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POZOR! Ta e-mesecnik je nevaren! Lahko vam spremeni Zivljenje,
zato dobro premislite, predno boste nadaljevali z branjem!

UVODNA MISEL E-MESECNIKA

Avtor ¢lanka: Roy Goreya

NAJPREJ JE BILA MISEL ...

Tokrat spostovane bralke in bralci, je pred vami prva Stevilka novega e-mesecnika KORAKI
DO USPEHA. Kot boste Ze sami ugotovili, imamo nekaj novih sodelavcev, ki nam pisSejo
poucne, zanimive in navdihujoce ¢lanke. In ne samo to. E-mesecnik je dobil tudi novi
vizualno in grafi¢no podobo, nove vsebine ...

Kako se je zacela ideja o e-mesecniku KORAKI DO USPEHA? Najprej je bila misel oz. preblisk,
da bi bilo potrebno obstojeci e-mesecnik prenoviti in dodelati. Nato so se zacele Se Stevilne
druge akcije, ki so bile potrebne, da je zazivel v novi obliki. Skupaj se spomnimo kaksni so
bili zaCetki pred dobrim letom dni ... Prva Stevilka e-mesec¢nika OSEBNA-RAST.COM je imela
vsega 156 narocnikov, sedaj pa jih je ze preko 1560. Si predstavljate - v letu dni vec kot 10-
kratno povecanje bralcev?

Ko sem bil star 15 let sem imel misel, da grem na srednjo ekonomsko Solo. In sem Sel. Pa kaj
zato, ¢e so mi nasprotovali osnovnosolski psihologi in ucitelji. Imel sem misel, odlo¢nost in
goreco Zeljo. Podobno je bilo tudi kasneje, ko sem se odlocCil za Studij na ekonomski fakulteti.
Ko sem po uspesno zakljuceni fakulteti, kar nekaj ¢asa brezuspesno iskal zaposlitev, sem
dobil idejo, da napiSem knjigo, ki bo pomagala drugim ljudem v stiski, jih navdihnila in jim
pokazala pot.

Ce bi le jokal nad svojo »tezko« usodo in preklinjal »kruti« svet, bi se takrat vprasgal: »Zakaj
imam tako smolo, da ne morem dobiti sluzbe?« toda rajsi sem si postavil vprasanje: »Kako bi
s svojimi izkuSnjami pomagal Se drugim ljudem, ki so se znasli v podobni situaciji?«

Kasneje so mi pesimisti spet »modro« govorili, kako je nemogoce, da 26.-letnik napise knjigo
s podrocja osebne rasti in motivacije. Toda pesimisti Se vedno niso odnehali in so mi dejali,
da je nemogoce, da bi zbral denar za tisk in dobil zaloZnika za knjigo. Res je knjigo zavrnilo
vec¢ kot 30 zalozb, ki izdajajo tovrstno literaturo, toda v drustvu, kjer sem bil takrat zaposlen
smo nasli drugo pot. Ko sem pisal zalozbam, Ce Zelijo izdati mojo knjigo, sem jim v naslovu
napisal: »Zelite postati zaloznik nove knjizne uspesnice?«

Uganete kaj se je zgodilo? Knjiga je v dobrem letu dni postala uspesnica! Odkar je bila izdana
knjiga, sem dobil na desetine pisem zadovoljnih bralk in bralcev, ki so knjigo ne samo
pohvalili, temvec tudi dejali, da jim je dobesedno spremenila zivljenje. Ko sem tiskal knjigo,
sem vedel, da bo treba knjigo tudi trziti.

Kako jo trziti? Kako jo priblizati bralcem? Kar vprasas takSen odgovor dobis. In sem ga dobil
- internet. Tako je nastala spletna stran www.osebna-rast.com ki se je v preteklem letu dni
in pol izredno lepo razvila, ter postala zelo dobro obiskana.

Nato sem spet dobil preblisk, idejo, navdih ... PriSla je misel — ustanovi svoje podjetje, ki je
kot najbrz ze sami veste zazivelo s 1. 9. 2002. Z novim podjetjem je prisla tudi nova, se
izboljSana spletna stran in tudi nov e-mesecnik, katerega uvodnik sedaj berete. Pa naj mi Se
kdo recCe, da ni moc misli res izjemna. Z vztrajnostjo, voljo, pogumom, srcem, navdusenjem
lahko dosezes tudi tisto, kar se drugim zdi ne samo nedoumljivo, temvec tudi
nepredstavljivo.




Tudi vi dragi bralci imate v sebi mo¢ za spremembe. In ne samo to. V sebi skrivate
navdusenje nad zivljenjem in neizmerne potenciale. Ste jih ze odkrili? Ste jih ze prebudili?
Ste Ze zaceli delovati v smeri cilja, ki ste si ga zastavili? Ste si sploh Ze zastavili cilj? Karkoli si
boste zamislili, to bo kmalu postalo ob goreci Zelji tudi realnost. Ne verjamete? Ta e-
mesecnik, ki ga prebirate, spletna stran, ki jo obiskujete in knjiga, ki jo berete so ze dokaz,
da to kar sem napisal v danasnjem uvodniku resni¢no deluje. Pa spet smo na zacetku.
Najprej je bila misel ...

MEDOSEBNI ODNOSI IN LJUBEZEN

Vse kar moramo vedeti o komunikaciji, odnosih in ljubezni.
Avtor clanka: Barbara Kovac

KOMUNIKACIJA IN PARTNERSTVO

Komunikacija je zelo pomembna v nasem zivljenju. Z njo se sre¢ujemo od rojstva do smrti.
Sposobnost komuniciranja nam je kot dojencku pomagala, da smo starSem pokazali, kdaj
smo lacni, bolni ali mokri. Ta nacin komuniciranja je deloval takrat, da so bile nase potrebe
zadovoljene, kot odrasli pa potrebujemo drugacno znanje o medsebojni komunikaciji.

Komunikacije se najprej u¢imo od starSev, ki so nasi prvi modeli posnemanja in potem jo
izpopolnjujemo v vseh nasih stikih in odnosih z drugimi ljudmi (prijatelji, znanci, ucitelji, ...).
Clovesko bitje potrebuje komunikacijo za uspesen razvoj. Ker je socialno bitje, mora biti v
interakciji z drugimi, ker drugace ne prezivi.

Zanimivo je, da se v Soli u¢imo vse mogoce, vescin dobrega komuniciranja pa ne, Ceprav je
zelo pomembna in jo le malo ljudi obvlada. Starsi nas sicer ucijo po svojih najboljsih moceh,
toda Ce imajo npr. Ze oni teZzave z izrazanjem custev, jih bomo imeli tudi mi in to potem
prenasali naprej na svoje otroke.

