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Posveceno svakom ko slusa i gleda
The Diary Of a CEO

Hvala vam $to nam omogucavate da
Zivimo najveci san koji nikada nismo imali.
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Uvop:

KO SAM PA JA DA
PISEM OVU KNJIGU?

Bio sam izvr$ni direktor, osnivac, suosnivac i ¢lan odbora
Cetiri vodece kompanije u industriji koje su zajedno - na
svom vrhuncu - dostigle kumulativnu procenu od vise od
jedne milijarde dolara.

U ovom trenutku sam osnivac Flight Story, inovativne mar-
ketinske agencije, thirdweb, softverske kompanije i investi-
cionog fonda po imenu Flight Fund.

Moje kompanije zapo$ljavaju na hiljade ljudi iz svih delo-
va sveta. Prikupio sam gotovo sto miliona dolara investicija
za moje kompanije.

Investirao sam u vise od 40 kompanija. U odboru sam u
Cetiri kompanije, od kojih su dve trenutno vodece u svojim
oblastima, a imam trideset godina.

Kao osniva¢ dve uspesne marketinske grupe koje su do-
spele na sam vrh u svojim oblastima i u okviru njihovog tr-
Zi$ta, znaci da sam provodio veci deo profesionalnog Zivota
u konferencijskim salama gde sam radio sa raznim izvr§nim
direktorima, direktorima marketinga i liderima najvecih bren-
dova na svetu, i ¢esto ih savetovao kako se baviti marketingom
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i kako pricati svoju pri¢u na mrezi; Uber, Epl, Koka-kola, Najk,
Amazon, TikTok, Logitek i tako dalje - svi su bili moji klijenti.

Pored toga, u protekle Cetiri godine intervjuisao sam naj-
uspesnije svetske pojedince iz sveta biznisa, sporta, zabave i
akademske zajednice. Imam 700 sati snimljenih intervjua sa
vas$im najomiljenijim autorima, glumcima i direktorima mar-
ketinga, vode¢im svetskim neuronau¢nicima, kapitenom vaseg
najomiljenijeg sportskog tima, menadzerom vaseg najomilje-
nijeg sportskog tima, izvr$nim direktorima kompanija vred-
nih milijarde dolara cije usluge svakodnevno koristite, i viSe
vodecih svetskih psihologa nego $to bih mogao da imenujem.

Objavio sam ove razgovore u formi podkasta pod nazi-
vom The Diary Of a CEO (Dnevnik jednog direktora) i taj
je podkast brzo postao najc¢esce preuzimani podkast ovde u
Evropi i jedan od najboljih biznis podkasta u SAD, Irskoj,
Australiji i na Bliskom istoku; verovatno je jedan od najbrze
rastu¢ih podkasta u svetu u ovom c¢asu - samo u prosloj
godini slusanost mu se popela za 825 procenata.

Imao sam sre¢u da budem izlozen nekim jedinstvenim
iskustvima, a pre nekoliko godina mi je sinulo koliko su
dragocene i mo¢ne informacije koje sam stekao — dok su
samo $acici ljudi na Zemlji te informacije dostupne. Takode
sam shvatio da u samom srcu svih uspeha i neuspeha kojima
sam svedocio, §to na sopstvenom putu preduzetnistva tako
i u stotinama intervjua koje sam obavio, lezi skup zakona
koji bi mogli da izdrze test vremena, da se prenesu na bilo
koju industriju i da ih iskoristi svako ko pokusava da izgradi
nesto veliko ili da postane velik.

Ovo nije knjiga o poslovnoj strategiji. Strategija se menja
kao godisnja doba. Ovo je knjiga o0 ne¢em mnogo trajnijem.
Ovo je knjiga o osnovnim, trajnim zakonima postizanja ve-
likih stvari kao i toga da i sami postanete veliki.
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Ove zakone moze koristiti svako, bez obzira na delatnost
ili zanimanje.

Ovi zakoni se mogu primeniti sada kao i za sto godina.

Ovi zakoni su ukorenjeni u psihologiji, nauci i vekovi-
ma istrazivanja, a kako bih ih dodatno potvrdio ispitao sam
na desetine hiljada ljudi sa svih kontinenata, svih starosnih
grupa i svakojakih zanimanja.

& K %K

Zamisao ove knjige se zasniva na pet osnovnih uverenja:

1. Verujem da je veéina knfiga duZa viego sto je potrebno.

2. Verujem da _je vecina knijiga komplikovanijja nego sto je
potrebno.

3. Verujem da slike govore vise od hilfadu recj.

4. Verujem da su price moénjje od podataka, ali su
podjednako vaZne.

5. Verufem u njjanse kao i da je istina negde u sredini.

Ukratko, ova knjiga ima za cilj da otelotvori citat koji se
pripisuje AjnStajnu:
»Sve Ereba da bude sto
_Jedniostawnjje, ali vie
Jednostawnijje od Eoga.”

