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Venovanie

Podnikatelom dnesnej doby, ktori bojujii, usilujii sa a sii tispesn,
ako aj podnikatelom zajtrajska, ktori vidia prilezitosti tam, kde ini

vidia iba prekdzky...

Vietkym smelym viziondrom, ktori zanechdvaji svoj jedineiny
odtlatok Midasovho dotyku na ekonomickej scéne ndsho siiéasného
sveta.
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Od Donalda J. Trumpa a Roberta Kiyosakiho,
autorov uspesnej knihy

Preéo chceme, aby ste boli bohati
Dwvaja muzi — jedno posolstvo



POZNAMKY A PODAKOVANIE
AUTOROV

Chceli by sme sa podakovat’ vSetkym I'udom, ktori prispeli k nas-
mu celozivotnému nadSeniu pre vzdeldvanie v oblasti podnikania.
Bez nich by tato kniha, zalozena na nasich sktsenostiach, nikdy
nemohla vzniknut.

Rovnako by sme chceli vyzdvihnut’ aj prinos na$ich vzletov a pa-
dov, uspechov a zlyhani, pretoZe bez rovnovahy svetlych i tienis-
tych chvil’ v naSich Zivotoch, ktoré zo sebou prinadSaji osobny aj
profesijny rast, by sme dnes neboli tam, kde sme.

Zvlastne podakovanie patri Meredith Mclverovej a Kathy He-
asleyovej, ktoré nam poskytli redakénti pomoc. Takisto by sme
cheeli pod’akovat’ Allenovi Weisselbergovi, Michaelovi Coheno-
vi, Rhone Graffovej, Jonathanovi Grossovi a Kacey Kennedyove;j
zo spolo¢nosti The Trump Organization a Mikeovi Sullivanovi,
Mariane Van Dykeovej, Anite Rodriguezovej, Michelovi Joeovi,
Rhonde Hitchcockovej a Mone Gambettovej zo spolo¢nosti Rich
Dad a vydavatel'stva Plata Publishing. Ich spolo¢né Usilie a vSe-
obecny prehl'ad z oblasti podnikatel’skej ¢innosti pomohli preme-
nit’ naSu pociatocnu viziu o knihe Midasov dotyk na skutocnost.

Na zaver by sme chceli podakovat’ vietkym podnikatelom, ktori
prichadzaju s nie¢im novym, riskuji a prekonavaju kazdu pre-
kazku, aby zlepsili svoje Zivoty, Zivoty svojich rodin, ako aj Zivo-
ty miliard 'udi na celom svete.

Nie je ni¢ uslachtilejsie ako podnikanie a my vam tlieskame za
vase Usilie, Uispech a za vas prinos ndSmu svetu.







UVODNE SLOVO

Mark Burnett

Podnikatelia disponuju jedineénou hnacou silou, ktora ich na-
koniec vzdy privedie tam, kam smeruju. Ich ststredenie je na-
tol’ko intenzivne, ze takmer ni¢ ich nedokaze odradit’ od cielov,
ktoré si stanovili.

Este davno predtym, ako som sa po prvykrat stretol s Donal-
dom, ¢ital som jeho prva knihu The Art of the Deal (Umenie uza-
vriet dohodu). Predaval som vtedy tricka na plazi v Los Angeles
a popritom, medzi v§etkymi zdkaznikmi, som neprestajne listo-
val v jeho knihe. Cenil som si na nej najma to, Ze bola napisana
pre niekoho, ako som bol ja — pre nieckoho, kto nikdy nechodil do
ziadnej obchodnej Skoly. Donald Trump, tento realitny magnat,
vo mne vzbudzoval takmer posvitnu uctu a nikdy by mi nena-
padlo, Ze ho raz uvidim na vlastné oci, nieto, Ze sa s nim osobne
stretnem. Ani na um mi vtedy nezislo, Ze s nim raz budem do-
konca podnikat’.

Jednym z nezabudnutelnych tGryvkov knihy The Art of the
Deal, ktory mi navzdy utkvel v pamiti, bol Donaldov postreh
o tom, ako dokaze na prvy pohlad rozoznat ve¢ného smoliara
a babraka. Opisoval ho ako ¢loveka, ktory vylepi za sklo svoj-
ho Spinavého auta cedul’ku ,,na predaj*. Hoci je to celkom bezna
zalezitost,, je neuveritel'né, aké mnozstvo l'udi robi presne to isté
réznym spdsobom a v rdznych podnikatel'skych situdciach.