Zastrasljiv je podatek, da se danes Ze vsak tretji zakon konca z locitvijo. Resno se lahko
vprasamo, kam gredo potem vse tiste sanje in upi o sreCnem in zadovoljnem zivljenju v
dvoje. Razblinijo se v vsakodnevni rutini, ker se ljudje ne znajo pogovarjati, se ne odprejo
drug drugemu, ne znajo na konstruktiven nacin reSevati probleme in imajo iluzijo, da je
ljubezen dovolj. Velikokrat se v zakon ne podajo zavestno, temvec jih vodijo podzavestne
zelje in potrebe.

V partnerstvo vlagamo svoja custva, ki pa so obcutljivo podrocje. V cloveski naravi je, da se
izogiba, kar boli, kar zahteva trud, rezultat pa je nepredvidljiv in ¢asovno zelo odmaknjen. V
zakonu se namrec vsa vlaganja, pogovori, razmisljanja pokazejo za ucinkovita Sele Cez cas.
Vcasih se zdi, da obdobje krize traja ze prevec dolgo in ljudje velikokrat izgubijo voljo, ker ne
vidijo preko nevihtnih oblakov.

Zato je pomembno ljudem posredovati pravo znanje in spretnosti, da bodo razumeli, da je
dozivljanje stisk, bolecin, razoCaranj in drugih bolecih ¢ustev nekaj normalnega. To so
spremembe, ki zadenejo vsak odnos, kriza, s skozi katero mora iti vsak par, da se potem
lahko povzpne na viSjo stopnjo razumevanja in povezanosti. Ker nimamo sposobnosti, da bi
videli, kaj se dogaja v glavah drugih ljudi, predvsem v glavi nasega partnerja, se moramo
pogovarjati, si povedati stvari.

Toliko za uvod. V naslednjih ¢lankih vam bom poskusala predstaviti oblike konstruktivne in
kvalitetne komunikacije, s kaksnimi konkretnimi nasveti. Zavedati pa se moramo, da niso
cudezna resitev za vse tezave. To ni instant napitek, ki ga zalijemo z obilo vztrajnosti in
dodamo Scepec dobre volje, pa je stvar pripravljena za uporabo.

Teh spretnosti se moramo uciti celo zivljenje, se izpopolnjevati, premisljevati o tem in se
velikokrat tudi srecati s porazom, preden nam uspe. Samo nagrada pa je vredna, osrecujoci
odnos, kar je Zelja vsakega ¢loveka. Ceprav nam to trenutno kaZe samo majhen odstotek
srecnih parov, je dosegljivo.




USPESNA PRODAJA
Nasveti za vse, ki (se) zelijo uspesno trziti.
Avtor clanka: Bostjan Groselj

EDINA SKRB - ZADOVOLJEN KUPEC

Nakupi so vsakodnevna rutina. Pridemo v trgovino, si ogledamo izdelke, kupimo, kar
potrebujemo ali nas privladi, ter odidemo. Kako enostavno, a tako ekspresno vendarle ne gre,
zlasti v trgovinah, kjer bi radi nasvete trgovceyv, ki bi jih Se bolje oznacili z besedo 'prodajalci'.
Od njih je mnogokrat odvisna uspesna prodaja. Ce znajo kupcem svetovati, se vziveti v
njihove potrebe in Zelje, imajo bistveno ve¢ moznosti, da prodajo izdelek ali storitev.

Prav to pa je kljuéno pri prodaji. Ce Zeli trgovina preZiveti, mora prodajati, ker samo prodaja
prinasa zasluzek. Z njim nabavljajo novo blago in placujejo zaposlene. Pri slednjih pa se
bomo ustavili. Poseben poudarek bo na prodajalcih, ki lahko s svojim pristopom do
potrosnikov trzni delez trgovine povecajo ali jo priblizajo bankrotu.

Poglejmo si primer. Kupec pride v trgovino, ki je last zasebnice, ki tudi prodaja. Prijazno se
odzove na njegov pozdrav, mu navduseno svetuje pri nakupu, predstavi mu novosti in
ugodnosti. Skratka, osvoji kupca, zato se bo zadovoljen vracal k njej. Prodala je sebe,
Custveno je pozivila kupca in nakup je bil samo Se logi¢na posledica tega.

"Jasno," bo kdo pripomnil, "da se mora mala prodajalna bolj potruditi za kupce, saj se ji vsak
kupec manj pozna, medtem ko lahko veleblagovnica tudi pogresa kaksnega kupca, ki se ji
odtuji zaradi neprijaznega odnosa prodajalcev." TakSno razmisljanje je hoja po robu, zlasti e
tako mislijo prodajalci v velikih trgovskih centrih.

Danes trgovski sistem ni ve¢ monopoliziran v slogu planskega gospodarstva prejsSnje
druzbene ureditve. Konkurenca znizuje cene, kupec ima na voljo ve¢ trgovskih verig. Ce mu
ena ni vsec, bo obiskal prodajalno njene konkurentke. Odlocilni dejavnik pri izbiri je ob
splosni dobri zalozenosti odnos prodajalcev do njega.

Tega bi se moral zavedati vsak prodajalec, ne glede na to, kje in za koga dela. Ce se bo
kupec ob stiku z njim pocutil sprejetega, bo naredil nekaj pozitivhega za svoje podjetje, zase
in za kupca. Podjetje bo ohranilo kupca, prodajalec bo obdrzal sluzbo in placo, kupec pa se bo
zaradi obCutene naklonjenosti dobro pocutil. Prijetno se bo pocutil tudi prodajalec, ker ga bo
grelo zadovoljstvo, ki kot povratni ucinek pride od kupca.

Kako pripraviti prodajalce k predanemu odnosu do kupcev? Prodajalci se sicer lahko na umski
ravni zavedajo pomena ustreznega ravnanja s kupci, vendar ¢ustveno Se vedno niso sposobni
udejanjati tega v praksi. V sluzbo prihajajo obtezeni s svojimi skrbmi, razvadami,
omejujocCimi vedenjskimi vzorci, tezavami, dvomi in podobno navlako, ki zamegljuje njihovo
poslanstvo na delovnem mestu.

Nihce ne odvraca kupcev s svojim pristopom namenoma, ampak zato, ker omenjena navlaka
prevlada njihovo teznjo po prijaznem odnosu do kupcev. V trenutku, ko pridejo v stik s
kupcem, niso sposobni odmisliti tistega, s ¢imer so osebno obremenjeni, ter se vziveti v svojo
trenutno vlogo. Manjka jim sposobnost ravnanja 'tukaj in zdaj'. Manjka jim spoznanje, da je
edino resnicen le trenutek sedanjosti, da preteklost samo podozivljamo in si prihodnost samo
predstavljamo.

Klju¢na naloga vseh trgovskih podjetij, ki se zavedajo pomena kakovostnega dela svojih
prodajalcev, je ugotoviti, kaksno je dejansko stanje na tem podrocju, in ustrezno ukrepati.
Svojim prodajalcem naj omogocijo dodatno usposabljanje s poudarkom na osebni rasti, da
bodo bolje razumeli, kaj se dogaja v medosebnem odnosu prodajalca in kupca. Naslednji
korak je njihova udelezba na delavnicah, kjer se intenzivno dela na usvajanju tehnik in vescin
za preseganje omejujocih Custev, vedenja, prepri¢anj in vrednot.

