
21. Fejezet: Az Ajándék szellemében dolgozni 

„Furcsa helyzetben vagyunk itt a Földön. Mindannyian egy rövid látogatásra 

jöttünk, nem tudjuk, miért, ám időnként úgy tűnik, isteni akaratból. A mindennapi 

élet szempontjából azonban van egy dolog, amit biztosan tudunk: másokért vagyunk 

itt.” – Albert Einstein 

A hálában bízva 

Újból és újból felmerül a kérdés: „Hogyan oszthatom meg ajándékaimat, 

tehetségeimet a mai pénzgazdaságban, hogy közben a megélhetésem is 
biztosítva legyen? Művészek, gyógyítók és aktivisták kérdezik, akik 
kétségbeesetten keresik a módját, hogy tevékenységükért fizetséget kapjanak. 
Másoknak sikeres üzletük vagy szakmájuk van, azonban elkezdték érezni, hogy 
valami nem stimmel, amikor pénzt kérnek szolgáltatásaikért. 

Valóban megsértjük az Ajándékozás lelkületét, ha pénzt kérünk egy 
szolgáltatásért, sőt még egy kézzelfogható árucikkért is. Amikor átlépünk az 
ajándékozás gondolkodásmódjába, alkotásainkat a mások és a világ javára 
szentelt ajándékként kezeljük. Az ajándék természetével pedig ellentétes, hogy 
előre meghatározzuk a viszont-ajándékot, mivel akkor ez már nem ajándékozás, 
hanem inkább barter vagy értékesítés. Továbbá sokan, különösen a művészek, 
gyógyítók és a zenészek megszenteltnek tekintik munkájukat, olyannak, mely 
isteni forrásból táplálkozik és értéke meghatározhatatlan. Ha árcédulát 
biggyesztenek rá, azzal leértékelik, megszentségtelenítik. De ugye a művészek is 
megérdemlik, hogy a munkájukért kompenzációt kapjanak? 

A „kompenzáció” szó mögött az a gondolat áll, hogy azzal, hogy munkát végeztél, 
feláldoztad az idődet. Munkával töltötted azt, bár a kedvteléseddel is 
foglalkozhattál volna. Egy másik terület, ahol ezt a szót használjuk a perek világa, 
például valaki kompenzációt kér egy általa elszenvedett sérülésért, fájdalomért. 

Egy olyan gazdaságban, amely kiérdemli a „megszentelt” jelzőt, már nem a saját 
idejének vagy életének rovására dolgozik valaki, a munkát többé nem tekintjük 
szenvedésnek vagy fájdalomnak. Egy megszentelt gazdaság felismeri, hogy az 
emberek vágynak rá, hogy dolgozhassanak: vágynak arra, hogy életenergiájukat 
tehetségük kifejezésére fordítsák. Ebben a gondolkodásban nincs helye az 
„ellenszolgáltatásnak”. A munka öröm, a hála egyik forrása. Ha a legjobbat adjuk, 
az megfizethetetlen. Nem hangzik-e istenkáromlásnak, ha mondjuk 
Michelangelot a Sixtusi-kápolnáért, vagy Mozartot a Requiemért ellentételezni 
akarnánk? Nincs az az összeg, ami elegendő lenne az isteniért cserébe. A 
legfenségesebb művek felajánlásának egyetlen megfelelő eszköze az 
odaajándékozás. Még akkor is, ha ebben a pillanatban közülünk kevesekben van 
meg Mozart zsenialitása, szent alkotásra mind képesek vagyunk. Mindannyian 
képesek vagyunk rá, hogy tehetségünkön keresztül létrejöjjön valami nálunk 
nagyobb. Valami, ami rajtunk keresztül nyer formát, eszközként használva 
minket a Földön való megnyilvánulására. Látod, mennyire idegen ez a fajta 
munka az „ellenszolgáltatás” fogalmától? Érzed a szent alkotás áruba 
bocsátásában rejlő tiszteletlenséget? Nem számít mi az ár: olcsón adtad magad, 
és olcsón adtad az ajándék forrását is. Így mondanám: „Vannak dolgok, amelyek 
túl jók ahhoz, hogy áruba bocsássuk őket. Ezeket csak elajándékoznunk szabad.” 



Az olvasóban azonnal kérdések merülnek fel. A fentiek ellenére, talán azt veszed 
észre, hogy újra elgondolkodtál: „De akkor nem érdemli-e meg a művész, hogy 
ellenszolgáltatást kapjon a munkájáért?” Olyan mélyen gyökerezik az elkülönülés 
ösztöne! Hadd fogalmazzam újra: „Aki nagyszerű ajándékot ad, nem érdemli-e 
meg, hogy nagyszerű ajándékokat kapjon cserébe?” A válasz: igen, amennyiben a 
„megérdemel” szó bármit is jelent. Egy megszentelt gazdaságban ez inkább a hála 
mechanizmusán keresztül fog működni, mintsem kényszerből. Az eladó 
szemlélete azt mondja: „Odaadom neked ezt az ajándékot, de csak akkor, ha 
fizetsz érte, ha megadod nekem, amennyit szerintem ér.  (Igazából nem számít, 
mennyit kér érte, az eladó mindig úgy fogja érezni, hogy megrövidítették.) Ezzel 
szemben az ajándékozó szemlélete azt mondja: „Neked adom ezt az ajándékot - 
és bízom benne, hogy azt adod nekem, amit megfelelőnek tartasz.” Ha egy 
nagyszerű ajándékot adsz, és ez nem eredményez hálát, akkor ez talán annak a 
jele, hogy nem a megfelelő személynek adtad. Az ajándék szelleme a szükségletre 
válaszol. A hála nem az ajándékozás célja; a hála egy jel, azt mutatja, hogy az 
ajándékozás jól sikerült, hogy kielégített egy szükségletet. Ez egy újabb ok, 
amiért nem értek egyet azokkal a spirituális tanításokkal, melyek szerint az igazi 
nagylelkűség nem vágyik viszonzásra, sőt még hálára sem. 

