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Na chvilu zatvorte o¢i a predstavte si tie najuzasnejsie veci, ktoré ziskate,
ak dosiahnete najviac¢si mozny uspech. Ci uz ide o imponujtci zivotny
$tyl, dom snov, financ¢nu slobodu, podporu charity alebo filantropiu; nech
ma vés sen aktkolvek podobu, predstavte si, ako si to vietko uzivate. Po-
dakujte sa pilotovi vdsho sikromného lietadla, Ze pockal, kym sa k vam
pripojila rodina, s ktorou cestujete na exotickt dovolenku; dotknite sa
luxusnej linky vo svojej novej rozlahlej sinkom zaliatej kuchyni; nechajte
sa unasat pocitom, ze navzdy budete mat dost penazi, aby ste zaplatili
ucty bez ohladu na ich vysku; prijmite podakovanie od medzindrodnej
humanitdrnej organizacie, ktorej ste venovali najvyssiu finan¢nt dotéaciu
v histdrii.

Ach, ale to je iba sen... no a potom je tu tiez realita.

Teraz poriadne otvorte oc¢i. Ako vyzerd vas kazdodenny zivot v sku-
to¢nosti? Ak vnimate starosti, strach, stres, obavy, ¢i ¢okolvek, ¢o sa vdim
nepaci, potom je tato kniha urcend vam.

Mozno ste majitelom firmy, pred niekolkymi rokmi na zaciatku pod-
nikania ste mali velké ciele a este vicsie sny, ale dnes sa vam velmi nedari.
Pracujete stdle viac ale bezvysledne? Ak je to tak, potom nie ste sim, lebo
iba v samotnej severnej Amerike pracuje viac ako dvadsatpit miliénov
malych podnikatelov ako vy a vd¢$ina z nich bojuje s rovnakymi problé-
mami ako vy.
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Mozno ste riaditelom, vedicim oddelenia, manazérom podniku, vel-
kej spolo¢nosti, ¢i neziskovej organizacie a hladate sposob, ako ju dostat
z problémov, ako celit konkurencnému prostrediu v jej vnutri, ¢i ako
dosiahnut povysenie a zvysenie platu. Mozno ste prave vy vykonnym
riaditelom alebo finan¢nym riaditelom spolo¢nosti a snazite sa zistit, ako
zdsadnym spdsobom prispiet k budicnosti firmy.

Mohli by ste tiez patrit k 73 percentdim Americanov, ktori by chceli
mat vlastnd firmu, ale boja sa vykroc¢it do nezndma. Aj vy ste urcite po-
culi, ze az 95 percent novozalozenych spolo¢nosti neprezije prvych pét
rokov svojej existencie a nechcete sa zaradit medzi ne. Bojite sa, Ze na to
nemate, rizikd povazujete za neprimerane vysoké, obavate sa, Ze nemate
dost kapitdlu a Ze celkové podmienky budi netimerne tvrdé a situdcia
komplikovana.

Napriek tomu snivate svoj sen, v ktorom sa vidite, ako rozbiehate
vlastny podnik. Ste vlastnym pdnom. Va$ Zivot sa zleps$uje, dobre zard-
bate, méte sa dobre a zdroven kondte dobro. Hladite na limuzinu alebo
lietadlo, pripravené, aby vés prepravilo na schodzku s klientmi. Vidite
sa, ako zakladdte vlastnu naddciu, ktord prispeje k rieSeniu vyznamnych
svetovych problémov este aj dlho potom, ako uz odidete z tohto sveta.

Lenze st sny a realita. Podla mnohych [udi tieto dve oblasti nikdy ne-
splyntt v jedno. Ale mali by a moZu. Preto sme napisali Odpoved.

Miliény Iudi sa zozndmili so zdkonom pritazlivosti prostrednictvom
knihy a filmu Tajomstvo, ktoré vznikli v roku 2006. Ide o predstavu, Ze
ak skoncentrujeme svoje myslienky, dosiahneme veci, po ktorych najviac
tazime a svoje najodvaznejsie sny premenime na realitu.

John Assaraf, jeden z autorov tejto knihy, mal to stastie, Ze vo filme
Tajomstvo bol ucitelom. Po premiére sa ho vela Iudi pytalo — Ako mam
vase myslienky vyuzit v praxi, pri rieSeni konkrétnych situdcii, aby som
sa stal dspesnejsi v praci a vo firemnom Zivote?

