számon	 kérjük	 magunkon	 a
vállalásainkat,	 azzal	 a	 környezetünk	 bizalmát	 is	 erősítjük.	 Ahhoz,
hogy	 megbízhatónak	 tartsanak	 minket,	 szavahihetőnek	 és
pontosnak	kell	lennünk	–	olyan	embernek,	aki	állja	a	szavát.
Időben	érkezünk	a	megbeszélésekre?	Készen	és	határidőre	adjuk

le	 a	 projektek	 ránk	 eső	 részét?	 Betartjuk	 a	 munkahelyi	 és	 egyéb
ígéreteinket?	 Válsághelyzetben	 mindig	 kiegyensúlyozottan
reagálunk?	 Józanul,	 a	 csapatunk	 által	 megfogalmazott
célkitűzésekkel	összhangban	mérjük	fel	az	új	lehetőségeket?	Ezek	a
felelős	 és	 következetes	 vezető	 ismérvei	 –	 szemben	 azokkal,	 akik
folyton	 elkésnek,	 felkészületlenek,	 lobbanékonyak,	 vagy	 hagyják,
hogy	a	legújabb	hóbortok	tévútra	vezessék	őket.
Természetesen	senki	sem	tökéletes	–	beleértve	a	vezetőket	is.	Bár

a	tökéletesség	sosem	hátrány,	a	következetesség	sokkal	többet	nyom
a	latba,	mert	integritást	és	megbízhatóságot	sugall	a	csapatunknak.
Ez	 tesz	 minket	 megbízható	 vezetővé.	 Nyilván	 lesznek	 pillanatok,
amikor	kudarcot	vallunk,	 és	nem	 tudjuk	betartani	az	 ígéreteinket.
Ilyenkor	 valljunk	 színt	 a	 csapat	 érintett	 tagjainak,	 és	 találjuk	 ki,
hogyan	 oldhatjuk	 meg	 a	 problémát.	 Ezzel	 a	 lépéssel	 csak	 még
feddhetetlenebb	vezetővé	válunk.
A	 százszázalékos	 felelősségvállalás	 azokra	 a	 helyzetekre	 is

érvényes,	 amelyek,	 bár	 a	mi	 irányításunk	alatt	 állnak,	nem	a	 terv
szerint	 alakulnak.	 Ilyenkor	 ne	 másokat	 hibáztassunk	 a	 siralmas
eredményekért,	amelyekért	mi	vagyunk	a	felelősek,	vagy	amelyeket



elsősorban	 nekünk	 kellett	 volna	 megakadályoznunk.	 Legyünk
elszámoltathatók	 –	 elemezzük	 ki	 a	 hibákat,	 tanuljunk	 belőlük,	 és
javítsunk	 a	 viselkedésünkön,	 hogy	 a	 következő	 eseményért	 már
büszkén	 vállalhassuk	 a	 felelősséget.	 Ha	 másokat	 okolunk	 a
félresiklott	szándékokért	vagy	más	vezetői	kudarcokért,	az	nemcsak
a	csapatunk	bizalmát	ingatja	meg,	hanem	a	személyes	hitelünket	is
jelentősen	aláássa.
Amellett,	 hogy	 felelősséget	 vállalunk	 a	 nekünk	 tulajdonítható

rossz	eredményekért,	másokat	is	bátran	el	kell	számoltatnunk,	ha	a
cselekedeteik	 vagy	 az	 eredményeik	 megkövetelik.	 Az
elszámoltathatóság	kiemelt	szerepet	játszik	abban,	hogy	az	emberek
fontosnak	 érezzék	 magukat,	 hatékonyan	 teljesítsenek,	 önálló
döntéseket	 hozzanak,	 és	 felelősségteljesen	 cselekedjenek.	 Ha
azonban	 a	 csapatunk	 nem	 hozza	 az	 elvárt	 teljesítményt,	 igenis
szembesítsük	 őket	 a	 problémával,	 bármennyire	 nehéz	 és
kellemetlen	 is,	 beszélgessünk	 el	 az	 érintettekkel	 az
elszámoltathatóságról	 és	 arról,	 hogyan	 érhetnék	 el	 a	 kitűzött	 célt.
Ne	 féljünk	 ezektől	 a	 kínos	 beszélgetésektől.	 Bátran	 vonjuk
felelősségre	az	embereinket.

3.	SZÁMÚ	VISELKEDÉSMINTA:
INSPIRÁLJUK	A	CSAPATUNKAT
KRISTÁLYTISZTA,	LENYŰGÖZŐ,

HOSSZÚ	TÁVÚ	VÍZÍÓKKAL

A	vezetői	munka	lényege	a	vízió.	Ezt	a	víziót	mindig



világosan	és	erőteljesen	kifejezésre	kell	juttatnunk.
Trombitálni	csak	teli	tüdővel	lehet.

THEODORE	HESBURGH	TISZTELETES,
a	Notre	Dame-i	Egyetem	nyugalmazott

rektora

Ahhoz,	hogy	az	embereink	erőfeszítést	nem	kímélve	dolgozzanak	a
céljaink	érdekében,	először	is	kristálytiszta	és	lenyűgöző	jövőképet
kell	eléjük	festenünk.	Mit	fogunk	elérni?	Mikor?	Milyen	előnyökkel
jár	 a	 csapat	 tagjai	 számára,	 ha	 elérjük	 a	 kitűzött	 célt?	 Ez	 a	 cél
kellőképpen	 nemes,	 hasznos,	 etikus	 és	 felemelő?	 Mi	 teszi	 olyan
lenyűgözővé?	Milyen	egyéb	hozadéka	lehet	annak,	ha	a	csapat	teljes
erőbedobással	küzd	érte?
Ha	meg	akarjuk	nyerni	magunknak	az	embereket,	azt	is	világosan

kifejezésre	kell	 juttatnunk,	mivé	nőheti	ki	magát	 a	 csapatunk,	ha	a
célunk	 megvalósítása	 érdekében	 szorgalmasan	 tanul	 és	 fejleszti
magát.	 A	 csapat	 minden	 tagjának	 el	 kell	 hinnie,	 hogy	 idővel
ügyesebbé,	 okosabbá,	 erősebbé,	 értékesebbé	 és	 magabiztosabbá
válik.	 Ennek	 a	 szerencsés	 végkimenetelnek	 –	 és	 a	 többi	 kellemes
következménynek	 –	 a	 meghatározása	 fontos	 részét	 képezi	 a
kristálytiszta	 és	 lenyűgöző	 vízióknak.	 Egy	 integritást	 sugárzó
jövőkép	 ráadásul	 azt	 sugallja	 az	 embereknek,	 hogy	 nem	 kell
megerőszakolniuk	 magukat,	 ha	 részt	 akarnak	 venni	 a
megvalósításában.
Másodszor:	 tartsunk	 ki	 töretlen	 hittel	 a	 víziónk	 mellett.	 El	 kell

hinnünk,	hogy	a	 tervünk,	azontúl,	hogy	megvalósítható,	kívánatos,
elengedhetetlen	és	elkerülhetetlen	is	egyben.	Ez	a	hit	pedig	csupán
döntés	 kérdése.	 Eldöntjük,	 hogy	 hiszünk	 a	 víziónkban,	 és	 ettől
kezdve	mindenki	számára	ezt	sugalljuk.



John	F.	Kennedynek	az	volt	a	víziója,	hogy	 „az	évtized	végéig”	 –
1970-ig	 –	 az	 Egyesült	 Államok	 embert	 küld	 a	 Holdra.	 Nelson
Mandela	 egy	 apartheid	 nélküli	 Dél-Afrikáról	 álmodott.	 Mahátma
Gandhi	 látomásaiban	 egy	 olyan	 India	 szerepelt,	 amely	 vér	 nélkül
vívja	 ki	 a	 függetlenségét	 Nagy-Britanniától.	 Aun	 Szan	 Szu	 Kji,	 a
mianmari	(burmai)	ellenzéki	vezető,	akit	1991-ben	Nobel-békedíjjal
tüntettek	 ki,	 olyan	 országot	 képzelt	 el	 magának,	 amelyet	 nem
katonai	 diktátorok,	 hanem	 egy	 demokratikusan	 megválasztott
polgári	kormány	irányít.
Az	 üzleti	 világban	 Bill	 Gatesnek	 az	 volt	 az	 álma,	 hogy	 egyszer

majd	 „minden	 otthon	 minden	 íróasztalán	 ott	 álljon	 a	 személyi
számítógép”.	Steve	Jobs,	az	iPod	és	az	iTunes	megalkotója	azt	tűzte
ki	 célul,	 hogy	 forradalmasítja	 a	 zeneipart,	 és	 megkönnyíti	 a
zeneszámok	letöltését,	hogy	„egyszerre	1000	dalt	tehessünk	zsebre”.
Sara	Blakely	milliárdos,	a	Spanx	alapítója,	amikor	a	húszas	éveiben
még	 házról	 házra	 járva	 értékesítette	 a	 faxgépeket,	 elképzelte,
milyen	 élete	 lenne	 egy	 Spanx	 nevű	 cég	 gazdag	 tulajdonosaként,
amely	 kényelmes	 és	 csinos	 női	 harisnyanadrágok	 gyártásával	 és
eladásával	foglalkozik.
És	 ezek	 a	 nagy	 vezetők	 egytől	 egyig	 szenvedéllyel	 és

meggyőződéssel	képviselték	a	víziójukat.
Nekünk	is	meggyőző	jövőképet	kell	festenünk,	ami	megragadja	az

emberek	 képzelőerejét,	 szívét	 és	 kezét.	 A	 szavainknak	 is
magabiztosságot	kell	 sugározniuk,	hiszen	ez	viszi	 előre	a	 csapatot,
ha	 a	 tagjai	 elbizonytalanodnak	 önmagukban	 vagy	 a	 folyamatban.
Még	 jobb,	 ha	 a	 saját	 belülről	 fakadó	 szenvedélyességünket	 és
lelkesedésünket	is	bevetjük	a	cél	érdekében	–	ezt	ugyanis	nem	lehet
megjátszani,	és	nagyon	ragadós.
Van	 egy	 könyv,	 amelyből	 megtanulhatjuk,	 hogyan	 adjunk	 elő

figyelemfelkeltő,	 ámulatba	 ejtő	 történeteket	 –	 olyanokat,



amelyekkel	 felvázolhatjuk	 az	 elképzeléseinket,	 és	 magunk	 mellé
állíthatjuk	a	megvalósításukhoz	szükséges	személyeket.	A	címe:	Tell
to	Win:	Connect,	 Persuade	and	Triumph	With	The	Hidden	Power	of
Story.	 A	 szerzője	 Peter	 Guber,	 a	 Sony	 Pictures	 Entertainment
egykori	 elnöke,	 akinek	 filmjeit	 ötvenszer	 jelölték	 Oscar-díjra	 és
világszerte	 több	mint	3	milliárd	dolláros	bevételt	hoztak.{50}	 Guber
szerint	 nem	meglepő,	 hogy	 azok	 a	 vállalatok	 és	 kezdeményezések
érik	 el	 a	 legnagyobb	 sikert,	 ahol	 a	 vezetőket	 személyes,	 őszinte
érzelmeken	 alapuló	 kötelék	 fűzi	 az	 alkalmazottakhoz,	 a
partnerekhez,	az	ügyfelekhez,	az	önkéntesekhez	és	a	beszállítókhoz.
Ezt	a	mélyről	jövő	érzelmi	reakciót	pedig,	ami	olyan	fontos	szerepet
játszik	 a	 kapcsolatok	 megerősítésében,	 a	 víziónkról,	 a
termékeinkről	 és	 az	 önmagunkról	 szóló	 történetek	 váltják	 ki	 a
leginkább.

4.	SZÁMÚ	VISELKEDÉSMINTA:
FIGYELJÜNK	A	LEHETŐSÉGEKRE!

Az	igazán	jó	vezető	azután	is	odafigyel	a	csapatára,	hogy	sikeresen
megnyerte	az	embereket	a	céljának	–	nemcsak	azért,	hogy	fültanúja
legyen	a	felmerülő	gondolatoknak	és	elképzeléseknek,	hanem	hogy
éreztesse	a	beosztottaival,	igenis	számít	a	véleményük.	Az	emberek
szeretik,	 ha	 komolyan	 veszik	 őket	 és	 adnak	 a	 szavukra.	 Ha	 teljes
figyelemmel	 fordulunk	 a	 másik	 felé,	 jobban	 bele	 tudunk
helyezkedni	 a	 szituációba,	 nagyobb	 érdeklődéssel	 fogadjuk	 az
elhangzó	 véleményeket,	 jobban	 tudjuk	 értelmezni	 az	 eszmecserét,
és	nyílt,	őszinte	párbeszédet	tudunk	kezdeményezni	a	csapatunkkal
–	ahelyett,	hogy	gépiesen	kiosztjuk	az	utasításokat,	vagy	eldaráljuk	a
játékszabályokat.	 Ehhez	 persze	 el	 kell	 határoznunk,	 hogy	 meg	 is



fogadjuk	 a	 hallottakat.	 De	 ami	 még	 ennél	 is	 fontosabb,	 el	 kell
határoznunk,	hogy	nem	azt	nézzük,	hogy	amit	hallunk,	az	jó-e	vagy
rossz,	hanem	hogy	kivitelezhető-e.
Én	ezt	úgy	nevezem:	„figyelünk	a	lehetőségekre”.
Nem	is	kérdéses,	hogy	a	kultúránk	a	nagy	előadókat	jutalmazza	–

azokat,	 akik	 inspirálják	 és	 irányítják	 a	 közönségüket.	 És	 bár	 a
szenvedélyes	 érvelés	 értékes	 tulajdonság,	 hosszú	 távon	 az	 értő
figyelem	 nagyobb	 haszonnal	 járhat	 a	 vezetők	 számára.	 Amikor
értekezletet	tartunk	és	mi	beszélünk,	egyszerűen	elismételjük	vagy
elmondjuk,	amit	már	amúgy	is	tudunk;	semmi	új	nem	jön	létre.	Ha
viszont	 másokat	 is	 meghallgatunk,	 akár	 új	 megközelítések,	 új
eredmények	 és	 új	 előnyök	 is	 születhetnek	 az	 elhangzó	 ötletekből.
Ha	azon	kapjuk	magunkat,	hogy	még	azelőtt	véleményt	formálunk
vagy	módosításokat	javasolunk,	hogy	egyáltalán	végighallgatnánk	a
másikat,	 gyakoroljunk	 önfegyelmet.	 Legyünk	 türelemmel,	 és
összpontosítsunk	 arra,	 amit	 hallunk.	 Adjunk	 esélyt	 az	 új
lehetőségeknek.

Ne	fegyelmezgessük	az	embereket,	hagyjuk	őket
kibontakozni.

RICHARD	FLORIDA,
a	Martin	Prosperity	Institute	(Torontói

Egyetem,	Rotman	School	of	Management)
igazgatója

Az	 egyik	 legelső	 példaképem	 a	 hatékony	 vezetés	 terén	 dr.	 Billy
Sharp,	a	W.	Clement	és	a	 Jesse	V.	Stone	Alapítvány	–	 itt	dolgoztam
26	éves	koromban	–	elnöke	volt.	 Felnéztem	rá,	mert	 folyamatosan
képezte	 magát,	 mindig	 nyitott	 volt	 mások	 véleményére,	 és



mindenkit	 ugyanerre	 buzdított.	 Mindig	 azt	 kérdezte:	 „Önök	 mit
gondolnak?	 Önök	 mit	 csinálnának?	 Miért?”	 Még	 ma	 is	 tisztán
emlékszem	 arra	 a	 napra,	 amikor	 megkértek,	 üljek	 be	 egy
megbeszélésre,	amelyre	dr.	Sharp	egy	erkölcsi	értékekkel	foglalkozó
szakértőt	hívott	meg.	A	főnököm	tudta,	hogy	többen	is	ismerjük	az
illető	 könyveit,	 és	 élénken	 érdeklődünk	 a	munkássága	 iránt,	 ezért
hívott	 meg	 minket	 is.	 Huszonhat	 évesen	 hatalmas
megtiszteltetésnek	 éreztem,	 hogy	 egy	 helyiségben	 ülhetek	 az
alapítvány	 elnökével	 és	 a	 neves	 szakértővel.	 Amikor	 három	 óra
múlva	véget	ért	a	találkozó	és	mindenki	távozott,	odafordultam	dr.
Sharphoz:
–	Ön	órákon	át	kérdésekkel	bombázta	ezt	az	úriembert,	és	közben

említést	sem	tett	a	saját	kutatásairól	vagy	az	alapítvány	munkájáról.
Hogyhogy?
–	Azt	már	tudom,	én	mit	tudok	–	felelte.	–	Kíváncsi	voltam,	ő	mit

tud.
Ez	az	élmény	alapjaiban	változtatta	meg	a	 jó	vezetőkről	alkotott

véleményemet.	 Nem	 attól	 leszünk	 jó	 vezetők,	 hogy	 a	 tudásunkkal
hencegünk.	 Legyünk	 kíváncsiak!	 Mindenkit	 hallgassunk	 meg!
Ássunk	le	a	gyökerekig!	Dr.	Sharp	tanított	meg	arra,	hogy	ha	őszinte
képet	 akarok	 kapni	 egy	 helyzetről,	 hallgassak	 meg	 minél	 több
embert,	 legyek	kíváncsi,	 fogadjam	el,	hogy	egy	párbeszéd	hatására
akár	 meg	 is	 változhat	 a	 véleményem,	 és	 fogadjam	 hálásan	 a
környezetem	véleményét.
Dr.	 Sharp,	 azáltal,	 hogy	 figyelmesen	 meghallgatta	 az	 érveinket,

elhitette	 velünk,	 hogy	 mi	 is	 nagyban	 hozzájárulunk	 a	 csapat
sikeréhez.	Komolyan	 érdekelte,	 hogy	mit	 gondolunk.	 És	mivel	 úgy
éreztük,	 megbecsülnek	 minket,	 folyamatosan	 arra	 törekedtünk,
hogy	megszolgáljuk	ezt	a	bizalmat.	Dr.	Sharp	tehát	a	legjobbat	hozta
ki	belőlünk.



Azért	 is	 érdemes	 figyelmesen	 végighallgatni	 másokat,	 mert	 egy
történet	 sokat	 elmondhat	 az	 adott	 ember	 félelmeiről,
gyengeségeiről,	 sőt	 világképéről	 is.	 Amikor	 az	 emberek	 úgy	 érzik,
hogy	 nem	 hallathatják	 a	 hangjukat	 vagy	 senki	 sem	 foglalkozik	 a
problémáikkal,	addig	gyűlik	bennük	a	harag,	amíg	az	egész	csapat
hangulatát	 megmérgezik.	 Bár	 ahhoz,	 hogy	 meghalljuk	 a	 történet
mélyén	rejlő	üzenetet,	jó	adag	empátiára	van	szükség	(ami	alapvető
vezetői	 tulajdonság),	 de	 ez	 a	 készség	 is	 fejleszthető,	 ha	 tudatosan
keressük	a	feszültségre,	csalódottságra	vagy	közönyre	utaló	jeleket.
Az	igazán	nagy	vezetők	ügyesen	olvasnak	a	sorok	között,	és	a	valódi
problémát	 orvosolják,	 méghozzá	 a	 lehető	 leghamarabb	 –	 aminek
köszönhetően	 odaadó,	 elhivatott	 csapattal	 az	 oldalukon
valósíthatják	meg	a	céljaikat.

5.	SZÁMÚ	VISELKEDÉSMINTA:
TEGYÜNK	MÁSOKAT	IS
ALKALMASSÁ	A	VEZETŐI

SZEREPRE

A	vezetők	legfőbb	feladata,	hogy	újabb	vezetőket
képezzenek	ki.

MARY	PARKER-FOLLETT,
szociális	munkás,	a	szervezéselmélet	és

szervezeti	viselkedés	úttörője

Modern	 vezetőként	 egyre	 növekvő	 bizonytalansággal	 és



komplexitással	 szembesülünk	 –	 így	 működik	 a	 világ.	 Nem
tudhatunk	 és	 láthatunk	 át	 mindent.	 Az	 egyik	 módszer,	 amivel
leküzdhetjük	 ezt	 a	 nehézséget,	 ha	 arra	 sarkalljuk	 az	 embereinket,
hogy	 ők	 is	 vezető	 szerepet	 vállaljanak	 a	 projektek	 rájuk	 eső
részében.
Ha	 nem	 egy	 előre	 legyártott	 tervezetet	 hajtatunk	 végre,	 hanem

cselekvésre	ösztönözzük	a	beosztottainkat,	és	segítünk	nekik	a	saját
vezetői	 készségeik	 fejlesztésében,	 bár	 az	 egyedüli	 döntés	 joga
kikerül	 a	 kezünkből,	 egy	 intelligens,	 magabiztos	 és	 önálló
emberekből	 álló	 csapat	 jön	 létre,	 akik	 képesek	 gyorsan	 reagálni	 a
változó	feltételekre	és	körülményekre.
Ha	 szuperklasszis	 vezetőkből	 álló	 csapatot	 nevelünk	 ki	 magunk

alatt,	azzal	a	saját	életünket	könnyítjük	meg.
A	vezetőképzés	 legfontosabb	eleme	pedig	a	coaching.	Ha	őszinte

érdeklődést	mutatunk	és	ügyesen	kérdezünk,	a	másik	ember	szinte
magától	 jön	 rá	 a	 problémák	 megoldására	 és	 fedez	 fel	 új
lehetőségeket.	 Ahelyett,	 hogy	 úgy	 tennénk,	 mintha	 egyedül	 mi
tudnánk	 eldönteni,	 mi	 legyen	 a	 következő	 lépés,	 alkalmazzunk
coachingot,	 amelynek	 segítségével	 rávehetjük	 a	 munkatársainkat,
hogy	önállóan	keressék	meg	a	nekik	 legmegfelelőbb	megoldást,	 és
tökélyre	 fejlesszék	 a	 problémamegoldó	 képességüket.	 Annak	 a
vezetőnek,	 akit	 napi	 szinten	macerálnak	 csip-csup	kérdésekkel,	 az
emberei	önállósodása	kész	felüdülésként	hathat.
De	hogyan	szoktathatjuk	rá	az	embereinket	az	autonómiára?
Kezdjük	 azzal,	 hogy	 megkérjük	 őket,	 írják	 le	 pontosan	 a

problémát.	 Ezzel	 teljesen	 bevonjuk	 őket	 a	 folyamatba,	 és
elfogadtatjuk	velük,	hogy	a	problémát	végül	nekik	kell	megoldaniuk.
Tanulmányok	igazolják,	hogy	ha	egy	csapat	a	sajátjaként	tekint	egy
problémára	vagy	kihívásra,	sokkal	hatékonyabb	és	végérvényesebb
megoldást	 talál	 rá,	 ha	 a	 vezetőtől	 függetlenül	 dolgozhat	 a



kiküszöbölésén.	Mi	csak	akkor	avatkozzunk	közbe,	ha	az	embereink
kellő	tapasztalat	vagy	képzettség	híján	zsákutcába	jutnak.	 Ilyenkor
lássuk	 el	 őket	 a	 szükséges	 eszközökkel	 és	 információkkal	 –	 aztán
hagyjuk,	hadd	próbálkozzanak	tovább.
Íme,	egy	példa	a	coachingkérdésekre.{51}	A	saját	munkatársaimnál

is	gyakran	alkalmazom	a	„Nehéz	vagy	aggasztó	helyzet”	elnevezésű
gyakorlatot:

1.	Mi	az	a	nehéz	vagy	aggasztó	helyzet,	amitől	szenvedsz?
2.	Mivel	járultál	hozzá	a	kialakulásához?
3.	Mi	az,	ami	szerinted	nem	tudatosult	benned?
4.	 Milyen	 előnyöd	 származik	 abból,	 ha	minden	 így	marad,

mint	most?
5.	Minek	örülnél	inkább?
6.	Milyen	lépéseket	fogsz	tenni,	hogy	ezt	megvalósítsd?
7.	Legkésőbb	mikor	teszed	meg	ezeket	a	lépéseket?

Íme,	egy	példa,	milyen	eredményekkel	járhat	ez	a	kérdéssor:

1.	Mi	az	a	nehéz	vagy	aggasztó	helyzet,	amitől	szenvedsz?
Mindenki	 elkésik	 az	 általam	 kezdeményezett
megbeszélésekről.

2.	Mivel	járultál	hozzá	a	kialakulásához?
Nem	 tettem	 világossá,	 hogy	 ragaszkodom	 a	 pontos
kezdéshez.	 Általában	 megvárom	 a	 későn	 érkezőket,	 ezért
azok,	 akik	 időben	 jönnek,	 úgy	 érzik,	 fölösleges	 pontosan
érkezniük,	és	legközelebb	ők	is	elkésnek.

3.	Mit	az,	ami	szerinted	nem	tudatosult	benned?
Hogy	 ha	 én	 nem	 veszem	 komolyan	 a	 kezdési	 időpontot,
akkor	a	többiek	sem	fogják.



4.	 Milyen	 előnyöd	 származik	 abból,	 ha	minden	 így	marad,
mint	most?
Nem	 kell	 konfrontálódnom	 a	 későn	 érkezőkkel.
Nyavalyoghatok,	hogy	az	egész	az	ő	hibájuk.

5.	Minek	örülnél	inkább?
Ha	 időben,	 pozitív	 hangulatban	 kezdhetnénk	 a
megbeszéléseket.

6.	Milyen	lépéseket	fogsz	tenni,	hogy	ezt	megvalósítsd?
–	 Körbeküldök	 egy	 feljegyzést,	 hogy	 mostantól	 pontosan
kezdünk.
–	 Kitalálom,	 mivel	 jutalmazzam	 meg	 azokat,	 akik	 időben
érkeznek,	 mondjuk,	 lejátszok	 nekik	 egy	 vicces	 videót	 a
YouTube-ról,	 vagy	 mindenkinek,	 aki	 pontosan	 megjelenik,
rajzolok	egy	ötvendollárost.	Szórakoztatóvá	és	 izgalmassá
teszem	az	első	perceket.

7.	Legkésőbb	mikor	teszed	meg	ezeket	a	lépéseket?
Még	 ma	 megírom	 a	 feljegyzést,	 és	 rajzolok	 egy
ötvendollárost	a	következő	megbeszélésre.

Ez	 csak	 egy	 példa	 arra,	 milyen	 típusú	 kérdésekkel	 vehetjük	 rá	 a
munkatársainkat,	 hogy	 elismerjék,	 mennyiben	 felelősek	 egy
kellemetlen	 helyzet	 kialakulásáért,	 és	 hogyan	 tudnák	 a	 saját
elképzelésük	szerint	alakítani	a	dolgokat.
Ken	Blanchard,	 a	The	One	Minute	Manager	Meets	 the	Monkey{52}

szerzője	azt	írja,	hogy	a	vezetők	gyakran	összeroppannak	a	hátukon
cipelt	majmok,	 vagyis	 azoknak	a	projekteknek	 és	problémáknak	a
súlya	alatt,	amelyek	igazából	nem	is	rájuk	tartoznának.	Ha	az	egyik
beosztottunk	 egy	 problémával	 fordul	 hozzánk,	 és	 mi	 megígérjük
neki,	 hogy	 megtesszük,	 amit	 lehet,	 az	 illető	 majma	 az	 ő	 hátáról
átkerül	a	miénkre.	És	máris	a	mi	problémánkká	válik.



Ne	 engedjük,	 hogy	 ez	 bekövetkezhessen!	 Tanítsuk	 meg	 az
embereinknek,	 hogyan	 erősíthetik	 a	 saját	 problémamegoldó	 és
vezetői	 képességeiket,	 és	 hagyjuk,	 hadd	 oldják	 meg	 maguk	 a
gondjaikat	 –	 ezáltal	 több	 időnk	 és	 lehetőségünk	 marad	 azokra	 a
feladatokra,	 amelyeket	 viszont	 nekünk	 kell	 elvégeznünk	 a	 saját
álmaink	megvalósítása	érdekében.

6.	SZÁMÚ	VISELKEDÉSMINTA:
LEGYÜNK	HÁLÁSAK!

Akárkiket	 is	 irányítunk	 –	 vezetőket,	 sportolókat,	 önkénteseket,	 a
szülői	 munkaközösséget	 vagy	 a	 családi	 játékest	 résztvevőit	 –,
mindenki	 vágyik	 az	 elismerésre.	 A	 hála	 kimutatása	 és	 mások
elismerése	 a	 legegyszerűbb	 módja,	 hogy	 vezetőként	 bizalmat,
lelkesedést	és	hűséget	ébresszünk	a	környezetünkben.
Számos	 tanulmány	szerint	a	munkavállalók	80	százaléka	számol

be	 arról,	 szorgalmasabban	 dolgozik,	 ha	 a	 munkaadója	 elismeri	 a
teljesítményét,	 az	 emberek	 csupán	 17	 százaléka	 érzi	 úgy,	 hogy	 a
főnöke	 megbecsüli	 őt,	 50	 százalékuk	 pedig	 tovább	 maradna	 az
állásában,	 ha	 nagyobb	 elismerést	 kapna	 a	 vezetőségtől	 vagy	 a
közvetlen	főnökétől.
Egyszóval	 bármennyire	 elfoglaltak	 vagyunk	 is,	 bármennyire

rossznak	 ítéljük	 is	 a	 helyzetünket,	 és	 bármennyire	 mellőzöttnek
érezzük	 is	 magunkat,	 ne	 sajnáljuk	 az	 időt:	 építsünk	 ki	 olyan
rendszereket	 és	 rituálékat,	 amelyekkel	 gyakrabban	 és
következetesebben	tudjuk	elismerni	a	munkatársaink	erőfeszítését.
Az	53.	 fejezetben	(Gyakoroljuk	az	elismerés	elfeledett	művészetét!)
részletesen	 elmagyarázom,	 hogyan	 tudjuk	 hatékonyabban
elismerni	 a	 környezetünk	 teljesítményét,	 mind	 otthon,	 mind	 a



munkahelyünkön.
A	 hála	 kimutatása	 és	 a	 beosztottaink	 munkájának	 elismerése

óriási	 előnyökkel	 jár.	 A	 tudósok	 most	 vizsgálják,	 milyen	 hatással
van	a	hála	az	egészségünkre,	és	azt	állítják,	azok,	akik	rendszeresen
elismerik	 és	 megköszönik	 a	 környezetük	 erőfeszítéseit,
kiegyensúlyozottabbak,	optimistábbak	és	ritkábban	esnek	a	dühük,
a	keserűségük	és	a	frusztrációik	áldozatául.	A	hála	és	az	elismerés
javítja	 a	 hangulatot,	 megkönnyebbültté	 tesz	 és	 segít	 a	 stressz
leküzdésében.	 Egyszerre	 nem	 lehetünk	 jó-	 és	 rosszkedvűek.	 A
környezetünk	is	hasonló	pozitív	hatásokat	tapasztal,	ami	fokozza	a
motivációt,	 és	 elősegíti,	 hogy	 a	 csapat	 tagjai	 nagyobb	 odaadással
vegyenek	részt	az	adott	projekt	vagy	cél	megvalósításában.
Szóval	 ne	 becsüljük	 alá	 az	 egyszerű	 „köszönöm”	 erejét	 –	 akár	 a

vacsoraasztalnál,	 akár	 a	 tárgyalóban.	 Les	 Hewitt	 barátom,	 Az
összpontosítás	 hatalma	 társszerzője	 mindig	 tart	 magánál	 néhány
jegyzetlapot,	 és	 ha	 tökéletes	 kiszolgálásban	 részesül,	 vagy	 új,
értékes	 üzletféllel	 találkozik,	 rögtön	 ír	 egy	 pár	 soros	 levélkét,
amelyben	 elismeri	 és	 megköszöni	 a	 másik	 ember	 teljesítményét.
Még	 postabélyeg	 is	 van	 nála,	 hogy	 mire	 az	 újdonsült	 ismerős
visszaér	az	irodába,	a	levél	már	az	asztalán	várja.
Tanuljuk	 meg	 kimutatni	 a	 hálánkat,	 és	 idővel	 nemcsak	 a

szemléletmódunk	 változik	 meg,	 hanem	 ráadásul	 csupa	 hasonló
felfogású,	 optimista	 embert	 vonzunk	 be	 az	 életünkbe	 és	 a
környezetünkbe.



44.	ALAPELV

TALÁLJUNK	VALAKIT,	AKI	A
SZÁRNYAI	ALÁ	VEHET	MINKET,	ÉS

ÉPÍTSÜNK	KAPCSOLATOKAT	A	SIKER
ÉRDEKÉBEN!

Ha	megnézzük	a	legnagyobbakat,	látni	fogjuk,	hogy	kivétel
nélkül	egy	vagy	több	mester	tanítványai	voltak.	Ha	tehát
nagyok,	híresek	és	borzasztóan	sikeresek	akarunk	lenni,

be	kell	állnunk	tanoncnak	egy	mester	mellé.

ROBERT	ALLEN,
multimilliomos,	Az	egyperces	milliomos

társszerzője

Annak	 ellenére,	 hogy	 ma	 már	 naprakész	 információk	 állnak
rendelkezésünkre	 arról,	 hogyan	 oldjunk	 meg	 egy	 feladatot,	 a
legtöbb	 ember	 mégis	 inkább	 a	 barátaitól,	 a	 szomszédaitól,	 a
munkatársaitól	 és	 a	 testvéreitől	 kér	 tanácsot	 a	 legfontosabb
kérdésekben.	 Zömmel	 azonban	 olyanokhoz	 fordulnak,	 akik	 soha
nem	értek	el	semmit	a	maguk	területén.
Ahogy	 azt	 a	 9.	 alapelvben	 már	 említettem,	 a	 siker	 elvezet

magához.	 Miért	 nem	 hasznosítjuk	 a	 sok	 meglévő	 bölcsességet,



tapasztalatot,	 és	 keresünk	 egy	mentort,	 aki	már	megjárta	 a	maga
útját?	Nekünk	csak	kérdeznünk	kell.
A	 sikeres	 emberek	 egyik	 fő	 stratégiája,	 hogy	 rendszeresen

útmutatásért	 és	 tanácsért	 fordulnak	 szakterületük	 nagyjaihoz.
Állítsunk	 össze	 egy	 listát	 azokról,	 akiket	 szívesen	 választanánk
mentorunknak.	Keressük	fel	őket,	és	kérjük	a	segítségüket.

DÖNTSÜK	EL	ELŐRE,	HOGY	MIT
SZERETNÉNK	A	MENTORUNKTÓL!

Noha	 első	 pillantásra	 ijesztőnek	 tűnhet,	 hogy	 sikeres	 embereket
keressünk	 meg,	 és	 hosszú	 távú	 segítségüket	 kérjük,	 elnyerni
azoknak	 a	 támogatását,	 akik	 messze	 fölöttünk	 állnak	 azon	 a
területen,	 ahol	 mi	 is	 boldogulni	 szeretnénk,	 egyszerűbb	 feladat,
mint	gondolnánk.
A	mentorok	azt	szeretik	a	legjobban	a	világon	–	állítja	Les	Brown,

a	neves	előadó	és	népszerű	író	–,	ha	segíthetnek	másoknak	meglátni
a	 lehetőségeket.	 Más	 szóval	 a	 mentorok	 orvosolni	 tudják	 a
„lehetőségekkel	 szembeni	 vakságunkat”	 egyrészt	 azzal,	 hogy
szerepmodellként	 tűnnek	 fel	 előttünk,	 másrészt	 pedig,	 hogy	 az
eszmecserék	során	bizonyos	szintű	elvárásokat	támasztanak	velünk
szemben.
Amikor	 Les	 a	 ’80-as	 évek	 elején	 megkezdte	 előadói	 karrierjét,

kazettán	 elküldte	 legelső,	 vitaindító	 előadását	 a	néhai	 dr.	Norman
Vincent	 Peale-nek,	 aki	 világhírű	 előadó	 és	 a	 Guideposts	 magazin
kiadója	 volt.	 A	 hangszalag	 egy	 hosszú	 és	 gyümölcsöző	 kapcsolat
kezdetét	jelentette	Les	számára,	mivel	dr.	Peale	nemcsak	a	szárnyai
alá	 vette	 őt,	 hogy	 tanácsokat	 adjon	 az	 előadói	 stílusát	 illetően,
hanem	szép	sorban	megnyitotta	az	ajtókat,	segített	Lesnek	a	fontos



megbízások	megszerzésében	is.	Bár	Les	jóformán	ismeretlen	volt	a
szakmában,	 hirtelen	 mindenféle	 irodákból	 kezdték	 hívogatni
munkaajánlatokkal,	sőt	még	a	szerény	700	dolláros	honoráriumát	is
feltornázták	5000	dollárra.
Les	elmondása	szerint	Norman	Vincent	Peale	volt	az	első,	aki	azt

jósolta	neki,	hogy	még	sokra	viheti	a	szakmában.
„Inkább	a	szívemre	próbált	hatni,	mint	az	eszemre	–	mesélte	Les.

–	 Miközben	 én	 kételkedtem	 magamban,	 a	 képességeimben,	 a
tudásomban	és	a	lehetőségeimben,	dr.	Peale	azt	hajtogatta:	»Minden
megvan	 benned.	 Mindent	 tudsz,	 amit	 kell.	 Ha	 továbbra	 is	 a
szívedből	beszélsz,	nem	lesz	baj.«”
Les	ekkor	értette	meg,	mire	jó	egy	mentor.	És	bár	a	kapcsolata	dr.

Peale-lel	 mindössze	 kurta	 telefonbeszélgetésekből	 állt,	 valamint
abból,	 hogy	 stílusgyakorlat	 céljából	 időnként	meghallgatta	 egy-egy
előadását,	a	végén	mindketten	többet	profitáltak	belőle,	mint	annak
idején	képzelték.
Dr.	Peale	az	utolsó,	95	éves	korában	tartott	előadásán	pártfogoltja

egyik	kedvenc	szavajárását	idézte:	„Célozd	meg	a	holdat,	mert	még
ha	elvéted,	akkor	is	a	csillagok	között	landolsz.”
Leshez	 hasonlóan	 talán	 nekünk	 is	 mindössze	 arra	 van

szükségünk,	 hogy	 valaki	 megnyisson	 előttünk	 bizonyos	 ajtókat.
Vagy	 konzultálnunk	 kellene	 egy	műszaki	 szakértővel,	 aki	 segíthet
kiépíteni	 egy	 új	 alkalmazást	 a	 cégünk	 számára.	 Az	 is	 lehet,	 hogy
csak	 megerősítést	 várunk	 azzal	 kapcsolatban,	 hogy	 a	 helyes	 úton
haladunk.	Egy	mentor	ezek	mindegyikében	segíteni	tud,	de	tanácsot
csakis	felkészülten	szabad	kérnünk.

HÁZI	FELADAT



Úgy	 tudunk	 a	 legegyszerűbben	 utánanézni	 szakterületünk
legsikeresebb	 képviselőinek	 és	 hátterüknek,	 ha	 szaklapokat
olvasunk,	 keresgélünk	 az	 interneten,	 kifaggatjuk	 a	 szakmai
szervezetek	 vezetőit,	 szakmai	 kiállításokon	 és	 gyűléseken	 veszünk
részt,	felhívunk	más	vállalkozókat,	vagy	megkeressük	azokat,	akik	a
mi	szakterületünkön	tevékenykednek.
Keressünk	 mentorokat,	 akik	 rendelkeznek	 azzal	 a	 széles	 körű

tapasztalattal,	amelyre	céljaink	megvalósításához	szükségünk	lehet.
Ha	 újra	 meg	 újra	 ugyanaz	 a	 pár	 név	 kerül	 elő,	 már	 meg	 is	 van
lehetséges	mentoraink	listája.
Janet	 Switzer	 általában	 több	 száz	 embernek	 ad

vállalkozásfejlesztési	 tanácsokat.	 Amikor	 Lisa	 Miller	 a	 CRA
Management	 Grouptól	 felhívta	 Janetet,	 éppen	 arra	 készült,	 hogy
bevétele	 jelentős	 százalékát	 egy	 olyan	 illető	 rendelkezésére
bocsássa,	aki	a	segítségére	lehet	egy	új	üzletág	kialakításában.	Janet
megmutatta	 Lisának,	 hogyan	 lehet	 ugyanezt	 külsősök	 bevonása
nélkül	elintézni,	és	még	abban	is	segített,	hogy	a	cég	újabb	üzleteket
tudjon	 kötni	 már	 meglévő	 klienseivel,	 ami	 négy	 hónap	 alatt
felvirágoztatta	 Lisa	 cégét,	 és	 több	 ezer	 dolláros	 extraprofitot
jelentett.
Ha	kapcsolatba	akarunk	lépni	egy	Janethez	hasonló	mentorral,	és

hasznos	 beszélgetést	 akarunk	 folytatni	 vele,	 készítsünk	 egy	 listát
azokról	 a	 konkrét	 kérdésekről,	 amelyeket	 az	 első	 találkozás
alkalmával	 szeretnénk	 megbeszélni,	 például,	 hogy	 miért	 őt
szeretnénk	 mentorunknak,	 és	 milyen	 segítségre	 számítunk.
Legyünk	rövidek,	de	határozottak.
Az	 az	 igazság,	 hogy	 a	 sikeres	 emberek	 szeretik	 megosztani	 a

tapasztalataikat	másokkal.	Emberi	vonás,	hogy	tovább	akarjuk	adni
a	tudást.	Nem	mindenki	veszi	majd	a	fáradságot,	hogy	a	mentorunk
legyen,	de	biztos,	hogy	sokan	kötélnek	állnak.	Csak	állítsunk	össze



egy	listát	azokról,	akiket	a	mentorunknak	szeretnénk	választani,	és
kérjük	 meg	 őket,	 hogy	 havonta	 egyszer	 szánjanak	 ránk	 néhány
percet.	Lesznek,	akik	elzárkóznak,	de	lesznek,	akik	igent	mondanak.
Addig	próbálkozzunk,	amíg	végül	kedvező	választ	kapunk.
Les	 Hewitt,	 a	 Sikeres	 Emberek	 Tanácsadó	 Program	 alapítója,

egyszer	egy	kis	teherszállító	cég	tulajdonosának	adott	tanácsot,	aki
a	teherszállítás	egyik	nagyágyúját	akarta	megnyerni	mentorának.	A
mentor	örömmel	 fogadta	 a	 felkérést,	 és	 elérte,	 hogy	a	 fiatalember
cége	 robbanásszerű	 növekedésbe	 kezdjen.	 A	 fiatalember
bemutatkozó	szövege	nekünk	is	mintául	szolgálhat:

Jó	 napot,	 Mr.	 Johnston,	 a	 nevem	 Neil.	 Még	 nem	 ismerjük
egymást.	 Tudom,	 hogy	 ön	 nagyon	 elfoglalt	 ember,	 ezért
rövid	 leszek.	 Egy	 kis	 teherszállító	 cég	 tulajdonosa	 vagyok.
Az	 évek	 során	 ön	 fantasztikus	 munkával	 az	 iparág	 egyik
legnagyobb	 cégévé	 fejlesztette	 vállalkozását.	 Biztos	 vagyok
benne,	hogy	az	 indulásnál	önnek	 is	komoly	nehézségekkel
kellett	megküzdenie.	Nos,	 én	még	nagyon	az	 elején	 tartok,
csak	 most	 ismerkedem	 az	 alapokkal.	 Mr.	 Johnston,	 nagy
örömömre	 szolgálna,	ha	elvállalná,	hogy	a	mentorom	 lesz.
Csupán	 annyit	 kérek,	 havonta	 egyszer	 szánjon	 rám	 tíz
percet,	 hogy	 telefonon	 feltehessem	 a	 kérdéseimet.
Megtiszteltetés	lenne	számomra.	Nyitott	lenne	egy	ilyesfajta
kapcsolatra?

Ha	ön	kisvállalkozó	vagy	vállalkozást	szeretne	indítani,	vegye	fel	a
kapcsolatot	 a	 SCORE	 (Service	 Corps	 of	 Retired	 Executives)	 helyi
irodájával.	 Az	 Egyesült	 Államok	 Kisvállalkozási
Kormányhivatalával	 együttműködésben	 dolgozó	 SCORE	 egy
kiterjedt,	 országos	 hálózat,	 amelynek	 keretén	 belül	 több	 mint	 11



ezer	nyugdíjas	és	aktív	önkéntes	nyújt	ingyenes	üzleti	tanácsokat,	és
tart	műhelyfoglalkozásokat	 különféle	 típusú	 és	 különféle	 fejlődési
szakaszokban	 lévő	 vállalkozásnak,	 az	 ötlettől	 egészen	 a	 sikeres
megvalósításig.	 A	 320	 kirendeltség	 elérhetősége	 megtalálható	 a
www.score.org	 címen.	 Egy	 másik	 ingyenes	 üzleti	 tanácsadó
szervezet	 kisvállalkozók	 számára	 az	 Egyesült	 Államok
Kisvállalkozási	 Kormányhivatala	 által	 működtetett	 Small	 Business
Development	 Center.	 Hatvanhárom	 irodában	 várják	 az
érdeklődőket	 szerte	 az	 országban.	 További	 információ:
www.sba.gov/sbdc.

ÉRTÉKES	TANÁCS

Jason	Dorsey	 csak	 egy	 átlagos	 egyetemista	 volt,	 amikor	 a	 véletlen
összehozta	 első	 mentorával,	 egy	 helyi	 vállalkozóval,	 aki	 Jason
évfolyamának	tartott	előadást	a	Texasi	Egyetemen.	Amikor	Brad	azt
a	meghökkentő	kijelentést	tette,	hogy	a	siker	több	annál,	mint	hogy
sok	 pénzt	 keresünk,	 a	 fellelkesült	 Jason	 összeszedte	 minden
bátorságát,	és	megkérdezte	a	férfit,	nem	lenne-e	a	mentora.
Az	első	találkozó	alkalmával	Brad	a	terveiről	faggatta	Jasont.	A	fiú

elmondta,	hogy	miután	befejezi	az	egyetemet,	a	New	York-i	tőzsdén
szeretne	 dolgozni,	 és	 MBA	 végzettséget	 akar	 szerezni,	 hogy	 aztán
saját	vállalkozást	indítson,	40	éves	korában	pedig	visszavonuljon	az
üzlettől.	 Ezután	 tanulási	 nehézségekkel	 küzdő	 fiatalokkal	 akar
foglalkozni,	 hogy	 azok	 megfelelő	 képzést	 és	 tisztességes	 állást
kapjanak.
Brad	erre	megkérdezte	Jasontől,	hány	éves	lesz,	mire	kapcsolatba

kerül	ezekkel	a	fiatalokkal.	Jason	úgy	saccolta,	hogy	nagyjából	45.	És
Brad	ekkor	föltette	a	sorsfordító	kérdést:



–	 Miért	 várnál	 25	 évet,	 hogy	 azzal	 foglalkozhass,	 ami	 igazán
érdekel?	Miért	 nem	 fogsz	 hozzá	most?	Minél	 tovább	 vársz,	 annál
nehezebben	fogod	megtalálni	a	hangot	a	fiatalokkal.
Brad	érvelése	logikusnak	hangzott,	de	Jason	csupán	18	éves	volt,

és	kollégiumban	lakott.
–	 Ön	 szerint	mivel	 tudnék	 a	 leginkább	 a	 kortársaim	 segítségére

lenni?	–	kérdezte.
–	 Írj	egy	könyvet,	amit	mindenki	el	 szeretne	olvasni	–	válaszolta

Brad.	 –	 Áruld	 el	 nekik,	 hogyan	 érezhetik	 jól	magukat	 a	 bőrükben
még	akkor	is,	ha	csupa	savanyú	alakkal	vannak	körülvéve.	Áruld	el
nekik,	hogyan	kell	mentort	szerezni.	Áruld	el	nekik,	18	évesen	miért
válogathatsz	a	jobbnál	jobb	állásajánlatok	között.
1997.	 január	 7-én	 hajnali	 1	 óra	 58	 perckor	 Jason	 hozzáfogott	 a

könyv	megírásához.	 Mivel	 eszébe	 sem	 jutott,	 hogy	 nem	 képes	 rá,
három	hét	múlva	már	be	 is	 fejezte	 a	Graduate	 to	Your	Perfect	 Job
első	 vázlatát.	 Maga	 adta	 ki	 a	 könyvét,	 több	 iskolában	 is	 előadást
tartott,	és	fiatalokat	karolt	fel.	Huszonöt	éves	korára	már	több	mint
500	 ezer	 embernek	 tartott	 előadást,	 háromszor	 szerepelt	 az	 NBC
Today	című	műsorában,	és	az	első	könyve	több	mint	1500	iskolában
lett	tananyag.	Jason	olyan	lenyűgöző	előadó	és	motivátor	volt,	hogy
nemsokára	 iskolák	 felkérésére	 továbbképzéseket	 kezdett	 tartani
tanároknak	 és	 pszichológusoknak.	 Legújabb	 vállalkozásában
cégvezetőket	tanít	arra,	mivel	lehet	motiválni	és	megtartani	a	fiatal
munkavállalókat.	És	ami	a	legérdekesebb:	Jason	ma	is	kapcsolatban
áll	mentoraival	–	mind	az	öttel.
Jason	csupán	26	éves	volt,	amikor	elnyerte	az	Austin	40	év	alatti

vállalkozóknak	adományozható	díját	oktatás	kategóriában.	A	ma	36
éves	 Jason	 világszerte	 tart	 előadásokat	 –	 Indiától	 Mexikóig,
Norvégiától	Egyiptomig	–	olyan	cégeknek,	mint	a	Mercedes-Benz,	a
Four	 Seasons	Hotels,	 a	 SAS	 és	 a	Visa.	 Több	mint	 1000	 beszédet	 és



szemináriumot	 tartott	közel	16	000	embernek.	Közben	két	 további
könyvet	is	írt	–	Y-Size	Your	Business	és	My	Reality	Check	Bounced!	–,
emellett	 „Maverick	 Minute”	 címen	 saját	 rovata	 van	 a	 Success
Magazine-nál.	Gondoljuk	 csak	el:	ha	 Jason	nem	mer	megkérni	 egy
vadidegent,	hogy	 legyen	a	mentora,	körülbelül	most	 szerezné	meg
az	MBA	végzettségét.

HA	SZÜKSÉGES,	VISZONOZZUK	A
SZÍVESSÉGET!

Készüljünk	 fel	 arra	 is,	hogy	mentorunk	esetleg	kér	 tőlünk	valamit
cserébe.	Még	 ha	 olyan	 csekélységről	 van	 is	 szó,	 hogy	 lássuk	 el	 őt
friss	 információkkal,	 vagy	 értesítsük	 a	 számára	 kedvező
lehetőségekről,	ne	felejtsük	el	viszonozni	fáradozását.	Segítsünk	mi
is	 másokon.	 Egy	 mentor	 számára	 nincs	 ennél	 nagyobb	 jutalom:
egykori	pártfogoltja	másoknak	segít	a	fejlődésben!

KÉRDEZZÜNK	MEG	VALAKIT,	AKI
TUDJA

A	siker	elvezet	magához.

ANTHONY	ROBBINS,
motivációs	előadó,	az	Ébreszd	fel	a	benned

szunnyadó	óriást!	szerzője

Amikor	 2005-ben	 a	 könyv	 első	 kiadását	 népszerűsítettem	 a	 texasi



Dallasban,	 meghívtak	 az	 egyik	 reggeli	 hírműsorba.	 Éppen	 a
sminkszobában	 ültem,	 és	 jó	 szokásom	 szerint	 megkérdeztem	 a
sminkestől:
–	Mi	az	álma?
–	Ó,	hát	saját	szalont	akarok	nyitni	–	válaszolta	a	nő.
–	Nagyszerű!	És	eddig	milyen	lépéseket	tett	az	ügy	érdekében?
–	Semmit.
–	Ez	nagy	hiba	–	feleltem.	–	Mi	tartja	vissza?
–	Nem	tudom,	mit	kell	tennem,	hogy	saját	szalonom	legyen.
–	Hát	–	mondtam	–,	van	egy	bizarr	ötletem,	ami	talán	beválik.
–	Mi	az?	–	kérdezte	a	nő.
–	Miért	 nem	 keres	 valakit,	 akinek	 saját	 szalonja	 van,	 és	 kérdezi

meg	tőle,	hogyan	hozta	össze?
–	Hű!	Nem	is	rossz	ötlet!	–	lelkendezett	a	sminkes.
Mindig	 elámulok,	 miért	 nem	 jönnek	 rá	 maguktól	 az	 emberek

bizonyos	dolgokra,	de	most	már	legalább	ön	is	tudja,	mit	tegyen,	ha
nem	tudja,	mit	kell	tennie.	Kérdezzen	meg	valakit,	aki	tudja.

HOGYAN	DÖNTSÜNK
VILÁGCSÚCSOT?

Amikor	 a	 43	 éves	 osztrák	 ejtőernyős,	 Felix	 Baumgartner
elhatározta,	 hogy	 megdönti	 a	 leghosszabb	 és	 leggyorsabb
szabadesés	 rekordját,	 egy	 bátor,	 alázatos	 és	 bölcs	 döntés	 nyomán
felkérte	 az	 akkor	 84	 éves	 Joseph	 Kittingert,	 az	 amerikai	 légierő
nyugalmazott	 ezredesét,	 addigi	 világrekordert,	 hogy	 segítsen
megdönteni	a	saját	1960-ban	felállított	világcsúcsát.
Joe	 nem	 látott	 kivetnivalót	 a	 fiatalember	 kérésében,	 és	 azonnal

igent	 mondott.	 Felix	 mentora	 lett,	 emellett	 ő	 játszotta	 az



úgynevezett	 capcom	 (azaz	 kapszulakommunikációs	 állomás)
szerepét	is,	amely	a	földi	irányítóközpont	elsődleges	rádiókapcsolati
pontjaként	 működött	 a	 Felixet	 39	 kilométerrel	 a	 föld	 fölé	 emelő,
héliummal	töltött	ballon	felszállásakor.
2012.	 október	 14-én	 Baumgartner	 39	 045	 méter	 magasból

leugorva	kísérelte	meg	a	szabadesést	–	ami	közel	8000	méterrel	volt
magasabb,	 mint	 Kittinger	 1960-as	 ugrása,	 amikor	 is	 Joe	 négy
rekordot	döntött	meg	egyszerre	31	300	méter	magasságból.	Joe	és	a
Red	 Bull	 Peak	 Performance	 Team	 segítségével	 Baumgartner
egyszerre	döntötte	meg	a	legmagasabbra	való	felszállás	léggömbbel,
a	leghosszabb	ugrás	(9	perc	9	másodperc)	és	legnagyobb	sebességű
szabadesés	(1357,64	km/h	vagy	Mach	1,25)	rekordját,	és	ezzel	ő	lett
az	 első	 nem	 járműben	utazó	 ember,	 aki	 átlépte	 a	 hangsebességet,
hogy	aztán	a	halálmegvető	4	perc	19	másodperces	szabadesés	után
biztonságosan	földet	érjen	az	új-mexikói	sivatagban.
A	 jelentős	 eredmények	 ellenére	 volt	 egy	 rekord,	 amit	 Felix	nem

tudott	megdönteni.	Miután	a	sisakja	bepárásodott,	és	gyorsabban	is
zuhant,	mint	tervezte,	a	B	tervet	követve	már	1500	méter	magasan
kinyitotta	az	ejtőernyőt,	ezért	a	leghosszabb	szabadesés	világcsúcsát
már	nem	tudta	megdönteni.	Ő	azonban	azt	nyilatkozta,	örül,	hogy
ez	a	rekord	a	mentoráé	maradhat.	A	4	perc	36	másodperces	rekord
ötvenhárom	év	múltán	is	Joe	Kittingeré.

KAPCSOLATÉPÍTÉSSEL	A
SIKERÉRT



A	kapcsolatépítés	az	egyetlen	és	a	leghatékonyabb
marketingstratégia,	ami	minden	embernek	és
szervezetnek	gyors	és	tartós	sikert	biztosít!

ADAM	SMALL,
a	Nashville	Emerging	Leaders	alapítója

Az	 egyik	 legfontosabb	 készség	 a	 mai	 világban,	 különösen	 a
vállalkozók	 és	 a	 cégtulajdonosok	 szempontjából,	 nem	más,	mint	 a
kapcsolatépítés.	 Jim	 Bunch,	 az	 Ultimate	 Game	 of	 Life	megalkotója
egyszer	 kijelentette:	 „A	 kapcsolataid	 határozzák	 meg	 a	 nettó
értékedet.”	Az	én	életem	ezt	igazolja.	Minél	tudatosabban	ápolom	a
tanácsadóimhoz,	a	kollégáimhoz,	a	diákjaimhoz,	az	ügyfeleimhez	és
a	rajongóimhoz	fűződő	kapcsolataimat,	annál	sikeresebb	vagyok.
Az	 üzlet	 és	 a	 karrier	 kapcsolatokra	 épül,	 kapcsolatok	 pedig	 úgy

alakulnak	 ki,	 ha	 az	 emberek	 őszinte	 érdeklődéssel	 fordulnak
egymás	 felé.	Nyilván	 ön	 is	 tisztában	 van	 azzal,	 amit	 a	 statisztikák
csak	 megerősítenek:	 hogy	 az	 emberek	 szívesebben	 üzletelnek
azokkal,	akiket	ismernek,	szeretnek	és	megbízhatónak	tartanak.
Íme,	néhány	ok,	ami	miatt	cégvezetőként	érdemes	több	figyelmet

fordítanunk	a	kapcsolatainkra.
Referenciák	 és	 növekvő	 forgalom:	 A	 referenciák,	 amelyeket	 a

kapcsolatépítéssel	 generálunk,	 zömmel	 magas	 minőséget
képviselnek,	 sőt	 a	 legtöbb	 esetben	 pozitívan	 elfogultak	 velünk
szemben.	 Idővel,	 ha	 megfelelően	 használjuk	 őket,	 ügyfelekben
tárgyiasulnak.	Vagyis	a	kapcsolatépítés	sokkal	minőségibb	fejlődést
tesz	 lehetővé,	 mint	 a	 marketing	 egyéb	 formái.	 Az	 értékesítés
növelésének	 lehetősége	 talán	 a	 legfőbb	 ok,	 ami	miatt	 az	 emberek
kapcsolatokat	építenek,	de	azért	akadnak	más	előnyök	is.
Bővülő	 lehetőségek:	 Ha	 sok	motivált	 vállalkozó	 gyűlik	 össze	 egy



helyen,	 abból	 rengeteg	 jó	 dolog	 sülhet	 ki:	 közös	 vállalkozások,
ügyfélkapcsolatok,	 partneri	 megállapodások,	 fellépési	 és
publikációs	 lehetőségek,	 üzleti	 vagy	 eszközértékesítés,	 befektetési
lehetőségek,	és	még	sok	minden	más.
Hasznos	 összeköttetések:	 A	 régi	 mondás,	 miszerint	 „nem	 az

számít,	mit	tudsz,	hanem	hogy	kit	ismersz”,	hatványozottan	igaz	az
üzleti	életre.	Amennyiben	igazán	sikeres	vállalkozók	akarunk	lenni,
nem	 árt,	 ha	 sok	 olyan	 hadra	 fogható	 ismerősünk	 van	 a
hálózatunkban,	akit	szükség	esetén	segítségül	hívhatunk.
A	 kapcsolatépítés	 révén	 jó	 összeköttetéseket	 szerezhetünk,	 és

olyan	 befolyásos	 emberek	 ajtói	 nyílhatnak	 meg	 előttünk,	 akiket
máskülönben	lehetetlen	elérni.	És	ne	feledjük,	itt	nem	csak	arról	az
egy	 személyről	 van	 szó,	 akivel	 közvetlen	 kapcsolatban	 állunk,
hiszen	 neki	 is	 megvannak	 a	 saját	 kapcsolati	 hálói,	 amelyekhez
szintén	hozzáférést	nyerünk.
És	ahogy	a	későbbiekben	kiderül,	nemcsak	az	számít,	mit	tudunk

és	 kiket	 ismerünk,	 hanem	 az	 is,	 hogy	 mennyire	 jól	 ismerjük
egymást.
Hasznos	 tanácsok:	 Amikor	 a	 miénkhez	 hasonló	 mentalitású

üzletemberekkel	 beszélgetünk,	 egy	 csomó	 tanácsot	 kaphatunk	 az
üzleti	 tevékenységünkkel,	 sőt	 akár	 még	 a	 magánéletünkkel
kapcsolatban	 is.	 A	 kapcsolatépítés	 nagyszerű	 lehetőséget	 teremt
arra,	 hogy	 olyan	 tanácsokhoz	 és	 szakmai	 információkhoz
juthassunk	hozzá,	amelyek	egyébként	rejtve	maradnának	előttünk.
Megkértem	 Ivan	 Misner	 barátomat,	 akit	 a	 CNN	 a	 modern

kapcsolatépítés	 atyjának	 nevezett,	 hogy	 mutassa	 be	 az	 általa
kifejlesztett	VCP	Process®	módszert,	mivel	az	pont	azokat	a	hibákat
igyekszik	kiküszöbölni,	amelyeket	sokan	elkövetnek	kapcsolatépítés
közben.	 Ivan	 a	 BNI	 (Business	 Network	 International),	 a	 világ
legnagyobb	üzletszerző	cégének	alapítója	és	elnöke.	A	BNI-nek	több



mint	 170	000	 tagja	van	a	világ	 55	országában.	Évente	 több	mint	 5
millió	ügyfelet	közvetít	ki,	ami	6,5	milliárd	dolláros	forgalmat	jelent
a	tagjai	számára.

A	KAPCSOLATÉPÍTÉS	A
KAPCSOLATOKRÓL	SZÓL

ÍRTA:	DR.	IVAN	MISNER{53}

Nemrég	 egy	 nagy	 kapcsolatépítő	 rendezvényen	 jártam,
amelyen	közel	kilencszázan	vettek	részt.	Amikor	kiálltam	a
pódiumra,	 hogy	 megtartsam	 az	 előadásomat,	 azzal
kezdtem,	hogy	megkérdeztem	a	közönséget:
–	Hányan	 jöttek	ma	 ide	 abban	 a	 reményben,	 hogy	 talán

nyélbe	ütnek	egy-két	üzletet	vagy	eladnak	valamit?
Majdnem	mindenki	feltette	a	kezét.	Ekkor	azt	kérdeztem

tőlük:
–	És	hányan	akarnak	vásárolni?
Senki	sem	emelte	fel	a	kezét	–	egy	lélek	sem!
Na,	itt	siklik	ki	a	kapcsolatépítés.
Ha	 azért	 járunk	 kapcsolatépítő	 rendezvényekre,	 hogy

eladjunk,	 álomvilágban	 élünk.	 Ne	 keverjük	 össze	 a
közvetlen	 értékesítést	 a	 kapcsolatépítéssel!	 A	 hatékony
kapcsolatépítés	 a	 személyes	 kötelékek	 erősítéséről	 szól.
Tudom,	 tudom…	mindig	 van	valaki,	 aki	 erre	 azt	 feleli:	De,
Ivan,	 én	kötöttem	már	üzletet	 kapcsolatépítő	 rendezvényen!
Jó…	nem	azt	mondom,	hogy	lehetetlen	–	mert	nem	az.	Csak
éppen	 olyan	 ritka,	 mint	 a	 fehér	 holló.	 Bárkivel	 megeshet,
hogy	 egyszer-egyszer	 konkrét	 ügyfelekbe	 botlik	 egy



kapcsolatépítő	 rendezvényen.	 De	 ha	 egy	 rendezvény
résztvevői	közül	a	nagy	többség	eladó,	vevő	viszont	egy	szál
sincs,	 őrültség	 abban	 reménykedni,	 hogy	 minden	 feltétel
adott	az	értékesítéshez.
Akkor	minek	menjünk	 el?	 Azért,	 mert	 a	 kapcsolatépítés

inkább	 a	 földművelésre	 hasonlít,	 mint	 a	 vadászatra.
Szakemberekkel	 ismerkedünk	 meg.	 Néha	 azért	 veszünk
részt	 egy	 kapcsolatépítő	 rendezvényen,	 hogy	 növeljük	 a
láthatóságunkat,	 néha	 azért,	 hogy	 még	 hitelesebbnek
tűnjünk	 az	 ismerőseink	 szemében,	 néha	 pedig	 azért,	 hogy
összefussunk	 egy	 régi	 barátunkkal	 vagy	 partnerünkkel,
üzletet	kössünk,	és	elinduljunk	a	jövedelmezőség	felé.	Bármi
legyen	 is	 az	 ok,	 az	 igazán	 sikeres	 emberek	 tudják,	 hogy	 a
kapcsolatépítés	 lényege	 nem	 az	 üzletkötés,	 hanem	 a	 VCP
Process®	alkalmazása.

LÁTHATÓSÁG

A	 kapcsolatépítés	 első	 fázisa	 a	 láthatóság:	 felfigyelünk
egymásra	 egy	 másik	 személlyel.	 Az	 üzleti	 életben	 ez	 úgy
zajlik,	 hogy	 a	 potenciális	 ügyfél,	 vagy	 az,	 aki	 eljuttathat
minket	az	ügyfelekhez,	felfigyel	a	vállalkozásunkra	–	talán	a
propagandatevékenységünknek	 köszönhetően,	 vagy	 egy
közös	 ismerős	 révén.	 Az	 is	 lehet,	 hogy	 ez	 az	 illető
munkavégzés	 vagy	 társalgás	 közben	 lát	 minket.	 Felveszi
velünk	 a	 kapcsolatot	 –	 talán	 felhív	minket,	 hogy	 egy	 adott
termék	 felől	 érdeklődjön.	 Lehet,	 hogy	 szoros
munkakapcsolatba	 kerülünk	 egymással,	 de	 ezenkívül	 nem
sokat	 tudunk	 meg	 a	 másikról.	 Az	 ilyen	 kapcsolatok



kombinációja	 laza	 kapcsolati	 hálót,	 egyfajta	 de	 facto
társulást	 eredményez,	 amely	 egy	vagy	 több	közös	 érdeken
alapul.
A	 láthatósági	 fázis	 azért	 fontos,	 mert	 elismerést	 és

tudatosságot	teremt.	Minél	nagyobb	a	láthatóságunk,	annál
szélesebb	 körben	 válunk	 ismertté,	 annál	 több	 információt
szerzünk	 másokról,	 és	 annál	 nagyobb	 az	 esélyünk,	 hogy
más	egyének	vagy	csoportok	érdemesnek	találjanak	minket
arra,	 hogy	 ügyfeleket	 küldjenek	 hozzánk.	 A	 láthatóságot
aktívan	 fenn	 kell	 tartani	 és	 fejleszteni	 kell,	 különben	 nem
léphetünk	fel	a	következő	szintre…	ami	a	hitelesség.

HITELESSÉG

A	hitelesség	azt	jelenti,	hogy	szavahihetők	vagyunk,	méltók
mások	 bizalmára.	 Amikor	 az	 újdonsült	 ismerősünkkel
elvárásokat	kezdünk	megfogalmazni	egymással	szemben,	és
ezek	 az	 elvárások	 teljesülnek,	 a	 kapcsolatunk	 a	 hitelességi
szakaszba	 lép.	 Ha	mindkét	 fél	meggyőződött	 arról,	 hogy	 a
kapcsolat	kielégítő,	a	kötelékek	tovább	erősödnek.
Tovább	 növeli	 a	 hitelességünket,	 ha	 elmegyünk	 a

megbeszélt	 találkozókra,	betartjuk	az	 ígéreteinket,	konkrét
tényekkel	 tudjuk	 alátámasztani	 az	 állításainkat,	 és	 olyan
szolgáltatást	 nyújtunk,	 amilyet	 kell.	 Itt	 is	 érvényes	 a	 régi
mondás:	 egy	 tett	 többet	 mond	 minden	 szónál.	 Ha	 nem
sikerül	megfelelnünk	az	elvárásoknak	–	ha	sem	az	explicit,
sem	 az	 implicit	 ígéreteinket	 nem	 tartjuk	 be	 –,	 az	 üzleti
kapcsolat	még	azelőtt	elfonnyad,	hogy	szárba	szökkenhetne,
ami	nem	éppen	a	legjobb	színben	tüntet	fel	minket.



Az	 emberek	 gyakran	 külső	 személyhez	 fordulnak,	 hogy
felmérjék,	 mennyire	 vagyunk	 hitelesek.	 Olyan
ismerősökhöz	fordulnak,	akik	már	régóta	ismernek	minket,
vagy	üzleti	kapcsolatban	állnak	velünk.	Jótállnának	értünk?
Őszinték	 vagyunk?	 Megfelelők	 a	 termékeink	 és	 a
szolgáltatásaink?	 Akkor	 is	 számíthatnak	 ránk,	 ha	 valami
gond	adódik?

JÖVEDELMEZŐSÉG

Egy	hosszú	ideje	fennálló	kapcsolat	–	legyen	az	akár	üzleti,
akár	 magánjellegű	 –	 „jövedelmezőség”	 szempontjából	 is
jellemezhető.	Kölcsönös	elégedettségre	ad	okot?	Mindkét	fél
örömét	 leli	 benne?	Azért	 áll	 biztos	 lábakon,	mert	mindkét
fél	 számára	 előnyös?	 Ha	 nem	 az,	 akkor	 valószínűleg	 nem
lesz	tartós.
Nagyon	 változó,	 hogy	 egy	 alakuló	 kapcsolat	 mennyi	 idő

alatt	 halad	 keresztül	 az	 egyes	 fejlődési	 fázisokon.	 Nem
mindig	 lehet	 egyértelműen	 meghatározni,	 mikortól
beszélhetünk	 jövedelmezőségről	 –	 egy	 hét,	 egy	 hónap,	 egy
év	elteltével?	Válsághelyzet	esetén	a	kapcsolat	akár	egyetlen
éjszaka	 leforgása	 alatt	 átléphet	 a	 láthatósági	 szakaszból	 a
hitelességi	 szakaszba.	Ugyanez	 igaz	 a	 jövedelmezőségre	 is;
lehet,	 hogy	 gyorsan	 megmutatkozik,	 de	 az	 is	 lehet,	 hogy
csak	 évek	 múlva	 –	 bár	 a	 tényleges	 időtartam	 általában
valahol	a	kettő	között	van.	A	kapcsolattartás	gyakorisága	és
minősége	is	hatással	van	a	jövedelmezőségre,	de	még	ennél
is	 fontosabb,	 hogy	 a	 két	 fél	mennyire	 akarja	 előmozdítani
az	együttműködést.



A	 rövidlátóság	 komoly	 akadálya	 lehet	 egy	 kapcsolat
kiteljesedésének.	Talán	mi	 is	olyan	ügyfelek	vagyunk,	akik
már	 több	hónapja	üzleti	kapcsolatban	állunk	egy	bizonyos
eladóval,	 de	 hogy	 pénzt	 spórolhassunk,	 állandóan	 olcsóbb
megoldásokat	 hajkurászunk,	 figyelmen	 kívül	 hagyva	 az
üzletfelünk	 szolgálatkészségét,	 fáradhatatlanságát,
jóindulatát	és	megbízhatóságát.	Biztos,	hogy	ez	a	viselkedés
jó	 hatással	 van	 a	 kapcsolatra,	 vagy	 inkább	 gátolja	 a
fejlődését?	Talán	ha	az	összes	munkát	erre	az	üzletfelünkre
bíznánk,	 olyan	 feltételeket	 szabhatnánk,	 amelyek
mindkettőnk	 számára	 előnyösek	 lehetnek.	 A
jövedelmezőség	nem	egyenlő	az	olcsósággal.	Odafigyelést	és
türelmet	kíván,	akárcsak	a	földművelés.
A	láthatóság	és	a	hitelesség	fontos	szakaszok	az	ügyfélkör

bővítését	 célzó	 marketingfolyamatok	 kapcsolatépítési
fázisában.	De	miután	a	rendszer	bejáratottá	válik,	a	legtöbb
kapcsolat	 átlép	 a	 jövedelmezőségi	 szakaszba	 –	 és	 a
kapcsolati	 tőkénk	 eredményeképpen	 új	 ügyfeleket
toborozhatunk.
A	„jövedelmezőség”	lényege,	hogy	a	kapcsolat	eljut	abba	a

kölcsönösen	 előnyös	 stádiumba,	 amelyen	mindkét	 fél	 csak
nyerhet.	 Közvetítőket,	 információt,	 támogatást	 stb.	 Most,
hogy	 túlléptünk	a	hitelességi	 fázison,	 jelentős	 és	 kölcsönös
előnyöket	szerzünk	a	kapcsolat	révén.

A	kapcsolat	„jövedelmezőségi”	fázisa	természetesen	nem	feltétlenül
azt	 jelenti,	 hogy	 pénzt	 nyerünk	 egy	 új	 vevőn	 vagy	 ügyfélen,	 akit
valamelyik	közvetítőnk	által	szereztünk.	Lehet,	hogy	megismerünk
valakit,	 aki	 segíthet	 egy	 új	 kezdeményezés	 elindításában,	 vagy
másféleképpen	 támogathatja	 a	 vállalkozásunkat.	 Idetartoznak	 a



mentorok,	a	szakmai	tanácsadók	vagy	egy	másik	iparág	képviselői,
akiknek	 köszönhetően	 bővül	 a	 piaci	 részesedésünk,	 vagy
betörhetünk	egy	új	piacra.	Még	az	is	lehet,	hogy	átvállalnak	tőlünk
bizonyos	 terheket,	 ezáltal	 több	 időnk	 jut	 a	 hobbinkra	 vagy	 a
szenvedélyeinkre	–	vagy	több	időt	tölthetünk	a	családunkkal.
Janet	 Switzerrel	 és	 a	 társammal,	 Patty	 Auberyvel	 együtt	 sokat

mesélhetnénk	 a	 szilárd	 és	 sűrűre	 szőtt	 kapcsolati	 háló	 előnyeiről.
Több	 millió	 dollárnyi	 bevételünk	 származik	 azokból	 a
kapcsolatokból,	 amelyeket	 az	 elmúlt	 40	 év	 során	 alakítottunk	 ki.
Hárman	együtt	 több	mint	félmillió	blogolvasót,	 félmillió	Facebook-
rajongót	 és	 több	 millió	 vevőt,	 ügyfelet	 és	 követőt	 gyűjtöttünk
magunk	köré.	Listát	vezetünk	az	ismerőseinkről,	amelyen	több	száz
olyan	fontos	ember	neve	szerepel,	akik	szükség	esetén	tanácsokkal,
útmutatással,	 nevekkel,	 ötletekkel,	 erőforrásokkal,
marketingtámogatással	 stb.	 láthatnak	 el	 minket.	 Az	 én	 kapcsolati
hálómban	 megtalálható	 a	 Transzformációs	 Vezetői	 Tanács,	 az
Országos	Önértékelési	 Tanács,	 az	 Előadók	Országos	 Szövetsége,	 az
Előadók	 és	 Szerzők	 Networking	 Csoportja	 –	 valamint	 az	 összes
hálózat,	 amelyet	 az	 emberipotenciál-mozgalomban	 érdekelt
kollégáim	révén	ismerek.	Janet	és	én	csak	megkérdezzük	egymástól:
Melyik	ismerősünk	segítségét	kérjük	ehhez	az	új	kezdeményezéshez?
–	 és	 biztosak	 lehetünk	 abban,	 hogy	 ha	 átböngésszük	 a	 kapcsolati
listánkat,	pár	napon	belül	megkapjuk,	amit	szeretnénk.	Ezt	jelenti	a
„jövedelmezőség”	a	kapcsolatok	esetében.

TOVÁBBI	TIPPEK	A	SIKERES
KAPCSOLATÉPÍTÉSHEZ

Ivan	Misner	más	javaslatokkal	is	él	a	hatékony	kapcsolatépítéshez,



függetlenül	 attól,	 hogy	 a	 rendezvény,	 amelyen	 részt	 veszünk,
kifejezetten	 a	 kapcsolatépítést	 szolgálja-e,	 vagy	 csak	 részben
tekinthető	annak	–	 idesoroljuk	a	Kereskedelmi	Kamara	találkozóit,
a	különféle	konferenciákat,	gyűléseket	vagy	szakmai	eseményeket.
A	 láthatóság	 növelésével,	 valamint	 azzal	 kapcsolatos	 tippjei,	 hogy
hogyan	 hozzunk	 létre	 kis	 csoportokat,	 amelyekhez	 mások	 is
csatlakozhatnak,	és	még	nagyon	sok	más	információ	is	megtalálható
a	 könyv	 társweboldalán,	 a	 www.TheSuccessPrinciples.com/
resources	alatt.	Görgessen	le	a	44.	alapelvhez,	és	kattintson	az	ottani
hivatkozásra.

A	KAPCSOLATÉPÍTÉS	NEM
HELYHEZ	KÖTÖTT

A	siker	nyolcvan	százalékban	a	jelenléten	múlik.

WOODY	ALLEN,
Oscar-díjas	rendező,	forgatókönyvíró,	színész

és	komikus

Sosem	 tudhatjuk,	 hol	 botlunk	 bele	 a	 következő	 ügyfelünkbe.	 Egy
tavaszi	reggelen	Jean	MacDonald	megállt	a	Dunkin’	Donutsnál,	hogy
igyon	egy	kávét.	Az	utcán	kígyózott	a	sor,	de	Jean	annyira	vágyott	a
koffeinlöketre,	hogy	úgy	döntött,	marad.	Várakozás	közben	az	előtte
álló	nő	megjegyezte:
–	Ekkora	forgalom	mellett	nekem	is	megérné	egy	ilyen	üzlet.
Jean	 beszélgetésbe	 elegyedett	 vele,	 és	 megemlítette,	 hogy



vállalkozóként	 dolgozik:	 nőket	 varázsol	 széppé.	 Elmesélte,	 hogy	 a
Mary	 Kay	 Cosmetics-szel	 áll	 kapcsolatban,	 ami	 nem	 mindennapi
szerencse.	 A	 nő	 a	 sorban	 azt	 felelte,	 hogy	 ő	 cserkészvezető,	 és
örülne,	 ha	 valaki	 előadást	 tartana	 a	 lányainak	 a	 bőrápolás
fontosságáról.	 Jean	 elkérte	 a	 nő	 elérhetőségét,	 és	 megígérte,	 hogy
felhívja.
A	 mögöttük	 álló	 nő	 is	 hallotta	 a	 beszélgetést,	 és	 azt	 mondta

Jeannek,	 hogy	 ápolónő,	 és	 szívesen	 megismerné	 a	 Mary	 Kay
kézápolóit.	 Megkérdezte	 Jeant,	 nem	 menne-e	 el	 a	 munkahelyére,
hogy	kicsit	rendbe	tegye	a	kezét.	Jean	az	ő	elérhetőségét	is	felírta.
De	 a	 sztori	 ezzel	 még	 nem	 ért	 véget.	 A	 mögöttük	 álló	 férfi	 is

bekapcsolódott	a	beszélgetésbe,	és	elmondta,	a	húga	imádja	a	Mary
Kay	 termékeket,	 de	 nincs	 szépségtanácsadója,	 akihez	 fordulhatna.
Jean	a	húg	adatait	is	elkérte.
Jean	 három	 lehetséges	 ügyfelet	 is	 szerzett	 pusztán	 azzal,	 hogy

beállt	egy	sorba,	és	mindezt	reggel	fél	8	előtt!
Ám	 a	 történet	még	 itt	 sem	 ér	 véget,	mert	 Jean	 egyelőre	 csak	 az

elérhetőségeket	szerezte	meg.	Mind	a	három	érdeklődő	komolynak
tűnt,	de	ez	még	nem	jelent	semmit.

A	siker	kilencvenkilenc	százalékban	azon	múlik,	mennyire
megyünk	utána	az	üzletnek.

KENT	HEALY,
a	The	Success	Principles	for	Teens	társszerzője

A	 kapcsolatépítés	 sokkal	 többről	 szól,	 mint	 hogy	 emberekkel
találkozunk.	A	kapcsolatokat	ápolni	is	kell,	újra	meg	újra,	megállás
nélkül.
Jean	 felhívta	a	 cserkészvezetőt,	 és	kényeztető	délutánt	 rendezett



12	 lánynak	 meg	 néhány	 anyukának.	 A	 cserkészvezető	 nagyon
elégedett	 volt,	 olyannyira,	 hogy	 Jean	 lett	 a	 cserkészcsapat	 új
szépségtanácsadója.
Az	ápolónő	annyira	 jónak	találta	a	 termékeket,	hogy	a	bemutató

után	 külön	 is	 találkozott	 Jeannel,	 és	 jelentkezett	 Mary	 Kay-
szépségtanácsadónak.
És	most	 jön	a	csattanó…	a	férfi	húga	temetkezési	vállalkozó	volt,

és	azt	mondta	Jeannek,	a	Mary	Kay	termékek	nagyon	jól	mutatnak
az	„kliensein”.	Kiderült,	hogy	a	termékek	még	az	élettelen	bőrnek	is
ragyogást	 adnak!!!	 A	 nő	 révén	 Jean	 több	 helyi	 temetkezési
vállalkozóhoz	 is	 eljutott,	 ami	 nagyjából	 3000	 dolláros	 bevételt
jelentett	a	számára.
Ezeknek	 a	 kapcsolatoknak	 köszönhetően	 Jean	 csapata	 vezető

pozícióba	 került	 a	 cserkészeknél;	 rengeteg	 ápolónővel,	 orvosi
rendelővel	 és	 temetkezési	 vállalkozóval	 került	 üzleti	 kapcsolatba;
így	végül	megkapta	az	első	Rózsaszín	Cadillacjét.
A	történet	tanulsága	az,	hogy	sosem	tudhatjuk,	hol	botlunk	bele	a

következő	 ügyfélbe.	 És	 ha	 belebotlunk,	 tegyünk	 meg	 mindent	 a
kívánt	eredmény	érdekében.

A	világ	leggazdagabb	emberei	kapcsolatokat	keresnek	és
építenek.	Mindenki	más	munkát	keres!

ROBERT	KIYOSAKI,
a	Gazdag	papa,	szegény	papa	–	Mit	tanítanak	a

gazdag	szülők	gyermekeiknek	a	pénzről
szerzője

A	KAPCSOLATÉPÍTÉS	NEM	CSAK



AZ	ÜZLETI	VILÁGBAN	HASZNOS

2014.	május	 7-én	Miriam	Laundry	új	Guinness-rekordot	 állított	 fel
„A	leghosszabb	online	könyvklub-foglalkozás	24	óra	leforgása	alatt”
címen,	 amivel	 teljesítette	 a	 célját,	 és	 100	 ezer	 gyereket	 buzdított
cselekvésre.	 A	 Guinness-bíró	 összesen	 33	 659	 kommentet
hitelesített.	 Nem	 hivatalos	 adatok	 szerint	 29	 országból	 103	 813
ember	vett	részt	a	beszélgetésben!
Miriam,	 amikor	 utólag	 kiértékelte	 a	 saját	 teljesítményét,	 azt

mondta,	a	kapcsolatépítésnek	köszönheti	a	sikerét.
A	 Train	 the	 Trainer	 programom	 utolsó	 hetén	 Miriam

tanfolyamtársának	mesélt	 a	 forradalmi	 céljáról.	 Hogy	mi	 volt	 az?
Rávenni	 100	 ezer	 gyereket,	 hogy	 bízzanak	 magukban,	 és	 ennek
érdekében	 2014.	 június	 1-jéig	 olvassák	 el	Miriam	 I	 CAN	Believe	 in
Myself	 című	 gyerekkönyvét.	 Hogy	 mindez	 megvalósuljon,	 Miriam
Guinness-rekord-kísérletet	hirdetett	meg	a	felhívásában.
Amikor	megkérdezték	tőle,	miért	pont	ezt	a	projektet	és	dátumot

választotta,	 azt	 válaszolta,	 hogy	 május	 7.	 éppen	 beleesik	 a
Kanadában	 megrendezendő	 Mentális	 Egészségvédelem	 Hetébe,
márpedig	 ő	 kifejezetten	 azért	 írta	 meg	 a	 könyvet	 –	 amelybe
egyébként	azután	kezdett	bele,	hogy	az	unokahúga	öngyilkos	lett	–,
mert	 meg	 akarja	 tanítani	 a	 gyerekeknek,	 hogyan	 őrizzék	 meg	 a
mentális	egészségüket.
A	 tanfolyamtársa	 megemlítette,	 hogy	 a	 kollégája	 alapította	 a

Winspiration	 Day	 Associationt,	 amely	 minden	 év	 május	 7-én
ünnepli	 a	 születésnapját.	 A	 férfi	 megkérte	 Miriamot,	 adjon	 egy
példányt	 a	 könyvéből.	 Néhány	 hónap	 múlva	 telefonon	 keresték
Svájcból,	 az	 egyesület	 alapítója	 volt	 a	 vonal	 túlsó	 végén.	 A	 férfi
utánanézett	Miriam	projektjének,	és	úgy	döntött,	az	írónőnek	ítéli	a
2014-es	Winspiration	Day-díjat!



A	 szervezet	 alapítója	 teljes	 mellszélességgel	 támogatta	 Miriam
Guinness-rekord-kísérletét.	 Még	 egy	 Nikken	 nevű	 nemzetközi
céghez	 is	beajánlotta,	ahol	az	európai	részleg	ügyvezető	 igazgatója
személyes	 találkozót	 javasolt.	 Úgy	 tűnt,	 mindenki	 hallott	 Miriam
céljáról,	és	segíteni	akart	neki.
A	Nikken	finanszírozta	a	Guinness-rekord-kísérletet	–	és	költséget

nem	 kímélve	 nemzetközi	 eseménnyé	 duzzasztotta	 azt.	 A	 cég	 26
különböző	 országban	 működő	 kirendeltségei	 globális
konferenciahívás	 keretében	 faggatták	 ki	 Miriamet	 az
elképzeléseiről,	 és	 arról,	 miért	 akar	 segíteni	 a	 gyerekeken.	 Azt
tanácsolták	neki,	hogy	indítson	közösségi	finanszírozású	kampányt,
mert	így	könnyebben	összedobhatják	azt	a	15	ezer	kanadai	dollárt,
ami	 ahhoz	 kell,	 hogy	 a	 Guinness-bíró	 elutazhasson	 az	 ontariói	 St.
Catharines	városába.
Miriam	 csak	 akkor	 fogta	 fel,	 mekkora	 segítséget	 kapott,	 amikor

egymás	 után	 érkeztek	 a	 könyvrendelések	 Németországból,
Ausztráliából,	 Ausztriából,	 a	 Fülöp-szigetekről,	 Oroszországból,
Hollandiából,	az	Egyesült	Királyságból	és	a	világ	minden	tájáról.
Mi	volt	Miriam	sikerének	a	titka?	A	KAPCSOLATÉPÍTÉS!
Ami	 azzal	 kezdődött,	 hogy	 Miriam	 másokkal	 is	 megosztotta	 az

elképzeléseit.	Azt	mondta:
–	 Az	 a	 legelképesztőbb,	 hogy	 amint	 felvázoljuk	 a	 célunkat	 és	 a

jövőképünket,	az	emberek	már	ugranak	is,	hogy	segítsenek.	Sosem
tudhatod	 kivel	 beszélsz,	 ki	 kit	 ismer,	 ki	 mire	 harap	 rá.	 Én	 a
tanfolyamtársamnak	 meséltem	 az	 álmaimról,	 és	 ennek
köszönhetem,	 hogy	 elnyertem	 a	 rangos	 Winspiration	 Day-díjat,
anyagi	 támogatást	 kaptam,	 bekerültem	 a	 Guinness-rekordok
Könyvébe,	és	ami	a	 legfontosabb,	 több	ezer	gyerekkel	 ismertettem
meg	az	I	CAN	mentalitást	szerte	a	világon!



45.	ALAPELV

KERESSÜNK	EGY	SZEMÉLYI
TANÁCSADÓT!

Biztos	vagyok	benne,	hogy	akik	senkitől	sem	tudnak
tanácsot	kérni,	soha	nem	fogják	maximálisan	kihasználni

a	képességeiket.

BOB	NARDELLI,
a	Home	Depot	és	a	Chrysler	egykori	elnök-

vezérigazgatója

Senki	 sem	 gondolja,	 hogy	 egy	 sportoló	 egy	 világszínvonalú	 edző
segítsége	nélkül	kijuthat	az	olimpiára.	Az	 is	elképzelhetetlen,	hogy
egy	profi	futballcsapat	a	megszokott	stáb	–	vezetőedző,	csapatedző,
kapusedző,	 erőnléti	 edző	 –	 nélkül	 lépjen	 pályára.	 A	 tanácsadók
mára	már	az	üzleti	és	a	magánéletbe	is	beszivárogtak;	ők	azok,	akik
komoly	 sikereket	 értek	 el	 egy	 adott	 szakterületen	 –	 és	 akik	 abban
segítenek,	 hogy	mi	 is	 az	 övékéhez	 hasonló	 pályát	 fussuk	 be,	 vagy
akár	túl	is	szárnyaljuk	őket.

A	SIKERES	EMBEREK	EGYIK
LEGFÉLTETTEBB	TITKA



Mindazon	 dolgok	 között,	 amelyeket	 a	 sikeres	 emberek	 annak
érdekében	 tesznek,	 hogy	 minél	 hamarabb	 célba	 érjenek,	 a
tanácsadói	programokban	való	részvétel	előkelő	helyen	szerepel.	A
tanácsadó	 segít	 tisztázni	 terveinket	 és	 céljainkat,	 eloszlatja
félelmeinket,	 összeszedettségre	 sarkall,	 szembesít	 tudattalan
magatartásformáinkkal	 vagy	 furcsa	 szokásainkkal,	 elvárja	 tőlünk,
hogy	 a	 legjobbra	 törekedjünk,	 segít,	 hogy	 az	 értékrendünknek
megfelelő	 életet	 éljük,	 megmutatja,	 hogyan	 lehet	 kevesebb
munkával	 több	 pénzt	 keresni,	 és	 nem	 hagyja	 kihasználatlanul
alapképességünket.

TÖBBET	ÉR,	MINT	A	PÉNZ

Sok	 tanácsadóm	 volt,	 akik	 mindent	 megtettek,	 hogy	 elérjem	 a
céljaimat:	 üzleti,	 irodalmi,	 marketing-	 és	 személyi	 tanácsadók.	 De
kétségtelenül	akkor	kezdtem	óriási	változásokat	érzékelni	az	életem
minden	területén,	amikor	megbíztam	egy	tanácsadót,	hogy	segítsen
előrébb	lépni	az	üzleti	életben.
Hogy	 milyen	 eredményeket	 értem	 el?	 Mindenekelőtt	 azonnal

dupla	annyi	szabadidőm	lett.	Több	feladatot	ruháztam	át	másokra,
nemcsak	 tervezgettem	 a	 vakációkat,	 hanem	 konkrétan	 be	 is
iktattam	őket	a	programomba,	és	 további	embereket	alkalmaztam,
amivel	 nyerő	 helyzetbe	 tudtam	 hozni	 a	 cégemet.	 És	 mindezt	 pár
hónap	leforgása	alatt.
Nemcsak	a	vállalkozásom	profitált	a	dologból,	hanem	a	családom

is.
A	tanácsadás	számomra	nem	egyszerűen	azt	jelentette,	hogy	több

pénzt	 akarok	 keresni	 –	 bár	 a	 tanácsadás	 nagyrészt	 arra	 fókuszál,
hogyan	 gyarapítsuk	 a	 vagyonunkat,	 hogyan	 vezessük	 a



vállalkozásunkat,	 és	 hogyan	 készítsünk	 pénzügyi	 tervet,	 amely
biztosítja	 számunkra	 a	 szükséges	 szabadságot.	 A	 tanácsadásnak
köszönhetően	üzleti	és	magánéleti	téren	is	 jobb	döntéseket	tudtam
hozni.	A	tanácsadáson	részt	vevők	zöme	okos	ember	–	nagyon	okos.
Mégis	 értékelni	 tudják	 azt	 a	 tényt,	 hogy	 valakivel	 objektíven,
őszintén	 és	 építő	 jelleggel	 tudnak	 beszélgetni	 az	 előttük	 álló
lehetőségekről.

MIÉRT	OLYAN	HATÉKONY	A
TANÁCSADÁS?

A	vezetési	tanácsadók	nem	nyájaskodnak.	Olyan
embereknek	valók,	akik	értékelni	tudják	az	elfogulatlan
kritikát.	Ha	van	valami	közös	a	tanácsadókban,	az	a

könyörtelen	eredmény-központúság.

FAST	COMPANY	MAGAZIN

Függetlenül	 attól,	 hogy	 az	 adott	 program	 egy	 konkrét	 üzleti	 célra
irányul-e	–	mondjuk,	hogy	miként	növeljük	eladható	 ingatlanjaink
számát	–,	vagy	speciálisan	arra	fejlesztették	ki,	hogy	átláthatóbbá	és
irányíthatóbbá	 tegye	 a	 magánéletünket	 és	 a	 karrierünket,	 a
tanácsadó	a	következőkben	segíthet:

Körvonalazza	 értékeinket,	 jövőképünket,	 küldetésünket	 és
céljainkat.
Meghatározza,	 milyen	 konkrét	 lépésekkel	 tudjuk	 elérni



ezeket	a	célokat.
Segít	eligazodni	a	lehetőségeink	között.
Arra	 sarkall,	 hogy	 a	 legfontosabb	 kérdésekre
összpontosítsunk.
Egyensúlyt	 teremt	 az	 életünkben,	 de	 közben	 a	 munkával
kapcsolatos	célkitűzéseinket	is	segít	teljesíteni.

Jellemző	emberi	vonás,	hogy	csak	egy	töredékét	végezzük	el	annak,
amit	 kellene,	 de	 amihez	 kedvünk	 van,	 arra	 jóformán	 mindig
kaphatók	 vagyunk.	 A	 személyi	 tanácsadó	 segít	 rájönni,	 hogy
tulajdonképpen	 mihez	 is	 lenne	 kedvünk	 –	 továbbá	 megnevezi
azokat	a	lépéseket	és	teendőket,	amelyek	céljaink	megvalósításához
szükségesek.

CANFIELD	COACHING

Mivel	 jó	 tapasztalataim	 vannak	 a	 tanácsadókkal	 kapcsolatban,	 és
szilárd	 meggyőződésem,	 hogy	 a	 tanácsadás	 másoknak	 is	 csak	 a
hasznára	 lehet,	 kifejlesztettem	 egy	 saját	 programot,	 amely	 abban
segít	 a	 résztvevőknek,	 hogy	 a	 gyakorlatba	 is	 átültethessék	 a	 siker
alapelveit.
Az	 a	 tapasztalatom,	 hogy	 sokan	 félnek	 a	 változásoktól,	 amelyek

lehetővé	 tennék	 számukra,	 hogy	 áloméletet	 élhessenek.	 A
tanácsadás	 valódi	 értéke	 abban	 rejlik,	 hogy	 mennyire	 támogat
minket	 a	 változtatások	 végrehajtásában.	Akár	 az	 életünket	 gúzsba
kötő	rossz	 szokásainkat	akarjuk	 levetkőzni,	akár	a	 jó	 szokásainkat
akarjuk	megszilárdítani,	 egy	 jó	 tanácsadó	 tudja,	hogyan	hozhatjuk
ki	a	 legjobbat	önmagunkból	és	a	környezetünkből.	A	 tanácsadóink
elszámoltatással,	 bátorítással,	 okos	meglátásokkal,	motivációval	 és
kedves	 határozottsággal	 segítenek	 abban,	 hogy	 az	 ügyfél	 minél



hamarabb	 elérje	 a	 célját.	 Segítenek,	 hogy	 az	 illető	 kilépjen	 a
komfortzónájából,	 és	 olyan	 napirendet	 alakítson	 ki	magának,	 ami
elengedhetetlen	a	siker	szempontjából.
A	coachingprogramjaink	résztvevői	sokszor	többet	érnek	el,	mint

amennyit	 eredetileg	 szeretnének,	 ráadásul	 a	 vártnál	 rövidebb	 idő
alatt.	A	 tanácsadás	nemcsak	a	sikerük	nagyságát	sokszorozza	meg,
hanem	a	sebességét	is.
Néhány	 szemelvény	 a	 köszönőlevelekből,	 amelyeket	 a	 Canfield

Coaching	program	egykori	résztvevőitől	kaptam:

Őszintén	megmondom,	ennek	a	programnak	köszönhetem,
hogy	 elsajátítottam	 és	 most	 már	 a	 gyakorlatban	 is
alkalmazni	 tudom	 a	 könyvben	 bemutatott	 alapelveket.
Egyáltalán	 nem	 mindegy,	 hogy	 csak	 elolvassuk	 az
alapelveket,	 vagy	 a	 való	 életben	 is	 kipróbáljuk	 őket!	 A
Canfield	Coaching	program	kiválóan	alkalmas	arra,	hogy	az
alapelvekkel	összhangban	élhessem	az	életemet.	–	Rachel	P.,
Grants	Pass,	Oregon

Ez	 egy	 teljesen	 új	 élmény	 volt	 számomra	 –	 sosem	 volt
személyi	 tanácsadóm,	 de	 nyitottan	 álltam	 a	 dologhoz.
Izgatottan	 vártam,	 hogy	 fejest	 ugorhassak	 a	 tanulásba,	 és
még	 jobban	 elsajátíthassam	 az	 alapelveket.	 Hogy	 mit
gondolok	most	a	programról?	Hatalmas	élmény	volt.	–	Ryan
S.,	South	Park,	Pennsylvania

Mióta	elindultam	az	úton,	folyamatosan	pörög	az	üzlet,	erős
tanácsadói	 csoporttal	 vettem	 körül	magam,	 és	 továbbra	 is
arra	 törekszem,	 hogy	 én	 legyek	 a	 közvetlen	 értékesítéssel
foglalkozó	cégem	igazgatója.	Ezenkívül	 több	időm	marad	a



két	 fiamra,	 a	 férjemre	 és	 az	 egész	 családra.	 –	 Trish	 C.,
Ohiopyle,	Pennsylvania

Röviden:	megtudtam,	mi	az	életcélom,	és	életemben	először
örülök	is	neki,	hála	a	programnak.	Túlzás	nélkül	állíthatom,
hogy	 életem	 legjobb	 és	 legfontosabb	döntését	 hoztam	meg
akkor,	amikor	személyi	tanácsadóhoz	fordultam.	Köszönöm
a	lehetőséget!	–	Gordon	S.,	Rochester,	New	York

Amikor	 elolvastam	 A	 siker	 alapelveit,	 egészen
fellelkesültem,	 de	 elképzelésem	 sem	 volt,	 hogyan	 fogom
feldolgozni	 ezt	 a	 rengeteg	 információt.	 A	 tanácsadómmal
azonban	 lépésről	 lépésre	 haladhatok.	 Imádom	 a
mindennapi	rituáléimat:	a	meditációt,	a	megerősítéseket,	az
ötös	 szabályt,	 a	 másnapi	 teendők	 összeírását	 és	 a
tükörgyakorlatot;	 ezek	 most	 már	 mind	 beépültek	 a
napirendembe.	 A	 pozitív	megerősítések	 is	 hatnak.	Minden
úgy	 történik,	 ahogyan	 elképzeltem.	 A	 szervezőkészségem
fejlesztése	 érdekében	 szakítottam	 a	 régi	 szokásaimmal,	 és
újakat	 vettem	 fel.	 Ma	 már	 lépésekre	 tudom	 bontani	 a
céljaimat.	 Magabiztosan	 fordulok	 másokhoz	 segítségért
vagy	tanácsért,	amikor	csak	szükségem	van	rá.	Önmagamat
helyezem	 előtérbe,	 és	 nincs	 bűntudatom,	 ha	 nemet
mondok…	 Hihetetlen,	 hogy	 ilyen	 rövid	 idő	 alatt	 mekkora
fordulatot	vett	az	életem!	–	Sally-Ann	D.,	Taupo,	Új-Zéland

Most	pedig	jöjjön	egy	tipikus	sikertörténet.

Amikor	felajánlotta	a	lehetőséget,	hogy	találkozzak	az	egyik
tanácsadójával,	 gondolkodási	 időt	 kértem…	 évek	 óta



vágytam	 már	 egy	 saját	 tanácsadóra,	 de	 végül	 mindig
visszarettentem.	 Az	 időzítés	 tökéletes	 volt.	 Éppen	 az	 új
vállalkozásomat	 tervezgettem,	 és	 a	 könyvírásba	 is
belekezdtem,	de	 éreztem,	hogy	a	 gátjaim	miatt	nem	 tudok
kiteljesedni.	Elérkezett	az	idő,	hogy	az	utolsó	akadályokat	is
ledöntsem,	 és	 tudtam,	 hogy	 csak	 egy	 személyi	 tanácsadó
képes	 átlökni	 a	 célvonalon.	 Vettem	 egy	 nagy	 levegőt,
felemeltem	 a	 telefont,	 és	 búcsút	 mondtam	 a
kishitűségemnek.
Megdöbbentő	 átalakuláson	 mentem	 keresztül,	 amit

önnek,	a	programjának,	a	kiváló	könyvének	és	a	csodálatos
tanácsadómnak	 köszönhetek.	 A	 tanácsadóm	 azonnal
kiszúrta,	 hogy	 maximalista	 vagyok	 –	 erre	 a
tulajdonságomra	 világéletemben	 büszke	 voltam.	 A	 coach
azonban	 ráébresztett,	 hogy	 a	 maximalizmusom	 romboló
hatással	 van	 rám	 és	 a	 teljesítményemre,	 és	 egy	 sokkal
hasznosabb	irányba	terelt:	a	kiválóság	felé.
A	 teljes	 kiégés	 szélén	álltam.	Nyomasztottak	a	 teendőim,

úgy	éreztem,	megfulladok.	Az	ön	könyve	sokat	segített,	hogy
kilábaljak	ebből	az	állapotból.	Az	időbeosztási	rendszerének
köszönhetően	nőtt	a	koncentrációm,	jobban	kihasználom	a
rendelkezésemre	álló	időt,	és	nincs	lelkiismeret-furdalásom,
ha	pihenőt	tartok.	Sokkal	jobban	érzem	magam!
Már	 rongyosra	 olvastam	 A	 siker	 alapelveit;	 gyakran

fellapozom,	sőt	még	fel	is	olvasok	belőle	másoknak.	A	könyv
önmagában	 is	 egyedülálló,	 de	 elsősorban	 azért	 örülök	 a
tanácsadómnak,	 mert	 az	 ő	 noszogatására	 kezdtem
alkalmazni	 a	 leírtakat.	 Volt	 valaki,	 aki	 vigyázott,	 hogy	 ne
rezeljek	 be,	 és	 ne	 hagyjam	 ki	 a	 számomra	 kellemetlen
lépéseket.	 Sok	 ijesztő	 dolgot	 kellett	 megtennem,	 például



dátumot	 kellett	 rendelnem	 a	 céljaimhoz.	 Azt	 hittem,
szétrobban	 az	 agyam,	 de	 végül	 csak	 megcsináltam!
Félelmetes	telefonhívásokat	bonyolítottam	le.	Megtanultam,
hogyan	 mutatkozzak	 be,	 ha	 idegennel	 találkozom,	 és
hogyan	 viselkedjek	 a	 társasági	 eseményeken.	 Segítséget
kértem	 másoktól.	 Nemet	 mondtam.	 Megtanultam,	 hogyan
összpontosítsak	 a	 sikereimre,	 és	 hogyan	 tartsam	 számon
őket.	 Minden	 reggel	 belenézek	 a	 tükörbe,	 és	 elmondom
magamnak,	 milyen	 csodálatos	 ember	 vagyok,	 és	 milyen
nagyszerű	munkát	végezek.
Ma	 már	 automatikusan	 alkalmazom	 a	 tanultakat;	 a

véremmé	 váltak.	 Szükség	 esetén	 azonnal	 beugrik,	mit	 kell
tennem.	Mintha	egy	láthatatlan	segítő	irányítana!	Az	életem
összehasonlíthatatlanul	 jobb,	 mint	 4	 hónappal	 ezelőtt.
Minden	tekintetben!	–	Pavanne	V.,	Apeldoorn,	Hollandia

A	szakma	legkiválóbb	tanácsadóit	válogattam	össze,	és	személyesen
képeztem	 ki	 őket.	 Az	 eredmények	 azt	mutatják,	 hogy	 jelenleg	 108
országban	 5500	 ember	 segít	 abban,	 hogy	 az	 ügyfelei	 fenomenális
eredményeket	érjenek	az	élet	minden	területén.	Azaz	megváltozzon
az	életük.