Za mene, ovo znaci da vam pruzim osnovnu istinu i ra-
zumevanje svakog od ovih zakona, sa ta¢nim brojem reci
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neophodnih da se to ucini - ni manje, ni vise - i kori§¢enjem
moc¢nih slika i neverovatnih istinitih pri¢a kako bih klju¢ne
tacke ucinio $to Zivopisnijim.

< CETIRI STUBA IZVRSNOST/

Da biste postali veliki i napravili velike stvari, potrebna je
vestina u okviru ova Cetiri stuba. Ja ih zovem Ccetiri stuba
izvrsnosti.

| STUB: JASTVO

Kao $to je Leonardo da Vinéi tvrdio: ,,Covek ne moze da
bude manje ili vi§e vest ukoliko ne ovlada sobom; nikada
necete imati vecu ili manju vlast nego onu nad sobom; visina
va$eg uspeha meri se obuzdavanjem sebe, dubina neuspeha
napustanjem sebe. Oni koji ne mogu da uspostave vlast nad
sobom nece imati vlast nad drugima.“

Ovaj stub je o vama. Vasoj samosvesti, samokontroli, brizi
o sebi, drzanju, samopostovanju i prici o sebi. Jastvo je jedina
stvar nad kojom imamo direktnu kontrolu; ovladati sobom,
$to nije mali poduhvat, znaci ovladati ¢itavim svojim svetom.

/| STUB: PRICA

Sve $to vam stoji na putu jeste ¢ovek. Nauka, psihologija i
istorija su pokazale da nema grafikona, podataka ili infor-
macija koje imaju vece $anse da pozitivno utic¢u na ¢oveka
kao §to to ima zaista sjajna prica.

Price su najmoc¢nije oruzje kojim neki lider moze da se
naoruza — one su valuta ¢ovecanstva. Oni koji pric¢aju razo-
ruzavajuce, inspirativne, emotivne price vladaju svetom.

Ovaj stub govori o pripovedanju i kako iskoristiti zakone
pripovedanja da biste ubedili ljude koji vam stoje na putu da
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vas slede, da kupuju od vas, da vam poveruju, da vam veruju,
da kliknu, da deluju, da vas slusaju i da vas razumeju.

/// STUB: FILOZOF/JA

U biznisu, sportu i akademskom Zivotu, li¢na filozofija po-
jedinca je najveci pokazatelj kako ¢e se ponasati, sada i u
buduénosti — ako poznajete necije filozofske nazore ili uve-
renja, mozete ta¢no predvideti kako ¢e se poneti u bilo kojoj
situaciji.

Ovaj stub se odnosi na li¢ne i profesionalne filozofije u
koje veliki ljudi veruju i po ¢ijim nacelima zive i kako te fi-
lozofije dovode do ponasanja koje za rezultat ima izvrsnost.
Vasa filozofija jeste skup uverenja, vrednosti ili principa koji
upravljaju vasim ponasanjem - to su osnovna uverenja koja
podrzavaju vase postupke.

W STUB: TIM

Definicija reci ,kompanija“ jeste ,,grupa ljudi“; u svojoj su-
$tini, svaka kompanija, projekat ili organizacija zapravo je
samo grupa ljudi. Sve §to organizacija proizvede, dobro ili
lode, potice iz uma ¢lanova vase grupe ljudi. Najvazniji faktor
uspeha u vadem poslu jeste sa kim birate da radite.

Nikada nisam video da je neko izgradio odli¢nu kompa-
niju, projekat ili organizaciju bez grupe ljudi, a nisam video
ni da je neko dostigao li¢nu veli¢inu bez podrske grupe ljudi.

Ovaj stub govori o tome kako okupiti i izvu¢i najbolje iz
svoje grupe ljudi. Okupljanje bilo koje grupe ljudi nije do-
voljno; da bi vasa grupa ljudi postala zaista veliki tim, trebaju
vam pravi ljudi, koje na okupu drzi odgovarajuca kultura.
Kada imate odli¢ne ljude povezane odli¢cnom kulturom, ¢itav
tim postaje veci od zbira svojih delova. Kadasu 1l + 1 =3,
desavaju se velike stvari.
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PRYI ZAKON

NAPUNITE SVOJIH PET
KOFA PRAVIM REDOSLEDOM

Ovaj zakon objasnjava pet kofa koje odreduju vas ljudski po-
tencijal, kako da ih napunite i, sto je najvaznije, kojim redo-
sledom treba da ih punite.

Moj prijatelj Dejvid nalazio se u vrtu svoje kuce i uzivao u
svom jutarnjem espresu, kada mu se laganim trkom pribli-
zio znojavi, dahtavi covek u iznosenoj trenerci i zbunjenog
izgleda.

Trkac je zastao i pozdravio mog prijatelja Dejvida boreci
se za dah. Izvalio je neku nerazumljivu $alu, izgledalo je
da se ludacki smeje na nju, a zatim je nasumic¢no pricao o
svemirskom brodu koji je pravio, mikroc¢ipovima koje ¢e
ugraditi u mozgove majmuna i ku¢nim robotima koje ce
pokretati vestacka inteligencija.