És most helyezzük át ezt a gyakorlatba. Már jó ideje birkóztam ezzel a 
problémával, mikor felismertem, hogy bár rossz érzés pénzt kérni a munkámért, 
elfogadni azoktól, akik hálásak érte, az viszont jó. A hála mértéke minden 
személy esetében más. Nem tudhatom előre, hogy ez a könyv mennyire lesz 
számodra értékes, sőt, te sem tudhatod előre. Ezért az ajándék lelkületével 
ellentétes az, hogy előre fizetsz valami ismeretlenért. Lewis Hyde éleslátóan így 
magyarázza: 

Talán mostanra világosabb, hogy miért mondtam, hogy a szolgáltatásért fizetett 
díj elveszi a hála erejét. A lényeg az, hogy a cserearányt, általános értelemben, nem 
lehet előre meghatározni. Munkánk gyümölcsét nem jósolhatjuk meg előre, mivel 
nem tudhatjuk azt sem, hogy valóban véghez visszük-e. A hála kifizetetlen 
adósságot kíván, és ennek az adósságnak az érzete motivál minket abban, hogy 
továbbmenjünk. Ha már nem érezzük lekötelezetve magunkat, akkor kilépünk, és 
ez rendjén is van. Az átalakulást hozó ajándék áruba bocsátása ezért meghamisítja 
a kapcsolatot, azt sugallja, hogy a viszont-ajándékot már átadták, pedig valójában 
ez nem történhet meg, amíg az átalakulás végbe nem ment. Az előre kifizetett díj 
felfüggeszti az ajándék súlyát és ellehetetleníti, hogy a csere közvetítője legyen. A 
piacon elérhető terápiák és a spirituális rendszerek ezért hajlamosak az 
átalakuláshoz szükséges energiát inkább a fájdalomtól való irtózásból nyerni, mint 
a magasabb állapot vonzásából. (1) 

Ennek megfelelően, megtettem minden tőlem telhetőt, hogy a munkámat az 
ajándék lelkületével összhangban végezzem. Például az írásaim, a 
hangfelvételeim és a videóim lehető legnagyobb részét az interneten ingyenesen 
elérhetővé teszem, és arra kérem az olvasót, hogy olyan ajándékot adjon cserébe, 
amely tükrözi a hálája mértékét. Nem szükséges, hogy ez az ajándék hozzám 
érkezzen meg. Például, ha valaki hálás a világegyetemnek, hogy a munkámat 
elérhetővé tette, talán az ajándékozás egy megfelelőbb módja az, hogy „valaki 
másnak előre fizetsz”.  



Hasonló modellt használok a nyilvános előadásaim során. Ha megkérdeznek, 
hogy mennyi a tiszteletdíjam, elmondom, hogy nem kérek tiszteletdíjat. 
Általában azt kérem, hogy az utazási költségeimet fedezzék, azon felül pedig 
valami olyasmit mondok, hogy: „Tőletek függ; adjatok egy olyan összeget, amivel 
úgy érzitek, rendben vagyunk, egyensúlyban vagyunk, egy összeget, ami tükrözi 
hálátok mértékét azért, hogy eljöttem és veletek voltam.” Ez nem egy képlet, 
hanem az egyedi helyzetekhez illeszkedő lelkület. Ha a helynek van egy szokásos 
tiszteletdíja, nem feltétlen ragaszkodom hozzá, hogy velem kivételt tegyenek. 
Sőt, néha már a megkereséskor felajánlanak egy összeget, ami elárulja, mennyire 
vágynak arra, amit vinni tudok. Ott akarom ajándékaimat átadni, ahol igény van 
rájuk, és a pénz egy a sok mód közül, melyen keresztül ez az igény kifejeződhet. 

Fontos, hogy az „ajándékban létezést” ne bálványozzuk, ne tegyük erkölcsi 
előírássá. Ne azért kövesd, hogy jó legyél. Azért kövesd, mert jól érzed magad 
benne. Ha azt veszed észre, hogy egy busás összeg felvidít (mint ahogy engem is),  
- ez teljesen rendben van. Mi, emberek, boldogok vagyunk, ha nagy ajándékokat 
kapunk. Sőt, még akkor is, ha nyomorultul érzed magad, neheztelsz, valamibe 
kapaszkodsz (megint csak, ahogy időnként én is), ezt is ugyanúgy fogadd el. Az 
ajándékhoz visszavezető út hosszú, mert annyira eltávolodtunk tőle! Úgy 
tekintek magamra, mint egy új (és ősi) terület egyik felfedezőjére, aki mások 
felfedezéseiből és a saját hibájából is tanul. 

