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Tuto knihu vénuji svému synovi Michaelovi Tracymu.
At té tyto vécné pravdy provdzeji a motivuji v tiZasném

obchodnim Zivoté, ktery mds pred sebou.
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plynulo uZ spoustu let od chvile, kdy jsem se vydal na

celoZivotni pout, abych zjistil, pro¢ svét funguje tak, jak
funguje. Jako mnoho dalsich lidi na této cesté jsem nejdfiv
prodéval, pak fidil a nakonec sdm podnikal a budoval firmy.
Casem jsem si uvédomil, Ze se v souvislosti s obchodnimi
aspéchy setkdvam neustdle se stejnymi, a tedy predvidatelny-
mi, vzorci chovani a principy fungovani. Smyslem této knihy
je podat jejich vycet a vysvétlit je.

Déle nez pétadvacet let uz sleduji stejny cil. Pomaham
lidem uvolnit jejich skryty potencial tim, Ze jim pfedavam
napady a ucim je strategiim, pomoci nichZ mohou ziskat
vyhody a odmény, po kterych touzi, mnohem rychleji nez
bez nich.

Véfim, Ze Zivot je nejcennéjsi a nejuZasnéjsi ze vSech
darti. S touto virou se uz dlouhd 1éta snazim nalézat zp-
soby, jak omezit ¢as potfebny k dosahovani hmotnych
i nehmotnych cili. Proto také vznikla kniha o zakonech
podnikani.

Napsal jsem ji specidlné pro lidi, ktefi se pohybuji ve
svété podnikdni a obchodu a chtéli by ze sebe dostat to
nejlepsi, aby z hodin, tydnt, mésict a let svych vzacnych
Zivotd, jez vénovali kariéfe, vytéZili co nejvic a aby dosahli
co nejkvalitnéjSich vysledkd.

Pokud jste néktery z téchto zdkond doposud nedodr-
Zovali a za¢nete s tim, uSetfite si mésice, ¢i dokonce roky
dfiny. Chcete-li plné realizovat svi{ij potencidl, je kazdy
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z téchto zdkont nepostradatelny. Naopak casté poruSovani
kteréhokoli z nich vas stoji mésice, ba roky zklamdni a ne-
naplnénych ocekavani.

Dam vam otazku: Kdybyste mohli vydélavat 50 000 do-
larti, nebo 100 000 dolart ro¢né, pricemz vSe ostatni by
zlistalo pfi starém, co byste si vybrali?

Odpovéd je zfejma. Za stejny Cas a Gsili byste vZdy chtéli
radéji vic neZ méné. Pravda je takova, Ze lidé, ktefi se té-
mito zakony fidi, vydélavaji ve stejném case mnohem vic
penéz nez ti, kdo tak necini.

Jsou to zadkony podobné fyzikdlnim, matematickym,
mechanickym nebo elektromagnetickym. Jsou praktické
a osvédcené, funguji vSude. Plati pro tspéch v podnikani.
Nezabyvaji se zdravim, domovem, laskou, ani vyvaZova-
nim vSech dulezitych ciniteld, které pfispivaji k osobnimu
Stésti. Tato kniha se nesnazi feSit nic jiného nez vécné za-
kony podnikatelského tspéchu.

Nejlepsi na uspéchu v podnikani je, Ze pfiroda je ne-
utralni. Budete-li délat to, co délaji aspé$ni lidé, doberete
se stejnych vysledkt jako oni. A pokud to délat nebudete,
nedoberete se jich. Nic jiného v tom neni.

Neékteré z nasledujicich zakond vam snad mohou pfi-
padat aZ primitivni nebo samoziejmé. Nékteré se v rozlic-
nych podobach opakuji v raznych kategoriich. Nenechte se
tim zmast a rozhodné je kvuli tomu nepfeskakujte. Uspéch
a mistrovstvi v kazdém oboru patii tém, kdo dokonale zvla-
daji zaklady.

Pfi ¢teni se u kazdého zdkona na chvili zastavte a upfim-
né zvazte, jak jste na tom. Jeden novy vhled ¢i ndpad né-
kdy staci, aby ¢lovék iplné zménil smér.

Budete-li dtsledné uplatiiovat 100 zdkonu obchodniho
uspéchu, ziskate vyznamnou vyhodu nad vSemi, kdo je
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nedodrzuji. Dopfejete si uspéch a uspokojeni na arovnich,
o kterych se vam nesnilo. Béhem nékolika mésica ¢i let
dokdaZete vic nez vétSina lidi za cely Zivot!

Brian Tracy

Solana Beach, Kalifornie
brezen 2000
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BRIAN TRACY si svou cestu na vrchol razil krok za krokem
z tuplného dna. Dospély Zivot zacinal bez vzdélani, bez kva-
lifikace, bez zaméstnani. Zil v auté a Zivil se takovou praci,
jakou pravé sehnal.

Brzy se zacal intenzivné zajimat o to, jak svét funguje
a proc se véci déji tak, jak se déji. Pracoval, cestoval, Cetl, mlu-
vil s lidmi a postupné zjiStoval, Ze v lidskych zéleZitostech
funguji jisté predvidatelné zdkonitosti a principy. Tyto po-
stfehy mu zménily Zivot a nakonec ho dovedly az k zdkontim
a mySlenkdm obsaZzenym v této knize.

Kazdy z nasledujicich principd téméi védecky testoval
a uplatiioval, své zavéry porovnaval s ostatnimi. Jako pokus-
ného kralika k ovéfovani platnosti svych objevli pouZzival
sam sebe. Sel od prace k praci, od pozice k pozici a nakonec
i od nezdaru k uspéchu.

Kumulativni G¢inek univerzalnich zakont tspéchu zafun-
goval presné podle pfedpokladu.

Dnes je Brian Tracy jednim z nejlepSich obchodnich po-
radcti ve Spojenych statech a také jednim z nejoblibenéjsich
motivac¢nich fe¢nikd na svété. Pracoval s vic neZ 500 spolec-
nostmi vSech velikosti, véetné mnoha firem ze seznamu top
500 casopisu Fortune. O osobni i firemni efektivité kaZdoroc-
né promlouva k vic nez 300 000 posluchaci po celém svété.

Napsal deset knih, nékteré byly pfeloZzeny i do dvanacti
jazykl. Po celém svété se pouZzivaji jeho materialy k vyuce ¢i
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sebevzdélavani v oblastech vedeni, prodejd, osobniho uGspé-
chu a technik zvladani casu.

Kromé toho Brian Tracy pracoval v osmdesati zemich na
péti kontinentech. Ziskal magistersky titul v oboru obchodu
a administrace a je vaSnivym ctendfem historickych, filozo-
fickych, ekonomickych, nabozenskych, metafyzickych a psy-
chologickych knih.

Ma velky dar syntetizovat myslenky a postfehy z mnoha
oborl do praktickych strategii, které funguji a pfinaseji rychlé
vysledky.

Je prezidentem poradenské a Skolici spoleCnosti Brian
Tracy International se sidlem v kalifornském mésté Solana
Beach. Je Zenaty, ma Ctyfi déti a aktivné se ucastni spolecen-
ského Zivota v mistni komuniteé.

V této knize se s vami podéli o letité zkuSenosti ziskané ze
styku s lidmi a spole¢nostmi po celém svété.
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USPECH SE DA
PREDPOVEDET

~7 ijeme v bajecné dobé. Nikdy dfiv nemélo tolik lidi tolik
prﬂeiitosti dosahnout tolika ciltt v osobnim i profesnim
Zivoté jako dnes. A s kazdym dal$im rokem je to lepsi.