Nekoliko trenutaka kasnije, trkac se oprostio od Dejvida
i produzio svojim sporim korakom niz ulicu.

Taj znojavi trkac¢ bio je Ilon Mask. Milijarder i osnivac
kompanija Tesla, SpaceX, Neuralink, OpenAl, Paypal, Zip2 i
The Boring Company.



Prvi zakon 17

Pre nego $to sam otkrio identitet znojavog trkaca mozda
ste, $to je razumljivo, pretpostavili da je re¢ o odbeglom
iz lokalne psihijatrijske ustanove ili nekom ko je doziveo
psihicki slom. Ali kada cujete njegovo ime, sve ove pret-
hodno pomenute neverovatne ambicije odjednom postaju
uverljive.

U stvari, toliko uverljive da kada Ilon isprica svetu svoje
ambicije, ljudi ¢e mu naslepo dati milijarde dolara nasledstva
svoje dece, napustiti svoje poslove i preseliti se da rade za
njega, i naruciti njegove proizvode i pre nego $to ih je stvorio.

To je zato $to je Ilon napunio svojih pet kofa — u stvari,
svi ljudi koje sam upoznao a koji imaju mo¢ da stvore zaista
velike stvari imaju pet prepunih kofa.

Zbir ovih pet kofa je zbir vaseg profesionalnog potenci-
jala. Punoca ovih kofa ¢e odluciti koliko su vasi snovi veliki,
uverljivi i dostizni vama, kao i onima koji ¢uju za njih.

Oni koji postizu velike stvari proveli su godine, ¢esto i
decenije, puneci ovih pet kofa. Neko dovoljno sre¢an da ima
pet punih kofa ima sav potencijal potreban da promeni svet.

Kada trazite posao, birate slede¢u knjigu koju Zelite da
procitate ili odlucujete koji san da sledite, morate biti svesni
koliko su vam kofe pune.

<4< PET KOFA

1. Sta znate (Vase znanje)

2. Sta moZete da radite (Vase vestine)
3. Koga znate (Vasa mreZa)

4. Sta imate (Vasi resursi)

5. Sta svet misli o vama (Vas ugled)
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)

0

Sta oni
misle o
vama

Sta Sta mo- Koga
Znate Zete da znate
uradite

Na pocetku moje karijere, jo§ dok sam bio osamnaestogo-
di$nji osnivac startapa, proganjalo me je moralno pitanje
kojeg nisam mogao da se oslobodim: da li je fokusiranje mog
vremena i energije na stvaranje kompanije (koja bi me na
kraju ucinila bogatim) plemenitija teznja nego da se vratim
tamo gde sam roden u Africi i uloZim svoje vreme i energiju
u spasavanje makar jednog Zivota?

Ovo pitanje mi se vrzmalo po glavi nekoliko godina sve
dok mi jedan slucajan susret u Njujorku nije pruzio toliko
trazenu jasnocu. Prisustvovao sam dogadaju koji je organi-
zovao Radanat Svami, svetski poznati guru, monah i duhovni
voda, a koji je drzao u Njujorku.

Dok sam se tiskao usred okeana Svamijevih opcinjenih
sledbenika, koji su ga zaneseno gledali i upijali svaku njegovu
re¢ u savrSeno mirnoj, zahvalnoj tisini, guru je upitao da li
neko iz gomile ima pitanje za njega.

Podigao sam ruku. Guru mi je gestom pokazao da posta-
vim pitanje. Pitao sam: ,,Da li su izgradnja biznisa i boga-
¢enje plemenitija teznja nego povratak u Afriku u pokusaju
spasavanja zivota?“

Guru je zurio u mene kao da moze da prodre u moju
dusu, i nakon duge pauze bez treptanja odgovorio: ,,Ne mo-
ze$ sipati iz praznih kofa.”

Gotovo punih deset godina nakon tog trenutka, nikada
mi nije bilo jasnije $ta je guru hteo da kaze. Govorio mi je
da se fokusiram na punjenje sopstvenih kofa, zato §to neko
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sa punim kofama moze pozitivno da okrene svet na koji god
nacin on ili ona pozeli.

Posto sam izgradio nekoliko velikih kompanija, radio sa
najve¢im organizacijama na svetu, postao multimilijarder,
organizovao na hiljade ljudi, pro¢itao stotine knjiga i proveo
700 sati intervjuiSuci svetski najuspesnije ljude, moje kofe
su dovoljno pune. Zbog toga sada imam znanje, vestine,
mreZu, resurse i ugled da pomognem milionima ljudi $irom
sveta, §to je upravo ono $to nameravam da radim do kraja
svog zivota, kroz svoj filantropski rad, donacije koje dajem,
organizacije koje stvaram, medijske kompanije koje gradim
i $kolu koju nameravam da pokrenem.

