GARY VAYNERGHUK

Autor bestse [lerov New York Times

\ | /
~N
_
- (O|%
/ | \

DVANAST
A POL

Vyu zZit emo
na d iahnutie up hu
v podnikani




DVANAST
A POL



GARY VAYNERGHUK

DVANAST
A POL

Ako vyuzit emécie
na dosiahnutie aspechu
v podnikani



TWELVE AND A HALF

Copyright © 2021 by Gary Vaynerchuk

Published by arrangement with Harper Business, an imprint of HarperCollins Publishers.
Slovak edition © 2022 by Eastone Group, a.s.

Z anglického origindlu Gary Vaynerchuk — Twelve and a Half vydaného
vydavatelstvom Harper Collins prelozila Katarina Pédnikova.

V roku 2022 vydalo vydavatelstvo Eastone Books, Bratislava.

www.eastonebooks.com

Translation © 2022 Mgr. Katarina Panikova

Redakéné tpravy: Mgr. Alica Cinc¢drova

Layout: Studio Eastone

Tla¢: Kasico, a.s.

Vsetky préva vyhradené.

Okrem pouzitia ukazok pre tcely recenzie a kritiky ziadna cast tejto knihy nesmie
byt reprodukovana ani $irend v akejkolvek forme alebo akymikolvek prostriedkami

bez predchddzajiceho pisomného stthlasu vydavatela.

ISBN 978-80-8109-434-7



Kniha venovand vSetkym podnikatelom, zakladatelom,
vediicim pracovnikom, manazérom, zamestnancom,
mamdm, otcom a starsim surodencom, ktori maju
odvahu stat sa lepsimi lidrami pre tych,
ktori k nim vzhliadaju.



1. €AST:

2. CAST:

3. CAST:

OBSAH

Uvod

EMOCIONALNE PRISADY
Vdacnost

Vedomie samého seba
Zodpovednost
Optimizmus

Empatia

Léskavost
Huzevnatost
Zvedavost

Trpezlivost
Presvedcenie

Pokora

Ambicie
SCENARE Z REALNEHO ZIVOTA

CVICENIA

Zaver

Co ma ingpirovalo k napisaniu tejto knihy
Podakovanie

Poznamky

O autorovi

13

21
25
29
33
37
41
45
49

53

141

157
161
163
165
169



Uvob

Pred rokmi som absolvoval najtazsi rozhovor s klientom za cela svoju ka-
riéru.

Bol to rozhovor s vykonnou riaditelkou jednej z najdoélezitejsich firiem,
s ktorou sme vtedy vo VaynerMedia, modernej kreativnej medidlnej agentd-
re, v ktorej som generdlnym riaditelom, spolupracovali. Zavolala mi a spy-
tala sa ma, ¢i sa mozZeme stretnit v centre Manhattanu. Chcela sa so mnou
porozpravat medzi Styrmi o¢ami.

V ten den jedna nova zamestnankyna v mojej firme omylom odoslala
tweet z klientkinho Gc¢tu na Twitteri v domnenti, Ze je prihldsend na svojom
osobnom ucte. Bol to velmi negativny tweet o inej agenture, s ktorou nasa
spolo¢nost spolupracovala na podpore tejto znacky. Navonok to vyzeralo,
akoby sa jej firma znevazujtco vyjadrila o inej agenttre.

Bolo to velmi rychle stretnutie. Vykonnd riaditelka mi povedala, Ze oca-
kéva, zZe sa to uz nebude opakovat, a poziadala ma, aby som zaviedol prislus-
né protokoly a systémy, ktoré to zabezpecia.

Potom mi povedala: ,Jediny sposob, ako si nasa firma dokdze s vami
predstavit dal$iu spoluprdcu, je, Ze vyhodite osobu, ktora ten tweet zverej-
nila**

Trvalo mi asi stotinu sekundy, kym som si to premyslel. Povedal som jej:
,To nemdzem urobit’

Musel som byt schopny samostatne viest vlastnt firmu a sdm rozhodovat
o svojich zamestnancoch. Vykonnd riaditelka mala moznost nas vyhodit, ak
by to bola povazovala za potrebné. Ale o tom, aké dosledky bude mat tento
tweet na moju zamestnankynu, som musel rozhodntt ja.
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Bola prekvapena. Jej firma v tom Case generovala asi 30 percent nasich
celkovych prijmov.

