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Eu nu sunt un guru

Uneori, mass-media mă numes�te un „guru” î�n domeniul 
leadershipului (sau al dezvoltării personale). Eu nu sunt 
un guru. Sunt doar un tip obis�nuit care a deprins î�ntâm-
plător idei s� i instrumente ce au ajutat o mult�ime de oa-
meni să ajungă să trăiască cele mai bune viet�i pe care le 
puteau trăi s� i a ajutat numeroase organizat�ii să ajungă 
de talie mondială. 

Dar trebuie să fiu foarte clar: eu nu sunt diferit de 
tine. Am s� i eu propriile conflicte interioare, propriile 
frustrări s� i temeri — s� i de asemenea sperant�e, obiective 
s� i visuri. Am avut perioade bune s� i perioade incredibil 
de dureroase. Am luat câteva decizii spectaculos de bune 
s� i am comis câteva gres�eli scandalos de grave. Sunt foar-
te uman — sunt un proiect î�n desfăs�urare. Dacă am idei 
care t�i se par profunde, te rog să î�nt�elegi că singura ex-
plicat�ie este că î�mi petrec pur s� i simplu timpul concen-
trându-mă asupra cunoas� terii pe care urmează să o 
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experimentezi. Mă gândesc la modalităt�i practice care să 
te ajute să dai tot ce ai mai bun din tine ca fiint�ă umană 
s� i să obt�ii măret�ia. Meditez la felul î�n care pot ajuta 
companiile să ajungă să fie extraordinare. Dacă faci ori-
ce lucru suficient de mult timp, ajungi să dezvolt�i o per-
spectivă s� i o î�nt�elegere î�n profunzime referitoare la el. 
S� i apoi primes�ti eticheta de guru. 

Pe când mă aflam î�ntr-o librărie din Bangalore, 
India, î�n timpul unei sesiuni de autografe, cineva m-a 
auzit spunând că „eu nu sunt un guru”. A venit la mine s� i 
mi-a zis: „De ce te simt�i atât de stânjenit atunci când es�ti 
numit guru? «Gu» î�nseamnă «î�ntuneric» î�n sanscrită s� i 
«ru» î�nseamnă «a risipi». S� i atunci, cuvântul «guru» se 
referă la o persoană care risipes�te î�ntunericul s� i aduce 
mai multă î�nt�elegere s� i lumină.” O nuant�ă interesantă. 
M-a pus pe gânduri. 

Am avut perioade bune și perioade 
incredibil de dureroase. Am luat câteva 

decizii spectaculos de bune și am comis 
câteva greșeli scandalos de grave.  

Sunt foarte uman — sunt un proiect  
în desfășurare. 

Cred că sursa stânjenelii mele stă î�n faptul că dacă tu 
crezi că sunt diferit de tine, s-ar putea să-t�i spui: „Păi eu 
nu pot să fac lucrurile despre care vorbes�te Robin pen-
tru că el are talente s� i abilităt�i pe care eu nu le am. Lui î�i 
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vine us�or să facă toate lucrurile astea despre care vor-
bes�te. El e un guru.” Nu. I�mi pare rău să te dezamăgesc. 
Sunt doar un tip care se străduies�te să profite cât mai 
mult de fiecare zi, s� i care, ca părinte singur, î�ncearcă să 
fie un tată grozav pentru cei doi copii minunat�i ai săi s� i 
speră că reus�es�te — î�ntr-o oarecare măsură — să facă o 
diferent�ă î�n viet�ile oamenilor. Nu-i vorba de niciun fel de 
guru aici. Dar î�mi place ideea de „resipire a î�ntunericu-
lui”. Trebuie să aflu mai multe despre asta. Poate găsesc 
vreun guru care să mă ajute.
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Harvey Keitel și intervalele  
de oportunitate 

Nu am î�ntotdeauna dreptate (t�i-am spus că eu nu sunt 
un guru). Dar află că î�ncerc din răsputeri să fac ce spun 
s� i î�ncerc să mă asigur că, î�n videoclipurile mele, imagi-
nea se sincronizează perfect cu partea audio. Cu toate 
acestea, sunt om s� i asta î�nseamnă că uneori mai gres�esc 
(î�ncă nu am î�ntâlnit pe nimeni care să fie perfect). Iată la 
ce mă refer. 