TANÁCSADÁS	ÍRÓKNAK

Kétség	 sem	 férhet	hozzá,	hogy	az	 íróvá	válás	életem	egyik	 legjobb
döntése	volt	a	karrierem	szempontjából.	A	könyv	nagyszerű	eszköz
arra,	hogy	minél	több	emberrel	oszthassuk	meg	a	tudásunkat	és	az
elképzeléseinket.	 Ráadásul	 hitelességet	 kölcsönöz	 a	 szerzőjének.
Szakértői	szerepben	tüntet	fel	minket.	Sok	ember	számára	egyfajta
kivonata	annak	a	tevékenységnek,	amiért	mások	fizetnek.	És	mivel



ma	tízezer	számra	jelennek	meg	az	e-könyvek	meg	a	magánkiadású
művek,	a	könyvírás	egyszerűbb,	mint	valaha.
Miután	két	évig	hátrányos	helyzetű	 tinédzsereket	 tanítottam	egy

belvárosi	középiskolában	és	egy	esti	iskolában,	1976-ban	megírtam
az	 első	 könyvemet	 100	 Ways	 to	 Enhance	 Self-Concept	 in	 the
Classroom	 címmel.	A	kötet	 több	mint	400	ezer	példányban	kelt	 el,
ami	 szinte	 egy	 csapásra	 felpörgette	 a	 karrieremet	 és	 az	 egész
életemet.	Elismert	szaktekintély	 lettem	az	oktatás	 területén,	és	egy
csomó	helyre	hívtak	előadást	tartani,	pénzért.	De	ami	még	ennél	is
fontosabb,	szerte	az	országból	egyre	több	tanár	keresett	meg	azzal,
hogy	 a	 módszereim	 pozitív	 hatással	 vannak	 a	 diákjaikra.	 Az	 első
könyvemnek	 köszönhetően	 lettem	 az	 Erőleves	 a	 léleknek	 sorozat
társszerzője,	amelynek	kötetei	közül	46	szerepelt	a	New	York	Times
bestsellerlistáján,	 és	 amely	 összességében	 500	 millió	 példányban
kelt	el	világszerte.	Ez	már	aztán	tényleg	sorsfordító	változás	volt!
Mivel	 az	 írói	 tevékenység	 szinte	 minden	 szempontból

megváltoztatta	 az	 életemet,	 kötelességemnek	 tartom,	 hogy
másoknak	 is	 segítsek	 a	 könyveik	 és	 a	 gondolataik	 terjesztésében.
Ennek	 érdekében	 összefogtam	 Steve	 Harrisonnal	 –	 aki	 már	 több
mint	12	ezer	embert	segített	hozzá	ahhoz	(engem	is	beleértve),	hogy
sikeres	 és	 népszerű	 írók	 legyenek	 –,	 és	 közösen	 létrehoztuk	 a
„Bestseller	Blueprint”	nevű	(élő,	telefonos	coachingfoglalkozásokkal
kiegészített)	online	tanfolyamot,	amely	lépésről	lépésre	bemutatja	a
könyvírás,	 -kiadás	 és	 -marketing	 fázisait.	 A	 saját	 kipróbált
módszereim	 mellett	 olyan	 befutott	 írók	 módszereit	 és	 tanácsait
ismerhetik	meg,	mint	Tim	Ferriss	 (4	órás	munkahét),	 John	Gray	 (A
férfiak	a	Marsról,	a	nők	a	Vénuszról	jöttek),	Marci	Shimoff	(Love	for
No	Reason),	Ken	Blanchard	(Az	egyperces	menedzser)	és	még	sokan
mások.
A	 www.JackCanfieldAuthorTraining.com	 weboldalon	 három



ingyenes	oktatóvideót	is	találnak,	amelyekben	a	tanfolyam	részletes
tematikája	is	megtekinthető.

SEGÍTSÜNK	MÁSOKON!

Úgy	 gondolom,	 bárkiből	 lehet	 tanácsadó.	 A	 coaching	 alapjainak
elsajátításával	 jobb	 szülők,	 házastársak,	 tanárok,	 menedzserek,
hálózati	 marketingesek,	 edzők,	 sőt	 barátok	 lehetünk.	 Aki	 ezen	 a
téren	is	továbbképezné	magát,	annak	jó	szívvel	ajánlom	a	Coaching
for	Breakthrough	Success:	Proven	Techniques	for	Making	Impossible
Dreams	Possible{54}	 című	 könyvet,	 amit	 Dr.	 Peter	 Cheevel,	 a	 Kuala
Lumpur-i	 ITD	 World	 elnök-vezérigazgatójával	 közösen	 írtam.	 A
könyv	30	alapelvben	foglalja	össze	a	coaching	lényegét,	szerepét	és
előnyeit,	 és	 hat	 megközelítési	 lehetőséget	 mutat	 be	 a	 szituációs
coachingmodellünkből	 a	 sikerhez	 vezető	 út	 hat	 lépéséhez
kapcsolódóan	 –	 célok,	 feltárás,	 elemzés,	 elengedés,	 döntés	 és
cselekvés.	 Többféle	 technikát	 is	 kínál,	 amelyek	 segítségével	 az
emberek	 túllendülhetnek	 az	 akadályokon	 és	 kézzelfogható
eredményeket	érhetnek	el.



46.	ALAPELV

DUGJUK	ÖSSZE	A	FEJÜNKET	A	SIKER
ÉRDEKÉBEN!

Amikor	két	vagy	több	ember	összedugja	a	fejét,	hogy
egymással	együttműködve	érjen	el	egy	adott	célt,

szövetségüknek	köszönhetően	olyan	helyzetbe	kerülnek,
hogy	közvetlenül	a	Korlátlan	Tudás	óriási	tárházából

szívhatják	magukba	az	energiát.

NAPOLEON	HILL,
a	Gondolkodj	és	gazdagodj!	szerzője

Azzal	 mindannyian	 tisztában	 vagyunk,	 hogy	 amikor	 valamilyen
problémát	 kell	megoldani,	 vagy	 valamilyen	 eredményt	 kell	 elérni,
kettő	 okosabb,	mint	 egy.	Most	 képzeljük	 el,	mi	 történne,	 ha	 lenne
egy	 öt-hat	 főből	 álló	 állandó	 csapatunk,	 amelynek	 tagjai	 minden
héten	 összejönnek,	 hogy	 problémákat	 oldjanak	 meg,	 ötleteljenek,
kapcsolatokat	építsenek,	illetve	biztassák	és	motiválják	egymást.	Ez
a	 módszer	 az	 egyik	 leghatékonyabb	 a	 könyvben	 ismertetett
eszközök	 közül.	 Egyetlen	 olyan	 kivételesen	 sikeres	 embert	 sem
ismerek,	aki	ne	alkalmazná.



NINCS	ÚJ	A	NAP	ALATT

Napoleon	 Hill	 1937-ben	 írt	 először	 ezekről	 a
mesterelmecsoportokról	 a	 ma	 már	 klasszikusnak	 számító
Gondolkodj	 és	 gazdagodj!	 című	 könyvében.	 A	 világ	 legtehetősebb
iparmágnásai	–	a	20.	század	elejétől	az	üzleti	élet	modern	ikonjaiig	–
mind	 kihasználták	 az	 ilyen	 csoportokban	 rejlő	 lehetőségeket.	 A
sikeres	 emberek	 erre	 a	 módszerre	 hivatkoznak	 a	 legsűrűbben,
amikor	 arról	 kérdezik	 őket,	 elsősorban	 minek	 köszönhetik,	 hogy
milliomosok	lettek.
Andrew	Carnegie-nek	volt	ilyen	csoportja.	Henry	Fordnak	is.	Ford

egyenesen	olyan	lángelméket	hívott	össze	a	floridai	Fort	Myersben
lévő	téli	rezidenciáján,	mint	Thomas	Edison	vagy	Harvey	Firestone.
Ők	 tudták	azt,	 amire	azóta	már	 több	millióan	 rájöttek,	hogy	egy

mesterelmecsoport	 komoly	 lendületet	 tud	 adni	 bármilyen
törekvésnek	–	tudás,	új	ötletek,	különféle	források	egész	tárháza	és
legfőképpen	 spirituális	 energia	 formájában.	 Napoleon	 Hill	 ezt	 a
spirituális	aspektust	tárgyalja	hosszasan.
Azt	 írja,	 hogy	 ha	 összhangba	 kerülünk	 a	 legfőbb	 elmével	 –	 azaz

Istennel,	 az	 ősforrással,	 az	 egyetemes	 erővel,	 vagy	 nevezzük
bárminek	a	mindenható	és	 teremtő	életerőt	 –,	 jelentősen	megnő	a
pozitív	energiánk,	amit	aztán	céljaink	elérésére	fordíthatunk.	Még	a
Biblia	 is	 megemlékezik	 erről:	 „Mert	 a	 hol	 ketten	 vagy	 hárman
egybegyűlnek	az	én	nevemben,	ott	vagyok	közöttük.”	(Máté	18,20)	A
közös	 gondolkodás	 tehát	 egyszerre	 jelenti	 azt	 az	 erőt,	 amelyet
egymásnak	adunk	át,	és	azt,	amely	fentről	érkezik	hozzánk.

HOGYAN	GYORSÍTSUK	FEL	A
FEJLŐDÉSÜNKET?



A	mesterelmecsoportok	alapfilozófiája	szerint	kevesebb	idő	alatt	 is
többet	 érhetünk	 el,	 ha	 együttműködünk	 másokkal.	 Ezeket	 a
csoportokat	olyan	emberek	alkotják,	akik	rendszeres	időközönként
–	hetente,	kéthetente	vagy	havonta	–	 találkoznak,	hogy	megosszák
egymással	 ötleteiket,	 gondolataikat,	 információikat,	 kritikai
észrevételeiket	és	értékes	tapasztalataikat.	Azzal,	hogy	megismerjük
a	 többiek	 nézőpontját,	 tudását	 és	 tapasztalatait,	 nemcsak	 a
látókörünket	 tudjuk	 tágítani,	hanem	saját	 céljainkat	 is	gyorsabban
tudjuk	 megvalósítani.	 Egy	 hatékonyan	 működő	 csapat	 tagjaként
olyan	 lehetőségeket	 és	 támogatást	 kaphatunk,	 amihez	 egyébként
nem	férnénk	hozzá.
A	csoport	 tagjai	 lehetnek	ugyanannak	a	szakmának	a	képviselői,

de	 érkezhetnek	 különböző	 területekről	 is.	 A	 csoport	 foglalkozhat
üzleti	 vagy	 magánjellegű	 kérdésekkel,	 de	 akár	 mindkettővel	 is.
Ahhoz	azonban,	hogy	hatékonyan	tudjon	működni,	a	tagoknak	kellő
bizalommal	 kell	 lenniük	 egymás	 iránt,	 különben	 nem	 merik
elmondani	 az	 igazságot.	 Én	 éppen	 az	 egyik	 csoporttársamtól
kaptam	életem	legtanulságosabb	kritikáját,	aki	a	szememre	vetette,
hogy	 túl	 sokat	 vállalok,	 áron	 alul	 kínálom	 szolgáltatásaimat,
leragadok	 az	 apróságoknál,	 nem	 támaszkodom	 kellőképpen	 a
munkatársaimra,	 csak	 kicsiben	 tudok	 gondolkodni,	 és	 nem	merek
kockáztatni.
A	bizalmas	légkör	az,	ami	segít,	hogy	ki	merjük	adni	magunkat.	A

világ	 szemében	 próbáljuk	 fenntartani	 a	 látszatot	 magunkról	 és	 a
cégünkről,	 ebben	 a	 csoportban	 azonban	 kiengedhetünk;
elmondhatjuk	 az	 igazságot	 a	 munkánkkal	 és	 a	 magánéletünkkel
kapcsolatban,	 miközben	 biztosak	 lehetünk	 benne,	 hogy	 mindaz,
ami	elhangzik,	a	csoporton	belül	marad.



ÚJ	GONDOLATOK,	ÚJ	EMBEREK,	ÚJ
FORRÁSOK

Amikor	 létrehozzuk	 a	 saját	 csoportunkat,	 olyan	 embereket
válasszunk,	akik	különböző	területeken	dolgoznak,	akik	„fölöttünk”
állnak,	és	akik	által	olyan	körökbe	is	bebocsátást	nyerhetünk,	ahova
magunktól	nem	jutnánk	be.
Bár	 így	 elsőre	 nem	 túl	 nyilvánvaló,	 miért	 érdemes	 a	 miénktől

eltérő	 szakterületeken	 tevékenykedő	 emberekkel	 összejönnünk,
hozzátartozik	 az	 igazsághoz,	 hogy	mindenki	 hajlamos	 leragadni	 a
saját	szakmájában,	és	mindent	úgy	csinálni,	ahogyan	a	többiek.	De
amikor	 különböző	 területek	 és	 szakmák	 képviselői	 gyűlnek	 össze,
ugyanannak	 a	 kérdésnek	 több	 különböző	 aspektusára	 is
ráláthatunk.
Henry	 Ford	 a	 szerelősorok	 szakértője	 volt.	 Thomas	 Edison

feltalálóként	tevékenykedett.	Harvey	Firestone-t	a	vállalatigazgatás
zsenijeként	 tartották	 számon.	 Az	 ő	 mesterelmecsoportjuk	 tehát
olyan,	egymástól	nagyon	is	eltérő	tehetségeket	hozott	össze,	akik	új
megvilágításba	 tudták	 helyezni	 egymás	 ügyeit,	 akár	 jogi,	 akár
anyagi,	akár	magántermészetű	dologról	volt	szó.
Más	mesterelmecsoportok	abban	segítenek	tagjaiknak,	hogy	azok

el	 tudják	 indítani	 vagy	meg	 tudják	menteni	 vállalkozásukat,	 állást
tudjanak	 változtatni,	 multimilliomosok	 legyenek,	 jobb	 szülők,
felkészültebb	 tanárok,	 elhivatottabb	 szociális	 munkások	 legyenek,
védjék	a	környezetet	stb.

HOGYAN	ÁLLÍTSUK	ÖSSZE	A	SAJÁT
MESTERELMECSOPORTUNKAT?



A	 csoport	 céljától	 függetlenül	 az	 a	 legfontosabb,	 hogy	 olyan
embereket	válasszunk,	akik	már	eljutottak	arra	a	szintre,	ahova	mi
magunk	 is	 vágyakozunk	 –	 vagy	 legalábbis	 egy	 szinttel	 fölöttünk
állnak.	Ha	az	a	célunk,	hogy	milliomosok	legyünk,	de	most	még	csak
60	 ezer	 dollárt	 keresünk	 évente,	 olyan	 emberekkel	 érdemes
összejönnünk,	akik	többet	keresnek	nálunk.	Ha	attól	félünk,	hogy	a
nálunk	magasabb	szinten	lévők	nem	szívesen	vegyülnének	velünk,
jusson	eszünkbe,	hogy	mi	szervezzük	a	találkozót.	Mi	hozunk	létre,
tartunk	életben	és	építünk	ki	egy	fórumot	az	emberek	okulására.	A
nálunk	 magasabb	 szinten	 állók	 már	 csak	 azért	 is	 szívesen	 részt
vennének	 a	 mókában,	 mert	 ők	 maguk	 soha	 nem	 érnének	 rá
megszervezni	 egy	 ilyen	 csoportot.	 Valószínűleg	 el	 lennének
ragadtatva,	 hogy	 kapcsolatba	 kerülhetnek	 a	 többi	 meghívottal	 –
főleg,	ha	azok	is	az	ő	köreikből	kerülnek	ki.

MEKKORA	AZ	IDEÁLIS	CSOPORT?

Az	 ideális	 csoport	 5-6	 emberből	 áll.	 Ha	 ennél	 kisebb,	 elveszti	 a
dinamikáját.	Ha	 ennél	 nagyobb,	 kezelhetetlenné	 válik:	 a	 találkozó
elhúzódik,	 egyesekre	 nem	 jut	 elég	 idő,	 és	 a	 személyes
tapasztalatcsere	 mértéke	 is	 minimálissá	 válik.	 Ennek	 ellenére
léteznek	olyan	20	fős	csoportok,	amelyek	havonta	egyszer	egy	teljes
napot	töltenek	együtt,	és	remekül	működnek.
De	 dönthetünk	 úgy	 is,	 hogy	 vezetett	 csoporthoz	 csatlakozunk,

vagy	 megbízunk	 egy	 szakmai	 vezetőt,	 aki	 vállalja,	 hogy	 az
emlékeztetőktől	 kezdve	 a	 találkozók	 lebonyolításáig	 mindent	 úgy
csinál,	ahogy	az	a	nagykönyvben	meg	van	írva.{55}

A	TALÁLKOZÓK	MENETE



Találkozókat	hetente	vagy	kéthetente	tanácsos	tartani	az	összes	tag
részvételével.	A	találkozót	lebonyolíthatjuk	személyesen,	telefonon,
Skype-on	 vagy	 a	 Google	 Hangoutson.	 Az	 ideális	 időtartam	 60-90
perc.	Ha	a	találkozó	egy	óránál	hosszabb	időt	vesz	igénybe,	nagyon
fontos,	hogy	az	összes	résztvevőnek	megfeleljen	ez	az	időtartam.
Az	 első	 pár	 alkalommal	 mindenki	 kapjon	 egy	 teljes	 órát	 arra,

hogy	felvázolhassa	a	helyzetét,	lehetőségeit,	igényeit	és	problémáit,
miközben	a	 többiek	kérdéseket	 tesznek	fel,	és	azon	gondolkodnak,
hogyan	tudnának	segíteni	neki.	A	későbbiekben	pedig	a	résztvevők
mindegyikének	 lehetőséget	 kell	 biztosítani,	 hogy	 röviden	 (kb.	 10
percben)	 tájékoztassa	 a	 többieket	 a	 fejleményekről,	 segítséget
kérjen,	és	meghallgassa	a	visszajelzéseket.
A	 csoport	 jelöljön	 ki	 egy	 levezető	 elnököt	 –	 ez	 lehet	 mindig

ugyanaz	 a	 személy,	 vagy	 minden	 alkalommal	 más	 –,	 aki
gondoskodik	 arról,	 hogy	mindenki	 betartsa	 az	 időkeretet,	 és	 kellő
figyelmet	 kapjon.	 Mindegyik	 találkozót	 a	 következő	 forgatókönyv
szerint	 érdemes	 lebonyolítani,	 hogy	 mindenki	 elegendő	 figyelmet
kapjon,	és	ne	érezze	kirekesztettnek	magát.

1.	lépés:	Kérjünk	spirituális	vezetést!

A	 találkozókat	 kezdjük	 fohásszal,	 amelyben	 azt	 kérjük,	 hogy	 a
csoport	minden	tagját	 járja	át	és	vegye	körül	a	 jótékony	spirituális
energia.	 Ezután	 mindenki	 mondjon	 el	 egy	 imát.	 A	 hitünknek
megfelelően	 kérjünk	 meg	 az	 egyetemes	 erőt,	 hogy	 segítsen	 a
csoportnak	mindenki	igényét	kielégíteni.	Íme,	egy	fohász,	amelyben
a	magasabb	rendű	erőt	(Istent,	az	Egyetemes	Intelligenciát	vagy	az
Energia	Forrását)	kérjük,	hogy	jöjjön	el	közénk:

Hálásak	 vagyunk,	 hogy	 együtt	 lehetünk,	 most	 pedig	 arra
kérünk,	hogy	 járjon	át	és	vegyen	körül	minket	az	oltalmazó



szeretet	 és	 fény,	 szívünk	 pedig	 kitárva	 várja	 egymás	 és	 a
magasabb	erő	sugallatait.

A	vezető	a	csoport	 igényeinek	megfelelően	választhat	 fohászt	vagy
imát.

2.	lépés:	Mi	újság?

Annak	 érdekében,	 hogy	 közelebb	 kerüljünk	 egymáshoz,	 és
felrázzuk	a	hangulatot,	mindenki	osszon	meg	a	 többiekkel	egy-egy
gyors	 sikertörténetet.	Még	a	kis	 sikerekről	 szóló	beszámolók	 is	azt
az	érzetet	keltik	a	csoport	tagjaiban,	hogy	nem	hiába	vannak	együtt.

3.	lépés:	Osszuk	be	az	időt!

Bár	 a	 heti	 javasolt	 időtartam	 10-15	 perc	 fejenként,	 előfordulhat,
hogy	 valamelyik	 résztvevőnek	 több	 időre	 van	 szüksége	 az	 adott
héten,	 mert	 egy	 különösen	 nehéz	 helyzetet	 akar	 megbeszélni	 a
csoporttal.	 Ilyenkor	 az	 igényeinek	 megfelelően	 kérhet	 egy	 kis
hosszabbítást.	 Ugyanakkor	 lehet,	 hogy	 másoknak	 is	 jutott	 valami
nehézség	 a	 hétre,	 és	 nekik	 is	 több	 időre	 van	 szükségük.	 Megint
mások	dönthetnek	úgy,	hogy	nem	tartanak	igényt	az	időkeretükre,
mert	 nincs	 semmi	 megbeszélnivalójuk.	 (FIGYELEM:	 Ha	 egy	 tag
folyamatosan	 úgy	 üli	 végig	 a	 találkozókat,	 hogy	 nem	 hoz	 fel
semmilyen	témát,	amivel	kapcsolatban	visszajelzést	vagy	segítséget
vár,	 nagy	 eséllyel	 le	 fog	morzsolódni.	Mindig	 van	 valami!	Minden
résztvevő	 tegye	 fel	 magának	 a	 kérdést:	 „Mi	 az	 a	 probléma	 vagy
helyzet,	amivel	kapcsolatban	jól	jönne	egy	kis	segítség?”)
Ebben	a	szakaszban	a	tagok	elmondják,	milyen	problémával	vagy

szituációval	kapcsolatban	szeretnének	segítséget	kérni.	A	maximális
eredmény	 elérése	 érdekében	 fogjuk	 rövidre	 a	 körülmények
ismertetését,	 hogy	 minél	 több	 idő	 maradjon	 a	 kérdésekre	 és



visszajelzésekre.	 Ebben	 rejlik	 a	 módszer	 valódi	 értéke.	 A
visszajelzések	 se	 nyúljanak	 hosszúra,	 hogy	 minden	 tag
elmondhassa	 a	 véleményét.	 Ha	 egy	 tag	 bővebb	 visszajelzést	 akar
adni	a	társának,	a	két	érintett	beszéljen	meg	külön	találkozót.
Ha	 túl	 vagyunk	 ezen	 a	 szakaszon,	 kezdődhet	 a	 megbeszélés.	 A

levezető	elnök	gondoskodik	arról,	hogy	senki	se	fusson	ki	az	időből
vagy	kanyarodjon	el	a	témától.	Ha	nem	ügyelünk	az	időbeosztásra,
és	valamelyik	résztvevő	nem	kapja	meg	a	kellő	figyelmet,	félő,	hogy
a	csoport	elveszít	egy	tagot.

4.	lépés:	A	tagok	beszélnek,	miközben	a	többiek	figyelnek,	és	a
megoldáson	törik	a	fejüket

Ilyesfajta	 párbeszédek	 hangzanak	 el	 egy	 ilyen	 találkozón:
„Kapcsolatokra	 van	 szükségem”;	 „Ajánlásokra	 van	 szükségem”;
„Fogalmam	sincs,	hogyan	kezdjek	hozzá”;	„Kellene	egy	szakember,
aki	 segítene	 kidolgozni	 az	 ötletet”;	 „Szükségem	 lenne	 40	 ezer
dollárra”;	 „Teljesen	 tanácstalan	 vagyok	 az	 ügyfélszolgálat
működtetésével	kapcsolatban”.
A	 felvezetésre,	 a	 vitára	 és	 az	 ötletelésre	 szánt	 idő	 leteltével	 a

levezető	 elnök	 így	 szól:	 „Lejárt	 az	 idő!”	 (egy	 2	 vagy	 3	 perces
figyelmeztetés	 az	 idő	 lejárta	 előtt	 hasznos	 lehet).	 És	 már	 jön	 is	 a
következő	delikvens.
A	 beszélgetések	 magánjellegű	 vagy	 üzleti	 témákat	 egyaránt

érinthetnek	 –	 nem	 ez	 a	 lényeg.	 Az	 a	 fontos,	 hogy	 az	 összes	 tag
elégedett	legyen.
Tapasztalataim	 szerint	 a	 csoportok	 különböző	 fejlődési

szakaszokon	 mennek	 keresztül.	 Kezdetben	 minden	 hivatalos,	 de
ahogy	 az	 emberek	 kezdik	 megismerni	 egymást,	 és	 már	 olyan
személyes	ügyekbe	is	bepillantást	nyernek,	mint:	„Nem	jövünk	ki	a
feleségemmel”;	 „Azt	 hiszem,	 a	 fiam	 drogozik”;	 „Elvesztettem	 az



állásomat”	 –	 különleges	 kötelékek	 alakulnak	 ki	 közöttük.
Használjuk	arra	a	csoportot,	amire	csak	akarjuk.

5.	lépés:	Vállaljuk,	hogy	mindent	megteszünk!

Miután	 az	 egyes	 tagok	 sorban	 bemutatták	 és	 megbeszélték	 a
kérdéseket,	ötleteket	gyűjtöttek,	és	meghallgatták	a	visszajelzéseket,
a	 levezető	 elnök	mindenkit	megkér,	hogy	hangosan	mondja	 el,	mi
lesz	 az	 a	 következő	 lépés,	 amelynek	 a	 megtételével	 közelebb	 fog
kerülni	 céljai	 megvalósításához	 –	 az	 egyes	 tagok	 tulajdonképpen
fogadalmat	 tesznek	 a	 következő	 találkozóig	 terjedő	 időszakra.
Vállalniuk	kell,	hogy	minden	tőlük	telhetőt	megtesznek.
Ilyen	 lehet	például,	amikor	valaki	az	aznap	hallottak	alapján	azt

mondja:	 „Oké,	 felhívok	 három	 jelöltet	 az	 értékesítői	 állással
kapcsolatban.”	 Vagy:	 „Felhívom	 John	Deerfieldet,	 és	 beszélek	 neki
az	új	szolgáltatásunkról.”
Miután	 az	 egyes	 tagok	 sorban	 bemutatták	 és	 megbeszélték	 a

kérdéseket,	ötleteket	gyűjtöttek,	és	meghallgatták	a	visszajelzéseket,
a	 levezető	 elnök	mindenkit	megkér,	hogy	hangosan	mondja	 el,	mi
lesz	a	következő	 lépés	a	következő	 találkozóig	 terjedő	 időszakban.
Vállalniuk	kell,	hogy	minden	tőlük	telhetőt	megtesznek.
A	fogadalom	a	garancia	arra,	hogy	mindenki	folyamatosan	halad

a	célja	felé,	ami	a	közös	gondolkodás	talán	legfontosabb	hozadéka.
TIPP:	 A	 hatékonyabb	 időkihasználás	 érdekében	 össze	 is

vonhatjuk	 az	 egyes	 szakaszokat.	 Vagyis	 egy	 főnek	 összesen	 15
percet	biztosítunk	arra,	hogy	elmondja,	milyen	eredményeket	ért	el
a	 legutolsó	 találkozó	 óta,	 segítséget	 kérjen,	 meghallgassa	 a
visszajelzéseket,	 és	 fogadalmat	 tegyen,	 hogy	 mindent	 megtesz	 a
siker	érdekében.

6.	lépés:	Mondjunk	hálát!



Fejezzük	 be	 a	 találkozót	 közös	 hálaadó	 imával.	 Vagy	 sorban
mindenki	 mondjon	 valamit,	 ami	 aznap	 megfogta	 őt	 a	 másik
személlyel	kapcsolatban.

7.	lépés:	Számoltassuk	el	egymást!

Amikor	a	következő	héten	újra	összegyűlünk,	mindenki	számoljon
be	arról,	mit	sikerült	megvalósítania	abból,	amit	az	előző	találkozón
vállalt.	Mindenki	megtette-e	a	szükséges	lépéseket?	Mindenki	elérte-
e	a	célját?
A	 mesterelmecsoportok	 egyik	 legfőbb	 erénye	 a

számonkérhetőség:	 a	 többiek	 ellenőrzik,	 tartottuk-e	 magunkat	 a
fogadalmunkhoz.	 Az	 emberek	 hatékonyabban	 dolgoznak,	 amikor
konkrét	 határidőt	 szabnak	 nekik,	 és	 el	 is	 számoltatják	 őket.	 Ha
tudjuk,	 hogy	 a	 következő	 héten	 számon	 kérik	 rajtunk	 az
ígéretünket,	 igyekezni	 fogunk,	 hogy	 határidőre	 teljesítsük	 a
feladatot.	Ez	is	egy	módja	annak,	hogy	növeljük	a	teljesítményünket.
A	 csoporttalálkozó	 előtt	 csupán	 két	 egyszerű	 kérdést	 kell

feltennünk	magunknak:

1.	Milyen	 jó	 és	 új	 dolgok	 történtek	 velem?	Milyen	 dicsőség
ért,	amit	megoszthatok	a	csoporttal?

2.	 Mi	 az	 a	 probléma	 vagy	 helyzet,	 amivel	 kapcsolatban
segítséget	 vagy	 visszajelzést	 akarok	 kérni	 a	 csoport
tagjaitól?

Nem	 kell	 mindig	 valami	 óriási	 dologgal	 előrukkolni,	 az	 a	 lényeg,
hogy	minden	találkozón	kérjünk	valamit	a	csoporttól.

KÖZÖS	GONDOLKODÁSSAL	A



SIKERIG

2010.	augusztus	15-én	Jill	Douka	széles	mosollyal	az	arcán	távozott	a
Breakthrough	 to	 Success	 tréningről,	 és	megfogadta,	 hogy	 5	másik
résztvevővel	közösen	 létrehoz	egy	mesterelmecsoportot.	Most	az	ő
története	következik.

A	görögországi	Athénban	élek,	de	a	mesterelmecsoportunk
különböző	nemzetiségű	tagokból	áll,	aminek	nagyon	örülök.
Jó	 olyan	 véleményeket	 hallani,	 amelyek	 eltérnek	 az	 átlag
görög	mentalitástól.
Amikor	a	görög	gazdasági	válság	a	tetőfokára	hágott,	alig

vártam	a	Skype-os	és	Google	Hangouts-os	megbeszéléseket	a
csoportommal.	 Kéthetente	 egy	 órára	 kitörölhettem	 a
szótáramból	 a	 válság,	 a	 fizetésképtelenség,	 a
munkanélküliség	és	az	adósság	szavakat.
A	 csoporttagoktól	 értesültem	 a	 csennai	 TEDx-

konferenciáról,	 ahol	 végre	 megtarthattam	 az	 első
nemzetközi	 előadásomat.	 Hazafelé	 menet	 a	 repülőgépen
eszembe	 jutott	valami:	Mi	 lenne,	ha	gondolatok	 terjesztése
helyett	 (a	 TED	 erre	 a	 csodálatos	 koncepcióra	 épül),
létrehoznánk	 egy	 globális	 platformot,	 amin	 keresztül
megoldásokat	 osztanánk	 meg	 egymással?	 Interaktív
egynapos	 műhelyfoglalkozásokat	 szerveznénk,	 aztán	 az
összes	 videót	 feltöltenénk	 a	 YouTube-ra,	 hogy	 a	 világ
minden	tájára	eljusson	az	üzenetünk.
Így	 született	 meg	 a	 Better	 Life	 Day	 (A	 jobb	 élet	 napja).

Kezdetben,	mivel	a	gazdasági	válság	egyre	csak	mélyült,	és
az	 emberek	 az	 utcára	 vonultak,	 nem	 mertem	 előhozni	 a
témát	a	 görög	barátaim	és	kollégáim	előtt.	Attól	 tartottam,



röhejesnek	 találnák,	 hogy	 Better	 Life	 Day	 néven	 indítok
programot.
De	 amikor	 előadtam	 az	 ötletemet	 a

mesterelmecsoportomnak,	 a	 társaim	 el	 voltak	 ragadtatva.
Soha	nem	 felejtem	el,	mennyit	 unszoltak,	 hogy	 szervezzek
egy	Better	Life	Day	rendezvényt	Athénban.	Az	ő	folyamatos
bátorításuk	 és	 támogatásuk	 nélkül	 semmire	 sem	 mentem
volna.
A	 lelkesedésükön	 felbuzdulva	 kivettem	 5000	 eurót	 a

takarékszámlámról,	 létrehoztam	egy	nonprofit	 szervezetet,
és	 megszerveztem	 az	 első	 athéni	 Better	 Life	 Day
rendezvényt.	Kicsit	 izgultam,	ezért	megkértem	a	szüleimet,
hogy	 előlegezzék	 meg	 a	 plusz	 költségek	 fedezéséhez
szükséges	összeget	arra	az	esetre,	ha	a	projekt	veszteséges
lenne.	Fogalmam	sem	volt,	hány	jegyet	tudunk	eladni.
2013-ban	 az	 athéni	 Better	 Life	 Day	 nem	 kevesebb	 mint

500	 résztvevőt	 számlált,	 további	 300	 fő	 követte	 az	 élő
közvetítést,	 ezenkívül	 pedig	 70	 önkéntes	 és	 57	 vállalat
támogatott	minket.	Szenzációs	visszajelzéseket	kaptunk.	Az
emberek	 úgy	 sétálgattak	 fel-alá	 a	 folyosókon,	 mintha
boldogságpirulát	 vettek	 volna	 be.	 Rengeteg	 e-mailt	 és
Facebook-üzenetet	 kaptunk,	 az	 emberek	 hálásak	 voltak
nekünk	a	pozitív,	megoldáscentrikus	módszereinkért.	De	a
legnagyobb	csoda	az	volt,	hogy	itt	ismertem	meg	a	férjemet!
A	 következő	 év	 novemberében	 Sergio	 Sedas,	 akivel	 a

Breakthrough	to	Success	tanfolyamon	ismerkedtem	meg,	és
aki	 szintén	 fellépett	 a	 csennai	 TEDx-konferencián,	 szintén
rendezett	egy	Better	Life	Dayt	a	mexikói	Monterreyben.	(Ez
az!!!	 Nemzetköziek	 lettünk!)	 Több	 mint	 4000	 monterrey-i
vett	 részt	 az	 interaktív,	 megoldásközpontú



műhelyfoglalkozásokon,	 amelyeket	 amerikai	 ,	 mexikói,
kanadai	és	bermudai	vendégelőadók	vezettek.
2014	májusában	 került	 sor	 a	második	 athéni	 Better	 Life

Dayre	558	résztvevővel,	több	mint	500	élő	streamkövetővel,
70	önkéntessel	és	68	szponzorral.
A	 mesterelmecsoportomnak	 köszönhetem,	 hogy	 két

különböző	 TEDx-konferencián	 is	 felléptem	 (Csennaiban	 és
Nicosiában),	létrehoztam	egy	globális	nonprofit	szervezetet,
és	 megismertem	 a	 csodálatos	 férjemet.	 Nem	 rossz
teljesítmény	 ahhoz	 képest,	 hogy	 4	 éven	 át	 csupán	 havi	 2
órát	 áldoztam	 a	 csoporttalálkozókra,	 igaz?	 És	 ha
eltekintünk	az	eredményeimtől,	a	tudat,	hogy	van	5	ember,
akivel	a	teljes	elkeseredettségtől	kezdve	a	kirobbanó	örömig
az	 összes	 érzésemet	 megoszthatom,	 egyszerűen
felbecsülhetetlen.

TÁRSAK	A	SZÁMONKÉRÉSBEN

A	 mesterelmecsoport	 helyett	 dolgozhatunk	 egyetlen	 emberrel	 is,
akit	 én	 egyszerűen	 csak	 elszámoltató	 társnak	 szoktam	 nevezni.
Közösen	megbeszéljük,	mik	azok	a	célok,	amelyeket	el	akarunk	érni,
majd	 megállapodunk,	 hogy	 rendszeresen	 felhívjuk	 a	 másikat,	 és
ellenőrizzük,	 sikerült-e	 betartania	 a	 határidőket,	megvalósítania	 a
céljait	vagy	előrébb	lépnie.
Állapodjunk	 meg	 abban,	 hogy	 hetente-kéthetente	 felhívjuk

egymást	 –	 így	 biztosítjuk,	 hogy	mind	 a	 ketten	 véghezvigyük,	 amit
elterveztünk.	 Ha	 tudjuk,	 hogy	 elszámolással	 tartozunk	 valakinek,
még	nagyobb	motivációt	fogunk	érezni	arra,	hogy	megtegyük,	amit
kell.	 Egy	 ilyen	 jellegű	 kapcsolat	 különösen	 akkor	 lehet



segítségünkre,	 ha	 önállóan,	 otthon	 dolgozunk.	 Ha	 tudjuk,	 hogy	 a
társunk	 csütörtökön	 felhív,	 szerdán	 a	 szokásosnál	 is
termékenyebbek	leszünk.
Arra	 is	 megkérhetjük	 társunkat,	 hogy	 ossza	 meg	 velünk

elképzeléseit,	 kapcsolatait	 és	 tudását.	 Beszéljünk	 neki	 a	 legújabb
ötletünkről,	 és	 kérjünk	 tőle	 visszajelzést:	 „Mi	 a	 véleményed?	 Te
hogyan	csinálnád?”	Talán	abba	is	belemegy,	hogy	felhívjon	valakit	a
nevünkben,	megadjon	 egy	 telefonszámot,	 vagy	 e-mailen	 átküldjön
nekünk	 némi	 információt	 az	 adott	 témával	 kapcsolatban.	 Fontos
megjegyezni,	hogy	ez	a	típusú	telefonbeszélgetés	nem	tanácsadásra
vagy	csevegésre	szolgál.	A	számonkérés	akkor	a	leghatékonyabb,	a
társulás	pedig	akkor	a	legtartósabb,	ha	rövidre	fogjuk	a	hívásokat.
Elszámoltató	 társunk	 tarthatja	 bennünk	 a	 lelket,	 amikor

elcsüggedünk	az	akadályok,	a	 fölösleges	körök	vagy	a	kedvezőtlen
fordulatok	 miatt,	 sőt	 még	 jó	 lehetőségekre	 is	 felhívhatja	 a
figyelmünket.	 A	 sikeres	 kapcsolat	 záloga,	 hogy	 olyasvalakit
válasszunk,	 aki	 ugyanolyan	 elszántsággal	 próbálja	 elérni	 céljait,
mint	mi	–	valakit,	aki	mindkettőnk	sorsát	a	szívén	viseli.



47.	ALAPELV

KERESGÉLJÜNK	ÖNMAGUNKBAN!

Agykutatók	becslése	szerint	a	tudatalattinkban	tárolt
adatok	mennyisége	tízmillió	az	egy	arányban	felülmúlja
tudatunk	adatállományát.	Ez	az	adatbázis	jelenti	a	rejtett,
velünk	született	képességeink	forrását.	Más	szóval	az
egyik	felünk	sokkal	okosabb,	mint	a	másik.	A	bölcsek
rendszeresen	erre	az	okosabb	felükre	támaszkodnak.

MICHAEL	J.	GELB,
a	How	to	Think	Like	Leonardo	da	Vinci

szerzője

Egy	ókori	legenda	szerint	volt	idő,	amikor	még	a	halandó	emberek
is	hozzáférhettek	az	 istenek	tudásához.	Mégis	újra	meg	újra	fittyet
hánytak	 a	 bölcs	 tanácsokra.	 Egy	 napon	 az	 istenek	 megelégelték,
hogy	 az	 emberek	 így	 eltékozolják	 az	 értékes	 kincset,	 ezért
elhatározták,	 hogy	 oda	 rejtik	 a	 bölcsességet,	 ahol	 csak	 a
legelszántabbak	 találják	 meg.	 Úgy	 vélték,	 ha	 az	 embereknek	 meg
kell	 küzdeniük	 a	 bölcsességért,	 sokkal	 körültekintőbben	 bánnak
majd	vele.
Az	 egyik	 isten	 azt	 javasolta,	 temessék	 mélyen	 a	 föld	 alá	 a

bölcsességet.



–	Nem	–	mondták	a	többiek	–,	az	emberek	könnyedén	leáshatnak,
és	megtalálhatják.
–	Vessük	bele	a	legmélyebb	óceánba	–	tanácsolta	egy	másik	isten,

de	ezt	az	ötletet	 is	elvetették.	Tudták,	hogy	az	emberek	egy	napon
majd	lejutnak	az	óceán	mélyére,	és	akkor	könnyen	rábukkannak	a
bölcsességre.
Egy	 harmadik	 isten	 azzal	 hozakodott	 elő,	 hogy	 rejtsék	 el	 a

bölcsességet	a	legmagasabb	hegy	tetején,	de	a	többiek	egyetértettek
abban,	hogy	az	emberek	hegyet	is	tudnak	mászni.
Végül	a	legbölcsebb	isten	így	szólt:
–	 Rejtsük	 el	 mélyen	 az	 emberek	 lelkébe.	 Ott	 soha	 nem	 jutna

eszükbe	keresni.
Így	is	lett.

HALLGASSUNK	A
MEGÉRZÉSEINKRE!

Már	 kisgyerekkorunk	 óta	 arra	 nevelnek	 bennünket,	 hogy
magunkon	 kívül	 keressük	 a	 válaszokat.	 Csak	 kevesen	 tudják,
hogyan	 mélyedjenek	 el	 önmagukban,	 és	 mégis,	 a	 legsikeresebb
emberek,	 akiket	 csak	 ismerek,	 egytől	 egyig	 hallgatnak	 a
megérzéseikre,	 bíznak	 az	 ösztöneikben,	 és	 lelkiismeretük
parancsait	 követik.	 Sokan	 közülük	 naponta	 meditálnak,	 hogy
kapcsolatban	maradjanak	belső	hangjukkal.
Burt	 Dubin,	 aki	 annak	 idején	 sikeres	 ingatlanbefektető	 volt,	ma

pedig	 a	 Burt	 Dubin	 Speaking	 Success	 System	 feje,	 mindent	 tud	 a
megérzésekről.	 Egy	 időben	nagyon	 szeretett	 volna	 ingatlant	 venni
az	 arizonai	 Kingmanben.	 Tudta,	 hogy	 jó	 befektetés	 lenne,	 de	 nem
talált	 eladó	 házat.	 Egy	 este	 a	 szokott	 időben	 lefeküdt	 aludni,	 de



hajnali	 3-kor	 arra	 riadt,	 hogy	 egy	 hang	 azt	 súgja	 neki,	 azonnal
induljon	 az	 arizonai	 Kingmanbe.	 Furcsállta	 a	 dolgot,	 mert	 aznap
már	 beszélt	 telefonon	 egy	 kingmani	 ingatlanügynökkel,	 aki	 azt
állította,	hogy	nincs	olyan	eladó	ház,	 amilyet	ő	keres.	De	Burt,	 aki
megtanulta,	hogy	érdemes	hinnie	a	megérzéseinek,	rögtön	kocsiba
pattant,	 és	 másnap	 reggel	 8-kor	 meg	 is	 érkezett	 Kingmanbe.
Vásárolt	egy	újságot,	odalapozott	az	eladó	ingatlanok	rovatához,	és
meglátta	 a	 hirdetést,	 amelyben	 pont	 egy	 olyan	 ingatlant	 kínáltak
eladásra,	 amilyet	 ő	 szeretett	 volna.	 Kilenckor	 bement	 az
ingatlanirodába,	és	negyed	10-re	már	le	is	foglalózta	a	házat.
De	 hogyan	 lehetséges	 mindez?	 Hiszen	 az	 előző	 nap	 hiába

telefonálgatott,	nem	talált	semmit.	Fél	ötkor	azonban	egy	New	York-
i	 ingatlantulajdonos	 azzal	 telefonált	 be	 az	 irodába,	 hogy	 el	 akarja
adni	 a	 házát,	mert	 pénzre	 van	 szüksége.	Mivel	 késő	 volt,	 a	 listára
már	nem	 tudták	 föltenni	 az	 ingatlant,	 de	 az	ügynök	 tudta,	 hogy	 a
helyi	 újságnál	 csak	 délután	 5-kor	 van	 lapzárta,	 így	 hát	 felhívta	 a
szerkesztőséget,	és	feladott	egy	hirdetést.
Mivel	 Burt	 hallgatott	 a	 „vékonyka,	 suttogó	 hangra”,	 mindenkit

megelőzve	sikerült	egy	igazán	príma	ingatlant	vásárolnia.
Amikor	Conrad	Hilton,	a	Hilton	Hotels	Corporation	alapítója	egy

aukción	 meg	 akarta	 vásárolni	 a	 Stevens	 Corporationst,	 165	 ezer
dollárt	adott	meg	egyszeri	ajánlatnak.	Amikor	másnap	ébredés	után
a	180	ezres	 szám	zakatolt	a	 fejében,	gyorsan	 felemelte	az	összeget
180	ezer	dollárra,	amivel	sikeresen	megvásárolta	a	céget,	és	2	millió
dolláros	 profitra	 tett	 szert.	 A	 következő	 legmagasabb	 ajánlat	 179
800	dollár	volt!
Legyen	 szó	 az	 ingatlanügynökről,	 aki	 az	 éjszaka	 közepén

hangokat	vél	hallani,	a	detektívről,	aki	a	szimatára	támaszkodva	old
meg	egy	zsákutcába	jutott	ügyet;	a	befektetőről,	aki	tudja,	mikor	kell
kivonulnia	a	piacról,	 vagy	a	védőről,	 aki	megérzi,	mi	 lesz	a	 csatár



következő	 lépése	 –	 a	 sikeres	 emberek	 mindig	 hallgatnak	 az
ösztöneikre.
Mi	 is	 követhetjük	 a	 példájukat,	 ha	 azt	 akarjuk,	 hogy	 több	 pénzt

keressünk,	 jobb	 döntéseket	 hozzunk,	 gyorsabban	 oldjuk	 meg	 a
problémákat,	 kamatoztatni	 tudjuk	 legfőbb	 képességeinket,
felismerjük	 az	 emberek	 rejtett	 szándékait,	 megálmodjunk	 egy	 új
céget,	és	nyerő	üzleti	terveket,	illetve	stratégiákat	állítsunk	fel.

MINDENKINEK	VANNAK
MEGÉRZÉSEI	–	CSAK	KI	KELL

BONTAKOZTATNI	ŐKET

Minden,	amire	csak	szükségünk	lehet,	itt	van	az
agyunkban.

THEODORE	ROOSEVELT,
az	Egyesült	Államok	huszonhatodik	elnöke

A	 megérzés	 nem	 csak	 bizonyos	 emberek	 vagy	 a	 médiumok
kiváltsága.	 Mindenkiben	 ott	 van,	 és	 mindenki	 tapasztalta	 már
meglétét.	 Önnel	 is	 előfordult	 már,	 hogy	 hirtelen	 eszébe	 jutott	 az
egyik	régi	barátja,	Jerry,	majd	megcsörrent	a	telefon,	és	Jerry	volt	a
vonal	 túlsó	végén?	Felriadt	már	az	éjszaka	közepén,	mert	hirtelen
önbe	 hasított,	 hogy	 valami	 történt	 a	 gyerekével,	 majd	 később
megtudta,	 hogy	 a	 fia	 pontosan	 abban	 a	 pillanatban	 szenvedett
autóbalesetet?	Megesett	már	önnel,	 hogy	különös	bizsergést	 érzett
tarkótájékon,	és	amikor	hátrafordult,	észrevette,	hogy	valaki	figyeli



önt	a	helyiség	túlsó	sarkából?
Mindannyian	 tapasztaltunk	 már	 ilyet.	 Csupán	 azt	 kell

megtanulnunk,	hogyan	alkalmazzuk	tudatosan	ezt	a	képességünket
a	komolyabb	sikerek	elérése	érdekében.

ÉBRESSZÜK	FEL	MEDITÁCIÓVAL	A
MEGÉRZÉSEINKET!

Harmincöt	 éves	 koromban	 részt	 vettem	 egy	 meditációs
lelkigyakorlaton,	amely	alapjaiban	változtatta	meg	az	életemet.	Egy
teljes	 héten	 keresztül	 reggel	 6:30-tól	 este	 10-ig	 egyfolytában
meditáltunk	–	csak	az	étkezések	és	a	csöndes	séta	erejéig	tartottunk
szünetet.	Az	első	néhány	napban	azt	hittem,	megbolondulok.	Vagy
mély	álomba	szenderültem,	mivel	sok	éven	keresztül	nem	aludtam
ki	 magam	 rendesen,	 vagy	 nem	 tudtam	 megálljt	 parancsolni	 a
gondolataimnak:	 sorra	 vettem	 életem	 történéseit,	 terveket
szövögettem,	 hogyan	 fejleszthetném	 tovább	 a	 vállalkozásomat,	 és
azon	 töprengtem,	 mi	 a	 fenét	 keresek	 itt,	 ebben	 a	 meditációs
szentélyben,	miközben	a	barátaim	remekül	szórakoznak	valahol.
A	negyedik	napon	váratlan	és	csodálatos	dolog	történt	velem.	Az

agyam	 hirtelen	 elcsendesült,	 én	 pedig	 beléptem	 egy	 olyan
birodalomba,	 amelyben	 csak	 megfigyelője	 lehettem	 a
történéseknek,	mindenféle	ítélkezés	vagy	személyes	kötődés	nélkül.
Hallottam	 a	 hangokat,	 érzékeltem	 testem	 jelzéseit,	 de	 közben
végtelen	 nyugalom	 töltött	 el.	 A	 gondolatok	 még	 mindig	 ott
kavarogtak	 a	 fejemben,	 de	 már	 nem	 cikáztak	 olyan	 gyorsan,	 és
jellegükben	 is	 megváltoztak.	 Mélyebbek	 voltak	 –	 fogalmazhatunk
úgy	 is,	 hogy	 látomásszerű,	 fontos	 üzeneteket	 és	 bölcsességet
hordoztak.	Olyan	összefüggéseket	 ismertem	 fel,	 amilyeneket	addig



még	soha.	Megláttam	motivációim,	 félelmeim	és	vágyaim	mélyebb
értelmét.	 Hirtelen	 frappáns	megoldásokat	 találtam	 életem	 legfőbb
problémáira.
Még	 soha	 nem	 éreztem	 magam	 ilyen	 nyugodtnak,

kiegyensúlyozottnak,	 ébernek	 és	magabiztosnak.	 Eltűnt	 belőlem	 a
kényszer,	hogy	teljesítsek,	hogy	bizonyítsak,	hogy	magyarázkodjak,
hogy	 megfeleljek	 valami	 külső	 elvárásnak,	 hogy	 mások	 igényeit
tartsam	 szem	 előtt.	 Ehelyett	 mély	 harmóniába	 kerültem
önmagammal	 és	 életcélommal.	 Amikor	 a	 leghőbb	 vágyaimra
összpontosítottam,	 egymás	 után	 pattantak	 elő	 a	 fejemből	 a
megoldások:	 világosan	 láttam,	 milyen	 lépéseket	 kell	 megtennem,
kikkel	kell	beszélnem,	és	hogyan	tudom	leküzdeni	az	utamba	kerülő
akadályokat.	Varázslatos	élmény	volt!
Ebből	 az	 esetből	 azt	 a	 tanulságot	 vontam	 le	 magamnak,	 hogy

minden,	ami	a	 feladatok	elvégzéséhez,	a	problémák	megoldásához
vagy	céljaim	megvalósításához	szükséges,	 itt	van	bennem.	Azóta	 is
alkalmazom	ezt	a	nagyszerű	technikát.

A	RENDSZERES	MEDITÁCIÓ
ERŐSÍTI	A	MEGÉRZÉSEKET

A	rendszeres	meditáció	segít	elkerülni	a	buktatókat,	és	megmutatja,
hogyan	 legyünk	 fogékonyak	 a	 bensőnkben	 születő,	 finom
impulzusokra.	 Képzeljük	 el,	 hogy	 a	 gyerekkacagástól	 és	 -zsivajtól
hangos	 játszótér	 szélén	 szülők	 ülnek	 a	 padon.	 A	 szülők	 még	 a
legnagyobb	 ricsajban	 is	 meg	 tudják	 különböztetni	 saját	 gyerekük
hangját	a	többiekétől.
Az	 intuíció	 is	 így	 működik.	 Minél	 jobban	 ráhangolódunk	 a

spiritualitásra	 a	meditáció	 segítségével,	 annál	 könnyebben	 tudjuk



észlelni	 és	 felismerni	 felettes	 énünk	 vagy	 Isten	 hangját,	 amely
szavak,	képek	és	érzések	formájában	jut	el	hozzánk.

Az	intellektusnak	vajmi	kevés	köze	van	a	felfedezésekhez.
Egyszer	csak	berobban	valami	a	tudatunkba	–	nevezzük
megérzésnek,	vagy	aminek	csak	akarjuk	–,	és	máris	ott	a
megoldás,	nekünk	pedig	fogalmunk	sincs,	hogyan	vagy

miképp	történt	az	egész.

ALBERT	EINSTEIN,
Nobel-díjas	fizikus

A	VÁLASZOKAT	BELÜL	KELL
KERESNI

Mark	Victor	Hansennel	már	majdnem	befejeztük	az	első	Erőleves	a
léleknek	 könyvünket,	 de	 még	 mindig	 nem	 találtunk	 neki	 címet.
Mivel	mind	 a	 ketten	 szoktunk	meditálni,	 elhatároztuk,	 hogy	 belül
fogunk	„kutakodni”.	Egy	héten	keresztül	mindennap	egy	jól	csengő
könyvcímért	könyörögtünk	belső	vezetőnknek.	Mark	minden	este	a
„megaszuper	könyvcím”	 szavakat	mormolgatva	 tért	nyugovóra,	 és
ébredés	után	rögtön	meditálni	kezdett.	Én	mindössze	annyit	kértem
Istentől,	 súgja	 meg	 nekem,	 mi	 lenne	 a	 legmegfelelőbb	 cím,	 majd
lehunytam	a	szemem,	és	éber	ellazultságban	vártam	a	választ.
A	harmadik	reggelen	hirtelen	megjelent	egy	kép	a	 lelki	szemeim

előtt,	amelyen	egy	kéz	az	erőleves	szót	írta	fel	egy	iskolai	táblára.	Az
első	reakcióm	ez	volt:	Mi	köze	az	erőlevesnek	a	könyvünkhöz?
Amikor	 gyerekkorodban	 beteg	 voltál,	 a	 nagymamád	 mindig

erőlevest	adott	neked	–	válaszolta	egy	hang	a	fejemben.
De	ez	a	könyv	nem	betegekről	szól	–	gondoltam	magamban.



Az	 emberek	 lelke	 beteg	 –	 felelte	 a	 belső	 hang.	 –	 Több	 millió
depressziós	 él	 félelemben	 és	 fásultságban,	mert	 azt	 hiszi,	 soha	 nem
lesz	már	jobb	az	élete.	Ez	a	könyv	lelket	önt	beléjük,	és	felvidítja	őket.
A	 meditáció	 hátralévő	 perceiben	 a	 következő	 címváltozatok

sejlettek	fel	a	 fejemben:	Erőleves	a	szellemnek;	Erőleves	a	 léleknek;
Erőleves	 a	 léleknek:	 101	 történet,	 amely	 megnyitja	 a	 szívet	 és	 újra
lángra	lobbantja	az	életkedvet.	Amikor	az	Erőleves	a	léleknek	került
sorra,	 libabőrös	 lettem.	 Azóta	 megtanultam,	 az	 ösztöneim	 többek
között	így	jelzik,	hogy	jó	felé	tapogatózom.
Tíz	perc	múlva	megosztottam	az	ötletet	a	feleségemmel,	mire	ő	is

libabőrös	 lett.	 Aztán	 felhívtam	Markot,	 és	 vele	 is	 ugyanez	 történt.
Mindhárman	tudtuk,	hogy	sínen	vagyunk.
Az	elmúlt	20	év	során	az	Erőleves	a	 léleknek	márka	több	mint	2

milliárd	 dolláros	 bevételt	 produkált	 könyvek,	 állateledelek	 és
üdvözlőlapok	eladásából.

HOGYAN	KOMMUNIKÁL	VELÜNK
AZ	INTUÍCIÓNK?

Megérzéseink	sokféleképpen	kommunikálhatnak	velünk.	Meditáció
vagy	 alvás	 közben	 látomásokon	 vagy	 álomképeken	 keresztül
kaphatunk	üzenetet.	Nekem	leggyakrabban	ébredés	után,	meditáció
vagy	 masszás	 közben,	 a	 kádban	 vagy	 a	 zuhany	 alatt	 szoktak
látomásaim	 támadni.	 Ezek	 lehetnek	 villámcsapásszerűek,	 de
hosszabb,	filmszerű	képsorok	is.
Intuícióink	 előérzetek,	 gondolatok,	 sőt	 akár	 hangok	 –	 igen,	 nem,

gyerünk,	 még	 ne	 –	 formájában	 is	 üzenhetnek	 nekünk.	 Az	 üzenet
lehet	egy	sokáig	a	fülünkben	visszhangzó	szó,	egy	rövid	mondat,	de
akár	 egy	 egész	 kiselőadás	 is.	 Még	 párbeszédet	 is	 folytathatunk	 a



hanggal,	 ha	 valami	 nem	 egészen	 világos,	 vagy	 több	 információra
van	szükségünk.
Megérzéseink	 a	 fizikai	 érzékszerveinknek	 is	 képesek	 üzeneteket

küldeni.	Ha	az	üzenet	tárgya	az,	hogy	vigyázz	vagy	légy	óvatos,	jeges
rémület	 vagy	 nyugtalanság	 lesz	 úrrá	 rajtunk,	 borsózni	 kezd	 a
hátunk,	 összeszorul	 a	 gyomrunk,	 a	 légzésünk	 nehézzé	 válik,
fájdalom	 hasít	 a	 fejünkbe,	 és	 savanyú	 ízt	 érzünk	 a	 szánkban.	 Az
igenlő	 választ	 libabőr,	 szédülés,	melegség,	 felszabadult	 sóhaj	 vagy
megnyugvás,	 megkönnyebbülés,	 a	 feszültség	 alóli	 felszabadulás
érzése	kíséri.
A	 megérzések	 az	 érzelmeinken	 –	 a	 nyugtalanságon,	 az

aggodalmon	 vagy	 a	 zavarodottságon	 –	 keresztül	 is	 kifejeződésre
juthatnak.	Ha	az	információ	pozitív	jellegű,	öröm,	eufória	vagy	mély
belső	nyugalom	lesz	úrrá	rajtunk.
Néha	 csak	 annyit	 érzünk,	 hogy	 mindent	 tudunk.	 Hányszor

mondják	az	 emberek:	 „Nem	 is	 értem,	honnan,	de	 rájöttem.”	Vagy:
„A	szívem	mélyén	tudtam,	hogy…”
Ha	 a	 válasz	 vagy	 az	 impulzus	 a	 bizonyosság	 és	 a	 teljes

meggyőződés	 érzését	 kelti	 bennünk,	 akkor	 az	 üzenet	 valóban	 az
intuíciónktól	 származik.	 A	 szenvedély	 vagy	 az	 izgalom
felkorbácsolódása	 is	 arra	 utal,	 hogy	 az	 üzenetben	 foglaltak
megfelelnek	a	valóságnak.	Ha	készülünk	valamire,	de	a	tervezgetési
szakaszban	vagy	a	döntés	pillanatában	kimerültség,	 fásultság	vagy
enerváltság	lesz	úrrá	rajtunk,	az	üzenet	világos:	Ne	tedd!	Ha	viszont
felvillanyozódunk	 és	 fellelkesülünk,	 ösztöneink	 azt	 próbálják
tudtunkra	adni,	hogy	folytassuk,	amit	elkezdtünk.

BÁRMIKOR	TÁMADHATNAK
MEGÉRZÉSEINK



Legértékesebb	 megérzéseink	 néha	 a	 meditáció	 nem	 hivatalos
formáinak	 gyakorlása	 közben	 keletkeznek,	 amelyek	 rendszerint
hétköznapi	 tevékenységeket	 takarnak:	 például	 amikor	 egy	 vízesés
mellett	 üldögélünk,	 a	 tengert	 kémleljük,	 nézzük	 az	 elvonuló
felhőket,	 a	 csillagokban	 gyönyörködünk,	 megpihenünk	 egy	 fa
tövében,	a	tűzbe	bámulunk,	meditációs	zenét	hallgatunk,	kocogunk,
jógázunk,	imádkozunk,	élvezzük	a	madárcsicsergést,	zuhanyozunk,
az	 autópályán	 haladunk,	 a	 gyerekek	 játékát	 figyeljük,	 vagy	 naplót
írunk.

Az	intuíciónak	semmi	köze	a	misztikumhoz.

DR.	JAMES	WATSON,
Nobel-díjas,	a	DNS	egyik	felfedezője

Egy	rövid,	nem	hivatalos	meditációs	gyakorlat	elvégzésére	még	egy
zűrös	nap	kellős	közepén	 is	van	 lehetőségünk.	Amikor	valamilyen
döntést	kell	meghoznunk,	álljunk	meg	egy	pillanatra,	vegyünk	mély
lélegzetet,	 koncentráljunk	 a	 kérdésre,	 és	 várjuk	 nyitott	 elmével	 a
megérzéseket.	 Figyeljünk	oda	minden	képre,	 szóra,	 testi	 reakcióra
vagy	 érzésre.	 A	 megérzések	 néha	 azonnal	 áramlani	 kezdenek	 a
tudatunkba.	 Máskor	 csak	 valamivel	 később	 lepnek	 meg	 minket,
amikor	nem	is	számítunk	rájuk.

A	QUICK	COHERENCE®	TECHNIKA

Az	egyik	legegyszerűbb,	mégis	leghatásosabb	módszer,	amit	ma	már
az	 összes	 műhelyfoglalkozásomon	 és	 tréningemen	 bemutatok,	 a
kaliforniai	 HeartMath	 Intézet	 által	 kifejlesztett	 Quick	 Coherence®

technika.	 Ez	 a	 leggyorsabb	 módszer	 annak	 a	 nyugodt	 és



elcsendesült	 állapotnak	 az	 elérésére,	 ahonnan	 magasabb	 tudati
szintre	 juthatunk,	 ezáltal	 jobb	 döntéseket	 hozhatunk,	 és
hatékonyabb	 megoldásokat	 találhatunk	 bármilyen	 sürgető
problémára	vagy	kihívásra.
A	 tudósok	 meghatározása	 szerint	 a	 koherencia	 az	 a	 rendkívül

hatékony	pszichofiziológiai	állapot,	amikor	az	idegrendszer,	a	szív-
és	 érrendszer,	 a	 hormonális	 és	 az	 immunrendszer	 hatékony	 és
harmonikus	 egységet	 alkot.	 Doc	 Childre	 és	 Deborah	 Rozman,	 a
HeartMath	Intézet	képviselői	ezt	így	fogalmazzák	meg:

Kutatások	 bizonyítják,	 hogy	 a	 szívritmus	 hűen	 tükrözi	 az
érzelmi	 állapotunkat	 és	 az	 idegrendszerünk	 dinamikáját.
Például	 ha	 feszültek,	 ingerlékenyek,	 türelmetlenek,
frusztráltak	 vagy	 szorongók	 vagyunk,	 a	 szívritmusunk
szabálytalanná	és	inkoherenssé	válik,	ahogy	azt	a	következő
ábra	 is	mutatja.	 Nem	 csoda,	 hogy	 ebben	 az	 állapotban	 az
agyunk	sem	tud	elcsendesedni.

A	 szívünk	 „inkoherenciát”	 jelez	az	agynak,	 ami	gátolja	a
magasabb	agyi	funkciókat,	és	stresszreakciót	vált	ki.	Romlik
az	 érzékelésünk,	 és	 régi,	 elfojtott	 érzelmek	 kerülnek	 a
felszínre.
A	Quick	Coherence	technikával	szabályosabbá	tehetjük	a



szívritmust,	 amivel	 aztán	 az	 agy	 is	 szinkronba	 kerül.
Először	 is	 azt	 kell	 megtanulnunk,	 hogyan	 kerüljünk
szívközpontú,	 pozitív	 érzelmi	 állapotba	 három	 egyszerű
lépésben.

A	LÉPÉSEK

1.	 Szívfókusz:	 Összpontosítsunk	 a	 szívtájékra,	 a	 mellkas
közepére.	 Ha	 szükséges,	 az	 első	 néhány	 alkalommal
tegyük	 a	 kezünket	 a	 mellkasunkra,	 hogy	 a	 szívünkre
irányítsuk	a	figyelmünket.

2.	 Szívlégzés:	 Továbbra	 is	 összpontosítsuk	 a	 szívünkre,
lélegezzünk	mélyeket,	és	képzeljük	azt,	hogy	a	szívünkön
keresztül	 szívjuk	 be	 és	 fújjuk	 ki	 a	 levegőt.	 Lélegezzünk
nyugodtan,	kényelmes	tempóban!

3.	 Szívérzés:	 A	 légzőgyakorlat	 közben	 idézzünk	 fel	 egy
pozitív	 érzést,	 egy	 pillanatot,	 amikor	 jól	 éreztük
magunkat,	és	éljük	át	újra	az	élményt.	Mondjunk	hálát	a
sok	 jóért,	 amit	 az	 élettől	 kaptunk,	 vagy	 gondoljunk	 egy
családtagunkra,	 közeli	 barátunkra	 vagy	 kisállatra,	 akit
nagyon	szeretünk.	Ez	a	legfontosabb	lépés.

Végezzük	el	rendszeresen	a	gyakorlatot.	Lehetőleg	olyan	napszakot
válasszunk,	 amikor	 lelkiismeret-furdalás	 nélkül	 szánhatunk	 a
szívünkre	 három-öt	 percet	 –	 a	 felkelés	 utáni,	 az	 ebéd	 előtti	 és	 a
lefekvés	 előtti	 időszak	 a	 legmegfelelőbb.	 Ha	 sorba	 kell	 állnunk
valahol,	ne	idegeskedjünk,	inkább	használjuk	ki	az	időt,	és	végezzük
el	a	gyakorlatot!	Egész	más	lesz	a	hangulatunk,	ha	ahelyett,	hogy	a
negatívumokra	fecsérelnénk	az	energiánkat,	magunkra	figyelünk	és
feltöltekezünk.	 Minél	 többet	 gyakorolunk,	 annál	 könnyebben



érhetjük	el	és	tarthatjuk	fenn	az	ideális	állapotot.
Miután	kipróbáltuk	ezt	a	hatékony	meditációs	technikát,	nekünk

magunknak	 kell	 megfigyelnünk,	 hogyan	 hat	 a	 szervezetünkre.	 A
Heart	 Math	 segítségképpen	 kifejlesztette	 az	 emWave	 (érzelmi
hullám)	 technológiát,	 amely	 fények,	 hangok	 és	 vizuális	 eszközök
használatával	 követi	 nyomon	 a	 koherenciaszintünket,	 és
megtanítja,	 hogyan	 tolhatjuk	 ki	 minél	 jobban	 a	 koherens
időszakokat.	 Ehhez	 egy	 könnyen	 kezelhető	 kézi	 eszközt	 és
okostelefon-alkalmazást	is	kínál{56}.	A	technológia	segítségével	rövid
idő	alatt	magas	koherenciaszintet	érhetünk	el,	ami	normál	esetben
csak	több	évnyi	meditációval	lehetséges.

KÉRDEZZÜNK!

Megérzésünk	 bármilyen	 kérdésre	 képes	 választ	 adni.	 Kérdéseink
kezdődjenek	 így:	 „Biztos,	 hogy	 jó	 ötlet…?”;	 „Mit	 kellene	 tennem,
hogy…?”;	„Hogyan…?”;	„Mivel	érhetném	el,	hogy…”	Néhány	példa:

Biztos,	hogy	jó	ötlet	elvállalni	ezt	az	állást?
Mit	kellene	tennem,	hogy	javítsam	a	munkamorált	a	cégnél?
Mivel	érhetném	el,	hogy	idén	javuljanak	az	eladási	mutatók?
Mivel	 érhetném	 el,	 hogy	 megszerezzük	 magunknak	 ezt	 az



ügyfelet?
Biztos,	hogy	jó	ötlet	hozzámennem	ehhez	az	emberhez?
Mivel	 érhetném	 el,	 hogy	 rövidebb	 idő	 alatt	 fussam	 le	 a
maratoni	távot?
Hogyan	tudnám	elérni	az	ideális	súlyomat?
Mit	 kell	 tennem	 ahhoz,	 hogy	 anyagi	 függetlenséget
biztosítsak	magamnak?
Most	mi	legyen?

AZ	IZOMTESZT

Ha	 egyértelmű	 választ	 szeretnénk	 kapni	 egy	 kérdésünkre	 a
tudatalattinktól,	 kérdezzük	 meg	 a	 testünket!	 Íme,	 egy	 egyszerű,
mégis	 hatásos	 módszer,	 az	 úgynevezett	 izomteszt.	 Az	 izomteszt
során	 úgy	 teszünk	 fel	 „kérdéseket”,	 hogy	 kijelentünk	 valamit,
például:	„Az	alkohol	jót	tesz	nekem”,	vagy	„Eleget	alszom”,	és	aztán
megnézzük,	hogy	a	testünk	IGENNEL	válaszol-e,	azaz	előredől,	vagy
NEMMEL,	azaz	hátradől.	Tudom,	hogy	elsőre	kicsit	 furán	hangzik,
de	 mindenkit	 arra	 biztatok,	 hogy	 próbálja	 ki	 a	 gyakorlatot.	 Én
kezdetben	 elsősorban	 arra	 használtam	 ezt	 a	 technikát,	 hogy
élelmiszerekkel,	 táplálékkiegészítőkkel,	 alvással	 és	 sporttal
kapcsolatos	 kérdéseket	 tegyek	 fel	 a	 testemnek.	 Aztán	 a
kapcsolataimat	teszteltem	–	például:	„Ezt	most	kell	megbeszélnem	a
feleségemmel”,	 „Alan	 körmére	 kell	 néznem”	 vagy	 „Le	 kellene
szállnom	Alanről”.	Ma	már	minden	döntésem	előtt	bevetem.

A	válaszok	kalibrálása

Először	is	igyunk	egy	pohár	vizet.	A	teszt	sokkal	megbízhatóbb,	ha	a
testünk	 megfelelően	 hidratált.	 Álljunk	 egyenesen,	 a	 lábfejünk
nézzen	előre.	Lapos	cipőben	vagy	mezítláb	végezzük	a	gyakorlatot,



semmiképp	se	magas	sarkúban.	Tartsuk	egyenesen	a	lábfejünket,	és
zárjuk	össze	a	sarkunkat.	Lazítsunk,	ne	feszítsük	meg	a	térdünket,	a
kezünk	lazán	lógjon	a	testünk	mellett.	Hunyjuk	le	a	szemünket.
Lélegezzünk	 mélyeket,	 majd	 kérjük	 meg	 a	 testünket,	 hogy

mondjon	 IGENT,	 és	 figyeljük	meg,	merrefelé	dőlünk	–	a	 legtöbben
előre	szoktak.	Most	kérjük	meg	a	testünket,	hogy	mondjon	NEMET,
és	figyeljük	meg,	merrefelé	dőlünk	–	a	legtöbben	hátra	szoktak.

A	kalibrálás	tesztelése

Ha	már	biztonsággal	felismerjük	az	IGEN	és	a	NEM	választ,	tegyünk
fel	a	testünknek	néhány	egyszerű	kérdést,	amire	pontosan	tudjuk	a
választ,	 és	 figyeljük	 meg,	 merrefelé	 dőlünk.	 Ha	 azt	 mondjuk:	 „A
nevem	 Jack”,	 és	 tényleg	 így	 hívnak	minket,	 a	 testünknek	 az	 IGEN
irányába	kell	elmozdulnia.	Ha	azt	mondjuk:	„A	nevem	Fred”	(pedig
Jacknek	 hívnak	 minket),	 a	 testünknek	 a	 NEM	 irányába	 kell
elmozdulnia.	Próbálkozhatunk	más	kijelentésekkel	is,	mint	például:
„A	lakcímem	[ide	helyettesítsük	be	az	utcánk	nevét]”,	„Nő	vagyok”,
„Van	 egy	 kutyám”,	 „Esik	 az	 eső”,	 „Szeretem	 a	 csokit,”	 „Piros	 póló
van	 rajtam”,	 és	 így	 tovább.	 Váltogassuk	 az	 igaz	 és	 a	 hamis
állításokat,	hogy	a	teszt	minél	pontosabb	legyen.
Hagyjuk,	 hogy	 a	 testünk	 spontán	 reagálhasson.	 A	 legtöbb

embernél	 ez	 alig	 néhány	 másodpercet	 vesz	 igénybe.	 De	 vannak,
akiknél	egy	kicsit	tovább	tart	a	dolog.

Alkalmazás

Miután	 megállapítottuk,	 hogy	 a	 válaszok	 spontánok	 és	 helyesek,
bármilyen	 „kérdést”	 feltehetünk,	 például:	 „A	 kenyér	 jót	 tesz
nekem”,	 „Patty	mindig	 igazat	mond”,	 Érdemes	 leszerződnöm	 [XY-
nal]”,	 „Az	 akupunktúrától	 megszűnne	 a	 fejfájásom”,	 „Alaptalanul
félek	az	elutasítástól”,	„Érdemes	lenne	felkeresnem	egy	tanácsadót”,



és	így	tovább.
Élet-halál	kérdéseknél	(például:	„Megműttessem	magam?”),	olyan

helyzetekben,	amikor	sok	pénz	forog	kockán	(például:	„Befektessek
ebbe	 a	 cégbe?”),	 vagy	 ha	 fontos,	 a	 párkapcsolatunkat	 érintő
döntéseket	 kell	 hoznunk	 (például:	 „Feleségül	 menjek	 ehhez	 az
emberhez?”),	csak	kiegészítő	módszerként	javaslom	az	izomtesztet.
Más	 szóval,	 járjunk	 el	 kellő	 gondossággal,	 és	 csak	 ezután	 kérjünk
belső	útmutatást	a	testünktől,	a	felettes	énünktől,	Istentől	stb.	Minél
több	 információ	 van	 a	 birtokunkban,	 annál	 felkészültebb	 az
intuíciónk.	 Egyszerű	 dolgokkal	 indítsunk	 (például:	 „A	mogyoróvaj
jót	tesz	nekem”),	és	csak	akkor	térjünk	át	a	komolyabb	témákra,	ha
már	 rendesen	 begyakoroltuk	 és	 magabiztosan	 használjuk	 a
módszert.

ÍRJUK	LE	A	VÁLASZOKAT!

Rögtön	írjunk	le	minden	sugallatot.	A	megérzések	gyakran	nagyon
halványak,	 és	 gyorsan	 „elillannak”,	 ezért	 örökítsük	 meg	 őket,
amilyen	 gyorsan	 csak	 lehet.	 A	 legújabb	 neurológiai	 kutatások
szerint	 az	 a	megérzés	 –	 vagy	 ötlet	 –,	 amely	 37	másodpercen	belül
nem	 kerül	 lejegyzésre,	 talán	 soha	 nem	 bukkan	 fel	 újra.	 7	 perc
elteltével	 pedig	 örökre	 feledésbe	 merül.	 Barátom,	 Mark	 Victor
Hansen	 szavaival	 élve:	 „Amint	 rád	 tör,	 elő	 a	 papírral!”	 Mindig
tartsuk	magunknál	 az	 okostelefonunkat	 vagy	 a	 noteszünket,	 hogy
azonnal	rögzíthessük	a	megérzéseinket	vagy	az	ötleteinket.
Sokan	 naplóírással	 tudnak	 a	 legsikeresebben	 hozzáférni	 az

intuitív	 információkhoz.	 Vegyünk	 egy	 kérdést,	 amelyre	 választ
szeretnénk	 kapni,	 és	 kezdjünk	 el	 írni	 róla.	 Amint	 megérkezik	 a
válasz,	 rögtön	 jegyezzük	 le.	 Meg	 fogunk	 lepődni,	 milyen	 értelmes



egész	kerekedik	ki	a	folyamatból.

LÉPJÜNK	AZONNAL!

Figyeljünk	oda	a	kapott	válaszokra,	és	cselekedjünk,	amilyen	hamar
csak	lehet.	Ha	a	kapott	információknak	megfelelően	járunk	el,	egyre
sűrűbben	 jönnek	 majd	 a	 megérzések.	 Egy	 idő	 után	 folyamatos
gondolatáramlásban	 fogunk	 élni.	 A	 bölcs	 sugallatok	 könnyedén,
mindenféle	 erőfeszítés	 nélkül	 fognak	 érkezni	 hozzánk,	 mi	 pedig
azoknak	megfelelően	fogunk	cselekedni.	Ahogy	megtanulunk	bízni
magunkban	 és	 a	 megérzéseinkben,	 az	 egész	 folyamat
automatikussá	válik.
A	 szakértők	 egyetértenek	 abban,	 hogy	 megérzéseink	 jobban

működnek,	 ha	 bízunk	 bennük.	 Minél	 nagyobb	 hittel	 fordulunk
feléjük,	annál	kézzelfoghatóbbak	lesznek	az	eredmények.
Mindenkit	arra	buzdítok,	hogy	hallgasson	a	megérzéseire,	bízzon

bennük	 és	 kövesse	 őket.	 Ha	 bízunk	 a	 megérzéseinkben,	 akkor
magunkban	 is	 bízunk,	 és	minél	 jobban	 bízunk	magunkban,	 annál
sikeresebbek	leszünk.
Ne	 feledjük:	 nem	 az	 számít,	 amit	 gondolunk,	 hanem	 az,	 amit

leírunk,	és	meg	is	valósítunk.

Ő	ODAFIGYELT,	ÉS	MEGFOGADTA
A	TANÁCSOKAT

Madeline	 Balletta	 mélyen	 vallásos	 asszony.	 Számára	 a	 befelé
figyelés	 egyet	 jelent	 az	 Istennel	 való	 párbeszéddel…	 és	 a	 tanácsok
megfogadásával.
1984-ben	Madeline	 élete	 –	 és	 sikerútja	 –	 drámai	 fordulatot	 vett.



Madeline	 a	 társaival	 együtt	 azért	 imádkozott,	 hogy	múljon	már	 el
kóros	 kimerültsége,	 és	 a	 friss	 méhpempő	 szavakat	 hallotta.	 Mivel
sehogy	 sem	értette	az	utasítás	 lényegét,	nyomozni	kezdett,	 és	arra
jutott,	 hogy	 a	méhpempő	 olyan	 anyag,	 amellyel	 a	 dolgozó	méhek
etetik	 a	 királynőt	 a	 kaptárban	 –	 nagyon	 egészséges	 és	 tápláló
folyadék,	 amelyet	 akkoriban	 kezdtek	 forgalmazni	 Angliában
táplálékkiegészítőként.
Miután	elkezdte	szedni	a	méhpempőt,	Madeline	egyre	jobban	lett.

És	 nemsokára	 azért	 kezdett	 el	 imádkozni,	 hogy	 megtudja,	 miért
olyan	fontos	a	méhpempő	azonkívül,	hogy	meggyógyult	tőle.
Indíts	 vállalkozást	 –	 szólt	 a	 válasz.	 Madeline	 pedig

engedelmeskedett.
A	 Bee-Alive	 ma	 több	 millió	 dolláros	 forgalmat	 bonyolító	 cég,

amely	 méhpempő	 tartalmú	 táplálékkiegészítők	 egész	 sorát
forgalmazza	 országszerte.	 Madeline	 pedig	 azóta	 sem	 hagyott	 fel
azzal,	 hogy	 imádság	 révén	 kérjen	 útmutatást,	 és	 a	 válaszoknak
megfelelően	cselekedjen.
„Hiszem,	hogy	Isten	adta	nekem	az	ihletet,	az	erőt	és	a	bátorságot,

hogy	mindezt	végigcsináljam”	–	állítja.
A	 vállalkozás	 második	 évében	 például	 Madeline

marketingpróbálkozásai	 nem	 sok	 eredményt	 hoztak.	 Miután	 már
csak	 450	 dollár	 volt	 a	 számláján,	 könyvelője	 azt	 tanácsolta,	 hogy
számolja	fel	a	céget,	és	fogjon	bele	valami	másba.	Amikor	Madeline
hazaért	 a	megbeszélésről,	 bezárkózott	 a	 szobájába,	 ahol	 „felváltva
sírt	 és	 imádkozott”.	 Harmadnap	 egy	 szót	 hallott:	 rádió.	 Erre	 úgy
döntött,	hogy	maradék	vagyonát	–	ez	volt	az	a	bizonyos	450	dollár	–
rádióreklámba	 öli,	 amelynek	 darabja	 45	 dollárba	 került.	 A	 cég
forgalma	 napokon	 belül	 fellendült.	 A	 rádióállomás	 munkatársai,
akiket	 elbűvölt,	 hogy	 Madeline	 milyen	 szenvedéllyel	 viseltetik	 a
termékei	iránt,	végül	interjút	készítettek	vele	az	egyik	műsorban,	és



amikor	 Madeline	 hazaért	 az	 interjúról,	 telefonhívást	 kapott	 Pat
Boone	 előadóművésztől,	 aki	 arról	 érdeklődött,	 hogyan	 segíthet	 a
méhpempő	 a	 lányának.	 Pár	 hónap	 múlva	 Boone	 visszahívta
Madeline-t,	 és	 elmondta,	 nagyon	 meg	 van	 elégedve	 a	 méhpempő
hatásaival.	 „Ha	bármiben	segíthetek,	 csak	 szóljon”	–	mondta,	mire
Madeline	megkérte,	 hogy	mondjon	 fel	 neki	 három	 rádióreklámot.
Boone	 beleegyezett	 –	 és	 a	 Bee-Alive	 nemsokára	 400	 amerikai
rádióállomás	 műsorán	 szerepelt,	 több	 millió	 dolláros	 forgalmat
hozva	ezzel.
Mi	 történhet,	ha	odafigyelünk	a	belső	hangra?	Madeline	Balletta

azzal,	 hogy	 nem	 volt	 rest	 imádkozni,	 csöndben	 figyelni	 és
megfogadni	 a	 hallottakat,	 sikeres	 céget	 hozott	 létre,	 amely	 több
százezer	 vevő	 elégedettségét	 vívta	 már	 ki,	 valamint	 pazar	 életet
biztosít	Madeline-nek	és	családjának.



BÓNUSZ	FEJEZET

LEGYÜNK	JELEN!

A	mindfulness,	azaz	a	tudatos	jelenlét	szerepe	A	siker
alapelveiben

ÍRTA:	DAWA	TARCHIN	PHILLIPS{57}

EGY	CSÓNAKBAN	EVEZÜNK

Mindnyájan	egy	jobb,	boldogabb	életről	álmodozunk.	Ettől	vagyunk
emberek.	 Az	 a	 mániánk,	 hogy	 mindent	 megjavítunk	 és
továbbfejlesztünk.	 Bárhol	 tartunk	 is	 az	 életünkben,	 mindig	 van
valami,	 amit	még	 szeretnénk	 átélni,	 elérni,	megteremteni.	 Valami
nagyszabású	 dolog,	 amit	 jólesik	 létrehozni,	 megosztani	 vagy
megérteni.	Ez	 így	normális,	 sőt	 így	egészséges.	Mindig	van	valami,
amiben	 örömünket	 lelhetnénk,	 valami	 mélyebb,	 amit
felfedezhetnénk,	 valami	 hatalmasabb,	 amin	 otthagyhatnánk	 a
kezünk	 nyomát.	 Valami	 nagyobb,	 amit	 jó	 lenne	 elérni.	 Az	 élet
mindig	fejlődésre	késztet	minket	–	ezt	hívhatjuk	akár	evolúciónak	is
–,	és	most	is	ezt	teszi.
Néha	 azon	 kapjuk	 magunkat,	 hogy	 éhes	 farkasként	 loholunk	 a

képzeletünkben	 élő	 jobb	 és	 szebb	 jövő	 felé.	 A	 vágy	 és	 a	 remény
szárnyain	 suhanunk	 előre.	 És	 gyakran	 úgy	 tűnik,	 a	 következő



kanyar	után	egy	szebb	világ	vár	ránk.	Itt	van	egy	karnyújtásnyira,
gondoljuk	 magunkban.	 Különösen	 most,	 hogy	 ezt	 a	 könyvet
olvassuk.

A	CSÚF	IGAZSÁG

Most	 pedig	 jöjjön	 a	 csúf	 igazság:	 Megállapítottuk,	 hogy	 sokan
félreértik	 és	 félreértelmezik	 A	 siker	 alapelveit.	 Abban	 a	 hitben
élnek,	 hogy	 azért	 kell	 betartaniuk	 az	 alapelveket,	 mert	 így	 jobb
jövőt	 teremthetnek	 maguknak	 vagy	 a	 környezetüknek.	 Kedves
olvasóink,	vigyázat!
Az	 ember	 sok	 időt	 tölthet	 álmodozással,	 tanakodással	 és

tervezgetéssel,	ami	csak	még	tovább	erősíti	a	meggyőződését,	hogy
minél	gyorsabban	el	kell	érnie	a	vágyott,	a	sikeres	jövőt.
Ez	 akár	 odáig	 is	 fajulhat,	 hogy	 zavartan,	 idegesen	 és	 szorongva

éljük	 a	 mindennapjainkat,	 mert	 mindig	 találunk	 valamit,	 ami
javításra	 szorulna.	 Olyan	 érzésünk	 támad,	 hogy	 nem	 vagyunk	 jó
helyen;	nem	megfelelő	dolgokkal	foglalkozunk,	nem	azok	vagyunk,
akiknek	 lennünk	 kellene.	 És	 azt	 gondoljuk,	 csak	 akkor	 lehetnénk
mások,	 csak	 akkor	 csinálhatnánk	 valami	 mást,	 csak	 akkor
lehetnénk	 máshol,	 ha	 végre	 megvalósulna	 az	 elképzelt	 jövő	 –	 az,
ami	 igazából	 járna	 nekünk;	 az,	 ami	 ennek	 a	 könyvnek	 a	 lapjairól
kacsintgat	felénk.
Nem	könnyű	 tetten	érni	magunkban	ezt	a	gondolkodásmódot.	A

mai	 eredményorientált,	 posztmodern	 világban,	 amelyben	 az
emberek	zöme	állandó	stresszben	és	hajszoltságban	élve	vágtat	egy
homályos	cél	felé,	ez	a	természetes	és	megszokott	állapot.	Az	ember
azt	kívánja,	bárcsak	holnap	új	világra	ébredne,	ahelyett	hogy	itt	és
most	 hozná	 ki	 a	 legjobbat	 az	 életéből	 meg	 az	 alapelvekből,	 és



végignézné,	ahogy	a	 jelene	erőteljes	 fordulatot	vesz	és	 szép	 lassan
fejlődésnek	indul.

ITT	ÉS	MOST

Ocean	 Robbins	 a	 Food	 Revolution	Network	 alapítója.	 Édesapjával,
Johnnal	együtt	azon	fáradoznak,	hogy	minél	több	emberrel	értessék
meg,	 hogy	 a	 toxikus	 élelmiszerek	 cukorbetegséget,	 rákot,
szívbetegséget,	egészségromlást	és	környezeti	károkat	okoznak.
John	és	Ocean	számára	nem	újdonság	ez	a	téma.	John	apja,	Ocean

nagyapja,	Irv	Robbins,	a	Baskin–Robbins	cég	társalapítója	volt,	John
és	 Ocean	 azonban	 önként	 lemondtak	 a	 családi	 vagyonról,	 és	 az
emberiség	 szolgálatára	esküdtek	 fel,	hogy	 fáradságot	nem	kímélve
minél	 szélesebb	 körben	 terjesszék	 a	 világ	 legnagyobb	 élelmiszer-
szakértőinek	bölcs	meglátásait.
Azt	azonban	kevesen	tudják,	hogy	Ocean	és	a	felesége	egy	autista

ikerpárt	 nevel.	 És	 hiába	 sikeres	 Ocean	 a	 munkájában,	 az	 igazi
kihívás	mégiscsak	az,	hogy	jó	apja	legyen	a	fiainak.
–	 Néha	 úgy	 viselkednek,	 hogy	 az	 borzasztó,	 például	 órákon	 át

artikulálatlanul	 sikoltoznak.	 Ilyenkor	 egy	 pillanat	 alatt	 felhúzom
magam,	mert	úgy	érzem,	az	egész	az	én	hibám,	nem	vagyok	jó	apa.
Meg	 kell	 tanulnom,	 hogy	 ha	 baj	 van,	 nem	 azt	 a	 kérdést	 kell
feltennem	 magamnak:	 Mit	 csinálok	 rosszul?,	 hanem	 azt:	 Mi	 a
legjobb,	 amit	 tehetek?	 Meg	 kell	 tanulnom,	 hogy	 az	 önvád	 és	 az
önbecsülés	 két	 különböző	 dolog.	 Az	 önvád	 gátolja	 az	 építő	 jellegű
tetteket.	Az	önbecsülés	viszont	önbizalmat	ad,	így	a	gyerekeimre	is
jobb	hatással	lehetek.
Amikor	a	siker	alapelveiről	van	szó,	akkor	járunk	el	helyesen,	ha

elfogadjuk	a	jelenlegi	helyzetünket,	mert	csak	így	léphetünk	tovább.



Ha	 elfogadjuk	 önmagunkat	 és	 a	 körülményeinket,	 már	 van	 mire
építenünk.	 Tudatosan	 továbbfejleszthetjük	 és	 önszántunkból
újrateremthetjük	 a	 világunkat.	 De	mindennek	 az	 alapja	 a	 tudatos
jelenlét.

A	FOLYAMAT

Az	oktatás	tehát	életfolyamat,	nem	pedig	előkészület	egy
jövőbeni	életre.

JOHN	DEWEY,
amerikai	filozófus,	pszichológus,	oktatási

szakember

Lássuk	 a	 folyamatot!	 Az	 az	 elképzelés,	miszerint	 a	 jövő	 egy	 olyan
hely	 és	 idő,	 ahol	 és	 amikor	 a	 személyes	 sikereink	megvalósulnak,
félrevezető,	és	ha	nem	vigyázunk,	súlyosan	aláaknázhatja	a	 fontos
és	 elengedhetetlen	 alapelvek	 hatékony	 integrálására	 tett
erőfeszítéseinket.
A	 siker	 minden	 szinten	 a	 jelen	 pillanatra	 vonatkozó	 tapasztalat.

Vagy	 sikeresek	 vagyunk,	 vagy	 nem,	 vagy	 sikeresnek	 érezzük
magunkat,	 vagy	 nem,	 vagy	 sikerorientáltan	 gondolkodunk	 és
cselekszünk,	vagy	nem.
Ennek	 megértéséhez	 válasszunk	 el	 egymástól	 két	 fontos	 dolgot.

Valójában	 nem	 egy	 jobb,	 sikeresebb	 jövő	 megteremtésén
fáradozunk;	 ez	 csak	 üres	 frázis.	 Hanem	 sikerorientált
gondolatokkal,	hiedelmekkel,	attitűdökkel	és	viselkedéssel	alakítjuk



a	 jelenünket	 –	 napról	 napra,	 pillanatról	 pillanatra.	 Ezek	 a
gondolatok,	hiedelmek,	attitűdök	és	viselkedésformák	pedig	 idővel
azt	 eredményezik,	 hogy	 amikor	 megvizsgáljuk	 a	 jelenünket,
növekvő	sikerességet	érzékelünk.
Amikor	 elhatározzuk,	 hogy	 sikeresek	 leszünk,	 azt	 a	 jelenben

tesszük.	Amikor	kifejlesztjük	és	a	gyakorlatba	is	átültetjük	az	ebben
a	 könyvben	 is	 felsorolt,	 sikerrel	 kecsegtető	 gondolatokat,
hiedelmeket,	 attitűdöket	 és	 viselkedésformákat,	 azt	 a	 jelenben
tesszük.	 Amikor	 elképzeljük	 a	 sikereinket,	 azt	 a	 jelenben	 tesszük.
Amikor	 végre	 a	 saját	 bőrünkön	 érezhetjük	 az	 attitűdök	 és	 tettek
eredményeit,	az	is	a	jelenben	történik.	Az	életünk	–	a	terep,	az	út,	a
kemény	munka	gyümölcse	–	teljes	egészében	a	jelenben	zajlik.
Ha	 megértettük	 a	 különbséget,	 könnyen	 beláthatjuk,	 hogy

egyáltalán	nem	teremtünk	magunknak	jobb	vagy	más	jövőt.	Csupán
a	jelenlegi	életfelfogásunkat	formáljuk	át	sikertelenből	sikeressé.	És
mindezt	úgy,	hogy	kizárólag	azokkal	az	aspektusokkal	foglalkozunk,
amelyekre	közvetlen	ráhatásunk	van:	a	pillanatnyi	szándékainkkal,
gondolatainkkal,	 hiedelmeinkkel,	 elképzeléseinkkel,	 attitűdünkkel,
szavainkkal	 és	 tetteinkkel.	 A	 könyv	 ennek	 a	 folyamatnak	 az
irányításáról	szól.

MIÉRT	FONTOS	A
GONDOLKODÁSMÓD?

A	legnagyobb	kihívást	az	jelenti,	hogy	megváltoztassam	az
emberek	gondolkodásmódját.	A	gondolkodásmód	cseles



dolog.	Olyannak	láttatja	a	dolgokat,	amilyennek	mi
akarjuk	látni	őket.

MUHAMMAD	YUNUS,
bangladesi	vállalkozó,	bankár,	közgazdász	és

civil	vezető

A	 változásra	 való	 képesség	 alapja	 az	 a	 valami,	 amit	 hétköznapi
nyelven	 csak	 gondolkodásmódként	 emlegetnek	 –	 azoknak	 a
mentális	 attitűdöknek	 az	 összessége,	 amelyek	 meghatározzák,
hogyan	 értelmezünk	 bizonyos	 helyzeteket,	 és	 hogyan	 reagálunk
rájuk.
A	 gondolkodásmód	 fogalmát	 Carol	 Dweck,	 a	 Stanford	 Egyetem

pszichológiaprofesszora	 hozta	 be	 a	 köztudatba,	 aki	 évtizedeken	 át
kutatta,	hogyan	hatnak	a	különböző	gondolkodásmódok	az	emberi
fejlődésre	 és	 sikerre.	 Kutatása	 során	 két	 domináns
gondolkodásmódra	 bukkant,	 amelyek	 szöges	 ellentétben	 állnak
egymással.	 Az	 úgynevezett	 rögzített	 gondolkodásmód	 arra	 a
meggyőződésre	alapoz,	hogy	alapvető	tulajdonságaink,	mint	például
az	 intelligencia	 és	 a	 tehetség,	 genetikailag	 és	 más	 módon	 is
meghatározottak	 és	 rögzítettek,	 vagyis	 velünk	 születettek.	 Az	 élet
célja	pedig	végső	soron	annyi,	hogy	a	lehető	legjobban	kiaknázzuk	a
velünk	született	tehetségünket	és	tulajdonságokat.	Ha	nehézségekbe
ütközünk	 vagy	 kudarcot	 vallunk,	 fájdalmas	 akadályokként
tekintünk	 rájuk,	 amelyek	 alapjaiban	 kérdőjelezik	 meg	 az
intelligenciánkat	 vagy	 az	 ügyességünket,	 nem	 pedig	 egyszerű
lépcsőfokokként,	 amelyek	 még	 nagyobb	 erőbedobásra	 vagy
igyekezetre	sarkallnak	minket.
A	 rögzített	 gondolkodásmóddal	 ellentétben	 a	 növekvő

gondolkodásmód	 arra	 a	 meggyőződésre	 épül,	 hogy	 az	 egyénnek



veleszületett	 hajlama	 van	 a	 tanulásra	 és	 a	 fejlődésre,	 az
intelligencia	és	a	 tehetség	pedig	kellő	 elhatározással,	 elszántsággal
szabadon	 alakítható	 és	 fejleszthető.	 Jelenlegi	 intelligenciaszintünk
csak	kiinduló	állapot,	 ahonnan	kellő	 idő-	és	energiabefektetéssel	a
látható	 fejlődés	 útjára	 léphetünk.	 Ez	 a	 gondolkodásmód	 nyitottan
közelít	 az	 élethosszig	 tartó	 tanuláshoz,	 valamit	 megfelelő
rugalmassággal	kezeli	a	nehézségeket	és	a	kihívásokat.	A	kutatások
azt	 mutatják,	 hogy	 ha	 maradéktalanul	 megértjük	 és	 elfogadjuk	 a
növekvő	 gondolkodásmód	 elveit,	 nagyobb	 motivációt	 és
eredményességet	tapasztalhatunk.
Így	 néz	 ki	 a	 két	 gondolkodásmód,	 ha	 egymás	 mellé	 helyezzük

őket:

RÖGZÍTETT
GONDOLKODÁSMÓD

NÖVEKVŐ
GONDOLKODÁSMÓD

Az	intelligencia	statikus. Az	intelligencia	fejleszthető.

Legfőbb	célja,	hogy	okosnak
látsszon,	ezért	jellemzően:

Legfőbb	célja,	hogy	tanuljon,
ezért	jellemzően:

■	elkerüli	a	kihívásokat ■	örül	a	kihívásoknak
■	nehézség	esetén	könnyen
elkedvetlenedik

■	nehézség	esetén	is	kitart

■	úgy	érzi,	minden
erőfeszítés	hiábavaló

■	úgy	érzi,	kellő
erőfeszítéssel	bármit
elérhet

■	nem	fogadja	meg	az	építő
kritikát

■	tanul	a	kritikából

■	mások	sikerei	láttán
megretten

■	mások	sikerei	őt	is	nagyobb
teljesítményre	ösztönzik



Ha	ki	akarunk	lépni	a	rögzített	gondolkodásmód	fogságából,	először
is	 az	 önismeretünket	 kell	 fejlesztenünk.	 A	 www.TheSuccess
Principles.com/mindsetquiz	 linken	 található	 gondolkodásmód-
teszttel	bárki	felmérheti,	hogyan	viszonyul	a	tanuláshoz,	és	milyen
témákkal	 kapcsolatban	 kell	 változtatnia	 a	 jelenlegi
gondolkodásmódján.

AZ	„AKKOR	LESZEK	BOLDOG,
HA…”	CSAPDA

A	boldogság	nem	a	külső	körülményektől	függ.	Sokkal
inkább	a	hozzáállásunktól.

DALE	C	ARNEGIE,
amerikai	író,	előadó

A	 jobb	 jövő	 megteremtésére	 tett	 kísérleteink	 akár	 csapdába	 is
ejthetnek	 minket.	 Ezt	 úgy	 nevezzük,	 hogy	 „akkor	 leszek	 boldog,
ha…”	 csapda.	 Ebben	 a	 csapdában	 ülve	 a	 siker	 és	 a	 boldogság
elérhetetlenné	 válik,	 mert	 az	 a	 benyomásunk,	 hogy	 folyton	 csak
hajszoljuk	a	sikert,	és	nem	úgy	tekintünk	magunkra,	mint	egy	már
eleve	 sikeres	 emberre.	 A	 két	 identitás,	 bár	 látszólag	 hasonló,
nagyban	 különbözik	 egymástól,	 és	 teljesen	 eltérő
következményekkel	jár.
Annak	érdekében,	hogy	az	„akkor	leszek	boldog,	ha…”	attitűdünk

kongruens	 maradjon	 az	 elsődleges	 identitásunkkal,	 a	 jelenben
megélt	valódi	siker	élménye	rendre	elmarad.	A	boldogság	és	a	siker



hajszolása,	 mint	 elsődleges,	 jövőorientált	 célkitűzés,	 csak	 akkor
tűnik	 logikusnak	 és	 kongruensnek,	 ha	még	 nem	 vagyunk	 teljesen
boldogok,	ha	még	nem	vagyunk	teljesen	sikeresek.
Ha	 úgy	 érezzük,	 nem	 vagyunk	 sikeresek	 és	 boldogok,	 akkor	 a

jövőbeli	 célok	 kergetése	 teljesen	 magától	 értetődőnek	 és	 hasznos
időtöltésnek	tűnik.
Ez	 a	 megközelítés	 azonban	 állandóan	 elérhetetlen	 távolságra

sodorja	 a	 sikert	 és	 a	 boldogságot.	 Amikor	 jelenbeli	 identitásunk
kizárólag	 a	 sikerre	 való	 törekvésről	 szól,	 nem	 pedig	 arról,	 hogy
ténylegesen	 sikeresek	 legyünk	vagy	 sikeresnek	érezzük	magunkat,
a	 belső	 elégedettség	 helyett	 a	 hiányérzet	 határozza	 meg	 az
identitásunkat.	Az	identitásunk	keres,	nem	felfedez.	Az	identitásunk
mindenáron	létre	akar	hozni	valamit,	és	nem	becsüli	azt,	amije	van.
Ilyen	 hozzáállás	 mellett	 valószínűleg	 szorongással	 tekintünk	 a
céljainkra,	 a	 fejlődésünkre,	 és	 fásultan	 az	 eredményeinkre.	 Ha
eredményesen	 szeretnénk	 alkalmazni	 a	 siker	 alapelveit,
mindenképpen	változtatnunk	kell	a	 szemléletünkön,	és	már	 létező
tényként	 kell	 tekintenünk	 a	 sikerre.	 Váltsunk	 növekvő
gondolkodásmódra,	 mert	 akkor	 a	 tudatos	 jelenlét	 és	 a	 könyvből
megismert	 alapelvek	 napi	 alkalmazása	 a	 már	 meglévő	 sikerünk
részét	 képezi,	 és	 nem	 egy	 távoli,	 jobb	 jövő	 megteremtéséhez
szükséges	erőfeszítésnek	hat.

MINIMALIZÁLJUK	A	JÁRULÉKOS
VESZTESÉGEKET!

Ha	nem	változtatunk	a	sikerhez	való	hozzáállásunkon,	a	 jobb	 jövő
megteremtésére	 irányuló	 erőfeszítéseink	 rengeteg	 kellemetlen
következménnyel	 járhatnak	 –	 ami	 abból	 adódik,	 hogy



megalkuszunk	 a	 jelenünkkel	 kapcsolatban,	 szabotáljuk	magunkat,
és	elfogadjuk	a	 járulékos	 veszteségeket	 egy	 jobb	 jövő	 reményében,
mert	 az	 van	 a	 fejünkben,	 hogy	 a	 végső	 cél,	 amit	 olyan	 görcsösen
hajszolunk,	majd	feledteti	a	szürke	hétköznapokat.
A	 saját	 életünkben	 és	 a	 külvilágban	 tapasztalható	 nehézségeket

sokszor	 olyan	 emberek	 idézik	 elő,	 akik	 szebb	 jövőt	 akarnak
teremteni	 maguknak	 vagy	 a	 környezetüknek,	 de	 közben	 nem
számolnak	 azzal,	 hogy	 a	 tevékenységüknek	 milyen	 nemkívánatos
következményei	lehetnek.
Ezek	 a	 következmények	 nagyon	 sokfélék	 lehetnek.	 Lehet,	 hogy

elhanyagoljuk	 a	 házasságunkat,	 a	 barátainkat	 vagy	 a	 személyes
kapcsolatainkat,	 mert	 mindig	 van	 egy	 fontosabb	 projekt	 vagy
tranzakció,	 amit	 feltétlenül	 le	 kell	 bonyolítanunk.	 Lehet,	 hogy	 a
saját	 egészségünket	 hanyagoljuk	 el,	 mert	 a	 nagyobb	 anyagi
biztonság	megteremtése	vagy	a	világraszóló	tervünk	megvalósítása
közben	egyszerűen	nem	marad	 időnk	 sportolni	vagy	egészségesen
étkezni.	 Lehet,	 hogy	 túlköltekezünk	 és	 komoly	 adósságot
halmozunk	 fel,	 mert	 úgy	 érezzük,	 ahhoz,	 hogy	 nevet	 szerezzünk
magunknak,	 feltétlenül	el	kell	kápráztatnunk	az	embereket	a	 szép
ruháinkkal,	a	menő	kocsinkkal	vagy	a	hatalmas	birtokunkkal.
Ez	csak	néhány	példa	arra,	hogy	ha	állandóan	a	jobb,	sikeresebb

jövő	 megteremtésének	 vágya	 lebeg	 a	 szemünk	 előtt,	 milyen
felelőtlen,	kudarcra	ítélt	magatartásformákat	veszünk	fel	a	jelenben
–	 folyamatosan	 szabotáljuk	 magunkat,	 és	 elfogadjuk	 a	 járulékos
veszteségeket,	 mert	 csak	 arra	 tudunk	 gondolni,	 milyen	 boldogok
leszünk,	ha…
Mivel	 minden	 idegszálunkkal	 arra	 összpontosítunk,	 hogy	 a

nagyvilág	 –	 vagy	 a	mi	 kis	 világunk	 –	 szebb	 legyen,	mint	most,	 túl
gyakran	és	túl	könnyen	becsüljük	alá	a	jelenünket	tönkretevő	vagy
megkeserítő	 cselekedeteinket.	 És	 tesszük	 mindezt	 azért,	 hogy



eljussunk	 oda,	 ahol	 reményeink	 szerint	 végre	 megvalósulnak	 az
álmaink.	 Ezek	 olyan	 károk,	 amelyek	 idővel	 éreztetni	 fogják	 a
hatásukat.	 Ahogy	 a	 mondás	 tartja:	 „A	 múlt	 előbb-utóbb
megbosszulja	 önmagát.”	 És	 amikor	 ez	 bekövetkezik,	 a	 siker	 és	 a
boldogság	megint	 elérhetetlen	 távolságba	kerül.	 Tudjuk,	mert	már
sokszor	tapasztaltuk.
A	következő	tanácsok	segítenek	elkerülni	ezt	a	félreértést.	Fontos,

hogy	 megismerjük	 a	 megfelelő	 gondolkodásmód	 és	 a	 tudatos
jelenlét	 előnyeit,	 illetve	 megértsük,	 hogy	 ezek	 miért	 játszanak
kulcsszerepet	 a	 siker	 alapelveinek	 alkalmazásában.	 Miért
célravezetőbb,	 ha	 ahelyett,	 hogy	 jobb	 jövőt	 próbálunk	 teremteni
magunknak	vagy	a	környezetünknek,	olyan	irányból	közelítjük	meg
az	alapelveket,	hogy	tudatosan	elmerülünk	a	jobb	jelenben,	 és	most
azonnal	nekilátunk	a	munkának.
Ez	 jelentős	 szemléletváltás.	Olyan,	ami	megerősít	minket,	és	ami

felhívja	a	 figyelmünket	a	boldogság	és	a	 siker	 soha	véget	nem	érő
hajszolása,	avagy	az	„akkor	leszek	boldog,	ha…”	csapda	és	a	minden
nap	minden	órájának	minden	pillanatában	a	maga	teljességében	és
sikerességében	 megélt	 életből	 fakadó	 elégedettség	 közötti
különbségre.

A	TUDATOS	JELENLÉT	ESZKÖZEI

A	tudatos	jelenlét	több	a	fizikai	jelenlétnél.