Z Robertovych knih sa uz predalo vyse 30 miliénov vytlackov
v roznych krajinach na celom svete. Musia v sebe o€ividne obsa-
hovat’ posolstvo, ktoré I'udia chcu alebo potrebuji pocut’. Robert
sam seba povazuje hlavne za ucitel’a a ja sa musim priznat, Ze za



ucitel'a povazujem aj Donalda Trumpa. Donaldova reality show
The Apprentice' ma vzdelavaci podtext, z ktorého on sam dokaze
pomerne dobre Cerpat, a ja sa domnievam, ze prave preto mala
tato show taky ohlas a vysielala sa tak dlho. Tito dvaja ucitelia,
velikani biznisu, nam vSetkym prinasaju svoje posolstvo.

Ako sa zdoraziuje v knihe Midasov dotyk, podnikanie je nie-
¢o, Co v sucasnosti do istej miery prerasta do zodpovednosti, ale-
bo by aspoii malo. Preto tato kniha prichddza v tom spravnom
¢ase. Svet potrebuje 'udi, ktori maju talent vytvarat’ pracovné pri-
lezitosti. Ti, ktori maju zru¢nosti stat’ sa podnikatel'mi, ich mu-
sia rozvijat, aby aj nad’alej zostali prinosom pre nasu spolo¢nost..
Tato kniha je spolo¢nym dielom dvoch skuto¢ne vynikajicich
a kultivovanych podnikatelov ré6zneho povodu a zazemia, ktori
opisuju podstatu podnikania z odli$nej perspektivy.

Kazdy, kto sa chce zapojit’ do spoloc¢enstva podnikatelov, by sa
mal s touto knihou dokladne oboznémit’.

Pre podnikatelov je charakteristické, Ze maji mimoriadnu
schopnost’ sustredit’ sa na oblast’ svojej ¢innosti, pricom vyu-
zivajii vSetok svoj elan, motivaciu a nadSenie, teda drajv. Ttto
charakteristicktt Donaldovu ¢rtu som si v§imol uz davno, a takis-
to ju v sebe ma aj Robert. Sila, ktora ich Zenie vpred, je celkom
badatelnd. Su nelinavni a tuspechy, ktoré dosiahli, sa nedaju
prehliadnut’. Dufam, Ze si njdete Cas, aby ste si precitali to, ¢o
povazuju za nutné vam povedat’.

' The Apprentice —uéen. Americka reality show televiznej stanice NBC, vytvo-
ren autorom Gvodu tejto knihy Markom Burnettom. Ugastnici tejto show proti
sebe bojuju o lukrativny dzob v jednej zo spolo¢nosti Donalda Trumpa. V kaz-
dom diele vypadne jeden z kandidatov so slovami: ,,You are fired®, ¢ize ,,Mate
vyhadzov*. Naopak, vitazi jednotlivych sérii od neho pocujt ,,You are hired! —
»Najimame vas.“ Vo vybere Trumpovi pomaha nielen rad odbornych poradcov,
ale aj jeho blizki, vratane dcéry Ivanky. Show po prvy raz odvysielali v januari
2004, ale v roku 2007 bola pre upadajucu sledovanost’ vynechana z hlavného
vysielacieho ¢asu. Licenciu v poslednych rokoch kupili televizie z 23 krajin
sveta a na Slovensku je znama pod nazvom Séfka — pozn. prekl.



Predslov

ROJKO ALEBO PODNIKATEL?

Isty podnikatel’, ktory bol od detstva fascinovany technikou,
si uz v mladom veku uvedomil svoju prilezitost zmenit’ svet.
Dokazal si predstavit’ sposob, ako zlepsit’ zivoty l'udi na celom
svete. Tak sa vydal na dlhu cestu, nie preto, aby sam zbohatol,
ale preto, aby si splnil svoj sen o tom, ako zmenit’ spdsob Zivota
obycajnych l'udi.