Proc¢? Nejjednodussi odpovéd zni, Ze toho vic vime o zpli-
sobech, jak dosahovat lepsich vysledkd ve vice oborech. Tyto
informace, napady a postiehy jsou jako voda - proudi vSude
a kazdy si z nich miZe nabrat.

Daji se sdilet donekonecna. Mate-1i napad, ktery mi néjak
pomtze v podnikdni, a podélite se o néj se mnou, obohati
nas to oba. Pokud ho pfeddm nékomu jinému a ten pak zase
dal$imu, polepsi si v té fadé kazdy.

Kromé toho se védomosti hromadi, a jakmile tu jednou
jsou, nemizi. Naopak se stavaji dostupnéjSimi a exponen-
cidlné se rozrustaji. Kazda dodatec¢nd informace odhaluje nové
souvislosti a propojeni s dal§imi oblastmi védéni. Tento pro-
ces pfitom probiha samovolné a neustéle se zrychluje. Kazdy
védomostni skok pak otevird nové piileZitosti, které se narts-
tem zkuSenosti samy zmnoZuji.
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V pozadi exploze védomosti a techniky se skryva kon-
kurencni prostfedi, které je dnes agresivnéjsi, odhodlang;jsi,
Casem se neustale pfiostfuje.

Rika se, ze podnikani je valka. Podnikatelské piirucky,
Clanky a kurzy se hemzi vyrazy jako , marketingova vyzbroj“,
»guerillova taktika”, ,protittok” a dal$imi vojenskymi termi-
ny. VSechny jsou vystizné, je tu vSak jeden podstatny rozdil:
povaha doty¢né ,valky”.

Armady dobyvaji lidi a tzemi - podnikatelé zakazniky
a trhy. Vojenskd moc usiluje o vitézstvi niCenim a pfevahou
sily — podnikatelé hledaji cesty, jak se 1épe a rychleji zavdécit
zakaznikdim v soutéZi s jinymi podnikateli, ktefi se snazi zis-
kat tytéz zdkazniky.

Podnikatelskd konkurence je nelitostna. Zptsoby, jak zis-
kavat zdkazniky novymi a lepSimi produkty ¢i sluzbami, se
dnes zabyvaji ve dne v noci ti nejchytfejsi a nejnadanéjsi lidé
na svété. Zavod trva. PieZiji jen ti, kdo si osvoiji lepsi metody
a jsou schopni je uplatniovat rychleji nez konkurence.

V takovém prostfedi ovSem nepatrné rozdily ve schopnos-
tech vedou k obrovskym rozdildm ve vysledcich. Minimalni
posuny ve védomostech a dovednostech mohou zptisobit vy-
znamné posuny v dosazenych vysledcich a pfijmech.

Vas$im osobnim cilem a cilem vas$i spole¢nosti musi byt
schopnost prekrocit ve svém oboru prah, ktery déli praimérné
od aspésnych.

Na kazdé trovni podnikéni je dnes k dispozici celd fada
osvédcenych strategii a technik, jeZ se navic neustéle rozris-
taji. V historii lidstva je to naprosto unikatni situace a téZit
z ni miiZze Gplné kazdy - v podnikani i v Zivoté.

Smyslem této knihy je podélit se s vami o systém princi-
pt, fikejme jim ,zdkony*, které vZdy znovu objevuji a v praxi
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zacich malych i velkych, stejné dfive jako dnes. Praktické vy-
uziti téchto zdkont vam umozni piekrocit onen pomysiny prah.

Znalosti vé¢nych mechanismt a jejich porozuménim ziska-
te neocenitelnou vyhodu nad vSemi, kdo o nich nevédi nebo
jim nerozumi. Pokud si podle téchto mechanismu zafidite zZivot
i podnikani, dokdZete postavit a spustit, fidit ¢i proménit firmu
mnohem rychleji a snadnéji, nez byste kdy povazovali za moZné.

Cim hloubéji je zabudujete do svého zptsobu uvazova-
ni a rozhodovéni, tim vy3sich vykont dosdhnete. Budou se
k vam hlasit lepsi lidé a budou si ptat u vas zlistat. Budete vice
a 1épe vyrabét i prodavat. Budete si ucinnéji hlidat vydaje,
porostete predvidatelnéji a pravidelné budete zvySovat zisky.

Nékteré z nésledujicich zékontd vam mohou pfipadat po
prvnim pfecteni neobvyklé, mozna dokonce kontroverzni.
Nicméné plati, a to vZdy a vSude — jsou to pfirodni zakony.
Plati v celém vesmiru. Dlouhodobé jsou neporusitelné.

,Sveét je Sachovnice, jevy jsou figurky a to, cemu fikdme pfi-
rodni zakony, jsou pravidla hry,” piSe v knize A Liberal Educa-
tion (Cesky dosud nevyslo, pozn. red.) Thomas Henry Huxley.
»Svého protihrace nevidime. Vime jen, Ze hraje poctivé a trpé-
livé. Vime vSak také, Ze nikdy nepfehlédne Zadnou chybu, ani
nam nedopieje vyhodu.”

Stejné neutrdlni jsou pravidla v této knize. Nejsou ani dob-
ra, ani Spatna. Nejsou zavisla na tom, ¢emu kdo véfi, co ma
kdo rad ¢i co si kdo pieje. V podnikani vzdy platila a platit
budou. Jak piSe Johann Wolfgang Goethe: ,Pfiroda nezna Zer-
th, je pfisna a vazna, ma vzdy pravdu. Chybuje a myli se jen
¢lovék. Témi, kdo si ji nevazi, pfiroda pohrda. Sva tajemstvi
odkryva jen lidem schopnym, ¢istym a ryzim.”

Chce-li ¢lovék vafit, studuje zasady kombinovani suro-
vin a technologické postupy, které se osvédcily v minulosti.
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Nenapadne vas néco podstatného ubrat ¢i pfidat a o¢ekavat
pfitom, Ze dosdhnete stejné osvéd¢eného vysledku.

To samé ovSem plati i pro podnikani. NemftiZete Cekat, Ze
dosahnete stejnych vysledk jako ispé$ni podnikatelé, bude-
te-li poruSovat zakony, jimiZ se oni fidi celd léta.

Znate to, jak se chlapek rozhodne spachat sebevrazdu sko-
kem ze stfechy mrakodrapu? Zatimco leti dold, uprostfed bu-
dovy kdosi koukd z okna a ptd se: ,Jak to jde?” ,Zatim je to
dobry!“ odpovi sebevrah.

Kupodivu timto zptsobem spousta lidi podnika. ,Zatim
je to dobry!“ hlasi. PoruSuji zakony pfirody i podnikani
- nékdy umysiné, nékdy bezdécné. JenZe zakony jsou ne-
ménné a nevyhnutelné. PoruSovat je mtZete jen na vlastni
nebezpedi. A pfestoZe se vam muZe zdat, Ze se dasledkiim
svych ¢inli zatim Gspésné vyhybate, nakonec stejné zaplati-
te plnou cenu.

Srovnate-li si ovSem Zivot podle 100 zdkonii obchodniho
uspéchu, mate uspéch v podnikani prakticky zaruceny. Sklidi-
te, co zasejete. Sejete-1li dobré, dobré také sklizite.