MALCOLM	S.	FORBES,
amerikai	laptulajdonos



A	 következő,	 a	 tudatos	 jelenléten	 alapuló	 eszközök	 igazoltan
erősítik	a	koncentrációt,	az	elmélyültséget	és	az	öntudatot.
Ahogy	a	legtöbb	értékes	tudnivalót,	a	tudatos	jelenlét	gyakorlatát

is	 érdemes	 szakképzett	 tanártól	 vagy	 mentortól	 elsajátítani,
lehetőleg	olyasvalakitől,	aki	a	tudományos	és	a	gyakorlati	háttérrel
is	 tisztában	 van,	 és	 az	 alapoktól	 kezdve,	 lépésről	 lépésre	 adja	 át
nekünk	 a	 szükséges	 ismerteket.	 Ennek	 ellenére	 semmi	 akadálya
annak,	hogy	belekóstoljunk	a	témába,	és	megismerkedjünk	néhány
alapvető	tudnivalóval.
A	 tudatos	 jelenlétet	 úgy	 definiálhatjuk,	 hogy	 „pillanatról

pillanatra	 teljes	 figyelmünket	 a	 jelenre	 fordítjuk”,	 méghozzá
„szándékosan,	a	jelenben	és	nem	ítélkezve”.
Már	említettem,	miért	fontos	a	tudatos	jelenlét,	ha	azt	szeretnénk,

hogy	 a	 könyvben	 tárgyalt	 alapelvek	 a	 hasznunkra	 legyenek.	 Ez	 a
készség	 széles	 körű	 előnyökkel	 rendelkezik,	 amelyeket	 terjedelmi
okokból	 sajnos	 lehetetlen	 felsorolni.	 Nemcsak	 a	 domináns
gondolkodásmódunkat	 ismerhetjük	 meg	 általa,	 hanem	 azt	 is
lehetővé	 teszi	 a	 számunkra,	 hogy	 a	 jövőorientált	 megközelítéstől
egy	olyan	sikerszemlélet	 felé	mozduljunk	el,	amely	egyre	nagyobb
hozzáférést	 biztosít	 a	 jelen	 megéléséhez.	 Ha	 készen	 áll	 az	 első
lépések	 megtételére	 ebben	 a	 fontos	 témakörben,	 kövesse	 a
következő	útmutatást!

Gyakoroljuk	mindennap	a	tudatos	jelenlétet!

Tegyük	 ezt	 tudatosan	 és	 önszántunkból.	 A	 kamatos	 kamathoz
hasonlóan	 idővel	 ez	 is	 szép	 hasznot	 hajt.	 Az	 5	 perces	 gyakorlás
jótékony	hatása	 exponenciálisan	növekszik,	 és	 egy	 év	múlva,	 5	 év
múlva	vagy	az	életünk	végén	többszörösen	megtérül.
Amikor	 elkezdtem	 gyakorolni	 a	 tudatos	 jelenlétet,	 már	 az	 is

nehézséget	 okozott,	 hogy	 5	 percig	 mozdulatlanul,	 semmire	 sem



gondolva	üljek.	Egyetemista	voltam,	és	nyárra	állást	vállaltam,	ahol
nehéz	fizikai	munkát	kellett	végeznem.	Bár	fitt	voltam	és	atletikus,
a	testem	nem	volt	hozzászokva	a	mozdulatlansághoz.	Kis	lépésekkel
haladtam:	pár	perc	itt,	pár	perc	ott.	Idővel	minden	könnyebb	lett,	és
végül	 sok-sok	 évet	 töltöttem	 meditációval.	 Ma	 ugyanaz	 az	 5	 perc
mélységes	 megkönnyebbüléssel,	 nyugalommal,	 örömmel	 és
elégedettséggel	tölt	el,	amit	ha	akarnám,	se	tudnék	színlelni.
A	 lényeg	 az,	 hogy	 elkezdjük	 valahol,	 és	 vegyük	 elő	 a	 növekvő

gondolkodásmódunkat	 –	 a	 meggyőződést,	 hogy	 idővel	 egyre
ügyesebbek	 leszünk.	 Nem	 az	 a	 fontos,	 milyen	 gyorsan	 haladunk,
vagy	milyen	 hamar	 jelentkeznek	 az	 eredmények;	 hanem	 az,	 hogy
mennyire	 kötelezzük	 el	 magunkat	 a	 mindennapos	 gyakorlás
mellett.	 Ez	 most	 a	 minőségről	 szól,	 nem	 a	 mennyiségről.	 Ha
megengedjük,	 hogy	 az	 elménk	 átadja	magát	 az	 élménynek,	 akkor
magától	is	igényelni	fogja	ezt	a	fajta	kikapcsolódást.

Vegyünk	fel	ülő	vagy	álló	helyzetet!

Keressünk	 egy	 kényelmes	 széket	 vagy	 pozíciót,	 ahol
kiegyenesíthetjük	a	gerincünket,	mert	így	rövid	idő	alatt	kitisztul	a
fejünk,	 és	 hosszabb	 ideig	 éberek	 tudunk	 maradni	 anélkül,	 hogy
elálmosodnánk	vagy	elkedvetlenednénk.
Nem	 lehet	elégszer	elmondani,	milyen	 fontos	a	helyes	 testtartás.

Amikor	 olyan	 testtartást	 veszünk	 fel,	 amelyben	 a	 gerinc
kiegyenesedhet,	az	elme	kitisztul	és	megnyugszik.	Gyerekkoromban
sokat	nyűglődtem	a	testtartásommal.	Fizikoterápiára	jártam,	és	sok
nyári	 délutánt	 töltöttem	 azzal,	 hogy	 az	 állást,	 a	 járást	 és	 a	 helyes
ülést	gyakoroltam.	Nem	túl	szórakoztató	időtöltés	egy	5	éves	gyerek
számára,	 de	 legalább	 egy	 életre	 megtanultam,	 hogy	 oda	 kell
figyelnem	 a	 testtartásomra.	 Nincs	 mese.	 Egy	 kollégám	 ezt	 úgy
fogalmazta	meg:	„A	jelszó:	egyenes	gerinc,	minden	értelemben.”



Figyeljük	meg,	mit	érzünk!

Akár	 sétálunk,	 akár	 állunk,	 ülünk	 vagy	 fekszünk,	 minden
érzékszervünkkel	 összpontosítsunk	 az	 adott	 pillanatra.	 Ettől
nemcsak	 megnyugszunk,	 hanem	 az	 empátiás	 készségünk	 is
erősödik.
A	 fizikai	 észleléseink	 segítenek	 a	 jelenben	 maradni.	 A	 test

természetesen	 mindig	 a	 jelenben	 van,	 a	 tudatunk	 az,	 amely
folyamatosan	 ide-oda	 csapong	 múlt	 és	 jövő	 között.	 A	 saját	 fizikai
észleléseink	 révén	 tehát	 gyorsan	 visszatérhetünk	 önmagunkba,	 és
lehorgonyozhatunk	a	jelenben.

Bízzunk	magunkban!

Semmi	 sem	 homályosítja	 el	 annyira	 az	 elmét,	 mint	 az	 állandó
stressz,	 aggodalom	 és	 szorongás.	 Határozzuk	 el,	 hogy	 bízunk
magunkban.	 Váltsunk	 növekvő	 gondolkodásmódra,	 fogadjuk	 el,
hogy	 emberek	 vagyunk,	 és	 mindig	 a	 legjobb	 tudásunk	 szerint
járjunk	 el.	 Törekedjünk	 a	 jobbra,	 és	 fogalmazzunk	 meg	 nemes
célokat,	de	ne	legyünk	nagyravágyók,	ne	tagadjuk,	hogy	sebezhetők
vagyunk,	és	ne	gyűlöljük	magunkat	a	tökéletlenségeink	miatt.	Ezek
az	 érzések	 a	 rögzített	 gondolkodásmód	 sajátjai	 –	 azon	 a
meggyőződésen	alapulnak,	hogy	a	már	meglévő	tulajdonságainkon
nem	 lehet	 változtatni.	 Válasszuk	 inkább	 a	 növekvő
gondolkodásmódot,	 hogy	 az	 út	 is	 legalább	 annyi	 –	 ha	 nem	 több	 –
örömöt	okozzon,	mint	a	megérkezés.

Az	élet	maga	a	változás.	Ne	féljünk	feladni	a	mostani
énünket	azért,	aki	a	jövőben	lehet	belőlünk.

REINHOLD	NIEBUHR,
amerikai	teológus,	etikaszakértő,	prédikátor



Ha	 a	 jelenünkön	 szeretnénk	 változtatni,	 először	 is	 bíznunk	 kell
önmagunkban.	Ez	a	bizalom	teszi	lehetővé,	hogy	elszakadjunk	attól,
akinek	 hisszük	 magunkat,	 és	 azzá	 válhassunk,	 aki	 a	 következő
pillanatban	lesz	belőlünk.	Minden	sikeres	átalakulás	a	bizalomra	és
az	 elengedésre	 épül.	 Ha	 elengedjük	 azt,	 ahonnan	 jövünk,
megérkezünk	 oda,	 ahová	 tartunk.	 El	 kell	 hagynunk	 New	 Yorkot,
hogy	elutazhassunk	Los	Angelesbe;	el	kell	hagynunk	Chicagót,	hogy
eljussunk	Pittsburghbe.
A	 jó	hír	az,	hogy	már	most	 jobban	bízunk,	mint	képzelnénk.	Ha

alaposan	megfigyeljük,	láthatjuk,	hogy	minden	hétköznapi	változás
mélyén	ott	 a	 bizalom.	Kinyitjuk	 a	hűtőt,	mert	 bízunk	benne,	 hogy
találunk	 ott	 valami	 ennivalót.	 Elmegyünk	 a	 boltba,	 mert	 bízunk
benne,	 hogy	 nyitva	 lesz.	 Elfordítjuk	 a	 slusszkulcsot,	 mert	 bízunk
benne,	 hogy	 az	 autónk	 elindul.	 Felöltözünk,	 mert	 bízunk	 benne,
hogy	 így	 nem	 fogunk	 fázni.	 Nem	 számít,	 mit	 csinálunk	 éppen,	 a
bizalom	mindig	 ott	 van	 az	 egyenletben,	 ha	 valamilyen	 eredményt
várunk	a	tetteinktől.

Horgonyozzunk	le!

Mindennap	szánjunk	időt	arra,	hogy	a	 légzésünkre,	az	érzéseinkre
vagy	 a	 falon	 lévő	 pontra	 koncentráljunk;	 néhány	 percig
horgonyozzunk	le	a	jelenben	azáltal,	hogy	újra	és	újra	a	figyelmünk
tárgyára	 fókuszálunk.	 Addig	 ismételjük,	 amíg	 automatikussá	 nem
válik.
Nálam	az	válik	be	a	 legjobban,	ha	a	 légzésemre	és/vagy	a	 fizikai

észleléseimre	 összpontosítok,	 ezért	 is	 ajánlom	 ezt	 a	 módszert.
Idővel	 akár	 az	 elménkben	 is	 le	 tudunk	 horgonyozni,	 de	 egyelőre
bármi	megfelel,	amire	következetesen	oda	tudunk	figyelni	anélkül,
hogy	 feszültté	 válnánk.	A	 légzés	 azért	 jó	 választás,	mert	 a	 testünk
tudatos	 irányítás	nélkül	 is	 lélegzik.	Fókuszáljunk	az	orrlyukainkra,



vagy	 a	mellkasunk	 és	 a	 hasunk	mozgására.	 A	 fizikai	 észlelések	 is
tökéletesek	a	már	említett	előnyök	miatt.

Ne	ítélkezzünk!

A	döntést,	hogy	nem	ítélkezünk	az	éppen	aktuális	mentális	és	testi
állapotunkkal	 kapcsolatban,	 nyitottságnak	 vagy	 elfogadásnak	 is
nevezzük.	Összpontosítsunk	a	pillanatnyi	állapotunkra,	és	fogadjuk
el	 úgy,	 ahogy	 van.	 Nyugtázzuk	 az	 esetlegesen	 feltörő	 kritikus
gondolatokat,	de	 rögtön	 térjünk	vissza	a	 fókuszponthoz.	Engedjük,
hogy	 a	 tudatunk	 szabadon	 áramoljon.	 Ezzel	meggyengítjük,	 végül
pedig	 felszámoljuk	 a	 kritikai	 hajlamunkat,	 és	 nyitottabbá	 válunk.
Minél	 többet	 gyakorolunk,	 annál	 több	 lehetőség	 közül
választhatunk,	amikor	majd	változtatni	szeretnénk.
Ahhoz,	 hogy	 kifejleszthessük	 ezt	 a	 képességünket,	 egészséges

kíváncsisággal	 kell	 tekintenünk	 az	 emberi	 életre.	 Fura,	 de	 az	 a
tapasztalatom,	 hogy	 a	 színészek,	 a	 politikusok	 és	 a	 jó	 tanárok
különösen	fejlettek	ezen	a	téren.	Talán	azért,	mert	annyi	álarcot	kell
viselniük,	 és	annyi	 szerepet	kell	 eljátszaniuk	az	életben.	Akárhogy
is,	 minél	 nyitottabbak	 és	 elfogadóbbak	 vagyunk	 önmagunkkal
szemben	 fizikai,	 szellemi	 és	 érzelmi	 síkon	 egyaránt,	 annál
gyorsabban	és	mélyebben	sajátítjuk	el	a	tudatos	jelenlét	képességét.

Legyünk	kedvesek!

A	 kedvesség	 összefoglalóan	 az	 a	 fajta	 elkötelezettség,	 amikor	 nem
bántalmazunk	másokat	a	több	pénz,	a	kedvezőbb	imázs	vagy	a	jobb
pozíció	 kedvéért,	 hanem	 nagyobb	 összefüggéseiben	 szemléljük	 az
életet,	amelyben	a	jólétünk	nem	csak	a	saját,	hanem	a	környezetünk
sikerességén	is	múlik.
Könnyű	belátni,	hogy	a	kedvességgel	 teli	 elme	miért	marad	meg

könnyebben	 a	 jelenben.	 Jobban	 érzi	 magát.	 Nehéz	 elégedettnek



lenni,	 ha	 az	 elménk	 csordultig	 van	 irigységgel,	 féltékenységgel	 és
haraggal.	 De	 ha	 a	 nyitottság	 és	 a	 kedvesség	 mellett	 kötelezzük	 el
magunkat,	 elpárolog	 az	 idegességünk,	 és	 a	 testünk	 működése	 is
normalizálódik.
Ha	 fel	 akarja	 mérni	 az	 aktuális	 tudatossági	 szintjét,	 keresse	 a

tudatos	 jelenlét,	 figyelem	 és	 tudatosságskálát	 (Mindfulness
Attention	Awareness	Scale)	a	www.TheSuccessPrinciples.com/scale
linken.
Ha	 úgy	 látja,	 hogy	 van	 még	 min	 javítania,	 keressen	 fel	 egy

szakképzett	oktatót,	coachot	vagy	tanácsadót,	akinek	segítségével	ön
is	 elsajátíthatja	 a	 siker	 és	 a	 jólét	 eme	 lényeges	 összetevőjét.	 Az
említett	weboldalon	ehhez	is	talál	hasznos	információkat.



NEGYEDIK	RÉSZ

Alakítsunk	ki	gyümölcsöző
kapcsolatokat!

A	személyes	kapcsolatok	jelentik	azt	a
termékeny	talajt,	amelyben	a	fejlődés,	a

siker	és	a	teljesítmény	gyökerezik.

BEN	STEIN,
író,	színész,	televíziós	műsorvezető



48.	ALAPELV

MOST	FÜLELJÜNK!

Hallgasd	végig	százszor.	Gondold	meg	ezerszer.	Szólalj
meg	egyszer.

ISMERETLEN	SZERZŐ

Nem	 mindegy,	 hogy	 csupán	 meghallgatunk	 valakit	 –	 azaz
egyszerűen	 érzékeljük,	 hogy	 beszél	 –,	 vagy	 oda	 is	 figyelünk	 arra,
amit	mond,	azaz	teljes	elménkkel	rá	összpontosítunk,	hogy	felfogjuk
az	 üzenetet.	 Ellentétben	 azzal	 az	 esettel,	 amikor	 pusztán
meghallgatjuk	 valakinek	 a	 beszámolóját,	 az	 odafigyeléshez
hozzátartozik	 a	 szemkontaktus	 fenntartása,	 a	 testbeszéd
értelmezése,	 az	 ellenőrző	 kérdések	 beszúrása	 és	 a	 rejtett	 üzenet
kihámozása	is.
A	 médiában	 az	 újságírók	 elsajátítják	 az	 aktív	 odafigyelés

művészetét	–	ennek	a	technikának	a	segítségével	a	riporterek	olyan
jól	megértenek	mindent,	hogy	még	okos,	mélyenszántó	kérdéseket
is	 fel	 tudnak	 tenni	 a	 kapott	 információval	 kapcsolatban.	 Az	 aktív
odafigyelés	nyomán	születnek	az	igazán	jó	sztorik	–	és	mi	magunk	is
sokat	 javíthatunk	így	a	kapcsolatainkon.	Talán	nem	meglepő,	hogy
az	aktív	odafigyelés	biztosítja	a	pontosságot	és	a	korrektséget,	a	 jó
újságíró	 két	 legfontosabb	 ismérvét	 –	 és	 bármely	 kapcsolat	 két



legfőbb	tulajdonságát.

MEGÉRI	ODAFIGYELNI

Marcia	Martin	vezetési	tanácsadó.	Az	egyik	kliense,	egy	jelentősebb
bank	elnökhelyettese	arra	kérte,	hogy	segítsen	hatékonyabbá	tenni
a	 csapatértekezleteket.	 Az	 illető	 elpanaszolta,	 hogy	 a	 csapata	 nem
egészen	úgy	viselkedik	az	értekezleteken,	ahogyan	ő	elvárná.	Nem
hozzák	 be	 a	 fontos	 papírokat,	 nem	 figyelnek	 oda,	 és	 a
prezentációikat	sem	készítik	elő	rendesen.
Amikor	 Marcia	 megkérdezte,	 hogyan	 szoktak	 zajlani	 az

értekezletek,	 és	pontosan	mi	 jelenti	 a	problémát,	 a	 férfi	 elmondta,
hogy	 elsőként	 mindig	 ismerteti	 az	 értekezlet	 célját,	 majd	 közli	 a
munkatársaival,	 hogy	 szerinte	milyen	 hibákat	 követtek	 el,	 és	min
kellene	 változtatniuk.	Mire	 a	 férfi	 befejezte	 a	mondókáját,	Marcia
biztosra	 vette,	 hogy	 az	 értekezlet	 során	 semmi	más	 nem	 történik,
mint	hogy	az	elnökhelyettes	utasításokat	osztogat	a	beosztottjainak.
–	 Azt	 tanácsolnám	 önnek	 –	mondta	Marcia	 –,	 hogy	 ezzel	 az	 egy

mondattal	nyissa	meg	az	értekezletet:	„A	mai	értekezlet	célja,	hogy
megtudjam,	 mi	 folyik	 az	 egyes	 osztályokon,	 szerintetek	 milyen
nehézségek	 merültek	 fel,	 és	 nekem	mi	 lenne	 a	 teendőm.”	 Ezután
maradjon	 csöndben,	 és	 hagyja,	 hogy	 a	 beosztottjai	 mindent
kibeszéljenek	 magukból.	 Ha	 már	 nincs	 több	 mondanivalójuk,
kérdezze	meg:	„Még	valami?”	És	adja	vissza	nekik	a	szót.
Marcia	 elmagyarázta,	 hogy	 a	 beosztottaknak	 valószínűleg	 nincs

lehetőségük	 elmondani	 a	 véleményüket,	 álláspontjukat,
javaslataikat,	 vagy	 kérdéseket	 föltenni.	 A	 férfi	 túl	 sok	 információt
zúdít	rájuk,	őket	viszont	nem	hallgatja	meg.	Marcia	azt	javasolta	az
elnökhelyettesnek,	hogy	szánjon	két	órát	az	értekezletre,	de	egyszer



se	szólaljon	meg	közben.	Csak	figyeljen,	jegyzeteljen	és	bólogasson	–
legyen	jelen,	és	mutasson	érdeklődést,	de	ne	szóljon	egy	szót	se.
A	 férfi	 három	 nap	múlva	 félrevonta	Marciát,	 és	 elmondta	 neki,

hogy	 élete	 legfantasztikusabb,	 legeredményesebb	 értekezletén	 van
túl.	 Pontosan	 követte	 Marcia	 utasításait:	 olyan	 aktívan	 figyelt,
ahogyan	még	soha.	Ennek	köszönhetően	a	beosztottjaiból	csak	úgy
dőlt	 a	 szó,	 ő	 pedig	 végre	 megtudta,	 min	 mennek	 keresztül	 az
emberei,	mire	van	szükségük,	és	mit	 lehetne	tenni	az	érdekükben.
Erre	az	egész	vezetői	pályafutása	alatt	nem	volt	még	példa.

AKADÉKOSKODJUNK
KEVESEBBET,	ÉS	FIGYELJÜNK

JOBBAN!

Egyszer	 találkoztam	 egy	 New	 York-i	 fényképésszel,	 aki	 az	 egész
világot	bejárta	már,	és	olyan	nagy	neveknek	fotózott,	mint	a	Revlon
vagy	a	Lancoˆme.	Egy	óvatlan	pillanatban	elárulta,	hogy	ő	mindig
pontosan	azt	nyújtja	a	klienseinek,	amit	azok	elvárnak	tőle,	ezért	is
csodálkozik	 annyira,	 amikor	 nem	 elégedettek	 a	 végeredménnyel.
Ha	 az	 egyiptomi	 piramisokról	 lenne	 szó,	 mondta,	 azokat	 is
újrafotóztatnák	vele.
Nem	érdemes	azonban	magyarázkodni	vagy	akadékoskodni,	még

akkor	sem,	ha	pontosan	betartotta	az	utasításokat.	A	férfi	–	miután
több	 kecsegtető	 megbízásról	 is	 lemaradt	 –	 rájött,	 hogy	 csupán
ennyit	kell	mondania:	„Lássuk,	jól	értettem-e.	Ebből	több	kell,	abból
meg	kevesebb.	Igaz?	Rendben,	újra	lefotózom,	és	majd	kiderül,	hogy
így	már	tetszik-e.”
Más	szóval:	megtanulta,	hogy	nem	szabad	annyit	akadékoskodni

a	fizető	kuncsafttal,	hanem	oda	kell	figyelni	rá	–	addig	alakítgatni	a



végeredményt,	amíg	végül	teljesen	elégedett	lesz	vele.

INKÁBB	ÉRDEKLŐDŐK	LEGYÜNK,
MINT	ÉRDEKESEK!

Az	emberek	sokszor	azért	sem	tudnak	rendesen	figyelni,	mert	azzal
vannak	elfoglalva,	hogy	ők	maguk	elég	érdekesek	legyenek,	és	ezért
nem	 is	 foglalkoznak	 beszélgetőpartnerükkel.	 Azt	 hiszik,	 akkor
lesznek	 sikeresek,	 ha	 folyamatosan	 beszélnek,	 szavaik	 és
megjegyzéseik	 révén	 csillogtatják	 meg	 szakértelmüket	 vagy
intelligenciájukat.
Amennyiben	jó	kapcsolatot	akarunk	kialakítani	az	emberekkel,	és

meg	akarjuk	nyerni	őket,	mutassunk	őszinte	érdeklődést	irántuk,	és
figyeljünk	 oda	 rájuk,	 hogy	minél	 többet	megtudjunk	 róluk.	 Ha	 az
emberek	úgy	érzik,	hogy	komolyan	érdekel	minket	a	véleményük,
megnyílnak,	és	gyorsabban	megmutatják	valódi	arcukat.
Próbáljunk	 érdeklődőnek	 mutatkozni.	 Legyünk	 kíváncsiak	 a

másik	 emberre,	 arra,	 hogy	 mit	 érez,	 mit	 gondol,	 hogyan	 látja	 a
világot.	Milyen	ambíciói,	álmai	vagy	félelmei	vannak?	Mit	szeretne
elérni?	Milyen	nehézségekkel	kell	megküzdenie	az	életben?
Ha	 azt	 akarjuk,	 hogy	 az	 emberek	 együttműködjenek	 velünk,

szeressenek	minket	vagy	kitárulkozzanak	előttünk,	érdeklődést	kell
mutatnunk…	 irántuk.	 Ahelyett,	 hogy	 saját	 magunkkal	 lennénk
elfoglalva,	 nyissunk	 az	 emberek	 felé.	 Derítsük	 ki,	 mi	 okoz	 nekik
örömöt	vagy	szomorúságot.	Ha	többet	foglalkozunk	másokkal,	mint
saját	 magunkkal,	 kevesebbet	 fogunk	 szorongani.	 Intelligensebb
megnyilvánulásokra	 leszünk	 képesek.	 Nő	 a	 teljesítményünk,	 és
jobban	 érezzük	magunkat	 a	 bőrünkben.	 Ráadásul,	 ha	 érdeklődést
mutatunk	 a	 környezetünk	 iránt,	 az	 nem	 marad	 észrevétlen.	 Az



emberek	 keresni	 fogják	 a	 társaságunkat.	 Nőni	 fog	 a
népszerűségünk.

HASZNOS	KÉRDÉSEK

A	 Dan	 Sullivan	 nevével	 fémjelzett	 egyéves	 „Stratégiai	 Tanácsadó
Program”	 során	 megismerhettem	 a	 világ	 leghatékonyabb
kommunikációs	 eszközét.	 Ennek	 a	 segítségével	 könnyedén	 tudunk
kapcsolatot	 teremteni	másokkal.	Én	az	üzleti	és	a	magánéletben	 is
rendszeresen	alkalmazom.	Összesen	négy	kérdésből	áll:

1.	Ha	három	év	múlva	találkoznánk,	mi	az,	amire	boldogan
emlékezne	vissza	az	eltelt	három	év	eredményei	közül?

2.	Milyen	veszélyekkel	kell	megküzdenie	ahhoz,	hogy	elérje
ezt	az	eredményt?

3.	Melyek	azok	a	legfontosabb	lehetőségek,	amelyekkel	élnie
kell	ahhoz,	hogy	elérje,	amit	szeretne?

4.	Mely	 képességeit	 kellene	 erősítenie	 és	maximális	 szintre
tornáznia,	és	milyen	most	még	meg	nem	lévő	készségekre
és	 forrásokra	 lenne	 szüksége	 ahhoz,	 hogy	 meg	 tudja
ragadni	ezeket	a	lehetőségeket?

Egy	 héttel	 azután,	 hogy	 megismertem	 ezeket	 a	 kérdéseket,
találkozóm	volt	Kimmel,	a	nővéremmel,	aki	a	Chicken	Soup	for	the
Teenage	 Soul	 kötet	 társszerzője.	 Az	 volt	 az	 érzésem,	 hogy	 nem
sikerült	elég	közel	kerülnünk	egymáshoz,	ezért	elhatároztam,	hogy
bedobom	 az	 új	 kérdéseket,	 és	 figyelmesen	meg	 fogom	 hallgatni	 a
válaszait.
Amikor	 föltettem	 neki	 az	 első	 kérdést,	 mintha	 egy	 titkos	 ajtót

nyitottam	 volna	 ki.	 Kim	 megosztotta	 velem	 minden,	 jövővel



kapcsolatos	 álmát.	 Azt	 hiszem,	 legalább	 fél	 órán	 át	 beszélt
megszakítás	 nélkül.	 Ezután	 föltettem	 a	második	 kérdést.	 Újabb	 15
perces	 monológ.	 De	 én	 egy	 szót	 sem	 szóltam.	 Majd	 föltettem	 a
harmadik	 és	 a	 negyedik	 kérdést	 is.	 Valamivel	 több,	 mint	 egy	 óra
múlva	Kim	elhallgatott.	Fülig	ért	a	szája,	szokatlanul	nyugodtnak	és
kiegyensúlyozottnak	látszott.	„Még	soha	senkivel	nem	beszélgettem
ilyen	 jót	 –	 mondta	 mosolyogva.	 –	 Úgy	 érzem,	 teljesen	 kitisztult	 a
fejem.	 Pontosan	 tudom,	 mit	 kell	 tennem,	 és	 meg	 is	 fogom	 tenni.
Köszönöm!”
Teljesen	elképedtem.	Hiszen	egy	szót	sem	szóltam	azonkívül,	hogy

föltettem	 a	 négy	 kérdést.	 A	 nővérem	 végre	 tisztázni	 tudta	 a
gondolatait.	 Korábban	 nem	 foglalkozott	 ilyen	 behatóan	 ezekkel	 a
kérdésekkel,	 de	 most,	 hogy	 megtette,	 összeszedettebbé	 vált,	 és
megkönnyebbült.	Úgy	éreztem,	nagyon	közel	kerültünk	egymáshoz.
Régebben	 biztosan	 félbeszakítottam	 volna,	 hogy	 elmondjam,
szerintem	 mit	 kellene	 tennie,	 és	 a	 figyelmetlenségemmel
megrekesztettem	volna	egy	önmegismerési	folyamatot.
Azóta	már	a	feleségemnek,	a	gyerekeimnek,	a	beosztottaimnak,	az

ügyfeleimnek	 és	 számos	 potenciális	 üzleti	 partnernek	 is	 föltettem
ugyanezeket	 a	 kérdéseket.	 A	 végeredmény	 minden	 esetben
bámulatos	volt.

MOST	RAJTUNK	A	SOR!

Még	ma	írjuk	fel	ezt	a	négy	kérdést	egy	cédulára,	és	mindig	tartsuk
magunknál.	 Mindennap	 tegyük	 fel	 a	 kérdéseket	 valakinek	 ebéd
vagy	vacsora	közben.	Kezdjük	a	barátainkkal	és	a	családtagjainkkal.
Meg	fogunk	döbbenni,	mi	mindent	tudhatunk	meg,	és	milyen	közel
kerülhetünk	a	másik	emberhez.



Faggassuk	 ki	 potenciális	 üzletfeleinket	 és	 kollégáinkat	 is.
Válaszaik	 ismeretében	 tudni	 fogjuk,	 érdemes-e	 kapcsolatra	 lépni
velük.	Tudni	fogjuk,	hogy	termékeink	vagy	szolgáltatásaink	segíteni
fognak-e	nekik	céljaik	elérésében.
Ha	úgy	látjuk,	hogy	nem	szívesen	válaszolnak	a	kérdésekre,	akkor

nem	ők	a	mi	embereink,	mert	vagy	nem	foglalkoztatja	őket	a	saját
jövőjük,	és	nem	tudnak	előre	gondolkodni	–	ami	miatt	nehezebben
tudnánk	segíteni	nekik	–,	vagy	titkolóznak	előttünk,	ami	azt	jelenti,
hogy	nincs	meg	köztünk	a	bizalom,	tehát	nincs	is	mire	építeni,	nincs
alapja	a	kapcsolatnak.
Még	 egy	 utolsó	 javaslat.	Mi	magunk	 is	 vegyük	 végig	 ugyanezt	 a

négy	kérdést,	akár	egyedül,	egy	darab	papírra	írva	fel	a	válaszokat,
akár	szóban,	egy	barát	vagy	a	mesterelmecsoport	egyik	 tagjának	a
segítségével.	Igazán	tanulságos	gyakorlat	lesz.



49.	ALAPELV

BESZÉLJÜNK	SZÍVBŐL!

A	legtöbb	beszélgetés	pingpongmeccsre	hasonlít,	amelynek
során	az	embereknek	egyfolytában	csak	azon	jár	az	eszük,

hogyan	csapják	le	a	labdát;	pedig	ha	egy	pillanatra
megállnának,	és	meglátnák,	hogy	az	ellentétes	álláspontok
mögött	hasonló	érzések	rejlenek,	a	látszólagos	ellenfelek
valódi	csapattársakként	játszhatnának	tovább	egymás

oldalán.

CLIFF	DURFEE,
a	szívmonológmódszer	kitalálója

Sajnos	az	üzleti	életben,	az	oktatásban	és	más	területeken	sincs	sok
lehetőség	 az	 érzelmek	 kifejezésére,	 ezért	 azok	 annyira
felgyülemlenek	bennünk,	hogy	a	végén	már	nem	tudunk	a	konkrét
helyzetekre	 összpontosítani.	 Túl	 sok	 statikus	 érzelem	 lebeg	 a
levegőben.	Olyan	ez,	mintha	egy	már	teli	pohárba	próbálnánk	még
több	vizet	beleönteni.	Sehogy	sem	fér	bele.	Először	ki	kell	öntenünk
a	régi	vizet,	hogy	helyet	csináljunk	az	újnak.
Az	 érzelmekkel	 is	 ugyanez	 a	 helyzet.	 Az	 emberek	 addig	 nem

tudnak	 odafigyelni	másra,	 amíg	 őket	magukat	meg	 nem	 hallgatta
valaki.	 Először	 ki	 kell	 beszélniük	 magukból	 azt,	 ami	 a	 szívüket



nyomja.	 Bárkiről	 is	 legyen	 szó:	 egy	 emberről,	 aki	most	 ért	 haza	 a
munkából;	 egy	 szülőről,	 aki	 gyermeke	 csupa	 3-as	 bizonyítványát
nézegeti;	egy	értékesítőről,	aki	egy	új	autót	próbál	eladni;	vagy	egy
vezérigazgatóról,	aki	két	vállalat	fúzióját	felügyeli	–	először	hagynia
kell,	hogy	a	másik	fél	beszéljen	a	szükségleteiről	meg	az	igényeiről,
a	reményeiről	meg	az	álmairól,	a	félelmeiről	meg	az	aggodalmairól,
a	 fájdalmairól	 meg	 a	 sérelmeiről,	 és	 csak	 ezután	 következhet	 ő.
Ezáltal	 a	másik	 fél	megtisztul,	 és	 képes	 lesz	 odafigyelni	 arra,	 amit
hall.

MI	AZ	A	SZÍVMONOLÓG?

A	 szívmonológ	 egy	 szabályozott	 kommunikációs	 folyamat,
amelyben	 egyszerre	 nyolc	 megállapodáshoz	 kell	 tartanunk
magunkat,	hogy	biztonságos	légkört	tudjunk	teremteni	egy	mélyebb
kommunikációs	szint	eléréséhez,	ahol	nem	kell	attól	félnünk,	hogy
elítélnek,	 kéretlen	 tanácsokkal	 bombáznak,	 félbeszakítanak	 vagy
siettetnek	minket.	Hatékony	eszköz,	amelynek	segítségével	felszínre
hozhatók	 és	 elengedhetők	 a	 ki	 nem	 mondott	 érzelmek,	 amelyek
egyébként	megakadályozhatják,	hogy	az	emberek	teljes	figyelmüket
a	 jelennek	 szenteljék.	 Alkalmazhatjuk	 otthon,	 a	munkahelyünkön,
az	osztályteremben,	a	sportpályán	vagy	vallási	környezetben,	hogy
jó,	elfogadó	és	szoros	kapcsolatot	alakítsunk	ki	egymással.

MIKOR	HASZNOS	A
SZÍVMONOLÓG?

A	szívmonológot	alkalmazhatjuk:



munkahelyi	értekezlet	előtt	vagy	közben;
egy	 üzleti	 találkozó	 kezdetén,	 amikor	 két,	 egymás	 számára
ismeretlen	csapat	először	találkozik;
egy	 megrázó	 eseményt	 –	 például	 fúziót,	 komoly	 leépítést,
halálesetet,	 súlyos	 sportvereséget,	 váratlan	 anyagi
veszteséget	vagy	akár	egy	igazi	tragédiát	–	követően;
amikor	konfliktus	alakul	ki	 két	 ember,	 csoport	vagy	 részleg
között;
rendszeres	 időközönként	otthon	vagy	az	osztályteremben,	a
kommunikáció	 elmélyítése	 és	 a	 kapcsolatok	 szorosabbra
fűzése	érdekében.

MI	TÖRTÉNIK	ILYENKOR?

A	 szívmonológmódszert	 2–10	 fő	 esetében	 tudjuk	 alkalmazni.	 A	 10
főnél	nagyobb	csoportokat	bontsuk	szét	több	kisebb	csoportra,	mert
10-nél	 több	 embernél	 gyengül	 a	 bizalmi	 és	 a	 biztonsági	 tényező,
ráadásul	sok	idő	megy	veszendőbe.
A	 legelső	 alkalommal	 magyarázzuk	 el,	 miért	 fontos	 néha	 olyan

kommunikációs	 struktúrákat	 alkalmazni,	 amelyek	 mélyebb
megértést	 tesznek	 lehetővé.	 A	 szívmonológ	 biztonságos,
előítéletektől	mentes	környezetet	teremt,	amely	a	konstruktív	–	nem
pedig	 a	 destruktív	 –	 érzelmek	 kifejezését	 segíti	 elő.	 Ezek,	 ha
elfojtódnak,	gátolhatják	a	csapatmunkát,	az	összhang,	a	kreativitás
és	 az	 intuíció	 kibontakozását,	 amelyek	 bármilyen	 vállalkozás
eredményességéhez	és	sikeréhez	elengedhetetlenül	szükségesek.

A	SZÍVMONOLÓG	LÉPÉSEI



Először	is	kérjük	meg	a	jelenlévőket,	hogy	üljenek	le	az	asztal	köré.
Ismertessük	az	alapszabályokat,	amelyek	a	következők:

Csak	az	beszélhet,	akinél	a	szív	van.
Nem	kritizáljuk	azt,	amit	a	többiek	mondanak.
Ha	 végeztünk,	 a	 bal	 oldalunkon	 ülőnek	 adjuk	 tovább	 a
tárgyat.
Arról	beszélünk,	hogyan	érezzük	magunkat.
Minden	információt	bizalmasan	kezelünk.
Addig	nem	hagyjuk	el	a	helyiséget,	amíg	a	beszélgetés	le	nem
zárul.

Adjuk	 körbe	 a	 szívet	 –	 ha	 kell,	 többször	 is	 –,	 hogy	 a	 résztvevők
legalább	kétszer	szóhoz	jussanak.	Ha	van	elég	időnk,	a	szívmonológ
akkor	érjen	véget,	amikor	a	szív	teljesen	körbeért,	és	már	senkinek
sincs	több	mondanivalója.
Ha	van	elég	időnk,	a	szívmonológ	akkor	érjen	véget,	amikor	a	szív

teljesen	körbeért,	és	már	senkinek	sincs	több	mondandója.
Kérjük	meg	 a	 csoportot,	 hogy	 tartsa	magát	 a	 szabályokhoz,	 ami

azért	nagyon	fontos,	mert	 így	biztosíthatjuk,	hogy	a	beszélgetés	ne
veszítse	el	jelentőségét.	Mivel	senki	sem	beszélhet	azon	a	személyen
kívül,	 akinél	 a	 tárgy	 van,	 inkább	 várjuk	meg	 a	monológ	 végét,	 és
csak	ezután	figyelmeztessük	a	csoportot	a	szabályok	betartására.	Az
is	jó	megoldás,	ha	a	szabályokat	felírjuk	egy	papírra	vagy	a	táblára,
és	rájuk	mutatunk,	ha	valaki	megfeledkezik	magáról.	Legalább	egy
forduló	mindenképpen	legyen	–	hogy	mindenki	szóhoz	juthasson	–,
vagy	 állítsunk	 fel	 időkorlátot	 (mondjuk	 15	 és	 30	 perc	 között;
kényesebb	 témáknál	 lehet	 hosszabb	 is),	 és	 addig	 folytassuk	 a
köröket,	 amíg	 letelik	 az	 idő,	 vagy	 már	 senkinek	 sincs	 több
mondanivalója.



Bármilyen	 tárgyat	 körbeadhatunk:	 labdát,	 papírnehezéket,
könyvet;	 a	 lényeg	 az,	 hogy	 jól	 látható	 legyen.	 Én	 láttam	 már
plüssállatot	 (kórházi	 dolgozóknál),	 labdát	 (egy	 főiskolai
baseballcsapatnál),	védősisakot	(egy	bajnok	amerikai	focicsapatnál),
sőt	 indián	 „beszélőbotot”	 is	 (egy	 céges	 raftingtúrán).	 Egyébként
pedig	azt	a	kitömött	piros	bársonyszívet	szoktam	használni,	amelyet
Cliff	 Durfee,	 a	 szívmonológmódszer	 létrehozója	 árul	 a
weboldalán{58},	 mert	 ez	 folyamatosan	 arra	 emlékeztet	 minden
résztvevőt,	 hogy	 amit	 hallunk,	 az	 szívből	 jön	 –	 és	 a	 szóban	 forgó
kérdés	gyökeréig	próbálunk	leásni.

A	SZÍVMONOLÓG	VÁRHATÓ
EREDMÉNYEI

A	szívmonológtól	a	következő	eredményeket	várhatjuk:

nagyobb	hajlandóság	az	odafigyelésre,
az	érzések	konstruktív	kifejezése,
fejlett	konfliktuskezelő	képesség,
a	sérelmek	és	múltbeli	problémák	könnyebb	elengedése,
a	kölcsönös	tisztelet	és	megértés	erősödése,
szorosabb	kötődés	kialakulása.

A	 szívmonológ	 nekem	 akkor	 jelentette	 a	 legnagyobb	 segítséget,
amikor	egyhetes	tréninget	tartottam	120	iskolatitkárnak	a	norvégiai
Bergenben.	 Már	 éppen	 elkezdtük	 volna	 a	 délutáni	 foglalkozást,
amikor	 valaki	 bejelentette,	 hogy	 az	 ebédszünetben	 az	 egyik
résztvevő	meghalt	 autóbalesetben.	 Senki	 sem	 tudott	megszólalni	a
döbbenettől	meg	a	szomorúságtól.	Hiába	is	próbáltunk	volna	a	terv
szerint	 továbbmenni,	 ezért	 inkább	 6	 fős	 csoportokra	 osztottam	 a



résztvevőket,	 és	 elmondtam	 nekik	 a	 szívmonológ	 szabályait.	 Arra
kértem	 a	 csoportokat,	 hogy	 addig	 adják	 körbe	 a	 szívet,	 amíg
mindenki	 kétszer	 egymás	 után	 azt	 nem	 mondja:	 „Passz!”	 –	 ezzel
jelezvén,	hogy	nincs	több	mondanivalója.
A	 csoportok	 tagjai	 több	 mint	 egy	 órán	 keresztül	 beszéltek	 és

pityeregtek.	Mindenki	 elmondhatta,	mennyire	 szomorú,	mennyire
megérintette	őt	a	halál	szele,	milyen	értékes	és	törékeny	az	emberi
élet,	milyen	félelmetes	tud	lenni	néha	a	világ,	és	hogy	a	mának	kell
élni,	mert	a	 jövő	sohasem	biztos.	Ezután	rövid	szünetet	 tartottunk,
és	az	eredeti	 forgatókönyv	szerint	haladtunk	 tovább.	A	résztvevők
ki	tudták	beszélni	magukból	az	érzéseiket.	Így	a	csoport	már	teljes
figyelemmel	a	tananyagra	tudott	koncentrálni.

A	SZÍVMONOLÓG	MEGMENTETTE
A	CSALÁDI	VÁLLALKOZÁST

James	egy	kis	családi	vállalkozás	tulajdonosa	volt,	amely	éveken	át
megélhetést	 biztosított	 az	 egész	 családnak.	 Felesége	 és	 két	 fia	 –
mindketten	 családapák	 –	 is	 a	 cégnél	 dolgoztak.	 A	 család	 hetente
legalább	 egyszer	 összegyűlt	 egy	 közös	 ebédre,	 amelynek	 során
James	 mindent	 megtett,	 hogy	 összetartsa	 az	 egyre	 gyarapodó
famíliát.	Abban	bízott,	hogy	a	vállalkozás	az	ő	nyugdíjba	vonulását
követően	 is	 fennmarad,	 és	 továbbra	 is	 megélhetést	 biztosít	 a
kiterjedt	család	tagjainak.
Ez	 első	 pillantásra	 gyönyörű	 tervnek	 tűnt,	 a	 két	 fiú	 között

azonban	 komoly	 rivalizálás	 folyt,	 és	 amikor	 a	 feleségeik	 is
beszálltak	 a	 vállalkozásba,	 a	 máz	 repedezni	 kezdett.	 Mindenki
elfojtotta	 az	 ilyen-olyan	 sérelmeit,	 hogy	 fenntartsa	 a	 látszólagos
békét,	 ám	 ezek	 később	 pikírt	 megjegyzések	 és	 váratlan



dühkitörések	 formájában	 mégiscsak	 felszínre	 kerültek.	 Amikor
aztán	a	két	 fiú	szó	szerint	ökölre	ment	egymással,	 James	ráébredt,
hogy	 tisztába	kell	 tenni	a	dolgokat,	de	mivel	 félt,	ha	nem	 fektet	 le
szigorú	 szabályokat,	 akkor	 még	 jobban	 elmérgesedhet	 a	 helyzet,
elhatározta,	hogy	a	szívmonológ	módszerét	fogja	alkalmazni.
A	 szokásos	 családi	 ebédet	 követően	 mindenki	 szokatlanul

csöndben	 ült	 az	 asztal	 körül,	 nem	 tudván,	mire	 számítson.	 James
először	 is	 mindenkivel	 megismertette	 az	 alapszabályokat	 és	 a
beszélgetés	 felépítését.	 Az	 első	 körben	 senkinek	 sem	 akaródzott
megszólalnia.	 A	 második	 kör	 elején	 azonban	 az	 egyik	 fiú
nemtetszésének	 adott	 hangot,	 és	 mire	 a	 szív	 odaért	 a	 második
fiúhoz,	 már	 teljesen	 felszínre	 kerültek	 az	 ellenséges	 indulatok	 –
ennek	 ellenére	 senki	 sem	 szegte	 meg	 a	 szabályokat,	 senki	 sem
rohant	el,	és	senki	sem	csapkodott.
Nehéz	 beszélgetés	 volt,	 és	 időnként	 érezni	 lehetett,	 hogy

legszívesebben	mindenki	mást	csinálna	–	akár	még	a	mosogatást	is
bevállalná.	 De	 ahogy	 a	 szív	 újra	 meg	 újra	 körbejárt,	 mindenki
kezdett	 rájönni,	 hogy	 rendesen	 kibeszélhette	 magát,	 és	 ennek
köszönhetően	a	feszültség	is	engedni	látszott.	Aztán	az	egyik	feleség
sírva	 fakadt,	 és	 közölte,	 hogy	 a	 kiborulás	 szélén	 áll.	 Nem	 bírja
tovább	 azt	 a	 sok	 súrlódást,	 ami	 a	 családban	 tapasztalható.	 Azt
mondta,	 muszáj	 tenni	 valamit.	 Ebben	 a	 pillanatban	 valami
megváltozott,	 és	 egy	 szem	 sem	 maradt	 szárazon.	 Ahogyan	 a
családtagok	egymásnak	adták	a	szívet,	a	szomorúságot	hamarosan
fölváltotta	a	szeretet	és	a	hála	érzése.
James,	bár	soha	nem	lehet	teljesen	biztos	benne,	azt	állítja,	hogy

minden	 valószínűség	 szerint	 a	 szívmonológ	 mentette	 meg	 a
vállalkozását,	a	családját	és	az	egészségét.



50.	ALAPELV

MONDJUK	EL	GYORSAN	AZ	IGAZAT!

Ha	kételyeid	vannak,	mondj	igazat.

MARK	TWAIN,
több	szépirodalmi	klasszikus,	például	a	Tom

Sawyer	kalandjai	és	a	Huckleberry	Finn
kalandjai	szerzője

A	 legtöbben	 nem	 szívesen	 mondjuk	 meg	 az	 igazat,	 mert
kellemetlen.	 Félünk	 a	 következményektől,	 hogy	 kínos	 helyzetbe
hozunk,	megsértünk	vagy	magunkra	haragítunk	másokat.	Pedig	ha
sem	 mi,	 sem	 a	 környezetünk	 nem	 mond	 igazat,	 nem	 tudjuk
tényleges	mivoltukban	nézni	a	dolgokat.
Mindannyian	 ismerjük	 a	 mondást:	 „Az	 igazság	 megtisztítja	 a

lelket.”	 Ez	 így	 van.	 Az	 igazság	 teszi	 lehetővé	 számunkra,	 hogy	 a
maguk	 valójában	 lássuk	 a	 dolgokat;	 ne	 úgy,	 ahogyan	 a
képzeletünkben	 vagy	 a	 reményeinkben	 élnek,	 vagy	 ahogyan	 a
hazugságaink	alátámasztása	érdekében	átszínezzük	őket.
Az	 igazság	 felszabadít.	 Az	 igazság	 elhallgatása,	 egy	 titok

rejtegetése	vagy	egy	tett	eltussolása	rengeteg	energiát	emészt	fel.

MI	TÖRTÉNIK,	AMIKOR	IGAZAT



MONDUNK?

A	 négynapos	 haladó	 szemináriumomon	 van	 egy	 rész,	 amit	 úgy
nevezek:	titkok.	Nagyon	egyszerű	feladat,	amelynek	során	egy	vagy
két	 órán	 keresztül	 titkokat	 osztunk	 meg	 a	 csoporttal	 –	 olyan
dolgokat,	amelyekkel	kapcsolatban	azt	képzeljük,	ha	kitudódnának,
a	többi	ember	meggyűlölne	vagy	nem	tisztelne	többé	minket.	Arra
kérem	a	résztvevőket,	hogy	álljanak	fel,	és	mondják	el	a	csoportnak,
mit	rejtegetnek,	majd	üljenek	le.
Nem	kommentálunk,	nem	adunk	visszajelzést,	csak	kitálalunk,	és

meghallgatjuk	a	többieket.	Először	mindenki	óvatos:	„Nyolcadikban
puskáztam	 a	 matekvizsgán.”	 Vagy:	 „Tizennégy	 éves	 koromban
bicskát	 loptam	 a	 kisboltban.”	 De	 ahogy	 az	 emberek	 lassanként
rájönnek,	hogy	semmi	bántódásuk	nem	esik,	kinyílnak,	és	a	végén
már	 súlyosabb,	 fájdalmasabb	 vallomások	 is	 elhangzanak	 a
szájukból.
Amikor	mindenki	 sorra	került,	megkérdezem	a	csoporttól,	van-e

valaki,	 akit	 ezek	 után	 kevésbé	 szeretnek	 vagy	 tisztelnek.	 Régóta
vagyok	már	a	pályán,	de	eddig	még	senki	sem	felelt	igennel.
Ezután	 megkérdezem:	 „Hányan	 könnyebbültek	 meg,	 hogy

kiönthették	 a	 lelküket?”	 Erre	mindenki	 fel	 szokta	 tenni	 a	 kezét.	 A
következő	 kérdésem	 így	 szól:	 „Hányan	 érzik	 úgy,	 hogy	 közelebb
kerültek	 a	 csoporttársaikhoz?”	 Erre	 is	 minden	 kéz	 a	 magasba
emelkedik.	 Az	 emberek	 rájönnek,	 hogy	 a	 dolgok,	 amelyeket	 eddig
titkoltak,	nem	is	olyan	szörnyűek,	hiszen	legalább	két	másik	ember
ugyanezzel	a	problémával	küzd.	Nincsenek	egyedül,	sőt	most	lettek
igazán	részei	az	emberi	közösségnek.
A	 legmeglepőbb	 azonban	 mindig	 az,	 amiről	 az	 emberek	 a

következő	pár	napban	szoktak	beszámolni.
Eltűnnek	 a	 kínzó	 migrénes	 rohamok.	 A	 bélgörcsök	 elmúlnak,



nincs	 szükség	 többé	orvosságra.	A	depressziós	hangulat	 elpárolog,
és	életöröm	lép	a	helyébe.	Az	emberek	fiatalabbnak	és	élénkebbnek
tűnnek.	Elképesztő!	Az	egyik	résztvevő	egyenesen	arról	számolt	be,
hogy	 2	 nap	 alatt	 3	 kilótól	 szabadult	 meg.	 Ő	 már	 biztosan	 több
mindent	engedett	el	az	elfojtott	információknál.
Ez	 a	 példa	 is	 azt	 mutatja,	 hogy	 rengeteg	 energiánkba	 kerül

elhallgatni	 az	 igazságot,	 és	 ez	 az	 energia,	 ha	 felszabadul,	 életünk
minden	 területén	 a	 siker	 szolgálatába	 állítható.	 Nem	 leszünk
annyira	óvatosak,	spontánabbul	viselkedünk,	és	önmagunkat	adjuk.
Ilyen	 állapotban	 pedig	 könnyebben	 megszerezzük	 azokat	 az
információkat,	 amelyek	 segítségével	 olajozottabbá	 és
eredményesebbé	tudjuk	tenni	az	életünket.

MIT	KELL	MEGOSZTANUNK
MÁSOKKAL?

Életünk	 minden	 területén	 van	 három	 olyan	 dolog,	 amelyet
feltétlenül	 meg	 kell	 osztanunk	 másokkal:	 ezek	 a	 felgyülemlett
sérelmek,	 a	 sérelmek	 mögött	 rejtőző	 kielégítetlen	 vágyak	 és
szükségletek,	illetve	az	elismerő	vélemények.
Minden	 sérelem	 mögött	 kielégítetlen	 vágyak	 és	 szükségletek

húzódnak.	Amikor	úgy	érezzük,	hogy	neheztelünk	valakire,	tegyük
fel	magunknak	a	kérdést:	Mi	az,	amit	 elvárok	ettől	az	embertől,	de
nem	kapom	meg?	Majd	fogadjuk	meg,	hogy	legalább	szólunk	róla	az
illetőnek.	 Korábban	 már	 megbeszéltük,	 hogy	 a	 legrosszabb,	 ami
történhet	velünk,	hogy	elutasító	választ	kapunk.	De	akár	ennek	az
ellenkezője	 is	 megtörténhet.	 A	 kérés	 mindenesetre	 nem	 marad
kimondatlanul.
Az	 egyik	 leghasznosabb,	 ám	 egyben	 a	 legnehezebben



megvalósítható	 tett	 akkor	 is	 megmondani	 az	 igazat,	 ha	 az
kellemetlen.	A	legtöbben	annyira	nem	szeretnék	megsérteni	mások
érzéseit,	 hogy	 nem	 beszélnek	 a	 valódi	 érzéseikről.	 Pedig	 közben
önmagukkal	tolnak	ki.

AZ	IGAZMONDÁS	TÖBBSZÖRÖSEN
IS	KIFIZETŐDŐ

Nem	 sokkal	 azután,	 hogy	 létrehoztam	 az	 Önbecsülés	 Alapítványt,
hogy	a	civil	szférában	–	az	oktatásban,	a	börtönökben,	a	szociálisan
rászorulók	 és	 más	 veszélyeztetett	 embercsoportok	 körében	 –	 is
kamatoztathassam	a	 tudásomat,	 igazgatóm,	Larry	Price	 rábukkant
egy	pályázatra,	amelyet	a	Los	Angeles	Megyei	Oktatási	Hivatal	írt	ki.
A	 felhívásból	 kiderült,	 hogy	 a	 megye	 munkavállalást	 segítő
programjában	részt	vevők	84	százaléka	már	az	első	napot	követően
nem	 megy	 vissza	 a	 hivatalba,	 hogy	 részt	 vegyen	 a	 képzésben.	 A
megyeiek	 tudták,	 hogy	 szükség	 van	 egy	 orientációs	 programra,
amely	reményt	ad,	és	motiválja	az	embereket,	hogy	egy	tanfolyam
elvégzésével	 jobb	 körülményeket	 teremtsenek	 maguknak	 és
családjuknak.
Tudtuk,	 hogy	 könnyen	 kidolgoznánk	 egy	 programot,	 amely

megfelel	a	megyeiek	igényeinek,	de	azzal	is	tisztában	voltunk,	hogy
az	 abban	 előirányzott	 kapcsolattartási	 és	megerősítési	 lehetőségek
nem	produkálnák	azt	az	eredményt,	amelyre	a	megyeiek	vágynak.
Egyértelműnek	 tűnt,	 hogy	 a	megyeiek	 által	megálmodott	 program
nem	kivitelezhető.
Mivel	azonban	nagyon	szerettük	volna	megkaparintani	a	730	ezer

dolláros	 megbízást,	 hogy	 az	 alapítványnak	 végre	 legyen	 működő
tőkéje,	elhatároztuk,	hogy	egy	mindenre	kiterjedő	pályázati	anyagot



fogunk	 beadni.	 Hónapokig	 dolgoztunk,	 hogy	 egy	 impozáns
prezentációt	állítsunk	össze.	Egy	nappal	a	leadási	határidő	előtt	még
éjszaka	 is	 fennmaradtunk,	 hogy	 végleges	 formába	 öntsük,
kinyomtassuk	és	összefűzzük	a	rengeteg	beadandó	dokumentumot.
Biztosan	 jó	 pályázatot	 írtunk,	 mert	 beválasztottak	 minket	 a

három	 legjobb	 közé.	 A	 megyei	 hivatalba	 kellett	 bemennünk
interjúra	és	a	végső	prezentációnk	bemutatására.
Még	ma	 is	 emlékszem,	ahogy	ott	 állunk	a	hivatal	 előtt,	 én	pedig

odafordulok	Larryhez:	„Nem	is	biztos,	hogy	meg	akarom	nyerni	ezt
a	pályázatot.	Tökmindegy,	milyen	jó	programot	állítottunk	össze,	ha
az	ő	elképzeléseik	szerint	fogják	felhasználni,	úgysem	hozza	meg	a
várt	 eredményt.	 Azt	 hiszem,	 el	 kellene	 mondanunk	 az	 igazat.
Honnan	 tudhatnák	 ezek,	 hogyan	 áll	 össze	 ez	 az	 egész?	 Ők	 nem
motivációs	szakemberek.	Hogyan	 tudnának	megvalósítani	valamit,
amit	még	ők	se	nagyon	értenek?”
Félő	 volt	 azonban,	 hogy	 a	 megyei	 hivatalnokok	 sértve	 fogják

érezni	magukat,	 és	 ezért	 mást	 hoznak	 ki	 győztesnek.	 Nagy	 volt	 a
kockázat,	 főleg,	 hogy	 sok	 pénz	 forgott	 kockán.	 Mi	 mégis	 úgy
döntöttük,	hogy	őszinték	leszünk.
A	 hivatalnokok	 reakciója	 teljesen	 meglepett	 bennünket.	 Miután

végighallgattak	 minket,	 úgy	 döntöttek,	 velünk	 kötik	 meg	 a
szerződést,	 mert	 mi	 készek	 voltunk	 elmondani	 az	 igazat.
Végiggondolták	a	dolgot,	 és	 egyetértettek	abban,	hogy	mi	vagyunk
az	egyetlenek,	akik	teljesen	átlátják	a	helyzetüket.
Az	 eredmények	 olyan	 fantasztikusak	 voltak,	 hogy	 a	 végén	 19

megyei	szociális	hivatal	és	22	állam	más	hivatalai,	például	a	Lakás-
és	Városfejlesztési	Hatóság,	a	Head	Start,	sőt	a	San	Quentin	és	más
börtönök	 is	 átvették	 az	 általunk	 kidolgozott	 GOALS	 Programot{59}.
Idáig	810	ezer	ember	végezte	el	a	képzést.



AZ	IGAZSÁGOT	SOHA	NEM	LEHET
„JÓKOR”	ELMONDANI

Ahogyan	 a	 Los	 Angeles-i	 Megyei	 Oktatási	 Hivatal	 esetében	 is
tapasztaltam,	az	igazmondásra	való	hajlandóságunkon	múlott,	hogy
megnyerjük	 vagy	 elveszítjük	 a	 pályázatot.	 Köthettünk	 volna
kompromisszumot,	 de	 mi	 úgy	 döntöttünk,	 jobb	 előbb	 előállni	 a
farbával,	mint	később.
Ahhoz,	hogy	sikeresek	legyünk,	fontos	megtanulnunk,	hogy	minél

hamarabb	 meg	 kell	 mondanunk	 az	 igazat.	 Valójában	 amint
felmerül	bennünk	a	kérdés	–	Jó	az,	ha	most	mondom	el	az	igazat?	–,
cselekednünk	kell.
Hogy	 kínos	 lesz-e?	 Valószínűleg.	 Hogy	 indulatokat	 kelt-e?	 Igen.

Mégis	 ez	 az	 egyetlen	 megoldás.	 Szokjuk	 meg,	 hogy	 az	 igazságot
minél	hamarabb	el	 kell	mondani.	A	végén	eljutunk	arra	a	pontra,
hogy	 egy	 pillanatig	 sem	 kertelünk.	 És	 ekkor	 válunk	 teljesen
hitelessé.	Semmiben	sem	lesz	okunk	kételkedni.	Az	emberek	 tudni
fogják,	hányadán	állnak	velünk.	Bízni	fognak	bennünk,	mert	ami	a
szívünkön,	az	a	szánkon.

„NEM	AKAROM	MEGBÁNTANI”

Az	 emberek	 gyakran	 azt	 a	 kifogást	 hozzák	 fel	mentségükre,	 hogy
nem	 akarják	 megbántani	 a	 másikat.	 Ez	 hazugság.	 Ha	 ilyen
gondolatunk	támad,	mindössze	arról	van	szó,	hogy	a	saját	érzéseink
elől	próbálunk	menekülni.	El	akarjuk	kerülni	azt	az	érzést,	amelyet
a	 másik	 ember	 felindultsága	 váltana	 ki	 belőlünk.	 Csak	 a	 gyávák
vetemednek	erre,	mert	így	nem	kell	azonnal	kiteríteniük	az	összes
kártyájukat.
Ugyanez	vonatkozik	arra	az	esetre	is,	amikor	nem	mondjuk	meg	a



gyerekeinknek,	hogy	elválunk;	hogy	a	család	Texasba	költözik,	mert
apu	 ott	 kapott	 állást;	 hogy	 meg	 kell	 válnunk	 néhány
alkalmazottunktól;	 hogy	 ebben	 az	 évben	 nem	megyünk	 nyaralni;
hogy	el	kell	altatni	a	kutyát	vagy	a	macskát;	hogy	nem	fogjuk	tudni
leszállítani	az	árut	az	ígért	határidőre;	vagy	hogy	egy	rossz	tőzsdei
húzással	elkótyavetyéltük	a	családi	vagyont.
Az	 igazság	 elhallgatása	mindig	visszaüt.	Minél	 tovább	 leplezzük,

annál	többet	ártunk	magunknak	és	a	többi	érintettnek	is.

NEM	SZÍVESEN	MONDOM,	DE…

Nekem	nem	bólogató	jánosokra	van	szükségem.	Azt
akarom,	hogy	mindenki	őszinte	legyen	hozzám,	még	akkor

is,	ha	ez	az	állásába	kerül.

SAMUEL	GOLDWYN,
a	Metro-Goldwyn-Mayer	filmstúdió

társalapítója

Marilyn	 Tam	 divíziós	 menedzserként	 dolgozott,	 és	 a	 Miller’s
Outpost	 320	 üzletének	 működését	 felügyelte,	 amikor	 egy	 barátja
megsúgta	 neki,	 hogy	 a	 Nike	 új	 üzletek	 nyitását	 tervezi,	 és	 Phil
Knight	 vezérigazgató	 szívesen	 látná	 Marilynt	 a	 projektfelügyelői
poszton.	A	Nike	komoly	gondban	volt,	mert	a	sportcipőüzletek,	mint
például	a	Foot	Locker,	nem	úgy	árusították	a	ruházati	cikkeit,	hogy
az	 hűen	 visszaadja	 a	 márka	 image-ét.	 Mivel	 Marilyn	 nagyszerű
lehetőségnek	 tartotta,	 hogy	 a	Nike-nál	 dolgozzon,	 a	 találkozó	 előtt



egy	kis	előtanulmányt	végzett,	 és	ellátogatott	néhány	üzletbe,	ahol
Nike	holmik	is	kaphatók	voltak,	hogy	kész	tervekkel	állhasson	Phil
elé	 azzal	 kapcsolatban,	 milyenek	 lennének	 azok	 az	 üzletek,
amelyekkel	a	Nike	büszkén	kiállhatna	a	világ	elé.
Nyomozás	 közben	 két	 dolog	 is	 feltűnt	 neki:	 a	 lábbelik	 jó

minőségűek	 voltak.	 Funkcionálisak,	 tartósak	 és	 nem	 túl	 drágák.	 A
ruházati	oldal	azonban	kész	katasztrófa.	Sem	minőség,	sem	méret,
sem	 tartósság	 szempontjából	 nem	 lehetett	 egységesnek	 nevezni,	 a
termékeket	 nem	 hangolták	 össze,	 és	 a	 színekben	 is	 nagy	 volt	 az
eltérés.	Marilyn	 később	megtudta,	 hogy	 a	 ruházati	 termékek	 csak
utólag	kerültek	be	a	Nike	kínálatába,	mert	a	vásárlók	még	több	Nike
logós	 holmit	 követeltek.	 A	 cég	 nem	 egységes	 tervek	 alapján
dolgozott,	 egyszerűen	 felvásárolta	 az	 alapanyagot,	 és
rábiggyesztette	 a	 logóját.	 Különböző	 gyártóktól	 szerezte	 be	 a
holmikat,	mindenféle	méret-,	minőség-	vagy	színbeli	kikötés	nélkül.
Mindez	egyáltalán	nem	festett	jó	képet	a	márkáról.
Marylin	 komoly	 dilemma	 előtt	 állt:	 szeretett	 volna	 a	 Nike-nak

dolgozni,	miközben	szakmai	szempontból	komoly	kifogásai	voltak	a
termékekkel	 kapcsolatban.	 Attól	 félt,	 ha	 kerek	 perec	 megmondja
Philnek,	 hogy	 a	 termékek	 nem	 passzolnak	 a	 márka	 image-éhez,
ezért	nem	lenne	szabad	árusítani	őket,	nem	kapja	meg	az	állást.
Amikor	 végül	 elment	 Oregonba,	 izgalmas	 eszmecserét	 folytatott

Phil	 Knighttal	 az	 új	 üzletkoncepcióban	 rejlő	 lehetőségekről.	 De
minél	 jobban	 belemelegedtek	 a	 beszélgetésbe,	 Marylin	 annál
kellemetlenebbül	 érezte	 magát,	 mert	 tudta,	 hogy	 meg	 kell
mondania	 az	 igazat	 a	 termékek	 minőségét	 illetően,	 és	 annak	 is
hangot	kell	adnia,	hogy	az	üzletek	meg	fognak	bukni,	ha	 továbbra
sem	 lesz	 mögöttük	 egy	 egységes	 és	 integrált	 termékskála.	 Mégis
egyre	csak	tépelődött,	mert	attól	félt,	hogy	Phil,	aki	minél	hamarabb
fel	 akarja	 futtatni	 az	 üzleteket,	 valaki	 mást	 fog	 megbízni	 a



feladattal.	 Két	 óra	 elteltével	 végre	 sikerült	 összeszednie	 a
bátorságát,	és	közölte	Phillel,	hogy	a	Nike	cipők	kifogástalanok,	de
amennyiben	 a	 cég	 ruházati	 termékeket	 és	 kiegészítőket	 árusító
szaküzleteket	is	akar	nyitni,	a	ruházati	cikkek,	annak	ellenére,	hogy
elhanyagolható	 részét	 –	mindössze	5	 százalékát	 –	 teszik	ki	 a	 teljes
eladásnak,	 a	 kirakatok	 több	 mint	 felét	 el	 fogják	 foglalni.	 Marylin
elmondta,	 szerinte	az	üzletek	meg	 fognak	bukni,	mert	 a	 termékek
nem	azt	sugallják,	amit	a	Nike	képvisel.
Marilyn	félelmei	beigazolódtak,	mert	a	megjegyzése	nyomán	elég

hamar	véget	ért	a	beszélgetés.	Marilyn	visszarepült	Kaliforniába,	és
egész	 úton	 azon	 tépelődött,	 vajon	 helyesen	 járt-e	 el.	 Biztos	 volt
benne,	 hogy	 lecsúszott	 az	 állásról,	 ugyanakkor	 megkönnyebbült,
mert	megmondta	az	igazat.
Két	hét	múlva	Phil	Knight	azzal	hívta	fel,	hogy	miután	átgondolta

a	 hallottakat,	 kicsit	 utánanézett	 a	 termékek	 minőségének,	 és
egyetért	 Marilyn	 helyzetértékelésével.	 Felajánlotta	 Marilynnek,
hogy	legyen	a	ruházati	és	kiegészítő	üzletág	első	elnökhelyettese.
–	Eljön,	rendbe	teszi	az	árukészletet,	aztán	kinyitunk	–	mondta.
A	 többi	 már	 történelem.	 Bár	 a	 kényszerleállás	 miatt	 a	 Nike

üzletek	 csak	 két	 évvel	 később	 nyitottak	 meg,	 a	 ruházati	 üzletág
óriási	 fejlődésnek	indult,	és	a	szaküzleteknek	köszönhetően	a	Nike
tovább	 növekedhetett,	 hogy	 még	 inkább	 eluralja	 az	 amerikaiak
gondolatait.{60}

TIPPEK	SORSDÖNTŐ
BESZÉLGETÉSEKHEZ

Az	 olyan	 beszélgetések,	 mint	 amilyet	 Marilyn	 Tam	 folytatott	 Phil
Knighttal,	 kifejezetten	 kellemetlenek	 és	 nehezek,	 de	 azok	 viszik	 a



legtöbbre	az	életben,	akik	mesterien	űzik	ezt	a	műfajt.	Ha	sorsdöntő
beszélgetésre	 készülünk,	 ahol	 hamar	 felkorbácsolódnak	 az
indulatok,	 és	 eltérő	 nézetek	 csapnak	 össze,	 tartsuk	 szem	 előtt	 a
következőket:
Először	 is	 ne	 idegesítsük	 magunkat	 azzal,	 hogy	 a	 bolhából

csinálunk	 elefántot.	 A	 legtöbb	 ember	 már	 előre	 rémképeket	 fest
magának	 arról,	mi	 lesz	 a	másik	 fél	 reakciója,	 amikor	meghallja	 a
hírt.	Az	 ilyen	 történetek	összerakása	és	érzelmekkel	való	 feltöltése
alig	néhány	nanoszekundumot	vesz	igénybe.
Ha	sorsdöntő	beszélgetés	elé	nézünk,	de	 leragadunk	annál,	hogy

Félek,	 hogy	mit	 fog	 szólni	 vagy	Nem	 tudom,	 mit	 fogok	 mondani,	 a
probléma	maga	nem	 fog	eltűnni	 –	még	ha	nem	veszünk	 tudomást
róla,	akkor	sem.	Ilyenkor	jól	jöhet	egy	olyan	képlet,	ami	nemcsak	a
beszélgetésen	 segít	 át,	 hanem	 a	 megoldáshoz	 is	 közelebb	 juttat
minket.

1.	 Először	 is	 határozzuk	 meg,	 miért	 van	 szükség	 a
beszélgetésre:	 egyszerűen	 csak	 ki	 akarjuk	 beszélni
magunkból	 azt,	 ami	bánt	 –	 vagy	meg	 is	 akarjuk	oldani	 a
problémát.

2.	Szánjunk	elég	időt	a	beszélgetésre.
3.	 Tervezzük	 meg	 előre	 a	 beszélgetést,	 fogalmazzunk	 meg

egy	 világos	 üzenetet,	 amit	 végig	 szem	 előtt	 tarthatunk.
Kezdjük	a	tényekkel	–	mi	történt	vagy	történik	valójában	–,
ne	 a	 kitalált	 történetünket	 színezgessük.	 Hogyan	 fogjuk
előadni	 a	 tényeket?	 Válasszuk	 külön	 a	 konkrétumokat	 a
képzelgéseinktől	 és	 a	 helyzethez	 vagy	 az	 eseményhez
kapcsolódó	érzelmeinktől.

4.	Miután	közöltük	a	tényeket,	kérdezzük	meg	a	másik	felet:
„Mi	a	véleményed?”	Hogyan	látja	ő	a	kialakult	helyzetet?



Gyakran	valami	szörnyű	reakcióra	vagy	következményre
számítunk,	holott	nem	is	tudjuk,	mit	gondol	a	másik.

5.	Kérdezzük	meg	a	másik	felet,	hogyan	akarja	megoldani	az
ügyet	 –	 ha	 egyáltalán	 kell	megoldás.	 Néha	 az	 is	 elég,	 ha
kibeszélhetjük	magunkat.

6.	Ha	úgy	döntünk,	hogy	megoldjuk	a	problémát,	állapodjunk
meg	 írásban,	mikor	milyen	 lépéseket	 teszünk,	 és	 hogyan
követjük	nyomon	a	fejleményeket.{61}

FÉLELEM	A	KRITIKÁTÓL	–
HOGYAN	KÜZDJÜK	LE?

Charlie	 Collins	 9	 éves	 volt,	 amikor	 makuladegenerációt
diagnosztizáltak	 nála.	 Tizenhárom	 éves	 korára	 gyakorlatilag
megvakult.	Mivel	csak	elmosódott	pacákat,	színeket	és	fényfoltokat
látott,	 épphogy	 végigbukdácsolta	 a	 középiskolát,	 aztán	 egyetemre
ment,	 de	 miután	 kétszer	 is	 megbukott,	 rászokott	 az	 italra	 és	 a
drogra.	 Hazaköltözött	 a	 szüleihez,	 és	 egy	 darabig	 alkalmi
munkákból	 tengődött,	 majd	 saját	 vállalkozást	 indított	 Vision
Dynamics	 néven,	 amely	 gyengénlátóknak	 kínál	 különféle
termékeket	 és	 szolgáltatásokat,	 hogy	 ők	 is	 önálló,	 boldog	 életet
élhessenek.	 Charlie	 azonban	 még	 a	 jó	 üzleti	 perspektívák	 és	 a
sikeres	 házassága	 ellenére	 is	 alacsony	 önértékeléssel	 küzdött,	 és
továbbra	is	úgy	gondolt	magára,	hogy	ő	„a	hülye	vak	srác”.
Hogy	magabiztosabbá	váljon,	megkereste	a	Maximum	Confidence

című	 hangoskönyvemet	 az	 interneten.	 Később	 két	 másik
hangoskönyvemre	 is	 rábukkant	 (Az	 Aladdin	 faktor,	 Az
összpontosítás	hatalma).	A	következő	két	évben	rongyosra	hallgatta
a	felvételeket.



Ekkor	döntött	úgy,	hogy	részt	vesz	a	3	napos	szemináriumomon.
A	többit	már	mesélje	el	ő:

Annyira	megfogott	mindaz,	amit	Jack	Canfieldtől	tanultam,
hogy	 2008	 elején	 én	 is	 ott	 ültem	 az	 első	 sorban	 a	 3	 napos
szemináriumán,	hogy	élőben	hallhassam	a	szavait.
Néhány	 héttel	 korábban,	 amikor	 jelentkeztem	 a

programra,	 senkinek	 sem	 árultam	 el,	 hogy	 látássérült
vagyok.	Most	pedig,	hogy	több	mint	300	okos,	sikeres	ember
vett	 körül,	 pláne	 megpróbáltam	 eltitkolni	 a
fogyatékosságomat.	 Féltem,	 hogy	 a	 többiek	 lekezelően
bánnának	velem.
Az	első	nap	simán	lement.	Sokat	jegyzeteltem;	egy	vastag

fekete	 filctollal	 írtam,	 mert	 csak	 így	 tudtam	 elolvasni	 az
írásomat.	 Csakhogy	 a	 jobbomon	 ülő	 hölgy	 megkért,	 hogy
használjak	 másik	 tollat,	 mert	 allergiás	 a	 filctoll	 szagára.
Nem	 akartam	 felvilágosítani,	 miért	 pont	 ezt	 a	 fajta	 tollat
használom,	 inkább	 elővettem	 egy	 golyóstollat,	 és	 úgy
tettem,	mintha	jegyzetelnék.
Másnap	 jó	 nagy	 zűrbe	 kerültem.	 Amikor	 reggel

megérkeztem	 az	 órára,	 láttam,	 hogy	 a	 névtábláink	 egy
asztalra	 készítve	 sorakoznak	 az	 ajtó	 előtt.	 Egy	 betűt	 sem
láttam	 belőlük.	 Amikor	 senki	 sem	 figyelt	 oda,	 közel
hajoltam,	 hogy	 megpróbáljam	 kisilabizálni	 őket,	 de
valahányszor	 lépteket	 hallottam,	 rémülten	 egyenesedtem
fel	–	úgy	félpercenként.
Persze	 pánikba	 estem,	 már	 azon	 gondolkoztam,	 hogy

visszamenekülök	 a	 szállodába,	 kihagyom	 az	 aznapi
foglalkozást,	és	az	első	géppel	hazarepülök	Connecticutba.
Aztán	hirtelen	fantasztikus	ötletem	támadt.	Egy	nő	lépett



oda	az	asztalhoz.	Megszólítottam:
–	 Elnézést!	 A	 szobámban	 felejtettem	 a	 szemüvegemet.	 A

nevem	Charlie.	Megmutatná,	melyik	az	én	kitűzőm?
A	 nő	 mosolyogva	 a	 kezembe	 nyomta	 a	 kitűzőmet.

Kalapáló	szívvel	mondtam	köszönetet	neki,	és	iszkoltam	be
a	terembe.
Az	 első	 szünetben	 felmentem	 a	 színpadra,	 és

bemutatkoztam	 Jacknek.	 Beszédbe	 elegyedtünk,	 és	 végül
elmeséltem	neki,	hogy	jártam	reggel	a	kitűzőkkel.	A	szünet
végén	visszaültem	a	helyemre,	és	vártam,	hogy	folytatódjon
az	előadás,	ám	Jack	így	szólt:
–	Adjátok	oda	Charlie-nak	a	mikrofont!
Aztán	megkért,	hogy	álljak	fel.
–	 Szia,	 Charlie!	 –	 mondta.	 –	 Légy	 szíves,	 nézz	 körbe!	 És

most	a	többieknek	is	mondd	el	azt,	amit	az	előbb	nekem!
Hú,	de	ideges	lettem!	Hogy	teheti	ezt	Jack?	Milyen	alapon

várja	 el	 tőlem,	 hogy	 felfedjem	 a	 titkomat?	 De	 végül
engedelmeskedtem.	 És	 ahogy	 beszélni	 kezdtem,	 egyre
erősebbnek	 éreztem	 magam.	 És	 amikor	 a	 mondókám
végére	értem,	az	emberek	megtapsoltak!
Jack	így	szólt:
–	 Na,	 Charlie,	 remélem,	 most	 már	 te	 is	 látod,	 min	 kell

változtatnod.	 Ne	 hagyd,	 hogy	 a	 vakság	 megkeserítse	 az
életedet!	 –	Körülnézett	 a	 teremben,	 és	megkérdezte:	 –	Van
itt	 valaki,	 aki	 nemet	 mondana,	 ha	 Charlie	 a	 segítségét
kérné?
A	tömeg	felbolydult.
–	Én	segítenék	neki!
–	Én	szívesen	segítenék!
–	Hát	persze,	hogy	segítenék!	–	kiabálták	az	emberek.



–	 Az	 emberek	 szívesen	 segítenek	 egymásnak	 –	 folytatta
Jack.	–	Ez	a	 legfőbb	feladatunk:	hogy	szolgáljuk	és	segítsük
egymást.	Mindenkinél	eljön	az	a	pillanat,	amikor	segítségre
szorul.	Ilyenkor	csupán	annyi	a	dolgunk,	hogy	bevalljuk	az
igazat,	és	segítséget	kérjünk.	Hiszel	nekem,	Charlie?
Legnagyobb	meglepetésemre	hittem	neki.
A	 szeminárium	 hátralévő	 része	 csodásan	 telt.	 Kicsit

feszengtem	 –	 ennek	 ellenére	 sokkal	 nyitottabbnak,
őszintébbnek	és	erősebbnek	éreztem	magam,	mint	azelőtt.
És	 mivel	 éreztem,	 hogy	 Jack	 jó	 hatással	 van	 rám,
feliratkoztam	 az	 egyhetes	 Breakthrough	 to	 Success
kurzusára,	ami	szintén	felejthetetlen	élmény	volt.	Itt	jöttem
rá,	mi	a	valódi	hivatásom:	motivációs	előadó	leszek.
Most	 két	 foglalkozást	 űzök	 egyszerre,	 és	 mérhetetlenül

boldog	 vagyok.	 A	 Vision	 Dynamicsnél	 nemcsak	 „beszélő”
órákat,	 nagyított	 betűs	 számítógépeket	 és	 más
látássérülteknek	kifejlesztett	termékeket	értékesítek,	hanem
inspirálom	 és	 bátorítom	 is	 a	 sorstársaimat.
Műhelyfoglalkozásokon	 és	 tanfolyamokon	 osztom	 meg
velük	a	 személyes	 fejlődéssel	kapcsolatos	 tapasztalataimat.
Minden	eszközt	 felhasználok,	 amit	 Jack	adott	 a	 kezembe	 –
és	 az	 emberek	 hálásak	 nekem.	 Ez	 a	 kettős	 arculat	 teszi
egyedülállóvá	 a	 vállalkozásomat,	 ami	 évről	 évre	 egyre
rohamosabban	fejlődik.
Motivációs	 előadó	 lettem.	 Járom	 az	 országot,	 és	 arról

beszélek	az	embereknek	–	látóknak	és	vakoknak	egyaránt	–,
hogyan	 számolják	 fel	 a	 vakfoltjaikat.	 Mert	 azok
mindnyájunknak	 vannak,	 bármilyen	 éles	 is	 a	 szemünk!
Végre	van	célja	az	életemnek,	nem	is	akármekkora:	„látni”
tanítom	az	embereket.



51.	ALAPELV

BESZÉLJÜNK	KIFOGÁSTALANUL!

A	kifogástalan	beszéd	személyes	szabadságot,	hatalmas
sikert	és	gazdagságot	jelenthet	számunkra;	minden

félelmünket	eloszlatja,	boldogságot	és	szeretetet	hagyva
maga	mögött.

DON	MIGUEL	RUIZ,
A	négy	egyezség	szerzője{62}

A	legtöbben	meggondolatlanul	beszélünk.	Nem	figyelünk	arra,	hogy
mit	 mondunk.	 Csak	 úgy	 ömlenek	 a	 szánkból	 a	 gondolatok,	 az
ítéletek	meg	a	hiedelmek,	és	közben	nem	is	törődünk	azzal,	milyen
károk	vagy	előnyök	származhatnak	belőlük.
A	 sikeres	 emberek	 azonban	 a	 szavak	mesterei.	 Tudják,	 ha	 nem

urai	 a	 szavaiknak,	 a	 szavak	 fognak	 uralkodni	 őfölöttük.
Körültekintően	 választják	 meg	 gondolataikat	 és	 szavaikat	 –	 akár
saját	magukkal,	 akár	másokkal	 kapcsolatban.	 Tudják,	 ahhoz,	 hogy
sikeresek	 legyenek,	 olyan	 szavakat	 kell	 használniuk,	 amelyek
erősítik	 az	 önbizalmat	 és	 az	 önbecsülést,	 amelyekre	 kapcsolatokat
és	álmokat	lehet	alapozni	–	pozitív,	bátorító,	elismerő,	szeretetteljes,
elfogadó,	nyitottságot	és	merészséget	sugárzó	szavakat.
A	 kifogástalan	 beszéd	 legfelsőbb	 énünk	 megnyilvánulása.	 Azt



jelenti,	 hogy	 céljaink	 konkrétak	 és	 tisztességesek.	 Azt	 jelenti,	 hogy
az,	 amit	 mondunk,	 összhangban	 van	 azzal,	 amit	 meg	 szeretnénk
valósítani	–	az	általunk	elképzelt	jövővel	és	az	álmainkkal.

A	SZÓNAK	EREJE	VAN

Amikor	 kifogástalanul	 beszélünk,	 szavaink	 nemcsak	 ránk,	 hanem
környezetünkre	 is	 hatással	 vannak.	 A	 kifogástalan	 beszéd	 azt
jelenti,	hogy	amit	mondunk,	az	igaz,	felemelő	és	másokkal	szemben
méltányos.
Ahogy	egyre	kifogástalanabbul	beszélünk,	azt	 fogjuk	 tapasztalni,

hogy	 a	 kapcsolatok	 többek	 között	 szavakon	 alapulnak.	 Az,	 hogy
hogyan	beszélünk	a	másikhoz	és	a	másikról,	nagyban	meghatározza
egy	kapcsolat	minőségét.

MINDAZ,	AMIT	MÁSOKNAK
MONDUNK,	HULLÁMOKAT	KELT	A

VILÁGBAN

Semmi	rothadt	beszéd	a	ti	szátokból	ki	ne	származzék,
hanem	csak	a	mely	hasznos	a	szükséges	építésre,	hogy

áldásos	legyen	a	hallgatóknak.

EFÉZ	4,29

A	 sikeres	 emberek	 szavaiból	 kirekesztés,	 elutasítás	 vagy	 előítélet
helyett	elfogadás	és	tolerancia	sugárzik.



Ha	az	én	szavaim	azt	tükrözik,	hogy	szeretlek	és	elfogadlak	téged,
akkor	 te	 is	 szeretni	 fogsz	 engem.	 Ha	 az	 én	 szavaim	 azt	 tükrözik,
hogy	elítéllek	és	megvetlek,	te	is	el	fogsz	ítélni	engem.	Ha	kifejezésre
juttatom	 hálámat	 és	 elismerésemet,	 te	 is	 hálával	 és	 elismeréssel
fogsz	 tekinteni	 rám.	Ha	becsmérlő	 szavakkal	 illetlek,	 te	 is	gyűlölni
fogsz.	 Szavaink	 energiát	 vagy	 üzenetet	 hordoznak,	 és	 ezzel
reakciókat	 váltanak	 ki	 környezetünkből	 –	 olyan	 reakciókat,
amelyek	 rendszerint	 többszörösen	 sugároznak	 vissza	 ránk.	 Ha
modortalanok,	 türelmetlenek,	 nagyképűek	 vagy	 ellenségesek
vagyunk,	 biztosak	 lehetünk	 benne,	 hogy	 ez	 a	 negatív	 magatartás
előbb-utóbb	visszaüt.
Minden,	amit	mondunk,	hatással	van	a	világ	alakulására.	Minden,

amit	egy	másik	embernek	mondunk,	hatással	van	az	illetőre.	Jó,	ha
tisztában	 vagyunk	 azzal,	 hogy	 minden	 pillanatban	 létrehozunk
valamit	a	 szavainkkal	 –	 legyen	az	 jó	vagy	rossz.	Mindig	 tegyük	 fel
magunknak	 a	 kérdést:	 Az,	 amit	most	mondani	 akarok,	 hozzásegít
elképzeléseim,	 terveim,	 céljaim	 megvalósításához?	 Magasabb
szintre	 emeli	 a	másik	 felet?	 Inspirál,	motivál,	 és	pozitív	 lendületet
ad?	 Eloszlatja	 a	 félelmet,	 biztonságot	 nyújt,	 és	 bizalmat	 ébreszt?
Növeli	 az	 önbecsülést,	 az	 önbizalmat	 és	 a	 hajlandóságot	 a
kockázatvállalásra,	 valamint	 a	 konkrét	 cselekvésre?	 Ha	 nem,
fogalmazzuk	át	a	mondanivalónkat,	vagy	maradjunk	csendben.

HAGYJUK	ABBA	A	HAZUDOZÁST!

A	 negatív	 magatartáshoz	 hasonlóan,	 amikor	 hazudunk,	 nemcsak
elkülönülünk	legfelsőbb	énünktől,	hanem	azt	is	kockáztatjuk,	hogy
lebukunk,	és	eljátsszuk	környezetünk	bizalmát.
Az	 Erőleves	 a	 léleknek	 sorozat	 esetében	 ahhoz	 az	 alapelvhez



tartjuk	 magunkat,	 hogy	 a	 versek	 és	 a	 parabolák	 vagy	 tanmesék
kivételével	minden	 történetnek,	 amit	nyomtatásba	adunk,	 igaznak
kell	lennie.	Ez	azért	fontos,	mert	ha	a	történet	inspiratív,	az	olvasók
nyugodt	szívvel	mondhatják:	„Ha	ő	képes	volt	rá,	akkor	én	is.”
Néha	 előfordul,	 hogy	 egy-egy	 sztori	 csupán	 valamelyik

közreműködőnk	képzeletének	a	szüleménye	–	vagyis	légből	kapott.
Ha	ilyesmiről	szerzünk	tudomást,	soha	többé	nem	használjuk	fel	a
szóban	 forgó	 szerző	 műveit.	 Már	 nem	 bízunk	 meg	 benne.	 Az	 ő
világa	már	nem	kifogástalan.
A	 hazudozás	 tulajdonképpen	 az	 alacsony	 önértékelés

következménye	 –	 azt	 hisszük,	 hogy	 a	 képességeink	 nem	 elég	 jók
ahhoz,	 hogy	 megszerezzük,	 amit	 akarunk.	 Továbbá	 azon	 a	 téves
elképzelésen	 alapul,	 hogy	 nem	 bírnánk	 elviselni,	 ha	 az	 emberek
megtudnák	 rólunk	 az	 igazat	 –	 ami	 tulajdonképpen	 a	 nem	 vagyok
elég	jó	egy	másik	variációja.
Ha	 csúnyákat	 mondunk	 valakiről	 a	 háta	 mögött,	 ideig-óráig

közelebb	kerülhetünk	hallgatóságunkhoz,	hosszú	távon	viszont	azt
a	benyomást	keltjük	a	környezetünkben,	hogy	mi	mindig	másokon
köszörüljük	 a	 nyelvünket.	 Az	 emberek,	 ha	 önkéntelenül	 is,	 de
elgondolkodnak	 azon,	 vajon	 mikor	 fogjuk	 őket	 is	 pellengérre
állítani.	És	máris	megrendül	a	belénk	vetett	bizalmuk.

AZ,	HOGY	MIT	MONDUNK
MÁSOKRÓL,	MÉG	ENNÉL	IS

FONTOSABB

Ha	 visszatekintünk	 a	 történelemben,	 a	 világ	 legnagyobb	 és
legtiszteletreméltóbb	 spirituális	 tanítói	 mind-mind	 óva	 intették	 az
embereket	 attól,	 hogy	 gonosz	pletykákat	 terjesszenek,	 vagy	mások



fölött	ítélkezzenek.	Ők	tudták,	hogy	az	igaztalan	vádak	milyen	sokat
árthatnak.	 Háborúk	 törnek	 ki	 néhány	 szó	miatt.	 Emberek	 halnak
meg	 néhány	 szó	 miatt.	 Üzleti	 megállapodások	 hiúsulnak	 meg
néhány	szó	miatt.	Házasságok	mennek	tönkre	néhány	szó	miatt.
A	 rosszindulatú	 pletykálkodás	 ránk	 is	 hatással	 van,	mert	 azt	 az

energiafolyamot	 mérgezzük	 vele,	 amely	 elvileg	 álmaink
megvalósulását	lenne	hivatott	segíteni.
Az	emberek	sokszor	anélkül	is	érzékelik	a	belőlünk	áradó	negatív,

rosszindulatú	 és	 kritikus	 energiát,	 hogy	 egyetlen	 szót	 is	 szólnánk.
Ráadásul	az,	amit	terjesztünk,	egyszer	csak	az	áldozat	fülébe	is	eljut.
Jó	 szándékú	 emberek	 gyakran	 hívnak	 fel	 azzal,	 hogy	 egy	 közös
ismerősünk	elítélően	beszélt	rólam.	Hogy	milyen	hatással	van	ez	a
kapcsolatunkra?	Apró	hajszálrepedéseket	okoz.
Azt	 is	 a	 magam	 kárán	 kellett	 megtanulnom,	 hogy	 amikor

kibeszélek	 valakit:	 (1)	 azonnal	 lejáratom	 magam;	 (2)	 arra
koncentrálok,	 hogy	 mit	 nem	 akarok	 –	 ahelyett,	 hogy	 arra
törekednék,	 hogy	 mindenem	 meglegyen,	 amit	 csak	 szeretnék;	 (3)
szó	 szerint	 csak	az	 időmet	 fecsérelem.	Rájöttem,	hogy	 inkább	arra
kell	 használnom	mentális	 és	 kommunikációs	 képességeimet,	 hogy
megteremtsek	 magamnak	 mindent,	 amire	 csak	 vágyom,	 vagyis
mindannak,	 amit	 mondok,	 inkább	 a	 gyarapodásomat	 kellene
szolgálnia.
Annak	érdekében,	hogy	kifogástalanul	beszéljünk:

Fogadjuk	 meg,	 hogy	 kifogástalanul	 fogunk	 beszélni
másokkal.
Törekedjünk	 arra,	 hogy	 mindenkiben	 találjunk	 valami
szeretetreméltót.
Fogadjuk	 meg,	 hogy	 amennyiben	 rajtunk	 múlik,	 mindig,
minden	helyzetben	igazat	mondunk.	Először	egy	napig,	aztán



két	 napig,	 végül	 egy	 hétig	 próbáljuk	 betartani
fogadalmunkat.	 Ha	 nem	 sikerül,	 kezdjük	 elölről.	 Erősítsük
azokat	a	muszklikat!
Amikor	emberekkel	érintkezünk,	 törekedjünk	arra,	hogy	ha
valami	aprósággal	is,	de	fölvidítsuk	a	másikat.	Figyeljük	csak
meg,	milyen	jó	érzés!

Gyakran	nem	merő	gonoszságból	beszélünk	bántóan,	hanem	mert
nem	figyelünk	a	másikra.	Senki	sem	világosított	fel	bennünket,	hogy
a	szónak	mekkora	ereje	van.

SANDA	CÉLOZGATÁSOK

Tanári	pályafutásom	első	évében	a	saját	bőrömön	tapasztalhattam,
milyen	ereje	is	lehet	a	sanda	célozgatásoknak.	Az	első	munkanapom
reggelén	bementem	a	tanári	szobába.	Az	egyik	idősebb	tanár	ezzel
jött	 oda	 hozzám:	 „Látom,	 maga	 fogja	 tanítani	 Devon	 Jamest
történelemből.	Tavaly	hozzám	járt.	Az	a	gyerek	egy	pokolfajzat.	Sok
szerencsét!”
Képzelhetik,	 mi	 történt,	 amikor	 beléptem	 az	 osztályterembe,	 és

megláttam	 Devon	 Jamest.	 Árgus	 szemekkel	 figyeltem	 minden
mozdulatát.	 Vártam,	 mikor	 változik	 át	 pokolfajzattá.	 Devonnak
esélye	 sem	volt.	Azonnal	 rákerült	 a	bélyeg.	Már	azelőtt	 határozott
véleményem	volt	 róla,	hogy	kinyitotta	volna	a	 száját.	Valószínűleg
még	láthatatlan	jeleket	is	küldtem	felé:	Tudom,	hogy	csirkefogó	vagy.
Ezt	nevezzük	előítéletnek	–	már	azelőtt	elítélő	véleményt	alkotunk
valakiről,	hogy	megismernénk.
Megtanultam,	 nem	 szabad	 hagyni,	 hogy	 egy	másik	 tanár	 –	 vagy

bárki	 –	 már	 azelőtt	 közölje	 velem,	 egy	 adott	 személy	 hogyan	 fog
viselkedni,	 hogy	 én	 találkoztam	 volna	 az	 illetővel.	 Megtanultam,



hogy	a	saját	benyomásaimra	kell	 támaszkodnom.	Arra	 is	rájöttem,
ha	 minden	 embernek	 megadom	 a	 kellő	 tiszteletet,	 továbbá	 a
szavaimmal	 és	 a	 tetteimmel	 is	 azt	 sugárzom	 felé,	 hogy	 nagyra
becsülöm,	mindent	megtesz	majd,	hogy	megfeleljen	ennek	a	hízelgő
képnek.
A	pletykálkodás	legnagyobb	veszélye	természetesen	abban	rejlik,

hogy	elveszítjük	a	józan	eszünket.	A	kifogástalan	emberek	reálisan
látják	a	világot.	 Józanul	gondolkodnak,	ezért	döntéseik	és	tetteik	 is
eredményesebbek.	 A	 négy	 egyezség	 című	 könyvében	 Don	 Miguel
Ruiz	 ahhoz	 hasonlítja	 a	 pletykálkodást,	 mintha	 egy	 számítógépes
vírus	 támadná	 meg	 az	 agyunkat,	 amely	 így	 minden	 egyes
alkalommal	egyre	logikátlanabbul	gondolkodik.
Lássunk	néhány	praktikus	módszert	arra,	hogyan	szokjunk	le,	és

hogyan	szoktassunk	le	másokat	is	a	pletykálkodásról:

1.	Váltsunk	témát.
2.	Mondjunk	valami	jót	a	szóban	forgó	személyről.
3.	Szálljunk	ki	a	beszélgetésből.
4.	Maradjunk	csöndben.
5.	 Jelentsük	ki	 egyértelműen,	hogy	nem	vagyunk	hajlandók

másokon	köszörülni	a	nyelvünket.

VIZSGÁLJUK	MEG
GONDOLATAINKAT	ÉS

ÉRZÉSEINKET!

Honnan	 tudhatjuk,	 hogy	 kifogástalanul	 beszélünk?	Ha	 jól	 érezzük
magunkat;	 ha	 boldogok,	 vidámak	 és	 kiegyensúlyozottak	 vagyunk.
Amennyiben	 eltérőek	 a	 tapasztalataink,	 vizsgáljuk	 meg



gondolatainkat,	verbális	és	írásbeli	kommunikációnkat.
Minél	 kifogástalanabbul	 beszélünk,	 annál	 több	 változást	 fogunk

tapasztalni	életünk	minden	területén.



52.	ALAPELV

HA	KÉTSÉGEINK	TÁMADNAK,
KÉRDEZZÜNK!

Biztosan	van	más	megoldás	is,	mint	közölni	a	rideg
tényeket,	de	fogalmam	sincs,	mi	az.

J.	PAUL	GETTY,
a	How	to	Be	Rich	szerzője

Sokan	 arra	 pazarolják	 a	 drága	 idejüket	 és	 energiájukat,	 hogy
egyfolytában	 azon	 morfondíroznak,	 mit	 gondolhatnak,	 mire
készülhetnek,	 vagy	 mit	 csinálhatnak	 mások.	 Ahelyett,	 hogy
egyenesen	 megkérdeznék	 tőlük,	 elméleteket	 gyártanak	 –
rendszerint	 áldozatnak	 tüntetve	 fel	 magukat	 –,	 majd	 ezeknek	 az
elméleteknek	az	alapján	hoznak	döntéseket.
A	sikeres	emberek	ezzel	szemben	nem	fecsérlik	az	időt	elméletek

gyártására	vagy	filozofálgatásra.	Ők	kerek	perec	felteszik	a	kérdést:
„Szeretném	 megkérdezni,…”	 „Megengednéd,	 hogy…?”
„Szerinted…?”	 Nem	 félnek	 a	 visszautasítástól,	 tehát	 mernek
kérdezni.

AZ	EMBEREK	MINDIG	A



LEGROSSZABBAT	KÉPZELIK,
AMIKOR	NEM	TUDJÁK,	MI	AZ

IGAZSÁG

Mi	a	 legnagyobb	baj	 a	 feltételezésekkel?	Hát	 az,	 hogy	 az	 emberek
rendszerint	attól	 félnek	a	 legjobban,	amit	nem	ismernek.	Ahelyett,
hogy	 utánajárnának	 a	 dolgoknak,	 olyan	 tényeket	 képzelnek	 be
maguknak,	amelyek	nem	is	léteznek,	majd	előítéletekkel	bástyázzák
körül	 elméleteiket.	 Aztán	 a	 feltételezésikre,	 a	 pletykákra	 vagy	 a
többi	ember	véleményére	alapozva	rossz	döntéseket	hoznak.
Gondoljuk	csak	meg,	mennyivel	 jobb,	amikor	az	összes	–	valós	 –

ténynek	 a	 birtokában	 vagyunk	 egy	 helyzettel,	 személlyel,
problémával	 vagy	 lehetőséggel	 kapcsolatban.	 Ilyenkor	 a
képzeletünk	helyett	a	valós	helyzetből	kiindulva	tudunk	döntéseket
hozni	és	cselekedni.
Emlékszem	 egy	 szemináriumra,	 amelyen	 az	 egyik	 férfi

résztvevőről	 messziről	 lerítt,	 hogy	 legszívesebben	 hazamenne.
Morcos	volt,	 és	 zárkózott.	Karba	 font	kézzel	ült	 a	 leghátsó	 sorban.
Haragosan	 vonta	 össze	 a	 szemöldökét,	 és	 úgy	 tűnt,	 semmi	 sem
tetszik	neki,	 amit	mondok.	 Tudtam,	ha	nem	vigyázok,	nyilvánvaló
ellenségessége	elvonja	figyelmemet	a	többiekről.
Gondolhatják,	 hogy	 egy	 előadó	 sem	 szereti,	 ha	 a	 közönségből

valaki	 kizárólag	 a	 főnöke	 utasítására	 jön	 el,	 elégedetlen	 a
tananyaggal,	vagy	–	ami	még	rosszabb	–	ki	nem	állhatja	az	előadót.
A	 férfi	 testbeszédét	 figyelembe	 véve,	 bárki	 könnyen	 hihette	 volna
azt,	hogy	valami	ilyesmiről	van	szó.
Én	azonban	inkább	utánajártam	a	dolognak.
Az	első	szünetben	odamentem	a	férfihoz:
–	 Nem	 tudtam	 nem	 észrevenni,	 hogy	 rosszul	 érzi	 magát	 –

mondtam.	 –	 A	 foglalkozással	 van	 a	 baj?	 Vagy	 a	 főnöke



kényszerítette,	hogy	eljöjjön?	Nagyon	bánt	a	dolog.
A	férfi	viselkedése	hirtelen	teljesen	megváltozott.
–	 Jaj,	 dehogy!	 –	 szabadkozott.	 –	 Nagyon	 tetszik	 az	 előadás.	 Csak

úgy	 érzem,	 mintha	 valami	 nyavalya	 bujkálna	 bennem.	 Nem
akartam	otthon	maradni,	mert	tudtam,	hogy	sokat	veszítenék	vele.
Nagyon	 kell	 igyekeznem,	 hogy	 követni	 tudjam	 a	 dolgokat,	 de
megéri.	Rengeteg	erőt	merítek	belőle!
Tyűha!	 És	 ha	 nem	 járok	 utána	 a	 dolognak,	 az	 egész	 napom

pocsékba	ment	volna,	mert	a	legrosszabbat	feltételeztem.
Hányszor	gyárt	ön	is	elméleteket	–	jókat	vagy	rosszakat	–,	anélkül

hogy	ellenőrizné	a	valóságtartalmukat?
Vakon	 feltételezzük,	 hogy	 mindenki	 határidőre	 fog	 szállítani?

Vakon	 feltételezzük,	 hogy	 amit	 nyújtunk,	 az	 mindenki	 igényeit
kielégíti?	Egy	értekezlet	végén	vakon	 feltételezzük,	hogy	mindenki
tudja,	mit	kell	elintéznie	és	mikorra?
Képzeljük	 csak	 el,	 mennyivel	 könnyebb	 lenne,	 ha	 semmit	 sem

feltételeznénk,	hanem	azt	mondanánk:
–	John,	te	fogod	megírni	a	beszámolót	jövő	péntekre,	jó?	Mary,	te

fogsz	árajánlatot	kérni	a	nyomdától	kedd	öt	órára,	jó?

A	ROSSZ	HÍREKTŐL	VALÓ
FÉLELEM	OKOZZA	A

LEGNAGYOBB
BIZONYTALANSÁGOT

Rendszerint	akkor	nem	akarunk	utánajárni	a	dolgoknak,	amikor	a
legrosszabbat	 feltételezzük.	 Egyszerűen	 félünk	 a	 választól.	 Ha	 a
munkából	hazaérve	azt	látom,	hogy	a	feleségem	dühös,	könnyű	azt
feltételeznem,	 hogy	 megharagudott	 rám.	 És	 bár	 kiosonhatnék



lábujjhegyen,	 azt	 gondolván,	 hogy	 valami	 rosszat	 tettem,	 és
várhatnám	a	 cirkuszt,	mennyivel	 jobbat	 tenne	a	kapcsolatunknak,
ha	egyenesen	elé	állnék:	„Rosszkedvűnek	látszol.	Mi	a	baj?”
Amennyiben	 úgy	 döntünk,	 hogy	 utánajárunk	 a	 dolgoknak,	 két

dolog	történik.
Először	 is	megismerjük	 a	 valós	 tényeket.	 Tényleg	mi	 vagyunk	 a

hibásak	–	vagy	csak	arról	van	szó,	hogy	a	feleségünknek	kellemetlen
telefonbeszélgetése	 volt	 a	 nővérével?	 Másodszor	 pedig
lehetőségünk	nyílik	 javítani	a	helyzeten	–	kibillenteni	feleségünket
a	rossz	hangulatából	–,	ha	már	tudjuk,	miről	van	szó.
Ugyanez	 igaz	 azokra	 a	 dolgokra	 is,	 amelyek	 minőségi	 változást

hozhatnak	 az	 életünkbe.	 Lehet,	 hogy	 azt	 hisszük,	 ilyen	későn	már
nem	 fogunk	 jegyet	 kapni	 arra	 a	 rockkoncertre,	 soha	 nem	 fognak
felvenni	 minket	 abba	 a	 képzőművészeti	 iskolába,	 vagy	 úgysem
engedhetjük	 meg	 magunknak	 azt	 az	 antik	 tálalóasztalt,	 amelyik
olyan	jól	mutatna	az	ebédlőben.
Pedig	 sokkal	 egyszerűbb	megkérdezni.	Mondjuk	 így:	 „Szeretném

megkérdezni,…”	 vagy	 „Megengedné,	 hogy…?”	 vagy	 „Ön	 szerint…?”
vagy	 „Van	 rá	 lehetőség,	 hogy…?”	 vagy	 „Mit	 kell	 tennem,	 hogy…?”
vagy	„Tudna	segíteni	abban,	hogy…?”