Amikor elvonulásokat vezetek, csak a szállásért, ellátásért és más készpénzes 
kiadásokért számítok fel díjat, és elfogadom az ajándékokat. (2) Jó időbe telt, 
mire elértem a tudatosság azon állapotát, ahol ez a modell valóban „működik”. 
Ha neheztelek azokra, akik semmit sem adnak; ha jól csengő elvek 
hangoztatásával arra akarom kényszeríteni vagy manipulálni az embereket, hogy 
többet adjanak, mint amennyit őszinte hálájuk diktál; vagy ha finoman 
„bűntudatot” ébresztek bennük a nehézségeimre, az áldozathozatalomra, vagy a 
szegénység erényére célozgatva, akkor egyáltalán nem az ajándékozás 
lelkületében élek, hanem egy kifinomult szűkösség-gondolkodásban vagy 
koldulásban, és ennek az állapotnak a tükröződéseként az ajándékok áramlása 
szinte azonnal el is apad. Nemcsak az emberek szűnnek meg adni, de saját 
ajándékaim belső forrása is kiszárad. 

Mihelyt hiteles az ajándékozási szándékom, azt veszem észre, hogy az ajándékok 
felém való áramlásának üteme ugyanakkora vagy nagyobb, mint a tőlem való 
kiáramlásuk mértéke. Időnként a viszont-ajándék csatornája titokzatos, csak 
közvetetten kinyomozható, akár teljesen követhetetlen; valahogyan mégis 
hordoz valamit az eredeti felajánlás lelkületéből. Időnként a szinkronicitás és egy 
jel vékonyka szála köti össze az általam adott és kapott ajándékokat. A racionális 
elme azt mondja, hogy a viszont-ajándéknak semmi köze ahhoz, amit adtam: 
„egyébként is megkaptam volna”, - a szív viszont tudja, nem így van. 

Mivel a viszont-ajándék csak később érkezik meg, amikor belelépünk az ajándék-
alapú létezésbe, egy ideig a hit éltet. Mivel nincs biztosítékunk a viszonzásra, 
rájövünk, komolyan gondoljuk-e. Az ego szenved és küzd, hogy biztos jutalmat 
találjon. Ha az nem a pénz, talán majd elmondhatom magamról, hogy milyen 
nagylelkű vagyok, és elismernek érte. Talán titokban gratulálhatok magamnak és 
felsőrendűbbnek érezhetem magam azoknál, akik nálam kevésbé élnek az 
ajándék lelkületet szerint. Tapasztalataim szerint az ajándékozás felé tett minden 



új lépés ijesztő. Az elengedésnek valódinak kell lenni, különben nem hoz 
gyümölcsöt. 

Üzlet az Ajándék szellemében 

És most alkalmazzuk ezt a modellt a vállalkozások más fajtáira. Ma már 
számtalan, az ajándék-gazdaságot kreatív módon gyakorló vállalkozás működik. 
Nem gondolom, hogy a sajátom lenne a legjobb vagy az egyetlen jó modell. Egy új 
gazdaság úttörői vagyunk, és ez próbálkozásokkal és hibákkal fog járni, amíg 
megtalálja saját útját. Bemutatok néhány példát, olyan emberekét, akik az 
ajándékozás fent említett két alapszabálya közül legalább az egyik szerint 
működtetik üzletüket: 1. az „árat” (a viszont-ajándékot) az a fél határozza meg, 
aki kap, és nem az, aki ad; 2. A viszont-ajándékot azután határozzák meg, miután 
az eredeti ajándékot megkapták, és nem előtte. 

A kaliforniai Berkeley-ben található Karma Klinika két éve nyújt ajándék alapon 
holisztikus szemléletű kezeléseket. A konzultáció vagy a kezelés után a kliens 
megkapja a „számlát”, amin az áll: 

„Az Ön számára nyújtott kezelés egy nagylelkű ajándék valakitől, aki korábban járt 
nálunk. Ha szeretné ebben a lelkületben tovább folytatni az ajándékozást, 
megteheti, de teljesen Önön múlik. Pénzbeli vagy más ajándékát elhelyezheti a 
Karma Klinika irodájában található ajándékdobozban vagy elküldheti postán a 
következő címre….”  

Az Oregon állambeli Ashlandban is létrehoztak egy ajándék klinikát, ezt Gifting 
Tree-nek (Ajándékozó Fa) hívják. Kétségtelenül sok ilyen van az országban, és 
meglehetősen fenntarthatónak tűnnek. A Victoria Attunement Center 1982 és 
1988 között kizárólag adományokból tartotta fenn magát, alapítója, Will 
Wilkinson szerint teljesen önfenntartó volt, úgy, hogy havonta több mint 300 
pácienst látott el. 

Az ajándék modellt éttermekben is alkalmazzák. A Salt Lake City-ben 2003 óta 
működő „The One World” étterem, a Denverben 2008 óta létező SAME (So All 
May Eat) Cafe, a New Jersey-ben 2009-ben nyílt „Better World Cafe” vagy a 
Berkley-ben levő „Karma Kitchen” és számos további étterem kizárólag 
adományalapon működik, sok közülük ráadásul szerves gazdálkodásból 
származó (bio) ételeket szolgál fel. 

Az ötlet nemrég bekerült a kereskedelmi főáramba is, amikor a Panera Bread 
országos étteremlánc megnyitotta első „fizess amennyit szeretnél” éttermét St. 
Louisban, Missouriban. Az étlap pontosan ugyanaz, mint máshol, de az árak 
csupán irányadóak. A vendégeket arra kérik, annyit fizessenek, amennyit 
megfelelőnek éreznek, a pultnál lévő táblán az olvasható: „Vedd el, amire 
szükséged van, és cserében hagyj egy neked tetsző összeget.” Ha ez a kísérlet 
működik, a vállalat azt tervezi, hogy országosan kiterjeszti a modellt. Kíváncsi 
vagyok, felismerik-e, hogy nemcsak a polgári erény, hanem a jövő egy üzleti 
modelljének úttörői is.  