Urputne zépasil s prekdzkami a neustle svoj napad rozvijal.
Krok za krokom zdokonaloval nespo¢etné mnozstvo prototypov
svojho produktu, z ktorého kazdy predstavoval nepatrné zlepse-
nie toho predoslého, az nakoniec vybudoval vlastnu spoloc¢nost’.
Najvacsi boj vSak viedol s l'ud'mi, ktori nedokézali prijat’ jeho
viziu, ktori neboli schopni rozvijat’ svoje predstavy a videli veci
také, aké su, namiesto toho, aby ich videli také, aké by mohli byt.
Podobnych zapasov bolo v jeho Zivote vela, ale on sa nevzdaval.
Casto pochyboval sam o sebe, prinasal mnoZstvo obeti a nezried-
ka sa ocitol na vedlajsej kol'aji. Vel'akrat neuspel, ale Casto si bral
priklad zo slavnych vyrokov, a mozno aj preto raz vyhlésil: ,,Ne-
uspech znamena prilezitost, ako zacat’ znova — inteligentnejsie.

Nebol velmi dobrym Studentom a v Skole sa naucil malo, ale
rad rozoberal rozne veci na jednotlivé stciastky, aby zistil, ako
funguju. Jeho najvacSou zdbavou vo volnom case bolo rozobe-
rat’ hodinky. Nikdy neziskal ziaden vyS$si univerzitny titul, ale
navstevoval vecernu Skolu, kde rozvijal svoje zru¢nosti. Bol ge-
nidlny myslitel’ a napokon sa stal milovanym ucitelom vo svojom
odbore. Pritahoval Studentov, ktori, podobne ako on, boli rovna-
ko zapaleni. Do neskorych no¢nych hodin dobrovolne pracovali
na rdznych projektoch a vela sa pritom naucili. Jeho schopnost’
pritahovat’ talenty a pracovat’ s ostatnymi bola zavideniahodna.



Vo svojom podniku sa obklopoval l'ud'mi, ktori vedeli viac ako
on sam.

I ked’ sa mu podarilo zohnat peniaze od investorov, ktori verili
jeho vyrobku, problém bol v tom, Ze nie vzdy verili jeho viziam.
Bol coraz skl'icenejsi, pretoze tito investori sa zameriavali hlav-
ne na peniaze. Raz ho dokonca vyhodili z vlastnej spolo¢nosti —
spolo¢nosti, ktora niesla jeho meno. Oby¢ajny ¢lovek by to vzdal
a nasiel si pracu niekde inde.

Niekol'ko rokov predtym odisiel z jednej poprednej spolo¢nos-
ti, kde mal svoje stale zamestnanie. Podnikanie prili§ nevynasalo
a jeho rodina sa ¢asto stahovala do eSte skromnejSieho prostredia.
Iréniou osudu je to, Ze pocas kazdodennej tvrdej préace to bol pra-
ve jeho zamestnavatel, ktory ho najviac in$piroval. Bol to muz,
ktorého zboziioval uz v detstve. Ked' sa mu neskor dostalo tej cti
a on sa s nim raz na kratky okamih stretol, predostrel mu svoj
inovacny plan. Muz pred nim udrel pastou do stola a povedal:
,»Vyborne, mlady muz. To je ono! Toho sa drzte!*

,» 10 buchnutie péstou do stola ma pre mna cenu zlata,” povedal
vecer svojej trpezlivej manzelke. ,,Zvykni si na to, Ze ma doma
cely rok prili§ ¢asto neuvidis.” V skutocnosti trvalo viac ako rok,
kym sa uspech dostavil. Trvalo to desatrodia.

Odpovede na zlozité problémy a vykrik ,.heuréka!* len zriedka
prichadzaju okamzite. A to plati aj o Henrym Fordovi. Trpezlivo
pozoroval svet okolo seba, Cakal na prilezitost’ a svoj zdmer do-
siahol iba vel'mi pomaly. Nazorne ukazal, Ze podnikatel’ nemusi
byt vynalezcom novej technologie. Jeho fantasticky uspech sa
dostavil v podobe nie¢oho ovel'a cennejSiecho — obchodnej znacky.
Auta vyrabané na zakazku, meradlo vtedajsej doby, sa nezluco-
vali s jeho predstavou o svete. Luxus, ktory si vtedy mohli dovolit’
iba bohati, chcel poskytnut’ kazdému.

