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1. UVODNI CLANEK

V teh dneh vsa Slovenija z zanimanjem spremlja nastope nasih reprezentantov na Svetovnem
prvenstvu v nogometu, ki se odvija v Juzni Koreji in na Japonskem. Toda na Zalost v javnosti
veliko bolj odmeva spor med Sreckom Katancem in prvim zvezdnikom Zlatkom Zahovicem, kot
pa sami nastopi nasih nogometasev. Spor se vlecCe ze kar lep ¢as in v teh dneh je razdelil
vesoljno Slovenijo na dva tabora, toda na Zalost je dobil koncni epilog ravno takrat, ko je to
najbolj neprimerno - na Svetovnem prvenstvu.

Iz medijev smo Ze skorajda vsi sliSali vse podrobnosti o tem sporu, vanj se je vmesal celo
predsednik drzave in miril nogometase in vodstvo reprezentance. Kako se je razpletla ta
nogometna afera nam je ze vsem znano - Zahovic je zapustil reprezentanco in odSel domov.
Sicer pa tudi kmalu za njim pride ostala nogometna reprezentanca, saj je izgubila ze vse
moznosti za napredovanje v drugi krog tekmovanja. A v danasnjem uvodnem ¢lanku ne bomo
govorili o Sportnih (ne)uspehih slovenske nogometne reprezentance, temvec o tem, kako
izredno je pomembno dobro vzdusje ne samo v reprezentanci ampak tudi v kolektivu npr. v
podjetju.

Celotna slovenska javnost je bila prepricana, da se bodo fantje po tej aferi pobrali in da bodo
zaigrali kot prerojeni in premagali Juzno Afriko. Toda sam nisem bil kljub ve¢nemu optimizmu
ni¢ kaj presenecen nad taksnim razpletom (porazom). Jasno je, da Ce neki dogodek (afera) v
kolektivu zamaje zaupanje, enotnost ter pokvari vzdusje, je izredno tezko nadaljevati z
nemotenim delom. Pri Sportu ne gre samo za fizi¢no pripravljenost, temvec tudi za psiholosko
pripravljenost. Vse tekme se najprej dobijo v glavi, Sele nato v realnosti — na igriScu.

Postopanje vodstva NZS je vsekakor Solski primer tega, kako se ne sme delovati v krizni
situaciji. Namesto, da bi v enem ali dveh dnevih dokon¢no resili zaplet, so ga raztegnili na
dolge stiri dni. V takih situacijah je izredno pomembna nacelnost in odlo¢nost, da vodstvo zna
ukrepati tako, da je za vse udelezence kar najboljSe, in da se delo oz. zivljenje spet vrne v
obic¢ajne tirnice. Zakaj bi razpravljali o neCem Se stiri dni, ¢e se pa da vse resiti v dnevu ali
dveh? Ce sprejmemo neko odloditev se potem moramo potruditi vztrajati pri njej do konca, pa
Ceprav nas vsi po dolgem in pocez kritizirajo, ne pa da se sprenevedamo in obracamo plas¢
proti vetru.

Ste Ze kdaj delali v podjetju, v katerem ni bilo prave organizacijske klime? Med direktorjem in
ostalimi zaposlenimi je vladala nenehna napetost, spor je bil velikokrat tik pred tem, da
izbruhne. Na ta nacin je trpela ucinkovitost celotnega kolektiva, zmanjsala se je prodaja,
poslabsali so se ne samo odnosi med zaposlenimi, ampak tudi odnosi do strank, kar je
posledi¢no vodilo do manjse prodaje in dobicka. Kam pa vse to vodi pa je tudi ze jasno - v
bankrot.

Tudi sam sem nekoc delal v podjetju, kjer so bili odnosi med direktorjem in zaposlenimi
izredno slabi, ¢eprav so bili odnosi med samimi (podrejenimi) zaposlenimi odli¢ni. Direktor se
je na vse mozne nacine trudil navzven prikazati firmo kot izredno uspesno in polno zaupanja,
znotraj pa je vladal pravi kaos. Nihc¢e ni bil motiviran, da bi se izkazal pri delu, zaposleni niso
dihali s podjetjem, tako da me financne tezave, ki so se pojavile sploh niso presenetile.

Lahko imamo najboljse stroje, najvec kapitala, odlicne razmere na trgu, pa bomo vseeno Se
vedno neuspesni, ¢e ne bo med zaposlenimi vladalo prijateljsko in vzpodbudno vzdusje.