S podnikatelmi a manazérmi pracujeme uz niekolko desatro¢i, preto
obavy a uzkost, ktoré sa skryvaji za tymito otdzkami, dobre pozname.
Miliény skrachovanych firiem, nezamestnanych, ¢i Iudi, ktori pracujt
na poziciach nezodpovedajtcich ich vzdelaniu, pre nés nie st iba statis-
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tickym ¢islom, lebo za nimi vidime ludské pribehy, tvire, men4, hlasy.
Pocujeme tiez otazku za touto otdzkou:

Ako moézZem dosiahnut neobmedzené bohatstvo?

Odpoved’ neponukaju experti s titulmi (ani jeden z nds ich nemd), ¢i
s ekonomickym vzdelanim (ani jeden z nds v tejto oblasti nestudoval).
Dokonca sme ani nechodili na univerzitu. Nevyrastali sme v bohatych
rodindch a nasi rodicia neboli tspesnymi podnikatelmi, ktori by ndm
ukazali, ako na to. Pravdupovediac, v mladosti sa zdalo, ze sme odstideni
na neuspech.

John Assaraf, imigrant z Blizkeho vychodu, zil v chudobnej mestskej
stvrti v Kanade a detstvo a mladost stravil potulovanim sa s partiou mla-
dych vytrznikov. Na strednej $kole nacas opustil bezcielny Zivot a zacal
slubnu kariéru profesiondlneho basketbalistu, ale jeho vyhliadky navzdy
zmaril Uraz, ktory utrpel pri automobilovej nehode.

Murray Smith zase Zil s nalepkou chlapca s poruchou ucenia. Odtrhli
ho od jeho spoluziakov a preradili do osobitnej $koly, z ktorej viedla cesta
k montdznemu pésu v tovarni. Jeho prvym zamestnanim bolo Cistenie
kandlov tridsat metrov pod zemou.

Napriek tomu sme si obaja nasli cestu k ispechu. Ako? Cestou pokusov
a omylov a nefal$ovanym odhodlanim sa ndm podarilo pochopit zdsadné
zékony podnikatelského tspechu, z ktorych sme vypracovali skutoc¢ne
fungujicu metédu. Pocéas uplynulych troch desatro¢i sme Odpoved
aplikovali pri zakladani firiem, z ktorych sa stali uspesné spolo¢nosti —
osemnast z nich sme vybudovali my dvaja. Ale vs§imli sme si, Ze mnohi
okolo nds neboli taki Gspesni.

Naucili sme sa aj dalsiu vec: ak sa o Gspech podelime, chuti este slad-
Sie. Preto sme sa rozhodli, Ze nase skisenosti a tajomstvo uspechu, ktoré
sme objavili, odovzdédme ¢o najvi¢siemu mnozstvu ludi.

Nase priatelstvo trvd mnoho rokov a spoloénymi silami sme vybu-
dovali niekolko uspesnych podnikov. V roku 2005 sme sa rozhodli, Ze
skon¢ime s odpocivanim a zbytok Zivota zasvitime pomoci za¢inajicim
firmam po celom svete. Zalozili sme firmu OneCoach’, ktoré sa vzapati
stala najrychlejsie sa rozvijajucou spolo¢nostou zameranou na podporu
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firemného rastu, konzulticie a koucing. Skdsenosti, ktoré sme v OneCoach®
ziskali, nds viedli k napisaniu tejto knihy.

Odpoved formovalo mnozstvo zdrojov. V knihe sa dozviete mnoho roz-
nych informdcif a rdd — od jednoduchého spdsobu, ako presmerovat moc
svojej mysle a vyuzit univerzlne zédkonitosti zivota pre uspech v podni-
kani, cez vytvorenie Gspesného marketingu, zdéraznujiceho jedine¢nu
hodnotu vasej spolocnosti, azZ po postup, ako vytvorit vlastna skupinu
[udi s vysokym mozgovym potencidlom a mysliet ako multimiliondr. Do-
zviete sa o troch zdkladnych faktoroch, ktoré ovplyviuja rast podnikatel-
skych prijmov, spozndte svojho idedlneho klienta a zistite, ktoré klacové
¢innosti spomedzi stoviek moznych by ste si nemali dovolit ignorovat.