Snad nejdileZitéjsi pro aspéch v podnikani je pragmaticky
pfistup. Coz mimo jiné znamen4, Ze se neptate po ptivodu
napadi. Je vam jedno, odkud k vam pfichazeji a kdo co vy-
myslel. Zajima vas jediné: funguje to?

Uspéch v podnikani i v Zivoté se odviji od toho, jak se
vam dafi nachazet a nasledné za vSech vhodnych okolnosti
uplatniovat funk¢ni principy. Smyslem této knihy je poskyt-
nout vam koncepce a strategie, které opakované prokazuji
acinnost.

VSeobecné platné zdkony jsou jako telefonni ¢isla — vytu-
kate-1i spravné cislo, spojite se s tim, s kym potfebujete mlu-
vit. Vytukate-li Spatné cislo, mtZete byt sebechytiejsi, sebe-

Vv, N e

odhodlanéjsi a sebeschopnéjsi, stejné se dovolate jinam.
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Léta bézi a tisice spoleCnosti stdle nedosahuji Zadoucich
vysledkt, nékteré dokonce krachuji. Je tomu tak proto, Ze ti,
kdo o jejich ¢innosti rozhoduji, bud neznaji zdkony podni-
kani, nebo se domnivaji, Ze si mohou dovolit je poruSovat,
a stejné uspéji. PoruSovani jednoho, nékolika ¢i vétsiny zako-
nt je pficinou tisicli, ba dokonce i miliont netspécht.

Uvédomte si, Ze neznalost zdkona neomlouva. Musite je
dodrZovat, prestoZe o nich nevite. I bezdécné poruseni zako-
na se v podnikédni totiZ trestd patfi¢nou ztrdtou, nespokoje-
nosti, Spatnymi vysledky.

MUJ PRIBEH

Pochdzim z nepfili§ podnétného prostfedi. NaSi nikdy ne-
meéli penize a sdm jsem si razné privydélaval uz od jedenacti
let. Stfedni Skolu jsem nedokoncil. Po nékolika letech tvrdé
manudlni prace jsem zacal prodéavat. Nékolik mésict jsem se
s tim pral, aZ jsem se zacal ptat: Jak to, Ze néktefi lidé jsou

,Hledejte a naleznete,” piSe se v Bibli. Jakmile jsem se
zacCal rozhliZet po pficiné uspéchu jednéch a nedspéchu
druhych, nachéazel jsem odpovédi vSude. A jakmile jsem na-
lezena pravidla zacal uplatfiovat ve svém Zivoté, dochazel
jsem ke stejnym vysledkim jako lidé, od kterych jsem je
odkoukal.

V Zivoté plati pravidlo 10/90, podle né&jZ vam prvnich de-
set procent casu, ktery stravite hledanim zakondu, pravidel,
mechanismd, metod a technik v jakémkoli oboru, usetii de-
vadesat procent Casu a Gsili, kterd pozdéji budete muset vyna-
loZit, abyste v této oblasti dosahli vytyceného cile.
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Casem jsem dospél k ndzoru, Ze nejchyttejsi jsou ti, kdo si
nejdiiv udélaji ¢as na to, aby zjistili, jak véci v daném oboru
funguiji, a pak teprve se v ném pokousi néco podnikat. Délaji
si doméci ukoly s predstihem.

Po tficitce jsem si doplnil vzdélani. Ziskal jsem magister-
sky titul na vysoké Skole ekonomické. Studiu podnikatelskych
subjektt a zakont jsem vénoval asi 4000 hodin. Také jsem pfi
hledani tajemstvi Gspéchu piecetl stovky knih a ¢lanki.

Casem jsem dostal piileZitost postavit prodejni sit zahrnujici
Sest zemi. Vyptédval jsem se odbornikd, cetl knihy, poslouchal
audioprogramy a navstévoval odborné kurzy. Pfi najimani lidi
a budovani prodejni sité jsem pak uplatnil vSechno to, co jsem
se naucil, a vyuZil zdkony a pravidla, jeZ se mi zdaly nejucinné;jsi.

Béhem jednoho roku jsem Zil aplné jinak. UZ jsem nebé-
hal jako podomni prodejce od dvefi ke dvefim a neZil z ruky
do huby. Budoval a fidil jsem prodejni sit o pétadevadesati
prodejcich, kterd pokryvala Sest zemi a ro¢né generovala mi-
lionové piijmy.

Stejny postup jsem zopakoval pozdéji, kdyZ jsem se dostal
k praci developera. Pj¢il jsem si v knihovné vSechny knihy
na dané téma a po nocich je studoval. Stravil jsem dlouhé ho-
diny vyptavanim jinych developert. Pak jsem si za sto dolarti
zajistil pfedkupni pravo na kus zemé, dal jsem dohromady
finan¢ni rozvahu, nasel investora a béhem nasledujiciho roku
nechal postavit a kompletné obsadil ndkupni centrum, které
vynaselo tfi miliony dolard.

Stejny proces jsem zopakoval, kdyZ jsem chtél zacit dova-
Zet japonskd auta. Béhem roku jsem vybudoval sit pétaSede-
sati prodejnich center, v nichZ jsem za dvanact mésict prodal
auta za pétadvacet miliona dolart.

VSechny provéfené postupy, zakony a techniky jsem pak
uplatnil i ve funkci provozniho feditele spolecnosti s rocnim
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obratem 265 miliond dolar. Ani ne za rok se mi ji podafilo
od zakladu zreorganizovat, nastolit fad misto chaosu a pfivést
ji do Cernych dcisel.

Lidé v podnikatelské sféfe si mé zacali najimat jako po-
radce a krizového manaZzera. V kazdé spolecnosti jsem postu-
poval stejné. Nejdfiv jsem se ponofil do studia, abych nasel
skryté principy podnikani v dané oblasti, a pak jsem nalezené
zakony uplatnil. Pokazdé jsem tim svym klientim uSetfil ¢i
vydélal miliony dolara.

Rozhodl jsem se pak své metody a objevené principy uspo-
fadat do prednések a seminéafd pro vefejnost. Nakonec jsem
vytvofil ucelenou fadu pfednasek a Skolicich programt pro
jednotlivce i firmy, z nichZ mnohé byly zaznamenany na vi-
deo a audio a 3koli se podle nich v Americe i jinde na svété.
Byly preloZeny do dvaceti jazykli a prodévaji se v jednatficeti
zemich.

Uspéch téchto seminafi a na nich zaloZenych postupech
je prosty. Stoji na praktickych, vyzkouSenych technikéch,
které lidem uSetfi spousty let tvrdé prace. Moji studenti uplat-
nuji, co se naucili, a pfindsi jim to tisice i miliony dolart na
vysSich prodejich, sniZzenych nékladech a zvySenych ziscich.

Za léta prace s tisici firmami a podnikateli jsem si ovéfil, Ze
vSichni, kdo prosperuji a rostou, tyto zdkony dodrzuji a uplat-
nuji ve vSem, co délaji. A pokud se budete chovat stejné jako
oni, téméf okamzité za¢nete dosahovat stejnych vysledki.