Cilj pa naj bo, da prodajalci ozavestijo sposobnost bivanja 'tukaj in zdaj'. Ko se jim bo v




sluzbi uspelo osredotoditi izklju¢no na prodajo, se bo njihov odnos do kupcev gotovo
izboljsSal.To se bo odrazilo v vseh prej nastetih prednostih.

Dodatna spodbuda prodajalcem pri doseganju odli¢nosti naj bo stimulacija za prijazen odnos
do kupcev, kajti dober in prizadeven delavec je vreden svojega placila. Najboljse placilo za
vodstvo trgovine pa je prodajalec, ki lahko kadarkoli iskreno izjavi: "Ko pridem v sluzbo,
pustim vse probleme pred vrati. Moja edina skrb postane prodajanje, moja edina misel
zadovoljen kupec."

MEHKO VODENJE
Ravnaj MEHKO in dozivel boS USPEH!

Ravnaj TRDO in dozivel bos NEUSPEH!
Avtor clanka: Boris Persak

Ekskluzivno za bralce e-mesechika KORAKI DO USPEHA!

Za uvod spoznanje: TRDI MATERIALI SO KRHKI, LOMLIIVI, MEHKI SE UPOGIBAJO,
VENDAR SE NIKOLI NE PRELOMIJO! KATERI JE MOCNEJSI?

Ko me je Roy povabil k sodelovanju pri novem e-mesecniku, sem brez oklevanja pristal.
Zanimivo je, da sva se z Royem spoznala preko mojega eMARKETERJA, ki sem ga izdajal v
obdobju 1998/99, vendar sem prenehal z izdajanjem, ker sem se »utrudil«! Danes gledam na
to bolj s stalis¢a osebnostne rasti, saj sem v obdobju od prenehanja izhajanja eMARKETERIJA
naredil vec kvalitativnih skokov, predvsem v smeri duhovnih resnic in razjasnitev obzorij!
Predvsem pa sem postal bolj mehak, bolj izpiljen! In to me navdaja z navdusenjem in veselim
pri¢akovanjem: SVET JE LEP IN BO SE LEPSI!

Seveda pa se moram zdaj povrniti k temi, o kateri bom pisal v tej in naslednjih Stevilkah, o
mehkem vodenju. Teorija mehkega vodenja je nastala iz zZivljenjske potrebe, v trenutku
velike osebne stiske, ki jo je povzrocal eden izmed mojih »Sefov«. Takrat sem imel na izbiro
dve moznosti: da se uklonim tiranu ali pa da se uprem. Izbral sem drugo pot, vendar moj
upor ni bil naravnan v smeri prepira in nasprotovanja. Bil je trenutek prebliska: ravnaj v
nasprotju s pricakovanji! Po nekaj mesecih ravnanja po teh principih se je avtokratski SEF
moral posloviti, jaz pa sem ostal! Kasneje sem tudi sam odsel, vendar zaradi boljSe
priloznosti.

Najvecji Sok sem dozivel, ko sem brskal po Internetu in v svetu nisem odkril nobene podobne
teorije. Obrobne ideje, vendar nic celovitega. Soft management (v angleSkem jeziku) ne vrne
zadetkov, celo razlicne besedne zveze ali sopomenke niso ni¢ kaj bolj uspesne.

Kaj je pravzaprav MEHKO VODENJE oziroma SOFT MANAGEMENT?

Na svetu so Sefi in vodje! Zelo sem hvalezen vsem izvrstnim vodjem, ki sem jih doslej v
Zivljenju srecal in so mi pokazali odlicne nacine, kako ucinkovito ravnati s sodelavci. Se bolj
pa sem hvalezen vsem Sefom, ki so mi pokazali, kako se ne sme ravnati! Slednji so za teorijo
in prakso mehkega vodenja pomembnejsi, saj so mi dajali in mi Se dajejo snov in izhodis¢a za
razmisljanje.

V skupini ljudi vedno nekdo izstopa. To je normalno, ¢lovesko!

SEFA morajo podrejeni ubogati na vsak migljaj...

1. SEF JE ZAKON! . }

2. CE PODREJENI MISLI, DA LAHKO ZAMENJA SEFA, NAJ SI SE ENKRAT PREBERE ZAKON
STEVILKA 1! 5

3. SEF NE DREMA, AMPAK GLOBOKO RAZMISLIA ..

Taksni zakoniki krozijo napol kot Sale, napol pa odslikavajo dejansko stanje. ObstojecCe stanje
v podjetjih pozna najprej delitev na poslovodstvo, upravni oddelek (rezijo) in izvajalce del




(produkcijsko silo). Poslovodstveni delavci imajo zopet svoje delitve na: visji, srednji in nizji
management - od visokih do nizkih Sefov. Njim odgovarjajo tajnice/-ki, kurirji, vratarji,
razdeljevalka hrane v menzi in vsi, ki si »ne mazejo rok« z delom - proizvajanjem. Nato so
oddelkovodje, ki jim nacelujejo obratovodje ali poslovodje, zadnji so delavci.

Podobno kot na drevesu zivalskih in rastlinskih vrst — nizja in visja bitja. Vlada izjemna
napetost, nezaupanje, nevarnost razpada in sabotaze delovnega procesa. Zgornji opis ustreza
klasi¢nim TOVARNAM, DELAVNICAM ipd.

V nasi naravi je, da si pois¢emo zaveznike. To je popolnoma clovesko. V nasi naravi so tudi
sledi naravnega gona po zavojevanju, nadvladi, prisili, ukazovanju. Cloveski rod je
»humaniziral« prvinske nagone v kooperativne prijeme, kar se kaze skozi napredek razvitih
demokrati¢nih druzb - zdruzevanje in sodelovanje za laZjo dosego ciljev.

Pasti SEFOVSKEGA pristopa:

nezaupanje podrejenih,

minimalni napor za izvrsitev delovnih nalog,

prilizovanje za ugodnejsi poloZaj pri SEFU,

nezadovoljstvo z delovnim vzdusjem (beg v druga okolja),

delo »od zore do mraka, tlaka v okviru delovnega casa za placo,

skrivanje misli in morebitnih »izboljSav,

upiranje povzrocitelju negativnih emocij,

iskanje zaveznikov med SEFU nadrejenimi,

nekriti¢no sprejemanje odlocitev vodje - kaj bi se trudil, ko pa SEF vedno ve vse bolje,
ipd.