Bol som psychicky pripraveny na to, Ze nds vyhodia, ale v tom ¢ase som
uz vedel, Ze budeme mat tolko novych zdkaziek, Ze si budeme méct dovolit
byt rok bez zisku. Mal som tiez dost nasetrené, takze ak by sme v tom roku
prisli o peniaze a ak by to bolo potrebné, bol som ochotny poméct firme
preklenut stratu. Ak by sme tato barku zvladli, jasne by to nasim zamest-
nancom ukdazalo, ¢o si skuto¢ne cenime.

Tento rozhovor bol jednou z tych zaujimavych chvil, ked sa musite roz-
hodnut, za ¢o sa postavite. Na dal$i defh sme si napldnovali telefonat a ja som
si stal za svojim. Nastastie nds klient nevyhodil. Tento pribeh rozpravam
preto, lebo definicia ,inteligentného obchodného rozhodnutia“ v modernej
spolo¢nosti je v neimernej miere podmienend analytickymi tidajmi. Biznis
lidri majd hladat bezpecie v ¢ierno-bielom videni — v akademickych poznat-
koch, matematike, tvrdych ddtach a v tom, ¢o vyzera dobre v tabulkach.

V porovnani s tym je meranie 30-, 60-, 90-, 365- alebo dokonca 730-dro-
vej ucinnosti empatie, ldskavosti a sebapoznania v nejakej organizicii
nepomerne taz$ie, ale vysledky sa nakoniec prejavia. Ked sa vam podari od-
strénit z va$ej organizacie strach, stand sa velmi dobré veci. Ak zamestnanci
nemusia trévit ¢as tym, Ze sa snazia jeden druhého prelstit ¢i politicky od-
rovnat, moézu redlne plnit Glohy, ktoré maja na starosti. Neviem, ktoré Sest-
roc¢né dievcatko v Tennessee raz vymysli systém, akym to vyhodnocovat, ale
v urc¢itom bode sa to bude dat zmapovat. Rovina zdravého rozumu a ludskej
pravdy sa prejavi.

Najmai vo velkych firméch sa mnohé rozhodnutia zakladaji na devitde-
siatdnovych datach. Tato prax pochddza z Wall Street a obchodnych $§kél,
kde sa kazdy stvrtrok hodnoti vykonnost. Moze to viest ku kratkozrakému
konaniu, hoci mnohi z nés planuju podnikat aj v nasledujtcich piatich, de-
siatich, dvadsiatich, ¢i dokonca viac ako pétdesiatich rokoch.

Nanestastie, priklon ku kratkodobym ukazovatelom moze tiez spdsobit,
ze emocionalna inteligencia sa stane skor ,prijemnym doplnkom® nez po-
ziadavkou. Vytvdra to scendr, v ktorom nadriadeny prehliada to, Ze jeden
zamestnanec trapi vsetkych ostatnych v kanceldrii len preto, ze tento za-
mestnanec zhodou okolnosti prindsa najvacsie zisky. To spdsobuje, ze [udia
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si myslia, Ze negativne spravanie a nizky emocionalny kvocient (EQ) st len
vedlaj$imi Gc¢inkami toho, zZe st ,dobri v podnikani*.

Svet podnikania, do ktorého som vstupoval koncom devitdesiatych ro-
kov, staval ¢ierno-biely pristup na piedestl. V tom Case sa neuzndvalo, Ze
mikké zruénosti mézu byt kli¢om k vybudovaniu dspesnej firmy. Nepami-
tam si, ze by som zachytil, Ze by sa na tieto vlastnosti klddol doraz v hlav-
nom prude podnikatelskej komunity. Podnikalo sa $tylom ,c¢lovek ¢loveku
vlkom® — sposobom, pri ktorom ,prezija len silni“. Paradoxne, aj ja som
presvedceny, Ze preziju len silni. Len verim, Ze opriet sa o vlastnt ludskost
predstavuje skuto¢nu silu, ktord vdm pomoze prezit a prosperovat. Nie na
niekoho kric¢at v konferen¢nej miestnosti. Nie byt drsny a agresivny vyjedna-
va¢. Dodnes si myslim, Ze najsilnejsi ¢lovek je ten, kto dokaze s laskavostou
Celit opaku. Dvanadst prisad, ktoré opisujem v tejto knihe (k tomu, ¢o zname-
nd polovica, sa dostaneme neskor), predstavuje niektoré z vlastnosti, ktoré
ma v priebehu rokov priviedli k méjmu tspechu a $tastiu, popri dalsich,
ktoré som pozoroval a obdivoval: vda¢nost, vedomie samého seba, zodpo-
vednost, optimizmus, empatia, laskavost, vytrvalost, zvedavost, trpezlivost,
odhodlanie, pokora a ambicie. Ciernobiele videnie je stéle nesmierne do-
lezité, ale podla mojho nazoru je az na druhom mieste — je za zvlddnutim
mikkych zru¢nosti.