Odnosi, odnosi in Se enkrat odnosi, so tisto kar povprecno podjetje lo¢i od najuspesnejsih.
Sicer pa Ce cisto iskreno pogledamo ... V katero restavracijo se boste rajsi vracali? V tisto, kjer
vas pri¢akajo z nasmeskom in se potrudijo da vam ¢imprej postrezejo, ali pa v tisto, kjer
morate vedno prevec Cakati s postrezbo, saj natakarja skorajda ni na spregled? Odgovor je kot
na dlani. Prijaznost, dober odnos do stranke, hitro in kvalitetno opravljena storitev, vse to
omogoca, da je doloceno podjetje uspesno. Kaksni so torej odnosi v vasem podjetju?

Avtor ¢lanka: Roy Goreya
2. MEDOSEBNI ODNOSI in LJUBEZEN
OSEBNOSTNA ZRELOST - KLJUC ZA ZDRAV PARTNERSKI ODNOS

"Moski so cepcil" se véasih sligi v Zenskih pogovorih. "Zenske so kace!" je trditev, ki jo lahko
sliSimo v moskih druzbah. Kljub temu pa ne moremo eden brez drugega. Stopamo v
medosebne odnose, prijateljske in intimne, ki zaradi omejujocih predsodkov do drugega spola
ostajajo na povrsini. Ob uvodnih trditvah bi se morali zamisliti nad kakovostjo odnosov med
spoloma, saj govorimo tisto, kar mislimo. Kar je v nasih mislih in besedah, pa se odraza tudi v
nasih dejanjih.

Vedina ljudi se utaplja v za¢aranem krogu spolne privla¢nosti in odbojnosti. Zivahen spolni
nagon jih vodi v iskanje priloznosti za telesno potesSitev. Obi¢ajno jih pripelje do spolnega
objekta v podobi spolno privla¢ne osebe nasprotnega spola. In kaj se zgodi? Na tej toc¢ki pride
do usodne zmote. Spolno privlacnost se za¢ne zamenjevati z ljubeznijo. Izjava: "Rad(a) te
imam" je pogosto izraz vznesenosti nad spolno privlacnostjo druge osebe, ne pa izraz ljubezni.
Dobro se pocutimo ob nekom, zato mu namenjamo ljubezenske besede.

Dokler traja zaljubljenost in zaslepljenost s spolnimi uzitki, ki jih doZivljamo s partnerjem,
izgleda vse v najlepSem redu. Ljubezen cveti, zveza pa je videti trdna in harmonicna. Vendar
pride dan, ko je treba sestopiti z oblakov. Sele takrat se pokaze, ali gre med dvema élovvekoma
za pravo ljubezen. Ko postrgamo smetano uzitka, maske padejo in nastopi ura resnice. Ce smo
v partnerski odnos stopili zgolj zaradi zadovoljitve spolnega nagona, se odnos skrha. Zac¢ne se
medsebojno obtozevanje, ki je znak egoisti¢cnega pojmovanja ljubezni. Nekoga drugega smo
'ljubili', ker je to zadovoljilo nase egoisti¢ne potrebe.

Ce se iz takéne zveze rodi otrok, je avtomati¢no nezaZelen. Star$(i) nanj prenese(jo) svoje
frustracije in Ze takoj zbudi(jo) v njem obcutek, da ni ljubljen. Otroka zaznamuje(jo) za dolgo
vrsto let, in e z osebnostno rastjo ne preseze Custvenih blokad, ki so posledica pomanjkanja
ljubezni, jih posreduje naprej svojim otrokom. Tako se omejujoci vzorci Custvovanja, vedenja
in misljenja prenasajo iz roda v rod. Zavirajo uresni¢evanje ustvarjalnih potencialov in
evolucijo Cloveske zavesti.

Partnerski odnos, ki temelji na iskreni, brezpogojni ljubezni, je nekaj povsem drugega.
Spolnost je njegov sestavni del, ne pa njegov pogoj. Ce partnerja upostevata medsebojno
razliCnost, se spostujeta in iskreno gradita odnos, potem osebnostno rasteta in se razvijata.
Ovire so zanju znak, da morata nekaj spremeniti pri sebi. Za tezave ne obtozujeta drug
drugega, ampak skozi odprt pogovor iSCeta resitve. Zavedata se, da je prava resitev vedno
tista, kjer oba dobita, zato je izkljuceno podrejanje drugega na racun zadovoljitve lastnih
egoisti¢nih nagibov.