Problem nastane predvsem pri DVOSTOPENISKEM prehodu skozi delovni proces: SEF odlodi,
kaj in kako se bo delalo, PODREJENI izvrSi naroCeno. Ni presoje kvalitete odlocCitve, niti
presoje izvrsitvenega dejanja — mozgani s svojimi neskon¢nimi moznostmi pocivajo. Delo je
opravljeno v okviru minimalnih zahtev: MANJ SE POGLABLJAMO, MANJ TEZAV BOMO IMELI!
Dozivimo tudi izjemno kriti¢no nasprotovanije in ocenjevanje SEFOVIH odlocditev - ne glede na
kvaliteto izhodnega rezultata.

VODJA je prvi med enakimi, vlada nekaksno vitesko vzdusje ...

1. VODJA RAVNA PO ZAKONIH POZITIVNEGA PRISTOPA!
2. VSAK LAHKO POSTANE VODJA V ZAKLJUCENI SKUPINI, KI GA PODPIRA!
3. VODJA DELA - ENAKOPRAVNOST Z OSTALIMI ...

Vodja popolnoma zaupa vsakemu svojemu sodelavcu, skrbi za ¢imbolj nemoteno delo
skupine, del svojih pristojnosti/odgovornosti prenasa na posamezne strokovnjake v skupini.
Ni obremenjen z vodenjem, saj mu skupina pomaga speljati vse naloge. Je projektno
usmerjen, sodelavce informira o vseh pomembnih podrobnostih, o vseh stvareh se iz¢rpno
pogovarja z vsakim posameznikom in skupino kot celoto.

Ni BOG, je prijatelj, ki mu vsi zaupajo, zanj bi sli skozi ogenj in vodo. Projekti so visoko
produktivni, zaposleni radi prihajajo na delo — tu ni glavni motivator placa, temvec prijetno
vzdusje. Primer zgornjega opisa so visoko-tehnolosko usmerjena podjetja s kompleksnimi
delovnimi ustroji (INFORMACIJSKA podjetja...), KRIZNI stabi, PROSTOVOLINE organizacije,
KLUBI - stebri enakopravnosti v danasnji druzbi, znanilci nove ekonomije.

Ko so vsi sodelavci zavezniki, ko je malo ali skoraj nic stresnih polozajev, ko se nihc¢e ne
vzpenja preko hrbtov drugih - ideal vodstvenega sistema. Clovestvo je napredovalo od
Darwinovske druzbe prevlade moénejsih posameznikov nad Sibkejéimi - VERIGA JE MOCNA
TOLIKO, KOLIKOR JE MOCAN NJEN NAJSIBKEJSI CLEN! - k druzbi, kjer je mo¢ v sodelovanju
in zdruZzevanju SibkejSih posameznikov - tako zdruzeni Sibki posamezniki so moc¢nejsi od
najmocnejSega posameznega ¢lena druzbe.




Enako velja za organizacijo: podjetje, ustanovo, drustvo, stranko. Zdruzeni, sodelujoci
posamezniki tvorijo moc¢no organizacijo - ne mocan SEF (tudi pol-SEF-pol-VODJA ne)!

Pasti VODSTVENEGA pristopa:

« familiarnost,

« tvorjenje centrov moci - podrejanje drugace mislecih,
« lahkotnost izvajanja nalog,

« prepric¢anost v intelektualno superiornost,

« primerjanje z drugimi — kdo prispeva vec,

« ipd.

Pasti vodstvenega pristopa lahko sicer vplivajo na ucinkovitost delovnega procesa v vseh
njegovih fazah, vendar pa se je tem pastem lazje izogniti kot pastem Sefovskega pristopa.
VODJA se veseli problemov in z moc¢jo zdruzene ekipe jih premaguje - pred seboj vidi resitev
in naredi vse, da problem razresi. Pristop k razreSevanju problema je partnerski: vedno se v
skupini najde nekdo, ki ima ENOSTAVNO resitev za problem, problemu se takoj odvzame vsa
Custveno razdiralna ostrina — obCutek varnosti v skupini vodi k vecji u¢inkovitosti.

Nasprotovanja odlocitvam ne more biti, saj vsi ¢lani skupine soodlocajo o bistvenih stvareh.
Pomembne resitve lahko spodbudi vodja skupine le, ¢e tudi sam pozna vse elemente delovnih
procesov, tehnologijo in zna upravljati s ¢loveskimi (pa tudi materialnimi) viri.

ZAKLIUCNA UGOTOVITEV: Hierarhija v organizaciji obstaja tako v SEFOVSKEM kot
VODSTVENEM pristopu, razlika je le v jakosti loCevalnih faktorjev. Bistvo organizacije mora
biti v povezovalnih silah, ne v razloCevanju. O tem nas prepri¢ajo vse uspesne organizacije iz
daljnje in bliznje zgodovine: verske skupnosti, narodnostne skupnosti (Judje, Albanci ipd.),
interesna zdruZenja (masoni, viteski redi, humanitarne organizacije, gospodarsko-financne
skupine), druzine, ipd.

V naslednji Stevilki e-mesecnika bom opisal STATUSNI DIAGRAM, ki je osnova za
pozicioniranje v neki skupnosti.

IDEJAMOZ Boris Persak, podjetniski in racunalniski svetovalec, detektiv, oblikovalec
http://www.soft-manager.com

boris@persak.com

POSTANITE BOGATI

Znanstveni pristopi k bogatenju
Avtor ¢lanka: Boris Persak

PRAVICA BITI BOGAT

KARKOLI JE POVEDANEGA V POVELICEVANJE SIROMAéTVA, dejstvo ostaja, da ni mozno
Ziveti resni¢no dovrSenega in uspesSnega zivljenja, razen ce si bogat. Nihée se ne more
dvigniti do najveéje mozne visine v talentu ali duhovnem razvoju, razen c¢e ima veliko
denarja, saj mora za razvoj duha in talenta posedovati stvari za uporabo, teh stvari pa ne
more imeti, ¢e nima denarja, da bi jih kupil.

Clovek se razvije v umu, duhu in telesu z uporabo stvari, druzba pa je organizirana tako, da
¢lovek mora imeti denar, da lahko postane lastnik stvari. Torej mora biti osnova vsega
napredka znanstvena metoda pridobivanja bogastva.

Predmet vsega zivljenja je razvoj in vse kar zivi, ima neodtujljivo pravico do vsega razvoja, ki
ga je zmozno dosedi.

Pravica vsakega posameznika do Zivljenja pomeni pravico imeti prosto in neomejeno moznost
uporabe vseh stvari, ki so morda nujne za njegov polni mentalni, dusevni in psihi¢ni razvoj;
ali z drugimi besedami, njegova pravica biti bogat.




V tej knjigi o bogastvu ne bom govoril na simboli¢en nacin. Biti resni¢no bogat ne pomeni biti
zadovoljen z malo. Sploh nih¢e ne bi smel biti zadovoljen z malo, ¢e je sposoben uporabiti in
uzivati v veC. Smisel narave je napredek in razvoj zZivljenja in vsakdo naj bi imel vse, kar

lahko prispeva k moci, eleganci, lepoti in bogastvu Zivljenja. Biti zadovoljen z manj je gresno.