Je mi jasné, Ze do tejto knihy sa mohlo dostat dalsich péitnést az patdesiat
komponentov. Ale tychto dvandst, o ktorych pisem, si ziskalo moju pozor-
nost po tom, ¢o som videl, ako ich ini lidri nedokdzali rozvinut a ako sa pre
tato ich neschopnost citili fudia okolo nich. Mnohi ludia mi v konferenc¢-
nych salach, na veceriach, obedoch, v autobusoch a lietadldch rozpravali pri-
behy o tom, ako tychto dvandst zloziek zanedbali. Jednou zo smutnych veci
na [udskej povahe je, Ze o negativach je pocut viac ako o pozitivach. Jednou
z hnacich sil mdjho Zivota je tizba po tom, aby bola pozitivita silnejsia. Jed-
nym z dévodov, preco piSem tuto knihu, je, Ze chcem tieto charakteristiky
oslavit a upriamit na ne pozornost v podnikani.

Najvéacsou vyzvou pre mna bolo vyextrahovat tieto charakteristiky a sfor-
mulovat ich. Nie st hmatatelné. Nedaju sa sledovat ani merat v tabulkach.
V skuto¢nosti, ked som v m4ji 1998 vkrocil do otcovho obchodu s alkoho-
lom, nechédpal som ich vyznam.
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Moj otec nie je velky re¢nik, ale pocas vikendu na Den vdakyvzdania
v roku 2020, ked som zacinal pisat tato knihu, mi povedal, ze v case, ked
som s nim zacal pracovat, neveril na ,firemnu kultiru®. Pochddzal zo So-
vietskeho zvizu a myslel si, ze najicinnejsou motivaciou pre zamestnancov
su strach a peniaze. Takto usmernoval svoju kariéru. Ale dnes? Teraz nado-
vsetko veri v pozitivnu firemnd kulttru. Aj ked mu to nepride prirodzené
a tazko sa mu to vysvetluje jeho priatelom, povedal mi, Ze vie, Ze je to kltaco-
vé. Povazujem to za poetické, najmé ak si uvedomim, ako zriedkavo mi otec
hovori podobné veci.

Této kniha je pre mna katarznd, pretoze mi umoznuje spravit nieco, ¢o
nemozem spravit na socidlnych sietach, vzhladom na fragmentovanost $ty-
lu komunikacie. Myslim si, Zze pokora je jednym z najpadnejsich dévodov
mojho uspechu, a predsa, ak si pozriete minttové video, v ktorom s neuve-
ritelnou presvedcivostou rozpravam o prilezitostiach v prostredi aplikécie
TikTok, mozno si poviete: ,Kaslem na tohto vseveda Ako uvidite, mozete
byt pokorni a zvedavi, no zaroven presved¢eni o svojich nazoroch. Nie je to
bud - alebo.

V druhej ¢asti uvidite, ako spojim tychto dvandst prisad do kompletnych
ypokrmov* a ukdzem vdm, ako ich mozete pouzit spolu, ked budete celit
roznym vyzvam v podnikani. Napriklad zodpovednost a presvedcenie sa
Casto povazujua za protiklady empatie a laskavosti; st to vlastnosti, ktoré st
»zubatejsie“. Vlastnosti ako pokora a presvedcenie, ctiziadostivost a trpez-
livost, vda¢nost a zodpovednost sa tieZ moézu interpretovat ako protiklady.
Této kniha vdm pomoze pochopit, ako mnohé ingrediencie, ktoré sa mézu
javit ako protiklady, v skuto¢nosti fungujd spolu.

Rozvijanie tychto dvanastich zloziek jednotlivo je vychodiskovym bodom,
ale vediet, ako z nich pripravit pokrm, v tom spo¢iva skutoé¢ny prinos. Aj ked
vsetkych dvandst prisad zvladate prirodzene alebo ste mali to Stastie, ze ste
sa niektorym z nich priucili na zédklade skuisenosti, stéle potrebujete vediet,
ako ich pouzivat spolu. Stile musite byt ,$éfkuchdrom®, ktory z nich ,niec¢o
navari®

Big Mac m4 svoj ¢as a svoje miesto, ale nepoddval by som Big Mac, keby
som plédnoval pohostit dvadsatpit prisnych veginov. Kazdé jedlo, ktoré pri-
pravujete, musi byt pripravené v kontexte situacie, v ktorej sa podava. Tychto
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dvanast vlastnosti sa musi v kazdom obchodnom scendri pouzit v réznych
kombindciach. Vzdy robim len to.