Spolna privlacnost je samo zacetni impulz za partnerski odnos. Je kot start vztrajnostne
tekme, katere cilj je duhovna obogatitev sebe in drugega. Ce vidimo samo Start, ne pa tudi
cilja, se bomo zagnali v tekmo, vendar sredi poti omagali in odstopili. Ce pa vemo, v kaj se
podajamo, se bomo temu primerno tudi pripravili. Graditev partnerskega odnosa je prevec
odgovorno pocetje, da bi jo prepuscali naklju¢ju. Njen temeljni pogoj je osebnostna zrelost
obeh partnerjev. Iskanje utehe pri nekom zgolj zato, da bi se skrili pred svojimi notranjimi
protislovji, je samo pitanje drugega z lastnimi tezavami.



Toda kaj drzi ljudi v zvezah, ki so ocitno v slepi ulici? Obstajajo primeri, ko (vecinoma)
partnerji psihicno in fizicno trpincijo partnerke, a te kljub temu ostajajo z njimi. Igrajo viogo
zrtve, ki se ne upa postaviti zase kot enakovredna partnerju in zahtevati spostovanje ali oditi.
Ljubezen do sebe je torej bistvena, ¢e zelimo razvijati pristno intimno razmerje. To pa pomeni,
da se spostujemo in si dejavno prizadevamo za osebnostno rast. Ce bomo Ziveli iz prepri¢anja,
da se v nas skriva veliko bogastvo, bomo znali ceniti tudi partnerja. Razli¢nost bo priloznost za
ucenje ter odkrivanje nasih in partnerjevih ustvarjalnih zmoznosti, ne pa povod za brezplodne
ocitke.

Avtor ¢lanka: Bostjan Groselj
3. USPESNA PRODAJA
PRIPOROCILO - NEIZKORISCENO TRZENJSKO OROZJE

Verijeli ali ne, toda doslej so me za to, Ce Zelim doloc¢eno storitev ali proizvod priporociti tudi
svojim prijateljem in znancem prosili le na razlicnih seminarjih in delavnicah. Se to slisi
neverjetno? Morda res, ampak tako je pac pri nas, ker prodajalci ne znajo uporabiti v svoj prid
izredno mocnega trzenjskega orozja - priporocila. Ste se Ze kdaj vprasali koliko denarja vam
gre v nic pri razlicnih marketinskih akcijah, ki vam jih organizirajo in izpeljejo razlicne
oglasevalske agencije?

Dobra trzenjska akcija, ki jo izpelje specializirana oglasevalska agencija vam sicer lahko
pripelje veliko novih kupcev, toda ste ze kdaj izracunali koliko v tem primeru znasajo stroski
pridobitve enega novega kupca. Kaj se pri nas vse pogosteje dogaja? Prodajni strategi v
podjetjih iS¢ejo nove in nove kupce, a ob tem spregledajo pomembno dejstvo, da je pridobitev
nove stranke veliko draZja kot pa ohranitev dobrega poslovnega odnosa z Ze obstojeco
stranko.

Seveda so pomembni lepi in urejeni poslovni prostori (koliko taki stanejo, rajsi ne govorim),
najdrazje trzenjske akcije (prinesejo vam lahko veliko novih kupcev), toda Se vedno se
sklepajo novi posli in nove prodaje na podlagi osebnega odnosa med prodajalcem in
potencialno stranko. In ¢e smo pri svojih odnosih s strankami korak pred konkurenco, potem
je povsem logi¢no, da bomo potrebovali manjsi trzenjski proracun, saj nas bodo zadovoljne
stranke same priporocale naprej. Vprasajmo se koliko se po npr. prodaji novega avtomobila ali
pa po prodaji nove spalnice posveCamo obstojecim strankam? Smo jih kdaj vprasali, ¢e so
zadovoljne z novim avtomobilom in ¢e je spalnica udobna?