Az interneten természetesen hatalmas ajándékgazdaság virágzik. Az összes 
jelentősebb munkához használt szoftver, például az OpenOffice irodai 
programcsomag önkéntes programozók százai együttes erőfeszítésének 
köszönhetően díjmentesen hozzáférhető. Nem akarom az „ingyenesen” szót 



használni, mert az szinte egyet jelent a viszont-ajándék elutasításával. Az 
OpenOffice szervezet elfogad felajánlásokat és bátorítja is azokat, akik szoftvert 
töltöttek le, hogy különböző módokon járuljanak hozzá a fejlesztéshez. 

Sok zenekar is „ingyen” adja a zenéjét online. A hanghordozók területén az 
ajándékozás üzleti modelljének legfigyelemreméltóbb úttörője a Radiohead volt, 
amely „fizess amennyit szeretnél” alapon adta közzé a 2007-es „In Rainbows” c. 
albumát. Habár a letöltők kétharmada úgy döntött, semmit sem fizet, százezrek 
döntöttek úgy, hogy fizetnek néhány dollárt, és milliós nagyságrenddel több CD-t 
vásároltak meg az iTunes-on, mint más csatornákon keresztül. A kritikusok 
elutasították ezt a sikert, arra hivatkozva, hogy ez egy anomália, melyet a 
Radiohead ikonikus státusza tett lehetővé, az alapmodell azonban továbbra is 
terjed, különösen a zeneiparban, mivel a hagyományos értékesítési csatornák 
egyre kevésbé működnek a legtöbb zenekar számára. 

Meglepő módon még ügyvédi iroda is van, amely a „fizess amennyit szeretnél” 
elvet alkalmazza. A Valorem Law Group, a chicago-i székhelyű ügyvédi iroda egy 
„értékhelyesbítő sor”-ral egészítette ki számláit. A számla alján, az üres „teljes 
összeg” mező felett található egy másik, „értékhelyesbítés” elnevezésű sor. Az 
ügyfél egy pozitív vagy negatív számot írhat ide, és ezzel ő határozza meg a 
fizetendő végső díjat. Csodálattal emelem meg a kalapomat a cég előtt, mivel 
jogász szemmel nézve ez teljes őrültség. Az ügyfél akár annak teljes összegével is 

„helyesbítheti” a számlát, hogy végül semmit sem fizet, és a cégnek valószínűleg 
semmilyen jogi eszköze sem lenne ez ellen. 

Most általánosítsuk ezeket a példákat, hogy egy szélesebb körben alkalmazható 
üzleti modelt kapjunk. Az alapok nagyon egyszerűek. Az első szabály szerint csak 
annyi pénzt kérj, ami közvetlen költségeidet fedezi. Ez magában foglalja a 
marginális költségeket és a felosztott fix költséget, de az elsüllyedt költségeket 
(sunk cost) már nem. Tehát például, ha valakinek vízvezetéket szerelsz, elkérnéd 
az anyagköltséget (beszerzési áron), az odajutáshoz szükséges üzemanyag árát, 
és talán a termelőeszközeid után fizetett terhek (például a teherautód hitele, 
üzleti hitel, stb.) félnapi összegét. Világossá tennéd a fogadó fél számára, hogy 
időd, munkád és szakértelmed ajándék. A számlán a következő sorok lennének: 
teljes költség, aztán egy „ajándék” megnevezésű üres sor, és legalul a „teljes 
fizetendő összeg”. 

Ennek a modellnek az egyik változata a Valorem féle modellt követi, feltünteti a 
szokásos piaci árat tükröző díjat, ami alatt egy „értékhelyesbítés” vagy egy „hála 
helyesbítés” felirat van. A legtöbb ember valószínűleg a piaci árat fizetné, de 
elmagyarázhatod nekik, hogy ezt módosíthatják, különösen, ha elégedettek vagy 
elégedetlenek a munkával. 

A másik változat egyáltalán nem számít fel díjat, de felsorolja a különböző 
tételeket, mint például „anyagköltség”, „felosztott működési költség”, 
„munkaóra”, „a szolgáltatás piaci ára”, és így tovább. Ebben a modellben a fogadó 
fél dönthet úgy, hogy semmit sem fizet, még az anyagköltséget sem, de legalább 
képet kap róla. Ez az információ, ugyanúgy, ahogy a Karma Klinika tájékoztatója, 
az ajándék korábban már említett „története”. Hagyományosan az ajándékokat 
gyakran kísérték az ajándékozottat az ajándék értékének felismerésében segítő 
történetek. 



Az ajándék üzleti modellje valójában nem áll olyan távol a szokásos üzleti 
gyakorlattól, mint gondolnánk. A ma elterjedt tárgyalási taktika azt mondja: 
„Nézd, ezek a költségeim, ennél lejjebb nem tudok menni.” (3) Nem olyan 
borzasztó nagy szemléletváltás ehelyett azt mondani: „Nézd, ezek a költségeim. 
De fizethetsz többet, annak megfelelően, hogy mit gondolsz, mennyit ér, amit 
kaptál.” Az ügyfélnek gyakran meglehetősen pontos képe van az általad kínált 
áruk és szolgáltatások piaci áráról, és ha van bármi valódi emberség az üzleti 
kapcsolatban, akkor ahhoz közeli árat fizet. Ha az alapköltségen felül fizet, akkor 
úgy értelmezheted, hogy ezt hálából teszi. Ha valaki hálás azért, amit adtál neki, 
még többet szeretnél adni. Ha valaki hálátlan, akkor tudod, hogy az ajándékot 
nem fogadták el teljes mértékben, és talán úgy döntesz, hogy ezt a személyt 
többé nem ajándékozod meg. 