ÚGY	ÉRTED…?

A	következő	technika,	amelyet	a	párkapcsolati	tréningeken	szoktam
tanítani,	és	a	kapcsolatokon	belüli	kommunikáció	javítására	szolgál,
szintén	alkalmas	a	feltételezések	ellenőrzésére.
Én	„Úgy	érted?”	módszernek	nevezem.
Tegyük	fel,	hogy	a	feleségem	megkér,	segítsek	neki	kitakarítani	a

garázst	szombaton.



–	Nem	–	mondom	én.
A	feleségem	persze	rögtön	azt	gondolja:	Jacknek	elege	van	belőlem.

Fütyül	rá,	hogy	én	mit	szeretnék.	Mit	neki,	hogy	a	kocsim	már	be	se
fér	 a	 garázsba?	 És	 így	 tovább.	 Az	 „Úgy	 érted?”	 módszer	 esetében
azonban	 nem	 gondol	 semmit,	 hanem	 megkérdezi	 tőlem,	 mi	 áll
valójában	a	háttérben.
–	Jack,	úgy	érted,	hogy	nem	akarsz	segíteni	nekem,	és	rám	hagyod

az	egészet?
–	Nem,	nem	így	értem.
–	Akkor	úgy	érted,	hogy	inkább	mást	szeretnél	csinálni?
–	Nem,	nem	így	értem.
–	 Akkor	 úgy	 érted,	 hogy	 sok	 dolgod	 lesz	 szombaton,	 és	 már

beterveztél	valamit,	amiről	én	nem	tudok?
–	Igen,	pontosan	így	értem.	Ne	haragudj,	hogy	nem	szóltam	róla.

Kiment	a	fejemből.
Előfordul,	 hogy	 az	 emberek	 nem	 indokolják	 meg	 azonnal	 a

válaszaikat.	 Egyszerűen	 nemet	 mondanak,	 és	 nem	 fűznek	 hozzá
kommentárt.	 A	 férfiak	 hajlamosabbak	 erre.	 Míg	 a	 nők	 sokszor
mindenáron	 meg	 akarják	 magyarázni,	 miért	 mondtak	 nemet,	 a
férfiak	csak	a	legszükségesebbekre	szorítkoznak,	nem	bocsátkoznak
részletekbe.	 Az	 „Úgy	 érted?”	módszerrel	 rengeteg	mindenre	 fényt
deríthetünk,	 így	 nem	 kell	 azon	 törnünk	 a	 fejünket,	 mi	 állhat	 a
háttérben.

A	TÉNYEK	FELKUTATÁSA
HOZZÁJÁRUL	A	SIKERHEZ

Ha	utánajárunk	feltételezéseinknek,	azzal	nemcsak	kommunikációs
készségünkön,	 hanem	 kapcsolatainkon,	 életminőségünkön,	 sőt



munkahelyi	 teljesítményünkön	 is	 javíthatunk.	 Egyre	 jobb
eredményeket	érünk	el.	Egyetlen	láncszem	sem	fog	hiányozni.	Nem
hisszük	 el	 vakon,	 hogy	 mindenki	 meg	 fogja	 csinálni	 azt,	 amit
rábíztak.	Ha	feltámad	bennünk	a	gyanú,	hogy	Barbara	esetleg	nem
fog	időben	végezni,	felhívjuk	őt.	Megkérdezzük	tőle.
W.	 Edwards	 Deming,	 a	 zseniális	 rendszerszakértő,	 akinek

köszönhetően	 a	 japánok	 a	 II.	 világháborút	 követően	 jobb	 autókat,
elektronikai	 cikkeket	 és	 egyéb	 termékeket	 kezdtek	 gyártani,	 mint
bármelyik	másik	ország,	egyszer	azt	mondta,	hogy	a	projektek	első
15	 százaléka	 a	 legfontosabb.	 Ebben	 a	 szakaszban	 kell	 tisztázni	 a
részleteket,	adatokat	gyűjteni,	utánajárni	a	dolgoknak.
Ha	 például	 üzleti	 kapcsolatra	 akarunk	 lépni	 valakivel,	 már	 az

elején	 –	 az	 első	 15	 százalékban	 –	 eldöntjük,	 hogyan	 fogunk
együttműködni,	 hogyan	 oldjuk	 meg	 a	 konfliktusokat,	 milyen
lehetőségek	vannak	a	kilépésre,	milyen	kritériumok	alapján	tudjuk
eldönteni,	 hogy	 valamelyik	 fél	 nem	 teljesítette	 a	 vállalásait	 stb.	 A
későbbiekben	 felmerülő	 konfliktusok	 zöme	 abból	 fakad,	 hogy	 az
emberek	 hatalmas	 elvárásokat	 támasztottak	 anélkül,	 hogy
utánajártak	 volna	 a	 részleteknek.	 Már	 az	 elején	 nem	 sikerült
lefektetni	az	alapokat.	Már	az	elején	nem	sikerült	tisztázni,	mi	áll	a
megállapodás	mögött.
Deming	hozzáteszi,	 sokan	úgy	vágnak	neki	egy	projektnek,	hogy

nem	 ismerik	 a	 tényeket	 –	 még	 azt	 sem	 tudják,	 miben	 mérjék	 a
sikert.	 Honnan	 fogjuk	 tudni,	 hogy	 győztünk?	 Azért	 indítunk
vállalkozást,	 hogy	 sok	 pénzt	 keressünk;	 hogy	 segítsünk
embertársainkon;	 hogy	 a	 végén	 eladjuk	 a	 céget,	 bezsebeljük	 a
profitot,	 és	 fiatalon	 nyugdíjba	 vonuljunk;	 hogy	 nyomatékot
adhassunk	 politikai	 nézeteinknek;	 hogy	 megoldást	 találjunk	 egy
világméretű	 problémára?	 Mi	 a	 célunk?	 Milyen	 értékeket	 tartunk
fontosnak?	Hogyan	visszakozhatunk?



KISKAPUK

A	 15	 százalékos	 szabály	 természetesen	 a	 személyes	 célok
megvalósítására	 is	 érvényes.	 Emlékeznek	 még	 Tim	 Ferrissre,	 aki
mindössze	 6	 hét	 felkészülés	 után	megnyerte	 az	 országos	 kick-box
bajnokságot?	A	legszebb	az	egészben,	hogy	Tim	nem	feltételezéseket
gyártott	 a	 kick-box	 szabályait	 illetően,	 hanem	 gondosan
áttanulmányozta	 azokat.	 Kutakodásai	 nyomán	 megtudta,	 ha	 egy
fordulón	 belül	 kétszer	 kidobja	 ellenfelét	 a	 ringből,	 megnyerte	 a
mérkőzést.
Ha	 kick-boxról	 van	 szó,	 a	 legtöbb	 embernek	 a	 rúgás	 és	 a

bokszolás	 jut	 az	 eszébe.	 Ferriss	 azonban	 a	 birkózásban	 volt	 profi.
Így	hát	közölte	az	edzőjével:	„Ne	azt	tanítsa	meg,	hogyan	kell	kiütni
a	másikat.	Azt	tanítsa	meg,	hogyan	tudom	kidobni	az	ellenfelemet	a
ringből	 úgy,	 hogy	 közben	 ne	 üssön	 ki.”	 Tim	 ezzel	 nyerte	 meg	 a
bajnokságot.	 Felismerte	 a	 különbséget	 a	 tényleges	 és	 a
nagyközönség	által	feltételezett	szabályok	között.
Az	életben	sok	olyan	helyzet	adódik,	amikor	ki	tudjuk	használni	a

szabályok	 közötti	 kiskapukat.	 Ha	 nem	 kérdezősködünk,	 hanem
készpénznek	 vesszük,	 hogy	 nem	 tudunk	 megtenni	 valamit,
előfordulhat,	 hogy	 valójában	 könnyedén	 megoldhattuk	 volna	 a
dolgot,	 ha	 megtaláljuk	 azokat	 a	 kiskapukat	 vagy	 rejtett
lehetőségeket,	 amelyek	 csak	 akkor	 fedik	 fel	magukat,	 ha	 keressük
őket	–	vagyis,	ha	mindennek	utánajárunk.



53.	ALAPELV

GYAKOROLJUK	AZ	ELISMERÉS
ELFELEDETT	MŰVÉSZETÉT!

Jobban	szomjazunk	a	szeretetre	és	az	elismerésre	ezen	a
világon,	mint	a	vízre.

TERÉZ	ANYA,
Nobel-békedíjas

Nem	létezik	olyan	ember,	aki	–	bármennyire	hányatott
sorsú	legyen	is	–	ne	dolgozna	jobban	és	mutatna	nagyobb

igyekezetet,	ha	elismerik,	mint	ha	kritizálják.

CHARLES	M.	SCHWAB,
a	U.	S.	Steel	Corporation	első	elnöke

Egy	 nemrégiben	 nyilvánosságra	 hozott	 tanulmány	 szerint	 az
állásukat	 feladó	 alkalmazottak	 46	 százaléka	 azért	 dönt	 a	 távozás
mellett,	mert	úgy	érzi,	hogy	nem	méltányolják	az	erőfeszítéseit;	61
százalékuk	állítja	azt,	hogy	a	főnökük	nem	veszi	emberszámba	őket;
88	százalékuk	pedig	úgy	vélekedik,	hogy	nem	ismerik	el	a	munkáját.
Senkit	sem	hallottam	még	arról	panaszkodni,	hogy	túl	sok	pozitív

megerősítést	kap.	Hát	ön?	Valójában	ennek	pont	az	ellenkezője	az



igaz.
Legyünk	 akár	 vállalkozók,	 menedzserek,	 tanárok,	 szülők,	 edzők

vagy	egyszerű	barátok,	ha	dűlőre	akarunk	 jutni	embertársainkkal,
magas	szintre	kell	fejlesztenünk	az	elismerés	művészetét.
Gondoljuk	meg	a	következőt:	Egy	vezetői	tanácsadással	foglalkozó

cég	 minden	 évben	 200	 vállalatnál	 készít	 felmérést	 arról,	 mi
motiválja	az	alkalmazottakat.	Az	alkalmazottak,	akik	tízpontos	listát
kapnak	 a	 lehetséges	 motiváló	 tényezőkről,	 mindig	 a	megbecsülést
teszik	 az	 első	 helyre.	 Amikor	 a	 vezetőket	 kérik	 arra,	 hogy	 tegyék
sorrendbe	ugyanannak	a	listának	az	elemeit,	ők	a	nyolcadik	helyre
sorolják	a	megbecsülést.	Ez	jelentős	eltérés.

AZ	ÖT	SZERETETNYELV

Azt	találtuk,	hogy	minden	embernek	van	egy	elsődleges	és
egy	másodlagos	szeretetnyelve.	Az	elsődleges

szeretetnyelv	mélyebben	hat	ránk	az	összes	többinél.	Bár
mind	az	öt	nyelven	elfogadjuk	a	szeretetet,	csak	akkor
érezzük	úgy,	hogy	igazán	megbecsülnek	minket,	ha	az

elsődleges	szeretetnyelvünkön	szólnak	hozzánk.

GARY	CHAPMAN	ÉS	PAUL	WHITE,
A	munkahelyi	elismerés	5	nyelve	szerzői

2005-ben,	 a	 könyv	 első	 kiadásában	 arról	 írtam,	 miért	 fontos
különbséget	tennünk	az	elismerés	három	fajtája	között,	amelyek:	a
hallható,	a	 látható	és	a	mozgással	kifejezett	elismerés.	Az	agy	ezen



háromféle	 módon	 tudja	 befogadni	 az	 információkat,	 és
mindenkinél	van	egy	domináns	mód.	Az	auditív	típusú	embereknek
hallaniuk,	 a	 vizuális	 típusúaknak	 látniuk,	 a	 kinesztetikus
típusúaknak	 érezniük	 kell	 az	 információt.	 Például	 ha	 vizuális
visszajelzést	 adunk	 egy	 auditív	 típusú	 embernek,	 nem	ugyanazt	 a
hatást	 érjük	 el,	 mint	 a	 verbális	 visszacsatolással.	 Az	 illető	 azt
mondja:	 „Állandóan	 leveleket,	 képeslapokat	 meg	 e-maileket
küldözget	 nekem,	 de	 arra	 már	 nem	 veszi	 a	 fáradságot,	 hogy
felemelje	a	telefont,	vagy	megkeressen,	és	személyesen	is	elmondja,
mit	akar.”
A	 vizuális	 típusú	 emberek	 ugyanakkor	 azt	 szeretik,	 ha	 valami

olyasmit	 kapnak,	 amit	 láthatnak,	 sőt	 akár	 a	 szobájuk	 falára,	 az
üzenőtáblájukra	 vagy	 a	 hűtőszekrényükre	 is	 kiragaszthatnak.
Imádják	 a	 leveleket,	 az	 üdvözlőlapokat,	 az	 elismerő	 okleveleket,	 a
plaketteket,	 a	 trófeákat,	 a	 képeket	 és	 az	 ajándékokat.	 Ezeket
bármikor	 megnézhetik,	 és	 eltehetik	 emlékbe.	 Ezt	 az	 embertípust
könnyen	 felismerhetjük,	 elég	 csak	 egy	 pillantást	 vetni	 az
üzenőtáblájára,	 a	 hűtőajtajára	 vagy	 a	 szobája	 falára.	 Tele	 vannak
ragasztva	 olyan	 tárgyakkal,	 amelyek	 arra	 emlékeztetik,	 mennyire
szeretik	és	megbecsülik.
A	 kinesztetikus	 típusnak	 éreznie	 kell	 az	 elismerést:	 öleljük	meg,

rázzunk	 kezet	 vele,	 csapjunk	 bele	 a	 tenyerébe,	 veregessük	meg	 a
vállát,	 simogassuk	 meg	 a	 hátát,	 menjünk	 vele	 sétálni,	 vigyük	 el
táncolni,	vagy	sportoljunk	vele.	Míg	az	auditív-vizuális-kinesztetikus
különbségtétel	 is	helytálló,	Gary	Chapman	párkapcsolati	tanácsadó
megalkotta	 az	 „5	 szeretetnyelv”	 modellt,	 amely	 még	 tovább
finomítja	 azt	 az	 alaptételt,	 hogy	 az	 embereknek	 más-más
kommunikációs	 formákra	 van	 szükségük	 ahhoz,	 hogy	 szeretve
érezzék	 magukat.	 Chapman	 először	 pároknál	 figyelte	 meg	 ezt	 a
jelenséget,	 ám	 később	 a	 gyerekekre,	 a	 felnőtt	 gyerekekre,	 a



kamaszokra,	 a	 hadseregre	 és	 a	munkahelyekre	 is	 kiterjesztette	 az
elméletét.{63}

MI	AZ	5	SZERETETNYELV?

1.	 Elismerő	 szavak.	 Ha	 ez	 az	 elsődleges	 szeretetnyelv,	 az
illető	 akkor	 érzi	 úgy,	 hogy	 megbecsülik,	 ha	 nyíltan	 és
konkrétan	 megmondjuk	 neki,	 milyen	 csodálatos,
mennyire	szeretnivaló,	és	gyakran	dicsérjük	a	tehetségét,
a	képességeit.

2.	Minőségi	 idő.	Ha	 a	 szeretetnyelv	 a	minőségi	 idő,	 az	 illető
elvárja,	 hogy	 kizárólag	 őrá	 figyeljünk	 a	 beszélgetés	 vagy
más	társas	tevékenység	közben,	bármennyire	triviálisnak
érezzük	 is	 ezt.	 Bár	 a	 feleségem,	 Inga,	 igazi	 kinesztetikus
típus	 –	 testnevelés	 szakon	 végzett,	 sokáig
masszázsterapeutaként	 és	 személyi	 edzőként	 dolgozott,
volt	már	sí-	és	jógaoktató,	imád	túrázni,	úszni,	szörfözni	és
táncolni	 –,	 az	ő	 elsődleges	 szeretetnyelve	a	minőségi	 idő,
nem	pedig	a	fizikai	érintés,	ahogy	eredetileg	gondoltam.
Amikor	 vele	 vagyok,	 teljesen	 rá	 kell	 figyelnem,	 nem

nézhetek	tévét,	nem	számítógépezhetek,	nem	babrálhatok
az	 iPhone-ommal,	 mert	 elvárja,	 hogy	 végig	 a	 szemébe
nézzek,	 meghallgassam,	 amit	 mond,	 és	 reagáljak	 is	 a
hallottakra.	 Amikor	 hazajön	 a	 spirituális	 oktatójától,
mindig	 megjegyzi,	 hogy	 az	 az	 ember	 bezzeg	 mennyire
odafigyel	rá,	mert	türelmesen	végighallgatja,	és	végig	úgy
néz	 rá,	mint	aki	 tökéletesen	megérti	őt.	 Inga	 szeret	 jókat
beszélgetni	 a	 medencénk	 mellett	 ülve.	 Szívesen	 andalog
velem	 vagy	 a	 barátnőivel,	 és	 képes	 órákig	 fecsegni	 a



nővérével	telefonon.
3.	 Ajándékozás.	 Ha	 az	 elsődleges	 szeretetnyelv	 az

ajándékozás,	az	illetőnek	ajándékot	kell	kapnia,	hogy	úgy
érezze,	szeretik	és	megbecsülik.	„Apu,	mit	hoztál	nekem?”
Patty	Auberynek,	a	Canfield	Training	Group	elnökének

az	ajándékozás	az	 elsődleges	 szeretetnyelve.	Ha	elutazok
valahova,	és	ajándékkal	térek	haza,	tudja,	hogy	gondoltam
rá,	 és	 vettem	 a	 fáradságot,	 hogy	 valami	 értelmeset
vásároljak	neki.	Nem	kell	nagy	dolgokra	gondolni:	egyszer
egy	üveg	melatonint	hoztam	neki,	mert	megtudtam,	hogy
alvásproblémái	vannak,	máskor	egy	rekesz	Kirin	Freet,	a
kedvenc	 alkoholmentes	 sörét,	 amiről	 akkor	 szereztem
tudomást,	 amikor	 egy	 malibui	 japán	 étteremben,	 a
Nobuban	ebédeltünk.	Persze	drága	ajándék	is	 lehet,	mint
az	 a	Rolex,	 amivel	 akkor	 leptem	meg,	 amikor	 eladtuk	az
egyik	közös	cégünket.

4.	Szívességek.	Ha	az	elsődleges	 szeretetnyelv	a	 szívességek,
az	illető	akkor	érzi	úgy,	hogy	megbecsülik,	ha	megteszünk
valamit	a	kedvéért.	Például	vigyázunk	a	gyerekekre,	amíg
ő	 elmegy	 edzeni,	 kérés	 nélkül	 elmosogatunk,	 ágyba
visszük	 a	 reggelit,	 elintézünk	 valamit,	 vagy	 önként
jelentkezünk	egy	feladatra.

5.	 Testi	 érintés.	 Ez	 a	 szeretetnyelv	 nem	 szorul	 különösebb
magyarázatra.	Az	 ilyen	 ember	 számára	 a	meleg	 ölelés,	 a
csók,	az	összebújás,	a	kézfogás,	a	masszázs	és	a	szexuális
intimitás	jelzi	a	megbecsülést.	Munkahelyi	környezetben	a
baráti	 ölelés,	 a	 határozott	 kézfogás,	 a	 vállveregetés,	 a
pacsi,	 az	 összeöklözés	 vagy	 az	 egyperces	 vállmasszázs	 a
nyerő.	 Én	 gyakran	 ajándékozok	 pedikűr-	 és



lábmasszázskuponokat	 azoknak	 a	 kollégáimnak	 és
barátaimnak,	akiknek	a	testi	érintés	a	szeretetnyelve.

A	legfontosabb,	amit	meg	kell	 jegyeznünk,	hogy	a	társunknak	nem
mindig	 ugyanaz	 a	 szeretetnyelve,	 mint	 nekünk.	 Ha	 rossz	 nyelvet
választunk	 a	 szeretetünk	 kifejezésére,	 legyen	 szó	 akár	 a
feleségünkről	 vagy	 a	 lányunkról,	 az	 alkalmazottunkról	 vagy	 a
munkatársunkról,	 az	 olyan,	 mintha	 franciául	 szólnánk	 valakihez,
aki	csak	kínaiul	beszél.	Nem	ér	célba	az	üzenet.
Arról	 se	 feledkezzünk	 meg,	 hogy	 mindenkinek	 van	 egy

másodlagos	szeretetnyelve	is.	Bár	az	én	elsődleges	szeretetnyelvem
a	 testi	 érintés,	 az	 elismerő	 szavakra	 és	 az	 ajándékozásra	 is	 jól
reagálok.	 A	 feleségem,	 Inga,	 a	 szívességeket	 kedveli,	 Patty,	 az
üzlettársam	pedig	szintén	az	elismerő	szavakat	részesíti	előnyben.
Tehát	ha	profi	módon	szeretnénk	kimutatni	az	elismerésünket,	ki

kell	derítenünk,	mi	hat	a	legjobban	a	másik	félre.	Íme,	három	gyors
módszer,	 amellyel	 könnyebben	 meghatározhatjuk	 a	 társunk
szeretetnyelvét.

1.	 Figyeljük	 meg,	 hogyan	 viselkedik	 az	 illető	 nagyobb
társaságban!	 Az	 szeretetnyelv	 meghatározásának	 egyik
legegyszerűbb	 módja,	 ha	 megvizsgáljuk,	 hogyan
kommunikál	a	társunk	másokkal.	A	legtöbb	ember	a	saját
szeretetnyelvén	 beszél,	 azaz	 a	 viselkedése	 sokat	 elárul
arról,	 mi	 a	 legfontosabb	 a	 számára.	 Hogyan	 reagál	 az
illető	 társas	helyzetekben?	Sokat	ölelgeti	 a	 többieket?	Ha
igen,	akkor	lehet,	hogy	a	testi	érintés	az	elsődleges	nyelve.
Mindig	bókol?	Ebben	az	esetben	az	elismerő	szavak	lehet
a	szeretetnyelve.	Keressünk	ismétlődő	mintákat.

2.	 Figyeljük	 meg,	 mire	 panaszkodik	 a	 leggyakrabban!	 Sok



minden	 kiderülhet	 abból,	 mi	 bosszantja	 őt	 a	 többi
emberrel	kapcsolatban.	Ha	azt	mondja:	„A	férjem	elment
nyaralni,	 de	 semmit	 sem	 hozott	 nekem”,	 vagy	 ha	 egy
ajándék	 láttán	 rögtön	 felderül,	 akkor	 előfordulhat,	 hogy
az	ajándékozás	az	elsődleges	szeretetnyelve.

3.	Figyeljünk	 a	 kéréseire!	 Figyeljük	meg,	mit	 kér	 tőlünk.	 Az
emberek	sokszor	apró,	elejtett	megjegyzésekkel	 tárják	 fel
a	szeretetnyelvüket,	például:	„Hozz	valami	meglepetést!”,
vagy	 „Ölelj	meg!”,	 vagy	 „Légy	 szíves,	 kapcsold	ki	 a	 tévét,
amikor	veled	beszélek!”

Szerintem	 alapvetően	 mindenki	 örül	 az	 ajándékoknak,	 a
szívességeknek	 és	 az	 elismerő	 szavaknak,	 de	 ha	 nem	 az	 elismerő
szavak	az	elsődleges	szeretetnyelvünk,	akkor	az	üzenet	nem	rögzül
olyan	mélyen,	mintha	az	elsődleges	 szeretetnyelvünkön	szólnának
hozzánk,	 tehát	 mint	 általában	 mindig,	 itt	 is	 magunknak	 kell
kitapasztalnunk,	mi	működik	és	mi	nem.

ADDIG	PRÓBÁLKOZZUNK,	AMÍG
VÉGÜL	SIKERÜL!

Egyszer	részt	vettem	dr.	Harville	Hendricks	–	a	Getting	the	Love	You
Want:	A	Guide	for	Couples	című	könyv	társszerzője	–	párkapcsolati
műhelyfoglalkozásán,	ahol	Harville	elmesélte,	hogyan	jött	rá,	mivel
tudja	 biztosítani	 a	 feleségét	 szeretetéről	 és	 elismeréséről.	 Harville
úgy	 gondolta,	 mivel	 a	 felesége	 mindenkinek	 virággal	 és
ajándékokkal	 fejezi	 ki	 nagyrabecsülését,	 ő	 maga	 is	 ugyanerre
vágyik.	 Egyik	 nap	 küldött	 is	 neki	 egy	 tucat	 rózsát.	 Sietett	 haza,	 és
várta	a	jutalmat	–	egy	nagy,	hálás	köszönömöt.	De	amikor	belépett



az	ajtón,	a	felesége	még	csak	említést	sem	tett	a	virágokról.	Amikor
Harville	megkérdezte	 tőle,	megkapta-e	a	rózsákat,	azt	 felelte,	hogy
igen.
–	Nem	tetszenek?
–	Nem	igazán.
–	Nem	értem.	Te	mindig	mindenkinek	virágot	adsz	ajándékba.	Azt

hittem,	szereted	a	virágokat.
–	Nem	túlságosan.
–	Akkor	mit	szeretnél	kapni?
–	Képeslapot	–	válaszolta	a	nő.
Oké,	gondolta	magában	Harvey.	Másnap	elment	a	papírboltba,	és

vett	 egy	 túlméretezett	 Snoopys	 képeslapot,	 vicces	 felirattal	 a
belsejében,	 és	 kitette	 egy	 jól	 látható	 helyre.	 Amikor	 este	 hazaért,
várta	a	jutalmat.	De	hiába.	Harville	teljesen	elkeseredett.
–	Megtaláltad	a	képeslapot?	–	kérdezte.
–	Igen.
–	Nem	tetszik?
–	Nem	igazán.
–	Hogyhogy?	Azt	hittem,	szereted	a	képeslapokat.
–	 Szeretem	 is,	 de	 nem	 a	 vicceseket.	 Nekem	 azok	 a	 képeslapok

tetszenek,	 amiket	 múzeumokban	 árulnak,	 és	 szép	 művészi
alkotásokat	ábrázolnak,	belül	valami	kedves,	romantikus	felirattal.
Oké!
Harville	másnap	elment	a	Metropolitan	Múzeumba,	vásárolt	egy

gyönyörű	 képeslapot,	 és	 kedves,	 romantikus	 üzenetet	 írt	 bele.
Amikor	 hazaért,	 a	 felesége	 már	 az	 ajtóban	 várta,	 és	 a	 tökéletes
képeslap	fölött	érzett	örömében	összevissza	csókolgatta.
Mivel	 Harville	 mindenáron	 a	 felesége	 tudtára	 akarta	 hozni,

mennyire	 szereti	 őt,	 végül	 meg	 is	 találta	 a	 megfelelő
kommunikációs	csatornát.



A	MEGBECSÜLÉS	A	SIKER	KULCSA

Azért	is	fontos,	hogy	mindig	kellő	megbecsülésben	legyen	részünk,
mert	 ha	 tudjuk,	 hogy	 elismernek	 minket,	 szinte	 a	 legmagasabb
rezgésszámú	(érzelmi)	állapotba	kerülünk.	Amikor	a	környezetünk
megbecsül	 minket,	 és	 hálás	 nekünk,	 duzzadunk	 az	 energiától.
Örülünk	 annak,	 amink	 van,	 ahelyett	 hogy	 arra	 figyelnénk	 és
panaszkodnánk,	hogy	mink	nincs.	A	sikereinkre	összpontosítunk,	és
amire	 a	 legjobban	 összpontosítunk,	 abból	 kapjuk	 a	 legtöbbet.	 És
mivel	 a	 vonzás	 törvénye	 kimondja,	 hogy	 a	 hasonló	 a	 hasonlót
vonzza,	 még	 több	 energia	 jut	 el	 hozzánk	 –	 aminek	 aztán	 megint
örülhetünk.	(Minél	többször	tölt	el	minket	a	hála,	annál	több	olyan
dolgot	 vonzunk	 magunkhoz,	 amiért	 hálásak	 lehetünk.)
Belekerülünk	 egy	 felfelé	 tartó	 spirálba,	 és	 a	 növekvő	 energia
hatására	egyre	jobban	fog	alakulni	az	életünk.
Gondolkozzunk	el	ezen.	Minél	hálásabbak	az	emberek	azért,	amit

tőlünk	 kapnak,	 annál	 szívesebben	 adunk	 nekik.	 A	 hála	 és	 az
elismerés	 fokozza	 adakozókedvünket.	 Ugyanez	 érvényes	 az	 élet
egyetemes,	spirituális	és	interperszonális	szintjein	is.

JEGYZETELJÜNK!

Amikor	 először	 hallottam	 az	 elismerés	 erejéről,	 minden	 teljesen
világosnak	 tűnt.	 Mégis	 sokszor	 megfeledkeztem	 róla.	 Nem	 vált
szokásommá.	 Nekem	 a	 következő	 hatékony	 módszer	 segítségével
sikerült	 rászoktatnom	 magamat:	 mindig	 magamnál	 hordtam	 egy
cetlit,	 és	 valahányszor	 az	 elismerésemről	 biztosítottam	 valakit,
húztam	 egy	 rovátkát.	 Addig	 nem	 feküdhettem	 le,	 amíg	 nem



mondtam	 valami	 kedveset	 tíz	 embernek.	 Ha	 még	 késő	 estig	 sem
gyűlt	 össze	 a	 tíz	 vonás,	 megdicsértem	 a	 feleségemet	 és	 a
gyerekeimet,	 elküldtem	 egy-egy	 e-mailt	 a	munkatársaimnak,	 vagy
írtam	egy	levelet	a	szüleimnek.	Addig	igyekeztem,	amíg	ez	a	szokás
feltételes	 reflexszé	 vált.	 Hat	 hónapig	 minden	 áldott	 nap
alkalmaztam	 a	módszert	 –	 amíg	 elértem,	 hogy	ma	már	 ne	 kelljen
magamnál	hordanom	a	kártyát.
A	modern	technikának	hála	ma	már	az	okostelefonunkon	vagy	az

online	naptárunkban	is	beállíthatunk	értesítőket	–	bármi	megfelel,
amit	hasznosnak	találunk.

SZAKÍTSUNK	IDŐT	ÖNMAGUNK
ELISMERÉSÉRE	IS!

David	Casstevens,	aki	korábban	a	Dallas	Morning	News	munkatársa
volt,	 jegyzi	 a	 következő	 történetet.	 Az	 1940-es	 években	 Frank
Szymanskit,	a	Notre	Dame	centerjátékosát	egyszer	tanúként	idézték
be	egy	polgári	perben	az	indianai	South	Bendbe.
–	Idén	is	a	Notre	Dame-ben	játszik?	–	kérdezte	a	bíró.
–	Igen,	bíró	úr.
–	Milyen	poszton?
–	Center	vagyok,	bíró	úr.
–	És	mennyire	jó	center	maga?
Szymanski	fészkelődni	kezdett,	de	aztán	határozottan	így	felelt:
–	Uram,	én	vagyok	a	legjobb	center,	aki	valaha	a	Notre	Dame-ben

játszott.
Frank	 Leahy	 edző,	 aki	 szintén	 ott	 volt	 a	 tárgyalóteremben,

döbbenten	 pislogott.	 Szymanski	 addig	 mindig	 szerényen	 és
visszafogottan	 viselkedett.	 Amikor	 vége	 lett	 a	 tárgyalásnak,



félrevonta	 Szymanskit,	 és	 megkérdezte,	 miért	 ragadtatta	 magát
ilyen	kijelentésre.	Szymanski	elpirult.
–	Nem	szívesen	tettem,	edző	bá’	–	felelte.	–	De	hát	mégiscsak	eskü

alatt	vallottam.
Mi	 is	 legyünk	 eskü	 alatt	 életünk	 hátralévő	 részében:	 ne	 féljük

kimondani,	milyen	csodálatos	emberek	vagyunk,	milyen	nagyszerű
tulajdonságokkal	 rendelkezünk,	 és	 milyen	 fantasztikus
eredményeket	értünk	már	el.



54.	ALAPELV

ÁLLJUK	A	SZAVUNKAT!

Az	életünk	mindig	annyira	működőképes,	amennyire
tartani	tudjuk	magunkat	a	megállapodásokhoz.

WERNER	ERHARD,
az	est	Training	és	a	Landmark	Forum

alapítója

Soha	ne	ígérj	többet,	mint	amennyit	meg	tudsz	tenni.

PUBLILIUS	SYRUS,
Kr.	e.	1.	századi	latin	aforizmaköltő

Régebben	 az	 adott	 szó	 szent	 volt.	 A	 megállapodásokat	 a	 lehető
legnagyobb	természetességgel	kötötték	és	tartották	be.	Az	emberek
kétszer	 is	meggondolták,	be	 tudják-e	 tartani	az	 ígéreteiket,	mielőtt
bármit	 elvállaltak	 volna.	 Ilyen	 komoly	 kérdés	 volt	 ez.	 Ma	 a
megállapodások	betartása	próba	szerencse	alapon	zajlik.

SOKBA	KERÜLHET,	HA	NEM
ÁLLJUK	A	SZAVUNKAT!

A	 szemináriumaimon	 arra	 szoktam	 kérni	 a	 résztvevőket,



állapodjunk	 meg	 15	 alapszabályban,	 például:	 senki	 sem	 késik,
szünet	után	mindenki	máshova	ül	 le,	és	a	 tréning	 ideje	alatt	 senki
sem	 fogyaszt	 alkoholt.	 Ha	 nem	 tartják	 magukat	 a	 szabályokhoz,
nem	 vehetnek	 részt	 a	 tréningen.	 Még	 a	 munkafüzetben	 lévő
nyilatkozatot	 is	 alá	 kell	 írniuk,	 amely	 így	 szól:	 „Fogadom,	hogy	 az
összes	szabályt	és	előírást	betartom.”
A	harmadik	nap	reggelén	felszólítom	a	résztvevőket,	álljanak	fel,

ha	megszegték	valamelyik	alapszabályt.	Ezután	megvizsgáljuk,	mi	a
tanulság	 az	 esetből.	 Ilyenkor	 válik	 nyilvánvalóvá,	 milyen
könnyedén	ígérgetünk	–	és	aztán	milyen	könnyedén	szegjük	meg	a
szavunkat.
De	 ami	 még	 ennél	 is	 érdekesebb:	 az	 emberek	 zöme	 már	 a

szabályok	elfogadása	előtt	tudja,	hogy	legalább	egyet	meg	fog	szegni.
És	 mégis	 a	 szavát	 adja.	 Hogy	 miért?	 Az	 emberek	 nem	 szívesen
kérdőjeleznek	 meg	 szabályokat.	 Nem	 szeretnek	 a	 figyelem
középpontjába	 kerülni.	 Nem	 akarják	 kitenni	 magukat	 a
konfrontáció	veszélyének.	Mások	el	akarják	végezni	a	tanfolyamot,
de	 úgy,	 hogy	 közben	 nem	 tartják	 be	 a	 szabályokat,	 ezért	 úgy
tesznek,	 mintha	 elfogadnák	 őket,	 holott	 eszükben	 sincs	 tartani
magukat	hozzájuk.
Az	 igazi	 problémát	 nem	 az	 jelenti,	 hogy	 az	 emberek	 ilyen

könnyedén	 adják	 és	 szegik	 meg	 a	 szavukat,	 hanem	 az,	 hogy
nincsenek	tisztában	azzal,	milyen	lelki	árat	fizetnek	ezért.
Ha	nem	tartjuk	magunkat	a	megállapodásainkhoz,	külső	és	belső

árat	 is	 kell	 fizetnünk	 érte.	 Megbízhatatlanná,	 becstelenné	 és
hiteltelenné	válunk	mások	–	a	családunk,	a	barátaink,	a	kollégáink
és	az	üzletfeleink	–	szemében.	Nemcsak	a	saját	életünket	dúljuk	fel
ezzel,	hanem	azokét	is,	akik	ránk	hagyatkoztak	–	azt	várják	tőlünk,
hogy	időben	induljunk	el	a	moziba,	időben	írjuk	meg	a	beszámolót
vagy	takarítsuk	ki	a	garázst.



Ha	 heteken	 keresztül	 nem	 váltjuk	 be	 az	 ígéretünket,	 és	 nem
visszük	le	a	gyerekeket	a	parkba	a	hétvégén,	elkezdenek	kételkedni
a	 szavunkban.	 Ráébrednek,	 hogy	 nem	 számíthatnak	 ránk.
Elveszítjük	előttük	a	tekintélyüket.	A	kapcsolat	málladozni	kezd.

MINDEN	MEGÁLLAPODÁST	SAJÁT
MAGUNKKAL	KÖTÜNK!

Ami	 még	 ennél	 is	 fontosabb:	 végeredményben	 minden
megállapodást	 saját	 magunkkal	 kötünk.	 Agyunk	 még	 akkor	 is
meghallja	 és	 elraktározza	 az	 elhangzottakat,	 ha	 egy	 másik
személlyel	 kötünk	 egyezséget.	Megállapodunk	 önmagunkkal,	 hogy
megteszünk	 valamit,	 és	 amikor	 mégsem	 így	 történik,	 a	 saját
magunkba	 vetett	 bizalmunk	 rendül	 meg.	 Ettől	 csökken	 az
önbecsülésünk	 és	 az	 önbizalmunk.	 Már	 nem	 leszünk	 annyira
feddhetetlenek.
Tegyük	fel,	azt	mondjuk	a	párunknak,	hogy	ezután	reggel	6:30-kor

fogunk	 kelni,	 és	 munka	 előtt	 tornázunk.	 De	 miután	 egymás	 után
három	nap	is	lenyomjuk	a	vekkert,	az	agyunknak	esze	ágában	sem
lesz	többé	bízni	bennünk.	Persze	lehet,	hogy	a	mi	szemünkben	egy
kis	 szunyókálás	 még	 nem	 olyan	 nagy	 dolog,	 de	 a	 tudatalattink
szemében	igenis	az.	Ha	nem	álljuk	a	szavunkat,	feltámad	bennünk	a
kétely	és	az	önvád.	A	saját	erőnkbe	vetett	hitünket	ássuk	alá.	Nem
éri	meg.

AZ	INTEGRITÁS	ÉS	AZ
ÖNBECSÜLÉS	MINDEN	PÉNZNÉL

TÖBBET	ÉR



Amikor	 végre	 rájövünk,	 milyen	 fontos	 az	 integritás	 és	 az
önbecsülés,	leszokunk	arról,	hogy	felelőtlen	ígérgetésekkel	rázzunk
le	embereket.	Nem	fogjuk	feláldozni	az	önbecsülésünket	egyetlen	jó
szóért.	 Nem	 fogunk	 olyasmit	 vállalni,	 amit	 eszünk	 ágában	 sincs
megtenni.	Kevesebb	megállapodást	kötünk,	de	azokhoz	mindenáron
tartjuk	magunkat.
Én	 ezt	 úgy	 szoktam	 illusztrálni	 a	 szemináriumomon,	 hogy

megkérdezem	 a	 résztvevőktől:	 „Ha	 önök	 tudnák,	 hogy	 egymillió
dollárt	 kapnak,	 ha	 a	 szeminárium	 végéig	 egy	 alapszabályt	 sem
szegnek	meg,	képesek	lennének	rá?”	A	legtöbben	azt	mondják,	hogy
igen.	 Persze	 mindig	 akad	 egy-két	 kakukktojás,	 aki	 azt	 feleli:
„Dehogyis!	 Nem	 tudnám	 megtenni.	 Nem	 rajtam	 múlik,	 mikor
keveredek	 dugóba	 idefelé	 jövet.”	 Vagy:	 „Hogyan	 érhetnék	 ide
időben,	 amikor	 a	 sofőröm	 későn	 jön	 értem?”	 Ekkor	 fölteszem	 a
kérdést:	 „Mi	 történne,	 ha	 annak	 a	 személynek,	 akit	 önök	 a
legjobban	 szeretnek	 a	 világon,	 meg	 kellene	 halnia,	 amennyiben
önök	nem	tartanák	be	az	összes	szabályt	a	tréningen?	Lenne,	amit
másképp	csinálnának?”	Ekkor	végre	annak	is	leesik	a	tantusz,	aki	az
előbb	még	 azzal	mentegette	magát,	 hogy	 a	 rossz	 közlekedés	miatt
késett	 el.	 „Hát	 persze!	 Ha	 a	 fiam	 élete	 lenne	 a	 tét,	 ki	 se	 mennék
ebből	a	teremből.	Inkább	itt	aludnék	a	földön,	mint	hogy	véletlenül
elkéssek.”
Ha	egyszer	rájövünk,	milyen	fontos	állni	a	szavunkat,	az	is	rögtön

kiderül,	 hogy	 tulajdonképpen	 meg	 tudjuk	 tenni.	 Csupán	 rá	 kell
döbbennünk,	mit	veszíthetünk.	Az	a	belső	erő,	amely	az	ígéreteink
betartása	nyomán	keletkezik	 bennünk,	minden	pénznél	 többet	 ér.
Ha	 nagyobb	 önbecsülésre,	 önbizalomra,	 belső	 tartásra,
összeszedettségre	és	több	energiára	vágyunk,	vegyük	komolyabban
az	 adott	 szó	 erejét.	 Ha	 azt	 akarjuk,	 hogy	 az	 emberek	 tiszteljenek
minket	 és	 megbízzanak	 bennünk,	 ami	 elengedhetetlen	 a	 nagy	 és



fontos	célok	eléréséhez	 (például,	hogy	 legyen	egymillió	dollárunk),
akkor	szigorúbban	tartsuk	magunkat	a	megállapodásokhoz.

NÉHÁNY	TIPP,	HOGYAN	KÖSSÜK
ÉS	TARTSUK	BE	A

MEGÁLLAPODÁSOKAT!

Íme	 néhány	 tipp,	 hogyan	 kössünk	 kevesebb	 megállapodást,	 és
hogyan	tartsuk	be	azokat:

1.	 Csak	 olyan	megállapodást	 kössünk,	 amihez	 tartani	 is
akarjuk	 magunkat.	 Mielőtt	 bármit	 is	 megígérnénk,
gondolkozzunk	 el	 egy	 pillanatra:	 tényleg	 ezt	 akarjuk?
Nézzünk	 magunkba.	 Milyen	 érzéseink	 támadtak?	 Ne
menjünk	 bele	 semmibe	 csak	 azért,	 hogy	 kivívjuk	mások
elismerését.	 Ha	 így	 teszünk,	 a	 végén	 úgyis	 felrúgunk
mindent.

2.	 Írjunk	 le	 mindent,	 amit	 megígérünk.	 Jegyezzük	 fel
minden	 kötelezettségünket	 a	 naptárunkba,	 a
határidőnaplónkba,	 a	 noteszünkbe	 vagy	 a
számítógépünkbe.	 Egy	 hét	 folyamán	 akár	 több	 tucatnyi
megállapodást	 is	 köthetünk.	 Az	 egyik	 legfőbb	 ok,	 ami
miatt	 nem	 tartjuk	 be	 ígéreteinket,	 hogy	 sok
megállapodásunkról	 megfeledkezünk	 a	 napi	 események
sodrásában.	 Írjuk	 fel	 ezeket,	 és	 mindennap	 fussuk	 át	 a
listát.	 Ahogy	 korábban	 már	 említettem,	 az	 agykutatók
legújabb	felfedezései	szerint,	ha	nem	jegyzünk	fel	valamit,
vagy	nem	próbáljuk	eltárolni	a	hosszú	távú	memóriában,
az	 emlék	 37	 másodpercen	 belül	 törlődik.	 Hiába	 vannak



nagy	 elhatározásaink,	 ha	 elfelejtjük,	 mit	 ígértünk,
ugyanoda	 lyukadunk	 ki,	 mintha	 szándékosan	 nem
akarnánk	tartani	magunkat	a	megállapodáshoz.

3.	 Az	 első	 alkalmas	 pillanatban	 közöljük,	 ha	 az	 ígéret
meghiúsult.	 Amint	 látjuk,	 hogy	 az	 ígéretünk	 minden
valószínűség	 szerint	 meg	 fog	 hiúsulni	 –	 nem	 indul	 a
kocsink,	 megbetegedett	 a	 gyerek,	 a	 bébiszitter	 mégsem
tud	 eljönni,	 elromlott	 a	 számítógépünk	 –,	 a	 lehető
leghamarabb	értesítsük	erről	a	másik	felet,	és	módosítsuk
a	megállapodást.	Ezzel	tiszteletet	tanúsítunk	az	illető	ideje
és	 szükségletei	 iránt.	 Ráadásul	 elegendő	 időt	 biztosítunk
számára,	hogy	újratervezze	a	napját,	más	elfoglaltság	után
nézzen,	 és	 mérsékelje	 az	 esetleges	 károkat.	 Ha	 az	 első
alkalmas	 időpont	 már	 az	 esemény	 bekövetkezte	 után
adódik,	 akkor	 is	 értesítsük	 a	 másikat	 az	 ígéret
meghiúsulásáról,	 varrjuk	 el	 a	 szálakat,	 és	 döntsük	 el,
érdemes-e	új	megállapodást	kötni.

4.	 Tanuljunk	 meg	 gyakrabban	 nemet	 mondani.	 Mielőtt
bármilyen	megállapodást	kötnénk,	gondoljuk	meg	jól,	mit
tegyünk.	 Az	 én	 naptáramban	minden	 oldalon	 ott	 virít	 a
„nem”	 szócska,	 sárga	 filctollal	 felírva,	 hogy	 ezzel	 is
figyelmeztessem	magam,	jól	gondoljam	meg,	mit	veszek	a
nyakamba,	 ha	 igent	 mondok	 valamire.	 Egy	 pillanatra
elgondolkodom,	 mielőtt	 egy	 újabb	 dolog	 mellett
kötelezném	el	magam.

A	JÁTÉKSZABÁLYOK

Az	egyik	leghatékonyabb	tréning,	amelyen	életemben	részt	vettem,



a	Marshall	Thurber	által	kifejlesztett	és	jelenleg	D.	C.	Cordova	által
működtetett	„A	pénz	és	te”	címet	viselte.	Radikálisan	megváltoztatta
a	pénzhez,	az	üzlethez	és	a	kapcsolatokhoz	fűződő	viszonyomat.
Mindenhez,	amit	csak	el	akarunk	érni,	kapcsolatok	szükségesek:	a

barátainkkal,	 a	 családtagjainkkal,	 a	 munkatársainkkal,	 a
kereskedőinkkel,	 az	 edzőinkkel,	 a	 főnökeinkkel,	 az	 igazgatótanács
tagjaival,	 az	 ügyfeleinkkel,	 a	 vevőinkkel,	 a	 partnereinkkel,	 a
társainkkal,	 a	 diákjainkkal,	 a	 közönségünkkel,	 a	 rajongóinkkal	 és
másokkal.	 Ahhoz,	 hogy	 ezek	 a	 kapcsolatok	 működőképesek
legyenek,	 fel	 kell	 állítani	 bizonyos	 szabályokat,	 amelyeket	 John
Assaraf	 „az	 elköteleződés	 szabályai”,	 Marshall	 Thurber,	 D.	 C.
Cordova,	illetve	az	Excellerated	Business	Schools	többi	munkatársa
„játékszabályok”	néven	szokott	emlegetni.
Hogyan	 fogunk	 együtt	 játszani?	 Melyek	 lesznek	 a	 kapcsolat

alapszabályai	 és	 vezérelvei?	 Marshall	 olyan	 szabályokat	 tanított
meg	 nekünk,	 amelyekhez	 azóta	 is	 igyekszem	 tartani	 magam.	 Ha
hozzánk	 hasonlóan	 mindenki,	 akivel	 kapcsolatban	 állunk,	 kész
követni	 ezeket	 a	 szabályokat,	 a	 siker	 klasszisokkal	 magasabb
szintjére	juthatunk	el.

1.	 Teljes	 szívedből	 támogasd	 céljainkat,	 értékeinket,
szabályainkat	és	törekvéseinket.

2.	 Mindig	 a	 jó	 szándék	 beszéljen	 belőled.	 Ha	 ez	 nem
megoldható,	inkább	ne	szólj	semmit.	Ne	hazudtold	meg	az
embereket,	 ne	 kényszerítsd	 őket	 magyarázkodásra	 vagy
védekezésre.

3.	Ha	nem	értesz	egyet	valakivel,	vagy	nem	érted,	hogy	mit
mond,	kérdezz.	Ne	hazudtold	meg	a	másikat.

4.	Csak	azt	ígérd	meg,	amit	be	is	akarsz	tartani.
5.	Ha	nem	tudod	tartani	magad	a	megállapodáshoz,	a	lehető



legrövidebb	időn	belül	 jelezd	a	megfelelő	személynek.	Az
első	adandó	alkalommal	tisztázd	a	meghiúsult	ígéreteket.

6.	Ha	valami	nem	működik,	először	rendszerszinten	keresd	a
korrekciós	 lehetőségeket,	 ezután	 pedig	 ezzel	 a
rendszeralapú	 megoldással	 folyamodj	 ahhoz,	 akinek
módjában	áll	változtatni	a	helyzeten.

7.	 Vállald	 a	 felelősséget.	 Ne	 vádaskodj,	 ne	 védekezz,	 ne
magyarázkodj,	és	ne	szégyeníts	meg	senkit.

HA	NEM	ÉRKEZÜNK	KORÁN,
ELKÉSTÜNK

Kultúránk	egyik	íratlan	szabálya,	hogy	időben	kell	érkeznünk.	Ezzel
fejezzük	 ki	 a	 tiszteletünket.	 Sokan	 játszották	már	 el	 a	 hitelüket,	 a
becsületüket,	 vagy	buktak	megállapodást,	 üzletet,	 állást,	 pénzt,	 sőt
kapcsolatot	is	amiatt,	hogy	elkéstek.
Anthony	 Bourdaint,	 a	 híres	 séfet,	 A	 konyhafőnök	 vallomásai{64}

szerzőjét,	 akinek	 saját	 műsora	 van	 a	 CNN-en	 Anthony	 Bourdain:
Parts	Unknown	címen,	egyszer	beajánlották	egy	mentorhoz,	aki	egy
végtelenül	egyenes,	ugyanakkor	könyörtelen	„minden	 lében	kanál,
szadista	 zsarnok”	 volt.	 Jetinek	 hívták,	 és	 csupán	 egyetlen	 szabályt
írt	 elő:	 Kezdés	 előtt	 negyedórával	 érj	 be	 a	 konyhába!	 Amikor
Anthony	 14	 perccel	 kezdés	 előtt	 futott	 be,	 Jeti	 közölte	 vele,	 ha	 ez
még	 egyszer	 előfordul,	 mehet	 is	 haza.	 A	 második	 alkalom	 után
pedig	ki	lesz	rúgva.	Anthony	soha	többé	nem	késett	el	a	munkából,
és	a	saját,	azóta	legendássá	vált	konyhájában	is	ugyanezt	a	szabályt
alkalmazza.
Ne	 feledjük:	 ha	 nem	 érkezünk	 korán,	 elkéstünk.	 Számoljuk	 ki,

mennyi	 időre	van	 szükségünk,	hogy	kényelmesen	elkészüljünk,	 és



eljussunk	 az	 adott	 találkozó,	 program,	 megbeszélés	 helyszínére
vagy	a	munkahelyünkre.	A	pontosság	az	egyik	 legfontosabb	erény,
amit	a	sikeres	emberek	a	magukénak	mondhatnak.

EMELJÜK	A	TÉTET!

Ha	 maximálisan	 tartani	 akarjuk	 magunkat	 az	 ígéreteinkhez,
alkalmazzuk	 azt	 a	 technikát,	 amelyet	 én	Martin	 Rutte	 barátomtól
tanultam.	 Helyezzünk	 kilátásba	 olyan	 következményeket	 (például
nagy	összegről	szóló	csekket	állítunk	ki	egy	olyan	személynek	vagy
szervezetnek,	akit	vagy	amelyet	nem	kedvelünk;	vagy	leborotváljuk
a	 hajunkat),	 amelyek	 súlyosabbak,	 mint	 azok	 az	 előnyök	 (mint
például	 az	 a	 kényelmes	 és	 biztonságos	 helyzet,	 hogy	 nem	 kell
kockázatot	vállalnunk),	amelyeket	akkor	élveznénk,	ha	nem	álljuk	a
szavunkat.	Az	ár,	hogy	esetleg	vállalnunk	kell	a	következményeket,
túl	magas	ahhoz,	hogy	megszegjük	az	ígéretünket.
Martin	 akkor	 alkalmazta	 ezt	 a	 technikát,	 amikor	 arra	 próbálta

rávenni	magát,	hogy	megtanuljon	trambulinról	fejest	ugrani.	Annak
érdekében,	hogy	biztosan	ne	hátráljon	meg,	ünnepélyes	fogadalmat
tett	a	barátai	előtt,	miszerint	ha	nem	tanul	meg	trambulinról	fejest
ugrani	 egy	 adott	 dátumig,	 átutal	 ezer	 dollárt	 a	 Ku-Klux-Klannak.
Zsidó	 lévén	 Martin	 nem	 rajongott	 túlságosan	 a	 Klanért.
Természetesen	 nem	 akarta	 átutalni	 azt	 a	 bizonyos	 összeget.	 Az
sokkal	 fájdalmasabb	 lett	 volna,	 mint	 szembenézni	 a	 fejesugrástól
való	 félelmével.	 Így	hát,	bármennyire	 is	nehezére	esett,	megtanult
fejest	ugrani.
Mi	 olyan	 fontos	 az	 életünkben,	 hogy	 nem	 szeretnénk	 kibúvót

hagyni	 magunknak?	 Helyezzünk	 kilátásba	 nyilvánosan	 egy	 olyan
következményt,	 amelyet	 túl	 nagy	 árnak	 tartunk,	 és	 a	 motiváció



erejét	kihasználva	 tegyük	meg	azt,	amit	 szeretnénk,	de	amit	eddig
mindig	csak	halogattunk.



55.	ALAPELV

LEGYÜNK	IGAZI	KLASSZISOK!

Minden	társadalomban	vannak	olyan	„élő	mércék”	–
személyek,	akiknek	a	viselkedése	mindenki	számára
mintául	szolgál	–,	olyan	ékes	példák,	akiket	a	többiek

csodálnak	és	megpróbálnak	felülmúlni.	Ezek	az	emberek
az	„igazi	klasszisok”.

DAN	SULLIVAN,
a	The	Strategic	Coach,	Inc.	társalapítója	és

elnöke

Már	említettem	Dan	Sullivan	barátomat	és	kollégámat,	a	„Stratégiai
Tanácsadó	 Program”	 megalkotóját.	 Olyan	 kiemelkedően	 sikeres
embereknek	 ad	 tanácsokat,	 akik	 több	 mint	 egymillió	 dollárt
keresnek	évente.	Bár	én	ennek	az	összegnek	a	sokszorosát	is	lazán
megkeresem,	 gyakran	 kérem	 a	 Danhez	 hasonló	 tanácsadók
segítségét,	 hogy	 tovább	 tudjam	 finomítani	 sikerstratégiáimat.	 Dan
chicagói	csoportjához	is	ezért	csatlakoztam.
A	 program	 során	Dan	 egy	 olyan	 trükkel	 ismertetett	meg,	 amely

annyi	 általam	 ismert	 és	 tanulmányozott	 sikeres	 ember	 esetében
vált	 be,	 hogy	 nem	 is	 értem,	miért	 nem	 fedeztem	 fel	 előbb,	 hiszen
egy	ilyen	jelentős	módszert	mindenkinek	ismernie	kellene.



Ha	 egyszerűen	 akarunk	 fogalmazni,	 így	 szól:	 „Legyél	 igazi
klasszis.”
Ennyi.	Próbáljunk	meg	olyan	emberré	válni,	aki	igazi	klasszishoz

méltóan	viselkedik,	akit	 igazi	klasszisként	 ismernek,	és	aki	a	 többi
igazi	klasszist	is	befolyási	körébe	tudja	vonzani.
Szomorú,	de	ma	már	nem	lehet	annyi	igazi	klasszist	találni,	mint

régen.	 Azt	 hiszem,	 mindenki	 egyetért	 velem	 abban,	 hogy	 Jimmy
Stewart,	 a	 színész	 igazi	 klasszis	 volt.	 Tom	 Hanks	 is	 igazi	 klasszis.
Katalin	 cambridge-i	 hercegné	 és	 Maria	 Shriver	 szintén	 igazi
klasszis.	Csakúgy,	mint	Denzel	Washington	és	Garth	Brooks.	Coretta
Scott	King	és	Nelson	Mandela	volt	dél-afrikai	elnök	is	igazi	klasszis.
Herb	Kelleher,	a	Southwest	Airlines	elnöke	ugyancsak.
De	 hogyan	 tudjuk	 igazi	 klasszisként	 feltüntetni	 magunkat	 egy

olyan	világban,	ahol	az	emberek	zöme	tetszhalott	és	„jellegtelen”?	A
válasz:	 tudatosan	 arra	 kell	 törekednünk,	 hogy	 megszabaduljunk
mindazoktól	 a	 félelmeinktől,	 aggodalmainktól	 és	 szorongásainktól,
amelyek	 az	 emberek	 túlnyomó	 részét	 fantáziátlanná	 és	 becsvágy
nélkülivé	silányítják,	és	hogy	a	konvenciókhoz	való	ragaszkodáson
túl,	 az	 egyre	 növekvő	 tudatosság,	 kreativitás	 és	 teljesítmény
világában	 működjünk.	 Dan	 Sullivan	 a	 következő	 irányelvekben
határozta	meg	az	igazi	klasszikusok	tulajdonságait{65}:

Éljünk	a	saját	legmagasabb	szintű	elveink	szerint.	Az	igazi
klasszisok	 azzal	 függetlenítik	 magukat,	 hogy	 olyan	 egyedi
gondolkodási	 és	 viselkedési	 kritériumokat	 szabnak
maguknak,	amelyek	jóval	keményebbek	és	szigorúbbak,	mint
a	 konvencionális	 társadalom	 kritériumai.	 Tudatosan
választják,	alakítják	ki	és	alkalmazzák	ezeket.
Stresszhelyzetben	 is	 őrizzük	 meg	 méltóságunkat	 és
hidegvérünket.	 Ennek	 a	 tulajdonságnak	 három	 aspektusa



van.	 Az	 első	 a	 káosz	 közepette	 is	 fennmaradó
rendíthetetlenség.	 Mivel	 hozzászoktunk,	 hogy	 a	 saját
legmagasabb	 szintű	 elveink	 szerint	 élünk,	 másokra	 is
hatással	 tudunk	 lenni.	 A	 második	 a	 higgadtság,	 amelyből
mások	 bátorságot	 meríthetnek.	 Azzal,	 hogy	 nyugodtak
maradunk,	 azt	 sugalljuk	 környezetünknek,	 hogy	 minden	 a
lehető	 legjobban	 fog	 alakulni.	 A	 harmadik	 a	 teljes
bizonyosság.	 Az	 igazi	 klasszis	 legnagyszerűbb	 20.	 századi
példája	Winston	 Churchill	 volt,	 aki	 a	 II.	 világháború	 során
majdhogynem	 egyedül	 mentette	 ki	 a	 nyugati	 civilizációt	 a
náci	 Németország	 karmai	 közül	 azzal,	 hogy	 megőrizte
hidegvérét,	és	magabiztos,	bátor	vezetőként	végig	a	britek	és
az	amerikaiak	érdekeit	tartotta	szem	előtt.
Figyeljük	 és	 csiszolgassuk	 a	 környezetünkben	 élők
magatartását.	 Mivel	 az	 igazi	 klasszis	 jó	 szerepmintának
számít,	 a	 környezetében	 élők	 olyan	 szinten	 kezdenek	 el
gondolkodni	és	cselekedni,	hogy	még	maguk	is	meglepődnek
rajta.	A	legjobb	példa	erre	Larry	Bird,	a	sztár,	a	Hall	of	Fame-
be	 is	 bekerült	 kosárlabda-játékos,	 aki	 három
bajnokcsapatban,	 köztük	 a	 Boston	 Celticsben	 is	 játszott.
Játékostársai	egy	emberként	azt	állították,	 csak	azért	 tudtak
ilyen	 magas	 szinten	 játszani,	 mert	 Larry	 Birdről	 vettek
példát.
Nézzük	 tágabb	 perspektívából	 a	 dolgokat.	 Mivel	 az	 igazi
klasszisok	mélyen	 át	 tudják	 élni	 emberi	mivoltukat,	 mások
emberi	tulajdonságait	is	nagyobb	megértéssel	szemlélik.	Úgy
érzik,	 eltéphetetlen	 szálak	 fűzik	 őket	 embertársaikhoz,
türelmesek	 az	 emberi	 gyarlósággal,	 és	 még
konfliktushelyzetben	is	előzékenyek	tudnak	maradni.



Emeljük	 az	 események	 fényét.	 Az	 igazi	 klasszisok
rendelkeznek	 azzal	 a	 képességgel,	 hogy	 tudatos
gondolkodásuknak	 és	 tetteiknek	 köszönhetően	 még	 a
látszólag	 jelentéktelen	helyzeteket	 is	 élvezetessé,	 értelmessé
és	 emlékezetessé	 tegyék.	 Inkább	 alkotók,	 mintsem
fogyasztók,	 és	 azáltal,	 hogy	 nagyobb	 szépséggel,
jelentőséggel,	 egyediséggel	 és	 izgalommal	 ruházzák	 fel	 az
egyes	 eseményeket,	 folyamatosan	 gazdagítják	 környezetük
életét.	 A	 Ritz	 Carltonban	 vagy	 a	 Four	 Seasons	 Hotelben
nyújtott	szolgáltatás	jó	példa	erre.
Lépjünk	 fel	 a	 középszerűséggel,	 a	 kicsinyességgel	 és	 a
közönségességgel	 szemben.	 Ennek	 a	 tulajdonságnak	 a
tartóoszlopait	 az	 udvariasság,	 a	 tisztelettudó	 viselkedés,
mások	 megbecsülése,	 a	 hála	 és	 a	 nagylelkűség	 jelentik.	 Az
egyik	kedvenc	példám	Pat	Riley,	aki	korábban	a	Los	Angeles
Lakers	 és	 a	 New	 York	 Knicks	 edzője	 volt,	 jelenleg	 a	Miami
Heaté.	Az	teszi	őt	igazi	klasszissá	a	szememben,	hogy	mindig
méltósággal	viseli	a	vereséget.	Amikor	Pat	a	New	York	Knicks
elleni	rájátszás-mérkőzésre	készítette	 fel	a	Miami	Heatet,	az
ellenfél	 csapat	összes	 tagját,	 az	 edzőt	 is	beleértve,	meghívta
magához	grillpartira,	 és	egyenként	elbeszélgetett	mindegyik
játékossal,	 gratulált	 nekik	 a	 remek	 szezonhoz,	 és	 sok	 sikert
kívánt	 a	 jövőre	 nézve.	 Ahelyett	 hogy	 hepciáskodott	 volna,
viselkedésével	 fölemelte	 és	 elismerte	 a	 többi	 embert.	 Ilyen
egy	igazi	klasszis.
Vállaljunk	 felelősséget	 tetteinkért	 és	 azok
következményeiért.	Az	igazi	klasszisok	akkor	is	felelősségre
vonhatók,	 amikor	 mindenki	 más	 elbújik;	 őszintén
megmondják,	 ha	 hibáztak,	 és	 a	 kudarcokat	 a	 maguk



hasznára	fordítják.
Erősítsük	 a	 helyzetek	 integritását.	 Az	 igazi	 klasszisok
mindig	 nagyobb	 célokat	 tűznek	 ki	 maguk	 elé,	 mert	 így
folyamatosan	fejlődnek,	ráadásul	egyre	nagyobb	szolgálatára
tudnak	lenni	a	világnak.
Adjunk	új	értelmet	az	„ember”	szónak.	Az	igazi	klasszisok
mindenkit	 –	 saját	 magukat	 is	 beleértve	 –	 egyedileg
szemlélnek,	 ennek	 köszönhetően	 állandóan	 újabb	 és	 újabb
módszerekkel	 igyekeznek	 jobbá	 tenni	 nemcsak	 a	 saját
életüket,	 hanem	 a	 környezetükét	 is.	 Mivel	 ők	 maguk	 is
folyamatosan	 a	 saját	 határaikat	 feszegetik,	 másoknak	 is
megadják	 a	 lehetőséget,	 hogy	 szabadon	 kifejezhessék
egyediségüket	a	világnak.
Fejlesszük	 a	 környezetünkben	 élők	 önbizalmát	 és
képességeit.	 Az	 igazi	 klasszisok	 nem	 elszívják	 az	 energiát,
hanem	egyenesen	megsokszorozzák.	Az	 igazi	klasszisok	úgy
fejlesztik	 az	 önbizalmukat,	 hogy	 tudatosan	 választják	 meg
vezérelveiket	 és	 ideáljaikat,	 emellett	 pedig	 olyan
struktúrákat	 hoznak	 létre,	 amelyekre	 támaszkodva
kiteljesíthetik	 vágyaikat	 és	 képességeiket.	 Ezek	 az	 új
struktúrák	 másokat	 is	 segítenek	 a	 kibontakozásban,	 hiszen
olyan	környezetet	teremtenek,	amely	serkenti	a	kreativitást,
az	együttműködést,	a	fejlődést	és	a	növekedést.

Dan	 listájából	megtudhattam,	mit	 jelent	 igazi	klasszisnak	 lenni.	De
ami	még	ennél	is	fontosabb:	rájöttem,	miért	előnyös,	ha	mások	igazi
klasszisként	tekintenek	ránk.

HOGYAN	VÁLJUNK	IGAZI



KLASSZISSÁ?

Amikor	 John	 Wooden	 egykori	 UCLA	 kosárlabdaedző	 neve	 szóba
kerül,	 mindenki	 egyetért	 abban,	 hogy	 ez	 az	 ember	 igazi	 klasszis,
mégpedig	 azért,	 mert	 úgy	 viselkedik.	 Nem	 sajnálja	 másoktól	 a
dicséretet,	és	mindig	arra	törekszik,	hogy	jobbá	tegye	a	világot.	Azt
sugallja	 az	 embereknek:	 „Különlegesek	 vagytok.	 Számít	 a
véleményetek.”
Az	 edzői	 munka	 egyik	 legnehezebb	 része	 a	 végső	 válogatás,

amikor	el	kell	dönteni,	ki	kerül	be	a	csapatba	és	ki	nem.	A	legtöbb
edző	 egyszerűen	 kitűzi	 a	 csapatnévsort	 a	 faliújságra.	 Valaki	 vagy
bekerült,	 vagy	 nem.	Wooden	 azonban,	 ezzel	 is	 bizonyítva,	milyen
mély	tisztelettel	és	szeretettel	bánik	az	emberekkel,	másképp	járt	el.
Ahelyett,	 hogy	 egyszerűen	 kiragasztotta	 volna	 a	 névsort	 a	 falra,
külön-külön	leült	a	játékosokkal,	és	elmondta	nekik,	szerinte	milyen
más	sportágban	lehetnének	sikeresek.	Kifejtette,	szerinte	melyek	az
adott	 játékos	 erősségei,	 beszélt	 a	 hiányosságokról,	 és	 –	 az
erősségeket	figyelembe	véve	–	még	tanácsokat	 is	adott	az	 illetőnek
azzal	kapcsolatban,	hogyan	válhatna	jobb	sportolóvá.	Nem	sajnálta
az	időt,	hogy	mindenkinek	elismerje	a	tehetségét	és	megtámogassa
az	 önbizalmát,	 így	 a	 leendő	 sportolók	 nem	 lelkileg	 összeomolva,
hanem	vidáman	és	felbátorodva	távoztak.
Egyszerűen	fogadjuk	meg,	hogy	magasabbra	helyezzük	a	mércét,

és	 figyeljük,	 ahogy	 az	 emberek	 lelkesen	 követni	 próbálnak
bennünket.	 Hamar	 észre	 fogjuk	 venni	 a	 változást:	 „Hű,	 ezzel	 az
emberrel	 szívesen	 barátkoznék,	 szívesen	 kötnék	 üzletet,	 szívesen
megismerkednék!”

MIÉRT	ÉRÜNK	EL	KÖNNYEBBEN



SIKEREKET	IGAZI	KLASSZISKÉNT?

Ha	 igazi	 klasszisok	 vagyunk,	 annak	 tulajdonképpen	 egy	 komoly
előnye	van:	az	emberek	mindenáron	velünk	akarnak	üzletet	kötni,
vagy	 be	 akarnak	 kerülni	 befolyási	 körünkbe.	 Mivel	 látják,	 hogy
sikeresek	 vagyunk,	 úgy	 érzik,	 az	 ő	 lehetőségeiket	 is	 javítani
tudnánk.	 Megbíznak	 bennünk,	 mert	 felelősen,	 tisztességesen	 és
öntudatosan	cselekszünk.
Talán	ezért	úgy	a	legkönnyebb	felismerni	az	igazi	klasszisokat,	ha

megnézzük,	 milyen	 embereket	 vonzanak.	 Figyeljük	 meg,	 kikkel
üzletelnek,	 kikkel	 járnak	 össze.	 Az	 igazi	 klasszisok	 körül
hemzsegnek	a	nagyágyúk.
Elgondolkodtunk	 mostanában	 azon,	 milyenek	 a	 barátaink,	 a

kollégáink,	 a	 partnereink,	 az	 ügyfeleink	 és	 az	 ismerőseink?	 Ők
vajon	 igazi	 klasszisok?	 Ha	 nem,	 jó,	 ha	 tudjuk,	 hogy	 ez	 az
egyenlőtlenség	saját	jelenlegi	helyzetünket	is	tükrözi.	Határozzuk	el
már	 most,	 hogy	 igazi	 klasszissá	 válunk,	 és	 figyeljük	 meg,	 milyen
embereket	 fogunk	magunkhoz	 vonzani.	 Vállaljunk	 kevesebbet,	 de
azt	 csináljuk	 tisztességgel.	 Javítsunk	 a	 hozzáállásunkon,	 és	 a
viselkedésünkön	is	igyekezzünk	változtatni.
Az	 irodában	 például	 arra	 lettünk	 figyelmesek,	 hogy

papírpoharakból	 iszunk,	 holott	 nyugodtan	 használhatnánk
üvegpoharakat	 is,	hogy	ezzel	 is	védjük	a	környezetet:	kevesebb	fát
vágjanak	 ki,	 és	 ne	 legyen	 annyi	 szemét.	 Ráadásul	 az	 irodai
hangulatot	 is	 emelné,	 és	 azt	 sugallná	 beosztottainknak,	 az
ügyfeleinknek	meg	a	vendégeinknek,	hogy	törődünk	velük.
Ugyanennél	 a	 témánál	 maradva:	 régebben	 évente	 több	 olyan

összejövetelt	 is	 rendeztünk	a	 feleségemmel,	 amely	őszintén	 szólva
nem	sikerült	 túl	 jól.	Most	évente	csak	egy	partit	rendezünk,	de	azt
úgy	 szervezzük	 meg,	 hogy	 mindenkinek	 felejthetetlen	 élményt



nyújtson.	 A	 meghívottak	 elegáns	 környezetben	 élvezhetik	 az
ínyencfalatokat,	 a	 rengeteg	 érdekes	 és	 fontos	 vendéget,	 illetve
műsorszámot.	 Mindenki	 úgy	 érzi,	 kiváltságos	 helyzetben	 van,
megbecsülik,	 kényeztetik	 és	 szeretik.	 Fontosnak	 tartom,	 hogy	 a
legnagyobb	odafigyeléssel	gondoskodjak	a	vendégeimről.
Ez	persze	nem	azt	jelenti,	hogy	soha	nem	pizzázunk	és	sörözünk

családi	körben	vagy	a	legközelebbi	barátainkkal	a	medence	mellett,
de	 amikor	 üzletről	 és	 a	 tágabb	 ismeretségi	 körünkről	 van	 szó,
folyamatosan	arra	törekszünk,	hogy	igazi	klasszisok	legyünk.
Néhány	 éve	 már	 4	 napos,	 magas	 színvonalú,	 maximum	 24	 fős

elvonulásokat	 is	 szervezünk	 azoknak,	 akik	 magasabb	 szintre
kívánják	 emelni	 az	 életüket,	 a	 karrierjüket	 és	 a	 vállalkozásukat.
Egzotikus	üdülőhelyek	–	Maui,	Bali,	Dubai,	Firenze	–	luxusvilláiban
vagy	 ötcsillagos	 szállodáiban,	 illetve	 esetenként	 a	 Santa	 Barbara-i
birtokomon	 szállásoljuk	 el	 őket.	 Világbajnok	 séfek	 által	 készített
ételeket	 szolgálunk	 fel,	 és	 érkezéskor	 különleges
üdvözlőajándékokkal	 kedveskedünk	 vendégeinknek.
Különprogramokat	 is	 szervezünk:	 Mauin	 hajókirándulást,	 Santa
Barbarában	exkluzív	koktélpartikat,	Firenzében	és	Dubaiban	pedig
borkóstolót	 vagy	 élményvacsorát.	 Mindent	 elkövetünk,	 hogy	 az
úttörő	 szemléletű	 tanfolyamunkon	 túl	 feledhetetlen	 személyes
élményeket	is	nyújtsunk	a	vendégeinknek.

AZ	IGAZI	KLASSZISOK	MÁSOKTÓL
IS	ELVÁRJÁK	A	TISZTELETET

A	 legfontosabb	 személy,	 aki	 iránt	 tiszteletet	 és	 megbecsülést	 illik
tanúsítanunk,	 természetesen	 mi	 magunk	 vagyunk.	 Martin	 Rutte
barátom	 igazi	 klasszis.	 Elegánsan	 öltözködik,	 finomakat	 eszik,	 és



mindig	 udvariasan,	 stílusosan	 viselkedik.	 Ezenkívül	 mindenkinek
megadja	 a	 kellő	 tiszteletet.	 Ennek	 köszönhetően	 a	 környezetében
élőket	 is	 ránevelte,	 hogy	 ember	 módjára	 bánjanak	 vele	 –	 csupán
azzal,	 hogy	 nemcsak	 önmagát	 veszi	 körül	 megkülönböztetett
figyelemmel,	hanem	a	többi	embert	is.
Ha	 felületesek	 vagyunk,	 mindig	 elkésünk,	 és	 nem	 moderáljuk

magunkat,	 olyan	 emberekkel	 fogunk	 összeakadni,	 akik	 hozzánk
hasonlóan	 felületesek,	 mindig	 elkésnek,	 és	 senkire	 sincsenek
tekintettel.
Amikor	 megtudom,	 hogy	 Martin	 átjön	 hozzánk,	 mi	 az	 első

reakcióm?	Vásárolok	egy	üveg	jó	bort,	friss	halat,	néhány	egyszerű,
de	 isteni	 zöldséget	 meg	 egy	 kis	 friss	 málnát	 a	 desszerthez	 (még
akkor	is,	ha	nincs	szezonja,	és	a	méregdrága	új-zélandi	importot	kell
megvennünk),	 mert	 Martin	 „megtanított”	 rá,	 hogy	 így	 kell
fogadnom	őt.
Ha	 egy	 államfő,	 a	 pápa	 vagy	 a	 dalai	 láma	 jönne	 hozzánk

látogatóba,	ugye,	hogy	hivatásos	takarítókat	fogadnánk?	Ugye,	hogy
a	legfinomabb	ételeket	vásárolnánk	meg?	Akkor	miért	nem	tesszük
meg	mindezt	a	saját	kedvünkért	is?	Mi	is	vagyunk	ennyire	fontosak!
Az	 egésznek	 az	 a	 lényege,	 hogy	 egyes	 emberek	 nemcsak	 azért

követelnek	maguknak	 tiszteletet,	mert	 ők	 is	 ugyanígy	 viselkednek
másokkal,	 hanem	 legfőképpen	 azért,	 mert	 saját	 magukhoz	 is	 így
viszonyulnak.	 Ha	 magasabbra	 tesszük	 a	 mércét,	 nemcsak	 jobb
bánásmódban	 lesz	 részünk,	 hanem	 ráadásul	 olyan	 embereket
kezdünk	magukhoz	vonzani,	akik	hozzánk	hasonlóan	magas	szintű
elvek	szerint	élnek.	Olyan	helyekre	kapunk	meghívást,	ahol	ezek	az
elvek	 az	 uralkodóak.	Olyan	 dolgokkal	múlathatjuk	 az	 időt,	mint	 a
felsőbb	 osztály	 tagjai.	 Egyszerűen	 azáltal,	 hogy	 igazi	 klasszisokká
válunk.



ÖTÖDIK	RÉSZ

Siker	és	pénz

A	meggazdagodásnak	is	megvan	a	maga
tudománya,	amely	ugyanolyan	egzakt,
mint	az	algebra	vagy	a	számtan.	Az

anyagi	gyarapodás	is	bizonyos
törvényszerűségek	alapján	jön	létre;	ha
sikerül	megismernünk	és	elfogadnunk
ezeket,	matematikai	bizonyossággal

gazdagok	leszünk.

WALLACE	D.	WATTLES,
A	meggazdagodás	tudománya	szerzője



56.	ALAPELV

ALAKÍTSUNK	KI	POZITÍV	ANYAGI
TUDATOSSÁGOT!

A	pénznek	is	megvan	a	maga	titkos	lélektana.	Csak	a
legtöbben	nem	tudnak	róla.	Ezért	van	az,	hogy	az	emberek
zöme	soha	nem	képes	anyagi	sikereket	elérni.	A	pénzhiány
önmagában	nem	probléma;	pusztán	tünete	a	bennünk

zajló	folyamatoknak.

T.	HARV	EKER,
multimilliomos,	A	milliomos	elme	titkai

szerzője

Mint	minden,	amiről	ebben	a	könyvben	szó	esik,	az	anyagi	siker	is	a
fejben	 kezdődik.	 Először	 is	 el	 kell	 döntenünk,	 hogy	 mit	 akarunk.
Majd	 el	 kell	 hinnünk,	 hogy	 mindez	 meg	 is	 valósulhat,	 mert
megérdemeljük.	Ezután	úgy	kell	magunk	elé	képzelnünk	álmunkat,
mintha	már	megvalósult	volna.	Végezetül	pedig	meg	kell	fizetnünk
az	árat	–	fegyelmezett	munkával	és	kitartással.
Az	 emberek	 többsége	 azonban	 még	 a	 meggazdagodás	 első

lépcsőjéig	 sem	 jut	 el.	 Az	 anyagiakkal	 kapcsolatos	 önkorlátozó
hiedelmek	 és	 a	 dilemma,	 hogy	 vajon	megérdemlik-e	 a	 pénzt	 vagy
sem,	meggátolják	őket.



ISMERJÜK	FEL	A	PÉNZZEL
KAPCSOLATOS	ÖNKORLÁTOZÓ

HIEDELMEINKET!

Ahhoz,	hogy	meggazdagodhassunk,	 felszínre	kell	 hoznunk,	 fel	 kell
ismernünk,	 gyökerestől	 ki	 kell	 tépnünk,	 és	 mással	 kell
helyettesítenünk	 az	 összes,	 pénzzel	 kapcsolatos	 önkorlátozó
hiedelmünket.	Bár	furcsának	tűnhet,	hogy	bárki	is	negatívan	álljon
hozzá	 a	 gazdagsághoz,	 gyakran	 gyerekkorunkból	 cipeljük
magunkkal	ezeket	a	hiedelmeket	a	tudatalattinkban.	Kiskorunkban
talán	mi	is	gyakran	hallottuk	a	következőket:

Senki	sem	lopja	a	pénzt.
Nem	juthat	mindenkinek.
Önző	dolog	több	pénzt	akarni.
Csak	a	gazdagok	tudnak	még	több	pénzt	keresni.
A	 gazdagok	 egyre	 gazdagabbak,	 a	 szegények	 meg	 egyre

szegényebbek	lesznek.
A	pénz	a	bűn	melegágya.
A	pénzes	emberek	gonoszak,	rosszak	és	erkölcstelenek.
A	gazdagok	önzők,	és	csak	magukkal	törődnek.
Nem	lehet	mindenki	milliomos.
A	pénz	nem	boldogít.
A	gazdagokat	csak	a	pénz	érdekli.
Aki	gazdag,	az	nem	lehet	mély	érzésű.

Ezek	 a	 kora	 gyerekkorunkban	 hallott	 üzenetek	 könnyen
szabotálhatják	és	megnehezíthetik	későbbi	anyagi	sikereinket,	mert
öntudatlanul	 is	 olyan	 rezgéseket	 sugárzunk,	 amelyek	 ellentétesek
tudatos	szándékainkkal.



Hogyan	 vélekedtek	 szüleink,	 nagyszüleink,	 tanáraink,	 vallási
vezetőink,	 barátaink	 és	 munkatársaink	 a	 pénzről	 gyerek-	 és
fiatalkorunkban?
Apám	azt	állította,	hogy	a	gazdagok	mások	kizsákmányolása	árán

szerzik	 vagyonukat.	 Állandóan	 azt	 hajtogatta,	 hogy	 ő	 nem
milliomos,	 hogy	 senki	 sem	 lopja	 a	 pénzt,	 és	 hogy	 nehéz	 talpon
maradni	ebben	a	világban.	Egyik	évben	elhatározta,	hogy	fenyőfát
fog	 árulni	 karácsony	 előtt.	 Hozatott	 egy	 csomó	 fenyőt,	 és
hálaadástól	 szentestéig	minden	 este	 lelkiismeretesen	 dolgozott,	 de
egy	hónapnyi	kemény	robottal	is	épphogy	csak	összekapart	valamit.
A	 családunkban	 az	 volt	 az	 általános	 nézet,	 hogy	 bármennyit	 is
dolgozik	az	ember,	soha	nem	tud	egyről	a	kettőre	jutni.

Pénz	egyenlő	szenvedés

Sok	más,	pénzzel	kapcsolatos	önkorlátozó	hiedelem	is	létezik,	amely
megakadályoz	 minket	 abban,	 hogy	 annyi	 pénzt	 keressünk	 és
költsünk,	 amennyit	 megérdemlünk,	 vagy	 amennyit	 szeretnénk.
Például:
Anne	 a	 harmincas	 évei	 közepén	 járt,	 amikor	 eljött	 az	 egyik

ausztráliai	szemináriumomra.	Egy	egész	vagyont	örökölt,	de	már	a
pénz	 gondolatától	 is	 irtózott.	 Szégyellte,	 hogy	 gazdag,	 titkolta	 a
vagyonát,	és	egy	vasat	sem	volt	hajlandó	elkölteni	belőle.	Amikor	a
szemináriumon	 szóba	 kerültek	 az	 anyagiak,	 azon	 kezdett
sopánkodni,	 hogy	 az	 ő	 családját	 a	 pénz	 tette	 tönkre.	 Az	 apja,	 aki
rengeteg	pénzt	keresett,	sosem	volt	otthon.	Vagy	keményen	gürcölt,
vagy	 ide-oda	 utazgatott	 a	 világban,	 hogy	 mindenét	 elverje.	 Anne
anyja	masszívan	ivott,	ami	miatt	a	családban	állandósultak	a	durva
veszekedések.	Anne-nek	szörnyű	gyerekkora	volt.	De	ahelyett,	hogy
apja	 kapzsiságát	 és	 munkamániáját	 okolta	 volna	 fájdalmas
élményeiért,	 még	 gyerekfejjel	 eldöntötte,	 hogy	 a	 pénz	 a	 bűnös.



Mivel	 az	 intenzív	 érzelmi	 válságok	 hatására	 születő	 gyermekkori
meggyőződéseink	 sokáig	 befolyásolják	 az	 életünket	 –	 sőt	 az	 idő
múlásával	 csak	 erősödnek	 –,	 így	 Anne	 is	 több	 mint	 húsz	 éven
keresztül	dédelgette	magában	a	pénzzel	kapcsolatos	előítéleteit.

Nem	szabad	többet	keresnem,	mint	az	apám

Scott	 Schilling,	 Scott	 Schilling,	 a	 dallasi	 ID	 Life	 szervezeti
tréningjeinek	 igazgatója	 egyszer	 részt	 vett	 egy	 szemináriumomon,
amelynek	 témája	 az	 önkorlátozó	 hiedelmek	 felismerése	 és
elengedése	volt.
Amikor	 megkértem	 a	 résztvevőket,	 hogy	 idézzenek	 fel	 egy

gyerekkori	 eseményt,	 amely	 szerintük	 hozzájárult	 valamelyik
önkorlátozó	 hiedelmük	 megszületéséhez,	 Scottnak	 az	 1976-os	 év
jutott	 eszébe.	 Tizennyolc	 éves	 volt,	 és	 életbiztosítási	 ügynökként
kézhez	kapta	első	havi	 fizetését:	 1876	dollárt.	Apja,	 aki	akkor	már
negyvenhatodik	éve	dolgozott	ugyanannál	a	biztosítótársaságnál,	és
csak	 egy	hónapra	volt	 a	nyugdíjtól,	 szintén	aznap	kapta	meg	havi
fizetését:	1360	dollárt.
„Amikor	megmutattam	a	csekket	apámnak,	egy	szót	sem	szólt,	de

láttam	 az	 arcán,	 hogy	 mélyen	 meg	 van	 bántva	 –	 mesélte	 Scott.	 –
Rögtön	az	 jutott	 eszembe:	Hogy	 tehettem	ezt	 az	apámmal?	Hogyan
engedhettem,	hogy	ennek	a	nagy	és	nemes	férfiúnak	megrendüljön	a
hite	önmagában	és	a	képességeiben?
Scott	tudat	alatt	elhatározta,	hogy	nem	fog	többet	keresni,	mint	az

apja	 –	 nehogy	 a	 férfi	 még	 egyszer	 olyan	 megalázó	 helyzetbe
kerüljön,	 mint	 azon	 a	 bizonyos	 napon,	 1976-ban.	 De	 alig	 egy
hónappal	azután,	hogy	sikeresen	elengedte	ezt	a	kényszerképzetet	a
szemináriumomon,	örömmel	újságolta,	hogy	 felkérték,	 tartson	egy
egyhetes	 értékesítési	 tréninget,	 méghozzá	 akkora	 tiszteletdíj
fejében,	 amely	 az	 előző	 évi	 fizetésének	az	 egyötödét	 teszi	 ki.	 Scott



azóta	 több	 vállalatnál	 is	 dolgozott	 országos	 értékesítési
igazgatóként;	az	egyiknek	közel	25	millió	dollárt	hozott,	a	másiknak
külön	képzési	programot	írt,	aminek	köszönhetően	a	cég	5	és	fél	év
alatt	8	millióról	100	millió	dollárra	növelte	az	eladásait.

Ha	meggazdagszom,	felrúgom	a	családi	egyezményt

Munkáscsaládban	 nőttem	 fel.	 Apám,	 akinek	 virágboltja	 volt,	 „a
gazdagoknak”	 dolgozott.	 Valami	 miatt	 úgy	 éreztem,	 a	 gazdagok
igazi	 semmirekellők.	 Eltapossák	 a	 kisembert.	 Kihasználják	 az
egyszerű	munkást.	Úgy	éreztem,	ha	meggazdagodnék,	elárulnám	a
családomat	 és	 a	 munkásosztályt.	 Nem	 akartam	 a	 „rossz	 fiúk”
bandájához	tartozni.

Ha	meggazdagszom,	csak	púp	leszek	az	emberek	hátán

Tom	Boyer	 barátom	üzleti	 tanácsadó,	 aki	 sokáig	 úgy	 érezte,	 nincs
tovább,	 már	 ami	 a	 jövedelmét	 illeti.	 Gay	 Hendricks	 barátunk
hathatós	közreműködésével	rájött,	melyik	gyerekkori	döntése	vetett
véget	a	sikereinek.
Tom	 hamisítatlan	 középosztálybeli	 családban	 nőtt	 fel,	 Ohióban.

Soha	nem	költöttek	sokat	élelmiszerre	vagy	bármi	másra,	de	az	apa
rengeteg	 áldozatot	 hozott	 azért,	 hogy	 Tom	 megvalósíthassa	 az
álmát,	és	megtanulhasson	klarinétozni.
Tom	 először	 az	 apja	 régi	 fémklarinétján	 kezdett	 tanulni,	 de

hamarosan	 áttért	 a	 Leblancra,	 egy	 középkategóriás	 fahangszerre.
Amikor	 a	 tehetsége	 kezdett	 megmutatkozni,	 a	 klarinéttanárnője,
Mrs.	Zielinski	felkereste	a	szülőket.
–	 A	 fiuk	 igazi	 zseni	 –	 mondta.	 –	 Megérdemli,	 hogy	 egy	 igazán

márkás	hangszert	kapjon.	Mondjuk,	egy	Buffet	klarinétot.
A	 Buffet	 klarinét	 1964-ben	 300	 dollárba	 került,	 ma	 pedig	 1500

dollár	körül	van	az	ára.	Bár	Tom	családjának	ez	rengeteg	pénz	volt,



a	 szülők	 beleegyeztek,	 hogy	 Mrs.	 Zielinski	 kiválassza	 a	 megfelelő
klarinétot.	Ez	volt	a	fiú	karácsonyi	ajándéka.
Karácsony	 reggelén	 Tom	 lement	 a	 földszintre,	 kibontotta	 a

csomagot,	 felnyitotta	 a	 dobozt,	 amelynek	 királykék	 bársonnyal
borított	 belsejében	 egy	 hihetetlenül	 gyönyörű	 klarinét	 hevert	 –
lakkozott	grenadillafából	készült	testén	fényesen	csillogtak	az	ezüst
billentyűk.	Ez	volt	a	leggyönyörűbb	dolog,	amit	Tom	életében	látott.
Tom	odafordult	 a	 szüleihez,	 hogy	 köszönetet	mondjon	nekik,	 de

az	anyja	közbevágott:
–	Nem	tudtuk	volna	megvenni,	ha	a	nővéred	még	élne.
(Tom	 7	 éves	 volt,	 amikor	 Carol	 nővére	 tragikus	 hirtelenséggel

meghalt	agyvelőgyulladásban.)
Tom	 tudatalattijában	 ebben	 a	 pillanatban	 fogant	 meg	 a

meggyőződés,	hogy	minél	sikeresebb,	annál	nagyobb	terhet	jelent	a
szerettei	számára	–	nemcsak	anyagi,	hanem	érzelmi	szempontból	is.
Gay	 Hendricksnek	 köszönhetően	 Tom	ma	már	 tudja,	 hogy	 ez	 a

rejtett	meggyőződés	 tartotta	vissza	attól,	hogy	a	 tudatos	vágyainak
megfelelő	 sikereket	 érjen	 el.	 Annak	 idején	 azért	 volt	 bűntudata,
mert	 terhet	 jelentett	 a	 környezete	 számára,	 most	 pedig	 azért
ostorozta	magát,	mert	nem	jutott	el	arra	a	szintre,	ahova	az	érdemei
szerint	el	kellett	volna	jutnia.

Meg	kell	értenünk	tehát,	hogy	bankszámlánk,
teljesítményünk,	egészségünk,	társadalmi	életünk,

munkahelyi	pozíciónk	stb.	jelenlegi	állapota	nem	más,
mint	eddigi	gondolkodásmódunk	megtestesülése.	Ha
őszintén	változtatni	vagy	javítani	szeretnénk	a	fizikai

világban	elért	eredményeinken,	a	gondolkodásmódunkon
kell	változtatnunk,	méghozzá	AZONNAL!



BOB	PROCTOR,
a	The	Power	to	Have	It	All	szerzője	és	A	titok

című	film	egyik	szereplője

HÁROM	LÉPÉS,	AMELLYEL	A
VISSZÁJUKRA	FORDÍTHATÓK	A

PÉNZZEL	KAPCSOLATOS
ÖNKORLÁTOZÓ	HIEDELMEK

Meg	 tudjuk	 törni	 a	 gyerekkori	 beidegződéseket	 egy	 egyszerű,	 de
annál	hatásosabb,	három	lépésből	álló	módszerrel,	amely	pozitív	és
erőt	 adó	 gondolatokat	 csempész	 önkorlátozó	hiedelmeink	helyére.
Bár	 a	 gyakorlatot	 önállóan	 is	 el	 lehet	 végezni,	 sokkal
eredményesebb	–	és	szórakoztatóbb	–,	ha	a	társunkkal	együtt	vagy
egy	kisebb	csoportban	végezzük	el.

1.	Írjuk	le	az	önkorlátozó	hiedelmet.
A	pénz	a	bűn	melegágya.

2.	 Kérdőjelezzük	 meg	 az	 önkorlátozó	 hiedelmet,
figurázzuk	 ki,	 vagy	 szálljunk	 vitába	 vele.	 Ezt	 úgy
oldhatjuk	 meg,	 hogy	 felsorolunk	 néhány	 új	 hiedelmet,
amely	megkérdőjelezi	a	régit.	Minél	pimaszabbul	tekerjük
ki	 az	 értelmét,	 annál	 erőteljesebb	 hatást	 tehetünk	 a
tudatunkra.
A	pénz	a	jótékonykodás	melegágya.
A	pénz	a	nyaralás	melegágya!
A	 pénz	 a	 bűn	 melegágya	 annak,	 aki	 gonosz,	 de	 én	 egy
szeretetreméltó,	 nagylelkű,	 megértő	 és	 kedves	 ember



vagyok,	akinek	arra	kell	a	pénz,	hogy	jót	tegyen	másokkal.
Ha	akarjuk,	írjuk	fel	az	új	hiedelmeket	kartonlapokra,	és

tegyük	 hozzá	 őket	 a	 pozitív	 megerősítések	 paklijához,
majd	 naponta	 olvassuk	 fel	 mindet	 lelkesen	 és	 teljes
átéléssel.	Ez	a	szertartás	sokat	segíthet,	hogy	anyagi	téren
is	sikereket	érjünk	el.

3.	 Fogalmazzunk	 meg	 egy	 ellentétes,	 pozitív	 tartalmú
állítást.	 Utolsó	 lépésként	 fogalmazzunk	 meg	 egy	 új
állítást,	amely	az	eredeti	hiedelem	szöges	ellentéte.	Ez	az
ellentétes	 állítás	 legyen	 az,	 amelynek	 hallatán	 elégedett
borzongás	 fut	 végig	 a	 testünkön.	 Ha	 megvan,	 párszor
sétáljuk	 körbe	 a	 szobát,	 és	 közben	 energikusan,	 teljes
átéléssel	 ismételgessük	 az	 állítást.	 Legalább	 30	 napon
keresztül	 mondjuk	 el	 naponta	 többször	 az	 új	 hiedelmet,
mert	 akkor	 örökre	 meggyökerezik	 bennünk.	 Próbáljuk
meg	ezt:
Szerintem	 a	 pénz	 a	 szeretet,	 a	 boldogság	 és	 a	 hasznos
munka	melegágya.

Ne	 feledjük,	 hogy	 az	 anyagi	 sikerrel	 kapcsolatos	 gondolatok	 nem
teremnek	 csak	 úgy	 maguktól!	 Nekünk	 kell	 megfogalmaznunk
azokat	 az	 állításokat,	 amelyek	 gazdagságunk	 „gondolati	 gerincét”
fogják	 képezni.	 Mindennap	 szakítsunk	 időt	 a	 gazdagsággal
kapcsolatos	gondolatokra	és	az	anyagi	sikert	bemutató	képekre.	Ha
tudatosan	ezekre	a	gondolatokra	és	képekre	összpontosítunk,	idővel
kiszorítják	az	önkorlátozó	gondolatokat	és	képeket,	és	ezek	válnak
egyeduralkodóvá	 agyunkban.	 Ha	 minél	 gyorsabban	 meg	 akarjuk
valósítani	anyagi	természetű	céljainkat,	mindennap	ismételgessünk
pozitív	megerősítéseket	ebben	a	témában.	Íme,	néhány	megerősítés,



amelyet	én	magam	is	sikerrel	használtam:

Isten	 az	 én	 kiapadhatatlan	 erőforrásom,	 ahonnan	 hatalmas
pénzösszegek	áramlanak	a	zsebembe	gyorsan	és	könnyedén,
minden	érintett	legnagyobb	megelégedésére.
Most	 már	 bőven	 van	 pénzem	 arra,	 hogy	 minden	 álmomat
megvalósítsam.
A	 pénz	 sok	 láthatatlan	 csatornán	 keresztül	 áramlik	 a
zsebembe.
Helyénvaló	 döntéseket	 hozok	 arról,	 hogy	 mihez	 kezdjek	 a
pénzemmel.
Jövedelmem	minden	 egyes	 nappal	 tovább	 gyarapodik,	 akár
dolgozom,	akár	pihenek.
Minden	befektetésem	jövedelmező.
Az	 emberek	 boldogan	 fizetnek	 nekem	 azért,	 amivel	 a
legszívesebben	foglalkozom.

Ne	 feledjük,	 hogy	 bármilyen	 hiedelmet	meg	 tudunk	 gyökereztetni
tudatalattinkban,	 ha	 pozitív	 várakozással	 ismételgetjük	 a	 várható
végeredményhez	társított	érzelmekkel	átitatott	gondolatot.

HASZNÁLJUK	AZ	ELENGEDÉS
EREJÉT	A	MILLIOMOS
GONDOLKODÁSMÓD
KIALAKÍTÁSÁHOZ!

Amikor	 a	 pénzzel	 –	 vagy	 bármi	 mással	 –	 kapcsolatos
megerősítéseket	 sulykoljuk	 magunkba,	 nem	 ritka,	 hogy	 efféle
gondolataink	 (kifogásaink)	 támadnak:	Kit	 akarsz	 becsapni?	 Hiszen



te	soha	nem	leszel	gazdag.	Hányszor	kell	még	elmondanom?	Csak	a
gazdagok	 tudnak	 még	 több	 pénzt	 keresni.	 Amennyiben	 ilyesmit
tapasztalunk,	 először	 írjuk	 le	 a	 kifogást.	 Aztán	 hunyjuk	 le	 a
szemünket,	 és	 egyszerűen	 engedjük	 el	 a	 gondolatot,	 az	 azt	 kísérő
érzelmekkel	 együtt.	 Ezt	 kiegészíthetjük	 a	 Sedona-módszerrel	 vagy
az	Érzelmi	Felszabadítás	technikájával.
A	Sedona-módszer	egy	egyszerű	elengedési	 technika,	amely	Hale

Dwoskin	 nevéhez	 fűződik.	 Lelkes	 használója	 vagyok	 ennek	 a
technikának,	 a	 műhelyfoglalkozásaimon	 is	 be	 szoktam	 mutatni.
Mindenkinek	csak	javasolni	tudom,	hogy	iratkozzon	be	egy	Sedona-
tanfolyamra,	 vegye	 meg	 a	 Sedona	 Method	 Home	 Study
audioprogramot,	nézze	meg	a	Letting	Go	című	filmet,	vagy	olvassa
el	Hale	The	Sedona	Method	című	könyvét.{66}

Az	elengedésre	vonatkozó	legalapvetőbb	kérdések

Hajlamosak	vagyunk	elnyomni	vagy	figyelmen	kívül	hagyni	ezeket
a	gondolatokat	vagy	érzéseket,	de	ettől	csak	még	tovább	gyötörnek
minket.	 Mindössze	 annyi	 a	 teendőnk,	 hogy	 teljesen	 éljük	 át	 a
feltámadó	érzéseket,	majd	engedjük	el	őket.	Bár	a	gyakorlat	nyitott
és	 csukott	 szemmel	 egyaránt	 elvégezhető,	 az	 az	 általános
tapasztalat,	 hogy	 lehunyt	 szemmel	 sokkal	 könnyebben	 tudunk	 az
érzéseinkre	összpontosítani.	Az	elengedés	csupán	választás	kérdése.
Sokkal	könnyebb,	mint	hinnénk.
Mindig	végezzük	el	ezt	a	rövid	gyakorlatot,	ha	valamilyen	negatív,

önkorlátozó	 hiedelem	 vagy	 érzés	 támad	 fel	 bennünk	 a	 pénzzel
kapcsolatban.

Mit	érzek	most?
Összpontosítsunk	 arra	 az	 érzésre,	 amely	 a	 negatív,
önkorlátozó	 hiedelem	 megjelenése	 nyomán	 támad	 fel



bennünk.

Befogadhatom?
Fogadjuk	be	az	érzést,	és	amennyire	csak	lehet,	adjuk	át
magunkat	neki.

Elengedhetem?
Tegyük	fel	magunknak	a	kérdést:	Elengedhetem?
Az	igen	és	a	nem	egyaránt	megfelelő	válasz.

El	akarom	engedni?
Tegyük	fel	magunknak	a	kérdést:	El	akarom	engedni?
Ha	 a	 válasz	 nemleges,	 vagy	 ha	 nem	 vagyunk	 biztosak
magunkban,	 folytassuk	 a	 következő	 kérdéssel:	 Inkább
megtartanám	ezt	az	érzést,	vagy	inkább	szabad	lennék?
Még	 ha	 úgy	 is	 döntünk,	 hogy	 inkább	 megtartanánk	 az
érzést,	lépjünk	tovább	a	következő	kérdésre.

Mikor?
Tegyük	fel	magunknak	a	kérdést:	Mikor?
Ez	 csak	 egy	 lehetőség	arra,	hogy	azonnal	 elengedjük	az
érzést.	 Ne	 feledjük,	 hogy	 az	 elengedés	 döntés,	 amelyet
bármikor	meghozhatunk.

Amikor	ezt	a	módszert	használom,	a	„Mikor?”	kérdésre	mindig	azt
válaszolom:	 „Most!”	 Ilyenkor	 mintha	 hatalmas	 kő	 gördülne	 le	 a
vállamról,	 majd	 hihetetlen	 nyugalom	 és	 jóleső	 érzés	 árad	 szét	 a
testemben.	 Az	 érzések	 gyakran	 többrétegűek,	 ezért	 az	 öt	 kérdés
megválaszolása	után	kérdezzük	meg	magunktól:	„Mit	érzek	most?”
Ezzel	az	érzéssel	 is	vigyük	végig	a	 folyamatot,	és	addig	 ismételjük,
amíg	 teljesen	 le	 nem	 csillapodunk.	 Ez	 akár	 6-10	 fordulóba	 is
beletelhet,	sőt	néha	még	ennél	is	hosszabb	ideig	tart,	amíg	elérjük	a



teljes	elengedés	állapotát,	de	az	eredmény	megéri	az	erőfeszítést.
Addig	 ismételgessük	a	 lépéseket,	 amíg	meg	nem	szabadulunk	az

adott	érzéstől.

KÉPZELJÜK	EL,	HOGY	AMIRE
VÁGYUNK,	MÁR	MEG	IS

VALÓSULT!

A	 napi	 vizualizációnkba	 is	 építsük	 bele	 a	 pénzt:	 tekintsük	 úgy,
mintha	már	minden	anyagi	vonatkozású	célunk	megvalósult	volna.
A	 képek	 az	 elképzelt	 anyagi	 helyzetünket	 vetítsék	 elénk:	 tisztán
lássuk	 magunk	 előtt	 a	 csekkeket,	 a	 bérleti	 szerződéseket,	 a
tiszteletdíjakat,	az	osztalékértesítőket,	illetve	saját	magunkat,	amint
pénzt	veszünk	át	valakitől.	Szívet	melengető	bankkivonatok,	tőzsdei
jelentések	és	ingatlanportfóliók	szerepeljenek	bennük.	Képzeljük	el,
mi	 mindent	 tudnánk	 megvásárolni,	 és	 mi	 mindennel	 tudnánk
foglalkozni,	ha	már	minden	anyagi	vonatkozású	célunk	megvalósult
volna.	Ne	felejtsünk	el	kinesztetikus	és	olfaktikus	dimenziót	adni	a
vizualizációnak	 –	 érezzük	 a	 világ	 legfinomabb	 selymének	 a
simogatását	 a	 bőrünkön,	 a	 világ	 legfényűzőbb	 gyógyfürdőiben
kínált	 masszázs	 megnyugtató	 hatását,	 kedvenc	 vágott	 virágunk
illatát,	amint	az	az	egész	otthonunkat	betölti,	vagy	kedvenc	külföldi
parfümünk	 aromáját.	 Ezután	 következzen	 az	 auditív	 dimenzió:	 a
nyaralónk	előtti	partszakaszt	nyaldosó	hullámok	hangja,	vagy	az	új
Porschénk	finomhangolt	motorjának	lágy	zümmögése.
Végezetül	 ne	 felejtsünk	 el	 hálát	 adni	 azért,	 hogy	mindez	már	 a

birtokunkban	van.	Hiszen	részben	a	gazdagság	érzése	fog	még	több
gazdagságot	 teremteni	 számunkra.	 Ez	 lényeges	 pont,	 az	 emberek
mégis	gyakran	megfeledkeznek	róla.



Folyamatosan	 lássuk	magunk	előtt,	mit	 szeretnénk,	 és	 képzeljük
el,	hogy	mindez	már	a	birtokunkban	van.
Ne	 felejtsük	 el	 feltüntetni	 a	 pénzügyi	 céljainkkal	 kapcsolatos

szövegeket	és	képeket	a	kívánságtáblánkon.

Van	még	egy	hasznos	 technika	a	 jómód	elképzelésére,	amit	Esther
és	 Jerry	 Hicks	 Kérd	 és	 megadatik{67}	 című	 könyvében	 találtam.
Keressünk	 egy	 szép	 dobozt,	 és	 ragasszunk	 rá	 címkét	 a	 következő
felirattal:	 „Minden,	 ami	 ebben	 a	 dobozban	 van,	 az	 VAN!”	 Ezután
vágjunk	 ki	 fotókat,	 hirdetéseket	 és	 különféle	 képeket	 mindarról,
amit	 szeretnénk	 bevonzani	 az	 életünkbe.	 Helyezzük	 el	 a
kivágásokat	 a	 dobozban,	 és	 éljük	 át,	 milyen	 érzés	 birtokolni,
használni	és	élvezni.