Pravi in pristni odnosi se za¢nejo ravno s tem - s sprasevanjem o kupcevem zadovoljstvu po
nakupu. Kupci si zelijo, da bi jih prodajalci povprasali po njihovem zadovoljstvu, da bi se na
njih spomnili ob razli¢nih priloznostih (Cestitka za Novo leto in BoZi¢, voscilo za rojstni dan) in
da bi jim dali vedeti, da so za njih pomembni. Toda na Zalost se vse prepogosto dogaja, da ni
pravega odnosa do stranke in da tako (ne)zavedno izgubljamo bodoce kupce.

Cilj prodajalcev ne sme biti samo prodaja, temvec nova prodaja ze obstojecim strankam,
seveda takrat, ko bodo zopet potrebovali nov proizvod ali storitev, ki jo mi ponujamo. S svojo
prodajo obstojecim kupcem ne smemo biti prevec vsiljivi, po drugi strani pa spet ne smemo
preveC »pozabiti« na svoje kupce, saj bodo tako mislili, da nam sploh ni mar zanje. Svoje
stranke moramo izobrazevati prek vsega kar jim re¢emo, in vsega kar jim redno posiljamo.

Ceprav smo dandanes Ze v 21. stoletju, v dobi visoke tehnologije in vedno novih ¢udezev
tehnike, pa je Se vedno najboljSa vrsta marketinga ustno priporocilo. Ustno priporocilo? To¢no
tako! Priporocilo (pa naj si bo ustno ali pisno) je tisto, kar prodaja vstopnice za kinodvorane,
restavracije, knjige, zdravnike in avtomehanike. Ko imamo pred seboj kupca, se predvsem
potrudimo, da mu ustrezemo po svojih najboljsih moceh, kajti ¢e bo kupec zadovoljen, ne bo
mogel o nas reci ni¢ slabega in bo o svojem zadovoljstvu povedal svojim prijateljem in
znancem. Sicer pa, ko govorimo o priporocilih, ni tako zelo pomembno koga mi sami poznamo
temvec je veliko pomembneje, koga nasSe stranke poznajo!



Poglejmo na celotno stvar takole: za vsako osebo, s katero delamo, se pogovarjamo, ji
prodajamo ali smo z njo v stikih, stoji 250 drugih ljudi. Zakaj ne bi teh 250 parov rok na
c¢udeZen nacin delalo za nas, da bomo uspesno prodajali? Poglejmo si preprost primer o izredni
moci priporocil. Vzemimo, da smo pri svojem trzenju oz. pri svojem vplivu na ljudi (bodoce
kupce, svoje sodelavce, prijatelje ...) uspesni enkrat na teden. To pomeni, da se v enem letu
uspesno trzimo ze pri 52-ih ljudeh. Ce za vsakim od teh 52-ih ljudi - stoji Se drugih 250,
potem smo svoj pecat vtisnili ze 13.000 ljudem. Vrtoglave Stevilke, kajne? Za hip pomislimo,
kaj bi bilo, ¢e bi bili pri svojem trZzenju uspesni pri eni osebi na dan.

Toda pozor! Ce npr. kupcu nekaj prodamo in ta ni zadovoljen, bo to povedal vsaj 250-im
ljudem. Zaradi veriZzne reakcije pa bodo negativno informacijo dobili Se mnogi drugi ljudje.
Zato pazimo, kaj kupcu govorimo. Ce nismo ravnali posteno in kupec meni, da je bil ogoljufan,
bo to povedal naprej in na ta nacin lahko odpiSemo vsaj 250 bodocih kupcev.

Pri prodaji nam ni treba toliko skrbeti, da bomo naredili kaj narobe ali rekli kaj napacnega.
Veliko bolj pomembno je, da se trudimo kakovostno delati, da govorimo pozitivne stvari, ter da
smo s kupci iskreni in posteni. Zaupanje skoraj vedno rodi zaupanje, zato pri svojem delu v
prodaji vedno kazimo pozitivho naravnanost, bodimo navduseni, potrudimo se izpolniti dano
obljubo in seveda stranki namenimo prijazen nasmeh.

Pri prodaji se nikoli ne izgovarjajmo na naso mladost, neizkusenost, spol, leta ali kaj
podobnega. Vsakdo lahko postane najboljsi prodajalec, Ce se le nauci uspesno uporabljati
priporocila. Sicer pa je mrezni marketing tako uspesSen ravno zaradi priporocil, in Se veC - za ta
priporocila so ljudje placani. Izkoristite to dobro prednost mreznega marketinga tudi v svojem
poslu in videli boste, da se da tudi ob nekoliko manjSem oglasevalskem proracunu zelo dobro
prodajati.

