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UVODNA MISEL E-MESECNIKA

Avtor ¢lanka: Roy Goreya

VSI SMO ENO

Nocojsnji uvodni ¢lanek bi moral biti Ze pred vec kot pol leta objavljen v eni izmed slovenskih
revij, toda glavna urednica ga je zavrnila, ¢eS da se v njem prevec ukvarjam s svetovnimi
problemi in premalo z malim ¢lovekom. Toda svet so zaceli spreminjati ravno mali ljudje, ki so
imeli svojo vizijo in so vedeli za svoje poslanstvo. Kar spomnimo se na Mahatmo Gandhija,
Mati Terezo, Alberta Schweitzerja in Se na Stevilne druge.

Neobjavljeni Clanek sledi v nadaljevanju. Naj vam ob tej priloznosti povem Se to, da sem v
zadnjem casu "po nakljucju" prisel do literature, kjer je tudi omenjeno vse to, o cemer piSem
v Clanku. Bolj ko sem prebiral tovrstno literaturo, bolj sem bil dobesedno Sokiran, saj sem se
spomnil na moj neobjavljeni in Ze nekoliko pozabljeni ¢lanek. Kako Ze pravijo — skrivnostna so
pota Gospodova.

Morda ste se Ze kdaj vprasali, kdaj bosta na svetu zavladala mir in prijateljstvo ter kdaj se
bodo koncale vojne. Iskali ste odgovor na ta vprasanja, a ga niste nasli. Dejstvo je, pa c¢e
ho¢emo ali no¢emo, da smo vsi ljudje na svetu med seboj povezani in smo eno, ne glede na
barvo nase koze, izobrazbo, polozaj v druzbi ...

Toda Se vedno je dovolj veliko Stevilo ljudi prepri¢anih, da ljudje nismo eno, in namesto, da bi
drugim odpustili "grehe", ki so jih naredili njihovi dedje, Se leta in leta negujejo v sebi
sovrastvo do drugih narodov. Mislijo pac, da je potrebno iztrebiti pripadnike drugih narodov,
ki imajo drugacno barvo koze, in tako mascevati smrt svojih prednikov. Ker je tako misljenje
Se vedno prisotno, je zaenkrat vojna edini pravi nacin za reSevanje meddrzavnih problemov in
tako smo pri¢a vedno novim in novim vojnam (kar spomnimo se na Bosno, Bliznji vzhod, Irak

).

Je res vse tako ¢rno? Se bo to kdaj spremenilo? Se bomo vedno borili proti terorizmu in
razlicnim samodrzcem na oblasti, namesto da bi ziveli v miru in ljubezni? Upanje, da se bo vse
to spremenilo, ostaja. Ravno sedaj smo v svetu pric¢a velikim spremembam, ki se odrazajo v
vseh porah druzbenih slojev. Vedno vec ljudi je prepri¢anih, da se z vojno in prisilo ne da
reSiti svetovnih problemov. Nastajajo vedno nove in nove miroljubne organizacije, ki si
prizadevajo za svetovni mir.

Ni ve¢ dalec¢ dan, ko bo na svetu toliko ljudi duhovno prosvetljenih, da ne bo vec potreb po
vojnah, mascevanju in zatiranju drugih narodov. Zavladali bodo ljubezen, mir in enost vseh
ljudi. A kdaj se bo to zgodilo? To se bo materializiralo Sele takrat, ko bo Stevilo duhovno
prosvetljenih posameznikov preseglo kriticno maso. Kaj pa je to kriticha masa, se boste
vprasali mnogi bralci ¢lanka, ki nikoli niste imeli kakSnega posebnega opravka s fiziko. Naj
vam razlozim ...

Atomi v molekuli se razvrstijo na dolo¢en nacin, in ko njihovo Stevilo doseze kriticno maso, se
enako razvrstijo tudi preostali atomi, in to samodejno. Vznemirljivo sporocilo, ki nam ga
prinasajo ti atomi, bi lahko strnili v naslednjo misel: "Vsak posameznik lahko s
harmoni¢nim misljenjem in delovanjem vpliva na celoto - se pravi na ves svet."
Utopi¢no? Neverjetno? Morda res, toda ljudje, ki bivamo na Zemlji, smo povezani skupaj s
kolektivno zavestjo. Le kako pa bi si drugace razlozili dejstvo, da japonski znanstvenik v
svojem laboratoriju pride prakti¢no ob istem ¢asu in neodvisno od svojega ameriSkega kolega




do istega odkritja.

Morda ste Ze kdaj slidali za zgodbo o stoti opici. Ce na kratko povzamem, ta zgodba govori o
tem, kako bitja ene vrste vplivajo drug na drugega. Blizu japonske obale so preucevali
skupino opic. Ena od njih je zacela na poseben nacin umivati sladki krompir v morski vodi.
Kmalu so jo zacele posnemati tudi druge opice. Ko je to delalo doloceno Stevilo opic, se je
enako vedenje pojavilo v neki drugi, stotine kilometrov oddaljeni skupini opic. Seveda krdeli
nista bili v nikakrSnem fizicnem stiku. Kako je to mogoce?

Doloc¢eno obnasanje se potem, ko je dosezena kriti¢cna masa, za¢ne pojavljati pri vseh
pripadnikih iste vrste. In ¢e to drugace povemo in apliciramo na ljudi ... Ko bo dovolj veliko
stevilo ljudi na svetu prepricanih, da je jedrska katastrofa nemogoca, takrat bomo
zaceli ustvarjati novo poglavje v ¢loveski zgodovini in prihodnost cloveske vrste bo
svetla in srec¢na. Toda velja tudi obratno ... Izbira je vedno nasa in mi sami drzimo v
rokah prihodnost sveta!

MEDOSEBNI ODNOSI IN LJUBEZEN

Vse, kar moramo vedeti o komunikaciji, odnosih in ljubezni.
Avtorica ¢lanka: Barbara Kovac

O KOMUNIKACIJI

Sloviti starogrski pripovednik basni suzenj Ezop je tako navdusil svojega gospodarja, da ga je
ta Zelel nagraditi z ne¢im najboljsim na svetu. Na to ponudbo je Ezop rekel, naj mu da jezik.
Zacudenemu gospodarju je razloZil, da je jezik nekaj najimenitnejSega na svetu, saj lahko z
njim izkazujemo neznost, zvestobo in ljubezen. Nato pa ga je gospodar vprasal, kaj je najgrse
na svetu, in Ezop mu je odgovoril, da je to zopet jezik, saj z njim izdajamo sovrastvo, zavist
in SkodozZeljnost ter povzrocamo vojne in smrt.

Strinjam se z basnijo. IzreCene besede res lahko povzrocijo marsikateri odziv. Ni iz trte zvito,
ko ljudje recejo, da grda beseda lahko boli bolj kot udarec, lepa beseda in pohvala pa delata
cudeze.

Komunikacija je nacin izmenjave informacij, idej, vedenja in Custev z drugimi, ta izmenjava
pa poteka ves Cas in na razli¢nih ravneh. Eden od komunikacijskih zakonov (Watzlawick)
pravi, da ni mogoce nekomunicirati. Tudi ¢e mol¢imo, nekaj sporoCamo. Tako sporocilo je
lahko Se mocnejse od izgovorjenih besed.

Komuniciranje je proces, in sicer zelo kompleksen ter raznovrsten. Gre ne le za izreCene
besede, nacin komunikacije sporoca tudi o namenu; o informaciji, ki nam je posredovana; o
osebi, ki nam podaja informacijo, in o odnosih med ljudmi.