Povedzme, Ze ste $éfom pravnickej firmy a zamestnali ste chlapca, kto-
ry vyrastal v problémovej stvrti. Nevie, ako sa spravat na luxusnej veceri
s klientom a v dosledku toho nakoniec pridete o biznis. Tu musite z ,,policky
s prisadami“ vytiahnut vda¢nost a zodpovednost. Musite byt vda¢ni za to,
7e vdbec mate moznost vlastnit firmu a ziskat nového klienta. Zodpoved-
nost prejavite tym, ze si uvedomite, Ze ste to boli vy, kto tohto ¢loveka prijal,
ale nedokazali ste ho spravne vyskolit. VSetko ostatné sa zrazu stane druho-
radym.

Nie je mozné, aby ktordkolvek z tychto dvanastich prisad fungovala bez
toho, aby ste boli v jadre trpezlivi. Ak peciete kold¢, trpezlivost je ako krus-
ta. Ludia si mozno myslia, Ze ambicie st v rozpore s trpezlivostou, ale ja si
myslim, Ze trpezlivost je cestou k naplneniu vasich ambicii.

Ludia casto nenaplnia svoje ambicie z dovodu vlastnej neistoty. V zufalej
snahe pripisat si na konto vitazstva, aby im publikum zatlieskalo, nakoniec
hladaja hlavne skratky. Pre takychto Iudi je tazké vybudovat zmysluplné pod-
nikanie, pretoze sa sustredujt na to, aby zarobili milién doldrov a mohli si ku-
povat oblecenie, lode a iné luxusné veci bez toho, aby si cibrili trpezlivost.

Cokolvek, ¢omu sa profesiondlne venujete, vam obvykle zaberie va¢sinu
Zivota, takze trpezlivost je prakticky sposob, ako dosiahnut vase ambicie.
Nedostatok trpezlivosti je obrovska slabina a vedie k vd¢siemu poctu zlych
rozhodnuti nez ¢okolvek iné.

Niekedy si to véimam u svojich ndkupcov vo Wine Library, ked sa roz-
hodujeme a dohadujeme obchody. Je nevyhnutné uvedomit si, ze predajco-
via, od ktorych kupujeme vino, bud nasimi spoluhra¢mi dalsich patdesiat
rokov. Preto som pri vyjedndvani o kipe vina ochotny pustit perie. Keby
som predavajicich zakazdym zodral na kost, nemali by so mnou taky dobry
vztah a v budicnosti by som tak mal menej prilezitosti.

Toto som pozoroval na zaciatku svojej kariéry u jedného z nasich nakup-
nych manazérov, ktory bol impozantny vyjedndva¢. Ked som sledoval nase
vztahy s doddvatelmi vina, v§imol som si, Ze (1) na $tyl vyjedndvania tohto
vediiceho ndkupu reagovali zvy$enim pociato¢nej ceny a (2) zacali svoje
vina vozit do inych obchodov. Tym, Ze som sa vzdal par doldrov, ziskal som
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ovela viac najlepsich vin a mal som leps$iu vychodiskovu poziciu pri kazdom
dal$om jednani.

Ako generdlny riaditel alebo manazér potrebujete rovnaku trpezlivost,
ked sledujete vyvoj svojich zamestnancov. Mnohi z mojich partnerov a za-
mestnancov neboli spociatku velmi dobri v tom, v ¢om sa neskor stali naj-
lepsimi.

Najdolezitejsie je, aby ste mali pri rozvoji jednotlivych prisad trpezlivost
sami so sebou. Ludia, ¢o si myslia, Ze ich ¢as sa krati, za¢nud konat hortacko-
vito a maju sklon robit zIé rozhodnutia. Ked som na Netflixe sledoval seridl
Déamsky gambit, vé§imol som si, Ze s tym, ako postupovalo odpocitavanie na
$achovej ¢asomiere, hraéi boli ¢oraz viac bez seba. Ked som sledoval vided
najlepsich $achistov, véimol som si to isté. Ked do rovnice zacal vyraznejsie
vstupovat cas, ich rec tela a rozhodovanie boli ¢oraz hortckovitejsie.