Avtor ¢lanka: Roy Goreya
4. NASVETI ZA ZDRAVIE
KAKO SE IZOGNITI PREPIROM?

Kdaj pa kdaj se nam zgodi, da pridemo z nekom v konflikt 0z. da pride do nesporazuma. Hocec
nocesS moramo tudi v nasem zivljenju prebroditi te neprijetne dogodke. K sreci pa obstaja
nekaj tehnik s katerimi lahko preprecimo, da bi ti dogodki postali preve¢ neprijetni in da bi
zaceli zastrupljati ozra¢je med sodelavci. Ena izmed takih tehnik, ki nam lahko pomaga je
vizualizacija. Takoj ko zacutimo, da je napetost v zraku si recimo sami pri sebi: »Vzel si bom
pet minut odmora.« in potem si pois¢imo miren kotiCek ter naredimo naslednjo vajo:

Usedimo se ali Se bolje ulezimo se in globoko ter mirno dihajmo nekaj minut. Nato napisimo
razloge, ki so privedli do spora. Navedimo vse zamere, ki so s tem povezane in si dajmo duska
svoji jezi. Ce ne moremo prepoznati stali$¢a druge osebe si vzemimo dva stola. Usedimo se na
prvega in si zamisljajmo, da ta oseba, na katero smo jezni, sedi na drugem. Natancno ji
razlozimo, zakaj smo tako jezni. Zdaj zamenjajmo stola in si predstavljajmo, da smo mi tisti
drugi. Kaksne razloge za jezo ima? Postavimo se v kozo druge osebe in izrazimo njene
pritozbe. Stole zamenjujmo toliko ¢asa, da bomo dosegli medsebojno razumevanje. Skusajmo
razumeti, da ima vsak prepir dve plati.

Ce se z drugo osebo kljub vsemu e vedno ne strinjamo, ji dopustimo, da misli drugace kot mi.
Ko pridemo do te tocke, zazgimo papir, na katerega smo izlili ves svoj gnev. Podobno metodo
pisanja pisem je uporabljal tudi modri Abraham Lincoln, ko je bil med amerisko drzavljansko
vojno zelo jezen na nekega generala, ki se ni drzal njegovih navodil. Po njegovi smrti, so v
njegovi pisalni mizi nasli kar nekaj takih pisem, ki jih ni nikoli odposlal.

Nato, ko smo Ze zazgali list papirja, na katerega smo znesli ves svoj gnev, si predstavljajmo,
kako ljubezen in odpuscanje kot zlatoroznata energija prehajata iz nase sréne cakre v ¢akro te
druge osebe na katero smo jezni. Po tej vaji se vrnimo se nazaj k osebi, s katero smo se
prepirali in se ji iskreno nasmehnimo. Predlagajmo ji, da bi Sla po kon¢anem delu skupaj na



pijaco. Ugotovili bomo, da se je situacija popolnoma spremenila. Opisana vaja je zelo
preprosta, a cudezno deluje. Ne verjamete? Preizkusite jo — Se posebej, ¢e ste se danes zjutraj
ze s kom skregali.

Avtor ¢lanka: Roy Goreya
5. JAVNO NASTOPANIJE in RETORIKA
KAKO ZACETI Z IMPROVIZIRANIM GOVOROM?

Veliko ljudi dobi glavobol Ze ob dejstvu, da bodo morali javno nastopiti, pa ¢eprav se lahko na
ta javni nastop temeljito pripravijo. Zna pa se tudi zgoditi, da nas na nekem sestanku ali
sprejemu nepri¢akovano prosijo, da naj v nekaj stavkih povemo svoje mnenje. O, groza! Si
najbrz sami pri sebi mislimo v tistem trenutku, ko nas gostitelj ali pa direktor prosi za teh
nekaj besed.

Takrat bi se rajsi pogreznili v zemljo, kot pa da bi karkoli povedali. Ni se nam tezko pogovarjati
Zz neznanci, toda ko moramo vstati in povedati nekaj preprostih stavkov pa se nas loti obup,
nastopi miselna praznina, ko se zaradi stresa he moremo spomniti nhobene pametne misli. A
tudi za improviziran govor obstaja zdravilo, pa vendar marsikomu to zdravilo ne bo vsec, saj
se mu rece — vaja dela mojstra.