I�mi petrec mult timp î�ncurajându-i pe cititorii cărt�ilor 
mele s� i pe participant�ii la atelierele mele de leadership 
personal s� i organizat�ional să „alerge î�n î�ntâmpinarea 
propriilor temeri” s� i să profite de put�inii „centimetri 
cubi de noroc” (de oportunităt�i) atunci când apar. I�mi 
provoc client�ii să viseze, să strălucească s� i să î�ndrăz-
nească, pentru că, după părerea mea, o viat�ă este bine 
trăită dacă î�ncerci să ajungi la cel mai î�nalt nivel s� i să fii 
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cât de bun pot�i. S� i, cred eu, persoana care experimentea-
ză cele mai multe lucruri câs�tigă. I�n cea mai mare parte 
a timpului, eu sunt cel mai bun exemplu de om care vizi-
tează locurile ce-l sperie s� i face lucruri ce î�l pun î�n situa-
t�ii inconfortabile. Dar de curând n-am făcut asta. I�mi 
pare rău. 

Eram î�n centrul oras�ului Toronto, la Four Seasons, î�n 
holul hotelului, mă pregăteam pentru o cuvântare pe 
care urma să o sust�in pentru o companie numită 
Advanced Medical Optics, aceasta fiind unul dintre cli-
ent�ii nos�tri vechi cu care făceam coaching de leadership 
s� i o organizat�ie impresionantă. I�mi ridic ochii s� i ghici pe 
cine văd? Pe Harvey Keitel. Da, chiar pe Harvey Keitel, 
măret�ul star de cinema care a jucat î�n Reservoir Dogs 
(Profesioniștii crimei). S� i ce face omul care a scris cartea 
The Monk Who Sold His Ferrari (Călugărul care și-a vân-
dut Ferrari-ul*)? Dă î�napoi din fat�a măret�iei. 

În fiecare zi, viața îți va trimite mici 
intervale de oportunitate. În ultimă instanță, 

destinul tău va fi definit de felul  
în care reacționezi la aceste intervale  

 de oportunitate. 

*  Robin S. Sharma, Călugărul care și-a vândut Ferrari-ul: O fabu-
lă spirituală despre împlinirea visurilor și a destinului propriu, 
Ed. Vidia, București, 2010 (n.red.)
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Nu s�tiu de ce nu m-am ridicat î�n picioare s� i nu m-am 
dus la el ca să-mi fac un prieten nou. As�a am procedat cu 
Pete Rose, o legendă a baseballului, î�n aeroportul din 
Chicago (am ajuns să stăm unul lângă altul tot drumul 
până la Phoenix). Asta am făcut vara trecută cu Henry 
Kravis, unul dintre cei mai mari finant�is�ti de pe planetă, 
î�n holul unui hotel din Roma (eram cu copiii, iar lui 
Colby, fiul meu de unsprezece ani, i s-a părut un tip foar-
te cool). Asta am făcut cu senatorul Edward Kennedy, 
când l-am văzut î�n Boston. Ba am făcut asta chiar s� i cu 
extraordinarul chitarist Eddie Van Halen, când eram mic 
s� i locuiam î�n Halifax, Nova Scotia. Dar am ratat s�ansa să 
relat�ionez cu Harvey Keitel. 

I�n fiecare zi, viat�a î�t�i va trimite mici intervale de 
oportunitate. I�n ultimă instant�ă, destinul tău va fi definit 
de felul î�n care react�ionezi la aceste intervale de oportu-
nitate. Dacă te feres�ti de ele, vei avea o viat�ă măruntă. 
Dacă simt�i frică, dar te grăbes�ti oricum să le vii î�n î�ntâm-
pinare, vei avea o viat�ă măreat�ă. Viat�a este pur s� i simplu 
prea scurtă ca să joci pe mize mici. Chiar s� i î�n cazul copi-
ilor tăi, ai un interval minuscul î�n care să-i cres�ti s� i să le 
fructifici potent�ialul maxim. S� i să-i faci să vadă cum arată 
dragostea necondit�ionată. Când intervalul acela se î�nchide, 
sunt s�anse mici să î�l mai redeschizi vreodată. 