Kompleksni komunikacijski proces naj bi izgledal takole:

Osebi Zelimo sporociti neko misel, ki se nam porodi. To misel prevedemo v besede in jo v taki
obliki posredujemo drugemu. Ko govorimo oz. prenasamo sporocilo, lahko pride do razli¢nih
motenj. Druga oseba izgovorjeno slabo sliSi ali napacno razume. To je eden od vzrokov, da
nastanejo nesporazumi in posledi¢no prepiri. Tisto, kar povemo, mora drugi dobro slisati in
razumeti, kaj mu sporo¢amo. Naprej pa je usoda poslanega sporocila odvisna od osebe, ki ji
govorimo. Tisto, kar je sliSal od nas, si razlaga po svoje in lahko razume cisto drugace, kot pa
je bil nas namen. Od sogovornikove razlage je potem odvisno njegovo odzivanje.

Verjetno ste zZe bili kdaj zacudeni nad reakcijo, ki se vam je zdela Cisto "mimo". Zaradi tega je
nujno, da preverjamo, ali je sogovornik slisal in razumel, kaj smo mu hoteli povedati.
Pametno je, da razmiSljamo in se pogovarjamo o nacinu nasega komuniciranja. Tako
postanemo bolj pozorni, da razumljivo prenesemo naso misel drugi osebi. Ce Se prosimo
sogovornika, naj s svojimi besedami ponovi, kako je on razumel nase sporocilo, pa smo Se
bolje poskrbeli, da ne bi prislo do nesporazuma.




V komunikaciji 55% odpade na govorico telesa, sledi glas z 38% in le 7% ostane besedam. Iz
tega je razvidno, da je tudi nebesedna komunikacija zelo pomembna. Ni pomembno, kaj
povemo, temvec¢ kako. Da je komunikacija uspesSna, se morata besedna in nebesedna
govorica ujemati. Pomen komunikacije je v odzivu, ki ga dobimo.

Dobro je poznati osnove komuniciranja, da bi lahko bili bolj pozorni, kako mi posiljamo in
sprejemamo sporocila. Seveda je celotna komunikacija preve¢ kompleksna, da bi lahko bili
pozorni na vse dejavnike, nekaj pa vseeno lahko storimo, da bodo odnosi z drugimi ljudmi bolj
konstruktivni.

USPESNA PRODAJA
Nasveti za vse, ki (se) zelijo uspesno trziti.
Avtor ¢lanka: Roy Goreya

IDEALNI IZDELEK

Ste se ze kdaj vprasali, kaksen bi bil idealni izdelek? Nekdo je bistroumno pripomnil, da bi bil
idealni izdelek nekako takle: italijanska oblika, Svicarska natancnost izdelave, nemska
kakovost, ameriSka prakti¢nost in korejska cena. Toda pozabimo na to - izdelka, ki bi bil
hkrati tako dober in poceni, da bi ga hoteli imeti vsi, prakti¢no ni.

Kaj pa sedaj? Ugotovili smo, da idealnega izdelka ni in da bo potrebno izhajati iz izdelka, ki ga
pac¢ imamo na voljo. Pred dobrim mesecem dni sem bil na Obrtnem sejmu v Celju, kjer sem
videl stevilne prodajalce, ki so prodajali razlicne, lahko re¢em, res poceni izdelke. Toda mene
ni kaj prida mikalo, da bi kaj od tega kupil, saj Se predobro poznam rek: "Za malo denarja
malo muzike", kajti nakupovalne izkusnje so me izucile, da je bolje kupiti malo drazji izdelek,
ki ga uporabljas dve ali tri leta, namesto poceni izdelka, ki traja dobro leto (ali pa Se toliko
ne), potem pa ga lahko mirne duse vrzes proc.

Bistveni razlog uspesne prodaje se skriva v navdusenju oz. zaupanju v izdelek in v korist, ki jo
delamo tako sebi kot tudi drugim. Ce Zelimo resni¢no preizkusiti "svoj izdelek", se vprasajmo:
"Ali resni¢no verjamemo, da s tem izdelkom ljudem pomagamo?" Ce smo na to 5
vprasanje odgovorili pritrdilno, smo postavili ve¢ kot odlicne temelje za uspesno prodajo. Ce
namre¢ sami ne verjamemo v izdelek, ki ga prodajamo, le kako bodo v to verjele nase
stranke.

Prepri¢ani smo torej, da je odlic¢en izdelek tisti, ki nam bo prinesel nove kupce, in Se vec, z
njim bomo obdrzali tudi stare stranke, ki ga bodo pripraviljene ponovno kupiti in ga tudi
priporocati svojim znancem in prijateljem. Saj veste, mi prodajamo res najboljsi izdelek, ki
mu ni paral

Toda vecina kupcev nas ne zapusti zato, ker so bili razocarani nad izdelkom ali ponudbo. Ne?
Kako da ne? Kupci so nas vendar zapustili, ker jih je premamila konkuren¢na ponudba ali so
bili nezadovoljni z nasim izdelkom. Toda statistika pravi malo drugace ...

Kaj se je zgodilo s 100 kupci, ki se niso vec vrnili nazaj k nam?

« 3 kupci so se odselili (na njih vcéasih lahko vplivamo, vcéasih pa ne).

« 5 kupcev je razvilo nova poznanstva (spoprijateljili so se z nekom drugim in odsli drugam
po zvezah).

* 9 kupcev nas je zapustilo zaradi konkurence.

« 14 kupcev je bilo nezadovoljnih z izdelki.

e 69 kupcev nas je zapustilo zaradi enega samega razloga - na katerega imamo vpliv in to
zelo velik — namrec zato, ker se je nekdo od nasega osebja do njih neprimerno obnasal!!!

No, in potem naj Se kdo rece, da je izdelek najpomembnejsi. Dale¢ najpomembnejsi je nas
odnos do kupca in za skoraj 70% vseh odhodov nasih nekdanjih strank smo krivi mi sami!
Torej je potrebno, da najprej pometemo pred lastnim pragom in nehamo iskati opravicila v
konkurencnih cenah, premajhni kupni moci, drzavi, davkih in Se ¢em. S kupci se Se kako




splaca biti prijazen in imeti do njih odlicen poslovni odnos.

NajodlicnejSa podjetja so to Ze zdavnaj ugotovila in zato se nikar ne ¢udimo, da so tako zelo
uspesna. Vedo, kako je vsak kupec dragocen, in zanj se maksimalno potrudijo. Vedno se
sprasujejo, kako bi $e izboljsali odnos do kupca ter se $e bolj zavzeli zanj. Ze zdavnaj so
minili ¢asi, ko so kupci kar sami prihajali skozi vrata in niso zahtevali kakSne posebne
pozornosti. A danes si vsaka stranka Zzeli biti obravnavana individualno, zeli se Cutiti
pomembno in dobiti obcutek, da nam ni vseeno zanjo. Zato si velja zapomniti - odnosi, odnosi
in Se enkrat odnosi.

Ob tem sem se spomnil na dogodek, ki se mi je pred nekaj dnevi pripetil v neki veliki
slovenski veleblagovnici. Pred menoj je bil pri blagajni gospod, ki je kupil nekaj Specerije. Ne
vem, kaj je bilo narobe, toda pri blagajni se je nekaj zapletlo in nakup je imel nekoliko visji
skupni znesek, kot je kupec predvideval. Mislim, da so bile neke oznacbe o ceni napacne ali pa
je kupec napacno pogledal. Saj veste, kako hitro se lahko zmotimo, ko gledamo ceno na polici
ob ¢rtni kodi. Tudi meni se je ze zgodilo, da se nekatere cene niso ujemale (pa sem sam
pravilno pogledal na listke).