Ovih pet kofa je medusobno povezano - punjenje jedne
pomaze da se napuni i druga — a one se uglavhom pune
redosledom sleva nadesno.

AR

Sta oni
misle o
vama

Sta S}a mdo - Sta
znate zete da imate

uradite

Obi¢no zapocinjemo svoj profesionalni Zivot sticu¢i znanje
(8kola, fakultet itd.), a kada se to znanje primeni, nazivamo
ga vestinom. Kada imate znanje i vestine, postajete profesi-
onalno dragoceni drugima i vasa mreza se $iri. Posledi¢no,
kada imate znanje, vestine i mrezu, vasi resursi i pristup re-
sursima se prosiruju, a kada imate znanje, vestine, dragocenu
mreZzu i resurse, nesumnjivo Cete steci i reputaciju.
Imajuéi na umu ovih pet kofa i njihovu medusobnu pove-
zanost, jasno je da je ulaganje u prvu kofu (znanje) ulaganje
sa najvise prinosa koji mozete da nacinite. Jer kada se to
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znanje primeni (vestina), ono se neizbezno pretace da ispuni
preostale kofe.

Ako zaista razumete sve ovo, razumecete da je posao koji
vam donosi nesto vise gotovine (resursi), ali vam pruza mno-
go manje znanja i jo§ manje vestina, zapravo manje placen
posao.

Sila koja zamagljuje nasu sposobnost da se rukovodimo
ovom logikom obic¢no je ego. Na$ ego ima neverovatnu spo-
sobnost da nas ubedi da preskoc¢imo prve dve kofe — ubedu-
jucinas da prihvatimo posao samo zbog vise novca (kofa broj
4) ili zvanja, statusa ili ugleda (kofa broj 5), bez znanja (kofa
broj 1) ili vestina (kofa broj 2) da bismo uspeli u toj ulozi.

Kada podlegnemo ovom iskusenju, gradimo svoju ka-
rijeru na slabim temeljima. Ove kratkoro¢ne odluke - vasa
nesposobnost da odlozite zadovoljstvo, pokazete strpljenje
i ulozite u prve dve kofe — kad-tad ¢e vas sustici.

Jedan veoma talentovani dvadesetjednogodiSnjak po ime-
nu Ricard, usetao se u moju kancelariju 2017. godine i rekao
mi da ima neke vesti koje Zeli da podeli sa mnom. Rekao mi
je da mu je ponuden posao izvrsnog direktora jedne nove
marketinske kompanije na drugom kraju sveta, i da Zeli da
napusti moju kompaniju - u kojoj je procvetao — kako bi
ga prihvatio. Rekao mi je da mu je za to mesto ponudena
ogromna povisica — plata gotovo dvostruko veca od one koju
smo mu mi davali, paket deonica i prilika da zivi u Njujorku
— daleko od turobnog sela u kojem je odrastao i o¢igledan
napredak u odnosu na Mancester u Engleskoj, gde je radio
za moju kompaniju.

Da budem potpuno iskren, nisam mu poverovao. Nisam
mogao da verujem da bi neka legitimna kompanija jednom
mladem zaposleniku, bez menadzerskog iskustva, ponudila
tako istaknuto poslovno mesto.
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Ipak, prihvatio sam njegove tvrdnje i rekao mu da ¢emo
ga podrzati u prelasku iz nase kompanije.

Ispostavilo se da sam pogresio — Ricard je govorio istinu.
Ponuda za taj posao zaista je postojala, a mesec dana kasni-
je on je postao izvrsni direktor te kompanije, preselio se u
Njujork i zapoceo novi Zivot na upravljackom polozaju u
Velikoj jabuci, vode¢i tim od vise od dvadeset ljudi, u brzo
rastu¢em marketinskom startapu.

Nazalost, tu se prica ne zavrsava; kao $to Ce Zivot nauciti i
mene i Ri¢arda, nemoguce je preskociti prve dve kofe znanja
i vedtina, ako igrate zbog dugoroc¢nih, odrzivih rezultata.
Svaki pokusaj da to uradite jednak je zidanju kuce na pesku.

U roku od 18 meseci, nekada obecavaju¢a kompanija
kojoj se Ric¢ard pridruzio je propala, izgubila svoje klju¢ne
zaposlene, ostala bez novca i ostala obavijena kontroverzama
u vezi sa praksama upravljanja. Nakon zatvaranja kompa-
nije Ricard je ostao bez posla, daleko od doma, u potrazi za
novim poslom nizeg ranga u istoj industriji u kojoj je bio
zaposlen kod nas.

Kada odlucujete kojim putem da krenete u Zivotu, koji
posao da prihvatite ili u $ta da ulozite svoje slobodno vreme,
setite se da je znanje, kada se primeni (vestina) - mo¢. Dajte
prioritet punjenju one prve dve kofe i vasi temelji ¢e imati
dugoro¢nu odrzivost koja vam je potrebna da prevladate,
bez obzira na pomeranje i podrhtavanje tektonskih ploca
zivota pod vama.