Vsetky odpovede, ktoré ndjdete v Odpovedi, sme ziskali pri stovkach
rozhovorov s vedcami, obchodnikmi, vyznamnymi podnikatelmi a mul-
timilionarmi, ktoré vyplynuli zo skusenosti z prace s tisickami klientov
a nasich vlastnych zézitkov, ked sme prezivali dobré a zI¢é ¢asy, pokusy,
omyly, tspechy a pady vo svete podnikania, ktoré do Odpovede vniesli
kritické prvky.

Vo fyzike existuje princip zndmy ako Heisenbergov princip neurcitos-
ti, ktory hovori o tom, zZe ak na pozorovany jav zmenime pohlad, aj objekt
ndsho pozorovania reaguje zmenou. Va$ zivot a podnikanie reaguja rov-
nako ako subatomarne castice.

Odpoved vim ukaze, ako nazerat na svoju prcu inak, ¢i uz pracuje-
te pre nejakd spolo¢nost alebo ju vlastnite; nauci vas vnimat ju takym
sposobom, aby vas biznis ziskal podobu, o ktorej ste vzdy snivali. A po
zmendach v podnikani pride aj zmena v zivote.

Odpoved védm poradi, ako sa zmocnit svojho Zivota a prace, ako po-
rozumiet fungovaniu pri¢in a nisledkov v podnikani a ako pldnovat
a vykonavat ¢innosti tak, aby ste boli pri¢inou a nie iba ndsledkom. Uka-
Zeme vam, ako je mozné vybudovat svoj vysneny biznis zvmiitra tym, ze
si vytvorite jasnu a konkrétnu predstavu. Tiez vas naucime, ako svoje
podnikanie rozvinat za pomoci stratégif, ktoré sa osvedcili v praxi a ako
zvysit svoje prijmy na uroven, po ktorej tizite.
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Bez ohladu na to, ¢i ste samostatnym podnikatelom alebo vlastnikom
velkej firmy, odbornikom so stikromnou praxou, vedicim pracovnikom
alebo manazérom zodpovednym za diviziu spolo¢nosti z rebricka Fortu-
ne 500. (Ide o rebricek firiem s najvyssimi trzbami na svete, ktory kazdy
rok zostavuje casopis Fortune, pozn. prekl.) Nezdlezi ani na tom, ¢i sa
prave chystédte zacat podnikat alebo sa chcete stat nenahraditelnym vo
firme, v ktorej pracujete. Ak chcete byt financ¢ne nezavisli a prezit vyni-
mocny zivot, tato kniha je urc¢end prave vam. Napisali sme ju, aby sme
vas in$pirovali a dodali vdm sebaddveru a znalosti, ktoré potrebujete
a oboznamili vas so $pecifickymi krokmi, ktoré musite vykonat, aby ste
si vybudovali vysnenu firmu.

Jedinym cielom Odpovede je: pomoct vam odpovedat si na Otdzku —
no nie iba odpovedat, ale odpovedat s takou jasnou, pevnou a neotrasi-
telnou istotou, ktord vas Zivot navidy zmeni a va$ vysnivany biznis uz
nebude iba mozny, ¢i uskutoc¢nitelny, ale bude nezastavitelny.

Ako mézem dosiahnut neobmedzené bohatstvo?

Na dalsich strankach sa dozviete Odpoved.






' SKATULI: JOHNOV PRIBEH

V jedno utorkové mdjové rdno v roku 2000 sme so synom Keenanom
otvorili pat rokov zalepenu $katulu, v ktorej sme nasli nie¢o, ¢o mi na-
vzdy zmenilo Zivot.

Voébec som nepredpokladal, Ze to tam bude; vlastne som ani netusil, ¢o
po otvoreni $katule uvidime. Ved uz uplynulo pét rokov, pocas ktorych
sme sa Casto stahovali a zazili vela zmien.