57.	ALAPELV

AZT	KAPJUK,	AMIRE	A	LEGTÖBBET
GONDOLUNK

Ha	nem	tiszteljük	a	pénzt,	és	nem	akarunk	gazdagok	lenni,
valószínűleg	nem	is	leszünk	azok.	Keresnünk	kell	a

gazdagságot,	hogy	rátaláljunk.	Ha	nem	érzünk	sürgető
vágyat	a	meggazdagodásra,	nem	fog	gyarapodni	a
vagyonunk.	A	céltudatosság	elengedhetetlen,	ha	sok

pénzre	akarunk	szert	tenni.

DR.	JOHN	DEMARTINI,
multimilliomos,	pénzügyi	és	életvezetési

tanácsadó,	A	benned	élő	gazdagság	és	a	The
Breakthrough	Experience	szerzője

Már	 esett	 szó	 arról,	 hogy	 az	 életben	 azt	 kapjuk,	 amire	 a	 legtöbb
figyelmet	 fordítjuk.	 Ez	 a	 szabály	 érvényes	 akkor,	 ha	 új	 állást
kapunk,	ha	vállalkozást	indítunk,	és	akkor	is,	ha	díjat	nyerünk	–	de
legfőképpen	akkor,	ha	pénzt,	gazdagságot	és	fényűző	életet	akarunk
biztosítani	magunknak.

EL	KELL	DÖNTENÜNK,	HOGY



GAZDAGOK	AKARUNK	LENNI

Ahhoz,	 hogy	 gazdagok	 legyünk,	 először	 is	 tudatosan	 el	 kell
döntenünk,	hogy	ezt	szeretnénk.
Én	utolsó	éves	egyetemista	koromban	határoztam	el,	hogy	gazdag

akarok	 lenni.	 Bár	 annak	 idején	 nemigen	 voltam	 tisztában	 azzal,
hogy	 ez	 mit	 jelent,	 úgy	 tűnt,	 a	 gazdagság	 útján	 tudom	 elérni
mindazt,	 amire	 vágyom:	 utazgatni	 a	 világban,	 mindenféle
műhelyfoglalkozáson	 részt	 venni,	 beszerezni	 a	 céljaim
megvalósításához	 szükséges	 eszközöket,	 és	 finanszírozni	 a
hobbijaimat.	 Azt	 akartam,	 hogy	 azt	 csinálhassam,	 amihez	 éppen
kedvem	 van,	 akkor,	 ott	 és	 addig,	 amikor,	 ahol	 és	 ameddig	 csak
szeretném.
Ha	ön	is	meg	akar	gazdagodni,	már	most	nagyon	komolyan	el	kell

határoznia	ezt	–	és	nem	szabad	azon	aggódnia,	hogy	ez	lehetséges-e
vagy	sem.

EZUTÁN	DÖNTSÜK	EL,	MIT	JELENT
SZÁMUNKRA	A	GAZDAGSÁG!

Tudja	ön	egyáltalán,	mekkora	vagyont	szeretne?	Vannak	barátaim,
akik	milliomosként	akarnak	nyugdíjba	vonulni,	míg	mások	30,	 sőt
100	milliót	akarnak	megkeresni	a	nyugdíjig.	Két	barátom	azért	akar
szemtelenül	gazdag	 lenni,	hogy	kedvére	 jótékonykodhasson.	Nincs
egyetlen	helyes	anyagi	cél.	De	el	kell	döntenünk,	hogy	konkrétan	mit
akarunk.
Ha	még	mindig	nem	sikerült	 jövőképet	felállítanunk	magunknak

a	3.	 alapelvben	 (Döntsük	el,	mit	akarunk!)	 ismertetett	módon	–	az
anyagiakat	 is	 beleértve	 –,	most	 szánjunk	 rá	 egy	kis	 időt.	 Foglaljuk
bele	a	következőket:



_____________-ra/-re	 nettó	 _____________	 dolláros	 vagyonnal
fogok	rendelkezni.
Jövőre	legalább	_____________	dollárt	fogok	keresni.
Minden	hónapban	megtakarítok	és	befektetek	_____________
dollárt.
Mától	új,	az	anyagiakkal	összefüggő	szokást	veszek	föl,	ami
a	következő:	_______________________________________	.
Hogy	 ne	 legyenek	 adósságaim,
_____________________________________	.

DERÍTSÜK	KI,	MENNYIBE	KERÜL
ELKÉPZELT	ÉLETÜNK

FINANSZÍROZÁSA…	MOST	ÉS	A
JÖVŐBEN!

Amikor	 vagyont	 igyekszünk	 teremteni	 magunknak,	 ne	 feledjük,
hogy	 van	 egy	 életünk	 most,	 és	 van	 egy	 életünk,	 amit	 a	 jövőben
akarunk	élni.
Az	 élet,	 amelyet	 most	 élünk,	 múltbeli	 gondolataink	 és

cselekedeteink	 eredménye.	 Jövőbeli	 életünk	 jelenlegi
gondolatainkon	 és	 cselekedeteinken	 múlik.	 Ahhoz,	 hogy	 1-2	 éven
belül,	 illetve	 a	 „nyugdíjba	 vonulásunkat”	 követően	 olyan	 életet
éljünk,	 amilyet	 szeretnénk,	 döntsük	 el,	 pontosan	 mennyi	 pénzre
van	 szükségünk	 álmaink	 megvalósításához.	 Ha	 nem	 tudjuk,
számoljuk	ki,	mennyibe	fog	kerülni,	hogy	mindent	előteremtsünk	és
megvegyünk,	 amit	 a	 következő	 évre	 előirányoztunk.	 Vegyük
számításba	 a	 bérleti	 díjat	 vagy	 a	 jelzálogkölcsönt,	 az	 ennivalót,	 a
ruhát,	 az	 egészségügyi	 ellátást,	 az	 autót,	 a	 rezsit,	 a	 tanulást,	 a
nyaralást,	 a	 kikapcsolódást,	 a	 biztosítást,	 a	 megtakarításokat,	 a



befektetéseket	és	a	jótékonykodást.
Minden	egyes	kategória	esetében	képzeljük	magunk	elé	az	adott

tárgyakat	 vagy	 tevékenységeket,	 majd	 írjuk	 le,	 mennyit	 kellene
költenünk	ezekre.	Képzeljük	el,	hogy	elegáns	éttermekben	eszünk,
igazi	 csodakocsit	 vezetünk,	 egzotikus	 helyre	 megyünk	 nyaralni	 –
esetleg	felújítjuk	a	lakást,	vagy	másik	házba	költözünk.	Ne	hagyjuk,
hogy	 az	 agyunk	 azt	 sugallja,	 mindez	 lehetetlen	 vagy	 őrültség.
Egyelőre	 csak	 számoljunk	 össze	mindent,	 és	 derítsük	 ki,	 pontosan
mennyibe	fog	kerülni	az	általunk	elképzelt	életstílus	finanszírozása
–	bármilyen	legyen	is	az.

GONDOLKODJUNK	EL	A
NYUGDÍJAS	ÉVEKEN!

Azt	is	határozzuk	meg,	mennyi	pénzre	lesz	szükségünk	ahhoz,	hogy
fenntartsuk	a	jelenlegi	életstílusunkat,	miután	nyugdíjba	vonulunk,
és	 abbahagyjuk	 a	 munkát.	 Bár	 én	 nem	 szándékozom	 nyugdíjba
menni,	ha	ön	igen,	fogadja	meg	Charles	Schwab	tanácsát,	aki	szerint
a	 nyugdíjas	 korunkra	 tervezett	 havi	 jövedelmünk	 minden	 ezer
dollárjára	 230	 ezer	 dollár	 befektetésnek	 kell	 jutnia,	 amikor
abbahagyjuk	 a	 munkát.	 Ha	 egymillió	 dollárt	 fektetünk	 be	 6
százalékos	 kamatra,	 az	 kb.	 nettó	 4300	 dolláros	 havi	 jövedelmet
jelent.
Az,	hogy	ez	elég	lesz-e,	számos	tényezőn	múlik	–	például,	hogy	ki

van-e	fizetve	a	házunk,	hány	embert	kell	majd	eltartanunk,	mennyi
pénzt	 fogunk	 kapni	 a	 nyugdíjintézettől,	 és	 milyen	 életstílust
képzeltünk	 el	magunknak.	 De	 elképzelhető,	 hogy	 havi	 4300	 dollár
esetleg	nem	lesz	elég	arra,	hogy	olyan	nagyvilági	életet	éljünk,	mint
amilyet	elképzeltünk	magunknak.	Ha	szeretnénk	utazgatni,	és	aktív



életet	élni,	épphogy	eléri	majd	a	minimumot.	Az	infláció	alakulását
figyelembe	véve	viszont	talán	még	annál	is	kevesebb	lesz.

TERVEZZÜK	MEG	TUDATOSAN	A
PÉNZÜGYEINKET!

A	 legtöbben	 ösztönszerűen	 bánnak	 a	 pénzzel.	 Ön	 például	 tudja,
mennyi	 a	 nettó	 vagyona	 –	 a	 teljes	 pénzkészlete	mínusz	 az	 összes
kimenő	 költség?	 Tudja,	 mennyi	 megtakarított	 pénze	 van?	 Tudja,
milyen	 fix	 és	 alkalmi	 kiadásai	 vannak	 havonta?	 Tudja,	 pontosan
mekkora	a	hiteltartozása,	és	évente	mennyi	pénzt	emésztenek	fel	a
kamatok?	 Tudja,	 hogy	 a	 biztosítása	 mire	 terjed	 ki?	 Szokott	 ön
pénzügyi	 tervet	 készíteni?	 Vannak	 elképzelései	 az	 ingatlanjai
kezelésére?	Van	önnek	végrendelete?	Nem	szorul	módosításra?
Ha	anyagi	sikerre	vágyunk,	tudatosnak	kell	lennünk.	Nem	elég	azt

tudni,	 hogy	 pontosan	 hol	 tartunk,	 azzal	 is	 tisztában	 kell	 lennünk,
merre	akarunk	haladni,	és	ehhez	mire	van	szükségünk.

1.	lépés:	Határozzuk	meg	a	nettó	vagyonunkat!

Ha	nem	tudjuk,	mennyi	a	nettó	vagyonunk:

1.	Kérjünk	meg	egy	könyvelőt	vagy	egy	pénzügyi	tanácsadót,
hogy	számolja	ki	nekünk.

2.	 Használjuk	 az	 interneten	 található	 számos	 módszer
valamelyikét.

3.	 Vásároljunk	 szoftvert,	 mint	 például	 a	 www.myfinancial
state.com	oldalon	találhat	Personal	Financial	Statement.

2.	lépés:	Határozzuk	meg,	mire	van	szükségünk	ahhoz,	hogy
nyugdíjba	vonulhassunk!



Ezt	 követően	 számoljuk	 ki,	 milyen	 anyagi	 vonzata	 lesz	 annak,	 ha
nyugdíjba	 vonulunk.	 Ne	 feledjük,	 hogy	 a	 nyugdíjba	 vonulás
feltétele,	 a	 dolog	 természetéből	 adódóan,	 az	 anyagi	 függetlenség.
Egy	 jó	 pénzügyi	 tanácsadó	 meg	 tudja	 állapítani,	 mennyi
megtakarításra	 és	 befektetésre	 van	 szükség	 ahhoz,	 hogy	 annyi
kamat,	 osztalék,	 bérleti	 díj	 és	 honorárium	 folyjon	 be,	 amennyiből
munka	nélkül	is	fenn	tudjuk	tartani	jelenlegi	életszínvonalunkat.
Az	 anyagi	 függetlenség	 lehetővé	 teszi	 számunkra,	 hogy

kedvteléseinknek	 élhessünk,	 utazgathassunk	 és	 jótékonysági	 vagy
közösségi	 munkát	 végezhessünk	 –	 vagy	 azzal	 foglalkozhassunk,
amivel	csak	akarunk.

3.	lépés:	Figyeljük	a	kiadásainkat!

A	mai	generáció	és	gazdaság	első	számú	problémája	a
pénzügyi	ismeretek	hiánya.

ALAN	GREENSPAN,
a	Szövetségi	Tartalék	Bank	egykori	elnöke

A	 többségnek	 fogalma	 sincs,	mi	mindenre	 költ	 egy	 hónapban.	 Ha
idáig	nem	követtük	nyomon	kiadásainkat,	kezdetnek	jegyezzük	fel	a
fix	 havi	 kötelezettségeinket.	 Ilyen	 a	 lakás-,	 a	 kocsi-	 és	 az	 egyéb
hiteltörlesztések,	 a	 biztosítási	 díj,	 a	 kábeltévé-,	 illetve	 az
internetszámla,	a	kondibérlet	stb.	Aztán	vizsgáljuk	meg	az	elmúlt	6–
12	 hónapot,	 és	 számoljuk	 ki	 a	 változó	 összegű	 havi	 kiadások	 –
közüzemi	számlák,	telefonszámla,	élelmiszerre	és	ruházatra	költött
pénz,	kocsifenntartás,	egészségügyi	kiadások	stb.	–	átlagát.
Végül	pedig	egy	hónapon	keresztül	jegyezzünk	fel	mindent,	amire

csak	 pénzt	 költünk,	 legyen	 az	 akármilyen	 kicsi	 vagy	 nagy	 tétel:	 a



benzintől	 a	 napi	 egy	 csésze	 kávéig.	 A	 hónap	 végén	 adjuk	 össze	 a
költségeket,	hogy	 tisztában	 legyünk	vele,	mennyi	pénzt	adunk	ki	a
kezünkből.	 Nézzük	 meg,	 melyek	 azok	 a	 tételek,	 amelyek	 nem
elhagyhatók,	 és	 melyekbe	 van	 beleszólásunk.	 Így	 tudatosíthatjuk
magunkban,	mi	mindenre	költünk	jelenleg,	és	hol	tudnánk	spórolni.

4.	lépés:	Legyünk	tájékozottak	a	pénzügyekben!

Az	iskolában	nincs	külön	tantárgy,	ami	a	pénzügyekkel
foglalkozik.	Rengeteg	munkába	és	időbe	telik,	amíg
átprogramozzuk	gondolkodásunkat,	és	pénzügyileg

tájékozottá	válunk.

ROBERT	KIYOSAKI,
a	Gazdag	papa,	szegény	papa	szerzője,

valamint	a	Cash	Flow	Game	megalkotója

Nemcsak	 azzal	 erősíthetjük	 az	 anyagiakkal	 kapcsolatos
tudatosságunkat,	 ha	 mindennap	 tisztázzuk	 magunkban	 a
pénzügyekkel	 kapcsolatos	 céljainkat,	 és	 nyilvántartást	 vezetünk
kiadásainkról,	hanem	azzal	is,	ha	folyamatosan	képezzük	magunkat
a	 pénzügyek	 és	 a	 befektetések	 terén,	 és	 havonta	 legalább	 egy	 jó
gazdasági	témájú	könyvet	elolvasunk	a	következő	évre.	Két	nagyon
jó	 könyvet	 is	 a	 figyelmébe	 ajánlanék,	 mindkettőt	 Paul	 Town
batárom	írta:	Rule	#1,	The	Simple	Strategy	for	Successful	Investing	in
Only	15	Minutes	a	Week!	és	Payback	Time,	Making	Big	Money	Is	the
Best	 Revenge!	 További	 könyvcímekért	 keresse	 fel	 a	 www.The
SuccessPrinciples.com	 weboldalt,	 azon	 belül	 pedig	 a	 „Suggested
Reading	and	Additional	Resources”	részt.
Egy	 másik	 lehetőség	 a	 pénzügyi	 ismeretek	 gyarapítására,	 ha



keresünk	 egy	 szakembert,	 akitől	 elleshetjük	 azokat	 a	 trükköket,
amelyek	 segítségével	 anyagi	 biztonságot	 tudunk	 teremteni
magunknak	 a	 jövőre.	 Befektethetünk	 kamatozó	 részvényekbe	 és
kötvényekbe	 is,	 vagy	 vásárolhatunk	 kiegészítő	 jövedelmi	 forrást
jelentő	 ingatlant	 is,	 amely,	 ha	 a	 bérleti	 díj	 magasabb,	 mint	 a
lakástörlesztésünk,	 pozitív	 irányba	 billentheti	 pénzforgalmunk
alakulását.
Mark	és	Sheila	Robbins,	a	„bébi-bumm”	korszakban	született,	s	a

ma	 már	 az	 ötvenes	 éveikben	 járó	 társaikhoz	 hasonlóan	 az
alkalmazotti	 világszemlélet	 csapdájában	 vergődött.	 Soha	 nem
beszéltek	arról,	hogyan	gazdagodhatnának	meg.	Csupán	keményen
dolgoztak	–	Sheila	35	éven	keresztül	volt	a	United	Airlines	légiutas-
kísérője,	 míg	 Mark	 egy	 autókereskedést	 vezetett	 –,	 a	 pénzük	 egy
részét	pedig	magánnyugdíjpénztárba	rakták.
Miután	 a	 nyugdíjtőkéjük	 közel	 felét	 elveszítették	 a	 tőzsde

hanyatlása	 miatt,	 úgy	 döntöttek,	 ideje	 tenniük	 valamit.	 Ekkor
csatlakoztak	egy	hálózati	rendszerben	működő	pénzügyi	szolgáltató
szervezethez,	 az	 Avedis	 Grouphoz,	 és	 eljártak	 a	 különböző
tanfolyamokra.	 Miután	 elolvasták	 a	 Gazdag	 papa,	 szegény	 papa
című	 könyvet,	 és	 beszálltak	 a	 Cash	 Flow	 Játékba,	 a	 pénzügyek
témája	 szépen	 lassan	 kezdett	 beszivárogni	 beszélgetéseikbe.	 A
házaspár	 elhatározta,	 hogy	 ingatlanokba	 fog	 befektetni.	 Kerestek
egy	 ingatlanirodát,	 amely	 azokra	 az	 ingatlanokra	 specializálódott,
amelyek	őket	érdekelték,	és	egy	nyár	alatt	bevásároltak.	Alig	egy	év
múlva	 15	 bérelhető	 családi	 ház	 volt	 a	 birtokukban	 2	millió	 dollár
értékben,	 amelyek	 ma	 is	 jelentős	 bevételi	 forrást	 jelentenek
számukra.
És	 ha	 ez	 még	 nem	 lenne	 elég,	 a	 házaspár	 ma	 egy	 sikeres

Chrysler/Dodge/	 Jeep	 magánkereskedést	 üzemeltet,	 és	 egy	 másik
családi	 vállalkozásban	 is	 érdekelt.	 Mivel	 hajlandók	 voltak	 időt	 és



pénzt	nem	kímélve	tovább	képezni	magukat,	majd	a	gyakorlatban	is
alkalmazni	 a	 tanultakat,	 az	 életük	 drámai	 változásokon	 ment
keresztül,	és	már	sohasem	lesz	ugyanolyan,	mint	régen.



58.	ALAPELV

ELŐSZÖR	MAGUNKAT	FIZESSÜK	KI!

Istentől	szerzett	jogunk	van	a	gazdagságra,	és	ha	nem
vagyunk	milliomosok,	nem	kaptuk	meg	a	jussunkat.

STUART	WILDE,
A	pénzcsinálás	trükkje	szerzője

1926-ban	 George	 Clason	 írt	 egy	 könyvet	 Babilon	 leggazdagabb
embere	címmel,	amely	minden	idők	egyik	legsikeresebb	klasszikusa
lett.	A	 tanmese	egy	Arkad	nevű	egyszerű	 írnokról	szól,	aki	ráveszi
az	egyik	ügyfelét,	egy	uzsorást,	hogy	tanítsa	meg	a	pénzzel	bánni.
Az	 első	 alapelv,	 amelyet	 az	 uzsorás	 megtanít	 Arkadnak,	 a

következő:	 „A	 teljes	 jövedelmed	 egy	 részét	magadnak	 tedd	 félre.”
Elmagyarázza	Arkadnak,	hogy	ha	a	keresete	legalább	10	százalékát
félrerakja	 –	 és	 nem	 abból	 fizeti	 a	 kiadásait	 –,	 az	 összeg	 idővel
gyarapodni,	 sőt	 fialni	 kezd.	 Valamivel	 később	 pedig	 a	 kamatos
kamatoknak	köszönhetően	óriásira	duzzad.
Sokan	 alapozták	 meg	 azzal	 a	 vagyonukat,	 hogy	 először	 saját

magukat	fizették	ki.	Ez	a	módszer	ugyanolyan	jó	és	hatékony,	mint
1926-ban.

EGY	TANULSÁGOS	TÖRTÉNET



Mindig	 megdöbbent,	 hogy	 az	 emberek	 mennyire	 nem	 akarják
észrevenni	 a	 pofonegyszerű	 10	 százalékos	 szabályban	 rejlő
lehetőségeket.	A	múltkor	taxival	mentem	haza	a	repülőtérről	Santa
Barbara-i	 otthonomba.	 A	 28	 éves	 taxisofőr,	miután	 rájött,	 hogy	 ki
vagyok,	megkért,	adjak	neki	néhány	tippet,	amelyet	a	saját	életében
is	 alkalmazni	 tud.	Amikor	azt	mondtam,	 fektesse	be	a	keresete	10
százalékát,	 majd	 az	 innen	 származó	 osztalékokat	 is,	 láttam,	 hogy
tanácsom	 süket	 fülekre	 talált.	 A	 fickó	 egyik	 pillanatról	 a	 másikra
akart	meggazdagodni.
Igaz	 ugyan,	 hogy	 a	 gyors	 meggazdagodással	 kecsegtető

lehetőségeket	 nem	 szabad	 elszalasztani,	 én	mégis	 inkább	 amondó
vagyok,	 hogy	 a	 jövőnket	 elsősorban	 egy	 hosszú	 távú	 befektetési
tervezet	 szilárd	 talajára	 érdemes	 alapoznunk.	 Minél	 korábban
kezdünk	 hozzá,	 annál	 gyorsabban	 tudunk	 több	 millió	 dolláros
biztonsági	hálót	szőni	magunknak.
Üljünk	 le	 egy	 pénzügyi	 tanácsadóval,	 és	 számoljuk	 ki,	 mennyi

pénzt	 kell	 félreraknunk	 és	 befektetnünk	 ahhoz,	 hogy	 mire
nyugdíjba	megyünk,	a	kezünkben	legyen	a	kívánt	összeg.{68}

A	VILÁG	NYOLCADIK	CSODÁJA

A	kamatos	kamat	a	világ	nyolcadik	természeti	csodája,	és
a	legnagyszerűbb	dolog,	amit	valaha	is	láttam.

ALBERT	EINSTEIN,
Nobel-díjas	fizikus



Amennyiben	 a	 kamatos	 kamat	 fogalma	 újdonság	 az	 ön	 számára,
megmutatom,	 hogyan	 működik.	 Ha	 1000	 dollárt	 fektetünk	 be	 10
százalékos	kamatra,	az	összeg	100	dollárt	fog	kamatozni,	és	az	első
év	 végére	 összesen	 1100	 dollár	 lesz	 a	 megtakarításunk.	 Ha	 az
eredeti	 összeget	 és	 a	 kamatot	 is	 bent	 hagyjuk	 a	 számlánkon,	 a
következő	 évben	 az	 1100	 dollár	 fog	 10	 százalékot	 kamatozni,	 ami
110	dollárt	jelent.	A	harmadik	évben	már	1210	dollár	után	jár	a	10
százalékos	 kamat	 –	 és	 így	 tovább,	 egészen	 addig,	 amíg	 ki	 nem
vesszük	 a	 pénzünket.	 Ilyen	 kamatok	 mellett	 hétévente
megduplázódik	a	befektetésünk.	 Így	válik	belőle	az	 idők	 folyamán
hatalmas	vagyon.
A	 legjobb	 hír	 persze	 az,	 hogy	 a	 kamatos	 kamat	 esetében	 az	 idő

nekünk	 dolgozik.	 Minél	 előbb	 kezdünk	 hozzá,	 annál	 komolyabb
eredményt	érhetünk	el.	Vizsgáljuk	meg	a	következő	példát.	Mary	25
éves	korában	kezdi	befektetni	a	pénzét,	és	35	évesen	veszi	ki.	Tom
csak	35	éves	korában	fekteti	be	először	a	pénzét,	de	egészen	65	éves
koráig	nem	nyúl	 az	 összeghez.	Mary	 is	 és	 Tom	 is	 havi	 150	dollárt
fektet	 be,	 8	 százalékos	kamatra.	De	nézzük	 csak	meg,	mi	 történik,
amikor	mind	a	ketten	elérik	a	65	éves	kort!	Mary	10	éven	keresztül
csupán	18	ezer	dollárt	 fektetett	be,	és	végül	283	385	dollárt	kapott
kézhez,	 míg	 Tom	 30	 éven	 keresztül	 54	 ezer	 dollárt	 tett	 be,	 és
mindössze	 220	 233	 dollárt	 mondhat	 a	 magáénak.	 Az,	 aki	 csak	 10
évre	fektette	be	a	pénzét,	többet	nyert,	mint	az,	aki	30	évre	fektetett
be,	de	későbbi	kezdéssel.	Minél	korábban	kezdjük	a	megtakarítást,
annál	több	időt	hagyunk	a	kamatos	kamatnak	arra,	hogy	megtegye
a	magáét.

A	MEGTAKARÍTÁS	ÉS	A
BEFEKTETÉS	LEGYEN	AZ	ELSŐ



A	 világ	 legmegátalkodottabb	megtakarítói	 pénzügyeik	 ugyanolyan
központi	elemének	tartják	a	befektetést,	mint	a	hiteltörlesztést.
Annak	érdekében,	hogy	minden	hónapban	félre	tudjunk	tenni	egy

kis	pénzt,	azonnal	csípjünk	le	egy	előre	meghatározott	százalékot	a
keresetünkből,	és	helyezzük	el	egy	takarékszámlán,	amelyhez	nem
szabad	 hozzányúlnunk.	 Addig	 gyarapítsuk	 az	 összeget,	 amíg
elegendő	 pénzünk	 gyűlik	 össze	 ahhoz,	 hogy	 áthelyezhessük	 egy
befektetési	 alapba,	 egy	 kötvényszámlára,	 vagy	 ingatlanba
fektethessük	–	akár	úgy,	hogy	a	 saját	otthonunkat	vásároljuk	meg.
Sok	ember	esetében	az	jelenti	a	legnagyobb	tragédiát,	hogy	a	bérleti
díj	elviszi	az	összes	pénzüket,	így	nem	tudnak	saját	tőkét	teremteni.
Már	 azzal,	 ha	 a	 jövedelmünk	 csupán	 10	 vagy	 15	 százalékát

befektetjük,	 csinos	 kis	 vagyont	 halmozhatunk	 fel.	 Először	 saját
magunkat	 fizessük	 ki,	 és	 csak	 azután	 éljük	 fel	 a	 többi	 pénzt.	 Ez
kétféle	 eredménnyel	 jár:	 (1)	 rákényszerülünk,	 hogy	 elkezdjünk
spórolni;	 (2)	 ha	még	 így	 is	 többet	 akarunk	 vásárolni	 vagy	 költeni,
plusz	 jövedelemforrás	 után	 kell	 néznünk,	 hogy	 megengedhessük
magunknak.
Soha	 ne	 azért	 tegyünk	 félre,	 hogy	 legyen	 miből	 finanszírozni

nagystílű	 életformánkat.	 Az	 a	 cél,	 hogy	 a	 befektetéseink	 akkorára
nőjenek,	 hogy	 –	 amennyiben	 rászorulunk	 –	 akár	 a	 kamatokból	 is
meg	tudjunk	élni.	Csak	így	lehetünk	anyagilag	függetlenek.

Ő	IS	MAGÁT	FIZETTE	KI	ELSŐNEK

Dr.	 John	 Demartini	 kiropraktőrként	 dolgozik,	 és	 arról	 tart
szemináriumokat	 a	 kollégáinak,	 hogyan	 fejleszthetik	 önmagukat,
illetve	a	praxisukat.	John	az	egyik	legvagyonosabb	ember,	akit	van
szerencsém	 ismerni	 –	 nemcsak	 anyagi	 szempontból,	 hanem	 a



szellemiek,	a	kapcsolatok	és	a	kalandok	terén	is.	Ő	mesélte	nekem:

Amikor	évekkel	ezelőtt	praktizálni	kezdtem,	először	mindig
a	 többieket	 fizettem	 ki,	 és	 csak	 azt	 tettem	 el,	 ami
megmaradt.	 Nem	 tudtam	 jobbat	 kitalálni.	 Aztán	 feltűnt,
hogy	 azok,	 akik	 még	 csak	 alig	 fél	 éve	 dolgoznak	 nálam,
mindig	 időben	megkapják	a	pénzüket.	Rájöttem,	hogy	az	ő
fizetésük	fix,	míg	az	enyém	bizonytalan.	Ezt	azért	túlzásnak
találtam.	 Én,	 a	 legfontosabb	 ember	 folyton	 csak
idegeskedtem,	 miközben	 a	 többiek	 kiszámíthatóan	 éltek.
Elhatároztam,	 hogy	 megfordítom	 a	 sorrendet,	 és	 először
magamat	 fizetem	 ki.	 Ezután	 következtek	 az	 adók,	 a
mindennapos	kiadásaim,	majd	a	számlák.
Az	 átutalásaim	 automatikusan	 zajlanak,	 ami	 teljesen

megváltoztatta	 az	 anyagi	 helyzetemet.	 Így	 egyszer	 sem
ingok	 meg.	 Még	 akkor	 sem	 állítom	 le	 az	 utalásokat,	 ha
feltorlódnak	 a	 számlák,	 és	 nem	 jön	 be	 elég	 pénz.	 A
munkatársaim	kénytelenek	 több	 szemináriumot	 szervezni,
hogy	meglegyen	 a	 pénzük.	 A	 régi	 rendszerben	 ez	 is	 az	 én
felelősségem	 volt.	 De	 most	 már	 fordítva	 van.	 Ha	 keresni
akarnak,	 ki	 kell	 találniuk,	 hogyan	 tegyenek	 szert	 több
bevételre.

AZ	50/50-SZABÁLY

John	 még	 azt	 is	 tanácsolja,	 hogy	 soha	 ne	 költsünk	 többet,	 mint
amennyit	 félrerakunk.	 John	 minden	 megkeresett	 dollárnak	 az	 50
százalékát	 félreteszi.	 Ha	 45	 ezer	 dollárral	 akarja	 növelni	 a
személyes	kiadásait,	először	meg	kell	keresnie	plusz	90	ezer	dollárt.
Tegyük	 fel,	 hogy	 autót	 szeretnénk	 venni	 40	 ezer	 dollárért.	 Ha



viszont	 emellett	nem	 tudunk	plusz	 40	 ezer	dollárt	 félretenni,	 nem
szabad	megvennünk	az	autót.	Válasszunk	egy	olcsóbbat,	érjük	be	a
jelenlegivel,	 vagy	 igyekezzünk	 egy	 kicsivel	 több	 pénzt	 keresni.	 A
lényeg	az,	hogy	addig	nem	kezdhetünk	el	fényűzőbben	élni,	amíg	ki
nem	 vívjuk	 erre	 a	 jogot	 azzal,	 hogy	 a	 kiadásainkkal	 megegyező
összeget	 teszünk	 félre.	Ha	 sikerül	 40	 ezer	 dollárral	megnövelnünk
megtakarításainkat,	 ez	 feljogosít	 minket	 arra,	 hogy	 ugyanekkora
összeggel	emeljük	a	kiadásainkat	is.
Az	 50/50-szabály	 betartásával	 gyorsan	 meggazdagodhatunk.	 Sir

John	Marks	 Templeton	 is	 lényegében	 ezzel	 a	 stratégiával	 alapozta
meg	a	vagyonát.

NE	MONDJUK,	HOGY	NEM	MEGY!

Az	 emberek	 zöme	 addig	 nem	 kezd	 el	 félretenni,	 amíg	 nincs
pluszbevétele,	egy	kis	kényelmes	fölösleg.	De	ez	nem	így	működik.
Már	 most	 el	 kell	 kezdenünk	 megtakarítani	 és	 befektetni!	 Minél
többet	 fektetünk	 be,	 annál	 hamarabb	 vívjuk	 ki	 magunknak	 az
anyagi	 függetlenséget.	 Sir	 John	 Marks	 Templeton	 kezdő
tőzsdeügynökként	150	dollárt	keresett	hetente.	A	feleségével,	Judith-
szal	 eldöntötték,	 hogy	 a	 jövedelmük	 50	 százalékát	 befektetik,
miközben	a	10	százalékos	szabályt	 is	becsületesen	betartják.	 Így	Sir
John	 fizetésének	 csupán	 a	 40	 százalékából	 gazdálkodhattak.	 John
Templeton	 azonban	 mára	 milliárdossá	 nőtte	 ki	 magát!	 Egész
életében	 tartotta	 magát	 az	 előbbi	 forgatókönyvhöz,	 és	 ma	 összes
kiadásának	a	tízszeresét	adományozza	a	lelki	és	szellemi	fejlődésért
munkálkodó	egyéneknek	és	szervezeteknek.

LEGYEN	ÖN	IS	MILLIOMOS!



Az	 állami	 statisztikák	 szerint	 1980-ban	 1,5	millió	milliomos	 élt	 az
Egyesült	Államokban.	2000-ben	már	7	millió.	2014-ben	9,6	millió.	A
várakozások	 szerint	 2020-ra	 ez	 a	 szám	 körülbelül	 20	 millió	 lesz,
világviszonylatban	pedig	65	millió.	Becslések	szerint	Amerikában	12
percenként	 válik	 valakiből	 milliomos.	 Némi	 előrelátással,
fegyelmezettséggel	 és	 erőfeszítéssel	 ön	 is	 egyike	 lehet	 a
milliomosoknak.

A	MILLIOMOS	NEM	FELTÉTLENÜL
„HÍRESSÉG”

Bár	 sokan	azt	hiszik	 –	Donald	Trump,	Brad	Pitt	 és	Oprah	Winfrey
példájából	kiindulva	–,	hogy	a	milliomosok	zömmel	a	híres	emberek
köréből	 kerülnek	 ki,	 a	 milliomosok	 99	 százaléka	 valójában
szorgalmas,	módszeres	gondolkodású	megtakarító	és	befektető.
Ezek	 az	 emberek	 általában	 háromféleképpen	 csinálják	 meg	 a

szerencséjüket.	 Hetvenöt	 százalékuk	 vállalkozóból	 lesz	 milliomos;
10	százalékuk	egy	nagyobb	cég	igazgatójaként	kezdi;	megint	mások
pedig	 szellemi	 szabadfoglalkozásúként	 (orvosként,	 ügyvédként,
fogorvosként,	mérlegképes	könyvelőként	vagy	építészként)	törnek	a
csúcsra.	 További	 5	 százalékot	 tesznek	 ki	 az	 értékesítésből	 és	 az
értékesítési	tanácsadásból	meggazdagodók.
A	 milliomosok	 nagy	 része	 tehát	 teljesen	 hétköznapi	 ember:	 ők

azok,	 akik	 keményen	 dolgoztak,	 nem	 nyújtózkodtak	 tovább,	 mint
ameddig	 a	 takarójuk	 ért,	 és	 félretették	 a	 jövedelmük	 10–20
százalékát,	 amit	 aztán	 a	 vállalkozásukba,	 ingatlanokba*	 vagy
értékpapírokba	 forgattak	 vissza.	 Ők	 azok,	 akiknek	 mosodájuk,
autókereskedésük,	 étteremláncuk,	 pékségük,	 ékszerüzletük,
szarvasmarha-tenyészetük,	 szállítmányozási	 cégük	 vagy



alkatrészboltjuk	van.
De	 bárkiből	 lehet	 milliomos,	 ha	 az	 illető	 elég	 korán	 megtanul

fegyelmezetten	 tartalékolni	és	befektetni.	Biztosan	hallottak	már	a
Mississippi	állambeli	Hattiesburgban	élő	Oseola	McCartyról,	akinek
hatodikban	 ki	 kellett	 maradnia	 az	 iskolából,	 hogy	 eltartsa	 a
családját,	 és	 aki	 75	 éven	 keresztül	 mosott	 és	 vasalt	 másokra.	 Az
asszony	egyszerű	életet	élt,	és	amit	csak	lehetett,	félretett	soványka
fizetéséből.	 1995-ben	 250	 ezer	 dolláros	 megtakarításának	 jelentős
részét	 –	 ez	 150	 ezer	 dollár	 volt	 –	 a	 Dél-Mississippi	 Egyetemnek
adományozta,	hogy	így	segítsen	a	rászoruló	diákokon.	És	most	jön	a
csattanó:	 Ha	 Oseola	 1965-ben	 befekteti	 a	 megtakarított	 pénzét,
amely	 akkoriban	 nagyjából	 50	 ezer	 dollárra	 rúgott,	 egy	 S&P
indexalapba,	 amely	 átlagosan	 10,5	 százalékot	 kamatozik	 évente,
nem	 250	 ezer	 dollárt	 gyűjthetett	 volna	 össze,	 hanem	 999	 628-at	 –
majdnem	egymilliót,	az	eredeti	összeg	négyszeresét.{69}

HOGYAN	LEGYÜNK
„AUTOMATIKUS	MILLIOMOSOK”?

A	legegyszerűbben	úgy	tudjuk	megvalósítani	az	„először	magunkat
fizessük	 ki”	 tervet,	 ha	 egy	 teljesen	 „automatikus”	 rendszert
alakítunk	 ki	 –	 azaz	 úgy	 szervezzük	 meg	 a	 dolgokat,	 hogy	 a
keresetünk	 bizonyos	 százaléka	 automatikusan	 levonásra	 és
befektetésre	kerüljön,	a	rendelkezésünk	szerint.
A	 pénzügyi	 tanácsadók	 a	 megmondhatói	 (a	 több	 száz	 kliens

nyomán	 szerzett	 széles	 körű	 tapasztalataik	 alapján):	 nagyon
kevesen	tudják	betartani	azt	a	fogadalmukat,	hogy	először	magukat
fizessék	ki,	 ha	mindez	nem	automatikusan	működik.	Amennyiben
alkalmazottként	 dolgozunk,	 érdeklődjünk	 utána	 a



munkahelyünkön,	 van-e	 lehetőségünk	 magánnyugdíjpénztárba
belépni.
Ezután	 megbízhatjuk	 a	 munkahelyünket,	 hogy	 automatikusan

vonja	 le	a	 fizetésünkből	a	magán-nyugdíjpénztári	 tagdíjat.	Ha	már
azelőtt	 levonásra	kerül,	 hogy	kézhez	kapnánk	a	 fizetésünket,	 nem
fogunk	 megfeledkezni	 róla.	 De	 ami	 még	 ennél	 is	 fontosabb,	 nem
magunknak	kell	intéznünk	a	befektetéseinket	–	és	önfegyelmet	sem
kell	 tanúsítanunk.	Aktuális	hangulatunk,	a	kritikus	helyzetek	vagy
az	egyéb	történések	nem	tudják	befolyásolni	a	pénzügyeinket.	Elég
egyszer	 megkötnünk	 a	 szerződést,	 és	 onnantól	 kezdve	 nincs	 több
gondunk.	 A	 nyugdíjpénztárak	 másik	 előnye,	 hogy	 egészen	 addig
adómentesek,	 amíg	 ki	 nem	 vesszük	 a	 pénzünket.	 Vagyis	 nem	 70
cent	fog	kamatozni,	hanem	egy	egész	dollár	–	méghozzá	évről	évre
többet.
Vannak	 cégek,	 amelyek	még	hozzá	 is	 járulnak	 a	 költségeinkhez.

Ha	 ilyen	 helyen	 dolgozunk,	 egy	 percig	 se	 várjunk	 tovább!
Konzultáljunk	 a	 bérszámfejtési	 osztállyal,	 és	 érdeklődjük	 meg,
hogyan	lehet	belépni	egy	ilyen	programba.	Ha	belépünk,	ügyeljünk
rá,	 hogy	 a	 törvény	 által	 engedélyezett	 legmagasabb	 hozzájárulási
százalékarányt	 válasszuk,	 de	 legalább	 10	 százalékot.	 Ha	 ezt
semmiképpen	 sem	 tudjuk	 megoldani,	 válasszuk	 a	 lehető
legmagasabb	 százalékot.	 Pár	 hónap	 elteltével	 pedig	 nézzük	 meg,
nem	 tudnánk-e	 emelni	 rajta.	 Igyekezzünk	 kreatívak	 lenni	 azzal
kapcsolatban,	 hol	 nyirbálhatjuk	 meg	 a	 kiadásainkat,	 és	 milyen
forrásból	tehetünk	szert	némi	pluszjövedelemre.
Ha	 a	 munkahelyünkön	 nincs	 lehetőség	 magánnyugdíjpénztárba

való	 belépésre,	 lehetünk	 önkéntes	 nyugdíjpénztári	 tagok	 is	 egy
banknál	 vagy	 brókercégnél.	 Az	 önkéntes	 nyugdíjpénztárakba
legfeljebb	5500	dollárt	fizetünk	be	évente	(illetve	6500	dollárt,	ha	50
év	 felettiek	 vagyunk.)	 Kérjük	meg	 a	 bankot,	 a	 brókercéget	 vagy	 a



pénzügyi	 tanácsadót,	 segítsen	 eldönteni,	 milyen	 feltételekkel
lépjünk	 be.	 Az	 önkéntes	 nyugdíjpénztárba	 való	 belépés	 nagyjából
ugyanannyi	időt	vesz	igénybe,	mintha	bankszámlát	nyitnánk.	És	itt
is	el	tudjuk	intézni,	hogy	a	tagdíj	automatikusan	kerüljön	levonásra.
Ha	 bővebb	 információt	 szeretnének	 kapni	 az	 automatikus

befektetési	 programokról,	 javaslom,	 olvassák	 el	 David	 Bach:	 The
Automatic	Millionaire:	A	Powerful	One-Step	Plan	 to	Live	and	Finish
Rich	című	könyvét.	David	minden	fontos	tudnivalóval	megismerteti
az	 olvasót,	 ráadásul	 arra	 is	 javaslatokat	 ad,	 hogyan	 ültessük	 át
tanácsait	 a	 gyakorlatba	 –	még	 telefonszámokat	 és	weboldalakat	 is
ajánl,	tehát	az	otthona	kényelméből	intézheti	az	egészet.

A	VAGYONUNKAT	NÖVELJÜK,	NE
A	KIADÁSAINKAT!

Első	számú	szabály:	Ismernünk	kell	a	különbséget	aktívák
és	passzívák	között,	és	az	aktívákat	kell	növelnünk.	A
szegények	és	a	középosztálybeliek	csupa	passzívát

halmoznak	föl,	miközben	azt	hiszik,	hogy	azok	aktívák.	Az
aktíva	olyan	dolog,	ami	pénzt	tesz	a	zsebembe.	A	passzíva

pedig	olyan	dolog,	ami	pénzt	vesz	ki	a	zsebemből.

ROBERT	T.	KIYOSAKI,
a	Gazdag	papa,	szegény	papa	szerzője,

valamint	a	Cash	Flow	Game	megalkotója

A	legtöbb	embernek	a	kiadásai	határozzák	meg	az	anyagi	helyzetét.



Az	ő	„befektetési”	modelljük	így	néz	ki:

De	 nézzük	 csak	 meg,	 hogy	 a	 tehetős	 emberek	 hogyan	 kezelik	 a
befektetéseiket!	Fogják	a	pénzt,	amit	megkerestek,	és	a	nagy	részét
jövedelmet	 jelentő	 aktívákba	 fektetik	 –	 ingatlanba,
kisvállalkozásokba,	részvényekbe,	kötvényekbe,	aranyba	stb.	Ha	mi
is	gazdagok	akarunk	lenni,	kövessük	az	ő	példájukat.	Alakítsuk	így	a
pénzügyeinket:

HA	MEGVAN	AZ	ARANYTOJÁST
TOJÓ	TYÚK

Ahogyan	 a	 vagyonunk	 gyarapodni	 kezd,	 egyre	 inkább	 érdekelni



kezd	 minket,	 hogyan	 lehetne	 a	 legkedvezőbben	 befektetni	 a
pénzünket.	 Végül	 már	 a	 legjobb	 pénzügyi	 tanácsadót	 akarjuk
megnyerni.	 Én	 úgy	 találtam	 rá	 a	 sajátomra,	 hogy	 megkérdeztem
sikeres	 barátaimat,	 ők	 kivel	 dolgoztatnak,	 és	 figyeltem,	 mikor
bukkan	fel	újra	ugyanaz	a	név.	Nem	kellett	sokat	várnom.
A	 legjobb,	 ha	 keresünk	 egy	 okleveles	 pénzügyi	 tanácsadót.	 A

végzettség	 már	 önmagában	 is	 hitelességet	 kölcsönöz,	 de	 nem
feltétlenül	 jelent	 teljes	 garanciát.	 Először	 is	 kérdezzük	 meg	 a
hasonló	anyagi	szinten	álló	ismerőseinket,	tudnának-e	ajánlani	egy
jó	tanácsadót.	Ha	megoldható,	olyan	tanácsadót	keressünk,	aki	kellő
tapasztalattal	rendelkezik	a	mi	élethelyzetünkkel	kapcsolatban.	Ha
az	 ismerőseink	 közül	 senki	 sem	 jár	 pénzügyi	 tanácsadóhoz,	 vagy
nem	találunk	olyan	szakembert,	akit	mindenki	 jó	szívvel	ajánlana,
forduljunk	a	National	Association	of	Personal	Financial	Advisorshoz
(NAPFA,	 www.napfa.org).	 Ezek	 a	 tanácsadók	 sikerdíj	 alapon
dolgoznak,	 vagyis	 az	ügyfeleiktől	 szerzik	 a	bevételüket.	 Egyáltalán
nem	 fogadnak	 el	 jutalékot,	 és	 vállalják,	 hogy	 mindenkor	 az
ügyfeleik	érdekeit	tartják	szem	előtt.	(Az	a	tanácsadó,	aki	soványka
óradíj	helyett	 jutalékokból	 tartja	 fenn	magát,	nagyobb	 igyekezettel
fog	 az	 adott	 irányba	 terelni	 minket.)	 A	 NAPFA-szabványok	 sok
szempontból	 teljesítik	 vagy	 messze	 meghaladják	 az	 okleveles
pénzügyi	tanácsadók	felé	támasztott	követelményeket.

VÉDJÜK	BIZTOSÍTÁSSAL,	AMI	A
MIÉNK!

Szomorú,	 de	 ma	 is	 sok	 gazdag	 ember	 válik	 komolytalan	 perek,
követelések	 és	 reklamációk	 áldozatává	 –	 gyakran	 teljesen
ártatlanul.	Ráadásul	mindig	jöhet	egy	váratlan	tévedés	vagy	baleset



–	ezért	is	fontos,	hogy	megfelelő	biztosítás	védje	a	vagyonunkat.	Ha
vállalkozást	vezetünk,	még	jobban	oda	kell	figyelnünk	erre.
Jó	 biztosítási	 ügynököt	 ugyanazokkal	 a	 módszerekkel

kereshetünk,	mint	pénzügyi	tanácsadót	vagy	vagyonkezelő	céget.



59.	ALAPELV

KÖLTEKEZZÜNK	OKOSAN!

Sokan	olyasmire	költik	még	meg	sem	keresett	pénzüket,
amit	nem	is	akarnak	megvenni,	hogy	olyan	emberekben

keltsenek	jó	benyomást,	akiket	még	csak	nem	is	kedvelnek.

WILL	ROGERS,
amerikai	humorista,	színész,	író

Félreértés	ne	essék!	A	végső	cél	az,	hogy	milliókat	keressünk,	drága
otthonban	 lakjunk,	 fényűző	 életet	 éljünk	 –	 és	 a	 kiterjedt
befektetéseink	 révén	nagy	nettó	vagyonra	 tegyünk	 szert.	Azonban
nem	árt,	ha	közben	okosan	költjük	el	a	pénzünket.
Megdöbbentő,	 mekkora	 fogyasztási	 hitelt	 halmoz	 fel	 manapság

egy	 átlagos	 háztartás.	 Ehhez	 még	 adjuk	 hozzá	 a	 jelzáloghitelt,	 az
autóhitelt	meg	a	diákhitelt	–	nem	is	beszélve	a	napi	élelmiszerekről
meg	 az	 egyéb	 fogyasztási	 cikkekről,	 amelyeket	 szintén
hitelkártyával	 vásárolunk	 –,	 és	 könnyen	 beláthatjuk,	 hogy	 az
átlagember	miért	nem	tudja	megalapozni	magának	azt	a	vagyont	és
fényűző	 életmódot,	 amiről	mindig	 is	 álmodott.	Az	 emberek	beérik
azzal,	hogy	abból	a	kevésből,	 ami	hó	végén	megmarad,	a	múltbeli
vásárlásaikat	 rendezzék,	 ahelyett,	 hogy	 a	 jövőjükbe	 fektetnének.
Teljesen	 eladósodnak	 –	 és	 egész	 életükre	 az	 adósságcsapdában



rekednek	–,	mert	többet	költenek,	mint	amennyit	megkeresnek.
A	sikeres	emberek	ezzel	szemben	okosan	költekeznek.	Beosztják,

amijük	 van.	 Kevesebbet	 fizetnek	 azért,	 amire	 szükségük	 van.	 És
végül	 mindig	 rájönnek,	 hogyan	 érhetik	 el	 a	 céljaikat	 úgy,	 hogy
közben	a	lehető	legkevesebbet	költik.

MENNYIT	KÖLTÖTTÜNK	TAVALY?

Kérdezd	meg	magadtól,	hogy	akarod,	amit	megveszel,
vagy	szükséged	van	rá.	Nem	mindegy.

DAVE	RAMSEY,
a	The	Total	Money	Makeover	szerzője

A	 túlzott	 költekezés	 könnyen	 meghiúsíthatja	 pénzügyi	 terveinket.
Adósságba	 sodor,	 megakadályoz	 abban,	 hogy	 félretegyünk,
gyűjtögetés	és	vagyonszerzés	helyett	pedig	fogyasztásra	ösztönöz.
Ha	 nehezen	 tudjuk	 visszafogni	 magunkat,	 próbáljuk	 ki	 a

következő	 gyakorlatot.	 Vizsgáljunk	 át	minden	 szekrényt,	 fiókot	 és
polcot,	 ami	 csak	 a	 háztartásunkban	 található,	 és	 szedjünk	 össze
mindent,	 amit	 az	 elmúlt	 egy	 év	 során	 egyszer	 sem	 használtunk.
Ezek	 lehetnek	 ruhák,	 cipők,	 ékszerek,	 használati	 tárgyak,
elektromos	 gépek,	 ágyneműk,	 törölközők,	 takarók,	 sporteszközök,
kazetták,	 CD-k,	 videofilmek,	 autós	 felszerelési	 tárgyak	 vagy
szerszámok	–	bármi,	amiért	pénzt	adtunk	ki,	de	nem	használtuk	az
elmúlt	évben.	 Gyűjtsük	 egy	 kupacba	 a	nappaliban,	 a	 hálószobában
vagy	 a	 garázsban,	 majd	 számoljuk	 ki,	 mennyit	 fizettünk	 értük



összesen.
Az	emberek	gyakran	találnak	drága	ruhákat,	amelyeken	még	ott

fityeg	 az	 árcédula,	 reklámszatyorban	 lapuló	 lakásfelszerelési
tárgyakat,	 amelyeket	 még	 csak	 ki	 sem	 csomagoltak,	 vagy	 drága
szerszámokat,	 amelyeket	 szó	 szerint	 egyszer	 használtak,	 három
vagy	négy	évvel	korábban.
A	 szmokingot,	 az	 estélyi	 ruhákat,	 a	 síbakancsot	 és	 a

búvárfelszerelést	kivéve	 talán	soha	nem	is	volt	 igazán	szükségünk
ezekre	 a	 holmikra.	 Mégis	 pénzt	 adtunk	 ki	 értük.	 És	 amikor
összeszámoljuk,	mennyibe	 kerültek,	 könnyen	 előfordulhat,	 hogy	 a
végösszeg	meghaladja	a	jelenlegi	hitelkártya-tartozásunk	mértékét.

VÁSÁROLJUNK	MINDIG
KÉSZPÉNZZEL!

A	 költségek	 visszaszorításának	 egyik	 módja,	 ha	 mindenért
készpénzzel	 fizetünk.	 A	 készpénz	 sokkal	 megfoghatóbb.	 Hatására
jobban	 meggondoljuk,	 mit	 veszünk	 meg.	 Így	 talán	 kevesebbet
költünk,	 mint	 ha	 hitelkártyát	 használnánk.	 Minden	 vásárlást
alaposabban	megfontolunk,	a	„nélkülözhetetlen”	holmikat	kevésbé
ítéljük	 nélkülözhetetlennek,	 a	 nagyobb	 beszerzéseket	 pedig
elhalasztjuk,	sőt	talán	azon	is	elgondolkodunk,	meg	tudunk-e	lenni
nélkülük.

CSÖKKENTSÜK	NAGYVILÁGI
ÉLETSTÍLUSUNK	KÖLTSÉGEIT!

Az	 okos	 költekezés	 másik	 módja,	 ha	 olyan	 színvonalon	 élünk,
amilyenen	 szeretnénk,	 de	 sokkal	 kevesebb	 pénzből.	 Rengeteg



embert	ismerek,	aki	ezt	az	elvet	követi,	mégis	szigorú	megtakarítási
és	 befektetési	 program	 szerint	 él,	 amely	 kevés	 teret	 enged	 a
változtatásoknak	a	költekezést	és	a	vásárlást	illetően.
Lássunk	néhány	példát!
Egy	 ismerősöm	 rendszeresen	 123	 dollárért	 vásárolja	 a	 685

dolláros	operabérletet.	Ugyanazokat	a	világklasszis	 tenorokat	 látja,
ugyanazt	 az	 elsöprő	 erejű	 zenét	 hallja,	 és	 ugyanazokkal	 a
patrónusokkal	találkozik,	mint	azok,	akik	többet	fizetnek	mindezért
–	ő	viszont	82	százalékkal	olcsóbban	kapja	a	bérletet.	Hogy	hogyan
csinálja?	 Amikor	 márciusban	 megérkezik	 a	 bérleteseknek	 szóló
programfüzet,	 a	 hölgy	 kiválasztja	 azokat	 az	 operákat,	 amelyeket
meg	 szeretne	 nézni,	 kihagyja	 azokat,	 amelyek	 nem	 érdeklik,	 és
elküldi	 a	 pénzt	 meg	 a	 „Válogasson	 ízlése	 szerint”	 sorozatra
vonatkozó	instrukcióit	–	bízva	abban,	hogy	megrendelést	elfogadják
(eddig	természetesen	nem	volt	semmi	probléma).	Mivel	tökéletesen
megfelel	neki	az	erkély	is,	egy	egész	évadnyi	„ínyencség”	nem	kerül
többe,	mint	egy	hónapon	át	teletankolni	a	kocsit.
Egy	 másik	 barátom	 veterán	 autókat	 gyűjt	 –	 de	 nem

akármilyeneket,	 nyitható	 tetejű	 Cadillaceket.	 Januárban	 veszi	meg
őket,	amikor	másnak	eszébe	sem	jutna	ilyen	autóba	beruházni,	így
több	 tízezer	 dollárt	 spórol	 az	 ügyleteken.	 Ennek	 és	 a	 többi	 okos
vásárlási	 trükknek	 köszönhetően	 a	 barátom	 több	 bérbe	 adható
ingatlant	 is	 a	 birtokában	 tudhat,	 és	 az	 ezekből	 származó	 pozitív
pénzforgalomnak	köszönhetően	gazdagra	spórolja	magát.
Egy	 másik	 ismerősöm	 imádja	 a	 márkás	 ruhákat,	 de	 erkölcsi

kötelességének	 érzi,	 hogy	 a	 turkálóban	 vásárolja	 meg	 őket,	 ahol
csupa	alig	használt	vagy	vadonatúj	holmi	között	válogathat,	és	akár
fillérekből	 is	 úgy	 öltözhet,	 mint	 egy	 filmcsillag.	 Mások
cserekereskedelmet	 folytatnak;	még	akkor	 is	kedvezményt	kérnek,
ha	nem	ajánlják	fel	nekik	ezt	a	lehetőséget;	utánajárnak,	hol	tudják



olcsóbban	 megvenni	 ugyanazt	 a	 terméket;	 négy-öt	 kereskedőt	 is
felhívnak,	 hogy	 ajánlatot	 kérjenek	 ugyanarra	 az	 árucikkre;
diszkontáruházakban	 vásárolják	 meg	 a	 kevésbé	 fontos	 dolgokat,
hogy	 maradjon	 pénzük	 a	 fontosakra	 –	 röviden:	 minden	 fillért
megfognak,	miközben	olyan	extravagáns	életet	élnek,	amilyet	csak
akarnak.
Ezek	az	emberek	–	akik	egyébként	mind	szigorúan	odafigyelnek	a

megtakarításaikra	 –	 szinte	 sportot	 űznek	 abból,	 hogy	 olyan	 kevés
pénzből	éljenek	fényűző	életet,	amilyen	kevésből	csak	lehet.

MI	TENNE	IGAZÁN	BOLDOGGÁ?

Az	a	leggazdagabb	ember,	aki	legolcsóbb	örömöknek
hódol.

HENRY	DAVID	THOREAU,
író,	költő,	filozófus

Todd	Tresidder	pénzügyi	mentor	azt	javasolja,	adjuk	össze,	mennyit
költünk	felesleges	„kacatokra”,	és	gondoljunk	bele,	mennyi	minden
másra	 is	 költhetnénk	 ezt	 a	 pénzt:	 félretehetnénk	 öregkorunkra,
pazar	 és	 felejthetetlen	 élményekben	 lehetne	 részünk,	 vagy	 olyan
dolgokat	 vehetnénk	 magunknak,	 amelyek	 sokkal	 inkább
hozzájárulnának	a	boldogságunkhoz.	Vajon	egy	egzotikus	nyaralás,
egy	 virtuális	 asszisztens,	 egy	 érdekes	 továbbképzés	 vagy
személyiségfejlesztő	 tanfolyam	 –	 esetleg	 az,	 hogy	 szabadon
jótékonykodhatnánk	 a	 világban	 –	 nem	 tenné	 élvezetesebbé	 az



életünket,	 és	 nem	 ösztönözne	 arra,	 hogy	 még	 nagyobb	 pénzügyi
sikereket	érjünk	el?
David	Bach,	a	Start	Late,	Finish	Rich	szerzője	ezt	úgy	nevezi,	hogy

a	„latte	faktor”.	Ha	kiiktatjuk	a	kicsi,	de	felesleges	napi	költségeket,
például	nem	4	dollárért	vesszük	a	reggeli	kávét	az	ínyenc	büfében,
nem	étteremben	 eszünk,	 és	nem	 terápiás	 célból	 járunk	 a	 plázába,
olyan	 befektetésekbe	 irányíthatjuk	 át	 a	 megtakarításainkat,
amelyek	 segítenek	 a	 pénzügyi	 célkitűzéseink	 teljesítésében.	 Bár
ezek	 a	 vásárlások	 elhanyagolhatónak	 tűnnek,	 az	 emberek	mindig
elhűlnek,	 amikor	 rájönnek,	 milyen	 komoly	 megtakarítássá	 tudják
kinőni	magukat.

TÉNYLEG	KELL	AZ	A	DIÁKHITEL?

Ma	 Amerikában	 a	 még	 vissza	 nem	 fizetett	 diákhitelek	 összege
magasabb,	 mint	 az	 összes	 amerikai	 háztartás	 teljes	 hitelkártya-
adóssága	együttvéve.	Az	egyetemisták	közel	egybillió	dollárt	vesznek
fel	 tandíjra,	 könyvekre	 és	 megélhetési	 költségekre,	 de	 ezt	 az
összeget	egyszer	vissza	is	kell	fizetni.	Vannak,	akik	200	ezer	dolláros
adósságot	 kapnak	 a	 diplomájuk	 mellé	 –	 ami	 lehetetlenné	 teszi	 a
számukra,	 hogy	 lakást	 vegyenek,	 megházasodjanak,	 vállalkozást
indítsanak,	utazzanak,	vagy	olyan	munkát	válasszanak	maguknak,
amit	 szívesen	 végeznek.	 Végül	 kénytelen-kelletlen	 hazaköltöznek,
lejjebb	 adják	 az	 igényeiket,	 és	 azt	 a	 munkát	 választják,	 ami	 a
legjobban	fizet	–	még	akkor	is,	ha	teljesen	más	pályára	készültek.
A	 szakértők	 ráadásul	 azt	 állítják,	 hogy	 mivel	 manapság	 sokkal

egyszerűbb	 diákhitelhez	 jutni,	 az	 egyetemek	 sorra	 emelik	 a
tandíjaikat	 –	 mert	 tudják,	 hogy	 azok	 a	 diákok,	 akik	 a	 diploma
reményében	akár	hitelt	is	hajlandók	felvenni,	könnyedén	kifizetik	a



költségeket.	 A	 hitelintézetek	 szerint	 ugyanakkor	 a	 diákhitelek
jelentős	részét	életmódbeli	kiadásokra,	bérleti	díjakra	és	olyan	napi
költségekre	 fordítják,	 amelyek	 nem	 feltétlenül	 kapcsolódnak	 az
oktatáshoz.
Mielőtt	 azt	 mondanánk:	 „De	 hát	 diákhitel	 nélkül	 nem	 mehetek

egyetemre!”,	 tegyük	 fel	 magunknak	 a	 kérdést,	 hogy	 valóban
szükségünk	van-e	erre	a	kölcsönre	(vagy	ekkora	összegre).	Mi	lenne,
ha	 az	 első	 két	 évben	 közösségi	 főiskolára	 járnánk,	 és	 otthon
laknánk,	hogy	ezzel	is	spóroljunk?	Mi	lenne,	ha	az	olcsó	kollégiumot
választanánk	az	albérlet	helyett?	Mi	 lenne,	ha	gyakornoki	munkát
vállalnánk	 a	 szakterületünkön,	 aktívan	 részt	 vennénk	 a	 szakmai
közösségek	 életében,	 összedobnánk	 egy	 pofás	 önéletrajzot,	 aztán
megpályáznánk	egy	nem	agyonreklámozott	alapítványi	ösztöndíjat?
Minden	 egyetemistának	 arra	 kellene	 törekednie,	 hogy	 a	 lehető

legkisebb	adóssággal	fejezze	be	a	tanulmányait.

MÁRIS	KEZDJÜK	EL	FELSZÁMOLNI
AZ	ADÓSSÁGAINKAT!

Az	 okos	 költekezés	 egy	 másik	 fontos	 eleme	 az	 adósságok
felszámolása.	Ne	fizessük	tovább	a	magas	hitelkártyakamatokat,	és
térjünk	át	takarékosabb	életstílusra.
Döbbenetes,	 hogy	 a	 társadalmunk	 legalább	 akkora	 adósságot

halmozott	 fel,	mint	a	 teljes	vagyona.	A	hitelkártya-,	a	 lakás-	meg	a
kocsitörlesztések	sok	embernek	komoly	érvágást	jelentenek.	Ennek
pedig	a	megtakarítások	és	a	társadalombiztosítás	látják	a	kárát.	Ha
ön	 is	 ebben	 a	 cipőben	 jár,	 már	 most	 kezdje	 el	 megalapozni	 az
adósság	nélküli	életet	a	következő	stratégiák	alkalmazásával:



1.	Ne	kérjünk	kölcsön	több	pénzt.	Bármilyen	egyszerűen	is
hangzik,	 a	 kölcsönök	 a	 legfőbb	 okai	 annak,	 miért	 nem
tudnak	az	emberek	kikeveredni	az	adósságaikból.	Még	az
előző	 hitel	 törlesztését	 nyögik,	 de	 már	 ugyanúgy
használják	a	hitelkártyájukat,	új	hiteleket	vesznek	föl	stb.
Ez	 őrültség!	 Hogy	 miért?	 Mert	 a	 hitelköltségek	 jóval
magasabbak,	mint	azt	a	legtöbben	gondolják.	A	következő
számokból	világosan	kitűnik,	mennyit	fizetünk	valójában,
amikor	hitelre	vásárolunk.

A	kölcsön	összege:	10	000	dollár
Kamat:	10%
Futamidő:	60	hónap
A	kamat	teljes	összege:	3346	dollár	és	67	cent
A	teljes	kamat	a	megvásárolt	cikk	vételárához	viszonyítva:
33,5%
Ha	nem	akarunk	13	346	dollárt	kiadni	egy	árucikkre,	amit
10	 000	 dollárért	 kölcsönöztünk,	 fizessük	 ki	 készpénzben,
vásároljunk	 egy	 hasonló,	 de	 olcsóbb	 terméket,	 vagy
gondolkodjunk	el	azon,	szükségünk	van-e	egyáltalán	erre
a	holmira.

2.	Ne	vegyünk	igénybe	adósságrendező	hitelt	hitelkártya-
tartozás	 kiváltására.	 Ha	 az	 összes	 havi	 törlesztésünket
egyetlen	 alacsonyabb	 kamatú	 kölcsönben	 „egyesítjük”,
csak	 tovább	 rontunk	 a	 helyzetünkön.	 Hogy	 miért?	 Mert
újból	 az	 amortizációs	 procedúra	 elejére	 ugrunk,	 ahol	 a
havi	 törlesztőrészlet	 nagy	 százalékát	 a	 kamat	 teszi	 ki.
Bármilyen	 hitelről	 legyen	 is	 szó,	 kezdetben	 a	 havi
törlesztésnek	 csak	 elenyésző	 része	 fordítódik	 a	 tőke



kifizetésére,	 míg	 a	 fogyasztási	 hitelek	 esetében	 a	 havi
törlesztőrészletet	 zömmel	 vagy	 akár	 teljes	 egészében	 a
tőke	csökkentésére	használják	fel.

3.	 Először	 a	 legkisebb	 adósságainkat	 rendezzük.
Amennyiben	 sikerül	 rendeznünk	 a	 legkisebb
adósságunkat,	jelentős	áttörést	érhetünk	el	–	még	akkor	is,
ha	 ez	 így	 túlzásnak	 tűnik.	 Egyrészt	 minden	 egyes	 cél
megvalósítása	 jelentős	mértékben	 erősíti	 önbizalmunkat.
Miért	 ne	 kezdjük	 a	 legkisebb	 céllal,	 amelyet	 a
legkönnyebb	teljesíteni?

4.	 Mindig	 egyre	 többet	 fizessünk	 vissza.	 Ha	 sikerült
kifizetnünk	 egy	 kisebb	 tartozást,	 tegyük	 félre	 az	 így
megmaradó	 összeget,	 és	 használjuk	 fel	 a	 következő
hitelünk	 rendezéséhez.	 Ha	 például	 havi	 300	 dollár
befizetésével	 nullára	 csökkentjük	 a	 tartozásunkat	 a
hitelkártyánkon,	 a	 következő	 hónapban	 ugyanezt	 az
összeget	 adjuk	 hozzá	 a	 kocsi	 törlesztőrészletéhez.	 Ha
korábban	visszafizetjük	a	kocsira	 fölvett	hitelt,	 több	ezer
dollárt	 is	 spórolhatunk	 a	 kamatokon,	 továbbá	megóvjuk
magunkat	 attól,	 hogy	 a	 havi	 300	 dollárt	 az
életszínvonalunk	növelésére	fordítsuk.

5.	 Fizessük	 vissza	 hamarabb	 a	 jelzálogot	 és	 hitelkártya-
tartozásunkat.	 Sok	 hitelintézetnél	 van	 lehetőség
úgynevezett	 kétheti	 törlesztésre.	 Ez	 azt	 jelenti,	 hogy	 két
hétre	 elosztva	 fizetjük	 be	 a	 havi	 törlesztőrészletet,	 nem
pedig	egy	összegben	a	hónap	elején.	Mivel	ezek	a	hitelek
minden	 egyes	 befizetéssel	 újratörlesztésre	 kerülnek,



előfordulhat,	hogy	a	30	éves	 futamidő	23-ra	 csökken.	 Így
rengeteget	 spórolhatunk	 a	 jelzálogkamatokon,	 és
gyorsabban	letudhatjuk	a	hitelt,	mint	gondoltuk.	Ha	a	mi
hitelintézetünk	nem	kínál	 fel	 ilyen	 lehetőséget,	 fizessünk
be	 plusz	 egy	 hónapot	minden	 évben,	 vagy	növeljük	meg
egy	 kicsit	 a	 havi	 részletet.	 Ezzel	 is	 csökkenteni	 tudjuk	 a
futamidőt	 és	 a	 kamatokat.	 A	 hitelkártyánk	 esetében	 is
alkalmazhatjuk	a	pluszbefizetések	módszerét.

AZ	ÖSSZESZEDETTSÉG	EREJE

Ahogy	 egyre	 kevesebb	 lesz	 az	 adósságunk	 és	 egyre	 több	 a
megtakarításunk,	 bámulatos	 jelenségnek	 lehetünk	 szemtanúi.
Amennyiben	 sikerül	 elérnünk,	 hogy	 a	 költekezés	 és	 a	 fogyasztás
helyett	 inkább	 a	 már	 meglévő	 dolgok	 élvezetére	 és	 a
megtakarításokra	 helyezzük	 a	 hangsúlyt,	 az	 életünk	 szinte
felfoghatatlan	iramban	kezd	el	fejlődni.
Hiába	hisszük	azt,	hogy	így	nem	fogunk	tudni	megélni:	ha	egyszer

és	mindenkorra	elkötelezzük	magunkat	az	adósságcsökkentés	és	a
megtakarítások	mellett,	meglepődve	 fogjuk	 tapasztalni,	mennyivel
gyorsabban	tudjuk	elérni	céljainkat.
Lényegi	 változás	 következik	 be	 az	 életünkben.	 Értékrendünk

átalakul.	Már	nem	a	megvásárolt	 javakban,	hanem	a	visszafizetett
adósságokban	kezdjük	el	mérni	a	sikert.	És	a	befektetési	portfóliónk
gyarapodásával	egyidejűleg	minden	vásárlást	az	anyagi	biztonság	és
az	adósságmentes	élet	szem	előtt	tartásával	fogunk	meggondolni.
Bárhol	 tartsunk	is	az	életben,	ne	térjünk	le	az	útról	–	még	akkor

se,	ha	úgy	 látjuk,	 reménytelen	helyzetbe	kerültünk	–,	 és	 engedjük,
hogy	ez	a	csodálatos	erő	elrepítsen	minket	célunkhoz.



60.	ALAPELV

HOGY	TÖBBET	KÖLTHESSÜNK,
ELŐBB	TÖBBET	KELL	KERESNÜNK!

Bármit	is	szoktak	felhozni	a	szegénység	védelmében,	a
tény	attól	még	tény	marad:	csak	a	gazdagok	élhetnek

igazán	teljes	és	sikeres	életet.

WALLACE	D.	WATTLES,
A	meggazdagodás	tudománya	szerzője

Végső	 soron	 tényleg	 csak	 két	 módja	 van	 annak,	 hogy	 még	 több
pénzt	 teremtsünk	 elő	 a	 befektetésekhez	 és	 az	 extra	 fényűzéshez:
vagy	kevesebbet	költünk,	vagy	többet	keresünk.	Én	személy	szerint
az	utóbbi	megoldást	pártolom.	 Inkább	keresek	 többet,	hogy	 többet
költhessek,	 mint	 hogy	 valami	 távoli	 cél	 érdekében	 állandóan
megtagadjak	magamtól	dolgokat.
Ha	 többet	 keresünk,	 akkor	 többet	 fektethetünk	 be,	 és	 többet

költhetünk	 arra,	 amihez	 kedvünk	 van:	 utazásra,	 ruhákra,
művészetre,	 koncertekre,	 finom	 ételekre,	 minőségi	 egészségügyi
ellátásra,	 világszínvonalú	 kulturális	 eseményekre,	 közlekedésre,
tanulásra,	 hobbira	 és	 mindenféle	 idő-,	 illetve	 energiakímélő
eszközre	és	szolgáltatásra.	A	józan	ész	is	ezt	diktálja.



HOGYAN	KERESSÜNK	TÖBB
PÉNZT?

Első	 lépésként	 meg	 kell	 határoznunk,	 hogy	 mennyivel	 többet
akarunk	 keresni.	 Korábban	 már	 részletesen	 beszéltem	 a	 pozitív
megerősítésekben	és	a	vizualizációban	rejlő	erőről:	úgy	kell	látnunk
magunkat,	 mintha	 már	 rendelkezésünkre	 állna	 az	 a	 bizonyos
összeg.	Nem	meglepő,	hogy	számos	történet	kering	a	világban	olyan
dúsgazdag	 egyénekről,	 akik	 ezeknek	 a	 rituáléknak	 köszönhetően
tettek	szert	mesés	vagyonra.
Második	 lépésben	 tegyük	 fel	 magunknak	 a	 kérdést:	 Milyen

termékkel,	 szolgáltatással	 vagy	 egyéb	 értékkel	 tudnám	 előteremteni
ezt	 az	 összeget?	 Mit	 tudunk	 nyújtani,	 ami	 a	 világ,	 munkáltatónk,
közösségünk,	 üzletfeleink,	 diáktársaink	 vagy	 vásárlóink	 hasznára
válna?
Végezetül	már	csak	ki	kell	dolgoznunk	és	el	kell	 juttatnunk	azt	a

bizonyos	terméket,	szolgáltatást	vagy	értéket	a	felhasználókhoz.

1.	SZÁMÚ	PÉNZSZERZŐ	ÖTLET:
LEGYÜNK	BELSŐ	VÁLLALKOZÓK!

Amerika	 leghaladóbb	 gondolkodású	 cégei	 manapság	 vállalkozói
szerződéssel	foglalkoztatják	alkalmazottaikat	és	vezetőiket.	Ha	a	mi
munkáltatónk	is	ebbe	a	csoportba	tartozik	–	vagy	meg	tudjuk	győzni
a	 főnökünket,	hogy	adja	át	nekünk	az	 idáig	rejtve	maradt	bevételi
forrásokból	újonnan	befolyó	pénz	egy	bizonyos	százalékát	–,	szinte
azonnal	növelni	tudjuk	jövedelmünket.
Lehet,	hogy	munkáltatónk	listát	vezet	azokról	a	vevőkről,	akiknek

nem	ad	el	plusztermékeket	vagy	-szolgáltatásokat.	Lehet,	hogy	a	mi



csapatunk	 olyan	 jól	 boldogul	 a	 projektekkel,	 hogy	 a	 tagok	 a
szabadidejükben	 szívesen	 „bedolgoznának”	 más	 osztályoknak	 is,
némi	 extra	 juttatás	 fejében.	 Talán	 létezik	 egy-egy	 olyan	 gép,
kereskedelmi	 kapcsolat,	 félretolt	 marketingötlet	 vagy	 más
különleges	 pénzforrás,	 amelyet	 munkáltatónk	 nem	 használ	 ki
teljesen.	 Készítsünk	 egy	 tervezetet,	 hogyan	 lehetne	 ebből	 pénzt
csinálni,	és	kérvényezzük	munkaadónknál,	hadd	dolgozzunk	ezen	a
bevételmaximalizáló	 projekten	 a	 munkaidőnkön	 kívül,	 külön
fizetség	 ellenében.	 Ez	 még	 a	 jól	 megérdemelt	 előléptetéshez	 is
hozzásegíthet	minket.
Janet	Switzer	könyve,	az	Instant	Income®:	Strategies	That	Bring	In

the	Cash	for	Small	Businesses,	Innovative	Employees,	and	Occasional
Entrepreneurs	 részletesen	 leírja,	 hogyan	 kérjünk	 külön	 munkát	 a
főnöktől	 –	 részletes	 ellenőrzőlistát	 tartalmaz,	 amellyel
feltérképezhetjük	 a	 rejtett	 jövedelemforrásokat,
párbeszédmintákon	 keresztül	 mutatja	 be,	 hogyan	 tárgyaljunk	 a
munkáltatóval,	 kompenzációs	 modelleket	 és	 olyan	 stratégiákat
ajánl,	 amelyek	 több	 bevételhez	 segíthetnek	 minket,	 sőt	 még	 egy
átfogó	gyakorlati	útmutatót	is	kínál	a	terveink	végrehajtásához.

2.	SZÁMÚ	PÉNZSZERZŐ	ÖTLET:
KERESSÜNK	EGY	RÉST,	ÉS	TÖMJÜK

BE!

Soha	nem	foglalkoztam	olyan	találmányokkal,	amelyek
szerintem	ne	lettek	volna	az	emberek	hasznára…



Kinyomozom,	mire	van	szüksége	a	világnak,	aztán
hozzáfogok,	hogy	feltaláljam.

THOMAS	A.	EDISON,
a	legsikeresebb	amerikai	feltaláló

A	 legsikeresebb	 emberek	 mindig	 is	 úgy	 boldogultak,	 hogy
felismertek	egy	piaci	 igényt,	 és	megoldást	kínáltak	 rá,	 az	 emberek
zöme	mégsem	kérdezi	soha,	mire	volna	szükség	–	vagy	egyáltalán,
mit	lehetne	megvalósítani.
Ha	 az	 az	 álmunk,	 hogy	 többet	 keressünk	 –	 akár	 vállalkozóként,

akár	 munka	 mellett	 –,	 keressünk	 egy	 igényt,	 amelyet	 még	 nem
sikerült	kielégíteni,	és	találjunk	rá	megoldást.
Akármit	 is	 teszünk	 –	 elindítunk	 egy	 weboldalt	 gyűjtők	 egy

csoportja	 számára,	 egyedi	 tanfolyamot	 szervezünk	 azoknak,	 akik
egy	ritka	vagy	különleges	képesítést	akarnak	megszerezni;	vagy	új
terméket	és	szolgáltatásokat	építünk	a	társadalomban	kibontakozó
trendekre	 –,	 mindig	 találhatunk	 olyan	 igényeket,	 amelyek	 köré
vállalkozást	lehet	építeni.	Sok	ma	már	teljesen	természetesnek	vett
találmány	vagy	szolgáltatás	nőtt	ki	ilyen	„kielégítetlen	igényekből”.
Az	 emberek	 felfedeztek	 egy	 rést	 a	 saját	 életükben,	 vagy	 mások
igényeire	 támaszkodtak,	majd	 létrehozták	 azokat	 az	 eszközöket	 és
szolgáltatásokat,	amelyeket	ma	is	élvezünk:

A	 háromkerekű	 babakocsit	 egy	 férfi	 találta	 fel,	 aki	 kocogni
akart,	de	közben	a	gyerekére	is	vigyáznia	kellett.	Hamarosan
óriási	 kereslet	 támadt	 a	 találmányra:	 aki	 csak	 látta,	 akart
magának	egyet.
Az	 eBay,	 a	 világ	 legnagyobb	 aukciós	 weboldala	 1995-ben
született:	 Pierre	 Omidyar	 azért	 hozta	 létre,	 hogy	 a



menyasszonya	könnyebben	el	tudja	adni	PEZ	cukorkatartóit.
Az	 Avon	 úgy	 látta,	 hogy	 a	 közvetlen	 értékesítés	 ideális
szisztéma	lesz	a	bimbózó	orosz	demokráciában,	ahol	az	Avon
képviselői	 nemcsak	 szépségtanácsadóként	 segíthetnek	 az
orosz	 nőknek,	 akiknek	 nem	 sok	 tapasztalatuk	 volt	 a
kozmetikumok	 terén,	 hanem	 értékesítési	 pontokként	 is
működhetnek	 egy	 olyan	 időszakban,	 amikor	 a
kiskereskedelmi	infrastruktúra	jóformán	nem	létezett.
Az	internetes	társkereső	szolgáltatások	úgy	jöttek	létre,	hogy
szemfüles	 vállalkozók	 összekapcsolták	 az	 (elfoglalt)
egyedülállók	 igényeit	 a	 számítógépes	 technikával,	 amelyet
ezek	az	emberek	napi	8–12	órán	át	használnak.
Miután	 a	 26	 éves	 Nicholas	 Woodman	 „FunBug”	 nevű
marketingcége	 2002-ben	 csődbe	 ment,	 a	 férfi	 elhatározta,
hogy	 körbeszörfözi	 a	 világot.	 Hogy	 filmre	 tudja	 venni	 a
kalandjait,	 egy	 35	mm-es	 kamerát	 rögzített	 a	 tenyerére	 egy
gumiszalaggal.	 Miután	 a	 saját	 bőrén	 tapasztalta,	 mennyit
küzdenek	 az	 amatőr	 fotósok,	 hogy	 mozgás	 közben	 is
minőségi	fotókat	készítsenek,	mert	nem	tudják	elég	közelről
megörökíteni	 az	 akciót,	 vagy	 nem	 tudnak	 minőségi
felszerelést	vásárolni	megfizethető	áron,	feltalálta	a	GoPro-t.
Kifejlesztett	 egy	 övet,	 amely	 a	 testhez	 rögzítette	 a	 kamerát.
Hogy	 megszerezzék	 a	 vállalkozásukhoz	 szükséges
indulótőkét,	 Nicholas	 és	 a	 felesége	 az	 autójukból	 árultak
kagylónyakláncokat	 Kaliforniában	 –	 Baliról	 hozták	 a
láncokat	1	dollár	90	centért,	és	60	dollárért	adták	tovább	őket
–,	 és	 a	 Nicholas	 szüleitől	 kapott	 kölcsönnel	 pótolták	 ki	 az
összeget.	 Az	 eredeti	 kamerák	 később	 kompakt,	 vízálló
digitális	 kamerákká	 fejlődtek,	 amelyek	 támogatják	 a	 wifit,
távüzemmódban	 is	 működtethetők,	 és	 az	 átlagos



sportrajongók	 számára	 is	megfizethetők.	 Nicholas	 2004-ben
kötötte	 az	 első	 nagy	 üzletét,	 amikor	 egy	 japán	 cég	 100
kamerát	rendelt	tőle	egy	sporteseményre.	Az	eladások	azóta
minden	évben	megduplázódnak.	2012-ben	a	2,3	millió	GoPro
kamerát	 értékesítettek.	 Ugyanebben	 az	 évben	 egy	 tajvani
gyártó	 8,88	 százalékos	 részesedést	 vásárolt	 a	 cégben	 200
millió	dollárért,	ami	2,25	milliárd	dollárra	növelte	a	cég	piaci
értékét,	 így	 a	 többségi	 tulajdonos	Woodman	38	 éves	 korára
milliárdos	lett.
Az	1970-es	években	egy	német	erdész	érdekes	felfedezést	tett.
A	férfit	elsodorta	egy	lavina,	de	a	vállán	cipelt	vadtetem	nem
engedte	 besüppedni	 a	 hóba,	 így	 végül	 életben	 maradt.	 Az
erdész	 nagy	 térfogatú	 bádogedényekkel	 és	 léggömbökkel
végzett	 kísérleteket,	míg	 végül	megszületett	 a	 lavinalégzsák
ötlete.	1980-ban	Peter	Aschauer,	miután	közeli	 ismeretségbe
került	 egy	 lavinával,	 megszerezte	 a	 szabadalmat,
megalapította	 az	 ABS	 Peter	 Aschauer	 GmbH-t,	 és	 egy	 olyan
rendszer	kifejlesztésébe	kezdett,	amely	lehetővé	teszi,	hogy	a
lavina	 áldozatainak	 térfogata	 másodpercek	 alatt	 a
sokszorosára	 nőjön	 anélkül,	 hogy	 mozgásképtelenné	 tenné
az	 embereket.	 1991	 óta	 a	 légzsákkal	 felszerelt,
lavinabalesetet	 szenvedett	 síelők	 hivatalos	 túlélési	 aránya
255	a	262-ből,	vagyis	97	százalék.	A	vállalat	ma	már	a	világ	25
országában	árulja	a	termékeit,	és	a	2012–13-as	szezonban	20
ezer	eladást	jelentett,	1000	dolláros	darabonkénti	áron.

Hogy	 milyen	 igényeket	 tudunk	 felfedezni?	 Az	 igények	 jóformán
mindenütt	jelen	vannak.	Mindegy,	hogy	egyetemisták	vagyunk,	akik
egy	 kis	 zsebpénzre	 akarunk	 szert	 tenni	 a	 nyári	 szünetben,	 vagy
háziasszonyok,	 akik	 havi	 1000	 dollárral	 akarják	 kiegészíteni	 a



kosztpénzt,	 esetleg	 vállalkozók,	 akik	 a	 következő	 nagy	 dobásra
várnak	–	mindig	akad	egy	igény,	amiből,	ha	meglovagoljuk,	komoly
bevételre	tehetünk	szert.

Egy	újszerű	ötlet,	amely	milliomossá	tette	Mike	Milliornt

Mike	Milliorn	 egy	 címkegyár	 értékesítőjeként	 dolgozott,	 és	mindig
azon	 igyekezett,	 hogy	 egy	 kis	 mellékest	 is	 keressen.	 Az	 egyik
legnagyobb	 vevője	 a	 TGI	 Friday’s	 étteremlánc	 volt,	 egy	 kifinomult
cég,	 amely	 bombabiztos	 módszert	 próbált	 találni	 a	 raktárkészlet
megjelölésére,	 hogy	 az	 alkalmazottai	 biztosan	 a	 legrégebbi
romlandó	 élelmiszereket	 használják	 fel	 elsőként,	 egyfajta
vetésforgó-rendszert	 követve.	 Mielőtt	 megkeresték	 volna	 Mike-ot,
szigetelőszalagot	 meg	 alkoholos	 filcet	 használtak,	 illetve
beszereztek	egy	csomó	színes	matricát,	és	egy	táblázatot	akasztottak
ki	 a	 falra,	 amelyen	 ez	 volt	 olvasható:	 „A	 piros	 pötty	 a	 szerdát
jelenti.”
Hogy	 mi	 volt	 a	 probléma?	 A	 matrica	 nem	 tapadt	 meg	 a

hűtőkamrában.	 Ezért	 Mike	 feltalálta	 a	 bombabiztos	 Daydots-
szisztémát	 –	 a	hét	napjainak	megfelelő	 színes	pöttyöket	már	eleve
rányomtattatta	 az	 alacsony	 hőmérsékleten	 is	 használható
matricákra.
Aztán	 rájött:	 ha	 a	 TGI	 Friday’s-nak	 ilyen	 nagy	 szüksége	 van	 a

matricákra,	talán	más	éttermekben	is	kelendőek	lennének.	Házalni
kezdett	hát	a	matricákkal:	minden	éttermet	felkeresett,	ahova	csak
kényelmesen	el	tudott	jutni.
A	 legtöbb	 feltalálóhoz	hasonlóan	Mike	 is	megtartotta	a	 főállását.

„Három	gyerek,	egy	lakás-	meg	két	autóhitel	mellett	nagy	merészség
lett	 volna	 felmondanom,	 és	 teljesen	 a	 Daydotsra	 építenem	 a
megélhetésemet.	 Egy	 vasam	 sem	 volt,	 ezért	 ki	 kellett	 fundálnom,
hogyan	 dobhatnám	 piacra	 olcsón	 az	 ötletemet,	 anélkül	 hogy	 ott



kellene	 hagynom	 az	 állásomat.	 Ekkor	 jött	 a	 képbe	 a	 csomagküldő
szolgálat.”
Mike	 6000	 dolláros	 kölcsönt	 vett	 fel	 a	 felesége	 kocsijára,

készíttetett	 egy	 egyoldalas	 szórólapot,	 amely	bemutatta	 a	Daydots-
szisztémát,	 majd	 a	 maradék	 pénzből	 kipostázta	 ezeket	 néhány
étteremnek.	 Előszörre	 éppen	 annyi	 megrendelést	 kapott,	 hogy
legyen	 kedve	 újabb	 éttermeket	 is	 megkeresni.	 Mike	 és	 a	 felesége
négy	 éven	 keresztül	 dolgozott	 otthonról	 úgy,	 hogy	 közben	 a
főállását	is	megtartotta.
Mike	 cége	ma	3	millió	 katalógust	 postáz	 ki	 évente,	 és	 több	mint

100	millió	Daydots	matricát	nyomtat	ki	hetente.	Mike	fölfedezett	egy
igényt,	 és	 –	 felesége,	 gyerekei	 meg	 alkalmazottai	 segítségével	 –
mindent	megtett,	hogy	megoldást	találjon	rá.
A	Daydots	 időközben	 –	 az	 alacsony	hőmérsékleten	 is	 jól	 tapadó,

lemosható,	 könnyen	 eltávolítható	 matricák	 és	 címkék	 mellett	 –
élelmiszerbiztonsági	 termékek	 gyártójává	 és	 forgalmazójává	 nőtte
ki	magát.
Tizenhárom	év	múlva	Mike-ot	megkereste	egy	4	milliárd	dolláros

forgalmat	bonyolító	 cég,	 és	 több	 tízmillió	dollárért	megvásárolta	a
Daydots-szisztémát.	Ez	az	egyszerű	vállalkozás,	amely	azért	 indult,
hogy	Mike	finanszírozni	tudja	gyerekei	tanulmányait,	végül	annyit
hozott	 a	 konyhára,	 hogy	Mike	 bőven	megkapta,	 amit	 akart.	 Mike
Milliorn	felismert	egy	igényt,	és	kreatív,	gazdaságos	megoldást	talált
rá.

Mi,	a	Nép

Az	 1990-es	 évek	 elején	 Linda	 és	 Ira	 Distenfield	 életük	 következő
nagy	kalandjára	készültek.	Sikeres	köztisztviselők	voltak,	de	váltani
akartak.	 És	 miután	 jól	 körülnéztek	 a	 piacon	 –	 megvizsgálva	 az
összes	 létező	 terméket	 és	 szolgáltatást	 –,	 csupán	 egyvalamit	 nem



találtak:	megfizethető	jogi	szolgáltatást.
Ezen	persze	nem	kell	csodálkozni.
Abban	az	időben	az	ügyvédek	még	nyeregben	érezték	magukat,	és

egy	pár	perc	alatt	összeállítható	dokumentum	elkészítéséért	is	több
ezer	 dollárt	 kértek.	 Egy	 egyszerű	 csődeljárás	 1500,	 egy	 sima	 válás
pedig	2000–5000	dollárba	került.
De	 miért	 nincs	 egy	 olyan	 szolgáltatás,	 tette	 fel	 a	 kérdést	 a

Distenfield	 házaspár,	 amely	 az	 átlagembereknek	 nyújt	 jogi
segítséget	 maximum	 399	 dollárért?	 Miért	 nincs	 egy	 olyan
szolgáltatás,	 amely	 mentes	 mindenféle	 jogi	 hókuszpókusztól,	 és
hétköznapi,	 érthető	 nyelven	 vázolja	 fel	 az	 ügyfeleknek	 a
lehetőségeiket?
Egy	 kis	 Santa	 Barbara-i	 üzlethelyiségben	 a	 Distenfield	 házaspár

hozzálátott,	hogy	kiépítse	 ezt	 a	 szolgáltatást.	Megszületett	 a	 cégük,
amely	a	We	the	People	(Mi,	a	Nép)	nevet	kapta.
A	 házaspár,	 amelynek	ma	 több	mint	 150	 irodája	 van	 az	USA	 30

államában,	500	ezernél	is	több	ügyfélnek	segített	már	az	elmúlt	10
év	alatt	60	különböző	típusú	jogi	ügyben	–	megfizethető	áron.	Nekik
aztán	tényleg	sikerült	betömniük	egy	rést.
Ennek	 egyik	 legékesebb	 bizonyítéka	 annak	 az	 elégedett	 New

York-i	ügyfélnek	a	története,	aki	ódákat	zengett	a	We	the	People-ről
New	 York	 város	 volt	 jogtanácsosának,	 Michael	 Hessnek.	 Hess
napokon	belül	utánaszaglászott	a	cégnek,	és	 továbbította	a	híreket
Rudolph	Giuliani	volt	New	York-i	polgármesternek.	Giulianinak,	aki
korábban	maga	is	ügyvédként	dolgozott,	felkeltette	az	érdeklődését
ez	az	emberközpontú	jogi	szolgáltató	cég,	amely	leegyszerűsítette	a
jogi	 eljárásokat,	 és	 alacsony	 áron	 dolgozott.	 Ma	 a	 We	 the	 People
partnereként	 komoly	 hitelességet	 ad	 a	 Distenfield	 házaspár
álmának	és	az	általuk	felépített	iparágnak.
A	We	the	People	egyébként	olyan	sikeres,	hogy	egy	nagy	vállalati



erőmű	nemrégiben	megkereste	a	házaspárt	azzal,	hogy	felvásárolná
őket,	 ami	 hatalmas	 előrelépést	 jelentene	 a	 cégnek.	 A	 Distenfield
házaspár	 igyekezete,	 hogy	 elérhető	 árú	 szolgáltatást	 nyújtson	 az
embereknek,	busásan	megtérült.

Erőleves	a	léleknek

Amikor	Mark	Victor	Hansennel	megírtuk	az	első	Erőleves	a	léleknek
könyvet,	 merő	 véletlenségből	 elégítettünk	 ki	 egy	 olyan	 igényt,
amelynek	létezéséről	addig	csak	halvány	sejtéseink	voltak.	Tudtuk,
hogy	 az	 emberek	 szívesen	 olvasnak	 pozitív	 és	 lélekemelő
történeteket	 –	 ezért	 is	 írtuk	 meg	 az	 első	 könyvet.	 Arról	 viszont
fogalmunk	 sem	 volt,	 milyen	 nagy	 ez	 az	 igény.	 Akkor	 kezdtünk
rájönni,	 hogy	 valami	 komoly	 dologba	 tenyereltünk	 bele,	 amikor
rendszeresen	 napi	 50–300	 történet	 érkezett	 hozzánk	 –	 levélben,
faxon	 és	 e-mailen.	Mindenkinek	 volt	 valami	 sztorija,	 és	mindenki
kíváncsi	volt	a	többiek	történeteire	is.
Miután	 az	 első	 könyv	 bestseller	 lett,	 és	 végül	 10,5	 millió

példányban	 kelt	 el,	 a	 könyvesboltok	 és	 kiadónk	 is	 folytatást
követeltek.	 Mi	 örömmel	 teljesítettük	 a	 kérést,	 és	 azóta	 évi	 tíz
könyvvel	próbáljuk	betömni	azt	a	bizonyos	rést.

A	lehetőségek	végtelenek

Az	ön	életében	is	fel-felbukkannak	hasonló	igények?	És	mi	a	helyzet
környezete	vágyaival	és	törekvéseivel?
Van	 valami	 létrehozni-,	 megoldani-,	 rendezni-	 vagy

felszámolnivaló?	 Akad	 valami	 bosszantó	 probléma,	 amelyet
könnyen	 orvosolhatnánk,	 ha	 rendelkezésünkre	 állna	 a	 megfelelő
eszköz	 vagy	 szolgáltatás?	 Létezik	 olyan	 közös	 cél	 vagy	 törekvés	 a
szakmánkban	 vagy	 társadalmi	 köreinkben,	 amelyet	 könnyedén
megvalósíthatnánk,	 ha	 valaki	 a	 rendelkezésünkre	 bocsátaná	 az



ehhez	 szükséges	 rendszert	 vagy	 eljárást?	 Vannak	 olyan	 kedvenc
tevékenységeink,	 amelyek	 egy	 új	 találmány	 vagy	 szolgáltatás
bevezetésével	még	élvezetesebbé	válhatnának?
Vizsgáljuk	meg	 a	 körülményeinket,	 és	 keressük	meg,	mi	 az,	 ami

megkönnyítené	vagy	teljesebbé	tenné	az	életünket.

3.	SZÁMÚ	PÉNZSZERZŐ	ÖTLET:
FELEJTSÜK	EL	A	KLISÉKET!

Amikor	 Dave	 Liniger,	 a	 RE/MAX	 alapító-vezérigazgatója	 sikeres
fiatal	 ingatlanügynök	 volt,	 ő	 sem	 örült	 neki,	 hogy	 jutaléka	 50
százalékát	 le	 kell	 adnia	 annak	 az	 ingatlanirodának,	 amelynek
dolgozik.	 Tapasztalt	 és	 formabontó	 gondolkodású	 ember	 lévén
alternatívát	 kezdett	 keresni	 –	 az	 volt	 a	 célja,	 hogy	 könnyebben
tudjon	ingatlanokat	értékesíteni,	ugyanakkor	több	pénz	maradjon	a
zsebében.
Nem	sokkal	ezután	Dave	véletlenül	rábukkant	egy	kicsi,	független

ingatlanirodára,	 amely	 –	 havi	 550	 dollárért	 cserébe	 íróasztalt,
recepcióst	 és	 néhány	 egyéb	 szolgáltatást	 biztosított	 olyan
ingatlanügynököknek,	 akik	 már	 elegendő	 szakmai	 tapasztalattal
rendelkeztek	 ahhoz,	 hogy	 önállóan	 kutassák	 fel	 a	 vevőket	 és
reklámozzák	magukat.	Dave-hez	hasonlóan	ezek	az	ügynökök	sem
szorultak	rá,	hogy	egy	nagy	név	támogatásával	érjenek	el	sikereket.
Ám	a	profi	módon	menedzselt	 ingatlanügynökségekkel	ellentétben
az	 íróasztalos	 iroda	 mögött	 nem	 állt	 kiemelkedő	 teljesítményű
menedzsment,	 jól	 csengő	 név,	 rengeteg	 kirendeltség,	 és	 több	 ezer
ügynök,	aki	elosztotta	volna	maga	között	a	költségeket.
Miért	 nem	 találunk	 valami	 jó	 megoldást?	 –	 tűnődött	 el	 Dave.	 –

Miért	 nem	 hozunk	 létre	 egy	 olyan	 céget,	 amely	 több	 szabadságot



biztosít	 az	 ügynökeinek,	 és	 nem	 tart	 igényt	 a	 jutalékok	 50
százalékára,	 mégis	 több	 támogatást	 nyújt,	 mintha	 valaki	 egyedül
próbálna	boldogulni?
Megszületett	 a	 Real	 Estate	Maximums	 –	 röviden	 RE/MAX.	 A	 cég

1973-as	 bejegyzése	 óta	 –	 mivel	 Dave	 kitartott	 az	 álma	 mellett,	 és
buldogtermészetének	köszönhetően	az	első	5	év	nehézségei	ellenére
sem	 adta	 fel	 a	 harcot	 –	 a	 világ	 leggyorsabban	 fejlődő	 és
legkiterjedtebb	 ingatlanügynök-láncává	nőtte	 ki	magát.	 Több	mint
6000	 irodát	 tart	 fenn,	 és	 90	 ezer	 ügynököt	 foglalkoztat	 a	 világ	 90
országában,	akik	osztoznak	a	 rezsiköltségen,	nyomon	követhetik	a
kiadásokat,	 és	 egy	 nagyobb	 testület	 részeként	 dolgozhatnak,
miközben	 szabadon	eldönthetik,	mennyi	pénzt	költenek	 reklámra,
és	 jövedelmük	 hány	 százalékát	 akarják	 megtartani	 a	 költségek
levonása	után.
Mivel	 Liniger	 szorgalmas	munkával,	 kitartással	 és	 szenvedéllyel

támogatta	 meg	 formabontó	 ötletét,	 és	 mivel	 több	 ezer
ingatlanügynök	 igényeit	 elégítette	 ki	 egyszerre,	 az	 álom	 egy	 évi
egymilliárd	dolláros	bevétellel	büszkélkedő	cégben	öltött	testet.
Ön	milyen	messzire	jutna	el,	ha	képes	lenne	elszakadni	a	kliséktől

és	akcióba	lendülne?

4.	SZÁMÚ	PÉNZSZERZÉSI	ÖTLET:
ALAPÍTSUNK	INTERNETES

VÁLLALKOZÁST

Janet	 Switzer,	 bevételtermelő	 specialista	 számtalan	 internetes
vállalkozóval	működik	együtt,	hogy	segítsen	 jövedelmezőbbé	 tenni
online	 vállalkozásukat.	 Ma	 internetes	 vállalkozást	 a	 legkönnyebb
létrehozni	 és	 fenntartani	 –	 akár	 úgy,	 hogy	 közben	 megtartjuk	 a



főállásunkat.	 Lehet,	 hogy	 az	 igény,	 amit	 találunk,	 nagyon	 szűk
piacot	 jelent,	 de	 világméretekben	már	 több	 ezer	 vagy	 több	millió
hasonló	érdeklődésű	emberhez	tudunk	eljutni.
Ma	már	bővében	vagyunk	azoknak	a	platformoknak,	ahol	bármit

eladhatunk,	 legyen	 az	 termék,	 ötlet	 vagy	 szolgáltatás.	 Az	 online
vásárlási	platformok,	mint	például	az	Ebay,	az	Etsy,	a	Yahoo	Stores
stb.	 lehetővé	 teszik,	 hogy	 saját	 kirakatot	 hozzunk	 létre,	 és	 ott
áruljuk	 a	 portékánkat	 –	 legyen	 az	 régiség,	 elektronikai	 cikk,
antikvár	 könyv	 vagy	 bármi	más	 –	 pár	 százalékos	 közvetítői	 díjért
cserébe.
A	 Craigslist.com	 című	 ingyenes	 honlapon	 viszont	 szinte	 bármit

eladásra	 kínálhatunk	 –	 a	 kerti	 növényektől	 a	 háztartási
felszerelésen	át	a	ruhákig;	még	 ingatlanokat	és	 járműveket	 is	–,	és
mindezt	díjtalanul.	Ez	a	világ	 legnagyobb	garázsvására.	Csupán	az
elérhetőségeinket	 kell	 megadnunk,	 hogy	 a	 vevők	 kapcsolatba
léphessenek	 velünk	 –	 és	 még	 külön	 alkalmazások	 is	 vannak,
amelyek	 értesítik	 a	 vevőket,	 ha	 egy	 adott	 árucikk	 felkerül	 az
oldalra.
Ha	 saját	 weboldalt	 készítünk,	 és	 előfizetünk	 egy	 online

bevásárlókosárra,	 akkor	 a	 saját	 honlapunkon	 is	 fogadhatunk
kártyás	 fizetést.	 Itt	 jön	 kapóra	 a	 szakértelem	 –	 árulhatunk	 e-
könyveket,	audiokurzusokat,	tananyagokat,	speciális	beszámolókat,
útmutatókat	vagy	egyéb	letölthető	információs	termékeket	is	–,	ami
azt	 jelenti,	 hogy	 egyetlen	 csomagot	 sem	 kell	 kiszállítanunk,	 és
egyetlen	levelet	sem	kell	postára	adnunk.
További	előny,	hogy	az	 internet	ma	már	komoly	piacot	 jelent.	A

több	 száz	 egyéb	 weboldal,	 hírlevél	 és	 klub	 látogatói,	 előfizetői	 és
tagjai	 potenciális	 vásárlóink	 lehetnek,	 ha	 bevételünk	 bizonyos
százalékát	 felajánljuk	 a	 másik	 weboldal	 tulajdonosának,	 vagyis	 a
partnerünknek.



Ha	 sikerül	 beletanulnunk	 az	 internetes	 kereskedelembe,	 mások
termékeit	 is	 forgalmazhatjuk.	 Egy	 floridai	 férfi	 elment	 a	 helyi
ékszerészhez,	 és	 megkérdezte	 tőle,	 gondolt-e	 már	 arra,	 hogy	 az
interneten	 is	 árusítsa	 az	 ékszereit.	 Az	 ékszerész	 azt	 felelte,	 hogy
igen,	 de	 még	 nem	 volt	 ideje	 megvalósítani	 az	 ötletet.	 A	 férfi
fölajánlotta,	 hogy	 összerakja	 a	weboldalt,	 és	 a	 profit	 egy	 bizonyos
százaléka	 fejében	 elvezeti	 oda	 a	 látogatókat.	 Az	 ékszerész
készséggel	 elfogadta	 az	 ajánlatot.	 Mind	 a	 ketten	 csak	 nyertek	 az
ügyleten.
Shane	Lewis	 virginiai	 orvostanhallgató	 elhatározta,	 létrehoz	 egy

internetes	vállalkozást,	hogy	ezzel	is	segíteni	tudja	a	családját,	amíg
ő	 a	 George	 Washington	 Egyetemen	 tanul.	 A	 StoresOnline.com
közreműködésével	keresgélni	kezdett,	milyen	terméket	árusíthatna,
és	 végül	 rátalált	 egy	 vizeletmintás	 drog	 gyorstesztre,	 amelynek
segítségével	 bárki	 azonnal	 megkaphatja	 a	 vizsgálat	 eredményét.
Mikor	ez	a	könyv	megjelent	2005-ben,	Shane	már	akkor	is	több	mint
100	ezer	dolláros	éves	bevételre	tett	szert	ebből	meg	két	másik	drog-
és	 alkoholtesztből.	 „Az	 első	 hónapban	 csak	 pár	 megrendelés
érkezett	 –	mesélte	 –,	de	a	harmadik	hónapra	olyan	 jól	beindult	az
üzlet,	hogy	az	minden	előzetes	várakozásomat	 felülmúlta.	Ma	már
eleget	 keresek	 ahhoz,	 hogy	 a	 feleségem	 otthon	 maradhasson	 a
gyerekekkel,	 amíg	 én	 egyetemre	 járok.	 Internetes
vállalkozásunknak	hála	 nincsenek	 adósságaink,	 és	 többé	nem	kell
diákhitelt	fölvennem,	hogy	rendesen	megéljünk.