Ta kupec, ki je bil pred menoj, se je zelo razburjal glede cen in nato je Sel svoje
nazadovoljstvo vpisat tudi v knjigo pritozb in pohval. Niti ni pomembno, ali je bil znesek res
napacen ali pravilen, ali se je kupec res zmotil ali ne ... temvec je veliko bolj pomemben sam
odnos blagajnic¢arke do kupca (obnasala se je tako, kot da bi bil kupec kriminalec, ki poskusa
okrasti veleblagovnico). PrepriCan sem, da bo ta kupec o tem dogodku povedal vsem svojim
prijateljem in znancem.

Ali mislite, da bi ta velika blagovnica propadla, ¢e bi mu "Senkala" npr. 100 ali 200 SIT?
Najbrz ne, toda imeli bi eno zadovoljno stranko vec. Izguba v tem primeru ni bila 100 ali 200
SIT, temvec je Se vecja, saj tega kupca po vsej verjetnosti ne bo vec v to trgovino. In ko je ta
kupec jezen odhajal iz veleblagovnice, je z njim odhajalo tudi 50 ali celo Se vec tisoc tolarjev.
No, saj veliki si lahko privoscijo take spodrsljaje ... ampak kupci niso ovce in si poleg zdravih
cen Zelijo tudi prijazen odnos in pravilen nacin reSevanja pritozb. Konec koncev sploh ni
pomembno, kdo ima prav, pomembno je le to, da stranka odide iz trgovine z zadovoljstvom in
nasmehom.

MEHKO VODENJE
Ravnaj MEHKO in dozivel bos USPEH!
Ravnaj TRDO in dozivel bos NEUSPEH!
Avtor ¢lanka: Boris Persak

Ekskluzivno za bralce e-mesechika KORAKI DO USPEHA!

V prvem ¢lanku sem "upodobil" Sefa in vodjo, kot sem ju sreCeval skozi svoje Zivljenje. Tokrat
pa nadaljujem z opisom orodij, ki nam pojasnijo in dolocijo polozaj znotraj skupine. Nikjer se
neposredno ne sklicujem na sociologijo ali psihologijo, to so le ugotovitve na osnovi zdrave
pameti in mozno je, da se kdo ne bo strinjal z zapisanim, zato naj povem le to, da so zame
pomembni rezultati, ki sem jih dosegel s pomocjo teh tehnik.

STATUSNI DIAGRAM

STATUS: Magi¢na beseda, kadar analiziramo svoj polozaj v druzbi. Smo opazni? Nas
upostevajo? Nas vabijo kot gosta na javne prireditve? Nas sprasujejo po mnenju? Se ravnajo
po nas - smo tako imenovani 'decision makers'? Sploh igramo kaksno vlogo v razli¢nih
okoljih?

Statusni diagram si lahko sestavi vsak sam za razlicna okolja, kjer se pojavlja. Bistvenega
pomena za uspesnost (prodornost) je, da si posameznik z zeljo po uveljavitvi vzpostavi vsaj
naslednje diagrame: v delovnem okolju (oZje delovno okolje, organizacija oziroma podjetje,
poklicna skupina) in v druzbenem okolju (znotraj druzine, v ulici/kraju, v klubu, v kulturnem
zivljenju, v Sportu, v politiki itn.)!




Primer STATUSNEGA diagrama za delovno okolje (orientacijski vprasalnik):

MALO ZELO
1. | Kako dobro poznam svoje strokovno podrocje? 1 2 31| 4 5
2. Pozn_an_'l kateri del strokovnega podrocja na nivoju 1 2 3 4 5
specialista?
3. Me zanimajo novosti na strokovnem podrodju? 1 2 3 4 5
4. | Imam kaksen hobi s strokovnega podrocja? 1 2 | 3|4 5
5. Me je kdo v moji strokovni rasti podprl? 1 2 3 4 5
6. | Sem obdrzal stike z svojim prvim mentorjem? 1 2 3 4 5
7. | Sem ze koga podprl pri napredovanju? 1 2 3 4 5
8. | Sem bil komu mentor na strokovnhem podrocju? 1 2 3 4 5
9. | So mi zaupane samostojne naloge? 1 2 3 4 5
10. | Me vabijo k sodelovanju pri projektih iz stroke? 1 2 3 4 5
11. | Sem z ozirom na delovno dobo dovolj napredoval? 1 2 3 4 5
12. | So pred menoj napredovali mlajsi sodelavci? 1 2 3 4 5
13. | Se dodatno izobrazujem? 1 21 3] 4 5
14. | So mi ze ponujali sluzbo v drugih organizacijah? 1 2 3] 4 5
15. | Me neuspehi in napake spravijo s tira? 1 2 3 4 5
16. | Me motijo tuje napake in nesposobnost? 1 2 3 4 5
17. | Bi bil sposoben zaceti znova? 1 2 3 4 5
18. | Sem sposoben zamenjati poklic? 1 2 3 4 5

Iz zbranih vprasanj (vsak posameznik si jih lahko sam pripravi Se vec) lahko dobimo sliko o
lastnem statusu v delovnem okolju. Pripravimo lo¢ene diagrame za ozje delovno okolje, za
podjetje in loCeno za poklicno skupino. Prilagojen diagram si izdelamo za druzbeno okolje.
Odgovarjamo tako, da na rastoci lestvici oznacimo posteno mnenje o vprasanju — nizja
Stevilka pomeni manjsi pomen v vprasanju zastavljene trditve.

INTERPRETACIJA rezultatov:

Prvi pokazatelj statusnega poloZaja v neki zakljuceni skupini je izraCun povprecja vseh
rezultatov odgovorov na posamezna vprasanja. Drugi pokazatelj so povprecja po posameznih
zaokrozenih skupinah vprasanj: poklicna rast, odnos do sodelavcev, prilagodljivost ipd.
Seveda lahko razporedimo vprasanja tudi po pomenu in izriSemo diagramski prikaz na osnovi
vrednosti odgovorov. Pomemben pokazatelj nasega statusnega polozaja pa je tudi pomen
posameznih rezultatov v odnosu do skupnega povprecja in do povprecij posameznih
zaokrozenih skupin vprasanj - rezultat posameznega odgovora delimo s povprec¢jem in
dobimo odstotni rezultat.

Razlaga LESTVIC:

1. POVPRECIE (skupno, posamezne zaokroZene skupine vprasanj)

Povprecje Pomen Potrebna aktivnost

ANALIZA posameznih najbolj kriticnih postavk,
priprava in takojSnja izvedba nacrta izboljSanja
Popravljanje najbolj kriticnih postavk, priprava
dolgoro¢nega nacrta za prestop v visji razred
Utrjevanje statusa: odstotna izravnava Sibkih
vprasanj s povprecjem

1-3 Status ni zdrav

3,01 -3,5 Minimalni status

3,51 -4,0 Zadovoljiv status

4.01 - 4,35 | Trden status Dvig Sibkejsih vprasanj nad povprecje
4,36 - 4,7 Status vodje Vzdrzevanije
4,71 -5 Odlicen (idealen) Mentorstvo drugim za dosego enakega cilja

status




2. ODSTOTNI odnos rezultata posameznega vprasanja in povprecja (rezultat vprasanja delimo
s povprecjem)

% Pomen Potrebna aktivnost
do 60 Kritiéni poloZaj Potrebnv(_) takojsnje ukrepanje, prevelik razpon do
povprecja
61 do 70 | Nevarnost zloma Analiza in priprava nacdrta sprememb

71 do 80 | Na robu stabilnosti Utrjevanje proti zgornjemu odstotku

81 do 90 | Stabilno énallz_é dobrih postavk in prenos izkusenj na

SibkejSe postavke

91 do 100 | Nivo vodje Izravnava postavke na najvisji mozni nivo (100%)
nad 100 | Idealno ,SAESI;;ClJa na druga okolja in postavke drugih

Uporaba interpretiranih rezultatov:

Iz posameznih rezultatov lahko sklepamo na dosezen statusni nivo v opazovanem
(preizkusanem) okolju. Nizek rezultat nam signalizira, kje so nase rezerve in kje smo ze
dosegli visok nivo. Vsako povprecje z vrednostjo manj kot 3 nam sporoca, da smo v zelo
kriticnem polozaju, ko imamo malo moznosti za uveljavitev ali zadovoljitev zahtev, potreb,
predlogov, ambicij ipd.