Chcel zmenit’ svet a veril, Ze tajomstvo spociva v sériovej
vyrobe automobilu so spalovacim motorom. Jeho hrdina a zaro-
ven slavny zamestnavatel, Thomas Edison, tomu veril tiez. Preto
vtedy udrel pdstou do stola, aby povzbudil a podnietil mladého
Henryho k dlhoro¢nému tsiliu, ktoré so sebou nieslo aj mnozstvo
prehier.



Henry mal odvahu snivat’ vel'ké sny. Raz v nedel'u pocul svoj-
ho kilaza, ako kaze: ,,Clovek by mal mat’ vel'ké ciele a mierit’ ku
hviezdam.” Vtedy povedal svojej sestre: ,,Presne to mienim uro-
bit’*“ Bolo to v roku 1893. O desat’ rokov neskor, 23. jula 1903, si
chicagsky zubar Dr. Ernst Pfenning kupil uplne prvy model A od
spolo¢nosti Ford Motor Company.

Henry to dokazal. Uz viac nebol rojko a fantasta. Bol podni-
katel.






UvOoD
PODNIKATELIA SU ROZNI

Tato kniha je o podnikateloch a o tom, pre¢o sit medzi nimi
rozdiely. Je ur€end tym, ktori uz si podnikate'mi, ako aj tym,
ktori by sa nimi chceli stat’

Nie je to ucebnica napisana vysokoskolskymi ucitelmi, ktori
ucia o podnikani. Neprinasa pohlad cez ruzové okuliare ani ne-
poskytuje prisne vedecky navod, ako postupovat’ krok za krokom
k uspechu. Naopak, tato kniha je vel'mi realisticka. To preto, lebo
ju napisali podnikatelia, ktori zazivali vitazstva i prehry a bojo-
vali, aby opét’ vyhrali. Opisujeme v nej Gprimne a otvorene nase
vlastné pribehy.

Schopnost’ podnikatel'ov snivat, vitazit, prehravat a opakova-
ne vitazit’ sa Casto nazyva podnikatel’sky duch. To je to, ¢o odliSu-
je pravych podnikatel'ov od kohokol'vek iného v oblasti podnika-
nia. Je to aj to, ¢o odliSuje tych, ktori sa chcu stat’ podnikatel'mi,
od tych, ktori by nimi mohli byt.

Na tejto knihe sme pracovali takmer tri roky. Zotrvali sme
v nasom Usili, pretoze obaja pevne verime, Ze iba podnikatelia
dokézu vytvorit’ skuto¢né pracovné prilezitosti. A ked’Ze dnesny
svet zaziva obdobie nebyvalého narastu nezamestnanosti, pra-
covné prilezitosti st prave to, Co potrebuje.

Chronicka nezamestnanost’ prindSa vinu socialnych nepoko-
jov, ktoré by mohli viest’ k revolicidm. Nazornym prikladom
su nedavne verejné nepokoje na Blizkom vychode. St to revolty
pohanané 'ud’mi, ktori st ochotni, schopni a dychtivi pracovat,



ale ktori zarovei pocituju nedostatok prilezitosti. Ziju v spolog-
nosti s kriticky vysokou mierou nezamestnanosti. Cina sa trasie
pri pomysleni na to, Ze by sa celkom zabrzdil jej export, a desi sa
moznosti milidbnov nezamestnanych robotnikov. Vlada Spojenych
Statov ma rovnaké obavy a utraca miliardy dolarov na to, aby vy-
tvorila pracovné prilezitosti prostrednictvom réznych vladnych
zakonov a programov.

Problém vsak spociva v tom, Ze ziadna vlada, ani ta nasa, nie
je schopna vytvorit’ skutocné pracovné prilezitosti. To mézu do-
kazat’ iba podnikatelia. Iba podnikatelia vidia budtcnost, ktoru
vnasaju do nasich zZivotov — pri¢om riskuju, stracaji a opat’ vita-
zia—znovu a znovu. V tomto procese vytvaraji nové priemyselné
odvetvia a prileZitosti pre 'udi na celom svete.