Uspéch v podnikani se da téméf bez vyjimky vysvétlit
dodrZovanim urcitych zdkond, zatimco netspéch evidentné
vyplyva z jejich védomého ¢i bezdécného poruSovani. Pod-
fidite-li veskerou svou c¢innost témto obecné platnym prin-
cipim, budete dosahovat lepsich vysledkl s mensim tusilim.
Budete si vic véfit a nebudete tak vystresovani. Budete mit
vetsi radost ze Zivota.
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Misto abyste dfeli do imoru a jedinou odménou vam z{-
stala frustrace a pocit bezmoci, zvlddnete rychle a s lehkos-
ti obrovské mnoZstvi prace s mnohem lepsimi vysledky neZ
lidé, ktefi makaji dvakrat vic.

Nékdy se na svych seminafich ptam: ,Kdybyste si koupili
bézecky pés a pfivezli si ho domt, na ¢em by zaleZelo, jaky
piinos z néj pro vas vyplyne?“ Podnikatelé v publiku rychle
odpovidaji, Ze mnoZstvi uzitku bude pfimo imeérné casu, kte-
ry na ném stravi, a jak casto ho budou pouZivat.

Vtip je v tom, Ze nikdo nezapochybuje, Ze béZecky pas je
potencialnim zdrojem zdravi a dobré kondice. Kazdy vi, Ze
to tak je. BéZecky pas je vyzkouSené zafizeni pro zlepSovani
fyzické kondice. Je to prosté tak.

Stejné je to i s témi vyzkouSenymi zdkony a pravidly podni-
kéni. Otazka nespociva v tom, jestli funguji, ale v tom, jak moc
se jimi chcete Fidit. Cim d@slednéji je budete uplatiiovat, tim
lépe budou fungovat. Tim lepsich vysledkd budete dosahovat.

A jesté posledni informace pfed tim, neZ za¢neme. Uspé&s-
ni lidé jsou akcni. Chovaji se proaktivné, nikoli reaktivné. Be-
rou iniciativu na sebe. Jakmile zaslechnou dobry napad, hned
jednaji. Rychlym jednanim dostéavaji rychlou zpétnou vazbu,
kterd jim umozZiiuje rychle opravit ¢i upravit, co je tfeba,
a postoupit vpied. Pofdd néco zkouseji.

Narazite-li na nésledujicich strankach na cokoli, co mtZete
uplatnit ve svém Zivoté ¢i podnikani, udélejte to hned. Nic ne-
odkladejte. Jeden rozhodujici ¢in vdm muZe zcela zménit Zivot.

Me¢éla by vés zajimat jedina véc: Funguje to? Tyto zakony
funguji. Funguiji prakticky vSude a za vSech okolnosti. Cim
vic se jimi budete fidit, tim lépe se vim povede. Prakticky bez
omezeni.
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ZAKONY ZIVOTA

ro¢ jsou néktefi lidé uspésnéjsi nez jini? Proc¢ se neustale
Pposouvaji vpied, z niZsi pozice na vyssi? Jak to, Ze vydéla-
vaji stale vic penéz?

Cim to, Ze jini chodi z prace do prace, pfesto jsou bez pe-
néz a trpi pocitem, Ze je nikde neoceni, at dfou jakkoli? Pro¢
tolik lidi Zije, jak napsal Henry David Thoreau, ,Zivoty tiché-
ho zoufalstvi“?

KdyZ jsem zacinal podnikat, byl jsem tak pozadu, Ze jsem
si pfipadal prvni. Stfidal jsem zaméstnédni, ziidka z vlastni
vitle; désily mé udélosti, které se fitily kolem, a také zdan-
livé nepochopitelné a neptfedvidatelné chovani mych 3éfa.
Pfipadal jsem si jako péSec, s nimZ kdosi taha ve hte, jejimz
pravidliim nerozumim.
jini?

Vsiml jsem si, Ze lidé, jimz se dafi lépe neZ mné, nejsou ani
chytfejsi, ani nemaji lepsi povahu. S nékterymi z nich bylo tézké
pofizeni, jini se zase vyznacovali pochybnou moralkou. Jejich
népady a ndzory neddvaly Zadny smysl. Pfesto se jim vedlo lépe.

Velky objev

Prvnim velkym pralomem pro mé byl objev aristotelského
zakona pri¢iny a nasledku. V dobég, kdy vétsina lidi véfila
v bohy na hofe Olympu, ktefi se bavi tim, Ze si hraji s lid-
skymi osudy, Aristotelés pfiSel s nécim zcela odliSnym. Od té
doby vidime svét jinak.
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1. ZAKON PRICINY A NASLEDKU

Vse se déje z néjakého diivodu;,
kazdy ndsledek md svou pricinu.

Aristotelés tvrdil, Ze Zijeme ve svété, kterému vlddnou zako-
ny, nikoli ndhoda. Cokoli se stane, ma podle néj néjakou pii-
¢inu, at o ni vime, nebo ne. KaZdy ¢in ma také své duasledky
bez ohledu na to, jestli o nich vime a jestli se nam to libi.

To je praotec vSech zdkont - Zelezny zdkon zdpadniho
mysleni a filozofie. Netinavné péatrani po pravdé a pficinném
vztahu vSech déja privedl zapadni védu, techniku, medici-
nu, filozofii i valec¢nictvi za poslednich 2000 let k obrovské-
mu vzestupu. Dnes toto zaméfeni pohani technicky pokrok
a dramaticky proménuje svét.

Bohatstvi, $tésti, blahobyt i aspéch jsou podle tohoto za-
kona pfimym ¢i nepfimym dtisledkem urcitych pficin nebo
¢int. CoZ jednoduse znamend, Ze dokaZete-li jasné urcit Za-
douci naésledek, nejspis jej mtzete také dosdhnout. Sledujte,
co délaji ti, kdo zddoucich nasledk( dosahuji, a pfesnym na-
podobovanim dojdete ke stejnym vysledk(im.

Uspéch neni nahoda

Uspéch neni zazrak, ani hficka $téstény. Vse se déje z néja-

kych dGvodd, at uz dobrych, ¢i $patnych. Pokud pifesné vite,

co chcete, staci délat to, co délaji ¢i délali ti, kdo toho dosahli

pred vami, a nakonec se doberete stejnych vysledki jako oni.
V Bibli se o tom hovofi jako o zakonu seti a sklizeni: ,,Co

Clovék zaseje, to také sklidi.”

Sir Isaac Newton to nazval tfetim pohybovym zdkonem:

,Proti kazdé akci vZdy ptsobi stejna reakce.”
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formulace: ,Myslenky jsou pfi¢iny, podminky jsou nasledky.”

Jinymi slovy — myslenky maji schopnost tvofit. Vase mys-
lenky jsou prvotni tvrdi silou vaSeho Zivota. Cely svij svét si
vytvéfite vlastnim zptasobem mysleni. Vsichni lidé i situace ve
vaSem Zivoté maji jen takovy vyznam, jaky jim sami pfisoudite.
Zménou mysleni zménite i Zivot — nékdy to trva jen par vtefin!

Nejdulezitéjsi zdsada pracovniho i osobniho dspéchu zni:
Stavate se tim, nac nejcastéji myslite.

Na tomto ohromném objevu stoji vSechna naboZenstvi,
filozofie, metafyzika i psychologické teorie. Plati to stejné pro
jednotlivce jako pro organizace. Cokoli vidite nebo zaZivate,
je vyraz mysleni lidi v pozadi daného jevu. ,Sebevétsi orga-
nizace je vZdy jen prodlouZenym stinem jednoho clovéka,”
napsal Ralph Waldo Emerson.