Vsak vodja naj bi izdelal svoj statusni diagram, prav tako pa lahko naredi statusni diagram za
vse sodelavce, saj mu to lahko pomaga pri vodenju skupine. Se ve¢: svoje sodelavce lahko
nauci uporabljati to tehniko za osebno in poklicno (strokovno) rast. V naslednjem ¢lanku bom
obdelal orodje SOCIOGRAM, ki dodatno opredeli polozaj posameznika v skupini in skupine kot
celote.

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

ZNANSTVENA METODA PRIDOBIVANJA BOGASTVA OBSTAJA

Znanstvena metoda pridobivanja bogastva je natancna znanost, tako kot algebra ali
aritmetika. Obstajajo doloceni zakoni, ki upravljajo pridobivanje bogastva, in ko se enkrat
naucis teh zakonov in vsakega ubogas, bos postal bogat z matemati¢no gotovostjo.

Lastnistvo nad denarjem in posestjo je rezultat opravljanja stvari na dolo¢en nacin in tisti, ki
pocnejo stvari na dolo¢en nacin - namenoma ali nevede - postanejo bogati, medtem ko tisti,
ki stvari ne pocno na dolo¢en nacin — ne glede na to, kako trdo delajo ali kako sposobni so -
ostanejo revni.

Naraven zakon govori, da enaki vzroki vedno proizvedejo enake posledice in zato bo vsak
moski ali Zenska, ki se bosta naucila poceti stvari na ta dolocen nacin, nezmotljivo postal
bogat.

To, da je zgornja trditev pravilna, je prikazano z naslednjimi dejstvi:

Postati bogat ni stvar okolja, ker Ce bi bilo, bi vsi ljudje v dolo¢enih sosesScinah postali
premozni. Prebivalci enega mesta bi bili vsi bogati, medtem ko bi bili tisti v drugih mestih vsi
revni, ali pa bi se vsi prebivalci ene drzave valjali v premozenju, medtem ko bi bili tisti iz
sosednjih drzav revni.

Domala vsepovsod vidimo bogate in revne, kako zivijo eden ob drugem, v istem okolju in




pogosto zaposleni v isti stroki. Kadar sta dva posameznika na istem podrocCju in v istem poslu,
pa eden postane bogat, medtem ko drugi ostane reven, nam to pokaze, da postati bogat
primarno ni stvar okolja. Nekatera okolja so lahko bolj naklonjena od ostalih, vendar pa,
kadar sta dva posameznika iz istega posla v istem okolju in eden obogati, medtem ko drugi
propade, to kaze, da je postati bogat rezultat pocenjanja stvari na dolo¢en nacin.

Nadalje, sposobnost poceti stvari na ta doloc¢en nacin ni izklju¢no posledica posedovanja
talenta, saj mnogi zelo talentirani ljudje ostanejo revni, medtem ko drugi, ki imajo zelo malo
talentov, postanejo bogati.

S proucevanjem ljudi, ki so postali bogati, ugotovimo, da so povprec¢ni v skoraj vseh ozirih,
nimajo ni¢ kaj vecjih talentov in sposobnosti kot drugi ljudje. Ocitno je, da niso postali bogati,
ker posedujejo talente in sposobnosti, ki jih ostali nimajo, ampak zato, ker poCnejo stvari na
dolocen nacin.

Postati bogat ni rezultat varc¢evanja ali gospodarnosti. Mnogi skopi ljudje so revni, medtem ko
so tisti, ki prosto trosijo, pogosto bogati.

Bogat ne postanes tako, da pocnes stvari, ki so ostalim spodletele, saj na primer dva
posameznika v istem poslu pogosto pocneta popolnoma enake stvari in eden postane bogat,
medtem ko drugi ostane reven ali propade.

Iz vseh teh stvari moramo priti do ugotovitve, da je postati bogat rezultat
pocenjanja stvari na doloc¢en nadin.

Ce je postati bogat rezultat poCenjanja stvari na dolo¢en, gotov nacin in ¢e enaki vzroki vedno
proizvajajo enake ucinke, potem lahko vsak moski ali Zzenska, ki pocne stvari na dolocen
nacin, postane bogat(a) in vso zadevo je mozno pripeljati v domeno natancne znanosti.

Na tem mestu se pojavlja vprasanje, e ni ta dolocen nacin pretezak za vecino in mu lahko
sledijo samo nekateri. Kot smo lahko videli, to ne more biti res (vsaj kar zadeva naravne
sposobnosti). Talentirani ljudje postanejo bogati in tepci obogatijo; briljantno inteligentni
ljudje postanejo bogati in zelo neumni ljudje obogatijo; psihi¢cno mocni ljudje postanejo bogati
in Sibki in bolni ljudje obogatijo.

Neka stopnja sposobnosti razmisljanja in razumevanja je seveda nujna, vendar kar zadeva
vprasanje naravne sposobnosti, lahko vsak moski ali Zenska, ki ima dovolj ¢uta za branje in
razumevanje teh besed, zanesljivo postane bogat(a).

Prav tako smo videli, da to ni stvar okolja. Seveda lokacija nekaj Steje. Nekdo ne bo Sel v
osrcje Sahare in pricakoval, da bo poslovno uspesen.

Postati bogat vkljuc¢uje potrebo po stiku z ljudmi in biti tam, kjer so ti ljudje prisotni; ce so ti
ljudje nagnjeni k poslovanju, kakor bi rad posloval ti, toliko bolje. To pa je tudi vse, do kod
gre pomen okolja. Ce lahko kdorkoli v tvojem mestu postane bogat, potem lahko obogatis
tudi ti, in ¢e lahko postane bogat kdorkoli v tvoji drzavi, potem lahko tudi ti obogatis.

Znova, ni vazno izbrati nek dolocen posel ali poklic. Ljudje postanejo bogati v vsakem poslu in
v vsakem poklicu, medtem ko njihovi prvi sosedje v istem poklicu ostanejo revni.

Res je, da ti bo $lo najbolje v poslu, ki ga imas rad in ti je vée¢. Ce ima$ dolocene talente, ki
so dobro razviti, bos najbolj napredoval v poslu, ki kar klice po uporabi teh talentov.

Prav tako bos najbolje uspeval v poslu, ki je najbolj prikladen za tvojo lokacijo: prodajalcu
sladoleda bo Slo bolje v toplejsih krajih kot na Grenlandiji, ribolov na losose se bo bolje
obnesel na severozahodu kot na Floridi, kjer pa¢ ni lososov.

Vendar ob teh splosnih omejitvah postati bogat ni odvisno od tvoje vkljuCenosti v nek poseben
posel, ampak od tega, da poc¢nes stvari na nek dolo¢en nacin. Ce si zdaj v nekem poslu in




vsakdo na tem podrocju v istem poslu Ze postaja bogat, medtem ko ti ne postajas bogat,
potem je to preprosto zato, ker ne poc¢nes stvari na enak nacin, kot to po¢nejo drugi.