Som presvedceny, ze vi¢sina [udi, ktori rozbiehaji a buduji podniky,
nema dobry pristup k ¢asu. Chapu ho nespravne. Svoje rozhodnutia zakla-
dajd na udalostiach s nizkou pravdepodobnostou, napriklad na tom, Ze ich
moze zrazit autobus. Zabudaju, Ze sa mozu dozit devitdesiat alebo sto ro-
kov, kedze priemerna dlzka Zivota sa predlzuje. Trpezlivost mi zabranila,
aby som sa trapil zlymi obchodmi, ktoré som urobil, a umoznila mi ostat
pracovat v rodinnom podniku, hoci som nezarédbal tol'ko, kolko som mohol
zardbat inde. Prdve ona mi umoznila robit kroky spat v mikro- a makroeko-
nomike bez toho, aby ma ochromilo ztfalstvo.

Myslim, Ze mam ovela viac ¢asu na hranie. Bez ohladu na to, ¢i je to sku-
to¢ne pravda (alebo nie), v désledku tohto presvedcenia sa kazdy den citim
nesmierne $tastny.

MOJA POLOVICA: LASKAVA UPRIMNOST

Trpezlivost a ctiziadostivost, vda¢nost a zodpovednost, empatia a presved-
Cenie — mnohé z tychto kvalit vyvazujem v mojich zmesiach. Zacal som pra-
covat na tom, aby som vyvazil svoju laskavost s iprimnostou. Uvedomil som
si, ze laskavost bez iprimnosti vytvara v mojej organizacii péddu pre naroky.
Tym, Ze som opakovane poskytoval pozitivhu podporu bez kritickej spatnej
vézby, vytvéaral som ilaziu, ktora viedla k vytvaraniu narokov.
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Vnutorne silno reagujem na konflikt, preto mi po vac¢sinu mojej karié-
ry velmi nes$lo poskytovanie kritickej spétnej vazby. Po dvadsiatich $tyroch
rokoch podnikania mi ldme srdce, Ze existuju ludia, ktori zo miia nemajd
dobry pocit, pretoze som k nim nedokézal byt uprimny. Vyhodil som ich bez
toho, aby som im poskytol dostato¢nd spédtnu vazbu, alebo som vytvoril taka
situdciu, v ktorej boli nateni odist.

Nevnimal som krasu tprimnosti, ludskost v nej. Neuvedomoval som si,
Ze uprimnost je vlastne ldskavost. Viem si spomendt na mnoho pripadov,
v ktorych by ldskavd uprimnost posunula méj uspech na vyssiu troven.
Vsetko moje nestastie v zivote a podnikani bolo désledkom mojej neschop-
nosti uplatnit ldskava Gprimnost, ked to bolo potrebné. Preto ju nazyvam
svojou polovi¢atou schopnostou. Hovorim o ,polovici®, pretoze nikto nie je
v ni¢om na nule. Bez ohladu na to, ako zle si myslite, ze na tom ste, uz to,
Ze si vdbec uvedomujete nejakud svoju slabinu alebo medzeru, odstartovalo
proces zlep$ovania sa v nedostato¢ne rozvinutej zrucnosti.

Moja polovicata schopnost ma presvied¢a o ddlezitosti ostatnych dva-
néstich prisad. Vedomie, zZe eSte nie som dobry v laskavej Gprimnosti, as-
pon nie tak, ze by som bol schopny uvarit z nej kompletné jedlo, ma nuti
uvedomovat si, ze nedostatok ktorejkolvek z dvandstich prisad vdm $kodi.
Obmedzuje vés. Poukazuje na vasu zranitelnost.

Ked budete listovat v tejto knihe, nechcem, aby vés deprimovalo, ked zis-
tite, aké st vase polovicaté schopnosti. Chcem, aby ste boli nadseni, pretoze
ked sa v tychto polovicatych schopnostiach zlepsite, ¢akd vas viac dobrych
veci. Mozno si uvedomite, Ze ste ne$tastni, pretoze neméte ldskavost, kto-
rd by ste mohli rozdavat. Mozno zacnete chapat, preco kric¢ite na svojich
stézistov. Mozno zac¢nete odhalovat dévody, pre ktoré ste v praci sebecki.
Mozno sa dozviete, Ze nie ste ,naplneni“. Osobne sa citim vdac¢ny za to, zZe
pracujem na laskavej Gprimnosti, ktord je ddlezitym doplnkom k ostatnym
dvandstim prisadam.