Moja kariéra sa zacala pred dvadsiatimi rokmi, ked som ako cerstvy
absolvent skoly isiel pracovat do realitnej agentury. Sny o kariére pro-
fesiondlneho hraca basketbalu som uz divno dosnival, ale nemal som
ani ponatia, o dalej. Realitku som povazoval za jedini moznost, ako
sa vyhnat praci v miestnych potravinich, takze som dvadsiateho jina
1980 ako devatnastrocny zlozil realitné skusky, ziskal licenciu a stal sa
zo mna obchodnik s nehnutelnostami. V nasledujicich mesiacoch som
absolvoval rozne semindre a $kolenia, na ktorych som sa u¢il o metédach
osobného rastu s ¢udne znejucim ndzvom: vizualizdcie a afirmdcie.

O tom, akd maji moc, som sa presved¢il uz davno predtym, nez dos-
tali formalne pomenovanie. Ako tinedzer som tuzil po jedinom - stat sa
tispesnou basketbalovou hviezdou. Zelal som si to tak velmi, Ze som si
neustéle predstavoval, ako v poslednej sekunde vyhravam majstrovské
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zdpasy rozhodujicim vitaznym kosom; ten film som mal v hlave zakaz-
dym, nez som vstupil na palubovku. Doslova som zaspaval s loptou pod
perinou. Stal som sa kli¢ovym hrécom, ale po zraneni uz vitazstva na
ihrisku neprichddzali do Gvahy. Teraz i$lo o vitazstvo v podnikani.

Zacal som pozorovat, ako pracujd najuspesnejsi kolegovia v kanceldrii;
sledoval som ich ako jastrab, poctval ich telefonické hovory, dokonca
som sa zucastnoval na ich schodzkach, len aby som pocul, ¢o presne ho-
vorili a ako to povedali.

Zacal som vela ¢itat, zhltol som vsetko, k comu som sa dostal a o com
som si myslel, Zze by mi mohlo pomoct k Gspechu v novej praci. Po¢uval
som audioknihy a navstevoval semindre — a na jednom z nich prednésal
¢lovek, z ktorého sa neskor stal moj priatel, ucitel a obchodny partner.
Vola sa Bob Proctor.

Bob sa zaciatkom $estdesiatych rokov prestahoval z rodného Toronta
do Chicaga, aby mohol spolupracovat s Earlom Nightingalom, ktory uz
desat rokov pdsobil v oblasti osobného rozvoja. Nightingale je autorom
audioknihy Najcudnejsie tajomstvo. Predalo sa jej viac ako milién kusov
a stala sa prvou nahravkou okrem populdrnej hudby, ktord prekrocila
tato magickud hranicu. Earl vychadzal z poznatkov Napoleona Hilla, au-
tora sndd najzndmejsej knihy o Gspechu Mysli a zbohatni.

Ucenie Napoleona Hilla, Earla Nightingala a Boba Proctora malo
jedno spolo¢né — vsetci boli presvedceni, Ze tajomstvo nasho tspechu
spociva v kontrole nasich myslienok a ze jedinymi hranicami dspechu
su tie, ktoré si vytvdrame vlastnymi obmedzujicimi myslienkami. Hoci
som nevedel, preco a ako to funguje, ddvalo mi to zmysel a o pravdivosti
ich filozofie som nepochyboval.

Netrvalo dlho a zacal som si robit zoznam cielov. (Ten z roku 1982 si
stale schovdvam.) Zaznamendval som si tiez svoje pozitivne vizie a pred-
stavy o uspechu, ktory som chcel dosiahnut, svoju nevedomd mysel som
naplnal zivymi obrazmi cielov a v hlave som si prehraval nové filmy
o tom, ¢o som ako podnikatel dokdzal.

Pocas prvého roka som zarobil 30 000 dolarov. Mal som dvadsat, to
nebolo zlé. O rok neskor som zarobil 150 000 dolarov. Vytycenie si cielov,
vizualizacia a opakovanie pozitivnych myslienok zabrali.
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Po dvoch rokoch som sa vydal na cestu okolo sveta, lebo som si chcel
rozéirit obzory a premyslat. Cestoval som viac ako rok, spoznéval nové
kultdry, ndzory na svet a zistoval, ¢o vsetko je mozné.

V roku 1984 som sa vratil do rovnakej realitnej kancelarie v Toronte,
ale uz mi bolo jasné, ze sa tam dlho neohrejem. Tuzil som viac vediet,
viac pracovat, stat sa niekym viac.