Pomanjkanje kapitala nikomur ne preprecCuje postati bogat. Res je, da s tem, ko pridobis
kapital, rast pride lazje in hitreje, vendar je tisti, ki ima kapital, ze bogat in mu ni treba
razmisljati, kako bo to postal. Ne glede na to, kako reven si, Ce za¢nes poceti stvari na
dolocen nacin, bos zacCenjal pridobivati bogastvo in bos zacel pridobivati kapital. Pridobivanje
kapitala je del procesa bogatenja in je del rezultata, ki vedno sledi pocenjanju stvari na
dolocen nacin.

Lahko si najrevnejSa oseba na kontinentu in globoko v dolgovih. Morda nimas niti prijateljev,
vpliva, ne virov, toda Ce zacnes poceti stvari na ta nacin, moras nezmotljivo zaleti postajati
bogat, ker enaki vzroki morajo proizvajati enake posledice. Ce nimas kapitala, ga lahko
pridobi$. Ce si v napaénem poslu, gre$ lahko v pravi posel. Ce si v napac¢nem okolju, se lahko
preseli$ na pravo podrocje.

In to lahko naredis tako, da zacnes v tvojem trenutnem poslu in v tvojem sedanjem okolju
poceti stvari na dolo¢en nacin, kar vedno povzroci uspeh. Zaceti moras Zziveti v harmoniji z
zakoni, ki vladajo vesolju.

IDEJAMOZ Boris Perdak, 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 clanka: Marjan Racnik

OBVLADOVANJE SVOJEGA ZDRAVJA IN POCUTIA

"Devet desetin clovekove srece temelji samo in zgolj na zdravju. Z zdravjem vse
postane vir uzitka. Brez zdravja pa je neuzitno vsakrsno zunanje bogastvo,
kakrsnokoli ze je." Schopenhauer

Kaj je hrana, ¢emu se hranimo, kako se ¢imbolj ustrezno hraniti ...? To so vprasanja, s
katerimi se bolj ali manj vsakodnevno ukvarjamo vsi ljudje. Nekaj o tem boste v prihodnje
izvedeli v ¢lankih, ki jih bom pisal za e-mesecnik KORAKI DO USPEHA. Upostevanje mojih
priporocil in izkusenj vzemite, kakor vam drago. Ni moj namen, da bi po mojih merilih vplival
na vas odnos do hrane in z njo povezanih opravil. Moj osnovni namen je, da vam podam
informacije ter izkusnje, ki sem jih pri vplivanju na moje zdravje in pocutje spoznal za
ucinkovite in pozitivne.

Cez nekaj dni bo tri leta, odkar sem se odlo¢no podal na pot spoznavanja vpliva hrane na
moje pocutje. Imel sem bolecine, bil sem dokaj debel (pri viSini 176 cm sem tehtal 92 kg),
primanjkovalo mi je energije, splosno pocutje je bilo porazno. Pravzaprav takrat niti nisem
vedel, da je moc vse to izboljSati zgolj in samo s hrano. Danes sem zdrav, vitalen, z obilo
energije in z idealno postavo. Slednja je stranski u¢inek sprememb, ki sem se jih lotil. Pri
viSini 176 cm sem morda s sedanjimi 66 kg malce suh. Morda. Sam se pocutim izvrstno.

Kaj vse sem ugotovil v zadnjih treh letih? Mnogo. Zelim, da me pravilno razumete. Govora je
o neCem, kar sam dozivljam in prakticiram. Nasvete v nadaljevanju osebno upostevam vsaj v
95 odstotkih; nekaj sem si kljub vsemu pustil za rezervo, zgolj toliko, da ostajam normalen,
¢eprav sem za marsikoga zelo neobicajen. Ce jeste vecinoma sadje, zelenjavo in ore$cke ter
pijete vodo, ste Ze neobicajni. No, nekaj takSnega sem jaz.

Obcasno pojem kaksSne Zgance ali kuhan krompir, ko se mi zahoce kaksna ribja jed, si jo tudi
privos¢im, vendar je to izredno redko. Prej sem omenil Zgance. Slednje si tudi ustrezno ali po
obcutku zabelim z ocvirki. V zadnjih treh letih se je tudi to kdaj zgodilo. Toliko za uvod v moje




prispevke, da boste imeli predstavo, kaksen tip je avtor tega besedila.

Sedaj pa pojdimo na moje izkuSnje in spoznanja. Najbolje je jesti presno hrano. Priblizno 75%
svezega sadja, 25% sveze zelenjave in 5% orehov in semen. To je idealna Clovekova
prehrana. Zanjo je v svoji osnovi tudi ustvarjen. O tem pri¢a Ze dolzina tankega cCrevesja; za
rastlinojeda bitja je znacilno daljSe tanko ¢revo, mesojeda bitja imajo slednje zelo kratko.
Zakaj prihaja do te razlike? Iz preprostega razloga. Da se ¢imprej znebijo toksi¢nih snovi, ki
so jih zauzili skupaj s hrano oziroma ki nastajajo v procesu presnove.

Osnovno bistvo hrane in razlog, zakaj sploh jemo, je, da nam daje energijo. Koncni energiji, ki
poganjata nase telo, sta glukoza in fruktoza. Edino sadje nam na najboljSi mozen nacin daje ti
dve substanci; Se vec, edino pri sadju je energetski ucinek zauzite hrane najbolj optimalno
izkoris¢en. Od vseh 100% zauzitih kalorij v obliki sadnega obroka je 90% energije porabljene
za konc¢no dejavnost. Prebavni proces porabi od vse te koli¢ine le 10%!!!

Kaj pa skrobna prehrana? Najprej se pogovorimo, kaj skrobi sploh so. To so zitarice (pSenica,
oves, jeCmen, proso ...), koruza in krompir. Za tovrstno prehranjevanje, ki je za Cloveka Se
vedno zelo ustrezno, je izkoristek zauzite hrane v razmerju 50:50. Proces prebave torej za
neko koncno razpolozljivo energijo Ze porabi 50% od zauzite kaloricne vrednosti. Kako
ucinkovita je taksSna prehrana, naj presodi vsak sam.

Pa poglejmo na koncu Se tako pogosto poudarjene beljakovine, ki naj bi jih ¢lovek
vsakodnevno nujno zauZzil. Tabele in lestvice za ta zivila se venomer spreminjajo. Odvisno od
vedno bolj natan¢nih dognanj strokovnjakov s tega podrocja. Se najvec se s tem ukvarjajo
strokovnjaki za prehrano Sportnikov.

Od nekdanjih koli¢in o priporocljivih koli¢inah zauzitih koncentriranih beljakovin tam okoli 120
g na dan se je ta vrednost do danasnjih dni Ze spustila na vsega 50 g, pa Se to je po zadnjih
podatkih prevec. Nekatera sedanja dognanja pravijo, da je zadosti nekje 30 g (ali 3 dag)
koncentriranih beljakovin na dan!!! Torej, namesto da na svojem krozniku obcudujete 20-25
dag tezak zrezek, bi za neko prepri¢anje o nujni mesani prehrani zadostovala ze sedemkrat
manjsa koli¢ina.

Kaj pa prepricanje, da je v mesu energija? Pravljica. Pri tem gre bolj za verovanje, ki nima nic
opraviti z resni¢nostjo. Dejstvo je, da je ¢lovek zaradi svoje zmoznosti prilagajanja na izredne
razmere res sposoben za svoje prezivetje uzivati koncentrirane beljakovine, kamor spada
predvsem meso, vendar je prebavni proces v tem primeru mnogo bolj obremenjen. Se to. Ali
veste, kolikSen je energetski izkoristek koncentriranih beljakovin?