VaSe pocity a reakce nevyplyvaji z toho, co se vam piiho-
di, ale z toho, co si o tom myslite a jak k tomu pfistupujete.
Podminky a okolnosti vdm nediktuje nikdo zvenci — vytvafi je
vas vnitini svét.

Vas zivot, vase volba

Vzdycky mate na vybér. Dlouhodobé vas nikdo nenuti myslet,
citit, ani se chovat zptisobem, kterym tak cinite. To vy si volite,
jak se budete ve svété citit a chovat, zéleZi to totiZ jen na tom,
co si o svété kolem sebe a o tom, co vas potkd, budete myslet.

Doktor Martin Seligman z Pensylvanské univerzity hovoii
o ,zplsobu vysvétlovani” svéta, ktery je rozhodujicim fakto-
rem pro vSechno, ¢im jste a ¢im se mtiZete stat.

Dobré na tom je, Ze ,vysvétlovat si svét” se clovék udi,
muze se to tedy i odnaucit a naucit jinak. To vy rozhoduje-
te o tom, jak si budete svét vysvétlovat. MuzZete své zkuSe-
nosti interpretovat tak, abyste se citili Stastné a optimisticky;
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nemusite se vztekat a hledét na vSechno pesimistickyma oci-
ma. MuZete se rozhodnout reagovat konstruktivné a acinné.
Volba je vZdy na vés.

VasSe myslenky a pocity se pod vlivem okolnosti neu-
stale méni. Zaslechnete dobré zpravy, zlepsi se vam nélada
a hned jste ke vSem milejsi a berete véci pozitivné. Pokud
vas ovSem na druhou stranu necekané zastihnou Spatné
zpravy, nélada se vam zkazi, zlobite se a hned kvtli vSemu
délate scény. A to pfitom ty Spatné zpravy viibec nemuse-
ly byt pravdivé (ty dobré ostatné také ne). O tom, jak bu-
dete reagovat, rozhoduje zptlisob, jakym si budete zpravy
interpretovat.

Jak tohoto zakona okamzité vyuzit:

vvvvvv

ta — rodinou, zdravim, praci, finan¢ni situaci. VSimejte
si pfi¢innych vztah mezi tim, co si myslite, co fikate,

co citite a co délate, a tim, jakych vysledk dosahujete.
Budte k sobé upfimni.

2. Uvédomte si, co si o sobé doopravdy myslite ve vztahu
k Zivotu, ktery vedete. Budte nekompromisné upfimni.
Pozorujte, jak vaSe myslenky vytvareji situace, do nichz
se dostavate — v kazdé oblasti Zivota. Jak mtizete zménit
své mysleni, aby se vam Zilo 1épe?

Ctyfi zakladni zakony

Vyplyvaji pfimo ze zdkona o pfi¢iné a nasledku a tvoii zaklad
vSech zdkont v této knize. Daji se z nich odvodit téméf viech-
ny lidské Zivotni zku$enosti, v dobrém i $patném. Cim vic
s témito Ctyfmi zakony Zijete ve shodé¢, tim vic Stésti, spokoje-
nosti a tispéchti se vam dostava. Cim vic je jakkoli porusujete,
tim jste neStastnéjsi a selhavate.
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Velkou c¢tytku tvoii zdkon viry, zdkon ocekavani, zdkon
pfitaZlivosti a zékon shody. Tyto podkategorie zakona o pfi-
¢iné a nasledku vysvétluji vétSinu Zivotniho $tésti i neStésti,
bohatstvi i chudoby.

2. ZAKON VIRY

VSe, cemu opravdu vnitiné véfite, se vam v Zivoté vyplni.

VZdy jednate v souladu se svym presvédCenim, zvlasté pak
s pfesvédCenim o sobé samych. Vase presvédceni se chova
jako filtr, ktery nepropousti informace, jeZ mu odporuji. Ne
vzdy véfite tomu, co vidite, vZdy v3ak vidite to, cemu véfite.
Informace, které nejsou v souladu s tim, ¢emu jste se uz diive
rozhodli véfit, zahazujete. Je pfitom uplné jedno, jestli vase
vira stoji na pfedsudku, faktech nebo pfedstavach.

Slovo ,pfedsudek” znamend ,soudit pfedem” neboli do-
spivat k zavérim dfive, neZ mame dost informaci, popfipadé
navzdory informacim, které s nasimi zavéry nesouhlasi. Jedna
z nejlepsich strategii na cesté k tspéchu je zdrZovat se souda
ohledné lidi ¢i situaci, dokud ¢lovék nema dostatek informaci
ke kvalifikovanému zavéru. V prvni fadé se to tyka predsudka
viici sobé samému a svym moznostem. Vase hluboce zakofe-
néné presvédceni o vlastnich schopnostech se viibec nemusi
zaklddat na skutecnosti.

Nejhorsi pfesvédceni, jaké si miiZete pofidit, je pfesvédce-
ni o hranicich svych moZnosti. Napiiklad mate za to, Ze jste
méné nadani ¢i schopni neZ ostatni. Jste pfesvédceni, Ze nad
vami ostatni néjak vynikaji. Zfejmé jste se chytili do obvyklé
pasti sebepodceriovani, takZe se prodavate pod cenou a ani se
nesnazite dosdhnout vSeho, ¢eho jste schopni.
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Sebepodceriovani plsobi jako brzda celkového potencia-
lu. DrZi vas na uzdé. Dava vyrist dvéma nejhor$im nepfate-
ldm osobniho tspéchu - pochybdm a strachu. Paralyzuje vas
a brani vam podstupovat inteligentni riziko, které je na cesté
vpied nezbytné.

Abyste se v zZivoté i v podnikani mohli pohnout vpied
a vzhiru, nezbyva vadm neZ pribézné zpochybriovat sva
omezujici sebehodnoceni. Musite si zakdzat vSechny my-
Slenky a predstavy, Ze mate néjaké meze. Musite jako za-
kladni princip pfijmout viru, Ze prakticky Zddna omezeni
nemate a Ze muZete dosahnout ¢ehokoli, ¢eho uz dosahli
jini pfed vami.

Pochédzim z chudého prostfedi. Jako mlady muZ jsem do-
spél k presvédceni, Ze ostatni musi byt chytfejsi neZ ja, proto-
Ze se jim vede lépe. Mél jsem za to, Ze je to diikaz jejich vyssi
hodnoty. To ovS§em znamenalo, Ze ja za tolik nestojim. Tato
faleSna pfedstava mé brzdila celd léta.

Pravda je takova, Ze nikdo neni ani chytfejsi, ani lepsi
neZ vy. Dafi-li se jinym lidem lépe, je to vétSinou tim, Ze
vic rozvijeji sviij pfirozeny talent a schopnosti. Pochopili za-
kon pficiny a néasledku a fidi se jim. V jistém smyslu mtZete
dosdhnout ¢ehokoli, ¢eho uz dosahl nékdo jiny. Jen musite
zjistit jak.

Jak tohoto zakona okamzité vyuzit:

1. Zbavte se strachu a pochybnosti. Pfedstavte si, Ze vas nic
neomezuje a nemuZete selhat. Jakou jednu véc byste si
prali dokdzat? Nebo si pfedstavte, Ze mate hodné penéz,
obrovské nadéani a spoustu kontakt(i. Co vSechno byste si
pofidili? Co byste délali? Cim byste chtéli byt?