5.	SZÁMÚ	PÉNZSZERZŐ	ÖTLET:
CSATLAKOZZUNK	EGY	HÁLÓZATI

MARKETINGES	CÉGHEZ!



Több	 mint	 1500	 olyan	 cég	 létezik,	 amelyik	 hálózati	 marketinggel
értékesíti	 a	 termékeit	 és	 a	 szolgáltatásait	 –	 ezek	 között	 biztosan
találunk	egyet	vagy	kettőt,	amelyik	megmozgatja	a	 fantáziánkat.	A
gyógyászati	 segédeszközöktől	 és	 a	 táplálékkiegészítőktől	 kezdve	 a
kozmetikumokig,	 az	 edényekig,	 a	 játékokig,	 a	 tananyagokig	 és	 a
telefonos	 szolgáltatásokig	 szinte	minden	megtalálható	 a	palettán	 –
még	 az	 olcsó	 jogi	 és	 pénzügyi	 tanácsadás	 is.	 Egy	 kis	 kutakodással
rengeteg	 lehetőségre	 bukkanhatunk	 az	 interneten.	 A	 100
legnépszerűbb	 hálózati	 marketinges	 cég	 listája	 és	 a	 honlapjaik
elérhetők	 a	 https://www.mattmorris.com/2013-top-100-network-
marketing-companies/	 címen.	 Vagy	 látogasson	 el	 a	 Direct	 Selling
Association	 weboldalára	 –	 www.dsa.org	 –,	 ahol	 szintén	 részletes
listát	talál	ezekről	a	cégekről.
Tony	és	Randi	Escobar	elhatározta,	hogy	szövetkezik	az	 Isagenix

nevű,	 nemrégiben	 alakult	 hálózati	 marketinges	 céggel,	 amely
táplálékkiegészítőkre,	 továbbá	 méregtelenítő,	 fogyókúrás	 és
bőrápoló	 termékekre	 szakosodott.	 Tony	 –	 az	 ausztrál	 bevándorló,
aki	 pár	 évvel	 korábban	 még	 az	 arizonai	 Superior	 rézbányájában
dolgozott	–	és	felesége	közvetlenül	az	Isagenixhez	való	csatlakozása
előtt	még	a	csőd	szélén	táncolt,	de	mivel	érdeklődött	az	egészség	és
wellness	 témája	 iránt,	mindenáron	 sikeres	akart	 lenni,	 szerette	az
embereket	 és	 a	 termékeket,	 és	 nem	 volt	 rest	 keményen	 dolgozni,
kevesebb	mint	2	év	alatt	közel	2	millió	dolláros	éves	bevételre	 tett
szert.	 Igaz	ugyan,	hogy	a	házaspár	 rekordsebességgel	 ért	 el	 erre	a
szintre,	 emberek	 milliói	 egészítik	 ki	 több	 ezer	 dollárral	 a	 havi
keresetüket	 annak	 köszönhetően,	 hogy	 részt	 vesznek	 valamelyik
hálózati	 marketinges	 cég	 munkájában	 –	 sőt	 sokan	 szépen	 meg	 is
gazdagodnak	 belőle.	 A	 statisztikák	 szerint	 a	 hálózati	 marketing
egyedül	 az	 Egyesült	 Államokban	 100	 ezer	milliomost	 termelt	 ki	 a
’90-es	évek	közepén!	Mára	már	az	is	kiderült,	hogy	az	ÚJDONSÜLT



milliomosok	20	százaléka	a	hálózati	marketingből	kerül	ki.
Mivel	 a	 hálózati	 marketinges	 cégek	 többsége	 nem	 hosszú	 életű,

kérjünk	 hiteles	 információt	 a	 cégről	 és	 termékeiről,	 mielőtt
együttműködésre	lépnénk	vele.	Olyan	céget	keressünk,	amelyik	már
jó	 ideje	a	piacon	van,	és	komoly	hírnévre	 tett	szert.	Próbáljuk	ki	a
termékeket,	és	győződjünk	meg	róla,	hogy	megfelelő	minőségűek-e.
Ha	 szeretjük	 a	 termékeket	 és	 szeretjük	 az	 embereket,	 rengeteg
pénzt	 kereshetünk	 a	 „downline”	 kiépítésével.	 Kevés	 olyan
vállalkozás	 van,	 ahol	 ilyen	 kevés	 befektetéssel	 ilyen	 jelentős	 tőkét
kovácsolhatunk	magunknak.{70}

A	PÉNZ	AZ	ARRA	ÉRDEMESEKHEZ
VÁNDOROL

Bármi	mellett	 is	 határozzuk	 el	magunkat,	 a	 lényeg	az,	 hogy	minél
nagyobb	hasznára	legyünk	jelenlegi	munkáltatónknak,	vevőinknek
vagy	ügyfeleinknek.	Ezt	úgy	érhetjük	el,	ha	hatékonyan	oldjuk	meg
a	problémákat,	 időben	 szállítjuk	 ki	 a	 termékeket,	 és	 kérésre	plusz
szolgáltatásokat	is	nyújtunk.
Előfordulhat,	 hogy	 ehhez	 továbbképzéseken	 kell	 részt	 vennünk,

új	 készségeket	 kell	 kifejlesztenünk,	 több	 kapcsolatot	 kell
kiépítenünk,	 vagy	 több	 szabadidőt	 feláldoznunk.	 De	 a	 felelősség,
hogy	 jobbak	 legyünk	 abban,	 amit	 művelünk,	 kizárólag	 a	 miénk.
Mindig	 keressük	 a	 lehetőséget	 a	 fejlődésre.	 Ha	 magasabb
végzettségre	 vagy	 valamilyen	 képesítésre	 van	 szükségünk	 ahhoz,
hogy	följebb	lépjünk	a	ranglétrán	választott	hivatásunkban,	ne	csak
beszéljünk	róla,	hanem	szerezzük	is	meg.

ÁLLJUNK	TÖBB	LÁBON!



Annak	 érdekében,	 hogy	 növeljük	 a	 bevételünket,	 és	 anyagi
biztonságot	 teremtsünk	 magunknak,	 több	 jövedelemforrásra	 is
szükségünk	lehet.	Ezzel	megvédjük	magunkat	attól,	hogy	bármelyik
forrás	elapadtával	–	mondjuk,	állásunk	megszűnésével	–	megélhetés
nélkül	maradjunk.	 Én	mindig	 is	 több	 lábon	 álltam.	 Amikor	 privát
terapeutaként	 dolgoztam,	 mellékesen	 előadásokat	 tartottam,
műhelyfoglalkozásokat	 szerveztem,	 cikkeket	 és	 könyveket	 írtam,
továbbá	volt	egy	csomagküldő	könyváruházam	is.
Ha	 elég	 szemfüles,	 ön	 is	 könnyen	 találhat	 plusz	 bevételi

forrásokat.	Kezdheti	egészen	egyszerű	dolgokkal:	hétvégén	szemetet
szállít	 a	 kisteherautójával,	 korrepetálást	 vállal,	 zeneórát	 ad,
ingatlanokba	 fektet	 be,	 tanácsokat	 ad	 vagy	 az	 interneten
kereskedik.
A	 lehetőségek	 száma	 végtelen,	 amikor	 a	 különféle

jövedelemforrásokról	 van	 szó.	 Ha	 igazi	 könyvmolyok	 vagyunk,
létrehozhatunk	 egy	 internetes	 újságot,	 amelyben	 az	 általunk
elolvasott	 könyvek	 kritikáit	 közöljük,	 és	 linkként	megjelölünk	 egy
online	 könyváruházat,	 amely	 minden	 rajtunk	 keresztül	 eladott
könyv	 árából	 jutalékot	 ad	 nekünk.	 Meghirdethetünk	 valamit	 az
Amazonon.	Persze	más	vásárlásokból	is	kérhetünk	százalékot,	amit
az	 áruházban	 bonyolítanak.	 Ismerek	 egy	 bloggert,	 aki	 havi	 2500
dollárt	keres	így.	Kereskedhetünk	műtárgyakkal.	Az	egyik	barátom,
akinek	 a	 legfőbb	 bevételi	 forrását	 az	 előadások	 jelentik,	 a	 keleti
művészet	 nagy	 rajongója.	 Évente	 kétszer	 elutazik	 Kínába	 és
Japánba,	 ahol	 nagyon	 olcsón	 tud	 műtárgyakat	 beszerezni.	 A
legszebb	 darabokat	 megtartja	 magának,	 a	 többit	 pedig	 elég	 nagy
haszonkulccsal	 eladja	 a	 gyűjtőknek,	 akik	 egyre	 nagyobb	 számban
keresik	 meg.	 Az	 utazás	 és	 a	 nála	 maradó	 darabok	 gyakorlatilag
semmibe	 sem	 kerülnek,	 az	 eladott	 darabokból	 pedig	 csinos	 kis
haszonra	 tesz	 szert.	 Egy	 iskolaigazgató	 pedig	 a	 nyári	 szünidőben



árul	antik	kínai	bútorokat	az	otthonában	meg	a	garázsában.
A	 nővérem	 Kimberly	 Kirberger,	 akit	 leginkább	 onnan

ismerhetnek,	 hogy	 a	Chicken	 Soup	 for	 the	 Teenage	 Soul	 sorozat	 11
kötetének	 volt	 a	 társszerzője.	 De	 ő	 is	 tudja,	 hogy	 több	 lábon	 kell
állni.	Hobbiból	kezdte	el	a	gyöngyfűzést	még	huszonéves	korában,
de	mire	35	lett,	úgy	döntött,	hogy	a	jövőben	elegánsabb	ékszereket
tervez,	 és	 új	 jövedelemforrássá	 alakítja	 a	 hobbiját.	 Céget	 alapított
Kirberger	 Designs	 néven,	 amely	 gyorsan	 ismertté	 vált	 egyedi
ékszereiről.	 Hamarosan	 nemcsak	 a	 Nordstromot	 meg	 a	 Barneyst
látta	el	áruval,	hanem	számos	butikot	is	szerte	az	országban.
Kim	 ékszerei	 több	 tévéműsorban	 –	 My	 So-Called	 Life,	 Melrose

Place,	Jóbarátok,	Beverly	Hills	90210	–	és	magazinban	–	Vogue,	Elle,
W,	Marie	Claire	–	is	szerepeltek.	És	mivel	a	nővéremről	van	szó,	aki
ráadásul	 nagyon	 kedvező	 áron	 dolgozik,	 mindenkit	 arra	 biztatok,
hogy	keresse	fel	a	weboldalát	a	www.KirbergerDesigns.com	címen.

HA	TELJES	MUNKAIDŐBEN
DOLGOZUNK,	LEGYÜNK	ALKALMI

VÁLLALKOZÓK!

Ha	alkalmazottként	dolgozunk	és	szeretjük	a	munkánkat	(meg	a	fix
fizetést),	 de	 azért	 néha	 jól	 jönne	 egy	 kis	 mellékes,	 csapjunk	 fel	 –
Janet	 Switzer	 szóhasználatával	 élve	 –	 „alkalmi	 vállalkozónak”.
Instant	 Income:	 Strategies	 That	 Bring	 In	 the	 Cash	 for	 Small
Businesses,	 Innovative	 Employees,	 and	 Occasional	 Entrepreneurs
című	 könyvében	 Janet	 olyan	 rövid	 távú,	 minimális
elkötelezettséggel	 járó,	 bonyodalommentes	 projekteket	 mutat	 be,
amelyek	 egész	 évben	 nem	 tartanának	 el	 egy	 másodállású
vállalkozót.



Egyes	 online	 szolgáltatások,	 például	 az	 Elance.com,	 olyan
emberekkel	 hoznak	 össze	 minket,	 akik	 szívesen	 kiszerveznének
bizonyos	 feladatokat.	 Ha	 kreatív	 munkát	 végzünk	 –	 írással	 vagy
grafikával	 foglalkozunk,	 esetleg	 PowerPoint	 bemutatókat	 állítunk
össze	 –,	 vagy	 ha	 szívesen	 adnánk	 szakmai	 tanácsot	 egy
kisvállalkozásnak	 egy	 konkrét	 projekttel	 kapcsolatban,	 ezek	 a
platformok	 tökéletesen	 megfelelnek	 arra,	 hogy	 felsoroljuk	 a
végzettségeinket,	 bemutassuk	 a	 munkáinkat,	 projekteket
pályázzunk	meg,	és	még	pénzt	is	kapjunk	a	fáradozásunkért.
Az	alkalmi	vállalkozói	tevékenység	arra	is	alkalmas,	hogy	kiéljük

a	 szenvedélyünket.	Mint	 az	 egyetemi	 professzor,	 aki	 rendelésre	 ír
cikkeket…	 a	 repülőgépmérnök,	 aki	 hétvégenként	 indián
népművészeti	 tárgyakat	 árul	 kirakodóvásárokon…	 vagy	 a	 főállású
anya,	aki	podcasteket	 sugárzó	weboldalt	 tart	 fenn	a	 többi	 főállású
anya	számára,	úgy	kereshetünk	pénzt,	hogy	összekötjük	a	kellemest
a	hasznossal.{71}

Milyen	eseti	lehetőségeket	javasol	Janet?
Tanácsadás.	Ha	jártasak	vagyunk	olyan	szakmákban,	amelyekben

mások	 nem,	 akkor	 mesés	 jövedelemre	 tehetünk	 szert	 alkalmi
tanácsadóként.	 Ahhoz,	 hogy	 felfigyeljenek	 ránk,	 először	 is
határozzuk	meg,	kiket	szeretnénk	megszólítani,	és	milyen	piaci	rést
tudnánk	betömni.	Tervezzük	meg	úgy	az	 internetes	 tartalmainkat,
hogy	 minél	 könnyebben	 elérjük	 az	 ügyfeleinket	 (erről
részletesebben	is	olvashat	a	Siker	a	digitális	korban	című	részben).
A	 cikkek,	 blogok,	 ingyenes	 ismertetők	 és	 ingyenes	 értékelési
eszközök	mind	jó	lehetőséget	teremtenek	arra,	hogy	megvillantsuk
szakértelmünket	a	potenciális	ügyfelek	előtt.
Szolgáltatás.	 Emberek	 ezrei	 kínálnak	 alkalmi	 szolgáltatásokat	 –

rendrakást,	 könyvelési	 munkát,	 rendezvényszervezést,
lakberendezést,	 gyomirtást,	 kérvényírást,	 ajándékbeszerzést



vállalatoknak,	 bűvészkedést	 és	 még	 több	 száz	 különféle	 dolgot,
amiért	a	magánemberek	és	a	cégek	hajlandók	pénzt	kiadni.	Szinte
bármi,	 amivel	mi	 szívesen	 foglalkozunk	 –	mások	 számára	 viszont
nyűg	 vagy	 kész	 időpocsékolás	 –,	 magában	 rejti	 az	 alkalmi
pénzkereset	 lehetőségét.	 Ahhoz,	 hogy	 alkalmi	 szolgáltatóként	 el
tudjuk	 adni	 magunkat,	 lépjünk	 kapcsolatba	 olyan	 más
szolgáltatókkal,	 akik	 már	 kiterjedt	 ügyfélkörrel	 rendelkeznek,	 és
kérjük	meg	őket,	hogy	ajánljanak	minket.
Kereskedelem	 és	 kézművesség.	 Ez	 akkor	 működhet,	 ha	 nagyon

speciális,	 egyedi	 termékeket	 készítünk,	 amelyeket	 jó	 áron	 lehet
eladni	–	például	egyedi	ékszereket,	bonyolult	modellhajókat,	kézzel
csomózott	 halászhálókat,	 méretre	 varrt	 ruhákat	 és	 más	 limitált
kiadású	termékeket.	A	termékek	bemutatásához	használjuk	a	saját
weboldalunkat	 vagy	 az	 Etsy.com-ot,	 így	 a	 nemzetközi	 piacra	 is
dolgozhatunk.

FONTOS	KÜLÖNBSÉG

Ha	több	lábon	állunk	egyszerre,	igyekezzünk	olyan	tevékenységeket
választani,	 amelyeket	 kezdetben	 kis	 idő-	 és	 pénzráfordítással
tudunk	 végezni.	 A	 végső	 cél	 ugyanis	 az,	 hogy	 akkor	 és	 ott
dolgozzunk,	amikor	és	ahol	akarunk	–	vagy	ha	úgy	tartja	kedvünk,
pihenhessünk.	 Ha	 túl	 sok	 szerteágazó	 tevékenységet	 folytatunk,
könnyen	elveszíthetjük	fő	bevételi	forrásunkat.
A	 két	 legjobb	 könyv,	 amely	 szerintem	 segíthet	 bevezetni	 a	 több

lábon	 állás	 rejtelmeibe	 a	 Multiple	 Streams	 of	 Income:	 How	 to
Generate	 a	 Lifetime	 of	 Unlimited	 Wealth	 és	 a	Multiple	 Streams	 of
Internet	 Income:	 How	 Ordinary	 People	Make	 Extraordinary	Money
Online.	Mindkét	mű	szerzője	Robert	G.	Allen.



Ha	több	 lábon	akarunk	állni,	akkor	se	 felejtsük	el	alkalmazni	az
eddig	 tanultakat.	 Illesszük	 be	 tervünket	 jövőképünk	 és	 céljaink
közé,	képzeljük	el	és	sulykoljuk	magunkba,	hogy	többféle	forrásból
érkezik	 hozzánk	 a	 pénz,	 olvasgassunk	 a	 témába	 vágó	 könyveket
vagy	cikkeket,	és	a	barátainknak	is	vessük	fel	a	témát.	Így	érhetjük
el,	hogy	a	 lehetőségek	és	az	ötletek	áramolni	kezdjenek	 felénk.	De
csak	 azokra	 fordítsunk	 figyelmet,	 amelyek	 a	 legmegfelelőbbnek
tűnnek	számunkra.



61.	ALAPELV

ADJUNK	TÖBBET,	HOGY	TÖBBET
KAPJUNK!

Hozzátok	be	a	tizedet	mind	az	én	tárházamba,	hogy
legyen	ennivaló	az	én	házamban,	és	ezzel	próbáljatok	meg
engem,	azt	mondja	a	Seregeknek	Ura,	ha	nem	nyitom	meg
néktek	az	egek	csatornáit,	és	ha	nem	árasztok	reátok

áldást	bőségesen.

MAL	3,10

A	 tized	 lerovása	 –	 vagyis	 amikor	 a	 keresetünk	 10	 százalékát
Istennek	ajánljuk	–	az	egyik	legjobb	garancia	a	gazdagságra.	A	világ
legtehetősebb	és	 legsikeresebb	emberei	vallásos	hévvel	mondanak
le	 jövedelmük	 egytizedéről.	 Ha	 mi	 is	 rendszeresen	 követjük	 a
példájukat,	 mozgásba	 lendítjük	 az	 egyetemes	 erőt,	 amely
folyamatos	bőséggel	jutalmaz	meg	minket.
Ez	 nemcsak	 másoknak	 jelent	 hasznot,	 hanem	 nekünk,

adakozóknak	 is.	 Az	 előnyök	 túlmutatnak	 a	 vallások	 határain,	 és
világnézettől	 függetlenül	minden	 embernek	 javára	 válnak	 –	mivel
az	 egyszerű	 adakozás	 egyszerre	 teremt	 lelki	 szövetséget	 a
gazdagság	 Istenével,	 és	 szilárdítja	 meg	 bennünk	 a	 mások	 iránti
szeretetet.	A	tized	lerovása	világos	jele	annak,	hogy	Isten	bőségben



akarja	 tudni	 az	 Ő	 gyermekeit.	 Ezért	 olyan	 világot	 teremtett,
amelyben	 minél	 sikeresebbek	 vagyunk,	 annyival	 többet	 tudunk
megosztani	másokkal.	 Az	 egyén	 gyarapodása	 szinte	mindig	 együtt
jár	az	egész	társadalom	gyarapodásával.{72}

HOGYAN	RÓTTÁK	LE	AZ
ERŐLEVES	SZAKÁCSAI	A	TIZEDET?

A	 10	 százalékos	 szabály	 jelentős	 szerepet	 játszott	 a	 saját	 és	 az
Erőleves	a	léleknek	sorozat	sikerében	is.	Az	első	könyv	megjelenése
óta	 nyereségünk	 10	 százalékát	 mindig	 olyan	 nonprofit
szervezeteknek	 ajánljuk	 föl,	 amelyek	 a	 betegek	 gyógyításával,	 az
éhezők	 megsegítésével,	 a	 hontalanok	 otthonhoz	 juttatásával,	 az
elesettek	 felkarolásával,	 a	 tanulatlanok	 tanításával	 és	 a	 környezet
védelmével	foglalkoznak.
Kiadónkkal	 és	 szerzőtársainkkal	 együtt	 több	 millió	 dollárt

adományoztunk	 több	 mint	 száz	 szervezetnek,	 például	 a
Vöröskeresztnek,	 a	 YWCA-nak	 és	 a	 Make-A-Wish	 Alapítványnak.
1993	óta	több	mint	250	ezer	fát	ültettünk	el	a	Yellowstone	Nemzeti
Parkban	 a	 Nemzeti	 Fák	 Napja	 Alapítvány	 közreműködésével,	 a
Habitat	 for	 Humanity	 révén	 több	 hajléktalanszálló	 létesítését	 is
finanszíroztuk,	 a	 Feed	 the	 Children	 segítségével	 élelmiszert
küldtünk	 az	 éhezőknek,	 a	 Yellow	 Ribbon	 International
közbenjárásával	 pedig	 több	 ezer	 tizenévest	 mentettünk	 meg	 az
öngyilkosságtól.	 Olyan	 hálásak	 vagyunk	 mindazért,	 amit	 kapunk,
hogy	 viszonozni	 akarjuk	 a	 szívességet.	 Emellett	 pedig	 szilárd
meggyőződésünk,	 hogy	 minden,	 amit	 másoknak	 adunk,
többszörösen	megtérül	majd.
Egyéb	 jövedelmeink	 10	 százalékát	 templomoknak	 és	 olyan



misszionárius	 szervezeteknek	 ajánljuk	 föl,	 amelyek	 Isten
szolgálatával	 és	 humanitárius	 munkával	 igyekeznek	 felemelni	 az
emberiséget.
Az	egyik	legizgalmasabb	projekt,	amelyben	részt	vettünk,	az	volt,

amikor	 100	 ezer	 ingyenes	 példányt	 osztottunk	 szét	 börtönlakók
között	a	Chicken	Soup	 for	 the	Prisoner’s	Soul	 című	könyvünkből.	A
művet	 eredetileg	 nem	 a	 nagyközönségnek	 szántuk,	 de	 olyan	 nagy
sikert	 aratott,	 hogy	 hamarosan	 családtagok,	 munkatársak	 és
szeretetszolgálatok	 ezrei	 kértek	 minket,	 hogy	 az	 ő	 számukra	 is
tegyük	 elérhetővé.	 Ami	 szigorúan	 jótékonysági	 akcióként	 indult,
végül	egy	újabb	sikeres	könyvvé	nőtte	ki	magát	–	ez	is	jól	példázza,
hogy	a	jó	cselekedetek	többszörösen	megtérülnek.

A	TIZED	LEROVÁSÁNAK	MÓDJAI

A	 tizedet	 kétféleképpen	 lehet	 leróni.	 A	 pénzbeli	 tized	 azt	 jelenti,
hogy	 bruttó	 bevételünk	 10	 százalékát	 egy	 olyan	 szervezetnek
ajánljuk	 föl,	 amelyet	 spirituális	 vezérünknek	 tekintünk,	 vagy
amelynek	jótékonysági	munkájához	mi	is	hozzá	akarunk	járulni.
Az	időbeli	tized	esetén	az	időnket	áldozzuk	fel,	hogy	egy	templom,

vallási	szentély,	zsinagóga	vagy	jótékonysági	szervezet	munkájában
segédkezzünk.	Csak	az	Egyesült	Államokban	egymillió	jótékonysági
szervezet	 várja	 az	 állampolgárok	 segítségét.	 Gondolja	 át,	 ön	mely
szervezeteknek	ajánlaná	fel	szívesen	az	idejét	és	a	szakértelmét.

AMINT	LERÓTTA	A	TIZEDET,
MEGVÁLTOZOTT	AZ	ÉLETE



A	természet	mindent	megad,	fenntartások	nélkül,	mégsem
veszít	semmit;	a	mohó	ember	mindenét	elveszíti.

JAMES	ALLEN,
a	Path	to	Prosperity	szerzője

Robert	 Allen,	 a	 Nothing	 Down	 és	 a	 Az	 egyperces	 milliomos	 című
könyvek	szerzője	nem	követte	mindig	a	10	százalékos	szabályt.	De
miután	 mindenét	 elveszítette,	 és	 teljesen	 padlóra	 került,
elgondolkozott:	Várjunk	csak	egy	percet.	Világéletemben	sok	pénzem
volt.	Végtére	 is	 én	volnék	az	a	guru,	aki	megtanítja	az	 embereknek,
hogyan	legyenek	gazdagok.	Hova	lett	a	vagyonom?	Valamit	biztosan
rosszul	csináltam.
Bobnak	 végül	 sikerült	 visszakapaszkodnia	 a	 csúcsra.	 És	 közben

megtanult	 egy	 nagyon	 fontos	 dolgot:	 Vagy	 hiszek	 a	 10	 százalékos
szabályban	 –	mondta	 –,	 vagy	 nem.	 Ha	 hiszek	 benne,	 minden	 héten
alkalmazni	 fogom.	 Minden	 héten	 kiszámolom,	 mennyi	 volt	 a
bevételünk,	és	megírom	a	csekket.
Amint	sikerült	elköteleznie	magát	a	10	százalékos	szabály	mellett,

hirtelen	 egy	 teljesen	 új	 világ	 nyílt	 meg	 előtte.	 Bár	 az	 adósságai
szinte	 agyonnyomták,	 hálás	 volt	 azért,	 amit	 még	 a	 magáénak
mondhatott.	 Nem	 telt	 bele	 sok	 idő,	 és	 új	 lehetőségek	 nyíltak	meg
előtte.	Bob	ma	azt	állítja,	annyi	 lehetősége	van,	hogy	tíz	emberöltő
sem	 lenne	 elég	 ahhoz,	 hogy	 mindet	 kihasználja.	 Úgy	 véli,
mindenkinek,	 aki	 hisz	 a	 10	 százalékos	 szabályban,	 ez	 jut
osztályrészül.
De	még	a	saját	történeténél	is	felemelőbb	az,	ahogyan	másokat	is

a	tized	lerovására	buzdít.	Egyszer	odament	hozzá	egy	nő.
–	 Mi	 a	 férjemmel	 nem	 tudjuk	 nélkülözni	 a	 10	 százalékot	 –

panaszolta.	 –	 A	 lakástörlesztést	 is	 alig	 tudjuk	 kifizetni.



Életszínvonalunk	 fenntartása	 5000	 dollárt	 emészt	 fel	 havonta.	 A
hónap	végére	szinte	alig	marad	pénzünk.
–	Az	ember	nem	azért	mond	le	a	10	százalékról,	mert	kapni	akar

érte	valamit	cserébe	–	felelte	megrovóan	Bob.	–	Hanem	azért,	mert
ő	 már	 megkapta,	 ami	 jár	 neki.	 Önök	 már	 így	 is	 rendkívül
szerencsések;	 a	 világ	 minden	 pénze	 sem	 lenne	 elég,	 hogy
viszonozzák	azt	a	sok	jót,	amit	eddig	kaptak.	Hatmilliárd	ember	él	a
földön,	aki	odaadná	a	fél	tüdejét,	hogy	cserélhessen	önökkel.	Azért
mondunk	 le	 a	 10	 százalékról,	 mert	 hálásak	 vagyunk	 mindazért,
amink	van.
Bob	soha	nem	vár	viszonzást,	amikor	lerója	a	tizedet,	mert	tudja,

hogy	 a	 mennyek	 kapuja	 már	 kitárult	 előtte.	 Azért	 mond	 le	 a	 10
százalékról,	mert	ő	már	részesült	az	áldásban.

NE	TÉVESSZÜK	SZEM	ELŐL	A
LÉNYEGET!

Ha	felhagyunk	a	harácsolással,	tengernyi	energiánk
szabadul	fel,	amit	a	már	meglévő	javainkra	fordíthatunk.

LYNNE	TWIST,
a	The	Soul	of	Money	szerzője

Ahogy	azt	Lynne	Twist	barátnőm	is	leírja	a	könyvében,	a	The	Soul	of
Money-ban,	fontos,	hogy	néha	megálljunk,	és	megvizsgáljuk,	milyen
kapcsolat	 fűz	 minket	 a	 pénzhez,	 aztán	 tudatosítsuk	 magunkban,
hogy	bár	a	pénz	 sok	 szempontból	 jó	hatással	 lehet	az	életünkre,	a



mértéktelen	 felhalmozás	 mohósághoz	 vezethet,	 ami	 romboló
hatással	 van	 a	 személyiségünkre,	 a	 kapcsolatainkra	 és	 a
környezetünkre.	 Lynne	 bölcsen	 arra	 figyelmeztet	minket,	 hogy	 az
anyagi	 javak	 hajszolása,	 ami	 sok	 ember	 vesztét	 jelentette	 már,
általában	soha	véget	nem	érő	harácsoláshoz	vezet.
Bár	 sokan	 úgy	 gondoljuk,	 a	 gazdagságunk	 a	 bizonyíték,	 hogy

befutott	emberek	vagyunk,	a	jólét,	amennyiben	nem	jelent	többet	az
anyagi	 javak	 felhalmozásánál,	 továbbra	 is	 csalóka	 ábránd	 marad
számunkra.	 Persze	 létezik	 valódi	 gazdagság	 is.	 Lynne	 azt	 az
állapotot	hívja	így,	amikor	megelégszünk	azzal,	amink	van.	A	bőség,
állítja,	 természeti	 tény.	 A	 természet	 gondoskodik	 arról,	 hogy
mindenből	 elegendő	 mennyiség	 álljon	 a	 rendelkezésünkre,	 a
készletek	 azonban	 végesek,	 és	 ez	 vezet	 a	 jelenlegi	 helyzethez,
amikor	 nagy	 mohóságunkban	 gyorsabban	 éljük	 fel	 az
erőforrásainkat,	 mint	 ahogy	 azok	 újratermelődhetnének	 vagy
megújulhatnának.	Lynne	meggyőződéssel	állítja,	hogy	az	elég	olyan
hely,	 ahol	 otthonra	 lelhetünk	 és	boldogan	élhetünk.	És	ha	 egyszer
megérkezünk	 oda,	 túl	 kell	 lépnünk	 a	 szűkölködéstől	 való
félelmünkön	(egyszer	és	mindenkorra),	és	arra	kell	használnunk	a
rendelkezésünkre	 álló	 fölösleget,	 hogy	 változást	 érjünk	 el	 egy
szívünkhöz	közel	álló	területen.
A	 régi	 mondás,	 miszerint	 a	 pénz	 nem	 boldogít,	 tulajdonképpen

igaz.	 Bár	 a	 pénzkeresés	 és	 a	 vagyonunk	 gyarapítása	 izgalmas,	 sőt
néha	 elengedhetetlen	 tevékenység,	 semmiképpen	 sem	 szabad
elsiklanunk	 a	 lényeg	 fölött	 –	 hogy	 mindent	 egybevetve	 nem	 a
jövedelmünk,	 a	 bankszámlánk	 és	 a	 vagyonunk	 nagyságán	 múlik,
mennyire	vagyunk	elégedettek	az	életünkkel.

HAGYJUNK	NYOMOT	A	VILÁGBAN!



A	 szomszédom,	 Tom,	 aki	 a	 csendes	 adományozók	 táborát
gyarapítja,	 a	 munkájából	 kifolyólag	 sokat	 utazik.	 Az	 igazgatók
céhének	 tagjaként	 szerződés	 kötelezi	 arra,	 hogy	 mindig	 első
osztályon	utazzon.	A	kényelmes	ülés,	a	remek	étel,	az	odafigyelés	és
a	 finom	 italok	 kellemes	 kiegészítői	 egy	 filmforgatásnak.	 Tom
annyira	megszokta	ezeket	a	plusz	szolgáltatásokat,	hogy	szinte	már
a	munkája	részeiként	tekintett	rájuk.
Egy	 alkalommal	 Új-Zélandon	 kellett	 részt	 vennie	 egy

filmforgatáson.	 Amikor	 leszállt	 a	 gépe,	 megkérdezte	 a
gyártásvezetőtől,	 mennyibe	 kerül	 egy	 turista	 repülőjegy,	 mert
legközelebb	az	egyik	 fiát	 is	magával	akarja	hozni.	A	gyártásvezető
közölte	 vele,	 hogy	 a	 turistajegy	 1800	 dollár.	 Tom	 ezzel	 szemben
7700	 dollárt	 fizetett	 az	 első	 osztályú	 jegyért!	 Egy	 kicsit	 elképedt,
mert	nem	hitte	volna,	hogy	ekkora	eltérés	van	az	árak	között.
Először	arra	gondolt,	ha	turistaosztályon	utazna,	és	kifizettetné	a

cégével	 a	 különbözetet,	 közel	 6000	 dollárt	 nyerne	 az	 ügyleten.
Hatezer	dollár	egy	14	órás	repülőútért!	Máris	tervezgetni	kezdte,	mi
mindenre	költhetné	ezt	az	összeget.	Egy	motorbicikli,	egy	nyaralás
és	rengeteg	tárgy	képe	villant	fel	a	képzeletében.
Ám	 hirtelen	 ragyogó	 ötlete	 támadt.	 Eszébe	 jutott,	 hány	 olyan

fiatallal	 találkozott	 az	 évek	 során,	 akik	 nem	 engedhették	 meg
maguknak	azt	a	 luxust,	hogy	továbbtanuljanak.	Tom	úgy	gondolta,
6000	 dollár	 bőven	 fedezné	 egy-két	 fiatal	 tandíját.	 Tom	 fogadalmat
tett.	 Többé	 nem	 utazik	 első	 osztályon.	 Turistajegyet	 vesz,	 a
különbözetet	pedig	jótékony	célra	fordítja.	Először	egy	fiú	egy	teljes
évi	 tandíját	 fizette	 be	 az	 összegből.	 Döbbenetes	 élmény	 volt.	 Tom
rájött,	hogy	egy	kis	áldozattal	nemcsak	valakinek	a	továbbtanulását
tudja	támogatni,	hanem	az	egész	jövőjét	is.
Aztán	a	dolgok	különös	 fordulatot	 vettek.	 Tom	rengeteg	 érdekes

embert	 ismert	 meg	 a	 turistaosztályon.	 A	 kollégái	 közben	 folyton



azzal	nyaggatták,	miért	nem	első	osztályon	utazik,	mint	ők.	Amikor
elmesélte	nekik,	mire	fordítja	a	pénzt,	többen	is	csatlakoztak	hozzá.
A	vállalkozása	is	fejlődni	kezdett.	Talán	azért,	mert	 jót	cselekedett,
vagy	csak	véletlen	egybeesésről	van	szó?
Tom	 a	 mai	 napig	 turistaosztályon	 repül,	 a	 különbözetet	 pedig

ösztöndíjalapoknak	 és	 területgazdálkodási	 szervezeteknek
adományozza.	Megtanulta,	hogy	a	kis	lépések	és	a	látszólag	csekély
pénzösszegek	is	óriási	hatással	lehetnek	egyes	emberek	életére.	Így
a	turistaosztályon	is	kényelmesebben	esik	az	ülés!
Tom	története	 is	 jól	példázza,	milyen	hatással	 lehet	az	életünkre

és	a	világra,	ha	kevesebbel	is	megelégszünk.

KÖZÖS	ADAKOZÁS

A	cégek	is	részesülhetnek	az	adakozás	kedvező	hatásaiból.	William
H.	 George,	 a	 Medtronic	 elnök-vezérigazgatója	 egy	 minneapolisi
jótékonysági	konferencián	árulta	el,	hogy	cége	bruttó	bevételének	2
százalékát	 szokta	 felajánlani	 jótékony	 célra.	 Bár	 ez	 a	 „tized”	 a
kezdet	 kezdetén	még	 csupán	 1,5	millió	 dollárt	 jelentett,	 a	 töretlen
növekedés	 lehetővé	 tette,	 hogy	 a	 cég	 évi	 17	 millió	 dollárral	 400
millió	dollárra	tornázza	fel	ezt	az	összeget.
A	közelmúlt	 talán	 legfigyelemreméltóbb	 jótékonysági	 felajánlása

az	 az	 1	milliárd	 dollár	 volt,	 amelyet	 Ted	 Turner	 adományozott	 az
ENSZ-nek,	de	az	a	7	milliárd	dollár	 is	 idesorolható,	amelyet	Bill	és
Melinda	 Gates	 ajánlott	 fel	 a	 Bill	 és	 Melinda	 Gates	 Alapítványon
keresztül.	Ennek	ellenére	nemcsak	a	vállalatok	vagy	a	dúsgazdagok
adakozhatnak	a	közösség	javára.	Minden	egyes	hozzájárulás,	legyen
az	 pénzbeli	 vagy	 időbeli,	 nagy	 jelentősséggel	 bír,	 nemcsak	 azért,
mert	 jóleső	 érzést	 kelt	 bennünk,	 hanem	 mert	 a	 gazdagság	 még



intenzívebben	fog	beáramolni	az	életünkbe.

OSSZUK	MEG,	AMINK	VAN

A	pénz	olyan,	mint	a	trágya.	Ha	szétszórjuk,	hasznos
segítőtársunk	lehet.	De	ha	csak	úgy	felhalmozzuk,

orrfacsaró	bűzt	áraszt.

JUNIOR	MURCHISON,
a	Dallas	Cowboys	footballcsapat	alapítója

Ha	másokat	is	bevonunk	a	sikerünkbe	–	ha	másokkal	is	megosztjuk
vagyonunkat	 –,	 többet	 tudunk	 elvégezni,	 nagyobb	 sikereket	 érünk
el,	 és	 végül	 mindenki	 csak	 nyer	 a	 dolgon.	 Az	 Erőleves	 a	 léleknek
sorozat	 sikere	 azon	 a	 döntésünkön	 múlt,	 hogy	 társszerzőket	 is
bevontunk	a	folyamatba.	Igaz	ugyan,	hogy	Markkal	így	szerényebb
honoráriumot	 kaptunk	 –	 60	 cent	 helyett	 30–40	 centet
példányonként	 –,	 viszont	 több	 könyvet	 tudtunk	 megjelentetni,
nagyobb	médiafigyelmet	tudtunk	kicsikarni,	és	több	könyvet	eladni.
Csak	 ketten	 sehogy	 sem	 lettünk	 volna	 képesek	 80	 könyvet
összeállítani,	megszerkeszteni,	megírni	és	népszerűsíteni.
A	két	szerző	és	két	titkárnő	együttműködése	végül	12	fős	csapattá

bővült,	amelyhez	még	hozzájön	két	szerkesztő,	több	társszerkesztő,
két	 szerkesztőasszisztens,	 egy	 jogdíjas,	 egy	marketingigazgató,	 egy
engedélyezési	 igazgató,	 egy	 projektigazgató,	 több	 titkárnő,	 illetve
100	 társszerző,	 és	 majdnem	 10	 ezer	 egyéb	 közreműködő,	 többek
között	 vagy	 100	 karikaturista.	 Mindig	 is	 arra	 törekedtünk,	 hogy



mindenki	 megkapja,	 ami	 jár	 neki.	 Munkatársaink	 fizetése
magasabb	az	átlagnál,	és	a	járulékokat	meg	a	prémiumokat	tekintve
is	 nagyvonalúak	 vagyunk.	 Minden	 munkatársunknak	 6	 hét
szabadság	jár	évente.	Idáig	több	mint	4	millió	dollárt	fizettünk	ki	a
külső	 munkatársainknak,	 és	 több	 millió	 dollárt	 fordítottunk
jótékony	 célra.	 Szilárd	 meggyőződésünk	 szerint	 azzal,	 hogy
hajlandók	 vagyunk	 másokkal	 is	 megosztani	 a	 vagyonunkat,	 több
nyereséghez	 jutunk,	 mintha	 egyedül	 próbálkoznánk.	 Ha	 mindent
mi	 akarnánk	 megkaparintani,	 csak	 megakasztanánk	 a	 pénz
áramlását.



62.	ALAPELV

TALÁLJUK	MEG	A	SZOLGÁLAT
MÓDJÁT!

Az	élet	egyik	legszebb	ajándéka,	hogy	amikor	valaki
őszintén	segíteni	próbál	a	másikon,	egyben	önmagán	is

segít.

RALPH	WALDO	EMERSON,
amerikai	költő,	esszéíró

A	 legmagasabb	 szintű	 elégedettséget	 azok	 érzékelhetik,	 akik
megtalálták	 a	 módját,	 hogy	 miként	 szolgáljanak	 másokat.	 A
szolgálat	nyomán	keletkező	valódi	örömérzet	mellett	az	egyetemes
elvek	 azt	 is	 biztosítják,	 hogy	 amennyiben	 másokat	 szolgálunk,
fáradozásaink	többszörösen	elnyerik	jutalmukat.

DÖNTSÜK	EL,	MI	MIT	TARTUNK
FONTOSNAK!

Gondoljuk	át,	mely	ügyek	és	embercsoportok	fontosak	számunkra.
Milyen	 témák	 érintenek	 meg	 minket?	 Milyen	 szervezetek
dobogtatják	meg	a	szívünket?	A	hajléktalanok	kérdése,	a	művészet,
a	 családon	 belüli	 erőszak,	 a	 drogfüggők	 helyzete,	 az	 oktatás,	 az



éhezés,	 vagy	 a	 veteránok	 rehabilitációja	 foglalkoztat	 minket	 a
legjobban?
Ha	 a	 művészetet	 kedveljük,	 és	 úgy	 látjuk,	 hogy	 az	 iskolákban

nincs	 megfelelő	 színvonalú	 művészeti	 oktatás,	 hozzunk	 létre	 egy
művészeti	 alapítványt,	 kapcsolódjunk	 be	 a	 művészeti	 oktatásba,
vagy	jelentkezzünk	önkéntes	tárlatvezetőnek	a	helyi	múzeumba.	Ha
egykeként	nőttünk	 fel,	 és	 időnként	nagyon	hiányoznak	a	 szüleink,
jelentkezzünk	 önkéntesnek	 a	 Big	 Brothers	 vagy	 Big	 Sisters	 nevű
szervezetbe.	 Ha	 szeretjük	 az	 állatokat,	 talán	 szívesen	 segítenénk
árva	kisállatok	elhelyezésében.	Ha	pedig	a	könyvekért	lelkesedünk,
jelentkezzünk	 önkéntes	 felolvasónak	 a	 vakok	 és	 diszlexiások
számára	alakult	hangstúdiónál.

KAMATOZTASSUK
ÖNKÉNTESKÉNT	A
KÉPESSÉGEINKET!

Számos	 olyan	 nonprofit	 szervezet	 létezik,	 amely	 nagy	 hasznát
veheti	üzleti	ismereteinknek	a	vezetés,	a	könyvelés,	a	marketing,	az
önkéntesek	toborzása,	az	adománygyűjtés	stb.	területén.
Ha	 jó	 szervezőkészséggel	 rendelkezünk,	 működjünk	 közre

jótékonysági	 rendezvények	 lebonyolításában.	 Ha	 könnyen	 meg
tudunk	 győzni	 másokat,	 gyűjtsünk	 adományokat	 a	 segítségre
szoruló	 helyi	 alapítványoknak.	 Ha	 képzett	 menedzserek	 vagyunk,
vállaljunk	önkéntes	munkát	egy	nonprofit	szervezet	vezetőségében.

TÖBBET	KAPUNK	VISSZA,	MINT
AMENNYIT	ADUNK



Ha	önkéntes	munkát	 vállalunk,	 sokkal	 többet	 kapunk	vissza,	mint
amennyit	 adunk.	 Az	 önkéntességgel	 kapcsolatos	 kutatások	 azt
mutatják,	 hogy	 akik	 önkéntes	 munkát	 végeznek,	 tovább	 élnek,
erősebb	 az	 immunrendszerük,	 kisebb	 valószínűséggel	 kapnak
szívrohamot,	 vagy	 könnyebben	 gyógyulnak	 fel	 egy	 esetleges
infarktust	 követően,	 nagyobb	 az	 önbecsülésük,	 és	 értelmesebbnek
tartják	 az	 életüket,	 mint	 akik	 nem	 dolgoznak	 önkéntesként.	 Az
eredményekből	 az	 is	 kiderül,	 hogy	 akik	 fiatal	 korukban	 kezdik	 az
önkéntes	 munkát,	 tekintélyesebb	 és	 jobban	 fizető	 állásokban
tudnak	elhelyezkedni,	mint	akik	nem	jelentkeznek	önkéntesnek.	Az
önkéntes	 munka	 a	 kapcsolatteremtés	 egyik	 leghatékonyabb
eszköze,	 amely	 gyakran	 eredményez	 jó	 üzleti	 és
karrierlehetőségeket,	sőt	még	új	barátságokat	is	köthetünk	általa.
Az	 önkéntes	munkával	 fontos	 készségeket	 is	 fejleszthetünk.	 Sok

nagyvállalatnál	 jöttek	 már	 rá	 erre,	 ezért	 is	 biztatják	 az
alkalmazottakat,	hogy	 jelentkezzenek	önkéntesnek.	A	SAFECO	és	a
Pillsbury	például	egyenesen	beépíti	az	önkéntes	munkát	munkaerő-
fejlesztési	 programjába,	 és	 az	 éves	 értékelés	 szerves	 részének
tekinti.	 A	 SAFECO	 „Készségfejlesztés	Önkéntes	Munka	 Segítségével
Program”-ja	 azokra	 a	 készségekre	 irányítja	 a	 figyelmet,	 amelyek
még	fejlesztésre	szorulnak.	Az	alkalmazottak	útmutatót	is	találnak	a
belső	számítógépes	hálózatban	arra	vonatkozóan,	milyen	önkéntes
tevékenységek	 fejlesztik	 a	 kompetenciát	 az	 általuk	 választott
területen.	 Ezután	 megbeszélik	 a	 felettesükkel,	 milyen	 önkéntes
munkát	ütemezzenek	be	a	személyes	képzési	tervezetükbe.
Sok	 munkáltató	 már	 azt	 is	 figyeli,	 hogy	 az	 egyes	 állásokra

jelentkezők	végeztek-e	önkéntes	munkát.	Az	önkéntes	 tevékenység
tehát	rengeteg	előnnyel	jár	–	akár	álláshoz	is	juttathat.
A	 siker	 egyik	 kulcsa	 az,	 hogy	 szerteágazó	 kapcsolatrendszert

építsünk	 ki,	 az	 önkéntes	 munka	 során	 pedig	 olyan	 emberekkel



ismerkedhetünk	 meg,	 akikkel	 egyébként	 soha	 nem	 találkoznánk.
Ráadásul	 ezek	 a	 személyek	 gyakran	 fontos	 szerepet	 töltenek	 be
szakmánkban	 vagy	 közösségünkben	 –	 esetleg	 ezeknek	 a
személyeknek	a	hozzátartozói.

VÁRATLAN	KARRIER-	ÉS	ÜZLETI
LEHETŐSÉGEK

A	 Dillanos	 Coffee	 Roasters	 kávépörkölő	 cég	minden	 alkalmazottja
segíti	 a	 Keresztény	 Gyermekek	 Alapítványát.	 Mivel	 viszonozni
szeretnék	 a	 cégük	 működését	 lehetővé	 tevő	 országok	 segítségét,
kizárólag	 olyan	 kávétermelő	 országokat	 támogatnak,	 amelyek
kávébabot	 szállítanak	 nekik,	 például	 Guatemalát,	 Kolumbiát	 és
Costa	Ricát.	A	Dillanos	havonta	35	dollárt	adományoz	minden	egyes
gyereknek,	 az	 alkalmazottak	 pedig	 leveleznek	 a	 gyerekekkel,
születésnapi	 és	 karácsonyi	 ajándékokat	 küldenek	 nekik,	 és
folyamatos	 kapcsolatban	 állnak	 velük.	 A	 jótékonysági	 program
amellett,	hogy	komoly	üzenetet	hordoz,	a	munkamorálra	is	kedvező
hatással	van.
És	 bár	 a	 gyerekek	 támogatása	 pusztán	 jótékonysági

megfontolásokból	 történik,	 azért	 a	 cég	 működésére	 is	 kedvező
hatást	 gyakorol.	A	 programban	 részt	 vevő	 összes	 gyerek	 fényképe
megtalálható	 az	 egyik	 folyosó	 falán.	 Egyszer	 egy	 leendő	 ügyfelet
kalauzoltak	 végig	 az	 épületen,	 aki	 megkérdezte,	 honnan
származnak	 a	 képek.	 Amikor	 a	 hölgy	 megtudta,	 hogy	 a	 cég	 a
Keresztény	Gyermekek	Alapítványán	keresztül	gyerekeket	támogat,
annyira	meghatódott,	hogy	még	azelőtt	kész	volt	szerződést	kötni	a
céggel,	hogy	egyáltalán	megkóstolta	volna	a	Dillanos-féle	kávét.



A	SZOLGÁLAT	TÖBBSZÖRÖSEN
MEGTÉRÜL

Mások	 szolgálata	 olyan	 formát	 is	 ölthet,	 hogy	 cégük	 az	 emberiség
hasznát	 szem	 előtt	 tartó	 termékeket	 és	 szolgáltatásokat	 kínál.	 Sir
John	 Marks	 Templeton	 több	 mint	 10	 ezer	 cég	 működését	 kísérte
figyelemmel	 50	 éven	 keresztül,	 és	 arra	 a	 felfedezésre	 jutott,	 hogy
azok	 voltak	 képesek	 hosszú	 távú	 eredményeket	 elérni,	 akik
különösen	hasznos	termékeket	és	szolgáltatásokat	kínáltak.
„Bármibe	 is	 kezdünk,	 először	 fel	 kell	 tennünk	 magunknak	 a

kérdést:	Ez	 a	 dolog	 hosszú	 távon	 tudja	 szolgálni	 a	 köz	 érdekeit?	 –
tanácsolja	Templeton.	–	Ha	igen,	akkor	igazi	szolgálók	leszünk.	Azt
hiszem,	 az	 üzleti	 élet	 szereplőinek	 érdemes	 lenne	 erősíteniük
egymást	 abban,	 ha	 valaki	 minden	 igyekezetével	 a	 közösséget
próbálja	 szolgálni,	 a	 vállalkozása	 nemhogy	 tönkremegy,	 hanem
egyenesen	virágozni	fog.”{73}

Gondoljunk	 arra,	 hogy	 amikor	 olyan	 tevékenységet	 választunk
magunknak,	 amely	 felemeli	 és	 szolgálja	 a	 közösséget,	 továbbá
„kivételesen	 hasznos”	 termékeket	 és	 szolgáltatásokat	 nyújt	 az
embereknek,	és	amikor	nem	arra	törekszünk,	hogy	kapjunk,	hanem
arra,	hogy	adjunk,	fáradozásaink	többszörösen	meg	fognak	térülni.
A	világ	pozitívabban	áll	azokhoz,	akik	adnak,	mint	akik	elvesznek.

Ösztönösen	 az	 önzetlen	 lelkeket	 akarjuk	 támogatni.	 Egy	 szó,	mint
száz:	aki	ad,	az	kap	is.
Meggyőződésem,	hogy	az	Erőleves	a	léleknek	könyvekből	befolyó

hatalmas	 bevételt	 részben	 a	 kemény	 munkának,	 de	 még	 inkább
annak	 köszönhettük,	 hogy	 mindenáron	 mások	 szolgálatára
akartunk	 lenni:	 a	 lehető	 legtöbb	 segítséget	 akartuk	 nyújtani	 a
könyvünkön	 keresztül.	 Hiszem,	 hogy	 a	 történeteink	 apránként
ugyan,	 de	 hozzájárulnak	 ahhoz,	 hogy	 a	 világ	 kellemesebb	 hely



legyen.
Egy	régi	mondás	szerint,	ha	halat	adunk	az	embereknek,	csak	egy

napra	 lakatjuk	 jól	 őket,	 de	 ha	 megtanítjuk	 őket	 halászni,	 egész
életükben	meglesz	a	betevőjük.	Meggazdagodnak,	és	talán	másokat
is	 megtanítanak	 erre.	 Mi	 annak	 szenteltük	 az	 életünket,	 hogy
mindenkit	 megtanítsunk	 halászni	 azoknak	 az	 alapelveknek	 és
készségeknek	 a	 segítségével,	 amelyek	 bárkit	 sikeres	 emberré
tudnak	 tenni.	 A	 rászorulók,	 a	 börtönlakók	 és	 a	 belvárosi	 iskolák
tanulói	 számára	 kifejlesztett	 programokkal	 is	 ez	 volt	 a	 célom	 –
megtanítani	az	embereknek,	hogyan	gondoskodjanak	magukról.	Ez
is	 egyfajta	 szolgálat:	 arra	 használom	 a	 tehetségemet,	 hogy
felemeljem	az	embereket,	és	hatékony	eszközöket	adjak	a	kezükbe.
Ahogy	azt	Zig	Ziglar,	az	egyik	legismertebb	amerikai	sikertanácsadó
szokta	 mondani:	 „Bármit	 el	 tudunk	 érni	 az	 életben,	 amit	 csak
akarunk,	ha	hajlandók	vagyunk	másoknak	 is	 segíteni	 abban,	hogy
elérjék,	amit	ők	akarnak.”

A	BETELJESÜLÉSHEZ	VEZETŐ	ÚT

Kenneth	 Behring	 dúsgazdag	 ember,	 aki	 többször	 is	 szerepelt	 az
amerikai	 Fortune	 500	 és	 Forbes	 400	 listán.	 Nettó	 vagyona
megközelíti	 a	 495	 millió	 dollárt.	 Kenneth	 szegény	 gyerek	 volt,
Wisconsinban	 nőtt	 fel,	 és	 első	 keresetét	 újságkihordásból,
fűnyírásból	 és	 labdaszedésből	 szerezte.	 Kamaszkorában	 egy
fatelepen,	 majd	 egy	 élelmiszerboltban	 dolgozott.	 Érettségi	 után
használt	autók	eladásával	foglalkozott,	majd	megnyitotta	saját	új-	és
használtautó-kereskedését.	 Huszonhét	 éves	 korára	 milliomos	 lett.
Floridába	költözött,	és	ingatlanfejlesztőként	folytatta	a	karrierjét.	Ő
alapította	 és	 építette	 fel	 a	 Tamarac	 nevű	 floridai	 települést,	 majd



átköltözött	Kaliforniába,	ahol	megépítette	Blackhawkot,	az	Egyesült
Államok	egyik	legexkluzívabb	lakóparkját.
Amikor	megismertem,	és	végighallgattam	az	előadását	a	chicagói

International	 Achievement	 Csúcstalálkozón,	 arról	 beszélt,	 hogy	 a
boldog	 élet	 utáni	 vágya	 négy	 szakaszból	 tevődött	 össze.	 Az	 első
szakaszt	 úgy	 nevezte:	 „Többet!”	 A	 kezdet	 kezdetén	 mindent	 a
magáénak	 akart	 tudni,	 amit	 fontosnak	 gondolt:	 kocsit,	 házat,	 egy
céget,	 ami	 folyamatosan	 fejlődik	 és	 terjeszkedik.	 Azt	 hitte,	 ha
megszerzi	ezeket,	boldog	lesz…	de	nem	lett	az.
Élete	második	szakaszának	azt	a	címet	adta:	„Jobbat!”	Azt	hitte,	az

óriási	 villától,	 a	 drágább	 autótól,	 a	 magánrepülőgéptől	 (egy
hatalmas	 DC–9),	 a	 jachttól	 vagy	 az	 egzotikus	 nyaralásoktól	 majd
boldogabb	lesz…	de	nem	lett	az.
Életének	 harmadik	 szakaszát	 úgy	 nevezte:	 „Mást!”	 Azt	 hitte,

rosszul	 mérte	 fel,	 mire	 van	 szüksége.	 Ezért	 klasszikus	 autókat
kezdett	vásárolni	–	jó	drágán.	Végül	már	több	mint	100	kocsija	volt,
és	 még	 egy	 autómúzeumot	 is	 nyitott,	 hogy	 bemutassa	 a	 világ
legnagyobb	 klasszikus	 autógyűjteményét.	 Még	 mindig	 nem	 tudta,
mi	tenné	boldoggá,	ezért	úgy	döntött,	a	társával,	Ken	Hofmann-nal
közösen	megveszik	az	Seattle	Seahawks	focicsapatot.	Arra	gondolt,
ha	lesz	egy	profi	focicsapata,	és	ott	ülhet	a	tulajdonosi	páholyban	a
barátaival,	 vagy	 elbeszélgethet	 a	 játékosokkal	 a	 pályán	 meg	 az
öltözőben,	boldog	lesz…	de	nem	lett	az.
Élete	 negyedik	 szakasza	 akkor	 kezdődött,	 amikor	 egy	 barátja

megkérte,	 ha	 hazafelé	 jön	 az	 afrikai	 vakációjáról	 a	 magángépén,
szálljon	már	le	Romániában,	és	vigyen	el	hat	kerekesszéket	az	egyik
kórházba.	Kennek	 sorsfordító	 élményben	volt	 része,	 amikor	maga
emelte	 át	 az	 egyik	 idős	 férfit	 –	 aki,	miután	 elvesztette	 a	 feleségét,
stroke-ot	kapott	–	az	új	kerekesszékébe.	A	férfi	sírva	fakadt,	és	Ken,
életében	először,	teljesen	elérzékenyült.	Nem	érzett	mást,	csak	hálát



és	örömöt.
Az	 élményen	 felbuzdulva	 a	 hazatérte	 után	 megalapította

Wheelchair	Foundationt,	amely	harmadik	világbeli,	szegény	sorban
élő	mozgáskorlátozottak	számára	biztosít	ingyenes	kerekesszékeket.
2014	 óta	 a	Wheelchair	 Foundation	 940	 ezer	 kerekesszéket	 osztott
szét	a	világ	152	országában.
A	 következő	 évben	 Ken	 egy	 vézna,	 11	 éves	 vak	 és

mozgáskorlátozott	 fiúnak	 vitt	 kerekesszéket	Mexikóvárosba.	 A	 fiú
meg	 akarta	 köszönni	 az	 ajándékot,	 ezért	 Ken	 lehajolt	 hozzá,	 és
megfogta	a	kezét.
–	 Most	 nem	 látlak	 –	 mondta	 a	 fiú	 könnyek	 között	 –,	 de	 a

mennyországban	 majd	 látni	 foglak,	 és	 akkor	 még	 egyszer
megköszönöm	a	kedvességedet.
Kenneth	azt	mondta,	szólni	sem	bírt	a	meghatottságtól.	Aztán	így

folytatta:
–	Életemben	először	határtalan	boldogság	fogott	el.{74}

Találjuk	meg	a	szolgálat	módját!

Mert	amikor	adunk,	akkor	kapunk.

ASSISI	SZENT	FERENC



HATODIK	RÉSZ

Siker	a	digitális	korban

Én	személy	szerint	azért	imádom	a
digitális	kort,	mert	megszűnt	a	szakadék,

ami	elválasztja	az	álmokat	a
megvalósításuktól.	Régen,	ha	fel	akartál
venni	egy	számot,	kerítened	kellett	egy

stúdiót	meg	egy	producert.	Ma	megoldod
egy	laptoppal.	Ha	filmet	akartál	forgatni,

egy	rakás	cuccal	és	hollywoodi
költségvetéssel	kellett	számolnod.	Ma

elég	egy	kamera,	ami	elfér	a	tenyeredben,
meg	egy	kis	zseton,	amiből	üres	DVD-t
veszel.	A	képzelet	lerázta	magáról	a

láncait.

BONO,
a	U2	nevű	ír	rockzenekar	frontembere,

befektető,	jótékonysági	nagykövet



63.	ALAPELV

BŐVÍTSÜK	CÉLIRÁNYOSAN	A
TECHNIKAI	ISMERETEINKET!

A	technika	elvileg	megkönnyíti	az	életünket,	gyorsabb	és
hatékonyabb	munkavégzést	tesz	lehetővé.	De	gyakran

mintha	direkt	ellenünk	dolgozna.	Elég	csak	megnéznünk
az	50	gombos	távirányítókat,	a	több	száz	rejtélyes

funkcióval	felszerelt	digitális	fényképezőgépeket	vagy	az
űrkorszakot	idéző	autós	műszerfalakat.

JAMES	SUROWIECKI,
a	New	Yorker	magazin	üzleti	és	pénzügyi

újságírója

A	 siker	 alapelvei	 első	 kiadása	 óta	 a	 digitális	 forradalom	 olyan
földcsuszamlásszerű	 változásokat	 generált,	 amelyek	 alapjaiban
formálták	át	a	világunkat.	Az	elmúlt	húsz	évben	a	számítástechnikai
és	 internetköltségek	98	százalékos	csökkenése	–	amit	az	évről	évre
hatékonyabbá	 váló	 technikai	 fejlesztések	 tettek	 lehetővé	 –	 adta	 a
forradalom	 hajtóerejét.	 És	 a	 jövőben	 várhatóan	 még	 inkább
felgyorsul	ez	a	tendencia.
Húsz	 év	 múlva	 a	 számítógépek	 nagyjából	 egymilliószor

gyorsabbak,	 egymilliószor	kisebbek	és	 ezerszer	olcsóbbak	 lesznek,



mint	 közvetlenül	 a	 feltalálásuk	 után.	 Az	 új	 technológiák,	 mint
például	 a	 háromdimenziós	 nyomtatás,	 a	 robotika,	 az	 önvezető
autók,	a	nanoanyagok	és	a	bioinformatika	–	összefoglaló	néven	az
„exponenciális	 technológiák”,	 amelyek	 a	 fizikai	 és	 a	 digitális	 világ
egyesítéséért	 felelősek	 –	 még	 a	 mainál	 is	 magasabb	 szintű	 jólétet
teremtenek	 számunkra,	 mivel	 két	 évtized	 leforgása	 alatt	 több
áttörést	hoznak	létre,	mint	az	elmúlt	kétszáz	évben.
Ezrével	 alakulnak	 majd	 a	 nagyra	 törő	 startupok,	 amelyek	 több

millió	új,	 jól	fizető	munkahelyet	teremtenek.	Elképzelhető,	hogy	az
emberiség	végre	képes	lesz	kielégíteni,	sőt	meg	is	haladni	a	bolygón
élő	 összes	 férfi,	 nő	 és	 gyermek	 szükségleteit.	 A	 földi	 paradicsom
csupán	karnyújtásnyira	van	tőlünk.

A	jólét	az	én	olvasatomban	nem	azt	jelenti,	hogy	a	föld
minden	lakója	számára	luxuskörülményeket	teremtünk,

hanem	azt,	hogy	lehetőségekkel	teli	életet	kínálunk
számukra.

PETER	DIAMANDIS,
az	Abundance:	The	Future	Is	Better	than	You

Think	című	könyv	szerzője,	az	X	PRIZE
Foundation	és	a	Singularity	University

vezetője

A	jövő	azért	olyan	izgalmas	–	és	ijesztő	is	egyben	–,	mert	bárki,	aki
rákapcsolódik	 az	 internetre,	 több	 információhoz	 jut,	 mint	 a
történelem	során	bármikor,	azonban	ennek	is	megvan	a	hátulütője:
akkora	információáradat	zúdul	ránk,	hogy	Mitch	Kapor,	a	Lotus	1-2-
3	 táblázat	 feltalálója	 egyszer	 azt	 mondta:	 „Amikor	 információkat
kérünk	 le	 az	 internetről,	 az	 olyan,	 mintha	 a	 tűzcsapból	 innánk



vizet.”
A	gyorsuló	fejlődés	a	siker	alapelveire	is	hatással	van.	A	digitális

korban	 a	 sikerhez	 szükséges	 tudás	 –	 amit	 régen	 hosszú	 évek
munkájával	 sajátítottunk	el	 –	ma	már	mindenki	 számára	elérhető,
ráadásul	 azonnal	 és	 korlátlan	 mennyiségben.	 Szinte	 fuldoklunk
tőle.	 Szó	 szerint	 weboldalak,	 videók	 és	 e-learningtanfolyamok
milliói	egyengetik	az	utunkat.
A	 digitális	 korban	 az	 erőforrások	 és	 információk	 nyomasztó

túlkínálata	 miatt	 a	 siker	 záloga	 a	 tudatos	 időbeosztás,
információkezelés	 és	 életszemlélet.	 A	 modern	 technika	 nagyon
izgalmas,	de	ha	nem	vigyázunk,	akár	meg	is	fojthat	minket.	Nagyon
könnyű	 belefeledkezni	 az	 órákig	 tartó	 céltalan	 kattintgatásba,	 és
egyik	weboldalról,	YouTube-videóról	vagy	Facebook-bejegyzésről	a
másikra	ugrálni,	de	ha	nem	figyelünk	oda,	a	végén	a	lenyűgöző,	ám
teljesen	 lényegtelen	 információk	 sűrűjében	 találhatjuk	 magunkat.
Az	információ	hasznos,	de	csakis	akkor,	ha	aktívan	felhasználjuk,	és
ezzel	elérjük,	hogy	tényleges	hatással	legyen	a	sikerünkre.

AZ	INFORMÁCIÓCSÖKKENTETT
DIÉTA

4	 órás	 munkahét{75}	 című	 forradalmi	 könyvében	 Tim	 Ferriss	 is
foglalkozik	 az	 információs	 túlterheléssel,	 és	 azt	 javasolja,	 hogy
folytassunk	 alacsony	 információtartalmú	 diétát.	 Ahogy	 ételből	 –
amelyekből	 többségében	 a	 magas	 kalóriatartalmú	 és	 alacsony
tápértékkel	 bíró	 fajtákat	 választjuk	 –,	 úgy	 információból	 is	 többet
fogyasztunk	 a	 kelleténél,	 és	 rendszerint	 ezek	 sem	 rendelkeznek
valódi	értékkel.	Az	újságokból,	magazinokból,	könyvekből,	a	tévéből
és	 az	 internetről	 ránk	 zúduló	 információk	 zöme	 rengeteg	 időt



emészt	 fel,	 túlnyomórészt	 negatív,	 szinte	 sohasem	 juttat	 minket
közelebb	 a	 céljainkhoz,	 és	 jellemzően	 kívül	 esik	 azoknak	 az
eseményeknek	a	körén,	amelyekre	közvetlen	befolyásunk	van.
Tim	 azt	 javasolja,	 hogy	 ha	 olvasunk,	 azt	 mindig	 konkrét	 céllal

tegyük,	 kivéve	 a	 szépirodalmi	 műveket.	 Én	 is,	 miközben	 ezen	 a
könyvön	dolgozom,	és	–	noha	főleg	saját	tapasztalatból	írok	–	utána
akarok	nézni	valaminek	egy	másik	szerző	művében,	csak	azokat	a
részeket	 olvasom	 el,	 amelyek	 közvetlenül	 a	 tárgyhoz	 tartoznak.
Könnyű	 rákapni	 bizonyos	 olvasmányokra	 csak	 azért,	 mert
érdekesek.
Ugyanez	igaz	az	internetre	is.	Amikor	a	Huffington	Post	honlapján

keresgéltem,	nehezen	álltam	meg,	hogy	ne	kattintsak	rá	a	„Három
undorító	dolog,	ami	a	te	jégkockáidban	is	ott	tanyázik”,	„A	napozás
4	 jótékony	 hatása”	 vagy	 a	 „Kongresszus:	 A	 Wall	 Street	 titkos
fegyvere”	 című	 cikkekre.	 Ezek	 mind	 érdekes	 és	 csábító	 témák,	 a
könyvem	szempontjából	azonban	teljesen	érdektelenek.	A	vaktában
megnyitogatott	 cikkek	 és	 blogok	 egy	 pillanat	 alatt
beszippanthatnak,	 és	 további	 hasonlóan	 érdekes	 cikkekhez
terelhetnek	minket.	Muszáj	önfegyelmet	gyakorolnunk.
Tim	egyenesen	odáig	megy,	hogy	tartsunk	egyhetes	médiamentes

böjtöt	–	felejtsük	el	az	újságokat,	a	magazinokat,	a	hangoskönyveket
és	 a	 nem	 zenét	 sugárzó	 rádióadókat.	 Felejtsük	 el	 a	 hírportálokat.
Felejtsük	 el	 a	 tévét,	 kivéve	 azt	 a	 napi	 egy	 órát,	 amikor
kikapcsolódásképpen	 ülünk	 le	 a	 készülék	 elé.	 Felejtsük	 el	 a
könyveket,	kivéve	azt	a	napi	egy	órát,	amit	a	 szépirodalmi	művek
olvasásának	 szentelünk.	 Felejtsük	 el	 az	 internetezést,	 kivéve,	 ha	 a
munkánk	 miatt	 kell	 utánanéznünk	 valaminek.	 Ha	 sehogy	 sem
tudunk	 meglenni	 hírek	 nélkül,	 az	 ebédszünetben	 kérdezzük	 meg
egy	barátunkat	vagy	a	pincért:
–	Történt	ma	valami	érdekes	a	világban?	Nem	értem	rá	elolvasni



az	újságot.
Tim	végezetül	azt	ajánlja,	hogy	mindig	kérdezzük	meg	magunktól:

„Ez	az	 információ	közvetlen	és	komoly	hatással	van	az	életemre?”
Ha	a	válasz	nem,	ne	fogyasszuk	el.
Nemrég	én	is	kipróbáltam	az	egyhetes	médiamentes	böjtöt,	és	bár

eleinte	 bosszantott,	 hogy	 nem	 kapom	 meg	 a	 napi	 CNN-	 vagy
Huffington	Post-adagomat,	és	abba	az	 irdatlan	sok	magazinba	sem
kukkanthatok	bele,	aminek	rendszeres	olvasója	vagyok	–	Bloomberg
Business	Week,	Fast	Company,	Success,	Psychology	Today,	Science	of
Mind	 –,	 rengeteg	 időm	maradt,	 hogy	 a	 legfontosabb	 teendőimmel
foglalkozzak,	sétálni	menjek	a	feleségemmel,	sportoljak,	meditáljak,
gitározzak.	 A	 végén	 az	 irodában	 és	 otthon	 tornyosuló	 utazási,
gasztronómiai	és	hírmagazinokat	is	kidobtam.
Steve	 Pavlina,	 a	 Personal	 Development	 for	 Smart	 People	 című

könyv	 szerzője	 azt	 tanácsolja,	 hogy	 ha	 új	 szokásokat	 akarunk
kialakítani,	 először	 30	 napig	 próbálkozzunk.	 Mi	 lenne,	 ha	 egy
hónapig	nem	néznék	tévét?	Vagy	egy	hónapig	nem	néznék	híradót?
Vagy	egy	hónapig	nem	olvasnék	újságot?	Azok	a	tanítványaim,	akik
alávetették	magukat	az	 információs	méregtelenítésnek,	mind	arról
számoltak	be,	hogy	a	hangulatuk	és	az	eredményességük	bámulatos
fejlődésen	ment	keresztül.	Tegyen	egy	próbát	ön	is!

TÖKÉLETES	FELTÉTELEK	A
FEJLŐDÉSHEZ

A	 digitális	 kor	 a	 tudáson	 és	 kapcsolatokon	 kívül	 technikai	 és
önfejlesztő	 eszközök	egész	 tárházával	 gyarapított	minket,	 amelyek
segítségével	okosabbak	lehetünk,	soha	nem	késsük	le	a	találkozókat,
különféle	 tanácsadókkal	 dolgozhatunk	 együtt,	 új	 mentorokat	 és



partnereket	 kutathatunk	 fel,	 és	 új	 készségeket	 sajátíthatunk	 el.	 Az
okostelefonunkon	 lévő	 több	milliónyi	 applikációnak	köszönhetően
azt	tanulunk,	amit	csak	akarunk.	És	alkalmazások	tucatjai	segítenek
a	sikerorientált	gondolkodásmód	fejlesztésében.	Csodálatos	korban
élünk,	ami	tökéletes	feltételeket	teremt	a	fejlődéshez.
A	technika	nem	rettegett	ellenség	többé,	hanem	hatékony	eszköz,

aminek	segítségével	bármit	elérhetünk	az	életben.	Sajnos	még	ma	is
sokan	érzik	úgy,	hogy	nem	értenek	a	 technikához	vagy	 túl	öregek
hozzá,	és	olyanok	is	akadnak,	akik	szívből	megvetik,	mert	most	ez	a
„menő”.	 A	 19.	 századi	 géprombolókhoz	 hasonlóan	 –	 így	 hívták
azokat	 az	 angol	 textilipari	 munkásokat,	 akik	 erősen
nehezményezték	 a	 korszerű,	 az	 élő	 erőt	 egyre	 inkább	 kiszorító
gépsorok	 használatát	 –	 napjainkban	 is	 sokan	 ágálnak	 a	 haladás
ellen.
A	31.	alapelv	–	Fogadjuk	el	a	változást!	–	kapcsán	már	elmondtam,

hogy	kétféle	változás	létezik,	ciklikus	és	strukturális,	és	ha	nyitottan
állunk	 az	 újdonságokhoz,	 jobb	 életkörülményekre,	 több	 pénzre,
több	 szabadidőre	 vagy	más	 nem	 várt	 előnyökre	 tehetünk	 szert.	 A
digitális	 kor	 nem	 pusztán	 ciklikus	 változás,	 ami	 előbb-utóbb
ellensúlyozódik.	 A	 világunkban	mélyreható	 és	 feltartóztathatatlan
strukturális	változás	zajlik	–	az	a	fajta,	amiből	nincs	visszaút	(és	ami
mindenkit	elsöpör,	aki	ellenáll	neki).	Ha	viszont	örömmel	fogadjuk
és	meglovagoljuk,	rohamléptekkel	haladhatunk	a	célunk	felé.
A	 jó	 hír	 természetesen	 az,	 hogy	 semmi	 ördöngösség	 nincs	 az

egészben.	 Mindent	 elsajátíthatunk,	 amire	 a	 siker	 érdekében
szükségünk	 van.	 De	 mi	 alapján	 válogassunk	 a	 töméntelen
mennyiségű	 eszköz,	 platform,	 portál,	 weboldal,	 szolgáltatás,
szoftver	 és	 egyéb	 ajánlat	 közül,	 amit	 ez	 a	 káprázatos	 új	 korszak
kínál	 nekünk?	 Pontosabban:	 hogyan	 alkalmazzuk	 úgy	 az
eszközöket,	 hogy	 maximálisan	 kihasználjuk	 az	 előnyeiket,	 de



közben	ne	terheljük	túl	magunkat?
Tegyük	helyre	a	dolgokat,	és	kezeljük	okosan	a	technikát!

KEZELJÜK	OKOSAN	A	TECHNIKÁT

Az	 egyik	 legjobb	 tipp,	 amit	 egy	 digitális	 életmód-tanácsadótól
kaptam,	így	szól:	Ne	a	technikára	alapozd	a	sikeredet!	Más	szóval:	az
ötlet	 az	 első,	 a	 technikának	 csupán	 annyi	 a	 szerepe,	 hogy	 segít
megvalósítani	azt.	Nem	kell	minden	létező	eszközt	megvenni,	amit	a
boltban	 látunk.	 Kérdezzük	 meg	 magunktól:	 Hogyan	 kezelhetném
könnyebben	 az	 e-mail	 fiókomat	 útközben?	 Vagy:	 Milyen	 online
felületen	 helyezzem	 el	 az	 alkotásaimat,	 hogy	 a	 galériatulajdonosok
könnyebben	 rájuk	 találjanak?	 Aztán	 keressük	meg	 azt	 a	 technikai
megoldást,	ami	a	legjobban	passzol	az	ötletünkhöz.
Lukasz	Jakobiak	saját	tévéműsort	akart	indítani,	és	végül	Európa

egyik	 legnépszerűbb	 show-ját	 gyártotta	 le	 –	 a	 lengyelországi
Varsóban,	a	húsz	négyzetméteres	lakásában.	Nem	volt	annyi	pénze,
hogy	 stúdiót	 és	 drága	 felszerelést	 béreljen	 –	 és	 akkor	még	 nem	 is
beszéltünk	 a	 sugárzási	 díjról,	 amit	 a	 nagy	 tévétársaságok	 kérnek
egy	referenciák	nélküli	kezdő	vállalkozótól.
Lukasznak	mindössze	egy	 laptopja,	 internetkapcsolata	és	egy	kis

lakása	 volt	 –	 egyike	 annak	 a	 több	 ezer	 kedvezményes	 árú
garzonnak,	 amelyet	 a	 lengyel	 kormány	 egy	 lakhatási	 program
keretében	építtetett	a	rászorulóknak.
Amikor	 Lukasz	 interjút	 készített	 velem	 az	 egyik	 kelet-európai

turnémon,	meglepődtem	a	műsor	minőségén,	amely	stílusosan	a	„20
m²”	 címet	 kapta.	 Pedig	 kezdetben,	 amikor	megérkeztem	a	 felvétel
helyszínére,	 és	megláttam	Lukasz	 otthonát,	 amely	 egy	 ágyból,	 egy
aprócska	 konyhából,	 egy	 világítószettből,	 két	 állványra	 rögzített



iPhone-ból	és	két	konyhaszékből	állt,	komoly	kétségeim	voltak.
Lukasz	maga	 szerkeszti	 a	műsorait	a	 laptopján,	 és	az	 interneten

„sugározza”	 őket	 –	 ami	 tökéletesen	 megfelel	 annak	 a	 több	 millió
nézőnek,	aki	ahelyett,	hogy	a	nappalijában	nézné	a	nagy	csatornák
produkcióit,	független	televíziós	tartalmakat	követ	a	mobileszközén.
{76}	 Lukasz	 rájött,	 hogyan	 állítsa	 a	 technikát	 az	 ötlete	 szolgálatába.
Nézzük,	 hogyan	 aknázhatjuk	 ki	 még	 jobban	 a	 technika	 nyújtotta
előnyöket!

Osszuk	meg	a	feladatokat	az	eszközeink	között

A	technikai	forradalom	egyik	nagy	kihívása,	hogy	manapság	szinte
minden	 eszközt	 többféle	 dologra	 használhatunk.	 Az
okostelefonunkkal	 egyszerre	 e-mailezhetünk,	 sms-ezhetünk,
internetezhetünk,	 telefonálhatunk	 és	 fotózhatunk.	 A	 tabletünkkel
órákat	 vehetünk,	 videókat	 készíthetünk,	 tévézhetünk	 és	 e-
könyveket	 olvashatunk.	 A	 laptopok	 és	 asztali	 gépek	 még	 ennél	 is
többre	képesek.
Én	azonban	azt	vettem	észre,	hogy	mivel	ilyen	sokféle	eszközünk

van	 és	 ilyen	 sokféle	 feladatot	 végezhetünk	 el	 velük,	 gyakran
összevissza	 használjuk	 őket,	 azt	 kapjuk	 elő,	 amelyik	 éppen	 a
kezünkbe	akad,	a	nap	legkülönfélébb	szakaiban	(még	éjszaka	is),	és
közben	 eszünkbe	 sem	 jut,	 hogy	 súlyozzuk	 a	 teendőinket	 –	 vagyis
célirányosan	 csak	 azokra	 a	 feladatokra	 összpontosítsunk,	 amelyek
elengedhetetlenek	 a	 siker	 szempontjából.	 Ez	 odáig	 vezet,	 hogy	 a
technika,	ahelyett	hogy	eszközként	működne,	teljesen	összekuszálja
az	életünket.	Az	„instant”	 funkcionalitás	másik	hátulütője,	hogy	az
emberek	 azonnali	 választ	 várnak	 tőlünk	 a	 legégetőbb
problémáikra.
Az	 én	 eretnek	 javaslatom	 ezzel	 szemben	 az,	 hogy	 osszuk	meg	 a

feladatokat	 a	 technikai	 eszközeink	 között	 –	 és	 használjuk	 őket



tudatosan,	 a	 rendeltetésünknek	 megfelelően.	 Amikor	 dolgozunk	 –
dokumentumokat	gyártunk,	táblázatokat	készítünk,	blogot	írunk,	a
projektjeinkkel	 foglalkozunk,	 e-mailezünk,	 használjuk	 a	 laptopot
vagy	 az	 asztali	 gépet.	 Mindkettőt	 pont	 az	 ilyen	 „nehézsúlyú”
alkotómunkára	tervezték.	Ha	végeztünk	az	alkotómunkával,	és	egy
kis	 „informálódásra”	 –	 olvasásra,	 facebookozásra,	 internetezésre,
magazinlapozgatásra,	videónézésre	–	támad	kedvünk,	kapcsoljuk	be
a	táblagépet,	mert	az	kifejezetten	információfogyasztásra	való.	És	az
okostelefon?	 Az	 kommunikálásra	 –	 telefonálásra,	 snapchatelésre,
instagramozásra	és	fényképküldésre.
A	„megosztott	használat”	nemcsak	azért	előnyös,	mert	így	mindig

a	konkrét	feladatra	összpontosíthatunk,	hanem	mert	ezáltal	a	másik
félre	 is	 jobban	 oda	 tudunk	 figyelni.	 Ha	 beszélgettek	 már	 olyan
emberrel,	 aki	 telefonálás	közben	egyszerre	 skype-olt,	 internetezett
és	 sms-ezett,	 önök	 is	 tudják,	 mennyire	 elidegenedünk	 az	 illetőtől,
mert	 úgy	 érezzük,	 egy	 fikarcnyi	 érdeklődést	 sem	 mutat	 az	 adott
téma	iránt.
Ha	 úgy	 gondoljuk,	 hogy	 nem	 tudunk	 lemondani	 a

mobileszközeinkről	 –	 még	 arra	 a	 pár	 órára	 sem,	 amíg	 az	 asztali
gépnél	 ülve	 építjük	 a	 jövőnket	 –,	 gondoljunk	 bele,	 mennyivel
hatékonyabban	 dolgozhatnánk	 az	 állandó	 csörgés,	 pittyegés	 és
csilingelés	 nélkül…	 főleg,	 hogy	 ezek	 mind	 olyan	 dolgokra
figyelmeztetnek	minket,	amelyek	később	is	bőven	ráérnek.

Használjuk	a	könyvjelzők	eszköztárat	a	legfontosabb	weboldalakhoz

A	 prediktív	 böngészőablakok	 ellenére,	 amelyek	 felsorolják	 a
lehetséges	 keresőszavakat,	 amikor	 gépelni	 kezdünk,	 már	 heti
szinten	 is	 megdöbbentően	 sok	 „mentális	 percet”	 fecsérlünk	 a
kedvenc	webcímeink	bepötyögésére.	Ha	 elmentjük	 ezeket	 az	URL-
eket	a	böngészőnk	könyvjelzői	közé,	rengeteg	időt	spórolunk	meg.



A	biztonságunk	érdekében	használjunk	jelszókezelőt,	és	mindig
jelentkezzünk	ki

Ugyanígy	 a	 jelszavak	 keresgélése,	 a	 nyomtatott	 listák	 frissítése,
illetve	 az	 új	 jelszavak	 megjegyzése	 (vagy	 létrehozása)	 sokunk
számára	 a	 digitális	 kor	 egyik	 legbosszantóbb	 hozadéka.	 És	 akkor
még	nem	beszéltünk	arról	az	 időmennyiségről,	 amit	az	 interneten
létrehozott	fiókok	bejelentkezési	URL-jeinek	és	felhasználóneveinek
felkutatásával	töltünk.
Időtakarékossági	 –	 és	 biztonsági	 –	 okokból	 használjunk

jelszókezelőt,	amely	megjegyzi	a	weboldalakat,	felhozza	a	megfelelő
bejelentkezési	felületet	(ami	általában	nem	a	kezdőlapon	található),
erős	jelszavakat	generál,	olyan	számkombinációkat,	amelyeket	még
egy	rakétatudós	sem	tudna	megjegyezni,	és	automatikusan	beírja	a
felhasználónevünket	 meg	 a	 jelszavunkat,	 amikor	 bejelentkezünk
egy	 online	 felületre,	 tagsági	 oldalra,	 közösségi	 portálra	 vagy	 más
honlapra.{77}

Ha	 végeztünk	 a	 jelszóval	 védett	 weboldalon,	 mindig
jelentkezzünk	 ki,	 hogy	 megakadályozzuk	 a	 személyes	 adatokkal
való	 visszaéléseket	 vagy	 a	 jelszófeltöréseket,	 és	 megóvjuk	 a
bejelentkezési	információkat.	Ha	ellopják	a	személyes	adatainkat,	a
problémák	 megoldása	 rengeteg	 időt	 emészthet	 fel,	 különösen,	 ha
olyan	webhelyre	 jelentkeztünk	be,	 ahol	 a	banki	 adatainkat	 is	meg
kellett	 adnunk.	 Előzzük	meg	 a	 bajt,	 és	mindig	 jelentkezzünk	 ki	 az
online	szolgáltatásokból	–	ne	csak	a	böngészőablakot	zárjuk	be.

Használjunk	felhőalapú	alkalmazásokat	eszközeink	biztonsága	és	a
könnyebb	újratelepítés	érdekében

A	felhőalapú	tárhelyek	–	amikor	egy	internetalapú	„merevlemezre”
töltjük	fel	a	 fájljainkat;	 ilyen	például	a	Dropbox,	a	Google	Drive	és



az	Apple	iCloudja	–,	amellett,	hogy	komoly	paradigmaváltást	hoztak
az	 életünkbe,	 emberek	 millióinak	 időbeosztására	 és	 biztonságára
vannak	jótékony	hatással.
Ahelyett,	hogy	az	asztali	gépünkön	vagy	a	laptopunkon	tárolnánk

a	 fájljainkat,	 a	 felhőben	 raktározzuk	 a	 dokumentumainkat,	 a
fotóinkat,	a	videóinkat,	az	alkalmazásainkat	és	az	egyéb	fájljainkat
egy	 olyan	 szolgáltatáson	 keresztül,	 amely	 a	 teljes	 internetes
infrastruktúrát	 felhasználva	 igyekszik	 helyet	 találni	 nekik.	 Míg
kezdetben	 csak	memóriaigényes	 fájlokat,	 például	 zenét,	 fotókat	 és
videókat	 tárolhattunk	 rajta,	 ma	 már	 minden	 igényt	 kielégítő
tárolási	 megoldást	 jelent	 vállalatok	 és	 magánszemélyek	 számára
egyaránt.
Ha	 feltöltjük	 a	 munkahelyi	 fájljainkat	 a	 felhőbe,	 bármikor	 és

bárhonnan	 hozzájuk	 férhetünk	 –	 amennyiben	 van
internetkapcsolatunk.	 Egyre	 többen	 vásárolnak	 kis	 merevlemezű
laptopokat,	és	nagyrészt	a	 felhőben	 tárolják	a	 fájljaikat.	Bár	elsőre
ijesztőnek	 tűnhet,	 hogy	 egy	 internetes	 szolgáltatóra	 és	 egy
potenciálisan	 megbízhatatlan	 technológiai	 megoldásra	 bízunk
fontos	 adatokat,	 a	 felhő	 számos	 előnnyel	 jár,	 feltéve,	 hogy
konkrétan	meghatározzuk,	mit	 tárolunk	a	felhőben,	és	mi	az,	amit
szigorúan	 magánjellegű	 információnak	 számít,	 ezért	 az	 otthoni
vagy	az	irodai	gépen	őrizzük.
Dönthetünk	úgy,	hogy	az	összes	fájlt	a	felhőben	raktározzuk	–	és,

mondjuk,	 a	 Dropboxot	 használjuk	merevlemeznek	 –,	 vagy	 a	 saját
merevlemezünkön	 tároljuk	 a	 fájljainkat,	 de	 a	 biztonság	 kedvéért
egy	 felhőalapú	rendszerbe	 is	 feltöltjük	őket.	Noha	az	automatikus,
biztonsági	 másolatot	 készítő	 szoftver	 már	 évek	 óta	 elérhető,	 a
többség	 vagy	 nem	 használja,	 vagy	 nem	 csatlakoztatja
tárolóegységhez.	Egyszer	betörtek	a	kollégám	irodájába,	és	mind	a
hét	 számítógépét	ellopták,	velük	együtt	pedig	az	összes	 tanfolyami



segédletet,	 marketingkampány-anyagot,	 termékgrafikát,	 kéziratot
és	 egyéb	 fájlt.	 De	 mivel	 a	 kollégám	 és	 a	 munkatársai	 egy	 fizikai
tárolóegységre	és	a	felhőbe	is	elmentették	a	fájljaikat,	egy	nappal	az
új	számítógépek	beszerzése	után	folytathatták	a	munkát.

Fogadjuk	el,	hogy	a	digitális	anyagok	és	információk	mindig
nyilvánosak

Az	 emberek	 kezdetben	 azért	 fanyalogtak	 a	 felhőalapú	 tárolásra,
mert	 adatvédelmi	 aggályaik	 voltak	 –	 ilyen	 egyszerű.	 Mi	 lesz,	 ha
feltörik	 a	 fájljaimat?	 Mi	 lesz,	 ha	 a	 szolgáltatóm	 belenéz	 a	 banki
értesítőimbe?	 Mi	 lesz,	 ha	 valaki	 feltöltés	 közben	 letölti	 vagy
átirányítja	a	fájljaimat?	Ezek	mind	jogos	kérdések	voltak.	De	míg	a
felhő	 jelszóval	védett,	és	számos	biztonsági	előírás	érvényes	rá,	 jó,
ha	tudjuk,	hogy	a	digitális	kor	egyik	komoly	hátulütője:	az	internet
nem	garantál	 százszázalékos	adatvédelmet.	Naponta	olvashatjuk	a
híradásokban,	 hogyan	 másolják	 ki	 a	 hackerek	 a	 jelszavainkat	 a
különféle	 weboldalakon	 létrehozott	 felhasználói	 fiókjainkból.
Hogyan	törik	fel	és	olvassák	el	az	e-maijeinket.	Hogyan	szedik	le	a
Facebookról	 és	 teszik	 közzé	máshol	 a	 fotóinkat	 –	 vagy	 bármilyen
digitális	fájlunkat	–	egy	szempillantás	alatt.
Én	 azt	 tanácsolom,	 vágjunk	 neki	 azzal	 az	 alapfeltevéssel	 a

digitális	 világnak,	 hogy	 minden	 adat	 nyilvános,	 és	 nagyon
vigyázzunk,	mit	posztolunk,	töltünk	fel,	küldünk	el	vagy	mondunk.
Természetesen	azok	a	szervezetek,	amelyek	igénylik,	megkaphatják
a	 százszázalékos	 adatvédelmet,	 de	 ez	 jelenleg	 még	 elég	 drága
mulatság.	Tájékozódjunk	és	legyünk	óvatosak!
Büszke	 vagyok	 arra,	 hogy	 én	 is	 tagja	 lehetek	 a	 Sgrouples

Tanácsadó	Testületének.	Ez	a	Facebookhoz	hasonló	közösségi	háló
az	adatvédelmet	és	a	biztonságot	tette	meg	első	számú	alapelvének.
{78}	 A	 Sgrouples	 segítségével	 diszkréten	 –	 a	 kéretlen	 közzététel,	 a



vadidegeneknek	 való	 továbbküldés,	 a	 profilozás	 és	 az	 adatgyűjtés
veszélye	 nélkül	 –	 számolhatunk	 be	 az	 életünk	 történéseiről,	 a
sikereinkről	 vagy	 a	 kudarcainkról	 az	 igazi	 barátainknak,	 a	 jó
ismerőseinknek	és	a	szeretteinknek.	Tegyenek	egy	próbát!

Nyessük	vissza	a	havidíjakat

Ha	végérvényesen	meg	akarjuk	akadályozni,	hogy	a	technika	vegye
át	 az	 irányítást	 az	 életünk	 fölött,	 nyessük	 vissza	 a	 megrendelt
szolgáltatások	költségét.	Ki	tudja,	hány	millióan	fizetnek	(csoportos
beszedési	 megbízással)	 olyan	 szolgáltatásokért,	 amelyekről	 már
régen	 meg	 is	 feledkeztek.	 A	 banki	 kivonatok	 rendszeres
átböngészésével	 azonban	 összegyűjthetjük	 azokat	 a
szolgáltatásokat,	 amelyeket	 érdemes	 lenne	 lemondanunk	 vagy
felülvizsgálnunk	 –	 főleg	 ha	 azóta	 újabb,	 olcsóbb	 opciók	 is	 a
rendelkezésünkre	állnak.
Ezt	 különösen	 azoknak	 a	 vállalkozóknak	 ajánlom,	 akik	 mással

végeztetik	 a	 könyvelésüket.	 Egy	 barátom,	 aki	 egy
reklámügynökséget	 vezet,	 nemrégiben	 csaknem	 havi	 1500	 dollárt
takarított	meg	azzal,	hogy	lemondott	néhány	szolgáltatást,	amelyet
az	ügynökség	még	évekkel	korábban	rendelt	meg.	Ez	majdnem	18
000	dollár	évente,	amit	nyilván	okosabban	is	fel	lehet	használni.

Keressünk	egy	oktatót,	és	tanuljunk	szorgalmasan

Nincs	 olyan	 ember,	 aki	 betéve	 ismerné	 a	 digitális	 világot,	 viszont
százával	 találhatunk	 számítástechnikai	 tanfolyamokat	 és
informatikai	 segítségnyújtásra	 szakosodott	 vállalkozásokat.	 Szóval
nyugalom,	 nem	 kell	 mindenhez	 értenünk!	 Válasszuk	 ki	 azokat	 a
tevékenységeket,	 amelyeket	 mindenáron	 el	 kell	 sajátítanunk	 a
céljaink	 elérése	 érdekében,	 keressünk	 valakit,	 akitől
megtanulhatjuk	az	alapokat	–	aztán	tanuljunk	szorgalmasan,	és	már



léphetünk	is	tovább.

TARTSUNK	HÉTNAPOS
TECHNOLÓGIAI

FELÜLVIZSGÁLATOT

Ahogy	a	napi	bosszúságok	esetében	javasoltam	(lásd	a	28.	alapelvet:
Rakjunk	 rendet	magunk	körül,	 és	 zárjuk	 le	a	 félbemaradt	ügyeket!),
írjunk	 külön	 listát	 a	 technikai	 eszközökkel	 kapcsolatos	 idegesítő
apróságokról	 is.	 Miután	 összeállt	 a	 lista,	 lássunk	 hozzá	 a
takarításhoz	 (vagy	 béreljünk	 fel	 valakit).	 Ha	 összeszedetten
dolgozunk,	 akár	 hét	 –	 vagy	 kevesebb	 –	 nap	 alatt	 is	 letudhatjuk	 a
technikai	felülvizsgálatot.
Néhány	tipp	az	induláshoz:

1.	 Rendszerezzük	 a	 fájlokat	 a	 számítógépünkön.
Csoportosítsuk	őket	téma,	dátum,	felhasználási	kör	vagy	a
saját	egyéni	szabályaink	szerint.	Töröljük	ki	a	feleslegessé
vált	fájlokat.	Ha	a	számítógéppel	végeztünk,	végezzük	el	a
műveletet	a	többi	eszközünkön	is.

2.	Alakítsunk	ki	saját	 fájlnevezési	szisztémát	–	először	a	már
meglévő,	 aztán	 a	 jövőbeni	 fájlokhoz.	 Legelöl	 legyen	 a
projekt	 kódja,	 aztán	 az	 ügyfél	 neve,	 végül	 a	 kategória	 3
vagy	5	betűre	redukált	rövidítése,	hogy	megkönnyítsük	a
későbbi	 katalogizálást	 és	 keresést.	 További	 ötletekért
keressünk	 rá	 a	 Google-ban	 a	 fájlelnevezés	 (file	 naming)
kifejezésre.

3.	A	 biztonság	 kedvéért	 készítsünk	másolatot	 a	 legfontosabb
fájljainkról.	 Ha	 a	 számítógépünk,	 laptopunk,	 tabletünk,



okostelefonunk	 vagy	 valamelyik	 más	 eszközünk
véletlenül	 elveszik,	 tolvajok	 kezére	 jut,	 megsérül	 vagy
veszélybe	 kerül,	 a	 külső	merevlemezen	 vagy	 a	 felhőben
tárolt	 biztonsági	 másolatok	 segítségével	 mindent
helyreállíthatunk,	 és	 néhány	 órán	 belül	 folytathatjuk	 a
munkát.

4.	Ügyeljünk	a	jelszavainkra.	A	PC	Magazine	szerint	az	online
kereskedők	 és	 a	 biztonságosnak	 kikiáltott	 weboldalak
nem	 feltétlenül	 őrzik	 jól	 a	 személyes	 adatainkat.	 A
modern	 számítógépes	 vírusok	 és	 hekkerek	 könnyedén
megszerezhetik	 a	 regisztrált	 felhasználók	 bejelentkezési
adatait	 és	 jelszavait	 –	 sőt,	 ma	 már	 akár	 a	 saját
számítógépünkről	 is	 ellophatják	 ezeket.	 Tehát	 ha	 több
weboldalra	 is	 ugyanazzal	 a	 jelszóval	 lépünk	 be,	 nagy
bajban	 vagyunk.	 Az	 egyik	 megoldás,	 hogy	 minden
honlapon	 más-más	 jelszót	 használunk,	 de	 ki	 tud
megjegyezni	 több	 száz	 felhasználónevet	 és	 jelszót?	 A
legpraktikusabb	 megoldást	 a	 jelszókezelő	 jelenti,	 amely
minden	egyes	regisztrációhoz	kötött	weboldalnál	külön	–
véletlenszerű	 számokból	 és	 betűkből	 álló	 –
karakterláncolatot	 hoz	 létre,	 amelyeket	 aztán	 meg	 is
jegyez.

5.	 Döntsük	 el,	 melyik	 eszközünket	 mire	 használjuk.	 és
tartsuk	is	magunkat	a	szabályokhoz,	hogy	a	fájlok,	adatok,
névjegyek,	 fotók	 és	 más	 tartalmak	 ne	 különböző
eszközökön	 tárolódjanak	 –	 csak	 éppen	 azon	 nem,	 amit
éppen	használunk.	Még	 jobb,	ha	az	összes	 fájl	biztonsági
másolatát	 felrakjuk	 a	 felhőbe,	 hogy	 bármelyik	 eszközről
bármikor	 elérhetők	 legyenek,	 ha	 van	 internetkapcsolat.



(Lásd	 az	 Osszuk	 meg	 a	 feladatokat	 az	 eszközeink	 között
című	részt	az	553.	oldalon.)

6.	 Végezetül	 pedig	 ügyeljünk,	 nehogy	 elvesszünk	 a
kommunikációs	csatornák	között.	A	rengeteg	e-mail	fiók,	a
közösségi	médiaüzenetek,	a	chatszobák,	az	üzenőfalak	és
fórumok	 mellett	 az	 emberek	 még	 számtalan	 módon
kommunikálhatnak	 velünk,	 ezért	 ha	 nem	 akarjuk
folyamatosan	 ezeket	 a	 csatornákat	 vizslatni,	 kapcsoljuk
össze	 mindet	 az	 elsődleges	 e-mail	 címünkkel.	 Ennyi
mindent	nem	tudunk	szemmel	tartani.	Meg	se	próbáljuk!
Időt	takarítunk	meg	vele.



64.	ALAPELV

REKLÁMOZZUK	MAGUNKAT	AZ
ONLINE	SZEMÉLYISÉGÜNKKEL!{79}

A	személyes	márkaépítés	nem	rólad	szól,	hanem	a
tartalomról,	amit	létrehozol.	Arról,	hogyan	válhatsz	olyan
emberré,	akivel	–	vagyis	inkább	akiről	–	sokan	beszélnek.

MATTHEW	CAPALA,
az	Away	with	the	Average	szerzője,	a	New

York-i	Egyetem	adjunktusa,	a	Search
Decoder.com	alapítója

Nap	mint	nap	felhasználók	milliói	lépnek	fel	úgy	az	internetre,	hogy
nem	 is	 sejtik,	milyen	képet	 festenek	magukról	a	digitális	világban.
Vehemens	 kommenteket	 írnak	 kétes	 hírű	 blogokra.	 Értelmetlen
üzenetekben	 számolnak	 be	 a	 magánéletükről	 a	 Twitteren.	 Kínos
fotókat	 posztolnak	 a	 Facebook-oldalukon.	 Videót	 készítenek	 a
hobbijukról,	 a	 szórakozási	 szokásaikról,	 a	 vakációjukról	 és	 a
barátaikról,	 amiket	 aztán	 a	 szakmai	 témájú	 klipjeikkel	 együtt
töltenek	 fel	 a	 YouTube-ra	 –	 és	 közben	 egy	 pillanatra	 sem	 jut	 az
eszükbe,	 hogy	 ez	 a	 vaktában	 egymásra	 hányt	 információkupac
milyen	 ember	 benyomását	 keltheti.	 Bár	 ezek	 a	 tartalmak	 zömmel
eltávolíthatók,	 legalább	 ugyanennyi	 állandó,	 nyilvános



tartalomként	 marad	 fent	 az	 interneten,	 amelyre	 akár	 egy
potenciális	munkaadó,	 egy	 befektető,	 egy	 banktisztviselő,	 sőt	még
egy	leendő	partner	is	bármikor	rákereshet.
A	 sikeres	 emberek	 ezzel	 szemben	 óvatosan	 bánnak	 az	 online

személyiségükkel.	 Csak	olyan	 információt	 adnak	ki	magukról,	 ami
pozitív	 fényben	 tünteti	 fel	 őket	 a	 világ	 előtt.	 Ha	 hangot	 adnak
véleményüknek	 és	 feltárják	 a	 személyiségüket,	 előtte	 átgondolják,
hogy	ez	milyen	következményekkel	 járhat.	Ők	már	 tudják,	hogyan
keltsék	 kompetens,	 hiteles,	 tiszteletre	 méltó	 ember	 képét	 –	 akire
érdemes	odafigyelni	–,	bárhol	bukkannak	is	fel	az	interneten.
Mit	mond	el	rólunk	az	online	személyiségünk?
Ahogy	a	legnevesebb	márkák	képviselői	is	alaposan	megtervezik,

hogyan	mutatják	be	a	termékeiket	és	a	szolgáltatásaikat,	belőlünk	is
lehet	olyan	„márka”,	amelyet	átgondoltan	építenek	fel,	kezelnek	és
tartanak	 karban.	 Sőt,	 a	 közösségi	média	 erősödésével	 a	 személyes
márkaépítés	 mint	 sikereszköz	 is	 egyre	 népszerűbbé	 válik,	 és	 ma
már	mindenki	számára	elérhető.

A	SZEMÉLYES	MÁRKAÉPÍTÉS	NEM
CSAK	A	HÍRESSÉGEK	KIVÁLTSÁGA

Bár	 sokan	 azt	 hiszik,	 hogy	 a	 személyes	 márkaépítés	 csak	 a
hírességek	kiváltsága,	az	igazság	az,	hogy	a	Facebook,	a	LinkedIn,	a
Sgrouples,	 a	 Pinterest,	 a	 Google+,	 a	 Tumblr,	 az	 Instagram	 és	 a
YouTube	segítségével	bárkiből	 lehet	márka.	Márkaként	pedig	mi	is
alkalmazhatjuk	azokat	a	stratégiákat,	amelyekkel	a	hírességek	vagy
a	nagyvállalatok	próbálják	elnyerni	az	emberek	tetszését.	Ugyanúgy
növelhetjük	 a	 márkaértékünket,	 mint	 ők.	 Természetesen	 a
személyes	márkaépítésnek	már	a	kezdetekkor	meglesznek	a	pozitív



hozadékai.	 Először	 is,	 a	 személyes	 márkaépítés	 esetében
elengedhetetlen,	 hogy	 pontosan	 tudjuk,	 mit	 akarunk	 elérni,	 így
rögtön	 meg	 is	 tudjuk	 határozni	 az	 ahhoz	 vezető	 részcélokat.
Láthatóak	 leszünk,	 vagyis	 könnyebben	 bevonzzuk	 azokat	 az
embereket,	 akik	 a	 segítségünkre	 lehetnek	 a	 céljaink	 (gyorsabb)
elérésében.	 Emellett	 önállóbbak	 is	 leszünk.	 Felelősségteljesebben
irányítjuk	 a	 vállalkozásunkat.	 Egy	 erős	 személyes	márka	 ráadásul
ellenállóbbá	 tesz	minket	 a	 világban	 zajló	 eseményekkel	 szemben.
Az	erős	fogyasztói	márkák,	például,	azért	tudnak	sikeresek	maradni
a	 gazdasági	 kihívások	 és	 visszaesések	 ellenére	 is,	 mert	 valami
egyedi	dolgot	képviselnek.	Ez	 ránk	 is	 igaz	 lehet…	ha	úgy	döntünk,
hogy	márkaként	kiemelkedünk	a	tömegből!
A	 legsikeresebb	 cégek	 jól	 tudják,	 hogy	 a	 piaci	 értékük	 80

százalékát	az	„immateriális	javaik”	–	többek	között	a	márkájuk	és	a
szellemi	tőkéjük	–	képezik.	Ugyanez	érvényes	a	személyes	márkára
is.	 A	 „piaci	 értékünk”	 80	 százalékban	 az	 ötleteink	minőségén	 és	 a
személyes	márkánk	erősségén	alapul.	Egy	jól	összerakott	személyes
márkával	tehát	vagyonokat	kereshetünk.
Most	 pedig	 tekintsük	 át,	 hogyan	 építsük	 fel	 a	 személyes

márkánkat	online!