Ce menite, da je visok, se motite. Izkoristek znasa samo 30%, vse ostalo energetsko
bogastvo (70%) se porabi za proces prebave ..., da o toksinih, ki jih povzroc¢a ta hrana, sploh
ne govorimo. Dokler je ¢lovek mlad in ima zadosti velike koli¢ine prebavnih encimov, sploh ne
opazi kaksnih tezav pri tovrstnem prehranjevanju, ko pa se koli¢ina encimov zmanjsa, se
pojavi kopica tezav, ki jih ¢lovek praviloma hoce odpraviti z zdravili.

Od vsega je Se najpreprosteje spremeniti prehranjevalne navade. Telo je za slednje zanesljivo
hvalezno, le um s svojimi nauc¢enimi miselnimi vzorci in zelja po uzivanju se temu postavljata
po robu. Kako dolgo se kdo temu upira, je odvisno od vsakega posameznika, vendar je
sprememba za dolgoroc¢no gledano zdravo ter polnovredno zZivljenje nujna. In kdaj je
najprimernejsi ¢as?

Kadarkoli. Nikoli ni prezgodaj in zmeraj je prepozno, pravi nek vnet zagovornik zdravega
prehranjevanja. Torej, od tega, kaj zauzijemo, sta odvisna zdravje in poCutje. Pri tem ni
misljena le hrana v trdni obliki. Sem spada Se uzivanje Cesa drugega. Tudi tistega, kar
zauzijemo v tekodi, plinasti ali duhovni obliki. Da, tudi v duhovni. Recimo, koliksno dozo
kulture, umetnosti in ljubezni v sploSnem smislu smo si pripravljeni privosciti.

Prihodnji¢ bom navedel nekaj osnovnih korakov, s katerimi boste lahko priceli svojo pot
sprememb. Seveda, Ce Zelite in Ce ste pripravljeni. Prosim, da se zavedate naslednjega;




nasilni posegi v prehranjevalne navade ne obrodijo sadov in so obi¢ajno neproduktivni.
Sprememb se je treba lotiti z veliko mero odgovornosti do sebe, z razumevanjem in predvsem
z Zeljo, da se zadovoljimo tudi z malim korakom, ¢e Se nismo pripravljeni na vec¢jega. Tako
kot tudi na drugih podrocjih v Zivljenju.

Boljsa je postopnost, v kateri imamo vedno obcutek, da je bil storjen korak naprej. Izjeme
sicer ne potrjujejo tega pravila, vendar sem kljub vsemu zagovornik tega. Sam osebno sem
sicer na neki tocki pri teh spremembah naredil "skok v vodo" in Se to zato, ker sem resnic¢no
bil pripravljen in sem Zelel na ta nacin odpraviti boleCine. Pri tem sem "Zrtvoval" druge
zadeve, s katerimi sem se v tistem casu ukvarjal. Bistveno je bilo, da sem se ODLOCIL in
zaupal vase ne glede na mnenje drugih.

Razmisljam, kako bi ucinkovito zakljucil, da bi morda Ze s tem prvim pisanjem podal kaj
koristnega. Hm? Dobro, izmislil sem si domaco nalogo, ki pa je namenjena le tistim, ki vas to
zanima in ki se za razne doseZzke nagrajujete z nagradami v obliki boljsih in bolj izdatnih
obrokov (kosila, vecCerje itd.). Razmislite, s ¢im bi lahko v prihodnje nagrado v obliki hrane
nadomestili. Zakaj to omenjam?

Hrana mora predvsem postati tisto, kar v svoji osnovi je. Dajati nam mora energijo in
obnavljati telo. Se je treba s tem odpovedati uzitkom ob njej? Nikakor ne. Hrana nam mora
biti v uzitek vedno in vsak dan. Ne samo takrat, ko smo srecni ali nesre¢ni. Hrano uzivajmo z
zavestjo, da gre za nekaj, kar nam pripada in nam izpolnjuje prej omenjeni potrebi; torej
potrebo po energiji in oskrbovanju telesa s snovmi, potrebnimi za obnovo ter funkcioniranje.
To pa je v zvezi s hrano ze skoraj vse.

marjan.racnik@siol.net

JAVNO NASTOPANJE IN RETORIKA

Kaj lahko sami storimo, da postane strah pred javnimi nastopi zgolj spomin?
Avtor clanka: Bostjan Groselj

ENERGIJA BESED NAJ SE USMERI V CILJ

Zelo pomembni elementi izrazanja mnenj, prepricanj, idej, ocen in predlogov so jasnost,
natancnost, razumljivost in proaktivnost sporocanja. Pri slednji, ki je tesno povezana z
ostalimi retori¢nimi zahtevami, mislim na to, da se izrazamo pozitivno, saj tako usmerjamo
ljudi na tisto, kar imamo v mislih, namesto stran od tega. Poglejmo primer, ki bo nazorno
pokazal, kaj je bistvo uvodnih stavkov.

Veliko se govori in piSe o brezposelnosti, tako da nam je beseda ze prisla pod kozo. Na
drzavni in lokalni ravni zelimo zmanjsSati njen obseg, na osebni ravni zelijo iskalci zaposlitve
C¢imprej priti do redne sluzbe, ¢e ne za nedolocen, pa vsaj za dolo¢en cas. Vendar uporaba
besede 'brezposelnost' in njenih izpeljank pri¢a o tem, da padamo na izpitu pozitivhega
pristopanja k izzivom vecanja deleZa zaposlenih. Od tega cilja se nevede odmikamo z
nenehnim onesnazevanjem druzbene klime z negativnimi oznakami stanja ljudi brez redne
zaposlitve.

Ce Zelimo povecati zaposlenost, je treba delovati proaktivno, ker tako spodbujamo k iskanju
zaposlitve namesto k podozivljanju ¢ustvenih bremen tistih, ki so brez sluzbe. Kaj si
predstavljamo, ko sliSimo besedo 'brezposelnost'? Morda zasliSimo pesem Adija Smolarja:
"Zavod za zaposlovanje, to je kraj, kjer se koncajo sanje ..." Morda zacutimo stisko osebe, ki
je izgubila sluzbo, vidimo socialne izdatke za Iajs";anje tega stanja, pomislimo na druzine teh
ljudi. Vidimo stanje, v kakrSnem so se znasle. Ce smo sami brez zaposlitve, vse omenjene
negativne vidike dozivljamo Se bolj intenzivno.

Skratka, ob tej besedi se vrtimo v zataranem krogu stiske, namesto da bi se osredotocili na
iskanje, doloCanje in uresnicevanje prijemov za izhod iz tega stanja. Bistveno za njegovo
preseganje je delovanje v smeri cilja, ki ga predstavlja nova zaposlitev. Samo ta lahko resi
nakopicene stiske, ki jih prinasa izguba prejsnje. Clovek, ki dejavno isCe zaposlitev, je torej v




prvi vrsti iskalec zaposlitve, ne pa brezposeln.

Ni zamrznjen v stanje brez izhoda, ampak je v stanju, ki mu omogoca stik z novimi
priloznostmi. V¢asih namrec Sele po izgubi sluzbe ugotovimo, kaj bi resni¢no radi poceli.
Skladno s tem nato iS¢emo in najdemo novo zaposlitev, ki nas bolj osrecuje, kot nas je
prejSnja. Uporaba izraza 'brezposelnost' je zato ve¢inoma omejujoce pocetje, ki bi se mu
morali ¢imbolj izogibati.

Poglejmo si Se besedo 'kriminalec', ki je nalepka za ¢loveka, zaznamovanega s formalno
druzbeno sankcioniranimi dejanji. Oropa recimo banko, tihotapi mamila, zagresi umor,
posilstvo, izsiljevanje, gospodarske prestopke ali kaj drugega, kar najeda druzbeno ureditev.
Kljub temu je Se vedno ¢lovek. Z negativno nalepko ga izkljuCujemo iz druzbe kot plevel, ne
dajemo mu nove priloznosti, da popravi, kar je zagresil v preteklosti. Strah in odpor, ki se
porajata v nas, ko pomislimo na njegovo pocetje, nas zaustavljata pred tem, da bi ga sprejeli
kot sebi enakega.