Ako je tato kniha Strukturovana

Ked sa pustite do prvej ¢asti, v§imnete si, Ze definujem kazda prisadu a vy-
svetlujem, ako moézZe ovplyvnit vasu kariéru a vés Zivot ako taky. Zdoéraznujem
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klucovy koncept, ktory je mozno najddlezitejSou vetou v tejto knihe: Ked po-
chopite, aké nedélezité je podnikanie vo velkom pldne vdsho Zivota, umozni
vdm to uzivat si ho a potencidlne sa v 7iom zlepsit. Ludia si o mne myslia,
ze som podnikatel a obchodnik, ale keby si prec¢itali moje ndzory v knihéch,
ktoré som napisal, myslim, Ze vdc¢sina [udi by bola $okovand, ako mdlo sa
v kone¢nom désledku zaujimam o podnikanie.

Prv nez sa zacitate do nasledujucich stranok, potrebujete vediet, ze ked
si budete vazit zivot ako taky viac nez dspech v podnikani, hra sa podstatne
zjednodusi a bude sa na nu lepsie pozerat. Ked uprednostnite $tastie pred
peniazmi, akciami a obdivom verejnosti, vasa kazdodennd préica sa stane
dlhodobo udrzatelnou. Som presvedéeny, Ze podnikatelia, manazéri a zakla-
datelia Gspesnych firiem niekedy zazivaju vyhorenie a krach, pretoze tieto
prisady nezaviedli do praxe.

V druhej casti knihy vas prevediem réznymi scenarmi z redlneho Zivo-
ta, aby som vdm ukézal, ako sa tieto prisady daju pouzivat spolu v réznych
zmesiach. Budete mat zdroven moznost zamysliet sa nad svojimi reakciami
na ndroc¢né situdcie vo svojej kariére a nad tym, ¢o by ste dnes urobili na
zaklade poznatkov z tejto knihy inak.

V tretej Casti vam poskytnem cvicenia z redlneho zivota, ktoré vam po-
mozu rozvijat jednotlivé prisady vratane laskavej uprimnosti. Tieto cvicenia
posilnia vasu sebaddveru v stvislosti s vasimi silnymi strankami a pomozu
vam identifikovat neistoty, odhalit vase polovic¢até schopnosti a rozvinut
ich. (Kompletny zoznam doplnkovych zdrojov najdete na webovej stranke
garyvee.com/twelveandahalfbook.)

Je to $okujuco jednoduchy pohlad na vec. O podnikani premyslam ako
o umeni. Myslim si, Ze ked ho robite sprave, méze byt rovnako krésne ako
symfénia alebo obraz.

Na to, aby raz mohlo mat v spolo¢nosti rovnaké miesto, si musime uve-
domit, ako sa dvandst a pol emociondlnych prisad v tejto knihe mdze stat
katalyzatorom tspechu v podnikani.
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Osobnostna kvalita, pripravenost prejavit
vdaénost a opitovat liskavost.

Keby existoval zoznam, v ktorom by boli v§etci [udia na planéte Zem zora-
deni podla ich celkového uspechu a $tastia (od 1 do 7,7 miliardy), na akom
mieste by ste sa umiestnili?

Tu napiste svoju odpoved: _____ . miesto zo 7,7 miliardy.

Maite svoje poradové cislo? Skvelé.

Podla Svetovej zdravotnickej organizdcie 785 miliénov Tudi na svete
nemd pristup k pitnej vode.? To je nieco vy$e 10 percent svetovej populdcie
a dokonca az dva miliény Americanov nemaju pristup k nezavadnej pitnej
vode ani kanalizacii.?

Mate kazdy den dostatok jedla?

V roku 2018 bolo na svete viac ako 820 miliénov [udi podvyZivenych.*

Bez ohladu na to, ako velmi nenavidite svoju prdcu, mate ¢o i len najmen-
$iu prileZitost alebo moznost ziskat ind? Podla Globdlneho indexu otroctva
bolo v roku 2016 v novodobom otroctve 40,3 miliéna ludi.’ Ti naozaj nema-
ji moznost odist.

Midte doma splachovaci zachod? Priblizne 60 percent Iudi na svete
(4,5 miliardy) nemd zachod, ktory dokdze bezpecne, hygienicky odvddzat
Tudské exkrementy.®
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Mite doma vysokorychlostny internet? Priblizne tri miliardy [udi vobec
nema moznost byt online.” Dokonca ani dvadsatjeden miliénov Americanov
nemad pristup k Sirokopdsmovému internetu.?