1.	LÉPÉS:	DÖNTSÜK	EL,	KIK
AKARUNK	LENNI!

Ha	 feltörekvő	 munkavállalók	 vagyunk,	 és	 feljebb	 akarunk
kapaszkodni	 a	 vállalati	 ranglétrán,	 sőt	 talán	 a	 vezérigazgatói
posztra	pályázunk,	tudnunk	kell,	hogy	a	legerősebb	versenytársaink
már	 fent	 vannak	 az	 interneten,	 méghozzá	 olyan	 online
tartalmakkal,	amelyek	kompetens,	haladó	gondolkodású	és	keresett



szakemberként,	vagyis	olyan	munkaerőként	mutatják	be	őket,	akik
bármelyik	előrelátó	cég	szempontjából	jó	befektetésnek	számítanak.
Sok	 vállalatvezető	 ír	 könyvet,	 tart	 előadásokat,	 ad	 interjúkat,	 vesz
részt	 szakmai	 eseményeken	 –	 sőt,	 talán	 még	 újságírók	 és
marketingügynökségek	segítségét	is	igénybe	veszi.	Ezek	az	emberek
tudják,	 hogy	 a	 versenyszférában	 azok	 a	 munkakeresők	 az
értékesebbek	 a	 vállalatok	 számára,	 akik	 komoly	 hírnévre	 tettek
szert	a	szakmájukban.
Ha	 kisvállalkozók	 vagy	 tanácsadók	 vagyunk,	 még	 fontosabb	 az

online	 jelenlét,	 hiszen	 több	 tucat	 (ha	 nem	 több	 száz)	 hasonló
vállalkozás	van,	ahol	a	potenciális	vevőink	elkölthetik	a	pénzüket	–
és	 ezek	 a	 versenytársak	 már	 most	 professzionális	 weboldalakkal,
mérvadó	cikkekkel,	ügyes	marketingfogásokkal	és	közösségimédia-
profilokkal	győzködik	az	érdeklődőket,	hogy	náluk	jó	helyen	lesz	a
pénzük.
Ha	olyan	online	személyiséget	vagy	„márkát”	akarunk	létrehozni,

amely	 igazi	 előrelépést	 jelent	 a	 karrierünk,	 a	 vállalkozásunk	 vagy
más	 céljaink	 szempontjából,	 kezdetnek	 osszunk	 meg	 olyan
tartalmakat,	amelyekkel	a	 segítő	 szerepében	mutatkozhatunk	be	a
potenciális	munkáltató,	ügyfél,	befektető	vagy	adományozó	előtt.

Döntsük	el,	milyen	piacot	akarunk	megcélozni!

Ha	 létrehozhatnánk	 egy	 százezer	 főből	 álló	 hálózatot	 –	 amelynek
tagjai	 mind	 a	 mi	 karrierünket	 segítik,	 vagy	 új	 lehetőségeket
jelentenek	 a	 számunkra	 –,	 kikből	 állna	 ez	 a	 csoport?	 Más	 szóval
milyen	 típusú	 emberek	 profitálhatnának	 a	 leginkább	 a
tudásunkból,	 a	 szakértelmünkből	 vagy	 a	 véleményünkből?	 A	 mi
szakmánkban	 dolgoznak,	 a	 mi	 szakterületünk	 iránt	 érdeklődnek,
vagy	random	fogyasztók,	akik	ugyanazt	a	hobbit	űzik,	ugyanazokat
a	 dekorációs	 ötleteket,	 divatirányzatokat	 vagy	 szórakozási



lehetőségeket	kedvelik,	mint	mi?
Nem	kell	 akadémikusnak	vagy	 elismert	médiasztárnak	 lennünk,

hogy	követőket	szerezzünk,	vagy	online	személyiséget	építsünk	fel.
Egyetemistaként,	 kismamaként	 vagy	 szépreményű	 vállalati
dolgozóként	 egyaránt	 szolgálhatunk	 hasznos	 információkkal	 és
tippekkel	 mindazoknak,	 akik	 értékesnek	 vagy	 az	 élvezetesnek
találják	a	„munkánkat”.
Mivel	 a	 továbbiakban	 folyamatosan	 tanácsokkal	 és	 hírekkel	 kell

ellátnunk	a	követőinket,	mindenképpen	azt	a	piacot	célozzuk	meg,
ami	a	legközelebb	áll	a	szívünkhöz,	és	amitől	a	legnagyobb	hasznot
reméljük.	 Ez	 a	 folyamat	 még	 nagyobb	 körültekintést	 igényel,	 ha
vállalkozást	vagy	tanácsadó	céget	vezetünk.
A	 piac	 meghatározásának	 részeként	 arra	 is	 szánjunk	 néhány

percet,	hogy	rákeresünk	magunkra	a	Google-on.	Ezt	a	képet	akarjuk
sugallni	 magunkról?	 Ezután	 keressünk	 rá	 a	 legnagyobb
versenytársunkra.	Mit	szűrünk	le	a	keresési	eredményekből?

Indítsunk	blogot	és	weboldalt!

A	blogolás	az	online	márkaépítés	egyik	legjobb	módja.	Azáltal,	hogy
leírjuk	 a	 gondolatainkat,	 másokkal	 is	 megosztjuk	 a
tapasztalatainkat,	és	segítünk	azoknak,	akik	kérdéseket	tesznek	fel	a
blogbejegyzésünkkel	 kapcsolatban,	 vagy	 kommentben	 fejtik	 ki	 a
véleményüket,	 egyre	 nagyobb	 bizalmat	 helyezünk	 a	 személyes
márkánkba	–	ugyanakkor	magunkat	és	a	márkánkat	 is	 ismertebbé
tesszük	 az	 internetezők	 körében.	 Egyrészt	 a	 Google	 imádja	 a
blogokat,	 és	 ha	 egyszer	 megjelenünk	 a	 Google	 találati	 listáján,
minden	 cikkünk	 és	 posztunk	 azonnal	 jegyzékbe	 kerül	 (azaz
megjelenik	 a	 keresőmotorban)	 –	 méghozzá	 perceken	 belül.	 Ez
többek	 között	 hiteles	 és	 megbízható	 személyként	 tüntethet	 fel
minket	 a	 követőink	 előtt.	 Egy	 blog	 elindítása	 rém	 egyszerű:	 csak



néhány	kattintás,	és	már	kész	is.
Az	egyik	legegyszerűbb	blogos	platform	a	WordPress	(www.word

press.com).	 Kiválaszthatunk	 egy	 színes	 témát,	 hozzárendelhetünk
egy	 oldalt	 az	 életrajzunknak,	 képeket	 tölthetünk	 fel	 jogdíjmentes
online	fotógyűjteményekből,	és	mi	szabhatjuk	meg	a	kommentelési
lehetőségeket.	A	WordPress	használata	annyira	egyszerű	–	és	olyan
sok	 plug-in	 (vagy	 kiegészítő	 lehetőség)	 tartozik	 hozzá	 –,	 hogy
vannak,	 akik	 teljes	 weboldalakat	 raknak	 össze	 a	 segítségével.	 Bár
ma	 már	 nem	 csak	 blogolásra	 használható,	 a	 mai	 napig	 ez	 a
legegyszerűbben	 használható	 blogos	 platform.	 Ráadásul	 már	 elég
bejáratott	 ahhoz,	 hogy	 rengeteg	 WordPress-szakember	 közül
választhassunk,	akik	segítenek	az	elindulásban.	Ehhez	posztoljuk	ki
a	blogprojektünket	az	Elance.com-ra,	ha	pedig	szuper	alacsony	áron
keresünk	 segítséget,	próbálkozzunk	a	Fiverr.com-mal	 –	 ahol	 olyan
szabadúszók	hirdetnek,	akik	mindössze	5	dollárét	bármilyen	kisebb
munkát	elvégeznek.
Miközben	 a	 blogunkon	dolgozunk,	 találjunk	ki	 egy	 szlogent,	 egy

szófordulatot	 vagy	 egy	 konkrét	 márkanevet,	 amit
összekapcsolhatunk	a	nevünkkel.	Például,	ha	rákeresünk	a	„Success
Principles”	 (A	 siker	 alapelvei)	 szóösszetételre,	 több	 ezer	 olyan
weboldalt	 találunk,	 ahol	 az	 én	 nevem	 is	 ott	 szerepel	 a	márkanév
mellett.	A	marketingcsapatom,	az	élén	Lisa	Williamsszel,	rengeteget
küzdött	 azért,	 hogy	 ez	 így	 legyen.	 Ez	 a	 márkanév	 most	 már	 a
„miénk”.	 „A	 siker	 alapelvei”	 előtt	 az	 „Erőleves	 a	 léleknek”	 volt	 a
szlogenem.
Ha	 már	 blogírásba	 kezdünk,	 természetesen	 azon	 is	 érdemes

elgondolkodnunk,	 nincs-e	 szükségünk	 külön	 weboldalra	 is.	 A
weboldal	 olyan	 kiegészítő	 oldalakat	 tartalmazhat,	 amelyek
bemutatják	 az	 általunk	 kínált	 termékeket	 vagy	 szolgáltatásokat,
részletesen	 leírják,	 hogyan	 lehet	 kapcsolatba	 lépni	 velünk,



űrlapokat	 kínálnak,	 amelyeken	 az	 emberek	 ingyenes	 útmutatókat
vagy	 termékmintákat	 igényelhetnek	 (így	 könnyedén
megszerezhetjük	 az	 e-mail	 címüket	 a	 későbbi
marketingkampányainkhoz),	 és	 úgy	 általában	 neves
szaktekintélyként	 tüntetnek	 fel	 minket	 a	 nagyközönség	 előtt.	 Ha
képzőművészek	 vagy	 fotósok	 vagyunk,	 külön	 galériában
mutathatjuk	 be	 a	 műveinket.	 Ha	 éttermünk	 van,	 kuponokat
kínálhatunk	az	új	vendégeknek.	Ha	cégvezetők	vagyunk,	leírhatjuk,
mikor,	hol	és	miről	tartunk	előadást.	Ha	pedig	saját	vállalkozásunk
van,	a	weboldalunk	napi	24	órában	termelheti	nekünk	a	bevételt	–
ha	úgy	akarjuk,	akár	világszerte.

Hozzunk	létre	közösségi	profilokat!

Most,	 hogy	 elkészült	 a	 blogunk	 és	 a	 weboldalunk,	 már	 van	 hová
terelni	 a	 követőinket	 –	 ahol	 megtudhatják,	 hogyan	 működhetnek
együtt	 velünk	 (vagy	 vásárolhatnak	 tőlünk).	 A	 blogunkon	 a
szakmánkkal	 vagy	 az	 iparágunkkal	 kapcsolatos	 ismereteinket	 és
elképzeléseinket	 oszthatjuk	 meg,	 a	 weboldalunkon	 pedig	 konkrét
megoldásokat	kínálhatunk.
A	 közösségi	 média	 arra	 való,	 hogy	 beszélgessünk,	 linkeket

osszunk	 meg	 és	 kapcsolatokat	 építsünk.	 Itt	 nem	 az	 értékesítés	 a
lényeg.	 Ha	 átirányítjuk	 az	 érdeklődőket	 a	 blogunkra	 –	 ehhez	 elég
bemásolni	 a	 legfrissebb	 blogbejegyzésünkre	 mutató	 linket	 –,
ügyeljünk	rá,	hogy	minden	cikkünk	végén	ott	 legyen	a	 link,	ami	a
weboldalunk	 vonatkozó	 részéhez	 –	 azaz	 hogyan	 léphetnek
kapcsolatba	 velünk	 vagy	 vásárolhatnak	 tőlünk	 –	 juttatja	 az
embereket.
Manapság	 hiába	 állítjuk	 magunkról,	 hogy	 profik	 vagyunk	 egy

témában,	 ha	 nem	 szerepelünk	 legalább	 a	 Facebookon	 vagy	 a
LinkedInen,	 nem	 számítunk	 „valódi”	 szakembernek.	 Ennek



tudatában	 érdemes	 felfrissítenünk	 a	 Facebook-oldalukat,	 hogy
hiteles	 információforrásként,	 segítőként	 és	 tanácsadóként
tüntethessük	 fel	 magunkat	 a	 saját	 kategóriánkban.	 Posztoljunk
rövid	videókat	hasznos	témákról.	Írjunk	össze	rövid	tanácsokat	egy
konkrét	 témával	 kapcsolatban.	 Végezzünk	 közvélemény-kutatást	 a
követőink	között,	rendezzünk	vetélkedőket,	vonjuk	be	az	embereket
a	 legfrissebb	 projektünkbe	 –	 akár	 hirdethetünk	 is,	 hogy	 tovább
bővítsük	a	kapcsolati	hálónkat.
A	 LinkedIn	még	 fontosabb	 közösségi	 oldal	 a	 szakemberek	 vagy

vállalkozók	 szempontjából.	 Több	mint	 250	milliós	 tagságával	 (ami
2007-ben	még	csupán	8,5	millió	volt)	szó	szerint	a	világ	legnagyobb
szakmai	 hálózata	 –	 így	 nemcsak	 abban	 segít,	 hogy	 felvegyük	 a
kapcsolatot	 a	 vállalkozásunk	 szempontjából	 hasznos	 emberekkel,
hanem	új	ügyfelek	és	vevők	toborzásához	is	ideális.
A	személyes	márkánktól	és	az	általunk	nyújtott	tanácsoktól	vagy

információktól	 függően	 más	 közösségi	 oldalakat	 –	 pl.	 Google+,
Pinterest,	YouTube	–	és	 több	ezernyi	speciális	 tematikájú	honlapot
is	használhatunk.

Posztoljunk	rendszeresen!

Magától	 értetődik,	 hogy	 miután	 elindítottuk	 a	 közösségi
profiljainkat,	 rendszeresen	 posztolnunk	 kell.	 Nincs	 lehangolóbb
látvány	 a	 hézagos	 bejegyzéseknél.	 Nemtörődömséget	 és
amatőrséget	sugall	–	még	akkor	is,	ha	hetekig	vagy	hónapokig	nincs
semmi	 fontos	 mondandónk.	 Egyes	 szakértők	 ezért	 azt	 javasolják,
hogy	ha	nem	tudjuk	karbantartani	a	közösségi	oldalainkat,	tiltsuk	le
őket,	amíg	össze	nem	szedjük	magunkat.
A	márkaépítés	fáradságos	és	komoly	erőfeszítést	igénylő	munka	–

szóval	 legyünk	 aktívak	 és	 maradjunk	 kapcsolatban	 a	 külvilággal!
Hiszen	erre	való	a	közösségi	média.



Korlátozzuk	a	témába	nem	vágó	személyes	tartalmakat,	amelyek
elvonhatják	a	figyelmet	a	„márkánkról”!

Végezetül	 korlátozzuk	 a	 személyes	 és	 a	 karrierünkhöz	 szorosan
nem	kapcsolódó	online	tartalmakat	–	vagy	legalább	szorítsuk	vissza
őket	 azokra	 a	 közösségi	 oldalakra,	 amelyekhez	 kizárólag	 a
családtagjaink	 és	 barátaink	 férhetnek	hozzá.	Ha	 az	 életmódunk,	 a
családi	 életünk,	 a	 szerelmi	 kapcsolataink,	 az	 összejöveteleink,	 a
nyaralásaink	 és	 a	 magánéletünk	 nem	 képezi	 a	 márkánk	 részét,
kezeljük	bizalmasan	ezeket	olyan	közösségi	csoportok	segítségével,
ahol	megszabhatjuk,	ki	mit	lát	az	általunk	megosztott	tartalmakból.
Ha	 közszemlére	 tesszük	 a	 magánügyeinket,	 és	 személyes	 jellegű
fotókat,	 véleményeket,	 tweet-bejegyzéseket	 posztolunk,	 és	 kínos
részletességgel	 számolunk	 be	 a	 szabadidős	 tevékenységeinkről,
elvonjuk	 a	 figyelmet	 a	 márkánkról	 –	 és	 felhatalmazzuk	 a
követőinket,	 hogy	 ítélkezzenek	 fölöttünk,	 sőt	 talán	 még	 a
szakértelmünket	is	megkérdőjelezzék.	Legyünk	valóságosak,	legyen
kellemes	 a	 megjelenésünk	 –	 de	 a	 magánéletünket	 tartsuk	 meg
magunknak.
Erről	 egy	 kolléganőm	 jut	 az	 eszembe,	 aki	 –	 amellett,	 hogy

nemzetközileg	 elismert	 üzleti	 szakértő	 és	 sikeres	 író	 –	 díjnyertes
virágkötő,	 népszerű	 virágkötészeti	 előadó	 és	 elismert	 szakújságíró
is	 egyben.	 Kétszer	 jelölték	 Az	 év	 virágkötője	 címre,	 nemzetközi
virágkiállításokon	vesz	részt,	számtalan	díjat	nyert,	és	jó	úton	halad
afelé,	 hogy	 akkreditált	 virágkötészeti	 szakértőként	 versenyeken
zsűrizhessen.	 De	 bár	 minden	 oka	 meglenne	 arra,	 hogy	 pozitív
hangvételű	 tartalmakat	posztoljon	a	hobbijáról,	egyetlen	 fotót	 sem
látni	 a	 munkáiról,	 és	 azzal	 sem	 szokott	 eldicsekedni,	 hogy
virágkötészeti	konferenciákon	ad	elő.
Miért?	Mert	 gondosan	 építgeti	 a	 fontosabbik	 személyiségét	 –	 aki



rutinos	 üzleti	 stratéga,	 sikeres	 gazdasági	 író	 és	 figyelemre	 méltó
előadó.	Mivel	jól	tudja,	hogy	az	internetes	tartalmak	milyen	gyorsan
terjednek,	 és	 milyen	 könnyen	 összezavarhatnák	 potenciális
ügyfeleit,	úgy	döntött,	hogy	ami	a	hobbiját	illeti,	szándékosan	távol
tartja	magát	a	rivaldafénytől.

2.	LÉPÉS:	GONDOSKODJUNK	RÓLA,
HOGY	AZ	ONLINE	TARTALOM
ELŐREVIGYE	A	„MÁRKÁNKAT”!

Manapság	naponta	majdnem	2	milliárd	névre	keresnek	rá	a	Google-
on{80}	 –	 nagyjából	 ennyi	 az	 Egyesült	 Államok	 és	 Európa	 teljes
lakossága	 együttvéve.	 A	Washington	 Post	 szerint	 ráadásul	 a	 HR-
szakemberek	75	százalékának	munkaköri	kötelessége	rákeresni	az
álláspályázókra	az	interneten	–	és	a	nagy	többségük,	70	százalékuk
utasított	 már	 el	 jelöltet	 ilyen	 keresést	 követően.	 Mi	 volt	 az
elsődleges	 tényező	a	nemleges	döntés	meghozatalánál?	Provokatív
fotók,	amelyeket	a	pályázó	a	saját	vagy	a	barátai	közösségi	oldalán
posztolt.	 Ez	a	 trend	olyan	mértékben	gátolta	a	 fiatal	 értelmiségiek
karrierjét,	 hogy	 az	 egyik	 egyetem	 minden	 friss	 diplomásának
felajánlotta	 a	 hírnévmentő	 szolgáltatását	 –	 amelynek	 keretében
internetes	 szakemberek	kutatták	 fel	 és	 törölték	a	kétes	megítélésű
tartalmakat.
Bármit	mondunk	vagy	 teszünk	az	 interneten,	az	hatással	 lehet	a

szakmai	előmenetelünkre.	Érdemes	tehát	úgy	alakítanunk	az	online
személyiségünket,	hogy	az	előrevigye	a	márkánkat,	és	összhangban
legyen	a	piacunkkal.	A	sikeres	emberek	is	ezt	teszik.

Éljünk	együtt	a	márkánkkal!



Moses	 Ma,	 az	 Agile	 Innovation:	 A	 Revolutionary	 Approach	 to
Accelerate	Success,	Overcome	Risk,	and	Engage	Everyone	társzerzője
azt	javasolja,	hogy	éljünk	együtt	a	márkánkkal	–	azaz	váljunk	eggyé
az	általunk	kergetett	 ideálokkal,	hogy	végül	mi	magunk	testesítsük
meg	azokat.
A	legtöbb	ember	egyszerűen	csak	odavág	néhány	szót	a	közösségi

profiljára.	 Ahhoz,	 hogy	 valóban	 sikeresek	 legyünk,	 rendezzük	 a
gondolatainkat,	 viselkedjünk	 tudatosan,	 és	 figyeljük	 meg,	 milyen
reakciókat	 kapunk	 a	 barátainktól,	 a	 partnereinktől,	 az
ügyfeleinktől,	az	érdeklődőktől,	a	beszállítóinktól,	a	kollégáinktól…
egyszóval	 mindenkitől,	 akivel	 az	 interneten	 találkozunk.	 Ha	 igazi
szakértőként	 reklámozzuk	 magunkat,	 legyünk	 segítőkészek,
informatívak,	 értelmesek	 –	 nemcsak	 a	 fizető	 ügyfelek,	 hanem
mindenki	 irányában.	 Minden	 egyes	 posztban,	 kommentben	 vagy
feltöltésben	 „csöpögtessünk”	 valami	 érdekeset.	 Ha	 innovatívak
vagyunk,	mutassuk	meg,	mennyire!	Ha	sikeres	coachok	vagyunk,	ne
csak	 az	 ajánlóleveleinket	 mutogassuk;	 adjunk	 néhány	 szakmai
tippet	is	a	blogunkon.

Vegyünk	részt	mindenben!

Az	 internet	 azért	 is	 csodálatos,	 mert	 lehetőséget	 nyújt	 arra,	 hogy
kapcsolatot	 teremtsünk	 az	 embertársainkkal.	 Ha	 már	 egyszer
beregisztráltunk	 valahova,	 ne	 rejtőzködjünk!	Kapcsolódjunk	 be	 az
eszmecserékbe,	mutassunk	őszinte	 érdekelődést	 az	 emberek	 iránt,
és	 ha	 csak	 tehetjük,	 segítsünk	 másoknak	 egy-egy	 adat,	 név,	 ötlet
vagy	más	 hasznos	 dolog	megosztásával.	 Vegyünk	 részt	 a	 közösség
életében,	és	ne	csak	kérjünk,	adjunk	is!	Kövessük	és	kommenteljük
az	ismerőseink	blogbejegyzéseit,	hogy	ezzel	is	bátorítsuk	őket,	vagy
vegyünk	 erőt	 magunkon,	 és	 legyünk	 aktívabbak	 a	 Twitteren	 is	 –
válasszunk	ki	néhány	embert,	akit	 szívesen	követnénk,	és	 tegyünk



közzé	aprócska	információmorzsákat.	Műveljük	ki	magunkat,	hogy
csípőből	 vágjuk,	mi	 az	 a	 hashtag	 és	 a	 HootSuite.	 Hagyjuk,	 hogy	 a
felhasználónevünk,	 az	 avatárunk{81}	 és	 a	 háttérképünk	beszéljen	 a
márkánk	helyett.

Moderáljuk	magunkat!

Nincs	 is	 rosszabb	 egy	 olyan	 beszélgetőpartnernél,	 aki	 senkit	 sem
hagy	 szóhoz	 jutni,	 vagy	 bambán	 a	 távolba	 mered,	 amikor
válaszolunk	 egy	 kérdésére.	 Ez	 az	 interneten	 sincs	 másképp.	 A
„visszafogott”	 online	 jelenlét	 annyit	 tesz,	 hogy	 a	 saját	 üzenetünk
szajkózása	 helyett	 érdeklődéssel	 fordulunk	 mások	 felé	 –
megpróbáljuk	 kideríteni,	 kikkel	 van	 dolgunk,	 és	mi	 foglalkoztatja,
mi	teszi	boldoggá,	mi	izgatja	őket.	Még	egy	chatfórumon	is	érdemes
figyelmesen	végigolvasnunk	a	 többiek	hozzászólásait.	Ha	 feltámad
bennünk	az	empátia,	ösztönösen	segíteni	 szeretnénk	rajtuk,	 és	 így
tudjuk	 igazán	 kibontakoztatni	 a	 személyes	 márkánk	 segítőkész,
értelmes,	bölcs	és	„értékes”	oldalát.

Sugározzunk	pozitív	energiákat!

Az	 interneten	 rengeteg	 negatív,	 kritikus,	 szarkasztikus	 és	 cinikus
ember	garázdálkodik.	Ne	kövessük	a	példájukat!	A	pozitív	energia
és	hozzáállás	olyan,	mint	egy	hajó,	amellyel	bátran	vághatunk	neki
az	internet	tengerének,	és	amely	mindig	a	jó	irányba	röpít	minket.
Ne	 érjük	 be	 a	 céltalanul	 sodródó	 mentőtutajjal	 –	 legyünk
hajóskapitányok,	akik	eltökélten	és	lelkesen	haladnak	a	céljuk	felé.
A	 pozitív	 hozzáállás	 alapja	 a	 kedvesség,	 a	 szeretet	 és	 a

gondoskodás.	 Legyünk	 udvariasak	 mindenkivel,	 akivel	 az
interneten	 találkozunk,	 mert	 ez	 az	 offline	 énünket	 is	 jó	 fényben
tüntetheti	 fel.	 Ne	 csak	 a	 reménybeli	 ügyfeleinkkel	 bánjunk
kedvesen,	 hanem	 mindenkivel.	 Próbáljuk	 meglátni	 a	 jót	 minden



emberben,	 akivel	 online	 kapcsolatba	 kerülünk.	 Próbáljuk	 meg
felvidítani	őket	egy	apró	gesztussal.
Erről	 eszembe	 jut	 az	 az	 egy	 hét,	 amelyet	 Bermudán	 töltöttem	 a

Transzformációs	 Vezetők	 Tanácsának	 szervezésében.	 Többen	 is	 a
helyi	busszal	mentünk	a	sziget	túloldalán	rendezett	vacsorára,	és	az
egyik	 fiatalember,	 aki	 a	 szállodánk	konyháján	dolgozott,	 az	utolsó
pillanatban	 ugrott	 fel	 a	 járműre,	 majd	 –	 mivel	 máshol	 már	 nem
talált	 helyet	 –	 lehuppant	 a	 Michael	 Beckwith	 tiszteletes	 melletti
ülésre.	A	 tiszteletest,	 akit	A	 titok	 című	 filmből	 ismerhetünk	 –	 ő	 az
egyik	tanító	–,	már	akkor	is	Amerika	egyik	legnépszerűbb	spirituális
gondolkodójaként	tartották	számon.	Megtehette	volna,	hogy	némán
végigüli	 az	 utat	 a	 fiatal	 szállodai	 alkalmazott	 mellett,	 ő	 azonban
élénk	beszélgetésbe	kezdett	a	fiúval	–	ugyanazt	a	lelkes	érdeklődést
és	 barátságosságot	 árasztva	magából,	mint	 amelyet	 a	 konferencia
többi	„fontos”	résztvevőjével	szemben	is	tanúsított.

Véleményem	szerint	úgy	kell	bánnunk	az	emberekkel,
ahogyan	szeretnénk,	hogy	velünk	is	bánjanak.	Vagyis
minden	online	erőfeszítés	komoly,	töretlen	és	kölcsönös

odafigyelést	követel	meg	az	érintettektől.

CRAIG	NEWMARK,
a	Craiglist.com	alapítója

Craig	 Newmark,	 a	 Craiglist.com	 alapítója	 az	 odafigyelés	 és	 a
cselekvés	 állandó	 körforgásként	 képzeli	 el	 az	 online	 „jelenlétet”.
Visszajelzést	 várunk	 a	 közösségtől,	 ezért	 akcióba	 lendülünk,	 aztán
kezdődik	minden	elölről…	Craig	ezt	a	képletet	alkalmazta	annak	a
közösségi	weboldalnak	a	létrehozásánál,	amely	azért	született,	hogy
„összekapcsolja	a	világot	a	közjó	 érdekében”,	 és	amelynek	2010-es



látogatottsága	 a	 maga	 havi	 50	 milliárdos	 megtekintésével	 még	 az
eBayét	 is	 felülmúlta.	 A	 személyes	 márkánk	 és	 a	 pozitív
kisugárzásunk	–	vagy	annak	hiánya	–	úgy	vesz	körül	minket,	mint
egy	 energiamező,	 ezért	 ügyeljünk	 rá,	 hogy	 mindig	 pozitív
hangulatban	lépjünk	fel	az	internetre.	Ha	pocsék	volt	a	napunk,	ha
az	 értekezlet	 még	 a	 maradék	 életerőnket	 is	 elszívta,	 ha	 mázsás
súlyok	 nehezednek	 a	 lelkünkre…	 legbelül	 akkor	 is	 maradjunk
derűsek!	Beszéljünk	kifogástalanul,	használjunk	lelkesítő	szavakat	a
posztjainkban,	 nézeteltérés	 esetén	 is	 tartsuk	 tiszteletben	 mások
véleményét,	 mindig	 a	 legjobbat	 feltételezzük	 az	 embertársainkról
(még	 akkor	 is,	 ha	 nem	 adnak	 okot	 erre),	 és	 maradjunk
összeszedettek	–	online	és	offline	is.

Keltsük	sikeres	ember	benyomását!

Inspiráljuk	az	embereket	sikertörténetekkel!	Osszunk	meg	lelkesítő
idézeteket,	 cikkeket	 vagy	 könyvcímeket!	 Segítsünk	 másokon,
mutassuk	 meg	 nekik	 a	 sikerhez	 vezető	 utat!	 Ne	 legyünk	 irigyek!
Ezek	 a	 történetek	 nemcsak	 tanulságosak,	 hanem	 arra	 is	 jók,	 hogy
megmutassuk	az	emberi	oldalunkat,	és	ráébresszük	a	többieket,	mi
mindent	érhetnek	el	az	életben.

Mondjuk	el,	mi	„mozgat”	minket!

Simon	Sinek,	a	Kezdj	a	miérttel	 című	bestseller	 szerzője	 szerint	 az
embereket	nem	az	érdekli,	MIT	csinálunk,	hanem	az,	hogy	MIÉRT.
Miért	döntöttünk	úgy,	hogy	 szakmai	 információkat	 osztunk	meg

másokkal?	Miért	 úgy	 állunk	 a	munkánkhoz,	 ahogy?	Miért	 tartjuk
még	ma	is	 izgalmasnak	a	pályánkat	vagy	a	szakterületünket?	Az	a
cél,	hogy	ha	bárhol	felmerül	a	nevünk,	ez	az	erőteljes,	egyértelmű,
pozitív	 „miért”	 kapcsolódjon	 hozzá.	 Ezek	 leszünk	 mi:	 azoknak	 az
értékeknek,	 képességeknek	 és	 attitűdöknek	 az	 összessége,



amelyeket	 az	 emberek	 hozzánk	 társítanak,	 amikor	 meglátnak
minket	az	interneten	vagy	meghallják	a	nevünket.
Ha	 a	 „miérttel”	 kezdjük,	 érdeklődő	 és	 nyitott	 gondolkodású

közönségnek	 magyarázhatjuk	 el,	 mit	 és	 hogyan	 csinálunk,	 és	 ez
miért	érdekes	–	azaz	mit	kínálunk	az	embereknek.

Mélyítsük	el	a	kapcsolatainkat!

Bár	az	internet	lehet	az	átmeneti,	névtelen	felhasználók	gyűjtőhelye
–	 akik	 épp	 csak	 néhány	 percre	 ugranak	 be,	 és	 sosem	 maradnak
olyan	 sokáig,	 hogy	 szorosabbra	 fűzhessék	 a	 kapcsolataikat	 –,
nekünk,	 akik	 ettől	 eltérő	 nézőpontot	 képviselünk,	 megvan	 a
lehetőségünk,	hogy	tartós	kapcsolatokat	alakítsunk	ki,	és	ehhez	nem
kell	 mást	 tennünk,	 mint	 hogy	 az	 átlagosnál	 komolyabb
célkitűzéseket	 fogalmazunk	 meg	 az	 online	 időtöltéseinkkel
kapcsolatban.	 A	 netnek	 köszönhetően	 erős	 háttércsapatot
toborozhatunk	 magunknak,	 mentorokkal	 levelezhetünk,	 eszmét
cserélhetünk	 –	 vagy	 egyszerűen	 támogató	 barátokra	 lelhetünk	 a
chatszobákban,	 fórumokon	 és	 szakmai	 oldalakon,	 a	 velünk	 egy
cipőben	 járó	emberek	között.	Ha	 létrejött	a	kötelék,	ne	 szégyelljük
nyíltan	kimondani,	mit	várunk	a	másiktól.
Persze	mi	se	tagadjuk	meg	az	együttműködést,	ha	valaki	kéréssel

fordul	hozzánk.	Adjunk,	hogy	kaphassunk.	Bárhova	csöppenünk	is,
kövessük	a	beszélgetést,	és	ajánljuk	fel	a	segítségünket.
Balegyenes,	 jobbhorog	 –	 Hogyan	 érj	 el	 átütő	 sikert	 a	 közösségi

médiában?	 című	 könyvében	 Gary	 Gary	 Vaynerchuk
közösségimédia-szakértő	 arról	 ír,	 hogy	 a	 marketingesek	 az	 évek
során	kétféleképpen	közelítették	meg	az	online	értékesítést:	(1)	ütős,
izomból	 lenyomott	kampányokkal	 („jobbhorog”)	 és	 (2)	 türelemmel
ápolgatott,	 hosszú	 távú	ügyfélkapcsolatokkal	 („balegyenes”).	Mára,
a	közösségi	média	hatására,	már	más	ütéskombináció	a	nyerő	–	így



az	 online	 marketingeseknek	 olyan	 tartalmakat	 kell	 létrehozniuk,
amelyek	 maximálisan	 igazodnak	 a	 különféle	 közösségimédia-
platformokon	 belüli	 közösségekhez	 és	 beszélgetésekhez.	 Ahhoz,
hogy	 minden	 platformon	 aktív	 szereplőnek	 tűnjünk…	 aktív
szereplőnek	 kell	 lennünk!	 Fűzzük	 szorosabbra	 a	 kapcsolatainkat
azokkal	 az	 emberekkel,	 akiknek	 a	 segítségére	 lehetünk,	 és	 akik
nagyobb	 valószínűséggel	 reklámoznak	 majd	 minket	 az
ismerőseiknek.	Nem	az	számít,	hány	ismerősünk	van	a	Facebookon
vagy	hányan	követnek	minket	 a	 Twitteren.	Az	 a	 fontos,	mennyire
erősek	és	ellenállók	a	kapcsolataink.

Töltsünk	fel	fotókat	és	videókat!

Az	emberek	az	interneten	is	a	többi	emberre	kíváncsiak	a	leginkább
–	nem	üres	szavakra	vagy	képekre.	Szóval	azt	javaslom,	bújjunk	elő
a	csigaházunkból,	és	készítsünk	minél	több	fotót	vagy	rövid	videót,
ahol	a	munkánk,	a	hobbink,	a	 tanácsaink	vagy	az	ügyfélkapcsolati
tevékenységeink	játsszák	a	főszerepet.
Ha	 bárki	 is	 úgy	 érzi,	 hogy	 az	 online	 videózás	 csak	 egy	 újabb,

átmeneti	 divatőrület,	 nem	 ártana	 újragondolnia	 a	 véleményét,
állítja	a	Forbes.com	cikke.{82}	A	szerző	egy	tanulmányból	idéz,	amely
bebizonyítja,	 hogy	 a	 videó	 sokkal	 jobb	 értékesítési	 eszköz,	mint	 a
termékismertetők,	 az	 e-könyvek	 vagy	 az	 értékesítők	 élő
termékbemutatói.
Az	ember	agya	genetikusan	az	arc-,	a	mozgás-	és	a	hangérzékelést

helyezi	előtérbe.	Susan	Weinschenk,	PhD	(aki	olyan	vállalatokat	lát
el	 tanácsokkal,	mint	 a	Walmart,	 az	 Amazon.com,	 a	 Best	 Buy	 és	 a
Disney)	az	agykutatás	módszereivel	próbálja	megjósolni,	értelmezni
és	 megmagyarázni,	 mi	 motiválja	 az	 emberi	 viselkedést.{83}

Weinschenk	azt	állítja,	az	online	videók	4	okból	ellenállhatatlanok
és	meggyőzők:



1.	 Az	 agy	 fuziform	 arcérzékeny	 területe	 arra	 kényszerít
bennünket,	 hogy	 az	 arcokra	 összpontosítsunk,	 és	 ezáltal
könnyebben	 ráhangolódhassunk	 arra,	 amit	 az	 arc
tulajdonosa	 mond.	 Ez	 az	 agyterület	 felelős	 az	 érzelmek
feldolgozásáért	 is,	 így	 gyakran	 az	 üzenet	 és	 az	 üzenet
közlője	is	érzelmeket	vált	ki	a	nézőből.

2.	Az	emberi	hang	gazdag	információforrás.	Tulajdonképpen
már	 a	 hangunk	 tónusa	 is	 hatással	 van	 az	 üzenet
befogadójára.	 Ezért	 is	 fontos,	 hogy	 lelkesen,
magabiztosan,	 vagy	 akár	 izgatottan	 beszéljünk	 –	 attól
függően,	milyen	reakciót	akarunk	kiváltani	a	nézőkből.

3.	Az	érzelmek	 ragadósak.	A	videó,	mivel	közvetlen	emberi
interakciónak	számít,	lehetővé	teszi,	hogy	olyan	témákról
is	 lelkesen	 és	 szenvedéllyel	 beszélhessünk,	 amelyek	 írott
formában	sokkal	laposabbnak	hatnának.

4.	 A	 mozgás	 megragadja	 a	 figyelmet.	 Az	 emberi	 evolúció
során	 az	 agyunk	 arra	 programozódott,	 hogy	 kiemelt
figyelmet	 fordítson	 a	 perifériás	 látómezőnkben	 érzékelt
mozgásokra.	 Ezért	 figyelünk	 oda	 azokra	 az	 üzenetekre,
amelyekhez	mozgás	is	kapcsolódik.

Susan	 végül	 így	 összegzi	 a	 tanulságot:	 A	 videós	 beszámolók
szteroidokkal	 felpumpált	 valóságszeletek.	 Egyesítik	 magukban	 a
társadalmi	bizonyítékot,	az	agyhullám-szinkronizálást	és	az	érzelmi
tartalmat…	 nem	 létezik	 náluk	 hatásosabb	 módszer	 mások
meggyőzésére.
Az	 egyik	 legtehetségesebb	 tanítványom,	 Mikola	 Latanszkij

Ukrajnában	 él,	 és	 napi	 videoblogokban,	 más	 néven	 vlogokban
népszerűsíti	 a	 siker	alapelveit.	Korábban	csupán	50-60	ember	vett
részt	 a	 tréningjein.	 Most,	 tekintve,	 hogy	 a	 vlogok	 eredendően



figyelemfelkeltők	 és	 vírusszerűen	 terjednek,	 600-nál	 is	 több
résztvevő	kíváncsi	a	tréningjeire,	így	Mikola	vállalkozása	már	több
mint	egymillió	dollárt	termel	évente.

Húzzunk	bele!

A	 rengeteg	 zaj	 és	 benyomás,	 ami	 napi	 szinten	 ingereli	 az
internetezőket,	 azt	 eredményezi,	 hogy	 az	 introvertáltak	 nem	 túl
sikeresek	 az	 online	 márkaépítésben.	 Egyszerűen	 nem	 tudják
felvenni	a	versenyt.	Sajnos	a	puszta	jelenlét	már	nem	elegendő,	ha	a
személyes	márkánk	a	tét.	Túl	kell	kiabálnunk	a	többieket!
Ez	komoly	erőfeszítéseket	és	lépéseket	kíván.	Ha	természetünknél

fogva	 visszahúzódóbbak	 vagyunk,	 keressünk	 valakit,	 aki	 a
segítségünkre	lehet,	vagy	szedjük	össze	magunkat,	és	ugorjunk	bele
a	mélyvízbe!	Ha	megszoktuk	az	internetes	létet,	és	a	követőink	már
maguktól	figyelik	az	információkat,	legalább	eggyel	több	okunk	lesz
arra,	 hogy	 blogot	 írjunk,	 vlogoljunk,	 kérdésekre	 válaszoljunk,
tanácsokat	 osztogassunk	 a	 LinkedInen,	 és	 Twitter-üzenetekkel
irányítsuk	a	követőinket	az	online	megjelent	cikkeinkhez.	Bővítsük
az	 online	 tevékenységi	 palettánkat,	 hogy	 bármilyen	 formában
magabiztosan	csillogtathassuk	meg	a	szakmai	tudásunkat.
Legyünk	 kezdeményezők,	 acélozzuk	 meg	 magunkat,	 és	 lássunk

munkához!

3.	LÉPÉS:	ELLENŐRIZZÜK
RENDSZERESEN	AZ	ONLINE
SZEMÉLYISÉGÜNKET,	ÉS

TISZTÍTSUK	MEG	A	NEGATÍV
INFORMÁCIÓKTÓL!



A	„hírnévmenedzsment”	nagyon	népszerű	trend	manapság,	főleg	a
vállalkozók	 és	 a	 kisvállalkozások	 körében	 –	 amikor	 rendszeresen
nyomon	 követjük	 és	 kiigazítjuk	 vagy	 megerősítjük	 a	 velünk	 és	 a
vállalkozásunkkal	 kapcsolatos	 online	 információkat.	 Függetlenül
attól,	 hogy	 ezek	 az	 információk	 milyen	 formát	 vesznek	 fel	 –
értékelések	 egy	 fogyasztói	 honlapon…	 fotók,	 amelyek	 félreérthető
helyzetekben	 ábrázolnak	minket…	 általunk	 feltöltött	 posztok	 vagy
videók…	 egy	 harmadik	 fél	 által	 szerkesztett	 blog,	 amelyben	mi	 is
említésre	 kerülünk…	 vagy	 jogsértő	 tartalom,	 amely	 a	 márkánkat,
vagy	a	 rólunk	és	a	 cégünkről	 szóló	netes	 tartalmakat	 felhasználva
próbál	 ártani	 nekünk	 –,	 sokszor	 inspirálóak	 és	 informatívak,	 de
néha	kifejezetten	kínosak	is	lehetnek.
Nem	meglepő,	hogy	egy	teljesen	új	szolgáltatói	kör	épült	fel	arra,

hogy	 a	 cégünk	 internetes	 hírnevét	 ápolja.{84}	 De	 mielőtt
szakemberhez	fordulnánk,	íme,	néhány	dolog,	amit	önállóan	is	meg
tudunk	oldani:

Figyeljünk	oda,	mit	mondanak	rólunk	és	a	vállalkozásunkról!

Első	 lépésként	 állítsuk	 be	 a	 Google-értesítőn	 (www.google.com/
alerts),	hogy	küldjön	e-mailt,	amikor	a	nevünket,	a	cégünket	vagy	a
termékünket	 említik	 a	 hírekben.	 Lehet,	 hogy	 nem	 kapunk
mindennap	 értesítést,	 de	 mindig	 tudni	 fogjuk,	 mikor	 jelent	 meg
rólunk	valami	újdonság	a	neten.	Tegyük	idézőjelbe	a	nevünket	vagy
a	termék	nevét,	hogy	a	Google	helyesen	keressen	rá	az	adatokra	(pl.
„Jack	Canfield”	vagy	„Success	Principles”).
Ezenkívül	 rengeteg	 nyomkövető	 alkalmazás	 létezik,	 aminek

köszönhetően	 figyelemmel	 kísérhetjük	 az	 online	 hírnevünk
alakulását.	 Írjuk	 be	 a	 nevünket	 vagy	 a	 termék	 nevét	 a
keresőablakba,	 és	 a	 (rendszerint	 ingyenes)	 alkalmazás	 több	 tucat
linket	 dob	 fel	 a	 netes	 megjelenéseinkről.	 Közösségi	 oldalakon,



videó-	 és	 fénylépmegosztó	 oldalakon,	 blogokon,	 hírportálokon	 stb.
kutat	utánunk	–	akár	mi	tettük	fel	az	információt,	akár	nem.	Bár	sok
különféle	 adatra	 bukkanhatunk	 (amelyek	 egy	 részéről	 nem	 is
tudunk),	 ezek	 a	 nyomkövető	 alkalmazások	 kiválóan	 alkalmasak
arra,	hogy	megtudjuk,	milyen	impulzusokat	keltettünk	a	neten	egy
adott	napon	–	vagy	hol	találhatók	problémás	tartalmak.

Amikor	csak	lehet,	korrigáljuk	a	téves	vagy	negatív	információt!

A	 negatív	 kommentekkel	 szembeni	 legjobb	 természetesen	 az,	 ha
elébe	 megyünk	 a	 vitáknak	 (a	 vevői	 reklamációkat	 és	 a
médiatámadásokat	 is	 beleértve),	 és	 még	 azelőtt	 rendezzük	 őket,
hogy	hatalmas	botránnyá	dagadva	porig	rombolják	a	hírnevünket.
Ha	az	információ	egyszer	kikerült	az	internetre,	nagyon	nehéz,	sőt
sokszor	lehetetlen	eltávolítani	onnan.
Ennek	 dacára	 azonban	 sokszor	 már	 az	 is	 megoldást	 jelent,	 ha

egyszerűen	 felvesszük	 a	 kapcsolatot	 a	 negatív	 információt
megjelentető	 honlappal,	 és	 megkérjük	 a	 tulajdonost	 vagy	 a
webmestert,	 hogy	 távolítsa	 el	 a	 bejegyzést.	 Ehhez	 néha	 nekünk	 is
áldozatot	kell	hoznunk,	például	vissza	kell	térítenünk	a	vételárat	az
elégedetlen	 vevőnek,	 vagy	 máshogy	 kell	 elsimítanunk	 a
nézeteltérést.	 Mindig	 írassunk	 alá	 egy	 nyilatkozatot,	 amelyben	 a
weboldal	 üzemeltetője	 kijelenti,	 hogy	 eltávolítja	 a	 posztot,	 és	 a
jövőben	semmilyen	megjegyzést	nem	tesz	közzé,	ami	velünk	vagy	a
vállalkozásunkkal	kapcsolatos.
Ha	 a	 negatív	 kommentet	 közlő	 weboldal	 lehetőséget	 ad	 a

vélemény	megcáfolására,	azt	is	megtehetjük,	hogy	válaszul	leírjuk	a
mi	 verziónkat,	 és	 egyúttal	 elismételjük,	 miért	 érdemes	 minket
választani.
Ha	 úgy	 gondoljuk,	 hogy	 a	 negatív	 vélemény	 puszta	 rágalom,

beszéljünk	 az	 ügyvédünkkel	 a	 jogérvényesítési	 lehetőségeinkről,



különösen	ha	a	bejegyzést	semmilyen	tény	nem	támasztja	alá.	Egy
ügyvéd	 által	 írt	 figyelmeztető	 levél	 hatására	 a	 posztoló	 általában
eltávolítja	a	rágalmazó	bejegyzést.
Ha	 bejegyzett	 védjegyünk	 van,	 jó,	 ha	 mindig	 kéznél	 van	 egy

hasonló	 tartalmú	 sablonlevél,	 amelyet	 rögtön	 elküldhetünk,	 ha
valaki	illegálisan	használja	a	márkánkat.	Ha	röviden	tájékoztatjuk	a
jogsértőt,	 hogy	 a	márkanevünk	 oltalom	 alatt	 áll,	 elejét	 vehetjük	 a
hosszas	 jogi	 procedúráknak	 –	 feltéve,	 hogy	 a	 másik	 fél	 reagál	 a
megkeresésünkre	–,	és	megakadályozhatjuk,	hogy	a	jogsértő	termék
ellepje	az	internetet.	(Hihetetlen,	hány	induló	vállalkozás	hoz	ki	úgy
egy	új	termékeket,	hogy	nem	ellenőrzi,	a	választott	márkanév	nem
foglalt-e	már	véletlenül.)
Ha	ezen	stratégiák	egyike	 sem	válik	be,	nincs	más	választásunk,

„lejjebb	kell	nyomnunk”	a	negatív	kommentet	 a	keresőkben,	hogy
ne	az	első	találati	oldalon	jelenjen	meg.	Mivel	az	emberek	többsége
netes	 keresésnél	 soha	 nem	 lapoz	 tovább	 az	 első	 oldalnál	 (nagy
általánosságban	 pedig	 a	 4.	 vagy	 az	 5.	 oldalnál),	 ha	 új	 pozitív
bejegyzésekkel	 árasztjuk	 el	 a	 világhálót,	 azok	 előkelőbb	 helyen
jelennek	 meg	 a	 találati	 listán,	 és	 „lejjebb	 nyomják”	 a	 régebbi,
negatív	posztokat.

Növeljük	aktívan	az	online	hírnevünket!

A	 legkézenfekvőbb	pont,	 ahonnan	 „jó”	 tartalmakat	 röptethetünk	a
Google	 találati	 lista	 legtetejére,	 és	 rengeteg	 pozitív	 hivatkozással
tölthetjük	meg	az	oldalt	–	amennyiben	konkrét	üzlethelyiségeink	is
vannak	 –,	 ha	 felturbózzuk	 a	 Google	 cégoldalunkat:	 információkat
töltünk	 fel	 rá	 a	 vállalkozásunkról,	 korrigáljuk	 az	 adatokat,	 sőt	 ha
akarjuk,	még	videókat	 is	megoszthatunk.	Ezzel	máris	 jobb	színben
tüntethetjük	fel	magunkat	a	helyi	fogyasztók	előtt.
Mivel	 a	 fogyasztók	 gyakran	 nem	 elégszenek	 meg	 ennyivel	 –	 és



közvetlenül	a	keresőbe	gépelik	be	a	nevünket	vagy	a	cégünk	nevét
–,	 kattintásos	 (úgynevezett	 pay-per-click)	 hirdetésekkel	 is
próbálkozhatunk,	 amelyek	 estében	 a	 cégünk	 neve	 a	 kulcsszó.	 A
stratégia	 lényege,	 hogy	 a	 nevünk	 a	 Google	 találati	 lista	 legtetején
jelenik	 meg,	 de	 csak	 akkor	 kell	 fizetnünk,	 ha	 a	 leendő	 ügyfél
ténylegesen	 rákattint	 a	 weboldalunkra.	 Valószínűleg
elhanyagolható	 összeget	 kell	 fizetnünk	 kattintásonként,	 hiszen	 jó
eséllyel	mi	 leszünk	az	egyetlen	hirdetők	a	Google-on,	akik	az	adott
néven	 vásárolunk	 hirdetéseket.	 A	 hitelességünk	 is	 erősödni	 fog,
hiszen	 a	 fogyasztók	 elvárják,	 hogy	 a	 vállalkozások	 és	 tanácsadók,
akiket	 kinéztek	maguknak,	 előkelő	helyen	 szerepeljenek	a	Google-
on.	 Dönthetünk	 úgy,	 hogy	 akkor	 is	 fizetünk,	 ha	 a	 felhasználók
elgépelik	 a	 cég	 nevét	 vagy	 a	 saját	 nevünket	 (amennyiben	 egyéni
tanácsadók	vagyunk).
Emellett	a	LinkedIn	és	a	Facebook	is	jó	szolgálatot	tehet,	ha	egyéni

tanácsadóként	dolgozunk,	vagy	más	okból	szeretnénk	reklámozni	a
nevünket.	 Ez	 a	 két	 szolgáltatás	 gyakran	 megjelenik	 a	 Google
keresési	 eredményei	 között,	 így	 a	 nevünk	 jó	 pozíciót	 vehet	 fel	 a
találati	 listán.	 Ne	 feledjük,	 hogy	 a	 Facebookon	 a	 márkánk	 vagy
termékünk	is	kaphat	külön	oldalt,	ami	jóval	több	ismerőst	jelenthet,
mint	egy	hagyományos	Facebook-profil.
Végezetül	 próbálkozhatunk	 cégnevet,	 termékneveket	 és

(idézőjeles)	kommenteket	tartalmazó	internetes	sajtóközlemények	és
cikkek	 terjesztésével	 is,	 amelyek	 igazi	 szaktekintélyként
tüntethetnek	 fel	 minket.	 Ez	 az	 ideális	 megoldás,	 ha	 tanácsadók
vagyunk,	 vagy	 hitelességet	 próbálunk	 sugározni	 egy	 jövőbeni
álláslehetőség	vagy	a	 szakmai	 fejlődés	 reményében.	Ezek	a	 cikkek
szinte	 azonnal	 megjelennek	 a	 Google-on	 és	 más	 keresőkben.	 Ha
végiggondoljuk,	milyen	 kulcsszavakra	 és	 kifejezésekre	 keresnének
rá	a	vevőink	vagy	a	potenciális	munkáltatóink,	és	ezekkel	tűzdeljük



tele	a	cikket,	az	nagyobb	valószínűséggel	 jelenik	meg	az	első	oldal
tetején.	 Ne	 felejtsük	 el	 megemlíteni	 a	 honlapunkat,	 a	 blogunkat
vagy	 a	 LinkedIn-címünket,	 hogy	 az	 érdeklődők	 könnyebben
megtalálhassanak	 minket.	 Ha	 nem	 akarunk	 online
sajtóközleményekre	 költeni,	 próbálkozzunk	 az	 ingyenes	 PR-
oldalakon.
A	 lényeg	 az,	 hogy	a	 fogyasztók	 felmagasztalhatják,	 de	 a	 sárba	 is

tiporhatják	 a	 „márkánkat”.	 Ma	 már	 egyre	 több	 ember	 részesíti
előnyben	 a	 fogyasztói	 értékeléseket	 a	 kritikusi	 és	 szakértői
véleményekkel	szemben.
Erről	 eszembe	 jut	 egy	 középiskolás	 lányismerősöm,	 aki

elhatározta,	 hogy	 egy	 másik	 városban	 lévő	 diszkontáruházban
szerzi	be	a	ruháját	a	szalagavató	bálra.	Az	üzlet	megfizethető	áron
kínált	 márkás	 ruhákat,	 ami	 nem	 túl	 gyakori	 dolog.	 Még	 egy
országos	 napilapban	 is	 bemutatták	 a	 céget,	 azt	 írták	 róla,	 hogy	 a
szórakoztatóipar	 „titkos”	 beszállítója.	 Csak	 egy	 baj	 volt.	 Az
internetes	 vásárlói	 vélemények	 olyan	 rosszak	 voltak,	 hogy	 a	 lány
kis	híján	meggondolta	magát.	Szerencsére	az	édesanyja	felhívta	az
üzletet,	hogy	utánajárjon	a	dolgoknak,	és	az	alapján,	amit	hallott,	a
lánya	úgy	döntött,	mégis	 elmegy	a	boltba.	Végül	 talált	 is	magának
egy	gyönyörű	báli	ruhát,	ráadásul	 több	száz	dollárral	kevesebbért,
mint	 amennyit	 egy	 plázában	 fizetett	 volna.	 Bár	 a	 történetben
szereplő	anyuka	nem	törődött	az	online	kritikákkal,	és	nem	volt	rest
utánajárni	 a	 negatív	 kommenteknek,	 a	 fogyasztók	 zöme	 nem
ennyire	 elszánt.	 Érdemes	 rendszeresen	 nyomon	 követni	 és
megerősíteni	a	netes	hírnevünket.

BORÍTSUNK	FÁTYLAT	A	MÚLTRA,
HA	TEHETJÜK!	EURÓPÁBAN	EZ



KÖNNYEBB,	MINT	VALAHA

Ha	 akad	 valami	 szörnyűség	 a	 múltunkban,	 amit	 nem	 tudunk
kitörölni	 (pedig	 most	 már	 érett	 és	 feddhetetlen	 személyiségek
vagyunk,	akik	tiszta	lappal	akarnak	kezdeni),	akkor	használjuk	ki	„a
felejtéshez	 való	 jog”	 előnyeit,	 ami	 lehetővé	 teszi,	 hogy	 a	 Google
külön	 kérésre	 elrejtse	 a	 velünk	 kapcsolatos	 információkat,
amennyiben	 azok	 „nem	 megfelelőek,	 irrelevánsak	 vagy	 túlzók”.
Miután	az	Európai	Bíróság	határozatban	kényszerítette	a	Google-t,
hogy	tegye	elérhetővé	ezt	a	szolgáltatást,	már	az	első	napon	közel	12
ezer	ember	nyújtott	be	petíciót.	Az	Egyesült	Államokban	még	nincs
ilyen	 szabályozás,	 de	 a	 nagyobb	 keresők	 és	 a	 helyi	 működtetésű
weboldalak	esetében	nyugodtan	tegyünk	egy	próbát.

TED-ELŐADÁSOK

Talán	 az	 utolsó	 előtti	 gondolat	 a	 személyes	 márkaépítés
témakörében:	vegyünk	részt	TED-	vagy	TEDx-konferenciákon!	2009-
es	 indulása	 óta	 167	 országban	 rendeznek	 TEDx-konferenciákat;
átlagban	nyolcat	naponta.	Ha	még	nem	ismeri	a	TED-et,	menjen	fel
a	 TED.com	 oldalra,	 kedvcsinálónak	 nézzen	 végig	 néhány	 videót	 a
legnépszerűbbek	közül,	aztán	böngésszen	kedvére!
Én,	 ha	 csak	 tehetem,	 naponta	 megnézek	 egy	 TED-előadást.	 Az

előadók,	 akik	 az	 elmúlt	 években	 előadást	 tartottak	 a	 TED-
konferenciákon,	 egytől	 egyig	 géniuszok,	 akik	 vezető	 szerepet
töltenek	 be	 a	 saját	 területükön.	 Következzen	 egy	 lista	 az	 én
személyes	kedvenceimről!	Mind	megtalálható	a	YouTube-on.

Sir	 Ken	 Robinson:	 Do	 Schools	 Kill	 Creativity?	 (Az	 iskolák
megölik	a	kreativitást?)



Tony	Robbins:	Why	We	Do	What	We	Do?	(Miért	tesszük	azt,
amit?)
Dan	Pink:	The	Puzzle	of	Motivation	(A	motiváció	rejtélye)
Brené	 Brown:	 The	 Power	 of	 Vulnerability	 (A	 sebezhetőség
ereje)
Jill	Bolte	Taylor:	My	Stroke	of	Insight	(Az	én	értelmezésem)
Simon	 Sinek:	 How	 Great	 Leaders	 Inspire	 Action	 (Hogyan
inspirálnak	cselekvésre	a	nagy	vezetők)
Dan	 Gilbert:	 The	 Surprising	 Science	 of	 Happiness	 (A
boldogság	meglepő	tudománya)
Angela	 Lee	 Duckworth:	 The	 Key	 to	 Success?	 Grit	 (A	 siker
kulcsa?	A	kitartás)

KÉPZELJÜK	EL,	HOGY	ELŐADÁST
TARTUNK	EGY	TEDX-

KONFERENCIÁN

A	TED	vezérigazgatója	és	a	kurátora,	Chris	Anderson	most	elmondja
nekünk,	milyen	egy	igazán	lebilincselő	TED-előadás:

„Amikor	 kísérletképpen	 feltettük	 a	 TED-előadásokat	 az
internetre,	 attól	 féltünk,	 hogy	 senki	 sem	 fogja	 megnézni
őket.	 Miért	 ülne	 végig	 bárki	 is	 egy	 18	 perces	 előadást,
amikor	mindent	ellepnek	a	vicces	cicás	videók?	Legnagyobb
megdöbbenésünkre	 azonban	 az	 előadások	 vírusszerűen
terjedtek,	méghozzá	 azért,	mert	 csodálatos,	 ősi	 ösztönöket
hívtak	 életre:	 bizonyos	 körülmények	 között	 az	 emberi
gondolat	 ugyanolyan	 rezgéseket,	 érzelmeket	 és	 izgalmat
kelt	a	befogadó	agyában,	mint	az	értelmi	szerzőében.



Ahhoz,	hogy	ez	a	csoda	megtörténjen,	 sok	minden	egyéb
is	 szükséges.	 Figyelemfelkeltő	 tartalom.	 Világos	 szerkezet.
Humor.	A	szakzsargon	mellőzése.	És	 igen,	adott	esetben	az
érzelmi	kötődés	is	fontos	összetevő.	Ha	érdekesnek	találjuk
az	előadót,	több	információ	ragad	meg	bennünk.	Úgy	tűnik,
ehhez	a	18	perces	formátum	a	legmegfelelőbb.
De	 elmondhatunk-e	 bármi	 fontosat	 18	 perc	 alatt?	 A

válaszom	 határozott	 és	 egyértelműen	 igen.	 A	 gettysburgi
beszéd	 harmadennyi	 idő	 alatt	 történelmet	 írt.	 Martin
Luther	King	„Van	egy	álmom”	beszéde?	Tizenhat	perc.
Mi	a	következőket	tanácsoljuk	az	előadóknak:	A	tartalom

fontosabb,	 mint	 a	 forma;	 a	 személyes	 hangvétel	 sokszor
beválik,	 az	 érzelmi	 manipuláció	 nem;	 de	 amúgy	 nincs
egységes	recept.	Mindenki	úgy	ad	elő,	ahogyan	szeretne.”

Ez	a	tökéletes	recept	a	személyes	márkánk	fenntartásához:	Amikor
megosztunk	 valamit,	 blogolunk	 vagy	 kommentet	 írunk…	 ne
feledjük,	hogy	a	legfontosabb	a	tartalom,	a	személyes	hangvétel	és	a
teljes	önazonosság!
Egy	hatásos	vizualizáció:	Képzeljük	el,	hogy	TED-előadást	tartunk

–	vagy	valami	hasonlót,	mert	a	világ	errefelé	halad,	szóval	egyszer
úgyis	 rá	 kell	 vennünk	 magunkat.	 Lehet,	 hogy	 először	 ki	 kell
gondolnunk,	 miről	 szeretnénk	 beszélni.	 Lehet,	 hogy	 fejlesztenünk
kell	az	előadói	képességeinket	és	hozzá	kell	szoktatnunk	magunkat
a	nyilvános	szerepléshez.	Lehet,	hogy	jelentkezünk,	elutasítanak,	de
a	 visszajelzések	 alapján	 kijavítjuk	 a	 hibákat,	 és	 végül	 sikeresen
vesszük	 az	 akadályt.{85}	 Ha	 van	 valamije,	 amit	 valóban	 érdemes
megosztani	az	egész	világgal	–	valami,	ami	iránt	szenvedélyt	érez	–,
akkor	meg	kell	adni	neki	az	esélyt.



SZENVEDÉLY:	A	DIGITÁLIS	SIKER
TITKOS	ÖSSZETEVŐJE

Egy	 zárógondolat:	 a	 digitális	 korban	 a	 sikeres	 branding	 titkos
összetevője	 a	 szenvedély.	 Minden	 arról	 szól,	 hogy	 találjuk	 meg	 a
saját	hangunkat,	 és	 találjuk	meg	azt	 az	önkifejezési	módot,	 amit	 a
sajátunknak	 hívhatunk.	 Hagyjuk,	 hogy	 a	 megérzésünk	 és	 a	 belső
tudásunk	 láthatatlan	 kézként	 vezessen	 minket	 a	 saját	 utunk	 felé,
akár	 az	 általánosan	 elfogadott	 normák	 vagy	 az	 aktuális	 trendek
ellenére	is.	A	szenvedély	az	a	belső	erő,	ami	hosszú	távon	biztosítja
a	 sikerhez	 szükséges	 lelkesedést,	 összeszedettséget	 és	 energiát.	 A
külső	forrásból	származó	jóleső	izgalommal	ellentétben	azonban	az
igazi	 szenvedély	 inkább	 spirituális	 jellegű.	Mert	 belülről	 fakad.	 És
nagyszerűen	becsatornázható	a	sikerbe.
Ha	 kétségeink	 támadnak	 azzal	 kapcsolatban,	 vajon	 sikeresek

lehetünk-e	 a	 digitális	 korban,	 következzen	 egy	 kis	 áttekintés,
mekkora	lehetőségek	rejlenek	az	emberi	elmében:
Az	 1900-as	 évek	 elején	 az	 Egyesült	 Államok	 kongresszusa

elfogadott	 egy	 törvényt,	 amely	 10	 kilométer	 per	 órás
sebességkorlátozást	vezetett	be	az	automobiloknál.	Hogy	a	törvény
átmenjen	a	kongresszuson,	orvosok	eskü	alatt	vallották,	hogy	a	30
kilométer	 per	 órás	 „száguldozás”	 elmebetegséget	 okoz.	 Amikor	 a
floridai	 Ormond	 Beach-en	 feltalálták	 az	 autóversenyzést,	 még	 a
legvakmerőbb	fenegyerekek	is	csak	álmodoztak	arról,	hogy	elérik	a
verseny	 megnyeréséhez	 szükséges	 sebességet.	 Aztán	 1902.	 április
13-án	 Leon	 Serpollet	 megdöntötte	 a	 szárazföldi	 világrekordot,
amikor	 elérte	 –	 az	akkor	még	 felfoghatatlan	 –	 120,8	kilométer	per
órás	sebességet!
Ma	ezzel	szemben	gyakorlatilag	bárki	vezethet	120	kilométer	per

órával	–	akár	úgy	is,	hogy	közben	kávét	kortyolgat,	vagy	a	sminkjét



igazgatja.	Az	történt,	hogy	az	emberek	továbbfejlődtek,	fizikailag	és
szellemileg	 is	 elérték	 a	 régi	 autóversenyzők	 szintjét.	 A	 digitális
forradalom	 is	 hasonló	 evolúciós	 folyamatokat	 indít	 be,	 hogy	 az
intelligencia,	az	innovativitás,	a	kreativitás,	a	csúcsteljesítmény	és	a
siker	 soha	 nem	 látott	 szintjei	 felé	 terelje	 az	 emberiséget.	 Ez	 azért
lehetséges,	 mert	 az	 1915-ben	 és	 a	 2015-ben	 élt	 emberek	 között
csupán	 annyi	 a	 különbség,	 hogy	 mindkét	 csoport	 mást	 tartott
lehetségesnek	 és	 elképzelhetetlennek.	 Nincs	 olyan	 „átléphetetlen
határ”,	ami	visszatarthatná	a	gondolatainkat.
A	 digitális	 korban	 is	 ügyesen	 boldogulhatunk.	 Ha	 a	 20.	 század

elején	 járnánk,	 úgy	 fogalmaznék,	 hogy	 nemcsak	 a	 legvakmerőbb
autóversenyzők	 képesek	 elérni	 a	 120	 kilométer	 per	 órás
sebességet…	hanem	bárki.	Most	ugorjunk	gyorsan	előre,	és	higgyük
el:	nemcsak	az	interneten	nevelkedett	kiskölykök	tudják	kiaknázni
a	digitális	kor	előnyeit…	hanem	bárki.	Csak	bízzunk	magunkban!
Ne	 higgyük,	 hogy	 öregek	 vagy	 technikai	 analfabéták	 vagyunk.

Lépjünk	 ki	 a	 komfortzónánkból,	 és	 ismerkedjünk	 meg	 a	 digitális
eszközeinkkel.	A	saját	kishitűségünk	az	egyetlen	akadály.
Jimmy	 Wales,	 a	 Wikipedia	 alapítója	 egyszer	 azt	 mondta:

„Képzeljünk	 el	 egy	 olyan	 világot,	 amelyben	 a	 bolygó	 összes	 lakója
szabadon	 hozzáférhet	 a	 teljes	 emberi	 tudáshoz.”	 Ez	 a	 világ	 mára
megvalósult.	 A	 teljes	 emberi	 tudás	 a	 rendelkezésünkre	 áll	 –	 egy
óceánnyi	 információ	 és	 adat.	 Rajtunk	 múlik,	 hogy	 a	 parton
ácsorgunk-e,	vagy	inkább	megtanulunk	úszni.



65.	ALAPELV

NÖVELJÜK	A	HÍRNEVÜNKET	A
KÖZÖSSÉGI	MÉDIA	SEGÍTSÉGÉVEL!

Az	elmúlt	évszázadok	során	és	az	én	életemben	sem
történt	akkora	változás,	amely	felérne	az	internet
megjelenésével.	Ez	a	legforradalmibb	újítás	az	írás

feltalálása	óta.

RUPERT	MURDOCH,
a	News	Corp	és	a	21st	Century	Fox	elnök-

vezérigazgatója

Az	évek	során	sok	üzletember,	értékesítési	szakember	és	tanácsadó
kérdőjelezte	 meg	 a	 közösségi	 média	 ügyfélcsalogató	 erejét.	 A
közösségi	 média	 fogyasztói	 beállítottságú.	 Tömegpiac.	 És	 míg
néhányan	azt	állítják,	csak	ezen	a	felületen	reklámozzák	a	cégüket,
bőven	 akadnak	 olyanok	 is,	 akik	 szerint	 a	 befektetett	 idő	 nincs
arányban	a	megtérüléssel.
Ha	őszinte	akarok	lenni,	az	igazság	valahol	félúton	van.
Napjainkban	azonban	a	közösségi	média	elérte	azt	a	pontot,	ahol

már	 nem	 sok	 érdeklődőt	 látunk	 és	 kevés	 résztvevőt,	 hanem	 több
millió	 követőt,	 akik	 idővel	 „vevőkké”	 válnak	 (jelentsen	 ez	 a	 szó
bármit	 is	 a	 mi	 szempontunkból).	 Ha	 arra	 használjuk	 a	 közösségi



médiát	és	az	internetet,	hogy	bővítsük	a	szakmai	ismereteinket	és	a
személyes	márkánkat	építsük,	ez	fontos	 információ	a	számunkra	–
akár	 cégtulajdonosok	 vagyunk,	 jótékonysági	munkát	 végzünk,	 egy
új	társadalmi	mozgalmat	szervezünk,	vagy	a	karrierünket	építjük.	A
közösségi	 média	 ráadásul	 már	 megérett	 arra,	 hogy	 új
kapcsolatteremtési	 lehetőségeket	 kínáljon	 –	 más	 szóval	 ma	 már
pofonegyszerűen	eljuthatunk	a	nekünk	megfelelő	kuncsaftokhoz.

HOGYAN	TARTSUK	FENN	A
KÖVETŐINK	ÉRDEKLŐDÉSÉT?

A	 közösségi	 háló	 aspektusai	 közül	 melyik	 erősíti	 a	 leginkább	 a
személyes	márkánkat?	A	követők,	akik	érdekesnek	találnak	minket
és	 az	 üzenetünket	 –	 és	 akik	 a	 barátaiknak,	 a	 kollégáiknak	 vagy	 a
saját	 követőiknek	 is	 továbbadják	 az	 információkat.	 E	 cél	 elérése
érdekében	 folyamatosan	 jelen	 kell	 lennünk	 a	 legnépszerűbb
közösségi	 oldalakon.	 Ezek	 közül	 ma	 a	 Facebook	 a	 legnagyobb	 –
amelynek	900	millió	felhasználója	van	szerte	a	világon.
Korábban	 már	 javasoltam,	 hogy	 tartsunk	 fenn	 egy	 privát

Facebook-oldalt,	 amelyen	keresztül	magánjellegű	 információkat	 és
fotókat	 oszthatunk	 meg	 a	 barátainkkal	 és	 a	 családtagjainkkal.	 De
létrehozhatunk	egy	Facebook	rajongói	oldalt	 is	a	vállalkozásunk,	a
karrierünk	 vagy	 az	 ügyünk	 számára.	 Keressük	 az	 „Oldal
létrehozása	 híresség,	 együttes	 vagy	 vállalkozás	 számára”	 opciót	 a
Facebook	kezdőlapján.
Miután	 ez	 megtörtént,	 számos,	 a	 Facebook	 által	 is	 ajánlott

stratégiát	 alkalmazhatunk,	 hogy	 növeljük	 a	 láthatóságunkat,
szorosabb	kapcsolatot	alakíthassunk	ki	a	rajongóinkkal,	és	nagyobb
eséllyel	 jelenjünk	 meg	 a	 hírfolyamban	 –	 ez	 egy	 folyamatosan



frissülő	 lista	 azokról	 a	 személyekről	 és	 oldalakról,	 akiket	 vagy
amelyeket	az	egyes	felhasználók	követnek	a	Facebookon.	Nemcsak
az	egyéni	felhasználók	állíthatják	be,	milyen	típusú	hozzászólásokat
akarnak	 látni	 a	 hírfolyamukon,	 hanem	 a	 Facebook	 maga	 is
meghatározza,	 milyen	 bejegyzéseket	 használ	 fel.	 A	 poszt
népszerűsége	is	befolyásoló	tényező	az	algoritmusban.
Egyszóval	legyünk	érdekesek,	vonzók,	segítőkészek,	és	úgy	rakjuk

össze	a	bejegyzéseinket,	hogy	hosszú	távon	is	felkeltsük	az	emberek
kíváncsiságát.	 Az	 egyszerű	 termékismertetések	 önmagukban
nagyon	 kevesek.	 Mit	 ajánl	 Facebook:	 hogyan	 kelthetjük	 fel	 még
jobban	a	rajongóink	érdeklődését?

1.	 Helyezzünk	 el	 multimédiás	 tartalmat	 a	 szövegben.	 A
multimédiás	 tartalmak,	 többek	 között	 a	 fényképek	 és	 a
videók	 köztudottan	 nagyobb	 figyelmet	 kapnak,	 vagyis
hozzájárulnak	 ahhoz,	 hogy	 az	 üzenetünk	 kitűnjön	 a
tömegből.	 A	 100-250	 szóból	 álló	 bejegyzések	 vagy	 az
életmód	 típusú	 képek	 a	 legmegfelelőbbek.	 Ha	 egy	 mód
van	rá,	olyan	fotókat	osszunk	meg,	amelyeken	az	emberek
az	ajánlásunkban	szereplő	elvek	szerint	élnek,	vagy	a	mi
termékünket	használják.

2.	 Növeljük	 az	 érdeklődést	 azzal,	 hogy	 aktív	 párbeszédet
folytatunk	 a	 követőinkkel.	 Posztoljunk	 egy	 idézetet,	 egy
videót	vagy	egy	ötletet,	és	kérjük	meg	a	követőinket,	hogy
osszák	 meg	 a	 látottakkal	 kapcsolatos	 gondolataikat,
megjegyzéseiket	 vagy	 történeteiket.	 Az	 én	 Facebook
rajongói	 oldalamon	 egy	 rövidke	 cikk	 10-20	 kommentet
generál,	míg	egy	jópofa	idézet	vagy	egy	rövid	videó	1600-
at.	 Nagy	 különbség.	 Ráadásul	 ha	 olyan	 információt
teszünk	 közzé,	 amiből	 az	 derül	 ki,	 hogy	 odafigyelünk	 a



visszajelzésekre,	még	tovább	növeljük	az	elköteleződést	és
a	lojalitást.

3.	 Ha	 cégünk	 van,	 hirdessünk	 meg	 olyan	 kedvezményeket
vagy	 promóciókat,	 amelyek	 kizárólag	 a	 Facebook-
követőink	számára	elérhetők.	Mindig	mellékeljünk	leírást
az	utalvány,	a	kupon	vagy	kedvezménykód	beváltásának
pontos	 menetéről,	 továbbá	 mindig	 közöljük	 előre	 a
promóció	 lejárati	 idejét,	 hogy	 ezzel	 is	 cselekvésre
ösztönözzük	 a	 vevőinket.	 Akár	 közvetlenül	 a
weboldalunkra	 is	 irányíthatjuk	 az	 olvasókat,	 hogy
növeljük	az	online	eladást.

4.	Osszunk	meg	exkluzív	információkat.	Janet	Switzer	ezzel	a
módszerrel	 futtatja	 fel	 az	 ügyfeleit	 a	 Facebookon,	 vagy
szerez	nekik	még	több	követőt.	Küld	egy	e-mailt	az	ügyfél
levelezési	 listáján	 szereplő	 embereknek	 (vagy
támogatóknak),	amelyben	egy	különleges	 ismertetőt	vagy
valami	más	érdekességet	ajánl,	majd	azzal	folytatja,	hogy
„Lájkoljon	minket	a	Facebookon”,	ha	meg	akarja	kapni	az
ismertetőt.	 Ugyanígy	 a	 már	 feliratkozottaknak	 is
kedveskedhetünk	 exkluzív	 termékinformációkkal,
vetélkedőkkel	vagy	eseményekkel.	Ez	fokozza	a	követőink
lojalitását,	 de	 az	 online	 eladásokat	 is	 felpörgeti.	 Egyedi	 –
vagy	akár	tíznapos	–	sorsolásokat	is	tarthatunk.

5.	 Kössük	 a	 posztjainkat	 aktuális	 eseményekhez	 vagy	 más
divatos,	 felkapott	 dolgokhoz	 –	 a	 napi	 hírekhez,
ünnepekhez,	 fogyasztói	 trendekhez.	 Válaszoljunk	 időben
az	 oldalunkra	 érkező	 kommentekre.	 Minél	 gyorsabban
reagálunk,	 a	 követőink	 annál	 nagyobb	 valószínűséggel
tartanak	ki	mellettünk.



6.	 Vezessünk	 naptárat	 a	 Facebook-tevékenységeinkről	 –
kezdetnek	 az	 is	 elég,	 ha	 összeírjuk,	 melyik	 héten	 vagy
hónapban	 milyen	 témákról	 szeretnénk	 beszélni.	 Ennek
köszönhetően	 rendszeresen	 posztolhatunk,	 ugyanakkor
jól	 felépített,	 érdekes	 tartalmakat	 oszthatunk	 meg,
valamint	a	nagyobb	üzleti	 eseményekről	 és	hírekről	 sem
felejtünk	 el	 számot	 adni.	 Hogy	 milyen	 gyakran
posztoljunk?	 Ezt	 nekünk	 kell	 kikísérletezni.	 Mi	 az	 a
gyakoriság,	ami	nekünk	és	a	követőinknek	is	megfelel?

7.	Miután	kitaláltuk,	milyen	gyakorisággal	posztoljunk,	még
idejekorán	írjunk	meg	egy	adag	bejegyzést,	és	a	megosztás
eszköz	óra	ikonjára	kattintva	állítsuk	be,	mikor	jelenjenek
meg.	 Úgy	 is	 ütemezhetjük	 a	 bejegyzéseket,	 hogy	 akkor
jelenjenek	meg,	 amikor	 a	 legtöbb	 rajongónk	 van	 fenn	 a
neten.	 Ezt	 úgy	 állapíthatjuk	 meg,	 hogy	 rákattintunk	 az
Elemzések	 hivatkozásra,	 azon	 belül	 pedig	 a	 Bejegyzések
fülre.	 A	 bejegyzések	 időzítésével	 sok	 időt	 spórolhatunk
meg.

8.	 Célozzunk	 meg	 különféle	 demográfiai	 csoportokat	 a
követőink	 halmazán	 belül.	 Ha	 vannak	 olyan	 posztjaink,
amelyeket	 egy	 bizonyos	 csoportnak	 szánunk,	 a
megosztásnál	 kattintsunk	 a	 bal	 alsó	 sarokban	 lévő
célkereszt	 ikonra,	 és	 válasszuk	a	Korlátozott	 célközönség
lehetőséget.	 A	 Facebook	 nem,	 kapcsolati	 állapot,
végzettség,	érdeklődési	kör,	életkor,	hely	és	nyelv	alapján
tartja	 nyilván	 a	 követőinket,	 és	 ezeknek	 az	 adatoknak	 a
felhasználásával	alakítja	ki	a	kívánt	csoportot.

9.	 Hozzuk	 létre	 úgy	 a	 bejegyzéseket,	 hogy	 azok	 a
weboldalunkra	 tereljék	 az	 olvasóinkat.	 Számomra	 ebben



rejlik	a	Facebook	legfőbb	vonzereje,	mert	–	ahogy	az	lenni
szokott	 –	 a	 Facebook	 bármikor	 korlátozhatja	 a
követőinkkel	 történő	 kapcsolattartást.	 De	 attól	 kezdve,
hogy	 ezek	 a	 követők	 átvándorolnak	 a	 weboldalunkra,
hogy	feliratkozzanak	a	hírlevelünkre,	mi	határozzuk	meg,
kivel	kommunikálunk.	Ne	ijedjen	meg,	ha	azt	hallja,	hogy
ma	 már	 senki	 sem	 e-mailezik	 –	 vagy	 hogy	 az	 emberek
kizárólag	 a	 Facebookon	 üzengetnek	 egymásnak.	 Lehet,
hogy	 a	 fiataloknál	 ez	 a	 helyzet,	 de	 az	 üzleti	 életben
érdekelt,	 idősebb	 korosztály	 esetében	 korántsem.	 A
megfelelő	 link	 létrehozásához	 válasszuk	 a	 megosztás
eszközt,	 írjuk	 be	 a	 weboldal	 címét,	 avagy	 URL-jét,	 végül
nyomjuk	meg	az	Enter	billentyűt.

10.	Ellenőrizzük,	hogyan	teljesítenek	az	egyes	bejegyzéseink,
hogy	 lássuk,	 min	 kell	 javítanunk.	 Ehhez	 kattintsunk	 az
Elemzések	 hivatkozásra.	 Így	 jobban	 megismerhetjük	 a
követőinket,	 és	 olyan	 Facebook-tartalmakat	 tehetünk
közzé,	 amelyek	 folyamatosan	 fenntartják	 az	 emberek
érdeklődését.

BÁNJUNK	ÚGY	A	KÖVETŐINKKEL,
AHOGYAN	SZERETNÉNK,	HOGY

VELÜNK	IS	BÁNJANAK!

Ahhoz,	 hogy	megtartsuk	 a	 közösségi	 hálón	 szerzett	 ismerőseinket,
rajongóinkat	 és	 követőinket,	 hitelesnek	 kell	 lennünk.	 Legyünk
alázatosak	 –	 hagyjuk,	 hogy	mások	mondjanak	 ki	 rólunk	 bizonyos
dolgokat.	Ne	áruljunk	semmit.	Óvjuk	a	hírnevünket,	hogy	az	online
és	offline	is	makulátlan	maradjon.	Ne	fedjük	fel	a	politikai,	a	vallási



vagy	az	egészségügyi	nézeteiket	–	kivéve,	ha	a	személyes	márkánk
ezeken	a	témákon	alapul.
Tanuljuk	 meg,	 hogyan	 kell	 úgy	 dicsekedni,	 hogy	 az	 jóleső

érzéseket,	 ne	 pedig	 irigységet	 váltson	 ki	 az	 emberekből.	 Burkolt
hencegésnek	 nevezzük	 azt	 a	 bosszantó	 jelenséget,	 amikor	 arról
áradozunk,	 mennyire	 fantasztikus	 az	 életünk,	 miközben
önironikusnak	és	álszerénynek	szánt	megjegyzésekkel	 fűszerezzük
a	 mondandónkat.	 Jean	 Twenge,	 a	 San	 Diegó-i	 Állami	 Egyetem
pszichológiaprofesszora	és	a	The	Narcissism	Epidemic:	Living	in	the
Age	 of	 Entitlement	 című	 könyv	 társszerzője	 szerint:	 „A	 burkolt
hencegés	a	narcisztikus	emberek	sajátja,	akik	ráadásul	még	félre	is
vezetnek	 másokat.”	 Teljesen	 normális,	 ha	 azt	 szeretnénk,	 hogy
mások	 is	 értesüljenek	 róla,	 milyen	 káprázatos	 az	 életünk.
Számoljunk	be	a	sikereinkről,	de	csak	módjával,	és	mindig	legyünk
tekintettel	a	közönségünkre.
És	 ha	 a	 témáink	 csak	 ritkán	 szülnek	 nézeteltéréseket?	 Ne

keveredjünk	 netes	 párviadalokba	 mások	 ellentmondásos
véleménye	 miatt,	 inkább	 csillapítsuk	 le	 a	 kedélyeket	 a	 Feel	 Felt
Found	 (érzed,	 éreztem,	 megtudtam)	 meggyőzési	 technikával,	 amit
jellemzően	az	értékesítők	alkalmaznak,	és	a	Wired.com	 is	melegen
ajánl{86}:	 „Értem	 én,	miért	 ÉRZED	 úgy,	 hogy	 a	 vízügyi	 szabályozás
komoly	veszélyeket	 rejt	magában.	Én	 is	 rosszul	ÉREZTEM	magam,
amikor	belegondoltam,	mennyit	 fog	esni	az	 ingatlanom	értéke!	De
aztán	találtam	egy	cikket,	amiből	MEGTUDTAM,	hogy	sem	vállalati,
sem	törvényhozói	részről	nincs	konkrét	információ…”

HASZNÁLJUK	A	SZAKMÁNKNAK
MEGFELELŐ	KÖZÖSSÉGI	MÉDIÁT!



Ha	 valaki	 színésznő,	 a	 Facebookra	 és	 a	 Twitterre	 gyűjtheti	 a
rajongóit.	Egy	bankelnök	vagy	egy	legfelsőbb	bíró	számára	azonban
nem	 a	 Pinterest	 vagy	 a	 Facebook	 fogyasztói	 közönsége	 a
legmegfelelőbb.	 A	 multis	 karrierre	 vágyó	 értelmiségieknek	 és
vállalati	 dolgozóknak	 a	 LinkedIn	 az	 ideális	 hálózati	 platform,	 egy
hivatásos	 bohócnak,	 pantomimesnek	 vagy	 komikusnak	 ezzel
szemben	 nem	 sok	 babér	 terem	 itt.	 A	 saját	 praxissal	 rendelkező
orvosok,	 ügyvédek	 és	 a	 kisvállalkozók	 a	 saját	 szakterületükhöz
kapcsolódó	közösségi	médiát	válasszák.
És	 még	 egy	 jó	 tanács:	 Ne	 „vásároljunk”	 ismerősöket	 gyanús

cégektől,	 akik	 azt	 ígérik,	 hogy	 díj	 ellenében	 több	 ezer	 Facebook-
követővel	gazdagítják	az	oldalunkat.

A	SZAKEMBEREK	FŐ	PLATFORMJA
A	LINKEDIN

Ha	vállalati	alkalmazottak	vagyunk,	vagy	a	cégük	üzletembereknek
kínál	 termékeket	 és	 szolgáltatásokat,	 a	 LinkedIn	 segítségével	 igazi
szakembernek	tűnhetünk.
A	profil	létrehozása	előtt	döntsük	el,	milyen	képet	akarunk	festeni

magunkról,	 és	 milyen	 vevőket,	 ügyfeleket	 vagy	 támogatókat
szeretnénk	 megnyerni.	 Ez	 magától	 értetődőnek	 tűnhet,	 de	 sokan
meglepődnének,	 ha	 megtudnák,	 hányan	 tesznek	 közzé	 olyan
információkat	 a	 LinkedIn-profiljukon,	 amelyek	 nem	 igazán
szolgálják	a	munkaerőpiaci	érdekeit.	Például,	ha	vezetői	coachként
vagy	 tanácsadóként	 dolgozunk,	 biztos,	 hogy	 mindenkit	 érdekel,
hogy	jógázni	tanultunk,	vagy	1984-ben	masszázsterapeuta	oklevelet
szereztünk?
Arról	 se	 feledkezzünk	 meg,	 hogy	 a	 LinkedIn-profilok	 konkrét



személyeket	 képviselnek,	 nem	 cégeket.	 Tehát	 ha	 cégtulajdonosok
vagyunk,	válasszunk	ki	valakit,	aki	a	cég	arca	lesz	a	LinkedInen	–	ha
nem	 mi	 vagyunk	 azok	 –,	 vagy	 döntsük	 el,	 kiknek	 a	 nevét	 fogjuk
felsorolni.
Miután	 eldöntöttük	 ezeket,	 készítsünk	 minél	 teljesebb	 profilt	 a

legjobb	 marketingstratégiákat	 szem	 előtt	 tartva.{87}	 Használjuk	 a
LinkedIn	e-mail	funkcióját,	hogy	olyan	kapcsolatokra	tegyünk	szert,
amelyek	 igazodnak	 a	 képességeinkhez	 és	 tapasztalatainkhoz	 –	 és
vállalatok	 széles	 körét	 ölelik	 fel.	 Ezáltal	 a	 „fánk”,	 avagy	 a	 fizikai
kapcsolati	 hálónk	 is	 terebélyesedni	 kezd,	 aminek	 köszönhetően
exponenciálisan	bővíthetjük	a	kapcsolatainkat.	Következő	lépésként
keressük	meg	az	ismerőseinket,	és	kérjünk	tőlük	referenciát	–	ezek
lesznek	 a	 profilunk	 „ajánlólevelei”.	 (Nem	 kell	 sok,	 de	 4-5	 azért
legyen.)
Miután	 elkészítettük	 a	 profilunkat,	 és	 referenciát	 is	 kértünk,

mutassuk	meg,	milyen	jó	szakértők	vagyunk.	Ehhez	vegyünk	részt	a
LinkedIn-csoportok	 tevékenységében.	 A	 LinkedIn	 sokféle	 módon
segíti	 elő,	 hogy	 a	 hasonló	 szektorban,	 szakterületen	 vagy
munkakörben	 dolgozó	 emberek	 egymásra	 találjanak.	 Ha
csatlakozunk	 ezekhez	 a	 csoportokhoz,	 könnyen	 lehet,	 hogy	 a
következő	vevőink	vagy	ügyfeleink	ezek	közül	az	ismerőseink	közül
kerülnek	 majd	 ki.	 Keressünk	 az	 érdeklődésünknek	 és/vagy	 az
ágazatunknak	 megfelelő	 csoportokat	 –	 a	 csoport	 kezdőoldalára
belépve	 aztán	 már	 egyszerűen	 oszthatunk	 meg	 linkeket	 vagy
kezdeményezhetünk	beszélgetéseket.	Ez	az	egyik	 legjobb	módszer,
hogy	 új	 szakmai	 kapcsolatokra	 tegyünk	 szert.	 De	 kisegíthetünk	 a
LinkedIn	 „Válaszok”	 szekciójában	 is,	 ahol	 mindenki	 láthatja,
mennyire	tapasztaltak	vagyunk	–	és	még	az	is	lehet,	hogy	éppen	egy
potenciális	ügyfél	gondját	oldjuk	meg.
A	 LinkedIn	 manapság	 rengeteg	 eszközt	 kínál	 a	 személyes



márkánk	 építéséhez,	 például	 lehetővé	 teszi,	 hogy	 szakmai	 témájú
cikkeket	 tegyünk	 közzé.	 És	 bár	 a	 LinkedIn	 nem	 az	 egyetlen
rendelkezésre	 álló	 marketingmódszer	 (bár	 sokan	 csak	 erre
támaszkodnak),	 joggal	 várhatunk	 tőle	 új	 kapcsolatokat,	 elismerést
és	üzletet.	És	a	Facebookhoz	hasonlóan	innen	sem	hiányozhatunk,
ha	komoly	ember	látszatát	akarjuk	kelteni.
Még	 egy	 ok,	 ami	 miatt	 érdemes	 beregisztrálnunk	 a	 LinkedInre

vagy	 felfrissítenünk	 a	 profilunkat:	 a	 Google	 és	 a	 LinkedIn
szerelmének	 köszönhetően	 a	 weboldalunk	 feljebb	 jelenik	 meg	 a
találati	 listán.	Méghozzá	azért,	mert	a	LinkedIn	megengedi,	hogy	a
Google	keresőmotorjai	betekintsenek	a	LinkedIn-profilokban	tárolt
adatokba,	 és	 rangsorolják	 őket.	 Vagyis	 feltétlenül	 tüntessük	 fel	 a
honlapunk	 vagy	 a	 blogunk	 címét	 a	 LinkedIn-profilunkban	 (egy
rövid	 leírás	 kíséretében,	 amellyel	 a	 keresőmotorok	 munkáját	 is
segítjük).	 A	 Google	 viszonylag	 magasan	 pozicionálja	 a	 LinkedIn-
profilokat	a	végfelhasználók	 találati	 listáján.	 (Tipp:	Állítsuk	 „Teljes
nézet”-re	 a	 LinkedIn-profilunkat,	 hogy	 a	 weboldalunk/blogunk
nyilvánosan	megtekinthető	legyen.)



66.	ALAPELV

HASZNÁLJUK	KI	A	KÖZÖSSÉGI
FINANSZÍROZÁS	EXPONENCIÁLIS

EREJÉT!

Társszerző:	Moses	Ma{88}

A	közösségi	finanszírozás	nem	új	keletű	dolog.	Kevesen
tudják,	hogy	a	Szabadság-szobor	is	közadakozásból	épült.
Ma	csupán	annyi	a	különbség,	hogy	sokkal	több	embert

környékezhetünk	meg,	mint	régen.

ERICA	LABOVITZ,
az	Indiegogo	marketingigazgatója

A	17.,	18.	és	19.	alapelv	arra	buzdít	minket,	hogy	kérjünk,	kérjünk,
kérjünk,	utasítsuk	el	az	elutasítást,	és	tanuljunk	a	visszajelzésekből.
Nos,	van	valami,	 amivel	 tökéletesen	begyakorolhatjuk	mindhárom
alapelvet.	 Ez	 nem	más,	 mint	 a	 közösségi	 finanszírozás,	 amelynek
során	kis	összegű	adományokat	gyűjtünk	össze	emberek	tömegeitől
az	 interneten	 keresztül	 egy	 projekt,	 vállalkozás	 vagy
kezdeményezés	finanszírozása	érdekében.
Ez	az	új	és	izgalmas,	a	látókörünket	is	tágító	módszer	akkor	került

a	figyelem	középpontjába,	amikor	Obama	elnök	aláírta	a	Jumpstart



Our	 Business	 Startups	 (JOBS)	 törvényt,	 amely	 lecsökkenti	 a	 kezdő
vállalkozásokat	 gúzsba	 kötő	 szabályozásokat,	 és	 megkönnyíti	 a
részvénytársasággá	 válást.	 A	 közösségi	 finanszírozási	 platformok
sok	mindent	pénzelnek	a	startup	cégektől	kezdve	a	filmeken,	zenei
projekteken	 és	 nonprofit	 szervezeteken	 át	 a	 különféle
kisvállalkozásokig	 –	 emellett	 magánszemélyeknek	 és	 kis
csoportoknak	 gyűjtenek	 egyetemi	 tandíjra,	 orvosi	 kezelésre,
sportrendezvényekre	vagy	önkéntes	missziókra.
A	 közösségi	 finanszírozást	 koordináló	 weboldalak	 emberek

tömegeinek	 gyűjtenek	 pénzt	 szerte	 a	 világon,	 és	 a	 bevételük
exponenciálisan	növekszik	–	a	2010-es	89	millió	dollárról	2011-ben
1,47	milliárd,	 2012-ben	 2,66	milliárd,	 2013-ban	 pedig	 több	mint	 5
milliárd	 dollárra.	 Az	 előrejelzések	 szerint	 a	 növekedés	 várhatóan
minden	évben	a	duplájára	nő,	és	eddig	több	mint	egymillió	egyéni
kampány	zajlott	le	világszerte.	Nemrégiben	a	Világbank	megrendelt
egy	 tanulmányt,	 amely	 szerint	 a	 közösségi	 finanszírozás	 2025-re
még	 a	 legóvatosabb	 becslések	 szerint	 is	 93	 milliárd	 dolláros
befektetési	piaccá	bővül.

MI	MOZDÍTJA	MEG	A	TÖMEGET?

Ha	 arra	 vagyunk	 kíváncsiak,	 hogyan	 kell	 lebonyolítani	 egy
közösségi	finanszírozási	kampányt,	érdemes	a	legjobbaktól	tanulni.
A	 világ	 legsikeresebb	 közösségi	 finanszírozási	 kampánya	 a	 Pebble
Watch	 nevű	 testre	 szabható	 karóra	 számára	 készült,	 amely
üzeneteket	 és	 figyelmeztetéseket	 jelenít	 meg	 iPhone-ról	 vagy
androidos	 okostelefonokról,	 valamint	 alkalmazásokat	 is	 futtat.	 Az
alapító,	 Eric	Migicovsky	 nem	 tudott	 elegendő	 pénzt	 összeszedni	 a
hagyományos	 kockázatitőke-forrásokon	 keresztül,	 ezért	 a	 Pebble



Technology	2012.	április	11-én	elindította	egy	Kickstarter-kampányt,
amellyel	 kezdetben	 100	 ezer	 dollár	 összegyűjtését	 célozta	 meg.	 A
cég	 azt	 ígérte,	 hogy	 azok	 a	 támogatók,	 akik	 115	 dollárt
adományoznak	(az	első	200	főnél	ez	az	összeg	99	dollár	volt),	Pebble
karórát	 kapnak,	 vagyis	 gyakorlatilag	 kedvezményes	 áron	 rendelik
elő	a	150	dolláros	terméket.
A	projekt	két	óra	alatt	elérte	a	100	ezer	dolláros	álomhatárt,	hat

nap	 múlva	 pedig	 a	 Kickstarter	 történetének	 legfinanszírozottabb
projektjévé	 vált,	 amelynek	 keretében	 már	 30	 nappal	 a	 kampány
lejárta	 előtt	 több	mint	 4,7	millió	 dollár	 gyűlt	 össze.	Május	 10-én	 a
Pebble	 Technology	 bejelentette,	 hogy	 korlátoznia	 kell	 az
előrendelések	 számát,	 május	 18-án	 pedig	 lezárult	 az
adománygyűjtés.	10	266	844	dollár	folyt	be	68	928	felajánlótól.
Ha	mi	 is	 szívesen	 kipróbálnánk	 a	 közösségi	 finanszírozást,	 nem

árt	 tisztában	 lennünk	 néhány	 dologgal,	 ami	 a	 Pebble	 sikeréhez	 is
nagyban	 hozzájárult.	 Ezek	 nem	 igényelnek	 különleges	 szaktudást,
és	szinte	semmibe	sem	kerülnek.
1.	 Használjuk	 ki	 a	 történetmesélés	 erejét!	 Az	 emberek	 először

éreznek,	aztán	gondolkodnak.	Egy	megható	történet,	amit	ráadásul
videóra	 is	 veszünk,	 a	 legjobb	 módja	 annak,	 hogy	 érzelmeket
váltsunk	 ki	 az	 emberekből.	 Szóval	 ha	 közösségi	 finanszírozásban
gondolkodunk,	 csapjunk	 fel	 filmsztárnak!	 A	 Kickerstarter.com
szerint	a	videókat	is	tartalmazó	projektek	50	százalékos,	míg	a	videó
nélküliek	 csupán	 30	 százalékos	 valószínűséggel	 lesznek	 sikeresek,
és	a	videós	projekteknél	a	támogatási	összeg	is	jelentősebb.
Meglepő,	 de	 nem	 a	 hollywoodi	 kliséktől	 hemzsegő	 videók

termelik	 a	 legtöbb	 pénzt.	 A	 legsikeresebb	 videók	 szerények,
közvetlenek,	 és	 mindössze	 annyi	 mondanivalójuk	 van,	 hogy:	 „Ez
vagyok	én,	nincs	 rejtegetnivalóm.”	És	ami	még	ennél	 is	 fontosabb,
őszintén	mutatják	be	a	szenvedélyünket.



Vegyük	csak	a	Pebble	videóját.	A	készítői	őszintén	bevallják,	hogy
nincs	 pénzük	 profi	 reklámfilmre.	 A	 spot	 kissé	 kezdetleges,	 és
egyértelműen	házivideó-jellegű,	de	olyan	egyenes	és	megkapó,	hogy
nincs	az	a	reklámügynökség,	ami	hasonlót	tudna	kreálni,	még	akkor
sem,	ha	200	ezer	dolláros	büdzsé	áll	a	rendelkezésére.

Senki	 nem	 fektet	 be	 olyasmibe,	 ami	 nem	 kelti	 fel	 a
kíváncsiságát.	Csak	fotókkal	és	szöveggel	nem	lehet	elmesélni
egy	 történetet	 –	 sokkal	 mélyebbre	 kell	 hatolnod,	 hogy
közelebb	 hozd	 a	 jövőbeli	 ügyfeleidet	 a	 termék	 mögött	 álló
emberekhez	és	egyéniségekhez.	Méghozzá	autentikus	módon.
Azt	 hiszem,	 a	 mi	 videónk	 megfelel	 ezeknek	 a
követelményeknek,	hiszen	az	egész	csapatunk	szerepel	benne,
és	a	cég	székhelyén	–	egészen	pontosan	a	lakásomon	–	készült
egy	 hónap	 alatt.	 –	 Eric	 Migicovsky,	 a	 Pebble	 Technology
alapítója	és	elnök-vezérigazgatója

Ne	 feledjük,	 az	 adományozók	 és	 a	 kockázatitőke-befektetők	 nem
ötletekbe	 fektetnek	 be,	 hanem	 személyekbe.	 Belénk.	 Amikor
bemutatkozunk	 vagy	 felvázoljuk	 az	 ötletünket,	 beszéljünk
egyszerűen	 és	 nyíltan,	 hogy	 a	 nézők	 őszinte	 és	 tömör	 képet
kaphassanak	rólunk.	De	ami	még	ennél	is	fontosabb,	mutassuk	meg,
hogy	a	szenvedélyünk	valódi	és	érdemes	támogatni.
2.	Legyen	tökéletes	a	megvalósítás!	Egy	jó	ötlet	önmagában	kevés;

a	megvalósítás	ugyanolyan	 lényeges.	Miután	megvan	a	 sztorink,	 a
lehető	 legtöbb	 emberhez	 el	 kell	 juttatnunk.	 Lendüljünk	 akcióba,
beszéljük	 rá	 a	 barátainkat,	 hogy	 vegyenek	 részt	 a	 projektben,
kérjünk	meg	bloggereket,	hogy	írjanak	a	kampányunkról,	és	ami	a
legfontosabb,	 kérjünk	 ajánlásokat,	 amiket	 aztán	 közzétehetünk	 a
kampányoldalunkon.	Ha	megnézzük	a	Pebble	kampányoldalát,	azt



látjuk,	hogy	egy	rakás	idézet	található	rajta	a	támogatóiktól,	többek
között	 a	 „cyberspace”	 feltalálójától,	 William	 Gibsontól,	 az	 ismert
írótól.	 Az	 oldal	 ráadásul	 külön	 médiacsomagot	 kínál	 a
bloggereknek,	amiből	izgalmas	online	cikkeket	lehet	összerakni.
A	 sikeres	 Kickstarter-projekt	 titkos	 összetevője	 a	 rendszeres	 és

átgondolt	 frissítés.	 Azok,	 akik	 már	 indítottak	 kampányt,	 mind
egyetértenek	 abban,	 hogy	 a	 nagyobb	 frissítések	 után	 mindig
megugrik	 az	 adakozási	 kedv.	 A	 frissítések	 megtekintésével	 az
emberek	jobban	kötődnek	hozzánk,	elhiszik,	hogy	a	projekt	sikeres
lesz,	 megosztható	 tartalmat	 kapnak,	 és	 nem	 feledkeznek	 meg
rólunk.
3.	 Építsük	 fel	 és	 óvjuk	 a	 közösségünket!	 Ahogy	 egy	 nagy

expedíciónak	 sem	 indulnánk	 neki	 egyedül,	 a	 közösségi
finanszírozás	sem	képzelhető	el	társak	nélkül.	A	csapatunk	kemény
magja	 olyan	 emberekből	 álljon,	 akik	 segítenek	 a	 napi	 promóciók
kezelésében,	 megköszönik	 az	 adományokat,	 és	 más
nélkülözhetetlen,	 ám	 időigényes	 feladatokat	 is	 elvégeznek
helyettünk.	 Ha	 ez	 megvan,	 kérjük	 meg	 a	 barátainkat	 és	 a
családtagjainkat,	 hogy	 támogassák	 aktívan	 az	 ügyünket,	 vagy
legalább	 adakozzanak,	 és	 hívják	 fel	 az	 ismerőseik	 figyelmét	 a
kampányunkra.	 Használjuk	 a	 Twittert	 és	 a	 Facebookot!	 Tegyünk
meg	minden	tőlünk	telhetőt!
A	 közösségi	 finanszírozás	 három	 legfontosabb	 alappillére	 a

közösség,	 a	 közösség	 és	 a	 közösség.	 Rendkívül	 fontos,	 hogy	 már
előzetesen	összetereljünk	egy	csomó	embert,	aki	alig	várja,	hogy	a
kampány	 elinduljon.	 Ezt	 nevezem	 én	 „vigyázz,	 kész,	 rajt”
technikának.	 A	 „vigyázz”	 a	 kampány	 előtti	 szakasz,	 amikor	 több
száz	ember	előzetes	feliratkozással	vállalja,	hogy	támogatni	fogja	az
ügyünket.	 Nagyon	 hasonlít	 a	 könyvkiadáshoz	 –	 ha	 az	 első	 eladási
számok	jók,	a	siker	szinte	garantált.	Fontos,	hogy	még	indulás	előtt



magunk	köré	gyűjtsünk	egy	közösséget,	amely	azonnal	piedesztálra
emelhet	 minket.	 Az	 indítás	 legyen	 villámgyors.	 Hibátlan.
Zökkenőmentes.	 Ha	 hirtelen	 robbanunk	 be	 a	 köztudatba,	 a
bloggerek	 biztosan	 említést	 tesznek	 rólunk.	 A	 toplisták	 tetejére
kúszunk.	Beindul	a	csordaszellem,	ami	nekünk	csak	jót	jelent.	Ez	a
„rajt”	 szakasz,	 amikor	 a	 csorda	 fejvesztve	 csörtet	 a	 kampányunk
felé.
Ezután	 meg	 kell	 jutalmaznunk	 a	 közösséget.	 Talán	 mondanom

sem	kell,	hogy	ha	új	termékkel	rukkolunk	elő,	azt	is	be	kell	vennünk
a	 jutalmak	 közé.	 A	 támogatók	 zöme	 konkrétan	 ezért	 pénzel
bizonyos	projekteket.	Döbbenetes,	hogy	ennek	ellenére	milyen	sok
kampányból	marad	ki	ez	az	elem.{89}

A	 Kickstarter	 küldetésének	 tekinti,	 hogy	 támogatói
közösségek	segítségével	leheljen	életet	a	cégekbe.	Ha	nincs	az
a	közel	70	ezer	ember,	aki	hitt	a	termékünkben,	most	mi	sem
lennénk	 itt.	Add	meg	az	 embereknek,	 amikre	 vágynak,	mert
nélkülük	semmire	se	mész.	–	Eric	Migicovsky

Végezetül:	 ne	 legyünk	 szégyenlősek…	 menjünk,	 és	 szerezzünk
támogatókat!	 Legalább	 megtanuljuk,	 hogyan	 kell	 elegánsan	 és
magabiztosan	 fogadni	 az	 elutasítást.	 Érdemes	 tanulmányozni	 a
Pebble-kampány	weboldalát,	mert	ők	ebben	is	profik.
4.	 Egy	 márka	 születése.	 Egy	 közösségi	 finanszírozási	 kampány

olyan,	 mint	 egy	 újszülött:	 szívmelengető.	 Részben	 azért,	 mert
láthatjuk,	 hogyan	 születik	 meg	 a	 márkánk.	 Egy	 márka	 pedig
nagyrészt	 a	 bizalomra	 épül.	 Ezért	 is	 fontos,	 hogy	 minden	 létező
szinten	azt	kommunikáljuk,	hogy	megbízhatóak	vagyunk,	és	értjük
a	dolgunkat.	A	Pebble	csapata	ezt	az	akadályt	is	simán	megugrotta.