Na konci roka 1986 mi zavolali Walter Schneider a Frank Polzer, vlast-
nici prav v sieti realitnych kancelarii RE/MAX pre vychodnd Kanadu, Ze
sa uvolnili prava pre Indianu. (Dnes patria Frank a Walter k najiispesnej-
$im fransizovym podnikatelom na svete.) Vedeli, ze tizim rast a ponukli
mi partnerstvo, ak sa prestahujem do Indiany a otvorim nové zastipe-
nie.

»John, odstahoval by si sa do Indiany?“ opytali sa.

»Jasné! Kedy?* odvetil som. A potom som dodal: , Kam vlastne?”

Uplne som prepocul slovo Indiana, po¢ul som len, ¢i sa chcem presta-
hovat. Vedel som, ze prisla ponuka, akd sa neodmieta.

Hned v prvy tyzden v Indiane ma navstivil novindr z Indianapolis
Business Journal, aby zistil, aké mam plany.

»Za pit rokov z nds bude najvicsia realitnd kanceldria v $tate a preda-
me nehnutelnosti za miliardu dolarov!”

Moju odpoved si zapisal a potom sa spytal: , Uz ste hovorili s...“ a vysy-
pal mené majitelov najvicsich realitiek v Indiane.

»Prec¢o?” reagoval som.

Vystrdhal grimasu. ,Iste viete, Ze na trhu posobia uz osemnast rokov
a ovladaji sedemdesiat percent trhu.”

Samozrejme, Ze som o tom nemal ani potuchy. Ich mend som pocul
prvy raz. O nehnutelnostiach v Indiane som ni¢ nevedel, ani o tom, ako
sa buduje zastupenie a uz vobec nie o tom, ako dosiahnut taky vysoky
predaj. Nemal som ani ponatia, ako to véetko uskuto¢nit, ked budem celit
takej silnej konkurencii.

Novinar ma vysmial a mne bolo jasné, ze som sa dostal do poriadnej
$lamastiky. Nehovoriac o tom, Ze v novinach vysiel ¢ldnok s mojou fotkou
a titulkom: Do piatich rokov miliardové trzby, na ktorom sa zabdvalo celé
mesto.
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Smiali sa mi dovtedy, kym moja spolo¢nost nezarobila 1,2 miliardy
dolérov za rok. Stalo sa tak presne po piatich rokoch. Hur4, vizualizicia
a afirmécia funguji! Stdle som nevedel, ako a preco, ale koho by to trapi-
lo, ked to funguje, no nie?

V roku 1995 som zacal robit nieco, ¢o moji instruktori nazyvaja nd-
stenkou s vizualizdciami (tiez: tabula vizualizdcii), pri ktorej vystrihujete
obrazky predstavujtice vase ciele a sny a lepite ich na nastenku, ¢im si
vytvorite kazdodennt pripomienku svojej Zivotnej cesty. Vtedy som es$te
nechdpal, aky to ma dopad na Zivot, ale ¢oskoro sa to malo zmenit.

Siet RE/MAX sa za desat rokov pod mojim vedenim rozsirila na se-
demdesiatpit kanceldrii a tisic maklérov. Znova som pocitil nepokoj, kto-
ry ma nutil hladat nieco nové, viacsie. Nasiel som za seba ndhradu, zbalil
som si veci, odviezol ich do skladu a vratil sa do Kanady.

V nasledujicich rokoch som sa s rodinou stahoval niekolkokrat a stale
som hladal velku prilezitost. Do niekolkych spolo¢nosti som investoval, s dal-
$imi som spolupracoval ako konzultant a popritom sme neustale cestovali.

Koncom roka 1998 mi zavolal priatel Len McCurdy, aby som ho nav-
stivil v San Franciscu, lebo mi chcel ukazat, ¢o vytvoril jeho syn Kevin
s kamardtom Howardom.

sJe to izasné,“ nadchynal sa Len, ,v tom programe si moze$ cez inter-
net virtudlne prezriet auto alebo hotel bez toho, aby si si musel ¢okolvek
stahovat alebo instalovat. Musis to vidiet!"