Menimo, da je 'kriminalec' nepoboljsljiv, s ¢imer se odmikamo od ozadja, ki je privedlo do
nezazelenih dejanj. Vsakdo lahko prestopi mejo zakona in postane 'kriminalec'. Marsikdo je
vpleten v t. i. neCedne posle, a policija ga ne odkrije, zato nosi svetniski sij 'postenega
drzavljana', Ceprav je lahko v resnici enakovreden 'kriminalcu'. Slednji ima kljub dosjejski
preteklosti Se vedno moznost, da se poboljSa in prispeva druzbi kaj dragocenega.

Ima moznost, da se tudi pozitivho osebno izrazi. Vsaka osebnost je kompleksna. Sestavljena
je iz kombinacije svetlih in temnih elementov. Ce so neko¢ prevladali temni, zakaj potem
domnevamo, da jim je Clovek zapisan za vse Zivljenje? Dajmo mu priloznost, da izrazi tudi
svetlo plat osebnosti.

Premislek o uporabi izraza 'kriminalec' je torej ve¢ kot dobrodosel. Clovek s to oznako je Se
vedno bitje s ¢loveskim dostojanstvom, ki je iz taksnih ali drugacnih vzgibov zaslo na pot, ki
se razhaja z druzbeno zakonito potjo. Kot vsak drug Clovek iS¢e sreCo, potrebuje ljubezen,
naklonjenost in razumevanje. Morda je prav zaradi njihovega pomanjkanja zaplul v
razburkano morje nezakonitega ravnanja.

Posplosevaniju, ki ga izraza oznaka 'kriminalec', je treba pristriCi krila z utrjevanjem zavesti,
da se za njo skriva ¢lovek z edinstveno osebno zgodovino in edinstvenimi osebnostnimi
znadilnostmi. Ce te ljudi me¢emo v en kos, se samo odmikamo od celostnega resevanja
izzivov, povezanih s kriminalnim pocetjem. Najbolje se pocutimo, ¢e 'kriminalec' konca za
reSetkami ali je kako drugace degradiran. Taksna naravnanost pomeni, da se upiramo
razumevanju drugega, kar je samo odsev dejstva, da se nam upira nasa lastna osebna rast.

Edino osebna rast lahko pripelje do SirSega in globljega razumevanja samih sebe in soljudi.
Sele ko za¢nemo ta proces, se priénemo zavedati, da pogosto uporabljamo izraze, ki
ohranjajo negativno stanje. Z njimi se oddaljujemo od resitev, ki so mozne le z uporabo
besed, ki nas usmerjajo k cilju. Z zavestjo o pomenu pozitivnega izraZzanja pa smo opremljeni
s pomembnim orodjem za spoprijemanje z izzivi vsakdanjika. Ce se namrec Zelimo pozitivno,
proaktivno izraZzati, moramo najprej spremeniti svoje razmisljanje.

boskobosko@siol.net

UPORABNI INTERNETNI NASVETI

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

POZICIONIRANJE NA INTERNETU: Brez larifarija - I. del
Uveljavljanje blagovne znamke v mediju, kot je Internet, ima svoje specificne zakonitosti.

Prvi¢: Ni¢ papirja.
Drugic: Stalna prisotnost.




'[retjic”:: Enostavno spreminjanje in nadgrajevanje.
Cetrti¢: Milijoni potencialnih strank.
Peti¢: Minimalni stroski ob primernem pristopu.

Seveda stvari niso tako enostavne, da bi naredili neko reklamno stran in jo postavili na
Internet, potem pa pozabili nanjo.

Nastel bom nekaj najpomembnejsih korakov, ki vplivajo na kon¢ni rezultat, to je uspesna
uveljavitev poslovnega imena ali blagovne znamke.

Pregledna stran, dostopni kontaktni podatki

Na strani morajo biti jasno vidni vsi podatki ali povezava do podstrani s podatki. Velja pa
opozorilo, da je povezava do podstrani s podatki najboljSa med najslabsimi moznostmi, ker
zahteva dodatno aktivnost obiskovalca strani. Nujno morajo biti med kontaktnimi podatki
celotno poslovno ime in naslov, telefonske sStevilke, faksi, e-maili in vse mozne dodatne
informacije.

Logotip ali poslovno ime: ¢e iz same oblike ali pomena imena ni razvidno, kaj je jedro
dejavnosti (smotra strani), je nujno, da jima je dodan Se slogan ali kratki opis, ki pa mora biti
vedno pridruzen logotipu ali poslovnemu imenu.

K preglednosti strani vsekakor prispeva grafi¢na razporeditev, predvsem dovolj "belih"
prostorov, da ni vse skupaj prenatrpano. Ob tem pa ne pozabimo na vsebino, ki mora biti
precis¢ena, kar v praksi pomeni, da najprej napisete vse, kar predvidevate, da mora biti
objavljeno na spletni strani, potem pa uporabite "Cistilni servis". Odstranite vse, kar ne
prispeva k jasnosti objave, naslednje pa je, da poskusite odstranjevati posamezne dele
objave, dokler je Se jasno, kaj hoCete povedati.

Naenkrat se bo vecCodstavéno besedilo skrajsalo v nekaj dobrih stavkov in verjemite, da boste
na ta nacin povedali vec kot s katerokoli filozofsko razpravo. Potem Se to razbijte v nekaj
zaokrozenih celot, po moznosti uporabite tudi nastevanje, ker je to lazje berljivo.
Najpomembnejsi podatek v besedilu poudarite in uporabite vecjo pisavo, nikakor pa drugacne
barve, predvsem pa ne kricecih, Zivahnih barv.

Se nekaj o barvah. Nosilna barva naj bo umirjena, taksna, ki prispeva k poslovnemu vtisu,
taksna, ki poudarja zanesljivost in strokovnost. Priporocljiva je mornarsko modra ali temno
zelena, bela, ¢rna, siva in pastelne barve. Seveda ne vse od nastetih, odloditi se je potrebno
za eno nosilno in najve¢ dve podporni barvi. Dovoljeno je razumno niansiranje izbranih barv,
pa tudi tu je potrebno dobro premisliti, kaj s tem dosezemo.

Slike naj povedo vecl kot katerokoli besedilo, vendar pa naj ne bodo na strani samo zato, ker
so vSe€ vam. Predvsem pa morajo biti optimirane za spletno stran, saj niso primerne direktno
poskenirane (ali oblikovane) slike. Na Internetu ni potrebnih 16700000 barv, dovolj je razpon
256 barv ali Se manj. Velikost slik naj bo prilagojena ostalim elementom, naj ne bo prevelika
ali premajhna. Vsekakor pa ne sme biti na strani slika, ki nima nobene zveze z objavljeno
vsebino.

Razumljiva struktura strani

V zadnjem Casu mi je vedno bolj vSe¢ povezava na nacrt strani, sploh tam, kjer je preglednost
vprasljiva zaradi obilice podatkov (portali, mnoZica baz podatkov, e-trgovine ipd.). Ze v
osnovi je dobro grobo razdeliti zaslon na okvirna podrocja in doloditi, kaj se bo pojavljalo
znotraj posameznega podrocja. Ravnamo se po pravilu, da gradimo od levega zgornjega kota
proti desnemu spodnjemu kotu, navadno v sredino umestimo glavno, nosilno okolje, na
periferijo pa spremljevalne in podporne podatke.