A	 közösségi	 finanszírozást	 segítő	 honlapok	 nem	 egyszerű
kirakatoldalak	 –	 a	 potenciális	 támogatóknak	 tudniuk	 kell,
hogy	 a	 projekt	 mögött	 állók	 elkötelezettek	 a	 termék	 iránt,
látniuk	kell,	hogy	a	termék	valóban	létezik	és	jól	összerakott,
végezetül	pedig	hinniük	is	kell	benne.	–	Eric	Migicovsky

A	videókban	és	a	projektleírásokban	vagy	a	frissítésekben	újra	meg
újra	el	kell	ismételnünk,	hogy	képesek	vagyunk	rá,	hogy	meg	fogjuk
tenni,	és	nincs	olyan	körülmény,	ami	meggátolhatna	minket	ebben.
Mondjuk	el,	mennyire	hálásak	vagyunk	a	csapatunk	tagjainak,	akik
mind	azon	dolgoznak,	hogy	az	álmunk	megvalósuljon.	Nyerjük	el	a
közönség	szimpátiáját!
5.	 Kérjünk	 szépen,	 és	 mindent	 köszönjünk	 meg!	 Ez	 is	 magától

értetődőnek	 tűnik,	 de	 sokan	meglepődnének,	ha	megtudnák,	hány
olyan	kampány	van,	amiben	egyszer	 sem	hangzik	el	a	pénz	 szó.	A
projekt	 vezetői	 elmondják,	miben	 szenvednek	 hiányt.	 Bemutatják,
milyen	szenvedélyesek.	De	nem	szólítják	cselekvésre	az	embereket.
Úgy	 fogalmazzuk	 meg	 a	 mondanivalónkat,	 hogy	 az	 emberek
pontosan	 értsék,	 hogyan	 segíthetik	 a	 kampányunkat.	 És	 amikor
kérünk	tőlük	valamit,	kérjük	szépen!

Nem	számít,	milyen	magasra	ível	a	vállalkozásod	egy	sikeres
közösségi	 finanszírozási	 kampány	 után,	 soha	 ne	 felejtsd	 el,
hogy	 emberek	 százai	 vagy	 ezrei	 juttattak	 oda,	 ahol	 most
vagy.	–	Eric	Migicovsky

Végezetül	 mondjunk	 köszönetet	 legalább	 kétszer	 minden
támogatónak,	 közreműködőnek	 és	 adományozónak.	 És	 ne	 csak
azért,	 mert	 sikerre	 vitték	 a	 kampányt,	 hanem	 azért	 is,	 hogy	 a
következő	kampányban	is	részt	vegyenek.



HOL	TOBOROZZUNK
TÁMOGATÓKAT?

Öt	 tényező	 van,	 ami	 minden	 idők	 legeredményesebb	 Kickstarter-
projektjévé	 tette	 a	 Pebble	Watch-ot.	 Ön	 is	 tenne	 egy	 próbát?	 Íme,
hat	weboldal,	amit	érdemes	átböngészni.
A	 Kickstarter.com	 igazi	 nagyágyú	 a	 közösségi	 finanszírozás

terén.	 Eredetileg	 kreatív	 művészeknek	 szánták,	 de	 ma	 már	 sok
techvállalkozó	 is	 ezt	 az	 oldalt	 használja.	 Vannak,	 akik
dollármilliókat	 kaszáltak	 a	 segítségével.	 Vegyük	például	 a	 „Coolest
Cooler”	 kampányt,	 amely	 eredetileg	 50	 ezer	 dollárt	 célzott	meg,	 a
végén	 azonban	 10	 056	 281	 dollárt	 gyűjtött	 össze	 48	 141
adományozótól	 (legalábbis	 2014.	 augusztus	 25.	 10:52-ig,	 amikor
ezeket	 a	 sorokat	 írom),	 és	 ezzel	 megkezdődhetett	 a	 beépített,
akkumulátoros	 koktél-	 és	 turmixkeverővel	 ellátott	 hordozható
italhűtő,	 a	 vízálló	 Bluetooth	 hangszóró,	 az	 USB	 töltő,	 a	 LED
fényszalag,	 az	 extra	 széles	 gumiabroncs	 és	 sok	más	menő	 termék
sorozatgyártása.	Sokat	tanulhatunk	a	kampányaiból.
Az	 Indiegogo.com-on	 jóformán	 bármire	 gyűjthetünk	 pénzt.

Választhatunk	 a	 drágább	 „tartsd	meg,	 amit	 összegyűjtesz”,	 vagy	 a
valamivel	 olcsóbb	 „mindent	 vagy	 semmit”modellek	 közül.	 (Az	 én
kedvenc	 Indiegogo-sikertörténetem	a	Solar	Roadways	 Inc.-hez,	egy
sandpointi	(Idaho)	startup-céghez	kapcsolódik,	amelynek	célja,	hogy
újrahasznosított	 anyagokból	 készült	 panelekkel	 helyettesítse	 a
kőolajalapú	 aszfaltutakat,	 parkolókat	 és	 kocsifeljárókat,	 és	 olyan
fotovoltaikus	cellákat	építsen	a	belsejükbe,	amelyek	az	otthonok	és
vállalkozások	 számára	 biztosítanának	 megújuló	 energiát.	 A	 cég
több	mint	2	millió	dollárt	gyűjtött	össze	a	projektre.
A	 Fundable.com	 egy	 másik	 jelentős	 finanszírozási	 platform,

amely	 jutalomalapú	 (ahol	 a	 támogatók	 pénzt	 ajánlhatnak	 fel	 az



induló	 vállalkozások	 számára,	 és	 cserébe	 megkaphatják	 vagy
előrendelhetik	 azokat	 a	 termékeket,	 amelyeket	 a	 cégek	 a
kampányuk	 után	 gyártanak	 le)	 vagy	 részvényalapú	 kampányokat
(ahol	 minősített	 –	 azaz	 legalább	 1	 millió	 dollár	 nettó	 vagyonnal
rendelkező	 –	 befektetők	 invesztálnak	 kezdő	 vállalkozásokba	 a
kisvállalkozások	 platformján)	 kínál.	 Nemrégiben	 a	 TuneGo	 nevű
startup	 –	 egy	 új	 platform,	 amely	 független	 zenészeknek	 segít	 a
karrierépítésben,	 a	 lemezkiadásban	 és	 -terjesztésben,	 valamint	 a
rádiós	megjelenésekben	–	774	ezer	dollárt	szerzett	a	Fundable.com-
on.
A	 GoFundMe.com	 egy	 magánszemélyeknek	 fenntartott

adománygyűjtő	weboldal,	ahol	emberek	ezrei	összesen	 több	millió
dollárt	 gyűjtöttek	 össze	 személyes	 célokra,	 például	 tandíjra,
sportegyesületek	működtetésére,	egészségügyi	kiadásokra,	önkéntes
missziókra,	 üzleti	 ötletekre,	 különleges	 eseményekre	 és
útiköltségre.	 (A	 kedvenc	 GoFundMe-sikertörténetem	 a	 13	 éves
Chandra	 Starrhoz	 kapcsolódik.	 Chandra	 és	 az	 édesanyja
hajléktalanok	voltak,	de	miután	állandó	otthonra	és	munkára	leltek,
Chandra	 elhatározta,	 hogy	 összegyűjt	 egymillió	 pennyt	 –	 10	 ezer
dollárt	 –,	 hogy	 közösségi	 kertek	 építésével	 segítse	 a	 környékbeli
hajléktalanokat.	4500	dollárral	szárnyalta	túl	a	tervét.)
A	 StartSomeGood.com	 kitűnő	 választás	 korai	 szakaszban	 lévő

társadalmi	 célú	 projektek	 számára,	 amelyeket	 nem	 bejegyzett
nonprofit	 szervezetek	 indítanak.	 Egyedülálló	 úgynevezett
„fordulópont”	 modellt	 alkalmaz	 az	 adománygyűjtéshez,	 ami
folyamatos	 pénzgyűjtést	 tesz	 lehetővé.	 A	 weboldal	 egyik
különlegessége	 egy	 ingyenes,	 9	 részből	 álló	 online	 e-mailes
tanfolyam	Crowdfunding	101	címmel.	(Egy	The	Do	Good	Bus	névre
hallgató	 Los	 Angeles-i	 nonprofit	 szervezet	 kitalálta,	 hogy	 buszos



utat	szervez	a	Foster	the	People	együttessel,	és	22	városba	látogat	el,
hogy	 ifjúságvédelmi,	 zeneoktatási,	 kertészkedési	 és	 ételosztási
munkákra	 toborozzon	 fiatalokat.	 Hatszáznyolcvan	 támogatótól
kaptak	 1	 és	 10	 ezer	 dollár	 közötti	 összegeket,	 és	 végül
összegyűjtöttek	 az	 útra	 101	 781	 dollárt.	 Dallasban	 a	 Do	 Good	 Bus
több	mint	8500	adag	ételt	főzött	egy	ingyenkonyhán.	Az	Austin	City
Limits	 Fesztiválon	 a	 helyi	 kollégákkal	 közösen	 12	 981	 dollárt
gyűjtöttek	 össze	 a	 pusztító	 texasi	 tűzvésszel	 küzdő	 tűzoltók
felszerelésére.	A	kapcsolódó	adományoknak	köszönhetően	25	 ezer
dollár	jutott	erre	az	ügyre.)
A	Causes.com	célja,	hogy	olyan	embereket	hozzon	össze,	akik	egy

közös	 célért	 dolgoznak,	 és	 cselevésre	 ösztönözze	 őket	 –	 többek
között,	 de	 nem	 kizárólagosan	 bejegyzett	 nonprofit	 szervezeteknek
gyűjtenek	 pénzt	 (eddig	 összesen	 48	 millió	 dollárt),	 hogy	 a	 világ
élhetőbb	 hely	 legyen.	 A	 díjak	 alacsonyak,	 és	 az	 adományozók
tisztában	 vannak	 azzal,	 hogy	 az	 adományaik	 adómentességet
élveznek.
A	 Crowdrise.com	 bejegyzett	 jótékonysági	 szervezetek	 számára

gyűjt	 pénzt.	 Az	 újdonság	 az,	 hogy	 bárki	 jelentkezhet,	 és	 önkéntes
adománygyűjtő	 kampányt	 indíthat	 az	 oldalon	 regisztrált
jótékonysági	szervezetek	javára.
Ezek	 a	 honlapok	 nap	 mint	 nap	 nagy	 dolgokat	 visznek	 véghez,

segítik	a	hétköznapi	embereket,	és	számtalan	módon	támogatják	a
művészeteket,	a	vállalkozásokat	és	a	jótékonysági	szervezeteket.

CAINE	JÁTÉKTERME

Amikor	 a	 közösségi	 finanszírozás	 témájában	 kutattam,
rábukkantam	egy	inspiráló	történetre,	amit	itt	is	meg	kell	osztanom.



2011	nyarán	a	9	éves	Caine	Monroy	az	egész	nyarát	azzal	 töltötte,
hogy	régi	dobozokból	és	hétköznapi	 tárgyakból	 játéktermet	épített
az	apja	autóalkatrész-üzlete	elé,	ami	valójában	egy	raktár	volt	Los
Angeles	 keleti	 részén.	 A	 „játékteremben”	 zseniális	 játékok	 kaptak
helyet,	amelyeket	Caine	saját	maga	tervezett	és	rakott	össze,	többek
között	 egy	ajándékkiadó	automata,	amelyhez	Caine	a	 régi	 játékait,
például	 a	 matchboxait	 használta	 fel.	 (A	 YouTube-on	 megtalálható
„Caine’s	 Arcade”	 című	 videóból	 teljesebb	 képet	 kaphatunk	 a	 fiú
monumentális	és	kreatív	alkotásáról.)
Csupán	 az	 volt	 a	 bökkenő,	 hogy	 a	 bolt	 elhelyezkedése	miatt,	 és

mivel	a	 forgalom	nagy	 részét	az	online	megrendelések	 tették	ki,	 a
játékteremnek	 nem	 nagyon	 voltak	 látogatói,	 amíg	 a	 nyár	 utolsó
napján	 Nirvan	 Mullick	 filmkészítő	 be	 nem	 tévedt	 az
alkatrészboltba,	 hogy	 kilincset	 vegyen	 az	 autójára.	 Annyira
lenyűgözte	 a	 játékterem,	 hogy	 rögtön	 megvette	 a	 kétdolláros
belépőjegyet,	 és	 ezzel	 ő	 lett	 Caine	 első	 vendége.	 A	 fiú	 elképesztő
kreativitása,	 optimizmusa	 és	 kitartása	 láttán	 Mullick	 több	 száz
ismerőst	 és	 követőt	 trombitált	 össze	 a	 Facebookon,	 hogy	 együtt
elzarándokoljanak	 Caine	 játéktermébe.	 Mullick	 mindent	 videóra
vett,	 és	 később	 a	 Vimeóra	 és	 a	 YouTube-ra	 is	 feltette	 a	 11	 perces
dokumentumfilmet	 „Caine’s	 Arcade”	 címen.	 A	 videó
rekordgyorsasággal	 terjedt,	 már	 az	 első	 napon	 több	 mint
egymillióan	nézték	meg.{90}

2012-ben	Mullick	közösségi	finanszírozású	ösztöndíjalapot	hozott
létre	 Caine-nek.	 Eredetileg	 25	 ezer	 dollárt	 akart	 összegyűjteni,	 de
már	az	első	napon	60	ezer,	az	első	héten	pedig	170	ezer	dollár	jött
össze.	 A	 teljes	 összeg	 jelenleg	 239	 ezer	 dollár,	 amit	 19	 ezer
magánszemély	ajánlott	fel,	de	a	végső	cél	a	250	ezer	dollár.
És	ez	még	nem	minden.	Az	alig	12	éves	Caine-t	meghívták,	hogy

tartson	előadást	az	USC	Marshall	School	of	Businessen	és	a	cannes-i



Lions	 Nemzetközi	 Kreatív	 Fesztiválon.	 Nemrég	 a	 Chelsea	 Clinton
által	 vezetett	 TedxTeenen	 is	 fellépett.	A	 Coloradói	Állami	Egyetem
ösztöndíjat	 ajánlott	 fel	 a	 fiúnak,	 miután	 az	 Mullickkal	 közösen
előadást	 tartott	Denverben	a	2013-as	Coloradói	 Innovációs	Hálózat
Csúcstalálkozón.
Caine	 hatására	 Nirvan	 létrehozta	 az	 Imagination	 Alapítványt,

amely	 azt	 tekinti	 fő	 küldetésének,	 hogy	 „olyan	 világot	 teremtsen,
ahol	a	kreativitás	és	a	vállalkozó	szellem	jelenti	a	legfőbb	értéket	az
iskolákban,	 az	 otthonokban	 és	 a	 közösségekben;	 ahol	 minden
gyereket	kreatív	gondolkodásra	és	cselekvésre	nevelnek,	és	aktívan
támogatnak	a	legkiválóbb	ötletei	megvalósításában”.	Az	alapítvány
egyik	 fő	 projektje	 az	 évente	 megrendezett	 Global	 Cardboard
Challenge,	 ahol	 különböző	 korú	 gyerekek	 kartonpapírból	 és
újrahasznosított	 anyagokból	 építenek	 mindenfélét,	 ami	 csak	 az
eszükbe	jut,	aztán	október	11-én	–	annak	a	napnak	az	évfordulóján,
amikor	Mullick	száz	vendéggel	állított	be	Caine	játéktermébe	–	egy
közös	 találkozó	keretében	mutatják	be	és	próbálják	ki	a	műveiket.
Az	 első	 két	 évben	 50	 különböző	 országban	 több	 mint	 100	 ezer
gyerek	vett	részt	a	Cardboard	Challenge-en.{91}



67.	ALAPELV

TÁGÍTSUK	A	LÁTÓKÖRÜNKET
KAPCSOLATOKKAL!

A	Facebook	eredetileg	nem	cégnek	indult.	Társadalmi
céllal	jött	létre:	hogy	mindenki	előtt	kinyissa	a	világot,	és

közösséget	teremtsen.

MARK	ZUCKERBERG,
a	Facebook	alapítója

Miben	 rejlik	 az	 internet	 ereje?	Hogy	 emberek	millióival	hoz	össze
minket,	 akik	 osztozhatnak	 a	 szenvedélyünkben,	 támogathatják	 az
elképzeléseinket,	 tanácsokkal	 láthatnak	 el,	 és	 segíthetnek	 az
álmaink	megvalósításában.	Még	soha	nem	fordult	elő	a	történelem
során,	 hogy	 az	 emberiség	 ilyen	 eszközt	 kapott	 volna	 a	 kezébe	 –
amely	a	legmagasröptűbb	célokat	is	elérhető	közelségbe	hozza.
A	mi	feladatunk	természetesen	az,	hogy	a	saját	igényeink	szerint

használjuk	 fel	 ezt	 az	 eszközt	 –	 aztán	 másokra	 is	 kiterjesszük	 az
álmainkat,	hogy	még	több	embert	vonhassunk	be	azokba	a	pozitív
kezdeményezésekbe,	amelyek	mindenki	életét	jobbá	tehetik.	Régen
nem	 sokra	 mentünk	 volna	 egyedül,	 az	 internetnek	 és	 a	 modern
technikának	 köszönhetően	 azonban	ma	már	 szinte	 elvárássá	 vált,
hogy	 minden	 sikerorientált	 ember	 –	 a	 saját	 céljai	 megvalósítása



mellett	–	a	közjóra	is	törekedjen.

KERESSÜNK	HOZZÁNK	HASONLÓ
BEÁLLÍTOTTSÁGÚ	EMBEREKET,
AKIK	HAJLANDÓK	KÖZÖSSÉGI

KÖZREMŰKÖDÉSSEL	TÁMOGATNI
A	CÉLJAINKAT

Amikor	Erőleves	a	léleknek	sorozat	első	kötete	megjelent,	még	nem
is	tudtuk,	hogy	ez	a	világtörténelem	első	közösségi	közreműködéssel
kiadott	 könyve.	 Több	 tucat	 ember	 szolgáltatott	 nekünk	 tartalmat
egyedi	 történetek,	 versek	 és	 rajzok	 formájában.	 A	 projekt	 olyan
sikeres	 volt,	 hogy	 végül	 az	 egész	 sorozatot	 ezzel	 a	 módszerrel
állítottuk	össze.	Előfordult,	hogy	egyszerre	több	száz	hivatásos	író	és
magánember	 gyártotta	 a	 történeteket	 az	 előkészületben	 lévő
kötetekhez.	 Ez	 a	modell	 nemcsak	 hogy	 kiállta	 az	 idő	 próbáját,	 de
még	egyszerűbb	is	lett,	hála	az	internet	közösségteremtő	erejének.
Mi	 az	 a	 közösségi	 közreműködés	 (angolul	 crowdsourcing),	 és

hogyan	segíthet	a	céljaink	elérésében?	A	Merriam.Webster.com	így
határozza	meg	a	közösségi	közreműködést:	„	Az	a	folyamat,	melynek
során	 egy	 szervezet	 a	 hagyományos	 esetben	 saját	 dolgozók	 vagy
alvállalkozók	 által	 biztosított	 szolgáltatásokat,	 ötleteket	 vagy
tartalmakat	 emberek	 nagy	 csoportjától,	 jellemzően	 egy	 online
közösségtől	szerzi	be.”{92}

Indulj	nagyban,	növekedj,	és	soha	ne	nézz	vissza.

ARNOLD	SCHWARZENEGGER,
színész,	jótékonysági	nagykövet,	Kalifornia



állam	volt	kormányzója

Ha	feltörekvő	írók	lennénk,	de	nem	tudnánk	írni,	vagy	sehogy	sem
tudnánk	berobbanni	a	köztudatba,	közösségi	közreműködéssel	még
bármikor	befejezhetnénk	a	kéziratunkat.	Robert	Kiyosaki,	a	Gazdag
papa,	szegény	papa	szerzője	például	közösségi	közreműködéssel	írta
legutóbbi	könyvét,	A	gazdagok	összeesküvését.	Kiposztolta	a	netre	a
bevezetést,	majd	 felkérte	 az	 olvasóit	 –	 több	millió	 embert	 –,	 hogy
tegyék	 meg	 észrevételeiket,	 és	 adjanak	 témaötleteket	 a	 további
fejezetekhez.	 Robert	 egyrészt	 piackutatást	 végzett,	 miről
szeretnének	olvasni	az	emberek	egy	pénzügyi	könyvben,	másrészt
rákényszerítette	a	kommentelőket,	hogy	regisztráljanak	az	oldalára,
és	 beleegyezzenek,	 hogy	 Robert	 bármelyik	 megjegyzésüket	 vagy
ötletüket	felhasználhatja	a	könyv	hátralévő	részében.
Ha	 vállalkozók	 vagyunk,	 és	 eszünkbe	 jut	 egy	 egyedülálló

szolgáltatás,	amelyre	a	világ	minden	nagyvárosában	lenne	kereslet
–	 de	 mi	 magunk	 nem	 tudjuk	 vagy	 nem	 akarjuk	 elindítani	 –,
elképesztő	 sikertörténeteket	 gyárthatunk,	 ha	 keresünk	 valakit,	 aki
elindítja	helyettünk.	Az	Uber	egy	telefonos	applikáció,	amellyel	úgy
rendelhetünk	 magunknak	 taxit	 a	 nagyobb	 városokban,	 hogy
üzenetet	 küldünk	 a	 taxitársaságoknak	 és	 a	 magán
gépkocsivezetőknek.	 Más	 szóval	 a	 sofőrök	 nem	 egyetlen
taxivállalathoz	tartoznak	–	a	fuvarokat	közösségi	közreműködéssel
intézik,	 az	 alkalmazás	 pedig	 még	 abban	 is	 segít,	 hogy
meghatározzuk	az	autó	pontos	helyzetét.
Olyan	 vállalkozások	 is	 léteznek,	 amelyek	 úgy	 indultak,	 hogy

közösségi	közreműködésre	kértek	fel	 több	ezer	egyéni	szolgáltatót,
aztán	 egyszerűen	 létrehoztak	 egy	 weboldalt,	 amely	 összehozta	 a
vevőket	a	szolgáltatókkal.	Az	egyik	kedvencem	a	Fiverr.com,	amely
olyan	 szabadúszókat	 tömörít,	 akik	 5	 dollárért	 vállalnak	 kisebb



munkákat	 a	 világ	minden	 táján.	 Az	 online	 szabadúszó	 piactér,	 az
Elance.com	 grafikusokat,	 írókat,	 programozókat	 és	 más	 kreatív
szakembereket	 közvetít	 ki	 olyan	 cégeknek,	 amelyek	 tapasztalt
munkatársakat	 keresnek,	 de	 inkább	 kiszerveznék	 a	 munkát,
mintsem	 hogy	 alkalmazásba	 vegyenek	 valakit.	 Az	 Elance	 minden
tranzakcióból	 lecsippent	magának	pár	 százalékot,	 és	2013-ban	300
millió	 dollár	 értékben	 teljesített	 projektet	 a	 weboldalán	 keresztül
anélkül,	hogy	ő	maga	bármilyen	szolgáltatást	nyújtott	volna.

KÉRJÜNK	SEGÍTSÉGET	EGY
VIRTUÁLIS	ASSZISZTENSTŐL,
VAGY	TEGYÜK	VIRTUÁLISSÁ	AZ

EGÉSZ	CÉGET!

A	 digitális	 kor	 egyik	 legnagyobb	 vívmánya,	 hogy	 az	 internetnek
hála	 a	 tehetséges	 emberek	 szinte	 bárhonnan	 dolgozhatnak	 –
amennyiben	van	számítógépük	és	internetkapcsolatuk.	Ez	nemcsak
abban	 hozott	 óriási	 változást,	 hogy	 az	 emberek	 hogyan,	mikor	 és
hol	 dolgoznak,	 hanem	 teret	 nyitott	 a	 teljesen	 virtuális
munkavégzőknek	 is,	 többek	között	 a	 távmunkában	vagy	 rugalmas
munkaidőben	 dolgozóknak,	 a	 kiszervezett	 munkaerőnek	 és	 a
virtuális	asszisztenseknek.
Ha	 például	 tanácsadó	 cégünk	 van	New	 Yorkban,	 felbérelhetünk

egy	 texasi	 marketingigazgatót,	 egy	 iowai	 ügyfélszolgálatost,	 egy
marylandi	 személyi	 asszisztenst	 és	 egy	 ohiói	 könyvelőt	 –	 a	 már
meglévő	alkalmazottaink	mellé	vagy	akár	helyettük	is.
A	„virtuális	vállalkozás”	–	ahol	mindenki	távmunkában	dolgozik	–

nem	 teljesen	 új	 keletű	 dolog,	 a	 digitális	 kor	 azonban	 minden
eddiginél	kezelhetőbbé	és	hatékonyabbá	tette	ezeket	a	cégeket.	Ma



már	 akár	 az	 egész	 csapatunknak	 tarthatunk	 –	 ingyenes	 –
videokonferenciákat	 a	 Google	 Hangouts	 segítségével.	 Beszélgetés
vagy	 üzenetírás	 közben	 díjtalanul	 küldhetünk	 át	 fájlokat	 a	 Skype-
on.	 És	 havi	 néhány	 dollárért	 virtuális	 telefonközpontot	 is
bérelhetünk,	 amely	 a	 vállalat	 megfelelő	 „részlegére”	 irányítja	 a
bejövő	 hívásokat,	 még	 akkor	 is,	 ha	 a	 dolgozók	 különböző
városokban	 laknak.	 Keressünk	 egy	 színészt	 a	 Fiverren,	 aki
felmondja	az	üdvözlőszövegeket	meg	a	menüpontokat,	és	a	virtuális
cégünk	 máris	 ugyanolyan	 profinak	 tűnik,	 mint	 a	 legnagyobb
versenytársunk	a	városban.
A	 virtuális	 asszisztens	 modellben	 az	 a	 legizgalmasabb,	 hogy	 az

internetnek	hála	a	magasabb	életszínvonallal	 rendelkező	országok
lakói	 akár	 Romániában,	 Indiában	 vagy	 a	 Fülöp-szigeteken	 is
foglalkoztathatnak	 részmunkaidős	 dolgozókat	 –	 olyan	 órabérért,
ami	ezekben	kimagaslónak	számít,	ennek	ellenére	csak	a	 töredéke
annak,	 amit	 a	 hasonló	 végzettséggel	 rendelkező	 szakemberek
kérnének	 a	 fejlettebb	 országokban.	 Nem	 ritka,	 hogy	 MBA-szintű
könyvelők,	 rutinos	 programozók	 és	 jó	 eszű	 kutatási	 asszisztensek
mindössze	 7–18	 dolláros	 óradíjat	 kérnek	 az	 első	 osztályú
munkájukért.
Patty	 Aubery,	 a	 cégeim	 elnöke	 naponta	 alkalmazza	 a	 virtuális

modellt.	 Amikor	 a	 személyi	 asszisztense,	 Andrea	 férjhez	 ment	 és
átköltözött	 Brazíliába,	 a	 férje	 szülővárosába,	 Patty	 megkérte	 őt,
hogy	gyorsan	szedjen	össze	egy	csomó	digitális	szolgáltatást	–	Skype
Video,	 internetes	 telefon,	 fájlmegosztó	 weboldalak,	 Dropbox	 felhő
stb.	 –,	 hogy	 ők	 ketten	 továbbra	 is	 együtt	 dolgozhassanak	 a
következő	nagyszabású	kezdeményezésünkön,	melynek	célja,	hogy
egymillió	sikertrénert	képezzünk	ki	világszerte.
Patty,	aki	az	 írói	és	 tanácsadói	munkájából	kifolyólag	rengeteget

utazik,	 szintén	 egyszerű	 technikai	 eszközök	 segítségével	 tartja	 a



kapcsolatot	a	csapatunkkal	(és	velem),	így	mindig	az	az	élményünk,
mintha	 az	 irodából	 igazgatná	 a	 céget,	 és	 hozná	 a	 döntéseket.	 A
marketingigazgatóm,	Lisa	Williams,	Lexi,	az	asszisztense,	valamint
Teresa,	 aki	 az	 előadásaim	megszervezéséért	 felelős,	már	 évek	 óta
távmunkában	 dolgoznak	 –	 csak	 havonta	 egyszer	 jönnek	 el	 Santa
Barbarába,	hogy	részt	vegyenek	a	céges	értekezleten.
Ha	 nincs	 vállalkozásunk,	 csak	 egy	 családi	 vagy	 jótékonysági

projektet	 készítünk	 elő,	 akkor	 is	 nyugodtan	 béreljünk	 fel	 virtuális
asszisztenst	 egyszeri	 vagy	 megállapodásos	 jelleggel.	 Az
asszisztensek	 vagy	 a	 teljes	 projektre	 adnak	 árajánlatot,	 vagy
óradíjat	 kérnek,	 de	 csak	 azokra	 az	 órákra,	 amikor	 ténylegesen
nekünk	 dolgoznak.	 Általában	 más	 ügyfeleik	 is	 vannak	 (kivéve,	 ha
teljes	 munkaidőben	 foglalkoztatjuk	 őket),	 és	 mesterien
zsonglőrködnek	 a	 feladatokkal.	 A	 legtöbben	 nagyon	 tehetségesek,
csak	 éppen	 jobban	 kedvelik	 a	 virtuális	 élet	 kötetlenségét.	 Lehet,
hogy	 a	 családjukat	 kell	 eltartaniuk,	 jövedelemkiegészítésre
vágynak,	a	férjük/feleségük	másik	városban	kapott	állást,	és	nekik	is
váltaniuk	kellett,	vagy	egyszerűen	akkor	szeretnek	dolgozni,	amikor
a	legproduktívabbak.

ALAKÍTSUNK	VITRUÁLIS
MESTERELMECSOPORTOT!

A	 46.	 fejezetben	 (Dugjuk	 össze	 a	 fejünket	 a	 siker	 érdekében!)
részletesen	 leírtam,	 miért	 éri	 meg	 rendszeresen	 mesterelme-
találkozókat	 tartani,	 ahol	 a	 csoport	 energiáját	 és	 bölcsségét
kihasználva	 közelebb	 juthatunk	 az	 álmainkhoz	 és	 a	 céljainkhoz.
Ma,	 az	 internetnek	 hála,	 ez	 még	 egyszerűbb,	 hiszen	 bárkit
elérhetünk	 a	 világon	 –	 és	 korlátlan	 lehetőségek	 állnak	 a



rendelkezésünkre,	 hogy	 referenciákhoz	 jussunk,	 ajánlásokat
kérjünk,	és	a	felkutassuk	a	számunkra	legmegfelelőbb	társakat.
A	modern	kor	kifejezetten	kedvez	a	mesterelmecsoportoknak.	És

olyan	technikai	eszközökkel,	mint	a	Skype,	a	Google	Hangouts	és	a
GoToMeeting,	 úgy	 is	 tarthatunk	 csoporttalálkozót,	 hogy	 a
résztvevők	 a	 világ	 különböző	 pontjairól	 jelentkeznek	 be	 videón
keresztül.	A	mai	technika	ráadásul	olcsóbb	is,	mint	a	régi	távolsági
telefonbeszélgetések.	 Beszélgetés	 közben	 pedig	 dokumentumokat,
diákat,	fotókat	és	más	információkat	is	megoszthatunk.



UTÓSZÓ

LELKESÍTSÜK	MAGUNKAT	MÁSOK
LELKESÍTÉSE	ÁLTAL!

Sokan	halnak	meg	anélkül,	hogy	valaha	is
kibontakozhattak	volna.	Hogy	miért?	Legtöbbször,	mert
az	emberek	mindig	csak	készülődnek	az	életre.	És	mire

felocsúdnának,	lejár	az	idő.

OLIVER	WENDELL	HOLMES,
volt	legfelsőbb	bíró

A	 siker	 titka	 az,	 hogy	 a	 gyakorlatban	 is	 kipróbáljunk	 (vagy	 újra
áttanulmányozzunk)	 mindent,	 amit	 ebből	 a	 könyvből	 tanultunk.
Egyszerre	 nem	 lehet	 mindent	 megvalósítani,	 de	 azért	 kezdjünk
hozzá.	 A	 könyvben	 64	 alapelv	 szerepel.	 Ha	 nem	 vigyázunk,	 ez	 a
szám	könnyen	nyomasztóvá	válhat.	Ezért	a	következőket	javaslom:
Menjünk	vissza	az	I.	részhez,	és	vegyük	végig	egyenként	az	összes

alapelvet,	 méghozzá	 a	 megfelelő	 sorrendben:	 vállaljunk
százszázalékos	 felelősséget	 az	 életünkért	 meg	 a	 sikereinkért;
határozzuk	meg	az	életcélunkat;	döntsük	el,	mit	akarunk;	 tűzzünk
ki	 konkrét	 és	megvalósítható	 célokat	 jövőnk	minden	 aspektusával
kapcsolatban;	 osszuk	 fel	 ezeket	 apróbb	 lépésekre;	 minden
célunkhoz	 rendeljünk	 egy	 pozitív	 megerősítést;	 és	 mindennap



képzeljük	 el,	 hogy	 álmaink	 már	 megvalósultak.	 Ha	 ügyesek
vagyunk,	 másokat	 is	 be	 tudunk	 szervezni	 magunk	 mellé,	 vagy
létrehozhatunk	egy	mesterelmecsoportot,	amely	segítségünkre	lehet
az	első	lépések	megtételénél.
Ezután	 mindennap	 tegyünk	 valamit	 a	 céljaink	 megvalósítása

érdekében,	 kivéve	 a	 pihenőnapokat.	 Fizessük	 meg	 az	 árat,
bármekkora	legyen	is;	kérjük	el,	amire	szükségünk	van;	ne	féljünk	a
kudarctól	 és	 a	 visszautasítástól;	 kérjünk	 visszajelzéseket,	 és
reagáljunk	 is	 rájuk;	 kötelezzük	 el	 magukat	 a	 folyamatos	 fejlődés
mellett;	 és	 bátran	 nézzünk	 szembe	 minden	 felmerülő	 akadállyal.
Így	elindulhatunk	a	céljaink	megvalósítása	felé	vezető	úton.
Ezután	 vegyünk	 nagy	 lendületet;	 dolgozzunk	 ki	 egy	 programot

hiányosságaink	 felszámolására;	 alakítsuk	 át	 önkorlátozó
hiedelmeinket;	 válasszunk	 ki	 valamit,	 amit	 három	 hónap	 alatt	 a
szokásunkká	 akarunk	 tenni;	 olvassunk	 el	 legalább	 egyet	 (de	 ha
lehet,	többet	is)	a	könyvben	ajánlott	kötetek	közül;	és	szerezzünk	be
egy	motivációs	audioprogramot,	amelyet	vezetés	vagy	edzés	közben
hallgathatunk.	 Ezután	 tervezzük	 meg	 a	 nyári	 vakációnkat	 a
férjünkkel,	 feleségünkkel	 vagy	 a	 barátainkkal,	 és	 iratkozzunk	 be
egy	személyiségfejlesztő	tanfolyamra,	amelyet	a	következő	6	hónap
során	 látogatni	 is	 tudunk.	 Utasítsuk	 el	 azokat	 az	 embereket	 és
dolgokat,	akik	vagy	amelyek	eltérítenek	minket	főbb	céljainktól,	és
keressünk	egy	mentort,	vagy	fogadjunk	fel	egy	tanácsadót,	aki	nem
hagyja,	hogy	letérjünk	a	kijelölt	útról.
Végezetül	vegyük	kézbe	a	pénzügyeinket.	Az	összes	keresetünk	10

százalékát	 automatikusan	helyezzük	el	 egy	 takarékszámlán,	 időnk
és	 pénzünk	 egy	 részét	 pedig	 ajánljuk	 fel	 vallási	 vagy	 kedvenc
nonprofit	 szervezetünknek.	 Vizsgáljuk	 meg	 és	 csökkentsük	 a
kiadásainkat,	majd	kezdjünk	el	azon	gondolkodni,	hogyan	tehetünk
szert	 komolyabb	vagyonra	 azzal,	 hogy	 értékesebb	 szolgáltatásokat



nyújtunk	munkaadónk	vagy	ügyfeleink	számára.
Mindez	nem	megy	egyszerre.	De	ha	napról	napra	újabb	lendületet

adunk	 az	 életünknek,	 idővel	 teljesen	 új	 szokás-	 és
viselkedésrendszert	 tudunk	 kiépíteni	 magunknak.	 Ne	 feledjük:	 jó
munkához	 idő	 kell.	 Nem	 válhatunk	 sikeressé	 egyik	 napról	 a
másikra.	 Nekem	 is	 évekbe	 telt,	 mire	 elsajátítottam	 és	 alkalmazni
tudtam	 a	 könyvben	 szereplő	 alapelvek	 egy	 részét	 –	 ugyanis	 míg
némelyiket	 már	 sikerült	 a	 magamévá	 tennem,	 a	 többit	 még	 csak
most	próbálom.
Az	is	lehet,	hogy	ön	sokkal	jobban	fog	boldogulni,	mint	én.	Nekem

egyedül	 kellett	 felfedeznem	 és	 különböző	 forrásokból
összeszedegetnem	 ezeket	 az	 alapelveket.	 De	 most	 mindet	 átadom
önnek.	Használja	 ki,	 hogy	 én	már	 kitapostam	 az	 ösvényt	 ön	 előtt.
Minden	a	birtokában	van	ahhoz,	hogy	eljusson	a	következő	szintre.
Persze	 biztosan	 vannak	 dolgok,	 amelyek	 kifejezetten	 az	 ön

helyzetére,	szakmájára,	pályafutására	vagy	céljaira	jellemzők,	ezért
nem	 kaptak	 helyet	 a	 könyvben,	 de	 az	 előző	 fejezetekben	minden
olyan	alapelv	megtalálható,	amely	a	siker	eléréséhez	úgy	általában
szükséges.	 Fogadja	 meg,	 hogy	 az	 álmai	 megvalósítása	 érdekében
most	rögtön	alkalmazni	kezdi	ezeket.

HAB	A	TORTÁN

Buckminster	 Fuller	 tudós,	 feltaláló	 és	 filozófus	 beszélt	 azokról	 a
kedvező	 hatásokról,	 amelyek	 máris	 jelentkeznek,	 amint	 az
emberiség	 szolgálatába	 ajánljuk	 magunkat.	 Fuller	 magyarázata
szerint	 a	 méhnek	 látszólag	 az	 az	 elsődleges	 célja,	 hogy	 nektárt
gyűjtsön,	és	abból	mézet	készítsen,	de	miközben	nektár	után	kutat,
önkéntelenül	 is	 egy	 sokkal	 nagyobb	 cél	 érdekében	 tevékenykedik.



Ahogy	 virágról	 virágra	 repdes,	 a	 pollen	 a	 szárnyára	 tapad,	 így	 ő
porozza	 be	 az	 összes	 növényt.	 Ez	 a	 nektárkeresés	 szándékolatlan
kísérőtevékenysége.	 Képzeljük	 el,	 hogy	 motorcsónakon	 szeljük	 a
vizet.	 A	 csónak	 mellett	 és	 alatt	 az	 előrefelé	 irányuló	 mozgás
következtében	hullámok	keletkeznek.	Az	élet	 is	 így	működik.	Amíg
tevékenyen	 követjük	 a	 céljainkat,	 olyan	 kedvező	 hatások	 jönnek
létre,	 amelyek	 végeredményben	 sokkal	 fontosabbak,	 mint	 azt
eredetileg	 gondolnánk.	 Egyszerűen	 elkezdünk	 valamit,	 mire
előttünk	 és	 mellettünk	 egymás	 után	 kezdenek	 kirajzolódni	 a
lehetőségek.
Egyetlen	 általam	 ismert	 gazdag	 és	 sikeres	 ember	 (a	 legjobb

barátaimat	 és	 a	könyv	kapcsán	 felkeresett	 90	 embert	 is	beleértve)
sem	tudta	előre	megjósolni,	pontosan	hogyan	fog	alakulni	az	élete.
Mindannyian	 egy	 álom	 és	 egy	 terv	 megvalósításáért	 lendültek
akcióba,	de	rögtön	ezután	váratlan	események	sora	következett.
Vegyük	csak	az	én	példámat.	Mark	Victor	Hansennel	álmunkban

sem	képzeltük	volna,	hogy	az	Erőleves	a	léleknek	igazi	márkanévvé
növi	 ki	 magát,	 és	 egész	 Észak-Amerikában,	 illetve	 a	 világ	 számos
országában	 fogalommá	 válik.	 Azt	 sem	 gondoltuk	 volna,	 hogy	 a
könyvsorozathoz	 kapcsolódóan	 kutya-	 és	 macskaeledelt,	 valamint
üdvözlőlapokat	 fogunk	 forgalmazni,	 illetve	 külön	 tévéműsorunk,
magazinrovatunk	 és	 rádióműsorunk	 lesz.	 Ezek	már	mind	 abból	 a
kezdeti	törekvésünkből	bontakoztak	ki,	hogy	könyvet	akartunk	írni
az	emberek	legnagyobb	örömére.
Amikor	 Dave	 Liniger	 elhatározta,	 hogy	 otthagyja	 a	 legnagyobb

denveri	ingatlanügynökséget,	és	saját	céget	alapít,	fogalma	sem	volt
arról,	 hogy	 a	 RE/MAX	40	 év	 alatt	 az	 Egyesült	Államok	 legnagyobb
ingatlanügynökségévé	 növi	 ki	 magát,	 amely	 egymilliárd	 dolláros
forgalmat	 bonyolít,	 és	 90	 ezer	 ügynököt	 foglalkoztat	 a	 világ	 90
országában.



Amikor	 Donald	 Trump	megépítette	 az	 első	 épületét,	 nem	 tudta,
hogy	 egyszer	 majd	 rengeteg	 kaszinó,	 golfpálya,	 egy	 üdülőhely,	 a
Miss	 USA	 szépségverseny	 és	 az	 első	 számú	 amerikai	 televíziós
reality	show	tulajdonosa	lesz.	Csupán	annyit	tudott,	hogy	csodálatos
épületeket	akar	létrehozni.	A	többi	már	csak	hab	volt	a	tortán.
Carl	 Karcher	 egy	 gurulós	 hot	 dogos	 kocsival	 kezdte	 Los	Angeles

belvárosában.	 Amint	 sikerült	 szert	 tennie	 egy	 kis	 pénzre,	 vásárolt
még	 egyet,	 majd	 még	 egyet,	 és	 ez	 így	 ment	 egészen	 addig,	 amíg
megnyitotta	 első	 éttermét.	 Ebből	 az	 étteremből	 lett	 aztán	 a	 Carl’s
Junior.
Amikor	Paul	Orfalea	megnyitotta	az	első	fénymásoló-üzletét,	hogy

kiszolgálja	 a	 környéken	 lakó	 diákok	 igényeit,	 nem	 sejtette,	 hogy	 a
Kinko-lánc	 egyszer	majd	 1800	 üzletet	 fog	 számlálni,	 és	 116	millió
dollárért	fog	gazdát	cserélni.
Ezek	az	emberek	nyilván	már	a	kezdetekkor	 is	konkrét	 célokkal

és	 részletes	 tervekkel	 rendelkeztek,	 de	minden	 egyes	 siker	 újabb,
előre	 nem	 látott	 lehetőségeket	 sodort	 az	 útjukba.	 Ha	 pontosan
tudjuk,	 merre	 akarunk	 menni,	 elindulunk,	 és	 konokul	 megyünk
előre,	 az	 előrefelé	 irányuló	 mozgás	 hatására	 pedig	 mindenféle
váratlan	lehetőség	bukkan	fel	előttünk.

OLIMPIAI	ÁLOMBÓL	HIVATÁSOS
ELŐADÓI	KARRIER

Amikor	 Ruben	 Gonzalez	 végre	 megvalósította	 az	 álmát,	 és
harmadszor	is	részt	vett	a	téli	olimpián,	hazatért	Texasba,	ahol	Will,
a	11	éves	szomszéd	kisfiú	rögtön	szembesítette	azzal	az	 ígéretével,
hogy	 élménybeszámolót	 fog	 tartani	 a	 helyi	 általános	 iskolában.
Miután	 Ruben	 elmesélte	 az	 ötödikeseknek,	 milyen	 áldozatos



munkával	 volt	 csak	 képes	 valóra	 váltani	 álmát,	 Will	 tanára
megkérdezte	tőle,	volna-e	kedve	az	egész	iskolának	előadást	tartani.
Ruben	 a	 következő	 órában	 már	 200	 gyereket	 szórakoztatott
történeteivel.
Az	előadás	végén	több	tanár	is	azzal	ment	oda	Rubenhez,	hogy	az

iskola	 gyakran	 szokott	 vendégelőadókat	 hívni,	 de	 eddig	 ő	 oldotta
meg	 legügyesebben	 a	 feladatot.	 Egybehangzóan	 állították,	 hogy
Ruben	 született	 tehetség.	 A	 hallottakon	 felbuzdulva	 Ruben	 több
iskolát	 is	 felhívott	 Houston	 körzetében,	 és	 egy	 idő	 után	 annyi
felkérést	kapott,	hogy	kénytelen	volt	feladnia	az	állását.
Minden	 rendben	 is	 ment	 egészen	 júniusig,	 amikor	 –	 Ruben

legnagyobb	megdöbbenésére	 –	 kitört	 a	 vakáció,	 ami	 azt	 jelentette,
hogy	 őszig	 egyetlen	 meghívásra	 sem	 lehetett	 számítani.	 Mivel
valamiből	 el	 kellett	 tartania	 magát	 és	 feleségét,	 felhívott	 néhány
helyi	 vállalkozást.	 Lassanként	 sikerült	 bedolgoznia	magát	 a	Dallas
környéki	 cégekhez,	 és	 ahogy	 a	 lelkesítő	 előadások	 híre	 terjedni
kezdett,	Ruben	karrierje	egyre	 följebb	 ívelt.	Kevesebb	mint	2	éven
belül	 már	 az	 év	 első	 2	 hónapjában	 megkereste	 azt	 a	 pénzt,	 amit
korábban	fénymásoló	gépek	ügynökeként	egész	évre	kapott.
Ruben	azzal,	hogy	a	világranglista	harmincötödik	helyére	került

versenyszánban,	 egy	 olyan	 sportágban,	 amelyről	 a	 legtöbben	még
csak	nem	 is	hallottak,	 elindult	 az	 előadói	karrier	 felé	vezető	úton,
pedig	 amikor	 145	 km/órás	 sebességgel	 csúszott	 le	 a	 Lake	 Placid-i
olimpiai	 edzőtábor	 szánkópályáján,	 eszébe	 sem	 jutott,	 hogy	 ilyen
fordulatot	 is	 vehet	 az	 élete.	 Ez	 csak	 hab	 volt	 a	 tortán,	 ahogy
Buckminster	Fuller	mondaná.

INDULÁS!



Az	olvasás	vagy	a	magolás	még	nem	tesz	minket	sikeressé.
Az	számít,	mennyire	értjük	meg	és	tudjuk	a	gyakorlatba	is

átültetni	a	bölcs	gondolatokat.

BOB	PROCTOR,
a	Gazdagnak	születtél	szerzője	és	A	titok	című

film	egyik	szereplője

Minden	 tőlem	 telhetőt	 megtettem,	 hogy	 megismertessem	 önnel
mindazokat	 az	 alapelveket	 és	 eszközöket,	 amelyek	 segítségével
minden	álom	valóra	váltható.	Ha	nálam	és	még	sokaknál	beváltak,
akkor	önnél	is	be	fognak.	Itt	ér	véget	az	információs,	motivációs	és
inspirációs	 szakasz,	 hogy	 átadja	 helyét	 a	 fáradságos	 munkának.
Csakis	önön	múlik,	megteszi-e	az	álmai	megvalósításához	szükséges
lépéseket.	Ezeket	senki	más	nem	teheti	meg	ön	helyett.
Minden	 tehetsége	 és	 tudása	 megvan	 ahhoz,	 hogy	 elinduljon	 az

úton,	 és	 végül	 megérkezzen	 oda,	 ahova	 szeretne.	 Tudom,	 hogy
képes	 rá.	 És	 ön	 is	 tudja…	 úgyhogy	 rögtön	 lásson	 is	 munkához!
Biztosan	nehéz	lesz,	de	szép	pillanatok	is	várnak	önre.	Jó	utat!

Mindenkinek,	aki	eljutott	valahova,	el	kellett	kezdenie
valahol.

RICHARD	PAUL	EVANS,
népszerű	író,	A	karácsonyi	doboz	szerzője

LELKESÍTSÜK	MAGUNKAT	MÁSOK



LELKESÍTÉSE	ÁLTAL!

Lepjük	meg	a	könyv	egy-egy	példányával	 tizenéves	és	egyetemista
gyerekeinket,	 alkalmazottainkat,	 munkatársainkat	 vagy
feletteseinket	 is.	 Döbbenten	 fogjuk	 tapasztalni,	 milyen	 radikális
változásokat	érhetünk	el,	ha	a	családunkban	mindenki	ugyanazon
alapelvek	szerint	él.
A	 legnagyobb	 ajándék,	 amit	 másoknak	 adhatunk,	 az	 erő	 és	 a

szeretet.	Mi	okozhat	nagyobb	örömöt	annál,	mint	amikor	segítünk	a
szeretteinknek	 megszabadulni	 önkorlátozó	 hiedelmeiktől,	 a
sikertelenség	 érzésétől,	 és	 felvértezzük	 őket	mindazzal	 a	 tudással,
amelynek	alkalmazásával	megteremthetik	maguknak	azt	az	életet,
amelyet	lelkük	mélyén	elképzeltek?
Sok	 a	 rezignált	 vagy	 kétségbeesett	 ember.	 Ideje,	 hogy	 végre

változtassunk	ezen.	Mindenkiben	megvan	az	erő,	hogy	megteremtse
magának	 azt	 az	 életet,	 amelyről	 mindig	 is	 álmodott,	 amelyre
valójában	 született.	 Mindannyian	 megérdemeljük,	 hogy
megvalósíthassuk	 önmagunkat,	 és	 teljesíthessük	 sorsfeladatunkat.
Jogunk	 van	 hozzá,	 de	 ezt	 a	 jogot	 ki	 kell	 érdemelni.	 Kemény
munkával	 szerezhetjük	 meg	 magunknak,	 aminek	 az	 is	 részét
képezi,	 hogy	 hajlandók	 vagyunk	 tanulni,	 és	 azoknak	 az	 időtálló
alapelveknek	a	szellemében	élni,	amelyek	garantáltan	meghozzák	a
kívánt	 eredményeket.	 A	 legtöbben	 nem	 hallottunk	 ezekről	 az
alapelvekről	 az	 iskolában,	 és	 otthon	 is	 csak	 kevesen	 találkoznak
velük.
Mentorok,	 trénerek,	 sikeres	 vállalkozók,	 tanácsadók,	 újabban

pedig	könyvek,	 szemináriumok	és	audioprogramok	 terjesztik	őket.
Most	 már	 számunkra	 is	 elérhetők.	 Először	 a	 saját	 életünket
szabadítsuk	 fel	 a	 segítségükkel,	 illetve	 azokét,	 akik	 a	 legközelebb
állnak	hozzánk,	 vagy	 akiknek	 a	 ténykedése	 a	 legnagyobb	hatással



van	az	életünkre.
Mi	 történne,	ha	az	 egész	 család	 felhagyna	a	 siránkozással,	 teljes

felelősséget	 vállalna	 az	 életéért,	 és	 hozzákezdene	 álmai
megvalósításához?	 Mi	 történne,	 ha	 cégünk	 minden	 alkalmazottja
ezeket	 az	 alapelveket	 alkalmazná?	 Mi	 történne,	 ha	 az	 összes
csapattársunk	 így	 állna	 az	 élethez?	 Mi	 történne,	 ha	 az	 összes
amerikai	 középiskolás	 ismerné	 ezeket	 az	 alapelveket,	 és
szorgalmasan	alkalmazná	az	osztályteremben,	a	sportpályán	vagy	a
társasági	 életben?	 Mi	 történne,	 ha	 minden	 börtönlakó
megismerkedhetne	 ezekkel	 az	 értékes	 alapelvekkel,	 mielőtt
visszatérne	a	társadalomba?	Egész	más	világban	élnénk.
Az	emberek	százszázalékos	 felelősséget	vállalnának	az	életükért,

és	 az	 elért	 vagy	 el	 nem	ért	 eredményeikért.	 Tisztában	 lennének	 a
jövőjükkel	 és	 a	 céljaikkal.	 Senki	 sem	 esne	 áldozatul	 az	 igaztalan
kritikáknak	 és	 egyéb	 túlkapásoknak.	 Az	 emberek	 betartanák	 az
ígéreteiket.	 Mindenki	 venné	 az	 akadályokat.	 Az	 emberek
csoportokba	verődnének,	hogy	segítsék	egymást	a	kibontakozásban.
Az	 emberek	 szabadon	 mernének	 beszélni	 szükségleteikről	 és
vágyaikról,	és	nyugodt	szívvel	mondanának	nemet	mások	kéréseire,
amikor	 nem	 szívesen	 felelnének	 igennel.	 Az	 emberek	 nem
siránkoznának	 és	 panaszkodnának	 egyfolytában,	 hanem	 azon
igyekeznének,	 hogy	 megvalósítsák	 önmagukat.	 Az	 emberek	 azzal
foglalkoznának,	 amit	 szeretnek,	 és	 ezáltal	 nagyobb	 szolgálatára
lehetnének	 a	 környezetüknek.	 Mindenki	 őszinte	 lenne,	 és
odafigyelne	 a	másikra,	mert	 tudná,	 hogy	 ez	 a	 béke,	 az	 öröm	 és	 a
gazdagság	titka.
Egy	szó	mint	száz,	a	világ	jól	működne!
Azzal	 tehetjük	 a	 legnagyobb	 szívességet	 embertársainknak,	 ha

öntudatosan,	 önmegvalósító	módon	 viselkedünk,	 és	 valóra	 váltjuk
szívünk	 legtitkosabb	 vágyait.	 A	 másik,	 amit	 tehetünk,	 hogy	 a



környezetünket	 is	 hozzásegítjük	 mindehhez.	 Milyen	 csodálatos	 is
lenne	a	világ,	ha	mindenki	így	gondolkodna!
Azt	szeretném,	ha	ez	a	könyv	is	hozzájárulna	ennek	a	világnak	a

megvalósításához.	Ha	 így	 lesz,	elérem	a	célomat:	 sikerül	 rábírnom
az	embereket,	hogy	szeretetteljes,	örömteli	környezetben	valósítsák
meg	mindazt	a	jót,	amit	elképzeltek	maguknak.

Ha	sikerül	részletekbe	menően	megismernünk	valamit,
avassunk	be	másokat	is.

TYRON	EDWARDS,
amerikai	teológus

ISMERTESSÜNK	MEG	MÁSOKAT	IS
AZ	ALAPELVEKKEL!

Ahhoz,	 hogy	 igazán	 megismerjünk	 valamit,	 tanítsunk	 meg	 rá
másokat	is.	Így	rendet	rakunk	a	gondolataink	között,	elejét	vesszük
a	következetlenségeknek,	és	egyre	 jobban	megismerjük	azt,	amiről
beszélünk.	 De	 ami	 a	 legfontosabb:	 rákényszerülünk,	 hogy
olvassunk,	 tanuljunk,	 és	 újra	 meg	 újra	 elismételjük	 ugyanazt.	 Az
ismétlés	pedig	saját	tudásunkra	is	kedvező	hatással	van.
A	siker	alapelveinek	tanulmányozása	és	átadása	azzal	az	előnnyel

jár,	 hogy	 folyamatosan	 felidézem	 magamban	 a	 legfontosabb
szabályokat,	és	azt	is,	hogy	milyen	fontos	alkalmazni	ezeket.	Amikor
a	munkatársaimmal	 közösen	 elolvastuk	 az	 egyes	 fejezeteket,	 újra
rácsodálkoztunk	 azokra	 az	 alapelvekre,	 amelyeket	 eddig	 nem
használtunk	 ki	 teljesen.	 És	 bárhol	 tartsak	 is	 szemináriumot	 az
országban,	 utána	 a	 saját	 életemben	 is	 szorgalmasabban
alkalmazom	az	elmondottakat.



Gondolkodjunk	 el	 azon,	 kikkel	 ismertethetnénk	 meg	 ezeket	 az
alapelveket.	Tartsunk	szemináriumot	templomunk	gyülekezetének?
Indítsunk	 tanfolyamot	 a	 helyi	 középiskolában	 vagy	 egyetemen?
Szervezzünk	 előadásokat	 a	 munkahelyünkön?	 Hozzunk	 létre	 6
hetes	 tanulócsoportot,	 amely	 hetente	 egyszer	 összeül	 ebédidőben?
Szervezzünk	családi	vitadélutánokat?
Ha	 ilyen	 vágyai	 támadnának,	 látogasson	 el	 a	 www.TheSuccess

Principles.com	 weboldalra,	 és	 töltse	 le	 azt	 a	 6	 alkalmas
tanfolyamhoz	készült	útmutatót,	amelynek	segítségével	másokkal	is
megismertetheti	 a	 könyvben	 olvasható	 legfontosabb	 alapelveket.
Bár	a	környezete	is	sokat	profitálhat	a	tanfolyamból,	leginkább	saját
maga	számára	lesz	hasznos	ez	a	vállalkozás.
Nem	 kell	 betéve	 ismernünk	 az	 alapelveket	 ahhoz,	 hogy

vitacsoportokat	 szervezhessünk.	 Csak	 a	 vita	 levezetését	 kell
magunkra	 vállalnunk.	 Az	 útmutatóban	 minden	 fontos	 tudnivalót
megtalál,	ami	ahhoz	szükséges,	hogy	értelmes	vita	bontakozhasson
ki,	 és	 mindenki	 megtudja,	 hogyan	 kell	 alkalmazni	 ezeket	 a
szabályokat	a	munkában,	az	iskolában	vagy	otthon.
A	 csapatunk	 interaktív,	 gyakorlatias	 műhelyfoglalkozások	 és

tanfolyamok	 keretében	 emberek	 ezreivel	 ismerteti	 meg	 a	 siker
alapelveit.	 A	 2	 és	 3	 hetes	 élő	 tréningek	 mellett	 (amelyeket	 egész
évben,	 rendszeres	 időközönként	 rendezünk	 meg	 az	 Egyesült
Államokban)	 a	 Success	 Principles	 Train	 the	 Trainer	 tanfolyam
távoktatásos	 formában	 is	 elérhető.	 Mindkettő	 okleveles	 Canfield-
sikertréner	 képesítést	 ad.	 Végső	 célunk,	 hogy	 2030-ig	 legalább
egymillióan	oktassák	az	elveinket,	stratégiáinkat,	módszereinket	és
technikáinkat	 vállalatoknál,	 kisvállalkozásoknál,	 iskolákban,
egyetemeken,	állami	szerveknél,	nonprofit	szervezetekben,	egyházi
közösségekben	és	nyilvános	tanfolyamokon.	Jó	úton	járunk,	hogy	ez
a	célunk	is	teljesüljön,	és	ezennel	szeretettel	meghívjuk	önt	is,	hogy



csatlakozzon	 hozzánk.	 További	 információért	 látogasson	 el	 a
www.jackcanfield.com	oldalra.
Képzeljünk	el	egy	családot,	 egy	csoportot,	 egy	klubot,	 egy	vallási

közösséget,	egy	irodát,	egy	értékesítési	csapatot	vagy	egy	céget,	ahol
mindenki	 arra	 törekszik,	 hogy	 segítsen	 a	 többieknek	 az	 alapelvek
szerint	élni.	Bámulatos	eredményeket	érhetnénk	el.	És	mi	lehetnénk
azok,	 akik	mindezt	 előidézik.	 Ki	más,	 ha	 nem	mi?	Mikor,	 ha	 nem
most?

HA	FELEMELÜNK	MÁSOKAT,	ŐK	IS
FELEMELNEK	MINKET

Íme,	 egy	 másik	 komoly	 érv	 –	 minél	 jobban	 segítjük	 a
környezetünket	 a	 boldogulásban,	 a	 környeztünk	 is	 annál	 jobban
akar	 majd	 segíteni	 nekünk.	 Biztosan	 önben	 is	 felmerült	 már	 a
kérdés,	 hogyan	 lehetséges,	 hogy	 a	 sikerstratégiák	 tanítói	 mind
sikeres	 emberek.	 Azért,	 mert	 rengeteg	 embernek	 segítettek	 az
önmegvalósításban.	Az	emberek	ösztönösen	segíteni	akarnak	azon,
aki	rajtuk	is	segített.	Ugyanez	vonatkozik	önre	is.
Az	 egyik	 tanítóm	 egyszer	 azt	 mondta,	 legyek	 tanítványa	 a

fölöttem	 állóknak,	 tanítója	 az	 alattam	 lévőknek,	 és	 útitársa	 vagy
segítője	azoknak,	akikkel	egy	szinten	helyezkedek	el.	Ezt	a	tanácsot
mindenkinek	érdemes	megfogadnia.{93}

INDÍTSUNK	MOZGALMAT!



Ha	úgy	érezzük,	egyedül	túl	kicsik	vagyunk,	lefekvés	előtt
engedjünk	be	egy	szúnyogot	a	szobánkba.

ANITA	RODDICK,
a	több	mint	80	millió	vásárlóval	és	3500

üzlettel	rendelkező,	61	országban	jelen	lévő
The	Body	Shop	alapítója,	neves	emberi	jogi	és

környezetvédelmi	aktivista

Az	 én	 álmom	 egy	 olyan	 világ,	 ahol	 minden	 ember	 szilárdan	 hisz
önmagában	 és	 a	 képességeiben,	 ezáltal	 pedig	 szabadon	 ki	 tudja
bontakoztatni	 képességeit	 és	 meg	 tudja	 valósítani	 álmait.	 Azt
szeretném,	ha	ezek	az	alapelvek	minden	iskolában	és	egyetemen	a
tananyag	részei	lennének,	továbbá	minden	kis-	és	nagyvállalat	napi
tevékenységében	szerepet	kapnának.
Oktattam	 trénereket	 és	 előadókat,	 írtam	 tanterveket{94},

készítettem	 oktatófilmeket	 szociális	 programokhoz	 és
vállalatoknak{95},	 írtam	 könyveket,	 összeállítottam	 audio-	 és
videoprogramokat{96},	 vezettem	 szemináriumokat	 és	 online
tanfolyamokat,	 továbbá	 több	 tanácsadó	 és	 távtanácsadó
programot{97}	 hoztam	 létre	 a	 nagyközönség	 számára.	 Saját
újságrovatom	 van,	 segítettem	 útjára	 indítani	 egy	 tévésorozatot,
valamint	 számtalan	 rádió-	 és	 tévéműsorban	 osztottam	 meg
másokkal	is	a	gondolataimat.
Szeretném,	 ha	 ön	 is	 minél	 több	 embernek	 adná	 át	 a	 tudását.

Amennyiben	 szívesen	 csatlakozna	 a	 Success	 Principles	 Teamhez,
látogasson	 el	 a	 www.TheSuccessPrinciples.com	 weboldalra,
regisztráljon	a	 Join	 the	Team	gombra	kattintva,	mi	pedig	 tudatjuk
önnel,	hogyan	segítheti	az	oktatómunkánkat.



VÁLTOZTASSON	ÖN	IS	A	SIKER
ÉRDEKÉBEN!	VEGYEN	RÉSZT	A
„BREAKTHROUGH	TO	SUCCESS”

TRÉNINGEN!

Az	 ideális	 élet	 sokkal	 közelebb	 van,	 mint	 gondolná.	 Ennek	 a
hatékony,	 élő	 képzési	 programnak	 a	 segítségével	 emberek	 ezrei
valósítják	meg	 a	 legmerészebb	 álmaikat	 szerte	 a	 világon	 –	 sikeres
írók	 lesznek,	 vállalkozást	 indítanak,	 megduplázzák	 a	 bevételüket,
megháromszorozzák	 a	 szabadidejüket,	 jótékonysági	 szervezeteket
támogatnak,	kiváló	értékesítőkké	válnak,	hogy	csak	néhány	példát
említsünk.	 Röpke	 öt	 nap	 alatt	 kitisztulnak	 a	 gondolatai,	 segítséget
kap	az	akadályok	leküzdéséhez,	és	részletes	tervekkel	a	tarsolyában
léphet	 a	 következő	 szintre	 –	 aztán	 megtanulja,	 hogyan	 járassa
csúcsra	 ezeket	 a	 terveket!	 További	 információkért	 látogasson	 el	 a
www.CanfieldTraining.com	weboldalra.

KÉRJEN	SZEMÉLYES
TANÁCSADÁST	EGY	CANFIELD-

COACHTÓL!

Bármi	is	a	célja	–	hogy	ön	legyen	a	legjobb	értékesítő	a	cégnél,	hogy
vezető	 építész	 váljon	 önből,	 hogy	 kitűnő	 legyen	 a	 bizonyítványa,
hogy	megvásárolja	álmai	otthonát,	vagy	megduplázza	jövedelmét	–
az	alapelvek	és	a	stratégiák	ugyanazok.	Csakhogy	a	gyakorlatba	is	át
kell	ültetni	őket!	A	Success	Principles	szakavatott	tanácsadói,	akiket
én	 magam	 képeztem	 ki	 és	 mentoráltam,	 személyes	 támogatással,
kellő	szigorral,	objektivitással	és	építő	 jellegű	kritikákkal	segítenek
abban,	 hogy	 ön	 megvalósíthassa	 az	 álmait.	 A	 coach	 megmutatja



önnek,	 hogyan	 sajátíthatja	 el	 gyorsan	 és	 egyszerűen	 a	 könyvben
bemutatott	 alapelveket.	 Keresse	 fel	 a	 www.jack
canfield.com/coaching	 honlapot,	 és	 kérjen	 időpontot	 egy	 ingyenes
próbaülésre!

LEGYEN	OKLEVELES
SIKERTRÉNER!

Mivel	 az	 álmom	 egy	 olyan	 világ,	 ahol	 mindenki	 sikeres,
trénerképzéssel	 is	 foglalkozom.	Ezennel	 szeretettel	meghívom	önt,
hogy	 csatlakozzon	 hozzánk.	 Itt	 a	 vissza	 nem	 térő	 alkalom,	 hogy
velem	 dolgozhasson.	 Megmutatom,	 hogyan	 legyen	 dinamikus
sikertréner,	 és	 ellátom	 önt	 mindazokkal	 az	 információkkal,
készségfejlesztő	 és	 interaktív	 gyakorlatokkal,	 műhelyfoglalkozás-
mintatervekkel,	 képzési	 és	 gondolkodásmód-fejlesztő	 eszközökkel,
amelyek	 ahhoz	 szükségesek,	 hogy	 cselekvésre	 ösztönözze	 és
magabiztossá	 tegye	 a	 tanítványait.	Ha	 többet	 szeretne	megtudni	 a
programról	és	a	jelentkezés	menetéről,	látogasson	el	www.Canfield
TrainTheTrainer.com	oldalra.

PRIVÁT	ELVONULÁSOK	JACK
CANFIELDDEL

Ha	személyesebb,	elmélyültebb	élményre	vágyik	kellemes,	meghitt
környezetben,	és	a	közvetlen	segítségemmel	szeretné	megteremteni
magának	azt	a	 tudatos,	 teljes	és	 izgalmas	életet,	amit	megérdemel,
válassza	 kiscsoportos	 elvonulásaimat,	 amelyeket	 exkluzív
helyszíneken	–	Mauin,	Toszkánában,	Dubaiban	és	a	Santa	Barbara-i
gyönyörű	 otthonomban	 –,	 csendes,	 meditatív	 környezetben



rendezek,	 és	 amelyek	 során	 személyre	 szabott	 segítséget	 kaphat
ahhoz,	 hogy	 a	 munkájában	 és	 a	 magánéletében	 is	 a	 következő
szintre	 léphessen.	 Ha	 kiválasztjuk,	 egy	 komoly	 vállalkozókból,
írókból,	 trénerekből	 és	 felsővezetőkből	 álló	 csapat	 tagja	 lehet,
amelynek	 tagjai	 mind	 arra	 törekednek,	 hogy	 megtervezzék	 az
életük	 következő	 szakaszát.	 Ha	 gondolt	 már	 arra,	 milyen	 lenne	 a
vezetésemmel	átbeszélni,	hogyan	valósíthatja	meg	a	 legmerészebb
álmait	–	és	olyan	embereket	megismerni,	akik	szintén	a	határtalan
siker	mellett	kötelezték	el	magukat	–,	 itt	a	remek	alkalom.	Előzetes
jelentkezés	 szükséges.	 Limitált	 csoportlétszám	 (25	 fő).	 További
információ:	www.JackCanfieldRetreat.com.



Legyen	még	sikeresebb…

Töltse	le
ingyenes	segédanyagainkat

a	www.thesuccessprinciples.com/tools.htm	linkről

INGYENES	 éves	 tervező…	 napi	 feladatok,	 teendőlisták,
cselekvési	 tervek,	 lelkesítő	 olvasmányok,	 Breakthrough
Results	 ütemtervek	 feljegyzéséhez.	 Színes	 napi
ellenőrzőlistákkal,	 jegyzetlapokkal,	 céltervezőkkel,
könyvajánlóval,	 naplóbejegyzésekkel,	 Jack	 és	 Janet
inspiráló	 és	 gondolat	 ébresztő	 üzeneteivel…	 és	 sok
meglepetéssel.

INGYENES	győzelmi	napló…	 gyűrűs	mappához	 vagy	más
naplóformátumokhoz.	 Színes,	 nagyméretű	 oldalakkal,
amelyek	már	 a	 látványukkal	 is	 arra	 inspirálják	 önt,	 hogy
napi	szinten	számba	vegye	az	elért	sikereit.	Ha	nehéz	idők
járnak	önre,	 leheljen	életet	magába	a	győzelmi	naplójával,
amelyet	 A	 siker	 alapelvei	 audioprogrammal	 összhangban
terveztünk	meg.

INGYENES	 stratégiai	 útmutató	 a	 mesterelme



csoportokhoz…	 ez	 a	 kifejezetten	 a	 mesterelmecsoportok
számára	készült	 ingyenes	stratégiai	útmutató	feladatokkal,
ötletekkel	 és	 gondolatébresztő	 üzenetekkel	 látja	 el	 a
felhasználókat,	 hogy	 közösen	 még	 nagyobb	 sikereket
érhessenek	el!

A	siker	alapelvei
INGYENES	SIKERSTRATÉGIAI	KURZUS
(SUCCESS	STRATEGIES	COURSE™)

Ez	 az	 igazán	 hatékony,	 INGYENES	 online	 kurzus	 olyan
könnyen	 alkalmazható	 stratégiákat	 ismertet	 meg	 önnel,
amelyek	 segítenek	 eldönteni,	 mit	 szeretne	 elérni	 az
életben…	 és	 hogyan	 valósíthatja	 meg	 a	 célkitűzéseit.
Regisztráljon	 még	 ma	 a	 www.thesuccessprinciples.com
oldalon!



A	SZERZŐKRŐL

Jack	 Canfield,	 akit	 Amerika	 első	 számú	 sikertanácsadójaként
ismernek,	 befutott	 író,	 előadó,	 tréner	 és	 vállalkozó.	 A	 Canfield
Training	 Group	 alapítója	 és	 elnöke,	 ahol	 vállalkozókat,
pedagógusokat,	 vállalati	 vezetőket,	 értékesítőket	 és	 ambiciózus
magánembereket	 oktatnak	 arra,	 hogyan	 tágítsák	 a	 látókörüket,	 és
hogyan	érhetik	el	gyorsabban	a	személyes	és	szakmai	céljaikat.
A	közkedvelt	Erőleves	a	léleknek	sorozat	megálmodójaként	és	több

mint	 200	 Erőleves	 a	 léleknek	 kötet	 háttérmunkásaként,	 amelyek
csak	az	Egyesült	Államokban	100	milliós	példányszámban	keltek	el
(világszerte	 pedig	 500	 milliós	 példányszámban,	 43	 nyelven),	 Jack
behatóan	 ismeri	 a	 siker	 természetét.	 A	 rovata	 150	 országos
napilapban	 olvasható.	 Az	 Erőleves	 a	 léleknek	 című	 tévésorozat
sokáig	futott	a	PAX	és	az	ABC	csatornán.
Jack	 a	 Harvardon	 végzett,	 majd	 a	 Massachusettsi	 Egyetemen

szerzett	diplomát	pedagógiai	pszichológiából,	és	három	díszdoktori
cím	 birtokosa.	 Az	 elmúlt	 40	 év	 során	 dolgozott
pszichoterapeutaként,	 oktatási	 tanácsadóként,	 vállalati	 trénerként,
és	 komoly	 szaktekintélynek	 számít	 az	 önbecsülés,	 a	 siker	 és	 a
csúcsteljesítmény	témájában.
A	siker	alapelvei	 első	kiadása	29	nyelven	 jelent	meg,	 és	 félmillió

példányban	kelt	 el	 szerte	 a	 világon.	 Jack	 többi	bestsellere	 is	 –	The
Success	Principles	 for	Teens,	Az	összpontosítás	hatalma,	Az	Aladdin



faktor,	 Merj	 nyerni,	 You’ve	 Got	 to	 Read	 This	 Book!,	 Élj	 a	 vonzás
törvénye	szerint!,	Coaching	for	Breakthrough	Success	és	Tapping	into
Ultimate	 Success	 –	 több	 milliós	 példányszámot	 ért	 el,	 és	 jó
kiindulópontul	 szolgált	 a	 lelkes	 magánemberek	 és	 cégek	 számára
kifejlesztett	 multimédiás	 segédeszközökhöz,	 coaching	 és	 vállalati
tréningprogramokhoz.
Jacknek	 ugyanazon	 a	 napon	 (1998.	 május	 24-én)	 7	 különböző

könyve	 szerepelt	 egyszerre	 a	 New	 York	 Times	 bestselleristáján.
Ezzel	 bekerült	 a	 Guinness-rekordok	 Könyvébe.	 Az	 ő	 nevéhez
fűződik	 a	 leghosszabb	 könyvdedikálás	 világrekordja	 is	 (a	 Chicken
Soup	for	the	Kid’s	Soul	kapcsán).
Jack	alapította	a	The	Foundation	for	Self-Esteem	nevű	szervezetet,

amely	 önbecsülést	 növelő	 technikákat	 és	 képzéseket	 biztosít
szociális	 munkásoknak,	 jóléti	 támogatásban	 részesülőknek	 és
emberierőforrás-szakembereknek.	 Jack	 írta	 és	 indította	 útjára	 a
GOALS	 Program	 nevű	 videotanfolyamot,	 amely	 kaliforniai
munkanélkülieknek	 segít	 visszatalálni	 a	munka	 világába,	 és	 idáig
810	ezer	embert	juttatott	álláshoz.
Jack	több	mint	1000	rádió-	és	tévéműsorban,	illetve	tévécsatornán

szerepelt:	Oprah,	The	Montel	Williams	Show,	Larry	King	Live,	Today,
Fox	&	Friends,	CBS	Evening	News,	NBC	Nightly	News,	CNNTalk	Back
Live,	PBS,	BBC.	Tizenkilenc	filmben	kapott	kiemelt	szerepet:	A	titok,
The	Truth,	The	Opus,	Choice	Point,	The	Tapping	Solution,	The	Keeper
of	the	Keys.
Jack	 több	 mint	 2500	 tréninget,	 műhelyfoglalkozást	 és

szemináriumot	vezetett	már,	és	 több	mint	500	vállalatnál,	szakmai
szervezetnél,	 egyetemen,	 iskolában	 és	 mentális	 egészségügyi
szervezetnél	 tartott	 előadást	 az	 Egyesült	 Államok	 mind	 az	 50
államában	 és	 35	 országban	 világszerte.	 Ügyfelei	 közé	 tartozik	 a
Microsoft,	a	Federal	Express,	a	Siemens,	a	Campbell’s	Soup,	a	Virgin



Records,	 a	 Sony	 Pictures,	 a	 General	 Electric,	 a	 Sprint,	 a	 Merrill
Lynch,	 a	 Hartford	 Insurance,	 a	 Johnson	 &	 Johnson,	 a	 Coldwell
Banker,	a	Northrop,	a	RE/MAX,	a	Keller	Williams,	a	UCLA,	a	YPO,	az
Egyesült	 Államok	 Haditengerészeti	 Minisztériuma	 és	 a	 Children’s
Miracle	Network.
Jack	 az	 amerikai	 Előadók	 Országos	 Szövetségének	 (National

Speakers	Association)	prominens	figurája,	a	Rotary	Club	Paul	Harris
ösztöndíjasa,	 Golden	 Plate-díjas,	 emellett	 kancellári	 kitüntetésben
részesült	 a	 Massachusettsi	 Egyetemen.	 A	 Business	 Digest	 magazin
kétszer	 is	 jelölte	 Az	 év	 motivátora	 címre,	 a	 Vezetők	 és	 Sikeresek
Társasága	 (Society	 of	 Leadership	 and	 Success)	 Az	 év	 előadójának
választotta,	a	Nemzeti	Önértékelési	Szövetség	(National	Association
for	Self-Esteem)	pedig	neki	ítélte	a	Nemzeti	vezető-díjat.
Ha	 többet	 szeretne	 megtudni	 Jack	 Breakthrough	 to	 Success

tréningjéről,	 Train	 the	 Trainer	 programjáról,
coachingtanfolyamairól,	 audio-	 és	 videóprogramjairól,	 esetleg
előadói	 vagy	 tréneri	 megbízást	 ajánlana	 neki,	 akkor	 lépjen
kapcsolatba	az	irodájával	a	következő	elérhetőségeken:

The	 Canfield	 Training	 Group,	 P.O.	 Box	 30880,	 Santa
Barbara,	CA	93130

Telefon:	805-563-2935	és	800-237-8336;	Fax:	805-563-2945

E-mail:	info@JackCanfield.com

Weboldalak:	www.jackcanfield.com,
	www.CanfieldTrainings.com,
www.CanfieldCoaching.com

Janet	 Switzer	 az	 élő	 példa	 arra,	 hogy	 a	 siker	 alapelveinek
alkalmazásával	mekkora	személyes	és	szakmai	eredményeket	lehet



elérni.
Tizenkilenc	 éves	 korában	 egy	 kongresszusi	 képviselő

kampányszakembereként	 kezdte	 a	 pályafutását,	 29	 éves	 korára
pedig	egy	több	mint	10	millió	dollárt	érő	nemzetközi	kiadóvállalatot
hozott	létre.
Ma	 bevételi	 specialistaként	 dolgozik	 a	 világ	 legnevesebb

vállalkozóinak.	Prominens	ügyfelei	közé	tartozik	többek	között	Jack
Canfield,	az	Erőleves	a	léleknek	könyvsorozat	elindítója;	Les	Brown
motivációs	előadó;	az	underground	üzleti	 ikon	Jay	Abraham	és	dr.
Roger	Callahan	pszichoterapeuta.
Ő	A	siker	alapelvei	–	az	első	számú,	29	nyelven	megjelent	önsegítő

klasszikus	 –	 New	 York	 Times	 sikerlistás	 társszerzője	 és
marketingzsenije.	És	ő	a	szerzője	az	Instant	Income:	Strategies	That
Bring	 in	 the	 Cash	 for	 Small	 Businessesm	 Innovative	 Employees	 and
Occasional	Entrepreneurs	című	bestsellernek	is.
Miss	Switzer	több	mint	25	éve	azon	fáradozik,	hogy	a	cégvezetők

tanuljanak,	 fejlődjenek	 és	 több	 profithoz	 jussanak.	 Könyvei,
hírlevelei	 és	 tanfolyamai	 több	 mint	 80	 országban	 segítik	 a
vállalkozókat.	Népszerű,	kisvállalkozásokkal	foglalkozó	újságcikkeit
több	 mint	 220	 médium	 közli	 le	 világszerte.	 Cégek	 és	 egyéni
vállalkozók	 ezreivel	 ismertette	már	meg	 azokat	 a	 szisztémákat	 és
stratégiákat,	 amelyek	 megbízható,	 kiszámítható	 pénzforgalmat
generálnak.
Miss	 Switzer	 gondolatébresztő	 előadásokat	 tart	 különféle

nemzetközi	 konferenciákon.	 Csaknem	 az	 összes	 kontinensen
fellépett	 már	 vállalkozók,	 független	 értékesítési	 szakemberek,
vállalati	 alkalmazottak	 és	 iparkamarai	 tagok	 előtt,	 továbbá	 egész
Észak-Amerikában	 és	 az	 ázsiai	 csendes-óceáni	 térségben	 is	 tart
tréningeket.
Ezenfelül	 Miss	 Switzer	 alapította	 a	 Profit	 Advisors™	 globális



tanácsadói	 hálózatot	 –	 ez	 egy	 bevételközpontú,	 kisvállalati
alternatíva	 vállalati	 tanácsadó	 cégek	 számára.	 A	 hálózat	 képzett
tanácsadói	 kisvállalkozóknak	 nyújtanak	 segítséget	 abban,	 hogy	 12
hónap	 alatt	 új	 bevételnövelő	 rendszereket	 hozzanak	 létre.	 Miss
Switzer	 Cash-Flow	 Culture™	 című	 könyve,	 valamint	 a	 hozzá
kapcsolódó	vállalati	és	kisvállalkozói	tréningprogram	kipróbált	és	a
kritikus	 pontokra	 kihegyezett	 szisztémákkal	 –	 amelyek	 egyszerre
garantálják	 az	 elszámoltathatóságot	 és	 a	 kézzelfogható
eredményeket	 –	 elősegíti,	 hogy	 a	munkatársak	 a	 bevételnövelésre
fókuszáljanak.
Miss	 Switzer	 elismert	 újságíró,	 aki	 annak	 idején	 külön	 rovatot

vezetett	 a	 Nightingale-Conant	 AdvantEdge	 magazinjában	 és	 a
Training	Magazine-ben.	 Népszerű	médiaszemélyiség,	 több	mint	 75
milliós	 nézőtáborral.	 Szerepelt	 a	 Wall	 Street	 Journal-ben,	 a	 USA
Today-ben,	 a	 New	 York	 Times-ban,	 a	 Time-ban,	 az	 Entrepreneur
Magazine-ben,	 a	 Speaker	 Magazine-ben,	 az	 MSNBC-n	 és	 az	 ABC
Radio	Network-ön.
Miss	 Switzer	 tanácsadói	 divíziója	 a	 bevételnövelésben	 segít	 a

kisvállalkozásoknak,	míg	a	kiadója	olyan	eszközöket	és	képzéseket
kínál	a	cégtulajdonosoknak,	amelyek	révén	a	vállalat	és	a	dolgozói
is	a	pénztermelésre	összpontosíthatják	az	erejüket.
További	információ:	www.JanetSwitzer.com.



KÖSZÖNETNYILVÁNÍTÁS

Ez	 a	 könyv,	 minden	 eddigi	 művemhez	 hasonlóan,	 megfeszített
csapatmunka	 eredménye.	 Mély	 hálával	 és	 köszönettel	 tartozom	 a
következő	embereknek:
Janet	Switzernek,	akinek	herkulesi	erőfeszítései	nélkül	ez	a	könyv

soha	 nem	 készült	 volna	 el.	 Köszönet	 a	 határtalan	 támogatásért,	 a
magvas	 gondolatokért,	 és	 a	 hosszú	 napokért,	 amelyek	 során
megalkottad	 a	 könyv	 eredeti	 koncepcióját,	 társszerzője	 voltál	 egy
világklasszis	 könyvtervezetnek,	 átlátható	 kézirattá	 gyúrtad	 a
végtelen	 hosszúságú	 sorokat,	 izgalmas	 és	 értékes	 tartalommal
gazdagítottad	az	átdolgozott	kiadást,	a	saját	céget	irányító	olvasókra
gondolva	 hitelesen	 képviselted	 a	 vállalkozói	 szemléletet,	 és	 olyan
lenyűgöző	 marketingtervet	 készítettél,	 amelynek	 segítségével
emberek	millióit	sikerült	megszólítani	az	elmúlt	egy	évtized	során.
Közel	 25	 éve	 vagy	megbízható	 tanácsadóm	 és	 zseniális	 stratégám.
Bámulatos	vagy!
Patty	Auberynek,	a	Chicken	Soup	for	the	Soul	Enterprises	egykori

és	a	Canfield	Training	Group	 jelenlegi	elnökének.	Köszönöm,	hogy
„rávettél”,	 írjam	 meg	 ezt	 a	 könyvet,	 és	 hogy	 25	 évvel	 ezelőtt
felvetted	 Janet	 Switzert,	 valamint	 bemutattál	 Bonnie	 Solow-nak,
akinek	 segítsége	 nélkül	 ez	 a	 könyv	 nem	 jöhetett	 volna	 létre.
Köszönöm	 továbbá,	 hogy	 olyan	 kitartóan	 ostromoltad	 a	 PEI-t,	 a
coachingcégünket,	és	meggyőzted	őket,	hogy	az	üzenetem	megéri	a



kockázatot.	 Azáltal,	 hogy	 ilyen	 elkötelezetten	 építed	 a	 Canfield
márkát,	hogy	emberek	millióinak	az	életét	változtathassuk	meg,	és
ilyen	 elszántan	 dolgozol	 azon,	 hogy	 nagy	 hatású	 vezetők	 új
generációját	 nevelhessük	 ki,	 engem	 is	 folyamatos	 fejlődésre
sarkallsz.	Te	vagy	az	élő	bizonyíték	arra,	hogy	a	könyvben	szereplő
elvek	 működnek,	 ha	 alkalmazzuk	 őket.	 Nem	 tudom	 szavakba
önteni,	mennyire	hálás	vagyok	neked,	amiért	a	 legjobbat	hozod	ki
belőlem.
Jeff	 Auberynek,	 amiért	 olyan	 sokszor	 kellett	 nélkülöznie	 a

feleségét,	 aki	 egyszerre	 dolgozott	 ezen	 a	 könyvön	 és	 a	 Train	 the
Trainer	távoktatási	programon.	Csodálatos	férj	és	apa	vagy!
Steve	 Hanselmannak,	 aki	 a	 könyv	 első	 kiadását	 szerkesztette	 a

HarperCollinsnál,	 és	 aki	 bátorított,	 hogy	 tegyem	 közzé	 a	 javított
kiadást.	Köszönet	a	határtalan	energiádért,	a	gyönyörű	lelkedért,	és
azért,	 hogy	 ilyen	 eltökélten	 próbálod	 tanítani	 és	 felemelni	 az
emberiséget	az	írott	szó	segítségével.
Bonnie	 Solow-nak,	 irodalmi	 ügynökömnek,	 amiért	 részt	 vett

ebben	 a	 projektben.	 Te	 több	 vagy	 egyszerű	 ügynöknél.	 Minden
lépésnél	 jelen	 voltál,	 hogy	 szerkesztői	 tanácsokkal	 láss	 el,	 lelki
támaszt	 nyújts,	 és	 igaz	 barátként	 teljes	mellszélességgel	 támogass.
Csodálom	az	összeszedettségedet,	a	profizmusodat,	a	tökéletességre
való	törekvésedet,	a	tenni	akarásodat	és	az	életszeretetedet.
Mary	 Ellen	 Curley-nek,	 aki	 az	 elejétől	 a	 végéig	 felügyelte	 az

eredeti	 könyv	 marketingjét	 és	 létrejöttét.	 Nagyra	 becsülöm	 a
profizmusodat	 és	 azt	 a	 fáradhatatlanságot,	 amellyel	 a	 könyvet	 és
annak	üzenetét	képviseled.
Peter	 Hubbardnek,	 a	 HarperCollins	 főszerkesztőjének,	 akivel

együtt	ünnepelhettük	a	könyv	megjelenésének	tizedik	évfordulóját.
Hálásan	köszönöm,	hogy	felkaroltad	a	projektünket.
Nancy	Inglisnek,	aki	a	kézirat	társszerkesztője	volt.	Sasszemed	és



a	 legapróbb	 részletekre	 is	 kiterjedő	 figyelmed	 bámulatra	 méltó.
Köszönet	a	fantasztikus	munkádért!
Emin	Mancherilnek,	aki	a	könyv	borítóját	tervezte.	Te	aztán	érted

a	dolgod!
Deborah	Feingoldnak,	aki	a	borítófotót	készítette.	 Jó	volt	veled	a

stúdióban.	Nagy	vagy!
Russell	Kamalskinak,	 a	Canfield	Training	Group	ügyvezetőjének.

Köszönet	 a	 higgadt	 viselkedésedért,	 amelynek	 hála	 még	 a
legnagyobb	 őrület	 közepette	 is	 kézben	 tudtad	 tartani	 a	 dolgokat.
Igazi	úriember	vagy.
Andrea	 Haefele-Ventimnek,	 korát	 meghazudtolóan	 bölcs

munkatársunknak,	 aki	 rengeteg	 terhet	 vett	 le	 a	 vállunkról	 azzal,
hogy	 egyedül	 vitte	 a	 képzéssel	 és	 termékfejlesztéssel	 kapcsolatos
feladatokat,	 miközben	 én	 a	 könyvemet	 írtam.	 Egyben	 azt	 is
bebizonyította,	mennyi	mindent	el	 lehet	 intézni	az	 interneten	és	a
Skype-on	 keresztül	 is,	 miután	 Brazíliába	 költözött	 újdonsült
férjével.	A	nyugodtságod	és	a	humorod	mindenkire	jó	hatással	van.
Veronica	 Romerónak,	 ügyvezető	 asszisztensemnek,	 aki	 úgy

tartotta	kézben	a	dolgaimat,	hogy	közben	nagyon	kevés	támogatást
kapott	 tőlem,	 míg	 a	 projekt	 súlya	 alatt	 roskadozva	 próbáltam
átvészelni	 az	 utolsó	 hónapot.	 Köszönöm,	 hogy	 megszervezted	 az
interjúkat,	és	ügyeltél	rá,	hogy	megszerezzük	a	könyv	létrejöttéhez
szükséges	 összes	 engedélyt.	 Köszönöm,	 hogy	 gondoskodtál	 rólam,
szervezted	az	utazásaimat,	 és	nem	hagytad	 ellaposodni	 az	 előadói
karrieremet.	 Bámulatos,	 mennyire	 fáradhatatlan,	 pedáns	 és
lelkiismeretes	vagy!	Hálás	vagyok	neked!
Jesse	Ianniellónak,	amiért	hosszú	órákat	töltött	azzal,	hogy	gépre

vigye	 a	 több	 száz	 órányi	 interjút,	 és	 elvégezte	 mindazokat	 a
titkárnői	 feladatokat,	 amelyek	 a	 könyv	 elkészültéhez
nélkülözhetetlenek	 voltak,	 emellett	 pedig	 még	 a	 tanfolyamokat	 is



felügyelte.	 Nálad	 minden	 megy,	 mint	 a	 karikacsapás.	 Igazi	 csoda
vagy.
Donna	 Bailey-nek,	 amiért	 az	 életem	 olyan	 sok	 területén

segítségemre	 volt;	 főleg	 arra	 ügyelt,	 hogy	 ne	 fussunk	 ki	 a
költségvetésből,	 és	 legyen	 elég	 pénzünk	 a	 feltétlenül	 szükséges
dolgokra.
Teresa	 Collettnek,	 amiért	 ellenőrzése	 alatt	 tartotta	 előadói

feladataimat,	 és	 20	 éve	 gondoskodik	 róla,	 hogy	minden	 ügyfelünk
elégedett	legyen,	miközben	az	én	figyelmemet	elvonja	a	könyvírás.
Lisa	 Williams	 marketingigazgatómnak	 –	 aki	 az	 internetes

megjelenéseinket	 felügyeli	 –,	 amiért	 tevékenyen	 részt	 vett	 a
projektben,	 nem	 hagyta	 ellaposodni,	 és	 főleg	 amiért	 új
sikertörténeteket	 kutatott	 fel	 a	 javított	 kiadáshoz.	 Bámulatos,
milyen	fáradhatatlan	elkötelezettséggel	segíted	a	missziónkat.
Lexi	Wagnernek	a	marketing	és	a	közösségi	média	terén	nyújtott

segítségéért.	Nagyra	értékelem	a	szolgálatkészségedet.
Alice	Doughty-Refauveletnek	a	lelkesedéséért	és	a	kreativitásáért.

Bármit	teszünk	eléd,	te	megcsinálod.
Jody	 Schwartznak,	 amiért	 teljes	 mellszélességgel	 támogatod

legfontosabb	 képzésünket	 (Breakthrough	 to	 Success).	 A
lelkesedésed	fertőző!
Dwain	Jeworskinak,	amiért	megbízható	információforrásunk	volt

a	digitális	kort	érintő	kérdésekben,	zseniális	marketingtanácsokkal
látott	el	minket,	és	mindent	elkövetett,	hogy	A	siker	alapelvein	túl	is
a	cégem	segítségére	lehessen.
Marci	Shimoffnak,	aki	egy	teljes	hetet	szánt	az	életéből	arra,	hogy

eljöjjön	hozzám,	segítsen	az	eredeti	könyv	átdolgozásában,	és	építő
kritikát	gyakoroljon.	Köszönöm	a	nagylelkűségedet!
Az	 egész	 családomnak,	 amiért	 szeretettel,	 segítőkészséggel	 és

megértéssel	 viszonyultak	 karrierem	 kétségtelenül	 legnagyobb



kihívásához.	 Köszönöm,	 hogy	 elnéztétek	 az	 éjszakába	 nyúló
munkát,	 amire	 feltétlenül	 szükség	 volt	 ahhoz,	 hogy	 időben	 le
tudjam	 zárni	 a	 projektet.	 Nagyon	 szeretlek	 titeket!	 Ingának,	 a
feleségemnek,	aki	tökéletesen	megért	engem.	Köszönet	lankadatlan
szeretetéért,	 támogatásáért,	 humoráért	 és	 biztatásáért.
Huszonhárom	éves	fiamnak,	Christophernek,	amiért	elviselte,	hogy
mással	 sem	 tudtam	 foglalkozni,	 csak	 a	 könyvvel.	 Remélem,	 az
európai	 és	 afrikai	 vakációink	 feledtette	 veled	 az	 első	 kiadás	miatt
kimaradt	 időt.	Mostohagyerekeimnek,	Riley-nak	és	Travisnek,	akik
bátran	 követik	 az	 álmaikat,	 és	 akikkel	 mindig	 történik	 valami.
Köszönöm	a	segítségeteket!	Két	idősebb	fiamnak,	Orannak	és	Kyle-
nak.	Most	már	több	időm	lesz	a	családomra	és	az	első	unokámra.
Nővéremnek,	 Kimnek,	 aki	 erkölcsi	 támogatást	 nyújtott	 nekem,

amikor	 sehogy	 sem	 láttam	 a	 fényt	 az	 alagút	 végén.	 Jó,	 ha	 a
testvérünk	maga	is	író,	és	tökéletesen	átérzi	a	helyzetünket.
Janet	 családjának	 támogatásukért,	 megértésükért	 és	 azért,	 hogy

humorosan	 fogták	 fel	 az	 elmaradt	 vakációkat	 és	 az	 állandó
munkavacsorákat.	Janet	szüleinek,	Lesnek	és	Beverlynek,	akik	már
korán	megmutatták	Janetnek,	mit	jelent	sikeresnek	lenni,	és	akiknél
az	 eredményesség	 levegője	 járta	 át	 a	 házat.	 Janet	 testvéreinek,
Jennifernek	és	Jeffnek,	amiért	töretlen	támogatással	figyelték	Janet
életének	 és	 pályafutásának	 minden	 egyes	 lépést.	 Külön	 köszönet
Janet	 unokahúgának,	 Brianne-nak,	 aki	 nemcsak	 arra	 jó	 példa,
hogyan	kell	sikerre	nevelni	a	gyerekeket,	hanem	arra	is	emlékeztet
bennünket:	az	a	legfontosabb,	hogy	élvezni	tudjuk	a	sikert.
Dawa	 Tarchin	 Phillipsnek	 csodálatos	 barátságáért,	 és	 a	 tudatos

jelenlétről	szóló	fejezetért.
Ivan	 Misnernek	 töretlen	 támogatásáért,	 és	 a	 kapcsolatépítésről

szóló	fejezetért.
Moses	 Mának	 a	 digitális	 korról	 szóló	 fejezetekben	 való



közreműködéséért.	 Mindig	 sikerül	 lenyűgöznöd	 a	 tudásoddal.
Egyszerűen	tévedhetetlen	vagy.
Kathleen	 Seeley-nek	 a	 vezetői	 munkáról	 szóló	 fejezetben	 való

értékes	 közreműködéséért.	 Külön	 köszönöm,	 hogy	 folyamatosan
részt	veszel	a	képzési	programjaink	fejlesztésében.
Robert	 MacPheenek,	 a	 mesterelmecsoportokról	 szóló	 fejezetben

való	közreműködéséért,	és	azért,	hogy	teljes	odaadással	támogatta	a
könyv	elkészültét.
Alex	 Mandossiannak,	 aki	 olyan	 sok	 éve	 vezeti	 az	 Ask	 Jack

videohívásokat	a	YouTube-on,	és	aki	hasznos	észrevételekkel	 látott
el	a	Google	Hangouts-beszélgetések	kapcsán.
A	 chicagói	 és	 Salt	Lake	City-beli	Professional	Education	 Institute

minden	 munkatársának,	 akik	 a	 Canfield	 Coaching	 program
felelősei:	 Mike	 Hussey,	 Elizabeth	 Ranno,	 Roger	 Sinnes,	 Bill	 Berg,
Andy	 Naud,	 Mike	 Noice,	 Dahlia	 Fukuda,	 Dave	 Heilmann	 és	 Mike
Reid.	 A	 szenzációs	 coachoknak,	 akik	 azért	 szegődtek	 a
nyomdokaimba,	 hogy	 az	 emberek	 ténylegesen	 is	 a	 siker	 alapelvei
szerint	élhessenek,	és	akik	évek	óta	csodálatos	eredményeket	érnek
el,	 különösen	 Wade	 Lindstrom,	 John	 Beaman,	 Gary	 Reid,	 Lee
Caldwell,	 Eric	 Lloyd	 és	 Koran	 Messina.	 És	 persze	 a	 fantasztikus
irodai	 csapatnak:	Monnica	Manuel,	Cindie	Lee,	Brett	Lamborne	és
Jared	Shaver.
Azoknak,	 akik	 készek	 voltak	 interjút	 adni	 nekem,	 és	 akiknek	 a

történetei	 és	 anekdotái	 bekerültek	 a	 könyvbe.	 Köszönöm,	 hogy
megosztottátok	velem	az	élményeiteket!
Steve	 és	Bill	Harrison,	 valamint	 a	Bradley	Communications	 és	 a

Quantum	 Leap	 Program	 összes	 munkatársának	 töretlen
támogatásukért.	Ászok	vagytok!
Annak	a	 több	száz	embernek,	aki	elvégezte	az	egyéves	Train	the

Trainer	 tanfolyamomat,	 és	 most	 40	 országban	 –	 Indiában,



Írországban,	 Oroszországban,	 Ukrajnában,	 Kínában,	 Izraelben,
Egyiptomban,	 Malajziában,	 az	 Egyesült	 Arab	 Emírségekben,
Kenyában,	Ausztráliában,	Mexikóban,	Kanadában	és	Új-Zélandon	–
népszerűsíti	az	alapelveket.	Rendkívül	hálás	vagyok	nektek,	amiért
ilyen	elkötelezetten	inspiráljátok	és	oktatjátok	az	embereket	szerte
a	világon.
Végül	 köszönet	 a	 szemináriumaim	 és	 a	 műhelyfoglalkozásaim

minden	közreműködőjének	és	résztvevőjének,	amiért	megosztották
velem	az	álmaikat,	sikereiket	és	kudarcaikat.	Az,	hogy	ilyen	hősies
küzdelemmel	 kerekedtek	 felül	 önkorlátozó	 hiedelmeiken	 és
félelmeiken,	 ilyen	 merészen	 néztek	 szembe	 az	 előttük	 tornyosuló
akadályokkal,	 a	 szerencsétlenségek	 közepette	 sem	 csüggedtek,	 és
csodálatra	méltó	 életet	 éltek,	 adta	 az	 ihletet,	 hogy	megírjam	 ezt	 a
könyvet,	és	másokkal	is	megismertessem	az	alapelveket.	Köszönöm,
hogy	 a	 nyitottság,	 a	 céltudatosság	 és	 a	 szenvedély	 példaképei
vagytok	 –	 pontosan	 erre	 van	 szüksége	 a	 világnak.	 Biztosíthatlak
benneteket,	 hogy	 mindannyian	 ott	 vagytok	 ennek	 a	 könyvnek	 a
lapjain.
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beszédek	9	titka	(Budapest:	HVG	Könyvek,	2014),	Jeremy	Donovan:	How	to	Deliver	a
TED	Talk	(New	York:	McGraw-Hill	Education,	2014)	és	Akash	Karia:	How	to	Deliver	a
Great	TED	Talk	(magánkiadás,	2012).

{86}	www.wired.com/2014/06/connected-world

{87}	 A	 hatékony	 LinkedIn-profil	 ismérveiről	 részletesen	 olvashatnak	 Janet	 Switzer
blogján:	 www.instantincome.com/news/make-it-easier-for-new-clients-to-find-you/
income-strategies.

{88}	A	technikai	innovációk	világában	Moses	Ma	a	kalauzom	–	főleg,	ha	az	adott	újítás
az	 átütő	 siker,	 a	 személyes	 fejlődés	 és	 a	 gyors	 üzleti	 növekedés	 témaköréhez
kapcsolódik.	 Ő	 a	 Next	 Generation	 Ventures,	 egy	 San	 Franciscó-i	 székhelyű,	 kezdő
vállalkozások	támogatására	létrejött	stratégiai	tanácsadó	cég	társigazgatója.	Egyben
az	Agile	Innovation:	A	Revolutionary	Approach	to	Accelerate	Success,	Overcome	Risk,
and	Engage	Everyone	(New	York:	Wiley,	2014)	társszerzője.

{89}	Ha	kíváncsi,	hogyan	 lehet	működőképes	 jutalmazási	rendszert	 létrehozni,	nézze
meg	a	Pebble	Kickstarter	oldalát,	vagy	látogasson	el	a	DoGoodBus	Tour	weboldalra:
www.StartSomeGood.com/Help/Stories.	 Kattintson	 a	 „How	 the	 DoGoodBus	 raised
$100,000”,	majd	a	cikk	végén	a	„See	the	Campaign”	linkre.

{90}	 A	 Caine’s	 Arcade	 jelenleg	 4,4	 millió	 megtekintésnél	 tart	 a	 YouTube-on	 és	 a
Vimeón.

{91}	 További	 információ	 az	 alapítványról	 és	 a	 Cardboard	 Challenge-ről:	 www.The
SuccessPrinciples.com/resources.

{92}	Lásd:	www.merriam-webster.com/dictionary/crowdsourcing.

{93}	 Ha	 szeretné	 elmélyíteni	 az	 alapelvekkel	 kapcsolatos	 tudását,	 és	 megtanulni,
hogyan	adja	tovább	őket	egy	interaktív	workshop	keretében,	vegyen	rész	az	évente
megrendezett	5	napos	nyári	tréningemen.	Gyorsabban	tud	fejlődni,	emellett	értékes
vezetői	 készségeket	 és	 oktatási	 módszereket	 sajátíthat	 el.	 További	 információ:
www.jackcanfield.com.

{94}	 Lásd	 Jack	 Canfield:	 Self-Esteem	 in	 the	 Classroom:	 A	 Curriculum	 Guide.
Forgalmazza:	 Self-Esteem	 Seminars,	 P.O.	 Box,	 30880,	 Santa	 Barbara,	 CA	 93130.



Weboldal:	www.jackcanfield.com.

{95}	GOALS	Program	és	STARS	(Success	Through	Action	and	Responsibility)	Program.
További	információ:	Foundation	for	Self-Esteem,	4607	Lakeview	Canyon	Road,	#299,
Westlake	Village,	CA	91316-4028.	Telefon:	818-584-6650.

{96}	 A	 könyveim,	 audio-	 és	 videóprogramjaim,	 szemináriumaim	 és
coachingprogramjaim	 teljes	 listája	 elérhető	 a	 www.jackcanfield.com	 oldalon	 a
„Resources”	hivatkozásra	kattintva.

{97}	 Ha	 szeretné	 ingyenesen	 kipróbálni	 a	 coachingot	 (hogy	 kiderüljön,	 a	 Canfield
Coaching	 Program	megfelelő-e	 önnek),	 hívja	 a	 886-855-2330/8649-es	 számot,	 vagy
látogasson	el	a	www.canfieldcoaching.com	weboldalra.