Lena som obdivoval a vedel som, Ze ak by som s nim spolupracoval,
vela by som sa naucil. Ved jeho posledna firma, ktort predal IBM, mala
obrovsk hodnotu. Po néavsteve San Francisca som nepotreboval velkd
predstavivost, aby som pochopil, Ze online aplikécia, ktortd Kevin a Ho-
ward vyvinuli, ohromne poméze pri predaji nehnutelnosti a dut, tiez pri
reklame na hotelové sluzby a v mnohych dal$ich sférach obchodu. Len
mi ponukol miesto viceprezidenta pre obchod a marketing v jeho novej
spolo¢nosti, ¢o som, samozrejme, prijal a vzapiati navrhol nieco, ¢o ma
prekvapilo: ,Co keby sme sa od jesene stali verejne obchodovatelnou spo-
lo¢nostou?” Do jesene, kedy mali byt vydané akcie, zostavalo iba devat
mesiacov! Hoci sme zili v dobe, ktord priala internetovym doménam,
bol to poriadne ambiciézny ciel. Len vsak vedel, ako dosiahnut velké
ciele — citali sme rovnaké knihy a navstevovali rovnaké seminare, takze
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sa naucil, ze nds mozu obmedzit iba hranice v nasich vlastnych myslien-
kach. Zhlboka som sa nadychol a povedal: ,Jasné, podme do toho!*

Z Vancouveru sme sa prestahovali do Los Angeles a nasledujici rok
som neustale lietal medzi Los Angeles a San Franciscom.

Novt spolo¢nost sme zalozili zaciatkom roka 1999 a po deviatich
mesiacoch sme jej akcie s uspechom uviedli na burzu NASDAQ. (NA-
SDAQ - skratka z National Association of Securities Dealers Automated
Quotations — je v suicasnosti druhou najvicsou burzou na svete, ktord
obchoduje s akciami viac ako 3200 spolocnosti.) Neskor sme sa spojili
s firmou rovnakej hodnoty a nasa trhovd hodnota vyskocila na 2,5 mi-
liardy dolarov.

Z tejto skusenosti vyplynuli tri veci: ziskal som doteraz najrealistic-
kejsi ddkaz o moci myslienok, zbohatol som tak, Ze som mohol prestat
pracovat a znova som ziskal tazbu objavovat nové obzory. Nebol som si
isty, aka budi mat podobu, ale v jednom som mal stopercentnu istotu —
budem zit v San Diegu, o ¢om som snival uz dvadsat rokov.

Mesto som po prvy raz navstivil pred mnohymi rokmi, este v roku
1982, ked som cestoval po svete a vtedy som si povedal, Ze ak sa dosta-
nem do situdcie, Ze si budem moct zvolit, kde chcem zit, budem byvat
prave tam.

V roku 2000 sme si s rodinou prenajali dom na utese a zacali hladat
novy domov. V aprili sme ho nasli, podpisali zmluvu a kone¢ne som si
nechal priviezt ndbytok a skatule, ktoré lezali v sklade v Indiane.

Preto ma v to majové utorkové rédno, ked som sedel v pracovni a ¢ital
e-maily, obklopovalo mnozstvo zalepenych $katal. Keenan, moj $estroc-
ny syn, sedel na jednej z nich, kyval nohami a kopal do ne;j.

»Keenan, rdd by som pracoval. Nemohol by si s tym prestat?“ poziadal
som ho. ,Co je v tej $katuli?“ opytal sa bez toho, aby prestal do nej kopat.
Pozrel som sa na népis na $katuli. ,To si moje nastenky s vizualiziciami
z Indiany. Pamétas sa na Indianu?“ Ked som balil tieto $katule, Keenan
bol este babatko.

,Co je to néstenka s vizualizaciami?“

Pokdusil som sa mu o najjednoduchsie vysvetlit, ze ide o ndstenku, na
ktora som nalepil obrazky veci, ktoré som chcel dokdzat ¢i ziskat v Zivote
alebo v praci. ,Preco to robis?“ opytal sa.
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Rad by som odvrkol — preto, aby sa nas rozhovor skoncil a mohol som
dalej pracovat, ale pozrel som na syna, ktory sa o¢ividne tesil z nového
byvania a odolal som. Ked som bol maly, sltbil som si, Ze a7 budem starsi
(a sndd aj mudrejsi), na ziadnu otdzku neodpoviem — preto.