2. Podivejte se znovu na své predstavy o sobé, které vas
omezuji. Vétsina lidi je v této oblasti slepa. Potiebuji
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upiimnou odezvu od nékoho, kdo je dobfe zna a kdo
dokaZe mluvit oteviené. Zajdéte za nékym, koho mate
radi, a zeptejte se ho nebo ji, jestli u vas pozoruji néjaké
sebepodceriovani, které vam brani plné rozvinout sviij
potencial.

3. ZAKON OCEKAVANI

Cokoli s plnou ditvérou ocekdviite,
funguje jako sebenapliiujici proroctvi.

Clovék se v Zivoté neustale chovd jako véstec — pofad premys-
li i mluvi o tom, jak se néco vyvine. Pokud véfite v pfiznivy
vyvoj udalosti, viechno nakonec dobfe dopadne. Cekate-li
samé hrlizy, obvykle na vase slova jako vZdy dojde.

Vase ocekavani vsak vyznamné ptlisobi také na lidi kolem
vas. Vic nez cokoli jiného totiZ ovliviiuji vase postoje a chova-
ni k nim, coZ vam oni obratem vraceji, a to v dobrém i zlém.

Doktor Robert Rosenthal z Harvardovy univerzity provadél
léta desitky fizenych pokust, pfi nichz zjistoval, jak ucitele
ovliviiuje to, co od studentd ocekavaji. Ve svém prevratném
dile Pygmalion in the Classroom (Cesky dosud nevyslo, pozn.
red.) popisuje pfipady, kdy se ucitel pfedem ,dozvédél” o mi-
mofaddném nadéani urcitého studenta ci celé tfidy, takZe oceka-
val, Ze béhem nadchézejiciho roku udélaji obrovsky pokrok.

A pfestoZe tito ,nadani” studenti nebyli schopnéjsi nez je-
jich srovnatelni spoluZdci, vedli si mnohem lépe, protoZe od
nich ucitelé oc¢ekévali vyjimecné vykony, a vyrazné 1épe, nez
by se dalo prfedpokladat podle jejich dosavadnich vysledkil.

Také ocCekavani ohledné zaméstnanct, $éfli, zakaznikd,
a dokonce i vlastni budoucnosti maji tendenci meénit se ve
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skutecnost. VaSe ocekdvani silné ovliviuji lidé i udalosti,
v dobrém i zlém. TakZe pozor!

Jak tohoto zakona okamzité vyuzit:

1. Ocekavejte jen to nejlepsi! Pfedpokladejte, Ze vasi
zameéstnanci i spolupracovnici maji pouze ty nejlepsi
amysly. Pfedpokladejte, Ze chtéji odvadét dobrou préci,
spravné se rozhodovat a dosahovat nejlepSich vysledki.
Pokud se néco pokazi (porad se néco kazi), nereagujte
pfehnané, radéji si s ostatnimi sednéte a pratelsky se vy-
ptejte, co se stalo. Obvykle mé vSechno néjaky davod.

2. Zatnéte doma. Zenu ¢i muZe i déti pravidelné ujiStuijte, Ze
jim véfite, Ze je milujete a jste na né pys$ni. Profesor David
déti pochazeji z rodin, kde pfevlada ,pozitivni oCekdvani”.

Rodic¢e déti neustale zasobuji proudem pozitivnich
zprav. Priibézné je ujisStuji o své lasce i davére, takZe
z kratkodobého hlediska je jedno, co se déje, protoZe déti
za sebou vZdy citi stoprocentni podporu. Své rodic¢e pak
také obvykle nezklamou.

3. Trénuijte stejny postoj k zaméstnancim a spolupracov-
nikdm. Nejlepsi podnikatelé, manazefi i obchodnici
jsou lidé s vSeobecné , pozitivhim oc¢ekavanim” ohledné
¢ehokoli, co délaji, a kohokoli, s kym pfijdou do styku.

4. Ocekaveijte to nejlepsi i od sebe. Pfedstavujte si, Ze mate
neomezené moznosti a dokaZete, cokoli si usmyslite.
Pfedstavuijte si, Ze jediné hranice vasi budoucnosti jsou
hranice vasi pfedstavivosti. Cokoli jste zatim dokdzali,
je jen zlomek toho, co dokazat mtiZzete. Pfedstavuijte si,
Ze to nejlepsi méte teprve pred sebou a Ze vse, ¢im jste
zatim prodli, je jen pfiprava na to, co ma pfijit.
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4. ZAKON PRITAZLIVOSTI

Voo

pfitahujete situace, okolnosti a lidi, kteri jsou
v souladu s tim, nac prevdazné myslite.

Jeden z nejlepsich zdkon, ktery srozumitelné vysvétluje vét-
$inu aspécht a selhani v podnikani i v osobnim Zivoté. Znaly
ho uZ mystické Skoly starovékého Egypta pred péti tisici lety.
Je tak univerzalni a mocny, Ze ovliviiuje vSe, co délate a fika-
te, nac¢ myslite i co citite.

Vse, co se vam v Zivoté déje, k sobé pfitahujete svym zpu-
sobem mysleni, celou svou osobnosti. Sviij Zivot miiZete zmé-
nit, protoZze mutZete zménit zplisob mysleni. MiiZete zménit
sami sebe.

Urcité znate pfislovi: ,Vrana k vrané seda, rovny rovného
si hleda.” Je to jen jiné vyjadfeni zdkona pfitazlivosti.

Myslenky jsou neuvéfitelné mocné. Je to urcitd forma
mentalni energie, kterd se pohybuje rychlosti svétla. Jsou tak
jemné, Ze prostoupi kazdou hmotnou prekdzkou. Proto se na-
priklad stava, Ze intenzivné myslite na nékoho, kdo je hodné
daleko, a najednou zazvoni telefon - ten ¢lovék vam vola...
Vase myslenky se s nim spojily v tom okamZiku, kdy vam
probéhly hlavou.

Spole¢nosti vyrabéji vyrobky, poskytuji sluzby, vyvijeji
nové technické postupy i zptsoby podnikani, které pritahuji
zakazniky, zaméstnance, financniky a udalosti, jeZ jsou v sou-
ladu s prevladajicim mysSlenim té které organizace. Jako by
kazdy lidsky prvek vné i uvnitf tohoto spletitého svazku byl
svého druhu hudebni nastroj. Dohromady tvofi velky symfo-
nicky orchestr, jehoZ hudba je vyrazem jednotlivych podni-
katelskych i osobnich aktivit.
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Kdykoli se néjaké organizaci pfestane dafit, dosahne nej-
rychleji zmény tak, Ze pfivede na vedouci pozici nového ¢lové-
ka, jenz lidem vtiskne novy zptisob pfemysleni o tom, co a jak
délaji. Nové hodnoty, vize, strategie a chovani k zdkaznikim
i k sobé obvykle pfinaseji rychlé, nékdy i dramatické zmény.

Jak tohoto zakona okamzité vyuzit:

1. Pustte se do dtikladné analyzy sebe samych. Prozkoumejte
svét kolem sebe a podivejte se, jakym zpisobem odpovida
vaSemu mySleni. Uvédomte si, co vSe mate v Zivoté dob-
rého. Mdte to tam proto, Ze jste si to sami pfitdhli. Pak si
prohlédnéte vse, co se vim na vasem Zivoté nelibi, a pfi-
jméte za to plnou odpovédnost. Méte to tam kvtli vadam
ve vlastnim mySleni. Jaké to jsou vady a co s nimi udélate?