A to sme este nezacali hovorit o prijmoch. Podla Globélnej mzdovej kal-
kulacky CNN Davos 2017 je celosvetova regulovand priemerna ro¢na mzda
20 328 doldrov.’ V Rusku je to priblizne 5 457 doldrov ro¢ne, v Brazilii 4 659
dolérov, v Indii 1 666 dolirov a v Malawi je to 1 149 doldrov ro¢ne.

Je zrejmé, Ze existuje prili§ vela premennych na to, aby bolo mozné ur¢it
presnu priecku, na akej ste sa ocitli vy. Dufam vsak, Ze tym, ze vam predkla-
dam vsetky tieto udaje, vas privediem k pochopeniu toho, ¢o sa vlastne deje
vo svete za hranicami vdsho bezprostredného okolia.

Pohariaju ma nadhlad a vda¢nost. Narodil som sa v byvalom Sovietskom
zvéze, v Bielorusku, takze hlboko vnimam, o kolko hor$i mohol byt moj
Zivot. Vlastne by som sa odtial mozno nikdy nedostal... nebyt nasledujucej
udalosti:

V roku 1970 sa $estndst Rusov pokdusilo uniest malé lietadlo. Posadka
predstierala, Ze ide na svadbu, ale tajne planovala preletiet lietadlom do
Svédska a utiect zo Sovietskeho zvizu. Ich kone¢nym cielom mal byt Izrael.
Plan vSak nevysiel a ticastnikov zatkli a uvrhli do vézenia za vlastizradu.

Této udalost vSak upriamila celosvetovii pozornost na Iudskoprdvne
problémy v Sovietskom zvidze pocas studenej vojny. Média v Spojenych sta-
toch informovali o unose lietadla, ¢o zmenilo politicku situdciu. V désled-
ku zvy$enej pozornosti a tlaku uvolnil Sovietsky zviz predpisy a nakoniec
umoznil odchod vi¢siemu poétu Zidov.

Som presvedceny, Ze tychto $estndst [udi zmenilo smer mojho zivota.

Stastie je zaujimavé slovo. Vicsinu svojho dspechu by som pravdepo-
dobne pripisal skor svojej hizevnatosti, ambicidm a inym emociondlnym
zlozkdm nez §tastiu, ale to, Ze sa mi podarilo utiect zo Sovietskeho zvizu
v mladom veku, si urcite vyzadovalo $tastie.

Ludia nechdpu realitu toho, ¢o sa deje vo svete, pretoze ich komunity st
velmi izolované. Mnoho ludi sa pozerd na milién dolérov ako na hrani¢ny bod
uspechu. Mnohi dvadsiatnici sa snazia ,prerazit” pred tridsiatkou. Ked Zijete
v byte v Los Angeles alebo v dome v Greenwichi v Connecticute, je tazké pocho-
pit, Ze Zeny v Afrike dohromady travia dvesto miliénov hodin denne nosenim
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vody."® Tudia vzhliadaja k tym, ktori sa na rebri¢ku umiestnili vy$sie ako oni, ale
nepozeraju sa smerom nadol — na miliardy, ktoré sa umiestnili za nimi.

Kazdy, kto vlastni firmu v krajine ,prvého sveta®, uz zije vynimoc¢ny zi-
vot. Myslim, ze vdc¢§ina podnikatelov si neuvedomuje, aki st pozehnani. Aj
ked je to drina. Aj ked je to tazké. Aj ked majd aj zIé dni.

Nezabudajte, ze viac ako polovica sveta nemé ani obycajny splachova-
ci zdchod. Ked veci date do perspektivy, vase ¢asové plany na dosiahnutie
stanovenych cielov sa prirodzene posunu. V ¢ase, ked pisem tieto riadky, je
priemerna dizka Zivota v Spojenych $tatoch priblizne sedemdesiatdevit ro-
kov. V roku 1930 to bolo pétdesiatosem rokov. V roku 1880 to bolo dokonca
len tridsatdevét rokov."

Hoci sa zd4, ze rok 1880 bol uz davno, v skutoc¢nosti to tak nie je. Stary
rodi¢, ktory mal v roku 2021 devitdesiatjeden rokov, pravdepodobne po-
znal ¢lenov svojej rodiny, ktori zomreli ako tridsatdevétroc¢ni (alebo pribliz-
ne v tomto veku). Ak by ste Zili v tom obdobi, samozrejme, ze by ste chceli
mat svoj zivot usporiadany do tridsiatky. Ved uz o devét rokov neskor ste sa
chystali umriet!

Dokonca este aj v roku 1930 [udia umierali pred $estdesiatkou — v pit-
desiatich 6smich rokoch. V tridsiatke uz mali za sebou viac ako polovicu
Zivota.