Oseba, ki je lastnik vsega, kar si Zeli za zivljenje - celo Zivljenje - je bogata in nihce, ki nima
veliko denarja, ne more imeti vsega, kar hoce. Zivljenje je tako napredovalo in postalo tako
zapleteno, da potrebujeta celo najbolj povprec¢na moski ali zenska veliko premozenje, da bi
lahko Zivela na nacin, ki se samo pribliza popolnosti. Vsak posameznik ima naravno hotenje,
da bi postal vse kar je sposoben postati.

Ta Zelja po uresnicitvi naravnih sposobnosti je v ¢loveski naravi prirojena; ne moremo si
pomagati, da ne bi hoteli biti vse kar smo lahko. Uspeh v Zivljenju je to, kar Zeli$ biti. Kar
zelis biti, lahko postanes samo z uporabo stvari, prosto uporabo stvari pa si lahko zagotovis
samo tako, da posatnes$ dovolj bogat, da jih lahko kupis. Torej je najbolj bistveno izmed
znanj, da razumes znanstveno metodo pridobivanja bogastva.

Ni¢ ni narobe, ¢e si Zeli$ biti bogat. Zelja za bogastvom je pravzaprav Zelja za bogatej$im,
bolj polnim in obilnejSim zivljenjem - ta zZelja je hvalevredna. Oseba, ki si ne zeli ziveti bolj
polno (bogato), je nenormalna, kar velja tudi za osebo, ki si ne Zeli dovolj denarja, da bi
kupila vse, kar hoce.

Obstajajo trije motivi, za katere Zivimo: zivimo za telo, Zivimo za razum in zivimo za duha.
Nobeden izmed teh ni boljsi ali svetejsi od ostalih; vsi trije so enako zazeljeni in nobeden
izmed treh - telo, razum ali duh - ne more Ziveti polno, Ce je katerikoli od ostalih prikrajSan
za polno Zivljenje in izraZzanje. Ziveti samo za duha in zanikati razum ali telo ni prav in ne
plemenito, prav tako je narobe Ziveti za intelekt in zanikati telo ali duha.

Vsi poznamo odurne posledice Zivljenja za telo in zanikanje tako razuma kot duha in vidimo,
da pravo zivljenje pomeni popolno izrazanje vsega, kar posameznik lahko ponudi skozi telo,
razum in duha.

Karkoli nekdo rece, nih¢e ne more biti res srecen ali zadovoljen, razen ¢e njegovo telo zZivi
polno v vseh ozirih in razen, Ce isto velja tudi za njegov razum in duha. Kjerkoli je neizrazena
moznost ali delovanje, ki iSCe izvrsitev, tam je nezadovoljena Zelja. Zelja je moznost, ki iSCe
izraz ali delovanje, ki iSCe izvrsitev.

Posameznik ne more Ziveti telesno polno brez dobre hrane, udobnih oblacil, toplega zavetja in
svobode pred prekomernim tezkim delom. Pocitek in rekreacija sta prav tako potrebna za
njegovo fizi¢no zivljenje.

Posameznik ne more Ziveti razumsko polno brez knjig in ¢asa, da jih lahko Studira, brez
priloznosti za potovanje in opazovanje ali brez intelektualne druzbe.

Za razumsko polno Zivljenje mora imeti posameznik intelektualno rekreacijo in se mora
obdati z vsemi objekti umetnosti in lepote, ki jih je sposoben uporabljati in ceniti.

Za duhovno polno zivljenje mora imeti posameznik ljubezen in ljubezen je zanikan polni izraz
pomanjkanja.

NajviSjo osebno sreco najde posameznik v pridobitvi koristi za tiste, ki jih ima rad; ljubezen
najde svojo najbolj naravno in spontano obliko izrazanja v dajanju. Posameznik, ki nima
niCesar za ponuditi, ne more izpolniti svojega poloZaja kot zakonski partner ali stars, kot
drzavljan ali kot Clovesko bitje. V uporabi materialnih stvari ¢lovek najde polno zivljenje za
svoje telo, razvije svoj razum in razpostre svojega duha. Torej je najpomembnejse za
vsakega posameznika, da je bogat.

Torej je popolnoma pravilno, da si Zeli$ biti bogat. Ce si normalen moski ali normalna Zenska,
si ne mores pomagati, da tako ¢utiS. Popolnoma pravilno je, da namenis svojo najboljso




pozornost znanstveni metodi pridobivanja bogastva, saj je najplemenitejSa in napotrebnejsa
vseh studij. Ce zapostavljas ta Studij, potem zanemarjas dolznost do sebe, do Boga in
Clovestva, saj Bogu in ¢lovestvu ne mores veliCastneje sluziti kot tako, da naredis ¢im vec iz
sebe.

V naslednji Stevilki bom dokazal, da znanstvena metoda pridobivanja bogastva obstaja.
IDEJAMOZ Boris Persak, podjetniski in racunalniski svetovalec, detektiv, oblikovalec
Prevod knjige Science of Getting Rich

http://www.persak.com

boris@persak.com

Z DOBRO KONDICIJO DO ZDRAVJA

Kaj lahko sami storimo za svoje zdravje?
Avtor ¢lanka: Roy Goreya

MISLI IN ZDRAVIJE

»Zame beseda »neozdravljiv« pomeni le, da bolezni ni moc¢ ozdraviti od zunaj,
ampak le od znotraj ... Ko uni¢cimo duhovne vzorce, uni¢imo tudi bolezen.« Luise L.
Hay

Telesna bolezen je odraz neravnovesja in neskadja energij. Poleg tega, da se nase telo pocuti
slabo, se tudi mi ne pocutimo dobro, saj so misli, ki nam hodijo po glavi, kadar lezimo v
bolniski postelji vse drugo, kot pa pozitivhe. Bolezen nas prizadene telesno, dusevno in
Custveno - Ce pa je zadosti resna, tudi duhovno.

Ozdravljenje je zunanji znak ponovne vzpostavitve notranje harmonije in ravnotezja. S svojo
enkratno inteligenco in mehanizmi prezivetja poskusa telo instiktivho doseci, da bi se iz
»anarhije«, ki se je razvila, spet vrnilo v »mir in red«. Telo je vedno na nasi strani, ¢eprav je
morda kdaj videti drugace.

Samozdravljenje pomeni, da sami zavestno sodelujemo pri tem procesu zdravljenja, da ga
poskusamo olajsati tako, da odstranimo vse, kar bi ga oviralo in da se negujemo, kot bi bili
svoj lastni bolni otrok. Ce Zelimo, da se zdravije spet rodi, moramo biti lastna babica. Pri tem
je zazeljena neznost, pa tudi moc in predanost — resnejSa je bolezen, bolj se moramo
zavezati cilju, da se ozdravimo.