Dacă am să î�l mai văd pe Harvey Keitel vreodată, 
promit că o să fug spre el cât mă t�in picioarele. S-ar pu-
tea să creadă că sunt unul dintre oamenii aceia care hăr-
t�uiesc celebrităt�ile, asta până vom antama o conversat�ie. 
S� i atunci va descoperi adevărul: sunt doar un om care 
profită de darurile pe care i le oferă viat�a. 
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Nimic nu te conduce mai 
rapid spre eșec ca succesul

Richard Carrion, CEO-ul celei mai importante bănci din 
Puerto Rico, mi-a spus la un moment dat ceva ce n-am să 
uit niciodată: „Robin, nimic nu te conduce mai rapid spre 
es�ec ca succesul.” O idee puternică. Tu, precum s� i organi-
zat�ia ta, suntet�i î�n cel mai vulnerabil punct atunci când 
vă bucurat�i de cel mai mare succes. Succesul generează 
efectiv autosuficient�ă, ineficient�ă s� i — lucrul cel mai rău 
dintre toate — arogant�ă. Atunci când oamenii s� i afaceri-
le au realmente succes, ele ajung de multe ori să se î�n-
drăgostească de sine. Nu mai inovează, î�ncetează să 
muncească din greu, să-s� i asume riscuri s� i se culcă pe 
laurii triumfului. Trec î�n defensivă s� i î�s� i utilizează ener-
gia apărându-s� i succesul î�n loc să rămână fideli lucruri-
lor care i-au propulsat spre vârf. De fiecare dată când 
prezint ideea aceasta unei î�ncăperi pline de manageri 
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generali, tot�i mă aprobă din cap. Dă-mi voie să-t�i prezint 
un exemplu din lumea reală, din viat�a mea. 

Weekendul trecut am mers cu copiii la restaurantul 
nostru italienesc preferat. Mâncarea de acolo este incre-
dibilă. Cea mai bună bresaola* din afara granit�elor Italiei. 
Paste dumnezeies� ti. Latte-uri cu atât de multă spumă 
î�ncât î�mi vine să mă las de munca mea s� i să mă fac bar-
man. Dar servirea este proastă. Foarte, foarte, foarte 
proastă (as�a cum este î�n majoritatea restaurantelor). De 
ce? Pentru că restaurantul este aproape mereu plin. S� i 
din moment ce afacerile le merg atât de bine, au î�nceput 
să creadă că lumea va face mereu coadă la intrare. S� i ce 
să vezi? Este î�nceputul sfârs� itului pentru ei. 

I�mi place să fac fotografii. Tata m-a î�nvăt�at să imor-
talizez î�n fotografii călătoria viet�ii mele. As�a că port de 
obicei cu mine un mic aparat de fotografiat. Am î�ntre-
bat-o pe femeia care ne servea dacă poate să ne facă mie 
s� i copiilor o fotografie atunci când î�ncepem să mâncăm 
spaghetele. „Nu am timp”, ne-a răspuns ea scurt. 
Incredibil. Era prea ocupată să-i acorde cinci secunde 
unui client ca să nu-l nemult�umească. Era prea ocupată 
să ne ajute un pic. Era prea ocupată să arate put�ină 
omenie. 

*  Varietate de șuncă sărată, uscată la aer și lăsată la maturat timp 
de două-trei luni (n.red.)
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Cu cât tu și organizația ta aveți mai mult 
succes, cu atât trebuie să deveniți mai 

modești și mai devotați clienților voștri. 

„Nimic nu te conduce mai rapid spre es�ec ca succe-
sul.” Richard Carrion î�nt�elege. S� i David Neeleman, CEO-ul 
de la JetBlue, î�nt�elege ideea, observând că: „Atunci când 
câs�tigi bani s� i ai o rată bună a profitului, î�ncepi să fii ne-
glijent.” Numeros�i CEO nu î�nt�eleg lucrul acesta. Cu cât tu 
s� i organizat�ia ta avet�i mai mult succes, cu atât trebuie să 
devenit�i mai modes�ti s� i mai devotat�i client�ilor vos�tri. Cu 
atât trebuie să crească angajamentul tău fat�ă de eficien-
t�ă s� i perfect�ionare neobosită. Cu atât trebuie să joci mai 
repede. Cu atât mai multă valoare trebuie să aduci. 
Pentru că momentul î�n care î�ncetezi să mai faci lucrurile 
care te-au adus î�n vârful muntelui este tocmai momen-
tul î�n care î�ncepi să aluneci î�napoi la vale. 