Nemali by sa s predlzujicou sa priemernou dizkou zivota predlzovat
aj ¢asové horizonty na dosiahnutie nasich cielov? Nemali by ste sa zmierit
s tym, Ze e$te aj v neskor§om veku nebudete mat vsetko vyriesené?

Vdaka pokroku v modernej medicine verim, ze mnohi z vas sa doZiji
devitdesiat alebo sto rokov. Ak mate dvadsatsedem rokov a nenavidite svoju
pracu, v ktorej ste uz pét rokov, je v poriadku urobit krok spét a najst si int
pracu. Ak mate tridsattri rokov a rozhodnete sa rozbehnut vlastny biznis od
nuly po tom, ¢o ste vy$tudovali nieco, ¢o vas nebavi, eSte nie je ,neskoro”.
V skutocnosti ste ti najstastnejsi zo stastnych. Méte moznost zit v obdobi,
ked vdm matematika ukazuje, ze pravdepodobne mate pred sebou este Sest-
desiat rokov Zivota. Bez ohladu na to, ¢o sa stalo v¢era alebo ktorykolvek den
predtym, mate pred sebou este velkorysé mnozstvo casu.

Uvazujte o chybdch, ktoré ste urobili, budte k sebe uprimni, ale neupinaj-
te sa na ne. Ludia sa ubijaju a st posadnuti nie¢im, ¢o sa stalo pred trindstimi
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rokmi — obchodnym partnerstvom, ktoré nevyslo, neispesnym startupom
alebo $éfom, ktorého nemali radi — a stdva sa z toho vézenie, v ktorom Zija.
Pri véetkom tom Case, ktory vdm zostdva, nem4 Ziadnu cenu sa v tom utépat.
Ak obc¢as upadnem do takého bahna, chytim hadicu vda¢nosti a zmyjem ho
zo seba.

Za svoju kariéru som zazil velké sklamania, nad ktorymi som sa zamyslal
mozno hodinu. Mozno den, ak to bol naozaj poriadny tder. Ako sa mozem
takou malickostou trapit tak dlho? Plnim svoje Zivotné poslanie. Robim si
svoje. Samozrejme, Ze obcas prehram. Je to ako prehrat sériu play-off v bas-
ketbale. Stane sa to. Ked ¢elim sklamaniu, mojim $achovym tahom na jeho
zmiernenie je vdacnost.

Vlastne, ked uz hovorime o utdpani sa, potrebujem pomoc: poslite mi
e-mail a do predmetu napiste ,Hodnota utdpania sa“*. Potrebujem vediet,
co to je.

Nehovorim o hodnote trichlenia. Nehovorim, Ze by ste si nemali dat ¢as
na smutenie. Len si myslim, Ze by sme mali oplakdvat Iudi, ktori zomreli, nie
nase zI¢ obchodné rozhodnutia. Ak4 je hodnota trichlenia? Co by mohlo
byt produktivne na tom, ked sa budete celé tyzdne, mesiace alebo roky trépit
nad tym, zZe nieco nedopadlo dobre?

Chépem to. Susan vam na vysokej skole zlomila srdce, ale uz je to prec.
Dnes ma $tyridsatsedem rokov a tri deti.

Jednou z najdolezitejsich myslienok, ktoré sa v tejto knihe snazim vyjad-
rit, je, Ze pozitivne emociondlne zlozky poskytuji udrzatelnejsie palivo ako
tie negativne. Ak ¢erpate energiu z vdacnosti, zistite, Ze vydrzi ovela dlhsie
ako energia, ktoru Cerpate z neistoty, hnevu a sklamania.

Chépem, preco [udia radi ¢erpaji energiu z temnej stranky. Aj ja zboznu-
jem, ked mdm smolu a mindrdky. Preco si myslite, Ze som nads$eny fanusik
New York Knicks a New York Jets? Milujem prehry. Motivuja ma. Ale viac
ma motivuje svetlo ako tma. A na tejto rovnovahe poriadne zalezi.

Hnev vdm moéze kratkodobo dodat energiu, ¢i uz ide o hnev na seba, ale-
bo na inych, ale ked dosiahnete uspokojenie, ktoré hladdte, ¢asto zistite, ze
nie je taky plodny, ako ste si predstavovali. Vela fudi méa motivéciu predviest

* E-mail pos$lite na adresu: gratitude@veefriends.com v anglickom jazyku; do
predmetu napiste: Value of Dwelling.
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