Kadar ste bolni se vedno uprite kakrsnimkoli mrac¢nim napovedim - ne samo z strani
medicinske znanosti, ampak tudi s strani dobronamernih »realnih« prijateljev in sorodnikov.
Take negativne spodbude ne potrebujete, saj je neproduktivna in vas lahko samo podre.
Namesto tega jih raje vprasajte, ¢e vas imajo radi (in ¢e vas imajo radi, naj vas objamejo), in
jim povejte, da jih imate radi tudi vi. Zapomnite si, da sta glavna nosilca ozdravljenja
ljubezen in prepricanje. VSE JE MOGOCE OZDRAVITI. Zato bodite realni in NACRTUJTE
CUDEZ.

Pri vasem zdravljenju upostevajte 10 ZAPOVEDI ZDRAVLIENJA:

1. Premagajte stres.

2. Razstrupite svoje telo.

3. Skrbite za svoj imunski sistem.

4. Okrepite svojo vitalnost.

5. Znebite se vseh negativnosti.

6. Spodbujajte vse pozitivno.

7. Vizualizirajte zdravje.

8. Ljubite se bolj - in bolj.

9. IzraZajte svoja Custva.

10. Prisluhnite svojemu notranjemu glasu.




Zdravljenje samega sebe je zelo individualen proces. Njegovo bistvo je, da pride Clovek spet
v sozvocje s samim seboj in da najde stik z zdraviteljem znotraj — s svojo naravno modrostjo,
ki vedno ve, kaj je zanj najbolje.

JAVNO NASTOPANIE IN RETORIKA
Kaj lahko sami storimo, da strah pred javnimi nastopi zgolj spomin?
Avtor ¢lanka: Roy Goreya

ASOCIATIVNA MOC BESED

Ste Ze kdaj pomislili, da vase besede zbudijo pri poslusalcih razlicne predstave, Custvene
povezave in pomene? Vsaka beseda zdruzuje mrezo slik, glasov in obCutkov. Ljudje imamo
razlicne izkusnje in obCutke, zato razlicno zaznavamo in razumemo stvari. Za dobro
sporazumevanje je zelo pomembno, da so besede jasno in natan¢no uporabljene, saj je tako
tudi razumevanje in sprejemanje sporocila boljse.

Ljudje zaznavamo svet na razlicne nacine. Lo¢imo vizualce, kinestetike in avditivce. Vizualci
dojemajo svet pretezno preko slik, diagramov, vidnih draZljajev. Skratka zanje so velikega
pomena slike v taksni ali drugacni obliki. Ce vizualcem pripovedujemo v »njihovem« slogu, si
povedano veliko boljSe zapomnijo in lazje pridobimo njihovo pozornost ter naklonjenost.

Kinestetiki so drugacni, kajti oni sprejemajo informacije v obliki ob¢utkov. Saj gotovo poznate
tipicen stavek kinestetika: »Obcutil sem, da mi bo uspelo.« Za kinestetike so najpomembnejsi
obcutki in ¢ustva, kar pomeni, da ko govorimo v »njihovi« govorici veliko lazje vplivamo na
njih in pridobimo njihovo pozornost.

Avditivci, pa so tisti, ki zaznavajo svet predvsem preko sluha in slusnih drazljajev. Kaj to
pomeni? Za njih so najpomembnejSe besede, zvoki, razli¢ni toni glasu ... Najvec si
zapomnijo, Ce poslusajo, kar je popolnoma drugace od vizualcev, ki si najve¢ zapomnijo z
gledanjem. Na avditivca najlazje vplivamo, Ce spet uporabimo »njegovo« govorico, se pravi:
»Si sliSal? Ali to ne zveni Cudovito?«

Nihce ni povsem avditivec, Cisti kinestetik ali 100 % vizualec. Posamezni tipi se med seboj
prepletajo, toda z raziskavami so ugotovili, da je ve¢ kot 60 % ljudi pretezno vizualni tip.

Kako lahko povezemo asociacije in razlicne tipe poslusalcev? Predstavljajmo si, da nam nekdo
pove besedo: »ljubezen«. Vizualec bo videl sebe in svoje dekle v nekem ¢udovitem
ljubezenskem prizoru. Kinestetik bo obcutil ljubezen, obcutil dotik bivSega dekleta in presel v
popolnoma drugacno psihi¢no stanje. Medtem, ko bo avditivec, morda v mislih slisal kakSno
ljubezensko pesem, ki jo je nekoc poslusal s svojo drago. Kako zanimivo, kajne? In mi smo
mislili, da beseda »ljubezen« pomeni za vse enako.

Raziskujmo pomen besed se malo dlje ... V neki raziskavi, so naklju¢ni anketiranci na
vprasanje, kaj je njihova prva asociacija ob besedi »sodis¢e« odgovorili:

« kazen
« sodni proces
e prepir

« sodnik, porota, kazen

« dolgo pravdanje med ljudmi

+ jecCa

« ljudje v uniformah

« prometni prekrsek

« nekdo je zgresil zlocin, zato bo obsojen

Ste morda opazili, da med najpogostejSimi asociacijami ni besede - »pravica. In le-to v
pravosodnem sistemu izredno veliko uporabljajo. Res je zelo zanimivo, kaksne razli¢ne
asociacije nam lahko da ena sama beseda, zato ko boste govorili svojim poslusalcem bodite
zelo previdni pri izbiri besed. Ce se le da uporabljajte pozitivhe besede, lahko razumljive




besede in izogibajte se tujkam razen, e ne predavate strokovni publiki.

Najbolj uspesni govorniki so tisti, ki znajo s svojim govornim nastopom dobesedno zaposliti
vse Cute svoje publike (sluh, vid in okus). Taksni govorniki uporabljaljo besede, ki enkrat
vplivajo na vizualce, drugi¢ na kinestetike, tretji¢ na avditivce.

Ko boste naslednji¢ imeli govorni nastop upostevajte to, kar sem vam povedal v tem ¢lanku,
in morda boste Se sami preseneceni na kako zelo ugoden odziv med publiko je naletel vas
govor. Skrivnost je povsem preprosta — uporabili smo »prave« asociativne besede, ki so
apelirale na sluh, vid in obcCutke, s tem smo »nehote« pridobili poslusalce zase.

UPORABNI INTERNETNI NASVETI

Vse kar ste kdajkoli Zeleli vedeti o tem, pa niste upali vprasati.
Avtor clanka: Boris Persak

Kaj je Internet: BREZ LARIFARIJA!

Zakaj zapisujem Internet in ne internet? Ker od njega in zanj zivim! Ker sem se z njegovo
pomocjo naucil najlepsih stvari (ob odlicnem ucitelju Zivljenju) in ker mi je odprl neslutene
moznosti razvoja! Popeljal me je v svet, tako na duhovni kot na besedni ravni! Nenazadnje ga
zapisujem z veliko zato, ker je to IME nekega medija in tudi zato, ker ga z veliko zapisuje
vecina sveta!