Az üzleti kapcsolat nyelvére lefordítva ez azt jelenti, hogy nem fogsz újra üzletet 
kötni azzal, aki a költségeidet alig vagy egyáltalán nem meghaladó mértékben 
fizetett, és szívesebben üzletelsz olyannal, aki a pénzt szimbolikus jelzésként 
használja, hogy hálája mértékét ezzel fejezze ki. Ennek így is kell lennie. Néhány 
embernek nagyobb szüksége van az ajándékainkra, mint másoknak. A 
kenyeredet éhes embernek akarod odaadni. A hála megnyilvánulása segít 
bennünket tájékozódni, hogy ajándékainkat a legjobb módon tudjuk kifejezni. 
Tehát éppen úgy, mint ma, azokkal kötsz üzletet, akik a legtöbbet fizetik 
termékedért (bár a hála nem-pénzbeli kifejezése is szerepet játszhat).  
Különbözik azonban attól, hogy azokkal kötsz üzletet, akik a legmagasabb árat 
kínálják árudért. A különbség lényeges! Az ajándékozás szellemében az árat nem 
lehet idő előtt felkínálni. Először átadjuk az ajándékot, és csak miután azt 
megkapták, azután lehet határozhatják meg a viszont-ajándékot. 

Nem tudom nem észrevenni a párhuzamot ezen megközelítés illetve az 
önzetlenség és az iterált fogolydilemma problémák különféle játékelméleti 
kutatásai között. A Wikipédián utánanézhetsz ezeknek, keresd a „tit-for-tat”, azaz 
a „szemet szemért” stratégiát. Lényegében számos olyan helyzetben, ahol 
ismétlődő interakció történik az elkülönült egyének között és az együttműködés 
vagy az árulás különböző módon válik kifizetődővé, az optimális stratégia az, ha 
először együttműködsz és csak azzal szemben élsz megtorlással, aki a legutóbbi 
alkalommal nem működött együtt veled. Hasonló érvelés miatt azt gondolom, 
hogy az általam körvonalazott üzleti modell pénzügyileg idővel még sikeresebb 
lehet, mint a hagyományos modell. (4) 

Az ajándékmentalitás ma még annyira idegen számunkra, hogy az ajándékozás 
lelkületének megfelelő üzletmenettel kapcsolatban néha elkél némi oktatás. Azt 
tapasztaltam, hogy ha egy eseményt „adomány alapon” hirdetek meg, az 
emberek értékén alul kezelik, azt gondolva: „Bizonyára nem túl értékes vagy 
fontos, ha nem kér érte pénzt.” Késnek vagy el sem jönnek vagy nincsenek 
elvárásaik. A díj fizetése olyan rituálé, amely a tudatalattinak azt üzeni: „ez 
valami értékes”, „komolyan veszem”. Sokakkal együtt folyamatosan 
kísérletezünk, hogy jobb módokat találjunk, olyanokat, amelyek felébresztik a 
fizetéshez kapcsolódó előnyöket, miközben az ajándék lelkületéhez hűek 
maradnak. Új korszak kezdetén vagyunk, kísérletezésre és gyakorlásra van 
szükség. 



Nyilvánvaló, hogy most, amikor ezeket a sorokat írom, a legtöbb vállalat és 
vállalkozó még nem áll készen arra, hogy ajándék-alapú üzleti modellt 
alkalmazzon. Ez rendben is van - viszont ösztönözheted kicsit őket! Egyszerűen 
alkalmazd a modellt egyoldalúan, azzal, hogy „ellopod” a termékeiket: például 
dalok, filmek, szoftverek és más digitális tartalmak illegálisan letöltésével vagy 
másolásával, azután, ha hálásnak érzed magad érte, küldj pénzt az alkotóknak. 
Nagyon boldog lennék, ha ugyanígy tennél ezzel a könyvvel is. Mondjuk, nehéz 
lesz illegálisan hozzájutnod, mivel nem kérek szerzői jogdíjat (fogadok, hogy nem 
olvastad el rendesen a jogokról szóló oldalt, pedig ez most nem a szokványos 
szöveg), és a könyv díjmentesen elérhető online. Mindazonáltal, ha mégis sikerül 
„ellopnod”, boldogan fogadom el tőled a hálád mértékét tükröző összeget – 
ahelyett az összeg helyett, amiről én, vagy a kiadó feltételeznénk, hogy annyit ér 
a könyv számodra. Olvasása során minden egyes személy mást tapasztal meg: 
némelyeknek elvesztegetett idő lesz, másoknak pedig lehet, hogy megváltoztatja 
az életét. Hát nem abszurd mindenkitől ugyanakkora viszont ajándékot kapni? 

Megszentelt hivatások 

Az ajándékmodell különösen természetesen illeszkedik azokhoz a szakmákhoz, 
ahol a közvetített érték nem kézzelfogható. A zenészek, művészek, prostituáltak, 
gyógyítók, tanácsadók és a tanítók, mind olyan ajándékokat kínálnak, melyeket 
lealacsonyít, ha árcímkét ragasztunk rájuk. Ha szentnek tartjuk, amit felajánlunk, 
akkor továbbadásának egyetlen tisztességes módja az ajándékozás. (5) Nincs az 
az ár, ami képes lenne tükrözni a végtelenben rejlő szentséget. Ha egy 
meghatározott előadói díjat kérnék, azzal lealacsonyítanám az ajándékomat. Ha a 
fenti foglalkozások egyikét űzöd, talán érdemes elgondolkoznod, hogy kísérletet 
tegyél az ajándék egyik üzleti modelljével, viszont ne feledd, ha úgy alkalmazod, 
mint a „pénzszerzés” egy rafináltabb eszközét, nem fog működni! Az emberek 
észreveszik a hamis ajándékot, az ajándékot, amely nem ajándék, hanem a 
nyerészkedés célja bújik meg benne. 