Vsebina strani




Na prvi strani povemo, kdo smo in kaj znamo (ne, kaj ponujamo, ker to odganja obiskovalce),
ter seveda poudarimo koristi za obiskovalce strani. Dobro je vkljuciti tudi nekaj splosno
koristnih napotkov, ki obiskovalcu pripomorejo k bolj kvalitetnemu Zivljenju. Najprej damo
nekaj zastonj, da lahko poberemo sadeze uspeha.

Ne uporabljajte klasi¢nih prodajnih pisem, komunicirajte na bolj subtilne nacine. Skozi ¢lanke,
nasvete, mnenja zadovoljnih uporabnikov. Ne bodite vsiljivi, ustvarite ustvarjalno ozracje.

Predstavljajte svoje izdelke in storitve tako, da poveste, kaksna je njihova uporabna vrednost,
kako lahko obiskovalcem olajSajo zivljenje, katere probleme resujejo. Stvari naredite
enostavne, tukaj spet pride do izraza pravilo, ki narekuje, da zmecete ven vse tisto, kar ni
nujno potrebno za pojasnitev in ne prispeva h gladkosti postopka.

Hitro nalaganje strani

Se o hitrosti nalaganja strani, kar je odvisno od ve¢ dejavnikov.

Najprej je seveda pomemben obseg strani, torej koli¢ina podatkov, ki jih je potrebno prenesti
preko povezave na racunalnik. Enostavno pravilo, ki je kljub napredku tehnologij v veljavi ze
vec let, pravi, da celotna vsebina ne sme presegati pri enostavnejsih straneh 50 Kb, pri
zahtevnejsih pa naj ne bi presegala 80 Kb. K obsegu izjemno veliko prispevajo grafike, zato
jih je potrebno optimirati.

Naj omenim primer iz moje prakse: pred optimiranjem spletne strani je vstopna stran
obsegala ¢ez 200 Kb podatkov, po optimizaciji samo osmih grafi¢nih elementov in slik pa je ta
koli¢ina padla pod 40 Kb. Lastnik strani ni mogel verjeti, seveda pa se je naenkrat pojavilo
vec obiskovalcev, ker se je vse nalozilo, kot bi tlesknil s prsti.

Naslednja stvar je Cistost kode strani. Zal mnogi programi, ki omogocajo oblikovanje spletnih
strani "brez racunalniskih znanj", posejejo v datoteko cel kup nepotrebnih podatkov in
dodatkov. Znova primer iz moje prakse: preprosta stran, narejena z zelo znanim orodjem, je
obsegala 17 Kb, ko sem jo sam napisal v Cistem HTML jeziku, pa je obsegala vsega 0,8 Kb!
Moja stran se je nalozila v vsakem brskalniku, stran, narejena s tem drugim orodjem, pa ne.

Seveda pa ne morem pozabiti tudi na razne podporne tehnologije, kot so JavaScript, Java,
Perl, PHP, MySQL, ASP ipd., saj lahko bistveno prispevajo k zacinjenosti strani, seveda pri tem
mislim predvsem na tezave pri nalaganju strani. Strukturno zelo preprosta stran je imela kot
dodatek JavaScript resitev za dinamic¢no prikazovanje slikic, vendar je bila v kodi manjsa
napaka, kar je povzrocalo, da se je stran v osnovi tudi na racunalniku prvotnega avtorja
nalagala skoraj eno minuto.

Po pregledu kode sem lociral napako, vendar sem se kasneje odlocCil za drugo resitev, tudi ta
je bila narejena v JavaScriptu, vendar po obsegu nekajkrat manjsa in predvsem
funkcionalnejsa. Po prenovi se je stran nalozila v petih sekundah in takoj zacela izvajati kodo
v JavaScriptu. Se droben namig: ne uporabljajte skriptov, Ce to ni nujno potrebno. Cisti HTML
se povsod prikazuje enako, skriptom pa lahko uporabnik prepreci delovanje.

ZakljuCujem z animacijami. Flash je Cisto OK za uporabnike, ki imajo hitro povezavo in
naloZzene dodatke za ogledovanje teh vsebin. Ce Ze morate imeti na strani animacijo, potem jo
naredite kot GIF graficno datoteko, na Internetu je na voljo dovolj brezpla¢nih orodij za to.
Vsekakor pa svetujem, da to delo prepustite specialistom za reklamo, da bodo pravilno
zrezirali celotno sporocilo. Poceni ni vedno ucinkovito, zelo pogosto Skoduje uveljavljanju in
pozicioniranju. Se zadnje opozorilo o0 animacijah: za to, da se bo nekaj "dogajalo" na strani,
vam odsvetujem tako animacijo kot nepotrebne slike. Raje se posvetite vsebinam, ki so bolj
kljucne.

V naslednji Stevilki mesecnika KORAKI DO USPEHA bom "doziral" novo skupino pravil o
uveljavljanju svoje blagovne znamke na Internetu ter povedal, kako se pozicionirati — kot sem
zapisal Ze v naslovu: BREZ LARIFARIJA!




IDEJAMOZ Boris Perdak, podjetniski 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.

"Velikost tvojega telesa pomeni prav malo;
velikost tvoje pameti je zelo pomembna;
velikost tvojega srca je najpomembnejsa.” B. S. Forbes

"Dobrota je znamenje ljubecega srca." Neznani avtor
"Nagnjeni smo k presojanju uspeha glede na visino nasih plac ali velikost nasih

avtomobilov, ne pa glede na kakovost nasih dejanj in odnosa do drugih." Martin
Luther King Jr.

ANEKDOTA E-MESECNIKA
Resni¢ne zgodbe, ki vas bodo spravile v smeh.

TEBI NIC MAR

Dvorni kocijaz je tozil ruskemu carju Aleksandru II. svojega tovariSa. Car ga je nekaj Casa
poslusal, nato pa dejal: "To ni meni ni¢ mar."

"Toda ta Clovek je bil tako predrzen, da je o vas govoril strasanske stvari ..." "To pa tebi nic
mar," ga je zavrnil car.

ZMAGA V VSEH BITKAH

Ko je bil Aleksander Veliki Se majhen decek, so mu sporocili novico o novi zmagi njegovega
ocCeta Filipa. Stremljivi decek je Zalostno dejal: "Kaj pa bom jaz delal, ¢e bo moj o¢e zmagal v
vseh bitkah?"

DOBER GLAS

Potem ko je Aleksander Veliki osvojil Grcijo, je poslal vplivnemu atenskemu drzavniku petsto
zlatnikov v dar.

"S ¢im sem si jih zasluzil?!" je vprasal drzavnik Aleksandrovega sla.

Ta je odgovoril: "Moj vladar te ima za najbolj nepodkupljivega ¢loveka v vsej Grciji."

Tedaj rece Atenec: "Sporoci svojemu vladarju, da ga prosim, naj vzame zlato nazaj, meni pa
naj pusti dober glas, ki ga imam."

ODLICNA PEVKA

Mlado dekle je obiskalo italijanskega skladatelja Franca Alfana s prosnjo, da bi preizkusil njen
glas. Ko je odpela, ali bolje, odvrescala neko romanco, je vprasala: "Torej, maestro, ali lahko
pricakujem, da bom uspela s svojim glasom?"

"0, da, gospodicna!" jo je potolazil Alfano, "ob poZaru ali brodolomu vam bo vas glas priSel
zelo prav."

ZIVELA REPUBLIKA

Spanski kralj Alfonz XIII. je bil v otroskih letih zelo Ziv in je marsikatero uganil. Ko kraljica
mati Marija Kristina Ze ni vec vedela, kako bi ga krotila, ga je nekega dne zaprla v temno
sobico. Morala ga je kaj kmalu izpustiti, kajti prihodnji kralj Spanije je zacel na vse grlo
kri¢ati: "Zivela republika!"
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