Rozrezal som teda lepiacu pasku, otvoril $katulu a vybral prvd nasten-
ku, na ktorej bol obrdzok mercedesu. Vtedy som po nom tuzil, neskor
som si ho skutocne aj kipil, jazdil na nom a nakoniec predal. Bol tam tiez
obrazok elegantnych naramkovych hodiniek a topanok z krokodilej koze.
Dival som sa na ne a chvilu spominal. Potom som vybral dal$iu nédstenku
s fotografiou obrovského nadherného domu.

Preboha, kde sa to tu vzalo? Napadlo mi, Ze do $katule sa asi primiesal
nejaky propaga¢ny materidl z realitky, ked sme sa stahovali... Ale ved to
nie je mozné! Skatula predsa lezala niekolko rokov v sklade v Indiane. Zi-
zal som na fotografiu domu, na obrézok, ktory bol prilepeny na nastenku
a pochopil som, Ze neslo o propaga¢ny bulletin.

Odrazu mi zacali tiect slzy.

Obrazok na nastenke som si vystrihol pred piatimi rokmi z ¢asopisu
Dream Homes. (Domy snov, pozn. prekl.) Bol to fantasticky dom s obrov-
skym $esthektdrovym pozemkom, mal 188 okien, 320 pomarancovnikov,
dva citrusy a mnozstvo dal$ich prednosti. Bol jedine¢ny a nezamenitel-
ny. A presne v tom dome sme teraz my dvaja sedeli. Neslo o podobny
dom. Bol to ten dom! Ked som si ho pred rokmi v$imol v ¢asopise, vobec
som netusil, kde sa nachddza, ani kolko stoji. Pre mna to bol iba pekny
obrazok.

Myslienky v mozgu mi virili obrovskou rychlostou. Aka je pravdepo-
dobnost, Ze si raz kipim prave tento dom? Existuje nejaka? D4 sa vobec
stanovit? V tej chvili som pochopil, akd bude moja ndpln zivota.

Ak ste videli film Tajomstvo, potom ste poculi, ako som ten vyjav opisal,
lenze vo filme nebolo dost priestoru, aby som povedal, ¢o sa stalo potom.
Vdaka tomuto zdzitku sa moj zZivot uplne obritil, prihoda sa stala svet-
lom, ktoré riadilo cely moj nasledujici zivot a mala tiez vplyv na to, Ze
teraz Citate tato knihu. Mnoho rokov som sa zaoberal sposobom, ako po-
uzivat afirmdcie v praxi, a tiez aktivnym vytycenim cielov, vizualizdciou,
meditaciou a ziskal som mnoho dokazov o tom, Ze to funguje. Nevedel
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som iba jedno: preco fungujy, ale pravdupovediac som sa o to ani velmi
nezaujimal. LenZe teraz som na to musel prist.

Pisal sa rok 2000, prestal som pracovat, na mojom stole nelezal ziaden
projekt, ¢i ponuka a ani som necitil potrebu nieco rozbiehat. Nachadzal
som sa v situdcii, v ktorej by chcel byt asi kazdy citatel tejto knihy — bol
som za vodou, absolutne finan¢ne nezavisly. Uz som nemusel pracovat.

Preto sa prave toto mohlo stat mojou novou pracovnou néapliou. Spa-
lovala ma potreba vediet, ako sa ten dom dostal do mojej skatule, a stala
sa mojim novym zamestnanim na plny avézok.

Zacal som tym, Ze som zostavil zoznam najrenomovanejsich odborni-
kov zo vsetkych oblasti, ktoré s mojim vyskumom stviseli a pustil som
sa do ¢itania ich prac. Potom som sadol do lietadla, zacal navstevovat ich
predndsky a s mnohymi aj telefonoval. Po¢as niekolkych rokov som sa
zhovaral s najvac¢simi kapacitami z oblasti kvantovej fyziky, neurolégie,
filozofie a niekolkych dalsich vednych odborov a dozvedel som sa fantas-
tické veci. Pochopil som, preco som vybudoval mnoho tGspesnych firiem
a Co sposobilo, ze teraz byvam vo svojom dome snov.

V nasledujicich kapitoldch vas pozvem do svojej $katule s nastenkami
a podelim sa s vami o izasné poznatky vedcov.