A fenti szakmák mindegyikében a megfoghatatlan valami kézzelfogható 
közvetítőn keresztül érkezik, és az előbbi, a nem számszerűsíthető az, ami 
természetesen az ajándék birodalmában akar maradni. De ez valójában minden 
foglalkozásra igaz. Mindig jelen van valami, ami túlmutat a számszerűsítésen, a 
tömegterméken és így az áron is. Ezért minden szakmában ott van a szentség 
lehetősége. Vegyük például a növénytermesztést. Mitől lesz az ételünk - valami 
kézzelfogható - a szentség közvetítője? 

A növényt olyan ember neveli, akit őszintén érdekel, hogy milyen szép és milyen 
tápláló lesz. Olyan módon termesztik, hogy az gazdagítja az ökoszisztémát, a 
talajt, a vizet és általában az életet. Termesztése és feldolgozása egészségesebbé 
teszi a társadalmat. 

Más szavakkal, a megszentelt étel beágyazódik a természeti és társadalmi 
kapcsolatok hálójába. Az emberek és a föld iránt érzett szeretetben nevelik, 
amely nem egy elvont szeretet, hanem kifejezetten az iránt a föld iránt és azok 
iránt az emberek iránt érzett szeretet. Nem szerethetünk személytelenül, talán 
emiatt éreztem mindig is ridegnek a névtelen jótékonykodást, mely nem keresi a 
személyes kapcsolatot. Valaki szent ételt termesztett kifejezetten az én 
számomra! 



Amikor a munkánkban felfedezzük a szentséget, önmagáért akarjuk jól végezni, 
nem pedig valami külső szabálynak, mint a piac vagy az építési szabályzat 

akarunk megfelelni vele, vagy egy külső skála szerint akarunk „elég jók” lenni. A 
megszentelt munkát végző építőmester olyan anyagokat és módszereket használ, 
melyek talán évszázadokra rejtve maradnak a falban, senki sem tudja meg, hogy 
mik azok. Semmi ésszerű előnye nem származik gondosságából, csakis a jól 
végzett munka öröme. Ugyanígy van ezzel a vállalkozó, aki a piacinál magasabb 
bért fizet vagy a gyártó, aki az előírásosnál is jobban óvja a környezetet. Ésszerű 
előny reménye nélkül teszik, mégis származik valamilyen előnyük belőle, 
időnként teljesen váratlan módon. A nem várt nyereség az Ajándék 
természetével teljesen összhangban van: ahogy Lewis Hyde megfogalmazta: az 
ajándék „eltűnik a sarkon”, „ködbe vész”, és nem tudjuk, hogyan kerül vissza 
hozzánk. 

Ajándékaink titokzatos módon felbukkanó váratlan gyümölcseire úgy is 
tekinthetünk, hogy amikor az ajándékozás lelkületében élünk, varázslat történik. 
Az ajándék-mentalitás egyfajta hit, egyfajta önfeladás, és ez a csodák előfeltétele. 
Az Ajándék képessé tesz minket a lehetetlenre. 

Oregonban találkoztam egy férfivel, akinek ingatlankezelő vállalkozása alacsony 
jövedelmű időseket ellátó intézményekre szakosodott. Azt mondja: „Ez egy 
lehetetlen vállalkozás”. Az egészségügyi intézmények, a biztosító társaságok, a 
kormányzati szabályozás, a lakók szegénysége és az általános pénzügyi válság 
felől több oldalról érkező és egymással ellentétes támadások hatására az iparág a 
csőd szélére került. Azon a héten, amikor meglátogattam, a legnagyobb 
versenytársai közül kettő is könyörögve hívta fel, hogy vegye át veszteséges 
létesítményeiket. Ennek az embernek valahogyan mégis sikerült nyereséges, 
növekvő vállalkozást, ösztönző munkafeltételeket és emberi életkörülményeket 
teremtenie, amelyek mintául szolgálhatnak az iparág számára. Hogyan csinálja? 
Azt mondja: „Minden nap bemegyek az irodámba, hogy egy halom 
megoldhatatlan problémával találom magam szemben. El sem tudom képzelni, 
hogyan tudnám megoldani őket. Így aztán csak azt teszem, amire képes vagyok: 
felveszem a szolgálatot. És ekkor megtörténik a csoda: a megoldások az ölembe 
hullanak.” 

Az, aki szolgálatba hajtja a fejét, művész. Az, hogy a munkát szentnek tekintjük, 
azt jelenti, a szolgálatába állunk, és így az eszközévé leszünk. Pontosabban és 
némileg paradox módon, annak válunk eszközévé, amit teremtünk. Legyen szó 
akár anyagi, emberi vagy társadalmi alkotásról, valami olyannak állunk 
alázatosan a szolgálatába, ami már létezik, de még nem nyilvánult meg. Ettől tölti 
el a művészt áhítattal saját alkotása. Ez az érzés jár át, amikor felolvasok a „The 
Ascent of Humanity”-ből (Az emberiség felemelkedése c. könyvemből): „Nem, ezt 
képtelenség, hogy én írtam.” Az a könyv egy külön entitás, rajtam keresztül 
született meg, de a teremtésében nem volt több szerepem, mint a szülőknek a 
gyermek, vagy a földművesnek a spenót teremtésében. Továbbítják az élet 
impulzusát, helyet biztosítanak, hogy növekedhessék, de nem értik és nem is 
szükséges érteniük a sejtdifferenciálódás részleteit. Én is minden 
rendelkezésemre álló forrásból tápláltam növekedő könyvemet, elképesztő 
nehézségek árán hoztam erre a világra a fejemben lévő bölcsőjéből, és 
bensőségesen ismerős számomra minden apró részlete. Mégis, állandóan azt 
érzem, hogy már korábban is létezett, és hogy meghaladja képességeimet. 