Nekoc¢ sem slisal ali prebral, da je Internet neposredni stroj za proizvajanje denarja. Temu
sem takrat oporekal, saj sam nisem s pomocjo Interneta takrat zasluzil niti tolarja.

Seveda so me vsi »Internetni guruji« vsepovprek prepri¢evali, da poznajo »izviren nacin« za
sluZzenje neomejenih koli¢in denarja, e sem jim seveda pripravljen za razkritje te »skrbno
varovane skrivnosti najbogatejsih ljudi sveta« pripravljen odsteti nekaj deset ali sto dolarjev
(kaj pa je to v primerjavi z milijoni, ki jih bom zasluzil). Le zakaj so bili pripravljeni razkriti te
strogo varovane skrivnosti, kako obogateti? Zaradi humanih vzgibov?

Se dobro, da sem po horoskopu devica in zato zelo pedanten in nezaupljiv (¢emur bi moja
Zena zanesljivo oporekala) in sem se posteno izprasal, preden sem karkoli investiral. Stotisoci
po vsem svetu pa niso imeli te sreCe, saj so v Zepe goljufov in kvazi strokovnjakov za
zasluzke prelili stotine milijonov dolarjev.

Danes se strinjam s trditvijo iz prvega stavka, seveda ob predpostavki, da se stvari lotimo
pravilno. Najprej se moramo zavedati, da je Internet pravzaprav »smetisSce informacij«, kjer
pa lahko skrben iskalec najde dovolj uporabnih stvari, ob¢asno tudi kaksen zaklad. Nekaterim
je Internet dejansko prinesel bogastvo, drugim vsaj posten zasluzek. Neizpodbitno dejstvo pa
je, da je postal Internet novo delovno okolje, ki omogoca prodajo »mozganov« bolj kot
karkoli drugega pred tem.

Samo pomislite: imate idejo (misel, kot pravi Roy), potrebujete Se racunalnik z nekaj
osnovnimi programi, kot operacijski sistem lahko uporabite Linux Mandrake ali Windows, ce
nimate denarja za M$, za namecek navrzete Se Open Office ter kaksen odlicen brezplacni
grafi¢ni program in Se kaksSen urejevalnik za programsko kodo - uganili ste, brezplacnega -
in poglejte, podjetje je skoraj ustanovljeno.

Resnici na ljubo pa je treba priznati, da si lahko to privoscijo le tisti, ki imajo nekaj vec kot le
osnovno znanje o oblikovanju in programiranju ter o zakonitostih Interneta. V nasprotnem
primeru si morajo najeti strokovnjake za ta podrocja. To pa ni poceni! Niti najmanj! Se enkrat
bom ponovil: strokovnjaki, resni¢ni strokovnjaki, niso poceni, vsekakor pa ne pol zastonj!

Premalo je samo znanje oblikovanja ali znanje programiranja, pa tudi samo znanje ekonomije
ali marketinga ne zadosca. Potreben je INTERNET FREAK, zasvojenec z Internetom, nekdo, ki
razume »duso in srce« Interneta, diplomirani internetni psiholog. Potreben je nekdo, ki za
Internet diha, z njim zaspi, se z njim zbudi, je z njim skoraj porocen!




Ce ste tak$na oseba, potem je ¢as, da ob redni sluzbi zacnete graditi svoj internetni imperij.
Vsi ostali pa se zacnite uciti — korak za korakom, ker nekega dne se bomo vsi srecali tukaj,
na Internetu! In ne pozabite, da so vsi internetni zanesenjaki nekoc bili v podobnem polozaju
kot ste vi, Ce ste na zacetku.

ZAKOLICITE SI SVOJ VRTICEK!

Dobro, odlocili ste se, imperij nastaja! Kje zaceti? Kaj je bistveno?

Zapisal bom dve osnovni resnici:

1. Poiscite primerno in prepoznavno poslovno ime, ki lahko sluzi tudi za ime na
Internetu!

Ime naj bo kratko, e pa to ni mogoce, pa naj vsaj jasno kaZe na vaso dejavnost. Imena, kot
SUPER SVETOVALEC, NAJBOLJSA BEJIBA, GLAVNI FRAJER in podobna so lahko disto dobra, saj
tudi vZzgejo — vendar le na kratki rok.

Kaj pa imena z mislijo na dolgo poslovanje, ¢e ne kar do upokojitve? Taksna imena, ki
ustvarijo miselne kaveljcke, da se bo vsak, ki ga bo kdajkoli videl ali slisal v katerikoli zvezi,
takoj spomnil na vas. Na primer moj vzdevek IDEJAMOZ, ki je nastal iz Sale, a se je v krogih,
kjer se gibljem, zelo uveljavil!

Ko se ljudje pogovarjajo o IDEJAH ali o MOZEH, se nezavedno spomnijo na moj vzdevek (ki
je med drugim postal poslovno ime)! To ime ni nastalo sluc¢ajno, res pa se je vzdevek
posreceno pokrival z izsledki raziskave in analize o primernem poslovnem imenu.

Poglejmo primer imena OSEBNA RAST nasega gostitelja Roya Goreye: skrbno izbrano ime, ki
jasno pove, kaj je rdeca nit poslovanja. Z dvema besedama je povedano nekaj, kar je vsakdo
izkusil, dozivel, za ¢emer vsi stremimo! Tudi Roy se tega zelo zaveda in o tem poucuje tudi
na svojih seminarjih, ki vam jih lahko samo toplo priporo¢am.

Zdaj pa pridemo do naslednje pomembne tocke: Ali naj bo naslov na Internetu enak
poslovnemu imenu? Pogosto je tako, da smo v to prisiljeni, sploh Ce registriramo domeno
(internetno ime) pri Arnesu, najvisji slovenski avtoriteti za vrhnjo nacionalno domeno .SI
(ccTLD - country code Top Level Domain)! Mimogrede, domena pri Arnesu je brezplacna,
dobite pa jo le v primeru, da imate registrirano dejavnost ali blagovno znamko.

Kadar pa registriramo komercialno razlicico domene .COM, .NET, .ORG, .BIZ ali .PRO, se
moramo najprej odloditi, komu je namenjena ta domena: domaci publiki ali celemu svetu?
Verjetno je smiselno razmisljati o trziS¢u in ne o naklju¢nih obiskovalcih, ki bi morda lahko
obiskali vaso stran.

V primeru domene www.osebna-rast.com lahko govorimo o slovensko govoredi ciljni publiki!
V primeru pa, da bi Roy Zelel promovirati MM (motivational management) iz imena svojega
poslovnega imena (firme), pa bi bilo smiselno registrirati ime na to temo.

Se o registracijah domen:

¢ za registracijo slovenskih domen s koncnico .SI si lahko opis postopkov in pravila
preberete na naslovu http://www.arnes.si/domene - ponovimo Se enkrat: te domene so
pod doloc¢enimi pogoji brezplacne!