Dalsim problémom je to, Ze nase $koly neprodukuju podnika-
telov. S naprogramované na to, aby produkovali zamestnancov.
Preto I'udia hovoria: ,,Chod’ do skoly a u¢ sa, aby si ziskal dobré
zamestnanie.“ Vac¢Sina Studentov, dokonca aj absolventi Studij-
nych programov MBA, sa stdvaji zamestnancami, nie vSak pod-
nikate'mi. Kazdy rok opustaju skoly miliony absolventov, ktori
su zatazeni dlhom Studentskych pdzi¢iek, neschopni najst’ si za-
mestnanie. V sucasnosti si prilis vel'a 'udi, mladych i starsich,
hlad4d zamestnanie, alebo sa obavaju, Ze ho stratia. Prave preto
potrebujeme viac podnikatel'ov, ktori budu schopni vytvorit nové
pracovné i podnikatel'ské prilezitosti.

Po pade trhu v roku 2007, najva¢Som od velkej hospodarske;j
krizy, sa vela I'udi nazdavalo, ze stara ekonomika sa vrati. Vra-
ti sa, ale nebude to t4 istd ekonomika. Stara ekonomika priemy-
selného veku zomiera a namiesto nej sa vynara nova ekonomika
informaéného veku. Ani pravidla tejto novej ekonomiky, medzi-
narodnej ekonomiky, uz viac nebudi rovnaké. Staré predstavy
z ¢ias priemyselného veku — pracovna istota na cely Zivot, docho-
dok, socidlna podpora a odbory — uz viac nie su schopné v novej
dobe informacéného veku prezit.



Mnohé spolo¢nosti zo zoznamu Fortune 500%, ktoré vznikli
v priemyselnom veku, dnes miznl. Z tejto krizy vSak vznikne
novy zoznam Fortune 500 zajtrajska, ktory bude stat’ na ¢ele no-
vej éry podnikania a bude ho viest’ nova trieda podnikatelov.

Tato kniha je ur€ena prave tymto podnikatelom, ako i 'udom,
ktori sa nimi chct stat. Nie je o podnikani, ale o tom, ¢o vSetko je
potrebné na to, aby sa Clovek stal ispesnym podnikatel'om.

Ako podnikatelia sa s vami chceme podelit’ o nase myslienky
a presvedcenia, vitazstva i prehry, ktoré sa nahromadili pocas
desatroci nasej podnikatel'skej ¢innosti. Dozviete sa, Co nds pri-
viedlo k uspechu tam, kde devét z desiatich podnikatel'ov zlyha-
lo. Podelime sa s vami o to, ako prekroc€it’ hranice Gspechu a bo-
hatstva, ako premenit spolo¢nost’ na medzindrodne uznavanu
znacku — skutocnost,, o ktorej mnohi podnikatelia snivaju, ale iba
malé mnozstvo z nich to dosiahne. Co je najdolezitejsie, podelime
sa s vami o to, ¢o nds drzi v podnikani, ked’ sa ostatni vzdavaju,
a preco hladame eSte vicsie vyzvy. V tejto knihe, ktora je nasou
druhou spolo¢nou knihou, vam ukazeme, co znamena Midasov
dotyk — schopnost’ premenit’ vSetko, ¢oho sa dotkneme, na zlato.
Povieme vam, ako to mozete dosiahnut’ aj vy.

Rozhodli sme sa rozdelit’ tuto knihu na pét’ kapitol, kde kaz-
da z nich predstavuje jeden prst Midasovej ruky, ktora sa dotkla
zlata. V kazdej kapitole okrem nasich jednotlivych postrehov néj-
dete aj zhrnutie, ktoré v skratke podciarkuje objektivny prehlad
klucovych faktov. Na zaver kazdej kapitoly sme zaélenili rady,
¢o je potrebné urobit’ a zapamitat’ si, teda praktické kroky, ktoré
mozete vyuzit vo vasom podnikatel'skom Zivote.

Pat’ prstov kazdej kapitoly predstavuje péat kI'aicovych fakto-
rov, ktoré si musi kazdy podnikatel, snivajici o uspechu, osvojit’.
Tieto faktory vas v Skole nenaucia.