Profesionalni zemljotres definiem kao nepredvidivi do-
gadaj u karijeri koji negativno utice na vas — to moze biti bilo
$ta: tehnoloska inovacija koja ometa ¢itavu vasu industriju,
otkaz koji vam uruci poslodavac ili, ako ste osnivac, propast
vase kompanije.
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Postoje samo dve kofe koje nijfedan profesionalni
Zemljotres e moZe da isprazni — moZe da vam
odviese mreZu, moZe da vas 1isj resursa, ak moZe
da utice j na vas ugled, ali nikada ne moZe da vas Iisj
znavija i nikada e moZe da vas oduéi od vestina koje
ste stekli.

Ove prve dve kofe su vasa dugovecnost, vas temel;j i najjasniji
predskazatelj vase buducnosti.

<4< ZAKON: NAPUNITE SVOJIH PET KOFA
PRAVIM REDOSLEDOM

Primenjeno znanje je vestina, a $to viSe mozete da $irite i
primenjujete svoje znanje, stvoricete ve¢u vrednost u svetu.
Ova vrednost Ce se isplatiti u rastu¢oj mrezi, bogatim resur-
sima i snaznoj reputaciji. Potrudite se da napunite svoje kofe
pravim redosledom.



Onj koji gomilaju
Zlato jmace bogatstvo
Za Erenutak.

Onj koji gomilaju
znanje / vestivie
imace bogatstvo
za Cjkav Zjvot.

Jstinski prosperitet
Jeste ono sto znate s
ono sto moZete da
uradite.

Dnevnik jednog direktora



DRUGI ZAKON

DA BISTE OVLADAL|/ NEKOM
TEMOM, MORATE SE OBAVEZAT/
DA CETE PODUCAVATI DRUGE

Ovaj zakon objasnjava jednostavnu tehniku koju svetski cuve-
ni intelektualci, autori i filozofi koriste kako bi postali majstori
svojih zanata, i kako vi moZete da je iskoristite da razvijete bilo
koju vestinu, savladate svaku temu i stvorite publiku.

< PRICA

Imao sam utisak kao da se ¢itava populacija planete Zemlje
okupila da me gleda kako se rastacem na bini te veceri, ali
u stvarnosti, bila je to samo $acica mojih drugara iz srednje
skole, pretpubertetskog uzrasta, njihovi roditelji i nekoliko
nastavnika.

Imao sam cetrnaest godina i dobio sam zadatak da izgo-
vorim nekoliko zavr$nih rec¢i tokom veceri dodele nagrada
za kraj Skolske godine. Dok sam se penjao na binu, publika
je utihnula u is¢ekivanju.

Stajao sam tako zamrznut, prestravljen i nem - bili su
to najduzi minuti koje je iko ikada izdrzao - zureci dole u
podrhtavajuc¢i komad papira stisnut izmedu mojih vlaznih,
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nervoznih $aka, na ivici da uriniram u svoj donji ves, dozi-
vljavajuci ono $to ljudi nazivaju ,,trema®

Tekst koji sam nameravao da izgovorim tresao se odstam-
pan na papiru takvom zestinom da nisam mogao da vidim
reci. Napokon sam izbrbljao nesto improvizovanih, otrcanih,
besmislenih opaski pre nego §to sam izleteo sa bine i izjurio
kroz vrata kao da me prati streljacki vod.

Premotavam na deset godina kasnije od tog traumatskog
dana: sa bine se obracam pedeset nedelja godi$nje u svakom
uglu sveta - glavni sam govornik uz Baraka Obamu pred
desetinama hiljada ljudi u Sao Paulu, govorim u rasprodatim
arenama u Barseloni, imam turneju po Velikoj Britaniji i
govorim na festivalima od Kijeva, preko Teksasa, do Milana.

+< OBJASNJENJE

Presao sam put od oc¢ajnog govornika do toga da stojim rame
uz rame sa nekima od najboljih govornika ikada, a zaslugu za
tu transformaciju pripisujem jednom jednostavnom zakonu.

Ovaj zakon nije odgovoran samo za moju pribranost na
bini, nastup i izvodenje (moje vestine), vec je i razlog zasto
imam nesto zanimljivo da vam prenesem dok sam na bini
(znanje):

Stvorio sam obavezu da poducavam.

Pokojni duhovni voda jogi BadZan jedviom je rekao:
»AKko Zelite da naulijte nesto, citajte o tome.

Ako Zelite da razumete nesto, pisite o tome.

Ako Zelite da oviadate nelim, podulavajte.”

Kada sam imao dvadeset jednu godinu, zarekao sam se da
¢u svakog dana u sedam uvece napisati tvit ili snimiti video
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u kom ¢u izneti jednu jedinu ideju, a onda je objaviti na
mreZi u osam uvece.