2. Podivejte se na sebe a zeptejte se: Co je to ve mné, co pfita-
huje tyto situace? Pfijméte za svou zakladni premisu fakt, Ze
jste sami architekty svych Zivoti i svého osudu. V3e, co vas
potka, vytvafite svym zptisobem mysleni. Co na ném musi-
te zménit, chcete-li nékteré aspekty svého Zivota zlepSit?

5. ZAKON SHODY

Vds vnéjsi svét je odrazem svéta vnitiniho: odpovidd
prevlddajicim schématiim vaseho mysleni.

Toto mimotradné pravidlo vysvétluje vétSinu $tésti i nespoko-
jenosti, tspécht i selhani, velkych i podlych ¢int. Ani po
létech studii nad nim nepfestavam Zasnout. Je to jako stat
a rozhliZet se po mohutnosti Velkého karionu.

Jen si to pfedstavte! Vas vnéjsi svét v kazdém ohledu od-
povida vaSemu svétu vnitinimu. Z dlouhodobého hlediska
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se vam nemuZe piihodit nic, co by neodpovidalo né¢emu ve
vas. Chcete-li v Zivoté néco zlepsit nebo zménit, je tfeba zacit
ve své mysli.

Neékdy se této shodé fika ,mentalni ekvivalent”. Nejvét-
$i zodpovédnost, kterou v Zivoté mate, je vytvofit si v sobé
mentdlni ekvivalent toho, ¢eho chcete dosahnout ve vnéjSim
svété. Venku totiZ nelze dosdhnout Zddného cile, dokud jej
nevytvofite uvnitf.

Pfedstavte si to tak, jako by vas Zivot byl kulové zrcadlo.
Kamkoli se kouknete, tam se vidite. VaSe vztahy napfiklad
vzdy pfesné odpovidaji tomu, jaci jste uvnitf. Vase postoje,
zdravi a hmotné zabezpeceni vZdy pfesné odrazi vas zabéha-
ny zplisob mysleni.

Pro vétSinu lidi je to dost nepfijatelna pfedstava. Maji za
to, Ze vSechny problémy v Zivoté jim vytvaii jini lidé nebo
nepiiznivé vnéjsi okolnosti. Myslenka, Ze by sami méli byt
architekty svého Zivota, je rozciluje. Chtéji zménu po ostat-
nich. Chtéji ménit svét. Sami se vSak ménit nechtéji.

Na zdkonu shody stoji téméf vSechna naboZenstvi i mys-
lenkové smeéry. Je to kli¢ k osobni svobodé, Stésti a spokoje-
nosti. Je to dalnice k velkému aspéchu a naplnéni.

Doopravdy ovladat muZete ve svété jen to, jak myslite.
JenZe jakmile se vam opravdu podaii ovladnout své mysle-
ni, ovladéate rovnou i vSechny ostatni aspekty svého Zivota.
Myslete tedy jen na véci, které chcete, prestante se zabyvat
vécmi, které v Zivoté nechcete, a stanete se architekty vlast-
niho osudu.

Jak tohoto zakona okamzité vyuzit:

1. Najdéte pfiklady, na nichZ se jasné projevuje shoda mezi
vneéjsimi okolnostmi vaseho Zivota a vas$im vnitinim
myslenkovym a emo¢nim nastavenim. Jak vaSe soucasna
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pracovni situace odrdzi vase nejvnitinéjsi postoje a pie-
svédceni vaci vasi firmé, spolupracovnikiim, vyrobkiim
¢i sluzbam, jez poskytujete zakaznikim a cilim? Budte
k sobé nekompromisné upfimni.

2. Zacnéte si hned dnes budovat vnitfni mentalni ekvi-
valent toho, co chcete zaZivat vné. Pfedstavujte si svou
firmu ¢i préaci v kaZzdém ohledu dokonalou. Jaké zmény
v mysleni potfebujete vyvolat, aby odpovidalo tomu,
¢eho chcete dosahnout ve vnéjSim svété?

Shrnuti

Vsechny zakony podnikdni, o kterych tato kniha pojed-
nava, jsou logickym prodlouZenim zdkona pficiny a nasledku
spolu se zdkony viry, o¢ekdvani, pfitazlivosti a shody. V prin-
cipu vSechny fikaji to samé: Zménite-li mySleni, zménite Zivot.

A protoZe neni nic, ¢im by se dala omezit kvalita mySleni,
neni ani Zddna hranice, ktera by omezovala moZnou kvalitu
Zivota. VSechno zdvisi jen na vas.
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ZAKONY USPECHU

o je uspéch? Uspé&ny je ten, kdo , je Stastny a spokojeny
Cs tim, co méa“. To znamena, Ze Gspéch neni podminé-
ny majetkem nebo vykony. Uspéchu si uzivite ve chvili, kdy
jste dokonale a ve vSech ohledech spokojeni se svym Zivo-
tem a nic vas netlaci k tomu, abyste si obstaravali néco, co
vam chybi. V tomto smyslu mutZete Gspé$né sedét v Gstrani
a rozjimat.

Néco jiného vsak je dokazat néco ve svété. K tomu si musi-
te umét stanovit cile, naplanovat si postupné kroky a pak svij
plan uskutecnit. Chcete-li né¢eho dosahnout, musite na cesté
k cili pfekondvat piekazky.

V obou pfipadech, at uz vam jde cisté o tspéch, nebo
chcete ve svété néceho dosahnout, zacinate stejné€ — musite si
presné urcit, co v osobnim i pracovnim Zivoté vlastné chcete.
Motivace se neobejde bez ,motivu” a ¢im upfimnéji si tyto
,motivy” vyjasnite, tim rychleji se jich doberete.

Zakladni motivace lidského konéni je jednoducha - vSech-
no délate proto, abyste si vylepsili Zivot. Kazdy ¢in je védomé
¢i bezdéky né¢im motivovan. Jak hlasal uz Aristotelés — ves-
keré lidské kondni je teleologické neboli sméfuje k néjakému
cili. A motivace vSech ¢ind svazuje jediny princip — snaha mit
se lip, neZ kdybychom nejednali.

Pozoruhodné na tom je, ze ¢lovék svych cilt vzdycky do-
sahne. Nékdy je to snadné, tfeba kdyZ je vasim nejbliZzSim
cilem dojet domi a vecler se koukat na televizi. Pokud si
ovSem stanovite vétsi cil, tfeba dosdhnout finan¢ni prosperi-
ty a prestiZe v urcité skupiné lidi, dosdhnete ho také.
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Lidskd mysl totiZ obsahuje cosi jako kyberneticky vyhleda-
vac cile. Jakmile si jej jednou naprogramujete do podvédomi,
vaSe pod- i nadvédomi vezmou véci do svych rukou a spolec-
nymi silami vas neomylné postrkuji Zddoucim smérem, at je
to kamkoli.

V tomto sméru se dosahovani cile jevi jako jakdsi automa-
ticka ¢innost. Je to tak pfirozené jako nadech a vydech. PotiZ je
v tom, Ze neni snadné nastavit si jasny cil. Jakmile se to ovSem
naucite, téméf okamZité za¢nete stoupat. Stanovenych cill za-
¢nete dosahovat mnohem rychleji a s vétsi pfedvidatelnosti.