Zlaty dotyk Midasovej ruky je idealnou metaforou, ktora sym-
bolizuje charakteristické vlastnosti potrebné na podnikatel'sky
uspech. Ak dostanete pod kontrolu dotyk kazdého prsta, zisti-

2 Fortune 500: kazdoroény rebricek zostaveny a publikovany ¢asopisom Fortu-
ne, v ktorom je zoradenych 500 americkych sukromnych a verejnych korporacii
podTla ich hrubého obratu — pozn. prekl.



te, v com spociva trik, preco s niektori podnikatelia nesmierne
uspesni, zatial’ ¢o ini uspech nedosiahnu.

Palec predstavuje silu charakteru. Bez neho by podnikatelia
nemohli odolavat’ nevyhnutnym prehrdm a sklamaniam, ktoré su
spojené s vytvaranim nie¢oho z ni¢oho. Neprebadana oblast’ je
vzdy plna nebezpecenstiev.

Ukazovak vyjadruje schopnost’ zamerat’ sa a sustredit’ sa. Aby
bol podnikatel’ uspesny, musi mat’ vytyceny spravny ciel.

Prostrednik, najdlhsi prst, reprezentuje obchodnu znacku, kto-
rd odzrkadl'uje vas samotnych. Bez spolahlivej znacky a snahy
dat’ o nej svetu vediet, sa nikdy zlata nedotknete.

Prstennik symbolizuje vztahy a poukazuje na to, ako si n4jst’
vhodného partnera, ako byt dobrym partnerom a ako si vybudo-
vat’ rdzne typy vztahov, ktoré vas privedl k uspechu.

A konec¢ne malicek, ktory charakterizuje malé, no vel'mi do-
lezité veci. To neznamend iba zvladnut’ detaily. Uvidite, ze malé
veci sa mozu stat’ velkymi a nasmerovat’ vas na cestu k rychle-
mu uspechu. Naucite sa, ako objavit’ malé veci, ktoré prerasta do
vel’kych hodnét pre vasich zakaznikov a vasu spolo¢nost’ alebo
podnik.

Kazdy z tychto faktorov je sam osebe dolezity. Ked’ vsak bude-
te pevne drzat’ vSetko vase usilie, zrucnosti, Studium a vedomosti
vo vlastnych rukach a vsetky faktory budu fungovat spolo¢ne ako
celok, pocitite skuto¢nu silu zlatej ziary Midasovho dotyku. N&s
svet by vedel taku ziaru vyuzit. Napokon, tiloha vyriesit’ globalny
problém nezamestnanosti, nedostatku pracovnych miest a financ-
nej istoty lezi na pleciach podnikatelov, ktorych svet skuto¢ne
potrebuje. Potrebuje najmé viac tispesnych podnikatelov, ktori sa
vedia dotknut’ veci ako kral’ Midas a premenit’ ich na zlato.

oo

Donald J. Trump Robert T. Kiyosaki



PRVA KAPITOLA

PALEC
SILA CHARAKTERU

»Zivot je ako brusny kameii. Ci ta rozomelie alebo vybriisi do
najvyssieho lesku, zdvisi od toho, z akého si materidlu.“
— nezndmy autor

Premeinte smolu na §t’astie
Robert Kiyosaki

Zaciatkom roka 2000 som navstivil riedko osidlené Casti Aus-
tralie, d'aleko od civilizacie. Bol som tam na dovolenke s pria-
telmi a zili sme v drsnych podmienkach v jednej z najkrajSich
Casti na svete. Trvalo mi takmer tyzden, kym som sa dostal
k najblizSiemu taborisku v tejto pustatine.

Raz vecer mi zvonil satelitny telefon. Volala mi Kim, moja
zena, ktora bola v tom ¢ase doma vo Phoenixe.

»Hadaj, preco volam!*“ povedala vzruSene. ,,Ozval sa mi pro-
ducent Oprah Winfrey a Oprah ta chce mat’ vo svojom programe
v Chicagu.”

»10 je skvelé,“ odpovedal som. ,,Ale preco prave mna?*

»Chce sa s tebou rozpravat’ o tvojom zivote a o tvojej knihe
Bohaty otec, chudobny otec.*

»Dobre. Priebezne ma informuj,” poziadal som ju.

»Ale ona ta chce v tom programe uz o niekol’ko dni
Kim.