Jogosan vallhatja sajátjának egy szülő a gyermeke eredményeit? Nem. Ez egyfajta 
lopás. Én sem ékeskedem alkotásaim szépségével. A szolgálatukban állok. 

Azért vázoltam ezt fel, hogy megmutassam, ugyanaz a logika, amit a 
korakeresztény atyák, Thomas Paine és Henry George is alkalmazott a földdel 
kapcsolatban, igaz az emberi munka minden gyümölcsére. Létezésük túlmutat 
rajtunk, gondviselőként a szolgálatukban állunk, éppen úgy, ahogy a földnek is 
gondviselői és nem pedig tulajdonosai vagyunk. Ahogy kaptuk, úgy kell 
továbbadnunk. Ezért érzünk késztetést, hogy vállalkozásunkat az Ajándék 
szellemében működtessünk. Jónak és helyesnek érezzük, mert az igazsággal 
hangol össze bennünket. Nyitottá tesz az általunk elképzelt határokon túli bőség 
befogadására. Így keletkezik bármely nagyszerű ötlet vagy találmány is: 
„Egyszerűen csak az eszembe jutott.” Hogyan is feltételezhetnénk, hogy 
birtokolható? Nem tehetünk mást, mint továbbadjuk, és ezáltal nyitva tartjuk a 
csatornát, melyen keresztül különböző formában továbbra is megszentelt 
ajándékokat kapunk más emberektől és mindentől, ami létezik. 

Az ajándék alapú üzleti modellre való áttérésedet ösztönzendő, figyeld meg, hogy 
a megszentelt hivatások nagy részében a régi modell már nem is működik. A 
pennsylvániai kisvárosban, Harrisburg-ban, ahol élek, és amely nem a 
leghaladóbb hely a világon, több száz holisztikus és alternatív gyógyász 
reklámozza magát a helyi holisztikus egészségügyi magazinban. Amikor 
belekezdtek tanulmányaikba (gyógynövény ismeretek, jóga, hipnoterápia, 
angyalgyógyítás, kristálygyógyítás, polaritás terápia, reiki, cranio-szakrális 
terápia, holisztikus táplálkozás, masszázsterápia vagy más tárgyakba), 
valószínűleg többségük fejében az járt, hogy egy rendelőben vagy egy holisztikus 
egészségközpontban építenek majd karriert, ahol az „ügyfelek” kezelésenként 
85-120 dollárt fizetnek. Lehetetlen, hogy maroknyinál többüknek sikerüljön 
megvalósítani ezt az álmot. Mégis, az iskolák és a képzések folyamatosan 
termelik az új terapeutákat. Legtöbbjüknek előbb-utóbb fel kell hagynia a 
kezelések megszokott modelljével és ajándékként kell nyújtaniuk majd 
szolgáltatásukat. (6) 

Ami ezekkel a szakmákkal történik, kezd egyre általánosabbá válni. 
Tulajdoníthatjuk a kapacitásfeleslegnek, az adósság-válságnak, a „beruházások 
csökkenő határhozamának” vagy más gazdasági tényezőnek, de tény, hogy a régi 
profit-modell válságban van. A holisztikus szakemberekhez, akikről írtam, 
hasonlóan hamarosan nem lesz más választásunk, mint egy új modellt 
alkalmazni. 

A régi gazdaságban az emberek azért dolgoztak és azért akartak karriert építeni, 
hogy meg tudjanak élni. A túlélés szempontjából semmi sem túl szent, hogy el ne 
lehessen adni, pénzt ne lehessen kérni érte. Ha az életben maradásért dolgozol, 
például egy kínai ólombányában, akkor feltehetően nem tartod hibás dolognak, 
hogy alkuba bocsátkozz és munkaerődet a lehető legjobb áron add el. 
Tekinthetjük úgy is, hogy a magad és szeretteid életben tartása önmagában egy 
megszentelt törekvés. 

Szeretnék fejtegetéseimhez egy kis szelídséget és realizmust adni. Kérlek, ne 
gondold, hogy az önzetlenség vagy az önfeláldozás valamiféle szenteskedő 
előírását hirdetem. Nem nyersz jutalmat a mennyben, csak mert elfogadod, hogy 
csökkentsék a fizetésedet. Ha most a fő gondod az életben maradás vagy a 



biztonság, akkor számodra a „munka” feltehetően nem a tehetséged 
kifejeződésének csatornája. Egyszerűen csak egy állás, amit alapvetően pénzért 
vállalsz el, és amit felmondanál vagy radikálisan megváltoztatnál, ha nem lennél 
pénzügyi nyomás alatt. Talán valamilyen értelemben kifosztottnak érzed magad, 
- mivel olyan életet élsz, amiért más fizet, hogy azt éld és ne a tiedét; a szolgák 
rákényszerülnek, hogy dolgozzanak vagy meghalnak. Ez nem jelenti azt, hogy 
neked túl „kéne” lépned a félelmeiden, fel kéne mondanod és csak bíznod kéne, 
hogy minden rendben lesz. Az ajándékban való létezés nem egy újabb dolog, amit 
meg kell tenned, hogy jó ember lehess. A félelem nem egy új ellenség, nem az ego 
és a bűn ősi lidérceinek utóda az önmagunk elleni folyamatos háborúban. A 
megszentelt gazdaságtan az emberi létezés egy szélesebb körű forradalmának 
része: belül az önmagunkkal szembeni, kívül pedig a természet ellen vívott 
háború végét jelenti. Egy új korszak, az Egyesülés Korának gazdasági vetülete. 