Od svih stvari koje sam uradio u zivotu kako bih unapre-
dio svoje znanje i vestine — da napunim svoje prve dve kofe
- ovo je nesto Sto je napravilo najvecu razliku. Ne preteru-
jem kada kazem da je ovo potpuno promenilo putanju mog
Zivota, i samim tim je savet koji najsnaznije preporucujem
svakom ko tezi da postane bolji mislilac, govornik, pisac ili
kreator sadrzaja.

Klju¢ni faktor ovde jeste da sam ucenje, a zatim pisanje/
snimanje i deljenje na mrezi, ucinio svojom dnevnom oba-
vezom, a ne samo interesovanjem.

<< RIZIKOVAT/ SVE

Ubrzo nakon $to sam stvorio ovu obavezu, dobio sam po-
vratne informacije u vidu komentara publike i analitike sa
drustvenih mrezZa; to mi je pomoglo da se popravim i za-
uzvrat stvorilo zajednicu ljudi koji su me pratili iskljucivo
zbog ove dnevne ideje. Pocelo je sa desetinama ljudi, a go-
tovo deset godina kasnije ta zajednica je narasla na skoro 10
miliona pratilaca na svim kanalima.

Nakon prve ideje koju sam podelio, sklopio sam ,,dru-
$tveni ugovor“ sa svojom publikom - u sustini poneo sam
drustvenu odgovornost prema ljudima koji su me pratili
posebno zbog ove dnevne ideje — $to me je motivisalo da
nastavim sa objavljivanjem postova i omogucilo mi da imam
$ta da izgubim - njihovu paznju i svoj ugled - ako stanem.

Imati nesto $to mozete da izgubite je u sustini ono $to
predstavlja obavezu, a ponekada se to zove ,rizikovati sve®.

»Rizikovati sve“ je vazan psiholoski alat koji mozete is-
koristiti ako zelite da ubrzate svoju krivu uc¢enja u bilo kojoj
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oblasti svog zivota. Rizikovanje svega dize ulog vadeg ucenja
izgradnjom dubljih psihologkih podsticaja za odredeno po-
nasanje. ,Rizik“ moze da bude bilo §ta, od novca do li¢ne
javne posvecenosti.

Ako zelite da saznate nesto vise o odredenoj kompaniji,
kupite nekoliko njihovih akcija. Ako Zelite da naucite nesto
o Web 3.0, kupite nezamenjivi token (NFT). Ako Zelite da
idete redovno u teretanu, napravite grupu na WhatsAppu
sa prijateljima gde cete svakodnevno deliti svoje treninge.
U ova tri primera ulog je ili monetarna ili drustvena valuta.

»Rizikovati sve je delotvorno zato §to je nekoliko global-
nih studija pokazalo da se ljudsko ponasanje snaznije vodi
motivacijom da se izbegnu gubici nego da se jure dobici, $to
naucnici nazivaju ,,averzija prema gubitku®

Dozvolite sebi da nesto izgubite.

<4< REVIDIRANA FAJNMENOVYA TEHNIKA UCENJA

Dakle, ako Zelite nesto da savladate, uradite to javno i do-
sledno. Objavljivanje vasih pisanih ideja primorava vas da
¢e$ce ucite i jasnije piSete. Objavljivanje video-zapisa pri-
morava vas da popravite svoje govornicke vestine i da arti-
kuliSete svoje misli. Deljenje ideja na bini uci vas kako da
drzite paznju publike i pricate zanimljive price. U bilo kojoj
oblasti zivota, radeci nesto javno i stvaraju¢i obavezu koja
vas primorava da to radite dosledno, dovesce do toga da
ovladate vestinom.

Jedan od najdragocenijih elemenata ove obaveze bio je da
profiltriram svaku ideju koju sam Zeleo da iznesem do njene
sustine u vidu 140 karaktera, tako da se uklopi u ogranicenja
tvita.
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Sposobnost da pojedviostavimo ideju i uspesvo

e podelimo sa drugima podjednako je put do
razumevavija te ideje i dokaz da je razumemo.

Jedan od nacina na koji maskiramo nas nedostatak
razumevavija bilo koje ideje jeste Koriscenje vise reci,
Krupnih reéi i manje neophodnih rec.

Ovaj izazov pojednostavljivanja ideje do njene sustine cesto
se naziva Fajnmenova tehnika ucenja, nazvana po ¢uvenom
ameri¢kom nau¢niku Ri¢ardu Fajnmenu. Fajnmen je 1965.
dobio Nobelovu nagradu za svoj revolucionarni rad u kvant-
noj elektrodinamici. Imao je dar da najslozenije ideje, koje
najvise zbunjuju, objasnjava jednostavnim jezikom koji ¢ak
i dete moze da razume.

»Nisam mogao Eo da svedem na
brucoski viivo. To znacs da my Eo
zaiska vie razumemo.

Ricard Fajnmen

Fajnmenova tehnika ucenja je snazni mentalni model za sa-
morazvoj. Primorava vas da uklonite nepotrebnu sloZenost,
procistite koncept do njegove najcistije sustine i razvijate
bogato, duboko razumevanje svake discipline kojom Zelite
da ovladate.