1¢¢

zvolala



,»O niekol'ko dni?* zaupel som. ,Ved’ som iba teraz prisiel!
Vies, kol'ko mi to trvalo? Dva dni letu a takmer Styri dni v aute!
Neda sa to presunut’ na neskor?“

,Nie! Mali sme Co robit, aby sme odpovedali na vsetky ich
otazky. Ten producent dokonca volal synovi bohatého otca, aby si
preveril, ¢i pribeh o tvojich dvoch otcoch je skutocne pravdivy. Su
celi nadSeni a chcu ta tam mat teraz!“ Kim urobila mala pauzu.
»Nepremeskaj taku prileZitost. Len sa pekne pobal’ a vrat’ sa. Na
letisku v Sydney ta bude ¢akat’ nova letenka.

O Sest’ dni neskor som pricestoval do Chicaga.

Show Oprah Winfrey sa vysielala priamo z jej Studia Harpo
Production. Povabna mladé asistentka si ma odviedla z Utulnej
zelenej miestnosti do Studia, kde uz sedeli oddani fanusSikovia
Oprah.

V studiu vladla vzrusena atmosféra. LCudia v publiku uz boli
nervozni a nedockavo €akali na prichod svojho idolu. Na chvilu
som zabudol, pre¢o tam vlastne som. Zabudol som, ze sa pra-
ve chystdm na Zivé televizne vystupenie a na rozhovor s naj-
vplyvnejSou zenou v showbiznise. Vedel som, ze sledovanost’ jej
programu sa odhaduje na vySe 20 miliénov divakov len v Spoje-
nych Statoch, a ze tato show sa subezne vysiela v dalsich asi 150
krajinach na celom svete.

Obzeral som sa okolo seba a uprostred pddia som zbadal dve
stolicky. V mysli sa mi vynorila otazka: ,,Pre koho je t4 druha sto-
licka?*“ V tej chvili som cely zmeravel, ked’ som si uvedomil... ta
druha stolicka je tu pre mna!

V miestnosti zrazu vypukol burlivy aplauz, ked’ sa Oprah ob-
javila na podiu. V skutoc¢nosti bola ovela impozantnejSia. Potom,
ako povedala zopar uvodnych slov divakom v §tudiu a pri televiz-
nych obrazovkach, jej krasna asistentka sa jemne dotkla mdjho
predlaktia a timene zasepkala: ,,Pod'me...”

Zhlboka som sa nadychol a pomyslel si: ,,UZ je prili§ neskoro
na nejaké precvicenie alebo skusku.

O hodinu neskor bolo po vSetkom. Dav l'udi v stadiu tlieskal
a Oprah sa rozlucila s divakmi na celom svete. Len ¢o vypli tele-
vizne kamery, obratila sa na mna, ukazala na mia prstom, usmia-



la sa a povedala: ,,Bohaty otec, prave som vam predala miliéon
vytlackov vasej knihy.*

V tom case som svoju knihu Bohaty otec, chudobny otec publi-
koval sam. Okrem iného to znamenalo, Ze som sa nemusel o zisky
delit’ s vydavatelom. Hoci som nikdy nevynikal v matematike,
re€i peniazi som rozumel. Po odratani vSetkych ndkladov mi zo-
stal Cisty zisk péat dolarov na kazdy vytlacok. Ak bol jej odhad
ohladom poctu predanych kusov po tejto show spravny, jedno-
ducha matematika mi hovorila, Zze som prave zarobil 5 milidonov
dolarov za hodinu. Samozrejme, pred zdanenim. Bol to naozaj
ziskovy denn v mnohych ohl'adoch. Vtedy som si to neuvedomo-
val, ale pocas jednej hodiny som sa z nezndmeho ¢Eloveka stal
celosvetovo znamou osobnostou. Ako zrejme viete, sldva moze
byt ovela zvodnejsSia ako peniaze.