Tehát, ha azon kapod magad, hogy rabszolga vagy a munkahelyeden, pénzért 
dolgozol, „viszonylag jól csinálod” a „tőled telhető legjobb” helyett, arra 
buzdítalak, hogy akkor, és csak akkor válts, ha készen állsz rá. Talán most majd 
ajándékként kezdesz tekinteni az állásodra, mely egyfajta biztonságot ad 
számodra mindaddig, amíg ez a biztonságérzet a sajátoddá nem válik. A félelem 
nem ellenség, bár sok spirituális tanító ezt mondja. „A szeretet ellentéte”, vagy: 
„befagyott öröm”. Valójában a félelem az őr, biztonságos helyen tart minket, 
melyben növekedünk; még azt is mondhatnánk, hogy a félelem ajándék. Később 
aztán, ahogy növekszünk a félelmek, melyek egykor védtek, a korlátainkká 
válnak, és arra vágyunk, hogy megszülessünk. Ez elkerülhetetlenül megtörténik. 
Bízz most magadban és így bízni fogsz akkor is, amikor a vágyad arra indít, hogy 
a régi félelmeiden túlhaladva belépj egy nagyobb, fényesebb birodalomba. 
Amikor elérkezik a születés pillanata, nem fogod tudni visszafogni magad. 

A jóvá válásért folytatott küzdelem vége azt is jelenti, hogy az adáshoz nem 
kapcsolódik semmiféle áldozat vagy önmegtagadás. Azért adunk, mert adni 
akarunk, nem pedig, mert kell. A hála, annak felismerése, hogy valaki kapott és 
viszonzásul adni vágyik, ösztönös alapállapotunk. Hogy is lehetne másképp, 
amikor az élet, a lélegzet és a világ mind ajándék? Amikor a saját munkád 
gyümölcse felülmúl téged? Az ajándékban való létezés az igazi természetünkkel 
való újraegyesülés. 

Amint belépsz az ajándék-gondolkodásba, engedd, hogy az érzéseid vezessenek. 
Hagyd, hogy az adás a hálából fakadjon és ne a bizonyos erényeknek való 
megfelelés iránti vágyból. Talán először óvatosan lépdelsz, kicsi dolgokat és apró 
szívességeket teszel, anélkül, hogy jutalmat várnál. Talán a vállalkozásod egy kis 
részét alakítod át az ajándék-modell szerint. Bármilyen lépést is teszel, tudd, 
hogy a jövő gazdaságára készülsz fel. 

 

Jegyzetek 

1. Hyde, Lewis. The Gift: Imagination and the Erotic Life of Property, New York: 
Vintage Books (2007.) p. 66. 



2. Miért számolok fel költségeket, hogy fedezzem a kiadásokat? Mivel úgy 
gondolom, hogy a rendezvényeket együtt hozzuk létre, mind hozzájárulunk 
valamivel, hogy az az esemény létrejöjjön. Összegyűjteni az erőforrásokat egy 
szándék megvalósításához nem a hála birodalmába tartozik, hanem az együtt-
teremtésébe.  

3. Természetesen a tényleges költségek rendszerint alacsonyabbak, mint amit 
bemondanak, és más tényezők is számításba jöhetnek, mint például a 
berendezések és dolgozók fix költségei, amelyek akkor is felmerülnek, ha nem 
köttetik meg az üzlet. 

4. Ezek az elvek csak akkor érvényesek, ha az üzleti kapcsolatok a közösségen 
belül köttetnek. Azokban az esetekben, ahol az összes ügylet idegenekkel kötött 
egyszeri tranzakció, az ajándék-modell kevésbé kivitelezhető. Az ősi ajándék-
kultúrákban ez általánosságban igaz volt, a barter idegenek között jött létre. Én 
azonban úgy látom, hogy a legtöbb ember tiszteli az ajándék lelkületét még akkor 
is, amikor csak egyszeri ügyletről van szó. Lehetséges-e, hogy úgy érezzük, mi 
mindannyian valóban egy mindenre kiterjedő közösség részei vagyunk, és hogy 
az ajándékozásaink, még a névtelenek is, ennek a közösségnek a szeme láttára 
történnek? 

5. Lényeges, hogy ezek közül néhány szakma hagyományosan is a fizetés és az 
ajándékozás közötti mezsgyén működött. A művészek és a zenészek a 
mecénástól kaptak támogatást, aki gyakorlatilag azért adott pénzt nekik, hogy 
alkothassanak. Ez tette lehetővé a szerzői jogdíjak megjelenése előtt, hogy olyan 
emberek, mint Mozart egy ideig megéljenek. Elit prostituáltak régóta dolgoznak 
egy hasonló modell szerint, melyben rendszeres klienseiktől kapnak ajándékot. 

6. Ez az orvostudomány egyetemessége felé mutató tendencia; a gyógyítás 
elhagyja a pénzgazdaságot és újból társadalmi közjószággá válik. 

 