¢ 0 registraciji komercialnih domen si lahko vec preberete na naslovu http://www.osebna-
rast.com/gostovanje.htm, seveda pa lahko vprasate tudi Roya, kako je zelo zmanjsal
stroSke za registracijo domene, za informacijo: enoletna registracija domene stane precej
manj kot dobra veclerja za dve osebi;




2. Naslov (hisno stevilko) imate, zdaj pa Se vrticek!

Ko imate dodeljeno domeno, potrebujete se »internetno parcelo«. Obstaja vec
nacinov, kako ste lahko prisotni na Internetu:

¢ gostujete na brezplacnem strezniku, kjer vam dodelijo ime oblike
http://www.nekadomena.com/javnepredstavitve/drzava/regija/vasastran.html,

¢ gostujete na strezniku, kjer vam dodelijo poddomeno tipa
http://vaseposlovnoime.nekadomena.com, na primer http://svetovalec.nekadomena.com,

¢ gostujete na komercialnem strezniku, kjer je naslov http://www.vasadomena.com, taksSna
je domena http://www.osebna-rast.com;

BrezplaCne streznike vam odsvetujem, ker zastonj kosilo ne obstaja. Najprej je tukaj zelo
dolgo ime, ki si ga nihce ne bo zapomnil — sCasoma internetni obiskovalci otopijo in si niso
sposobni (in si tudi nocejo!) zapomniti daljSih imen oziroma poti, ¢e te nimajo v svoji
strukturi nekega znanega pomena.

Nadalje je takSno gostovanje zelo nevarno, Ce imate izvirno idejo, katere pomen zbledi ob
reklamah, ki jih ponudnik gostovanja prikazuje na vasi strani — lahko vrine reklamno pasico
neposredno v vaso stran ali pa se ob vasi strani odpre Se mnoZica drugih oken, ki vsa
ponujajo NAJBOLISE, kar je svet kdaj videl! KakSen ucinek ima to na vase obiskovalce? Lahko
racunate, da bodo zainteresirani obiskovalci »pozrli« to nadlegovanje z reklamami, navadno s
taksnimi, ki nimajo nobene zveze z vsebinami na vasi strani?

Verjemite, da jo bodo morebitni obiskovalci pobrisali z vase strani, kar jih nesejo noge
(pardon: prsti!) in se nikoli ve¢ ne bodo vrnili! Tudi ¢e boste kasneje spremenili gostitelja in
se »civilizirali«, vam bo to Skodovalo, dobro poslovno ime ali blagovna znamka oziroma ideja
so unic¢eni! Zapomnite si: ni druge priloznosti za dober prvi vtis!

Druga moznost vam daje ve¢ manevrskega prostora, saj je naziv krajsi, prva beseda nekaj
pomeni, vendar je zelo pogosto v sporu z drugo besedo. Pa tudi sicer, zakaj bi delali reklamo
nekomu drugemu, saj tako skodite svojemu poslovnemu imenu, blagovni znamki ali ideji!

Najboljsa in edino pravilna pot je lastna domena na lastnem ali zakupljenem strezniku.
Taksno pot je ubral tudi Roy Goreya s svojo spletno stranjo http://www.osebna-rast.com, saj
je bil takoj od zacetka »gospodar« na svojem in tega danes vsekakor ne obZaluje!

Po enem letu se je naucil, da si lahko bistveno zmanjSa stroske gostovanja. Za obcutek pa
podatek, da lahko danes gostujete za celo leto Ze za manj kot stane nekaj postenih rund
pijace za manjso druzbo!

V naslednji Stevilki mesecnika KORAKI DO USPEHA bom opisal pravila o uveljavljanju svoje
blagovne znamke na Internetu ter kako se pozicionirati - kot sem zapisal ze v naslovu: BREZ
LARIFARIJA!

IDEJAMOZ Boris Perdak, podjetnidki in racunalniski svetovalec, detektiv, oblikovalec
http://www.idejamoz-sp.si
info@idejamoz-sp.si

MODRE MISLI ZA VSAK DAN
Misli, ki vas bodo motivirale za vrhunske dosezke.

»Ne morete popolnoma propasti, e si upate poskusiti.« Robert H. Schuller
»Moc ljubezni lahko spremeni svet.« James A. Autry

»Vzemi si ¢as za obcudovanje cudezev zivljenja.« Gary W. Fenchuk




ANEKDOTA E-MESECNIKA

Resni¢ne zgodbe, ki vas bodo spravile v smeh.

KAKO NAUCITI OSLA GOVORITI?

Dvorjan je s turskim sultanom Abdulom Hamidom sklenil stavo: v tridesetih letih bo naudil
osla, da bo govoril kakor ¢lovek. Ko so ga prijatelji ostevali, zakaj se je zapletel v tako noro
stavo, je odgovoril: »Bodite brez skrbi! V tridesetih letih bom umrl ali jaz ali sultan ali pa oba.
Gotovo je, da bo v tem c¢asu poginil vsaj osel.«

ZENSKI GLAGOL

Pisatelj in knjizevni kritik Adolfo Albetrazzi je bil ¢lan izpitne komisije na tehni¢nem institutu v
Bologni. Nekega dne je Studenta vprasal, koliko vrst glagolov pozna.

»Dve: moske in Zenske.« je brez premisleka odgovoril student. y

»Zares? Tega pa nisem vedel!« se zareZi pisatelj in zafkljivo obljubi: »Ce mi poveste primer
za zenski glagol, ste izpit napravili.«

Tedaj Sine studentu v glavo resilna misel in ves sreCen vzklikne: »Roditi.«

Albetrazziju ni kazalo drugega, kakor da se je nasmehnil in drzal besedo.

VSE JE ZE POVEDANO

Nekoc je Boris Ziherl, ideolog nekdanje partije, prepriceval znanega slovenskega glasbenika,
skladatelja in dirigenta Bojana Adamica, da je na svetu vse, kar je kaj vredno, Zze zdavnaj
narejeno. Vse najboljSe knjige so Ze napisane, najboljSe slike naslikane, najboljSa glasba
skomponirana.

Seveda se Adamic s tem ni strinjal, saj bi to pomenilo, da vnaprej pristaja na kapitulacijo.
»Ali misliS, da lahko skomponira$ boljSo glasbo od Ze znane?« ga je vprasal Ziherl.

»Da. Vsaj mislim, da zmorem. Moras mi dati moznost, da poskusim. Ce meni ne bo uspelo,
bo uspelo drugemu, tretjemu, stotemu. Sicer pa, kaj sploh delas v Centralnem komiteju, ko
pa je Marx ze vse povedal ...«

Izdajatelj: WWW.OSEBNA-RAST.COM
E-posta: roy.goreya@osebna-rast.com
© OSEBNA RAST 2002