Dovod, pre¢o som knihu Bohaty otec, chudobny otec vydal na
vlastné naklady, spoc¢ival jednoducho v tom, ze ju kazdy vydava-
tel, ktorému som poslal rukopis, odmietol. Véac¢sina vydavatelov
boli zdvorili l'udia, napriek tomu mi vSak povedali, Ze nemaju
zaujem. Dvaja z nich na mna pdsobili ako moji ucitelia anglictiny
v Skole, ktori mi povedali, Ze by som sa mal naucit’ pisat’. Jeden
vydavatel’ mi dokonca povedal: ,,Vasa kniha je smie$na! Ziadny
gitatel nikdy neuveri tomu, ¢o v nej pidete.” Séfredaktor, ktory
sa §pecializoval na knihy o financiach, ju odmietol so slovami:
,Vy ani neviete, o com hovorite!* Odvolaval sa na najdolezitejSiu
lekciu v mojej knihe, kde som vyhlasil: ,,Va§ dom nie je aktivum.*
Zaujimalo by ma, ¢i ten ¢lovek potom, ako vypukla kriza na trhu
s nehnutel'nostami, ked’ I'udia prisli o svoje domy pre neplatenie
hypotéky a domy mali niz§iu hodnotu ako vyska ich nesplatenych
hypoték, prehodnotil moje posolstvo, ktoré som odkazal vo svojej
knihe vsetkym l'udom.

Potom, ako sme s Kim prijali odmietnutia s ismevom na tvari,
sami sme nechali vytlacit’ asi 1 000 kusov a pri prilezitosti oslavy
mojich narodenin v aprili 2007 sme tieto vytlacky dali do distri-
bucie.

Od roku 1997 do roku 2000 sa kniha Bohaty otec, chudobny
otec §irila najma medzi zndmymi ustnym podanim alebo z ruky



do ruky. Jeden ¢lovek ju dal precitat’ druhému a ten ju zasa po-
skytol svojim rodinnym prislusnikom. Kniha si pomaly razila
cestu hore po rebricku bestsellerov na zozname dennika The New
York Times — jediné kniha, ktoru si autor sdm publikoval. Produ-
cent Oprah Winfreyovej nam zavolal kratko potom, ako sa kni-
ha vy$plhala celkom hore. Podl'a m6jho odhadu mi Oprah vdaka
svojej show pomohla do roku 2010 predat’ vyse 22 miliénov vy-
tla¢kov vo viac ako 100 krajinach na celom svete. Kniha Bohaty
otec, chudobny otec sa dnes preklada do vyse 50 jazykov. V tom
spociva sila Oprah Winfreyove;j.

Po odvysielani jej show na seba nenechala dlho ¢akat’ ani tlac.
Mnohym sa pacil mdj jednoduchy pribeh o dvoch otcoch. Iba zo-
par novinarov bolo vtedy skeptickych a kritickych a boli aj taki,
ktori ma jednoducho za moje rozpravanie zavrhli a odsudili.

Neuspech je cesta k uspechu

Niekol’ko televiznych moderatorov a ¢lankov v ¢asopisoch ma
oznacilo za ¢loveka, z ktorého sa doslova cez noc stal GspeSny
podnikatel. Zakazdym, ked’ znovu pocujem alebo ¢itam tieto slo-
va, potla¢am smiech. Hoci je pravda, Ze z neznameho Cloveka sa
pocas jednej hodiny stal ¢lovek znamy na celom svete, sotva sa da
hovorit’ o uspechu cez noc. V roku 2000 som mal 53 rokov a po
vacsinu svojho dovtedajSieho Zivota som bol d’aleko od Gspechu.

Thomas Edison, vynalezca ziarovky a zakladatel’ spolo¢nos-
ti General Electric, raz povedal: ,,Nezlyhal som. Iba som naSiel
10 000 moznosti, ktoré nefungovali.

Edisonov citat stru¢ne vyjadruje podstatu toho, pre¢o vac¢Sina
podnikatelov nendjde cestu k Uspechu, a preco sa vac¢sina z nich
nikdy nedotkne zlata Midasovou rukou. Jednoducho povedané,
vécsina 'udi zlyhd na ceste za ispechom prave preto, Ze zlyhali
malo.

V suvislosti s Midasovym dotykom, palec predstavuje vasu
emocionalnu vyzretost’ a silu vasho charakteru. Bez palca by
zvyS$nym Styrom prstom chybala potrebna stabilita na zvladnutie
vyziev, vyhier, prehier, vzletov a padov, ktorym vsetci podnika-
telia Celia kazdy deil.