Douglas Fairbanks, je v dvajsetih letih prejSnjega stoletja napisal ¢lanek v katerem je opisal,
kako so se on, Charlie Chaplin in Mary Pickford dve leti skoraj vsak vecer igrali v domiselnosti.
Ta njihova predstava je bila vec kot obicajna igra. Vedno znova so vadili najtezjo govornisko
vescino — razmisljanje stoje pred obcinstvom. Igra se je odvijala na naslednji nacin:

Vsak izmed udeleZzencev je napisal svojo temo na koScek papirja. Nato so te papirje preganili,
jih pomesali in »izzrebali«. Takoj, ko je udelezenec potegni en listek, ga je moral razgrniti,
vstati in brez priprave govoriti o tej temi eno minuto. Fairbanksa je nekega vecera doletelo, da
je moral govoriti o sencnikih za svetilke. Ceprav je bila tema tezka, se je nekako izvlekel.
Bistvo te zabave je bilo, da so vsi trije postajali iz dneva v dan c¢edalje hitrejsi in pozornejsi v
razmisljanju. Naucili so se veliko o razlicnih predmetih in kar je Se najpomembnejse, naucili so
se v naglici strniti, povezati in si jedrnato posredovati znanje o njih. UCili so se razmisljati stoje
na nogah.

Ko sem bil na tecaju retorike smo podobno vajo izvajali tudi tam. Iz kupa listkov si moral
potegniti enega, prebrati vsebino in potem zaceti govoriti o tem, seveda brez priprave.
Nekaterim je Slo lazje, drugim teZje, toda kar je najpomembnejSe je to, da smo se vsi
udelezenci tecaja naucili hitro razmisljati ter govoriti kratko in jedrnato.

Tudi vam svetujem, da si veckrat v krogu svojih prijateljev priredite takSno igrico. Vsekakor bo
to prijetno in zanimivo razvedrilo za nedeljske vecere. Namesto, da gledamo na televiziji Maria
in Deso, se rajsi nau¢imo govoriti improvizirano. Ve¢ bomo vadili boljsi bomo.

Pri improviziranem govoru, pa se spla¢a upostevati $e eno preprosto pravilo. Ce se le da
zacnimo govor s primerom. Zakaj? Iz treh razlogov:

1. Otresli se bomo skrbi, kaj bomo rekli v naslednjem stavku, saj dogodke lahko
opisujemo brez kaksnih posebnih priprav.

2. Prevzel nas bo ritem govora in minila nas bo zacetna trema. Tako se bomo lahko
osredotodili na vsebino govora.

3. Takoj bomo zbudili pozornost poslusalcev, saj je opisovanje osebnih izkusenj zanesljiva
metoda za pritegovanje pozornosti.

Kot sem Ze prej dejal, pri govorih taksnih ali drugacnih velja - vaja dela mojstra. Imejmo en
kratek govor in nato Se enega, in Se enega ... vadimo, ne odnehajmo in rezultati bodo kaj
kmalu vidni. Uvideli bomo, da je vsak naslednji govor boljsi, da bomo imeli z njim manj tezav



kot s prejsnjim. Nazadnje bomo spoznali, da improviziran govor pred poslusalci od nas ne terja
vecjega napora, kot sproscen pogovor s prijatelji v domaci dnevni sobi.

Avtor ¢lanka: Roy Goreya

6. MODRE MISLI ZA VSAK DAN

»Bolje je nekaj narediti, nepopolno, kot brez napak narediti ni¢.« Robert H. Schuller
»Dusevni mir najdem samo, kadar ne sodim, ampak odpusc¢am.« Gerald Jampolsky

»Prizadevajte si za visja merila, kot jih kdor koli pricakuje od vas.« Henry Ward
Beecher

7. SALA MESECNIKA

ROJSTNI DAN

Na 50. rojstni dan svoje soproge se moz "slu¢ajno" znajde na sluzbeni poti. In ji poslje
Cestitko: »Pri 20-ih si bila kakor rozni cvet, pri 30-ih si bila kakor ¢okolada, pri 40-ih kakor
Sampanjec, sedaj pri 50-ih si pa stara baba.«

A, tako torej? - pomisli Zena in mu takoj poslje odgovor: »Da ves, da rozice nisi utrgal ti.

Cokolado si delil s svojim najboljim prijateljem, $ampanjec so pili vsi, s staro babo pa spi$
samo til«