Klicem k aktivaci zdkont Gspéchu tedy je dokonale si vy-
jasnit, co vlastné chcete, a jak to pfesné ma vypadat, aZ toho
dosahnete. Diim také nemftiZete stavét bez planti, tim méné
pak skvély Zivot. Proto je tfeba si vytvofit pfesny seznam cila,
jichZ chcete dosdhnout, a krok po kroku sepsat postupny
plan, jak ke kazdému z nich chcete dojit.

Téméf viechny priizkumy se shoduji v tom, Ze pfesny plan
cild a postuptll k jejich dosazeni si piSou neceld tii procenta
dospélé populace. Mark McCormack v knize What They Still
Don't Teach You at Harvard Business School (Co vas stale jeSté
na Harvardu nenaucdi, Prostor, 1992) tvrdi, Ze tato tfi procenta
lidi, ktefi si cile jasné urcuji, vydélava v priméru desetkrat vic
nez lidé, ktefi to nedélaji.

MtZete se posunout mezi nejlépe vydélavajici lidi soucas-
nosti uz jen tim, Ze si prosté sednete s papirem a tuzkou a na-
piSete si, co chcete. VétSina lidi nikdy nic takového neudélala.
Sama skutecnost, Ze si napiSete, ¢eho chcete dosahnout a co
pro to minite béhem tfi aZ péti nasledujicich let udélat, vaim
zméni Zivot.

Jakmile si sepiSete cile, stane se z vas jiny clovék. K lepsi-
mu se zménil vas piistup k sobé samym i k vlastni budoucnos-

N 2s

ti. Vic si véfite a jste optimistictéji naladéni. Stali jste se pany
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vlastniho Zivota. A nejlepsi na tom je, Ze jakmile mate cile se-
psané, pravdépodobnost, Ze jich dosdhnete, desetkrat vzroste.

Jednoduché cviceni, které vam zméni zZivot

Jednoduché, ale i¢inné. Sepiste si na kus papiru vse, ¢eho bys-
te chtéli dosdhnout béhem pfiStiho roku. PiSte v pfitomném
Case, jako by ten rok byl uZ za vami a vSe jste méli splnéné.

PiSte zdsadné v prvni osobé jednotného cisla, aby bylo
jasné, kdo toho dosahne: ,Vydélam (ja!) XX korun ro¢nég;”
»Vytahnu obrat (nebo zisk) na takovou a makovou aroven.”
Podvédomi totiZ pfijimd jediné povely spojené s urcitou oso-
bou, pozitivné formulované a v pfitomném case.

Je to témeét magie. I kdyZ udélate jen to, Ze si na papir na-
piSete deset dobfe zformulovanych cilt, pak si papir schovate
a po roce ho znovu vytdhnete — budete koukat. Uvidite, Ze
osm z deseti cili méte splnénych, nékdy velmi pozoruhod-
nym zptisobem. Nékterych cilt dosahnete i mnohem rychleji.

Na jednom mém semindfi v Phoenixu si vzal toto doporuceni
k srdci jisty pojistovaci agent z Houstonu. Seminaf se konal v so-
botu dopoledne, odpoledne uz se vracel letadlem domi a cestou
si sestavil seznam deseti véci, které by chtél do roka dokazat.

Nasledujici den, tedy v nedé&li vecer, si seznam znovu pro-
hlédl a zjistil, Ze pét tikolt uz ma splnénych. Rychle tedy dopsal
pét dalsich, aby seznam doplnil do deseti. Nasledujici ¢tvrtek
vecer se ukazalo, Ze ma splnénych dalSich pét poloZek. Napsal
mi, Ze béhem péti dni dokdzal vic, nez si myslel, Ze zvladne
béhem jednoho roku tvrdé prace.

Budete-li se fidit nasledujicimi zdkony uspéchu, budou
ony pracovat pro vas. Jsou to staletimi ovéfené mechanismy,
které plati vZdy a vSude. Zac¢nete-li je uplatiiovat v praci i Zi-
voté, nebudete v&fit svym ocim, kolik toho stihnete a oc to
vSe bude snazsi.
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6. ZAKON SEBEKONTROLY

Citite se jen natolik ve své kiiZi, nakolik si myslite,
Ze mdte Zivot pod kontrolou.

Odvracena strana tohoto zakona pochopitelné znamen4,
Ze do té miry, do jaké se vam (alespon pocitove) Zivot zpod
kontroly vymykd, se naopak citite mizerné. Ovladaji vas
jini lidé nebo jiné okolnosti? Zivot je pes.

Psychologie uz ddvno odhalila, jak dalezitym prvkem
osobnosti Clovéka je pocit, Ze ma Zivot ve svych rukach.
Psychologové pro to zavedli dokonce zvlastni termin — , té-
Zisté kontroly” (locus of control). Vyjadtuje se jim, do jaké
miry jsou jednotlivci pfesvédceni o tom, jak moc ovladaji
vysledky své Cinnosti. Mate-li za to, Ze si o béhu Zivota

Domnivate-li se, Ze vas Zivot fidi $éf, inkaso, zaZitky
z détstvi, zdravi nebo cokoli jiného, co vas nuti jisté véci
délat a naopak vam brani délat véci, které mate radi, spa-

Vv

N4

je zdravi i celkovou Zivotni pohodu. Lidé s vnitinim téZi-
$tém kontroly, tedy ti, ktefi se domnivaji, Ze si sviij Zivot
fidi sami, obvykle méné podléhaji stresu a mnohem vic
udélaji.

Zptisoby mysSleni a vztahu mezi mysSlenim, zdravim
a spokojenosti v Zivoté se zabyva kognitivni psychologie.
Za pétadvacet let bAdani na tomto poli védci dospéli k né-

Vv

o tom, jak ¢lovék dokaZe naplnovat sviij potencial.
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PRVNIM PRIMYM DUSLEDKEM TOHOTO
ZAKONA JE:

Zména je neodvratnd.

A nejen neodvratna, ale také nevyhnutelna. Dava véci do po-
hybu. Je nepfedvidatelna, naruSuje zavedeny béh véci a zasa-
huje vSechny oblasti Zivota.

Vétsina lidi se zmén boji. Maji v sobé hluboce zakoten¢-
nou touhu zménam se vyhybat, at to stoji, co to stoji; dokon-
ce i pozitivnim zméndm. Proto je tak dlleZité stanovovat si
cile. Cile vam totiZ umoznuji fidit smér, kterym se zmény ubi-
raji. ZajiStuji, Ze vas zmény v Zivoté posouvaji viceméné tam,
kam chcete. Cile vdm davaji moc nad kritickymi okamZiky,
prosté lepsi pocit ze Zivota.

DRUHYM PRIMYM DUSLEDKEM TOHOTO
ZAKONA JE:

Kontrolovand zména rozhodné umoziuje dosdhnout vic neZ
zména Zivelnd.

kazdy den, je prakticky jisté, Ze se budete citit 1épe a dosahne-
te vic, neZ kdyZ to délat nebudete. Automaticky ziskate také
vétsi pocit kontroly nad vlastnim Zivotem.
TRETIM PRIMYM DUSLEDKEM TOHOTO
ZAKONA JE:

Chcete-li mit Zivot vic pod kontrolou, musite zacit tim, Ze
ovldadnete mysl.

Zakladnim pfedpokladem vSeho tspéchu na cesté ke Stésti je
umét si stanovit, ceho chcete dosdhnout. K tomu je potfeba
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