Fajnmenova tehnika ucenja sledi nekoliko klju¢nih kora-
ka, koje sam pojednostavio i azurirao na osnovu sopstvenog
iskustva ucenja:
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1. KORAK: UCENJE

Prvo morate identifikovati temu koju Zelite da razumete,
da je temeljno istrazite i razumete iz svih uglova gledanja.

2. KORAK: PODUCITE DETE

Treba da zapisete ideju kao da njom poducavate dete; kori-
stite jednostavne reci, manji broj reci i jednostavne koncepte.

3. KORAK: PODELITE IDEJU SA DRUGIMA

Prenesite svoju ideju drugima; objavite je na mrezi, na svom
blogu, podelite je na bini, pa ¢ak i za stolom tokom vecere.
Odaberite bilo koji medij gde ¢ete dobiti jasne povratne in-
formacije.

4. KORAK: PRIKAZ

Pregledajte povratne informacije; da li su ljudi razumeli kon-
cept na osnovu vaseg objasnjenja? Mogu li vam objasniti tu
ideju nakon $to ste im to objasnili? Ako ne, vratite se na 1.
korak; ako jesu, nastavite dalje.

& K %

Kada se osvrnemo na istoriju, ovo je zajednicko svakom veli-
kom govorniku, poznatom autoru i istaknutom intelektualcu
koje sam ikada sreo ili intervjuisao.

Kada je ¢asopis Prospekt objavio svoju listu 100 najboljih
savremenih intelektualaca, svako ime na listi sledilo je ovaj
zakon.

Kada sam istrazivao najvece filozofe u istoriji, svaki od
njih je oli¢avao i ¢esto bio ¢vrst zagovornik ovog zakona.



30 DNEVNIK JEDNOG DIREKTORA

U nekom trenutku u njihovom Zivotu, bilo namerom ili
sluc¢ajnoscu, stvorili su obavezu da dosledno misle, pisu i
dele svoje ideje.

Bilo da se radi o vode¢im savremenim autorima poput
Dzejmsa Klira, Malkoma Gladvela ili Sajmona Sineka koji
pisu tvitove, onlajn blogove i snimaju video za drustvene
mreze, ili se radi o drevnim filozofima poput Aristotela, Pla-
tona i Konfucija, koji su pisali na svicima papirusa i drzali
govore pred publikom i u¢enicima, svi se drze ovog klju¢nog
zakona; svi su se odreda obavezali da poducavaju, a zauzvrat
su postali majstori znanja i govornistva.

»0s0ba koja najvise viauéi u bilo
Kofoj ucionici jeste ucitel).”

DZejms Klir

<4< ZAKON: DA BISTE OVLADALI NEKOM
TEMOM, MORATE SE OBAVEZAT/ DA CETE
PODUCAVATI DRUGE

Ucite vide, pojednostavljujte vise i delite vise. Vaga doslednost
¢e vam uvecati napredak, povratne informacije ¢e vam po-
boljsati vestinu, a slede¢i ovaj zakon sti¢i ¢ete do majstorstva.



Ne postajete
majfs€or zato
sto ste u stanju
da zadrZite
zravije.

Postajete
majstor kada
ste u stanju da
ga oslobodijte.

Dnevnik jednog direktora



TREC! ZAKON

NIKADA NE SMETE
DA SE NE SLAZETE

Ovaj zakon Ce vas uciniti majstorom komunikacije, pregovara-
nja, resavanja sukoba, pobedivanja u raspravama. Omogucice
vam da vas ¢uju i da menjate misljenje drugih ljudi. On ta-
kode objasnjava zasto velina vasih argumenata nikada nije
produktivna.

< PRICA

Ve¢i deo svog detinjstva svedocio sam kako majka Zestoko
vice na mog oca dok on sedi i gleda televiziju, naizgled sa-
svim nesvestan njenog prisustva. Ovi vrite¢i maratoni bili
su ne$to cemu nikada pre nisam svedocio, a i nikada posle.

Mogla je da vi¢e na njega pet ili $est sati — $to mu dode isto
- koriste¢i iste re¢i, bez nekakvog ociglednog smanjenja tona
ili zestine. Ponekad bi otac nakratko pokusavao da joj uzvrati
argumentom, a kada ne bi uspeo da joj uzvrati, ili bi nastavio
da je ignoriSe ili bi pobegao u drugi deo kuce, zakljucao se
u spavacoj sobi ili uskocio u automobil i odvezao se nekuda.
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Trebalo mi je dvadeset godina da shvatim da sam od njega
naucio ovu istovetnu strategiju izbegavanja sukoba, dok sam
lezao u krevetu u dva ujutru, a moja ljutita devojka me iznova
napadala zbog neceg $to ju je ¢inilo nesre¢cnom. Odgovarao
bih joj sa ,,ne slazem se“ i pokusavao da osmislim nekakav
ubedljiv protivargument. Nepotrebno je re¢i da nisam uspeo
u tome. Poput dolivanja benzina na lomacu, nastavila bi da
vice na mene jo$ visim tonom, ponavljajudi istovetne reci.

Na kraju bih ustao i pokusao da odem, a ona bi isla za
mnom, pa bih se zaklju¢ao u svoj garderober gde bih ostao
do pet ujutru, dok bi ona vikala na mene kroz vrata - o istoj
stvari, sluze¢i se istim re¢ima, kao pokvarena ploca - bez i
najmanjeg spustanja tona ili smanjene Zestine.

Ona je sada moja bivsa devojka; nikakvo ¢udo da nasa
veza nije potrajala.

+< OBJASNJENJE

Istina je da je u svakom meduljudskom sukobu u vasem
zivotu - na poslu, u romanti¢noj ili platonskoj vezi - komu-
nikacija istovremeno problem i resenje.

Mozete predvideti dugoro¢no zdravlje bilo koje veze time
da li svaki sukob vezu ¢ini jacom ili slabijom.

Zdrav sukob ojacava vezu zato sto owj Koji su umesani
rade protiv problema; viezdrav sukob slabj vezu zato
sto onj kojfi su umesani rade jedan protiv drugog.

Seo sam sa Tali Serot, profesorkom kognitivne neuronauke
na Londonskom univerzitetskom koledzu i na MIT-u, da
shvatim §ta nauka o mozgu moze da nas naudi u vezi sa
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zakonom efikasne komunikacije, a ono $to je podelila sa
mnom zauvek je promenilo moj privatni Zivot, romanti¢ne
veze i poslovne pregovore.

Studija Serotove i njene ekipe, objavljena u Nature Neuro-
science, snimila je mozdanu aktivnost dobrovoljaca tokom
nesuglasica kako bi otkrila sta se odvija unutar njihovih
mozgova.

Eksperiment se zasnivao na tome da se od 42 osobe, gru-
pisane u parove, trazilo da nacine izvesnu finansijsku proce-
nu. Odvojen staklenim zidom, svaki par je lezao u skeneru
za snimanje mozga. Njihove reakcije na ovaj eksperiment
su zabelezene. Pokazivali su im slike nekretnina i pitali ih,
individualno unutar para, da pogode njihovu vrednost i da
se klade na tacnost svoje procene. Svaki dobrovoljac je na
ekranu mogao da vidi procenu svog partnera.

Kada se par slozio u proceni, svako od njih je stavio vece
opklade na ta¢nost procene, a istrazivaci koji su pratili aktiv-
nost njihovih mozgova videli su da im se mozgovi upalili, sto
ukazuje da su bili kognitivno prijemcivi i otvoreni. Medutim,
ako se ne bi slagali u proceni, ¢inilo se da im se mozgovi za-
mrzavaju i iskljucuju, $to ih je navodilo da iskljuce misljenje
one druge osobe i da ga manje cene.

N

Otkrica Serotove bacaju svetlost na neke nedavne trendove
oko spornih oblasti politickog diskursa. Primer su klimatske
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promene: uprkos tome $to naucnici u poslednjih deset go-
dina iznose sve viSe nepobitnih dokaza koji pokazuju da
je klimatske promene izazvao covek, istrazivanje koje je
sproveo Pew Research Centre pokazuje da se broj americkih
republikanaca koji veruju u nau¢ne dokaze smanjio u istom
tom desetogodi$njem periodu. Zestoke rasprave, bez obzira
na dokaze, ocigledno ne daju rezultate.

Dakle, evo §ta treba uciniti ako zelimo da pove¢amo nase
$anse da nas neko sa suprotstavljene strane ¢uje. Kako Serot
tvrdi, ako Zelite da zadrzite neciji mozak upaljenim i pri-
jemcivim za vasu tacku gledista, ne smete da zapocnete
svoj odgovor sa neslaganjem.

Kada se ne slazete sa nekim, izbegavajte emocionalno
iskusenje po svaku cenu, zapocinjuci odgovorom poput ,,Ne
slazem se” ili ,,Nisi u pravu“. Umesto toga zapocnite svoj
odgovor necim $to vam je zajednicko, oko cega se slazete,
kao i delovima njihovog argumenta koji mozete da razumete.

Snaga bilo kog paZijivo obrazjoZenog, logicrog
argumenta verovatno viece biti prepoznata ako
zapocviete sa neslagavijen = bez obzira via o Koljko
dokaza imate Jli koliko ste, objektiviio uzevsj, u pravu.

Umesto toga, ako krenemo sa nec¢im u ¢emu se slazemo,
ne¢im §$to nam je zajednicko, uve¢avamo $anse da snaga
nasih argumenata, preciznost nase logike i tezina dokaza
uopste budu prihvaceni.

Ovaj tre¢i zakon - da nikad ne pokazete neslaganje —
kriti¢na je vestina koja ¢e vam omoguditi da postanete efi-
kasan pregovarac, govornik, prodavac, poslovni lider, pisac
i — partner.



