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Predgovor

Namen te knjige ni predstaviti popolne oziroma razsirjene
studije psihologije, kot se uporablja v poslovnem svetu; to bi
bilo preobsezno; poleg tega pa ima veéina prakti¢nih poslov-
nezev raje kratke in zgosScene predstavitve najboljsih metod,
ki so znotraj poslovne psihologije nastale s preizkusanjem
oziroma so bile potrjene in preizkusene v poslovni praksi. In
ravno to je namen vsakega posameznega poglavja v tej knjigi.

Prakti¢ni Studij poslovne psihologije je nastal pred
kratkim, a je vseeno na tem prostranem podrocju ze toliko
narejenega, da se znotraj tega najde resitev za skoraj vsako
potrebo podjetnikov, ker je ta veja psihologije Ze sama po sebi
orientirana na prakti¢cna podrocja znotraj omejitev moznega.
In to je v resnici tudi zelo dobro, ker znotraj tega podrocja
ni videti nobenih omejitev psiholoskega vidika clovekovih
poslovnih zmoznosti.

Psiholoska plat je zagotovo najbolj pomembna in vse
ima svojo psiholosko plat. Psiholosko plat poslovnega sveta
zdaj prepoznavajo vsi ozavesSceni poslovnezi in ti ponosno
priznavajo, da so prakti¢no vsi veliki napredki, ki so jih ne-
davno uspeli doseci tako v graditvi njihovega posla kot tudi
pri graditvi bolj ucinkovitega samega sebe, izvirali iz Studija
prakti¢ne poslovne psihologije. A preucevanje tega podrocja
zaradi tega ni novost; ravno nasprotno, postalo je nujno.
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Poslovna psihologija

Poslovnez ima vsekakor bolj malo c¢asa za razsirjeno ozi-
roma bolj tehni¢no preucevanje svojega podrocja; zato je delo
na podrocju poslovne psihologije treba usmeriti neposredno
na problem, s katerim se ukvarja, in to mu mora omogociti,
kolikor je le mogoce, veliko koli¢ino prakti¢nih informacij, ki
jih potrebuje. Na prihodnjih straneh bomo svoj napor usme-
rili prav v zadovoljitev te njegove potrebe; zato bo ta vsebina
mogoce videti izjemno zgoScena, a bo vsak védel, zakaj je
tako.

Posebno pozornost bomo namenili moZnosti razvoja
eksaktne poslovne znanosti, znanosti, ki nam bo, ¢e jo bomo
uporabili, zagotovo omogocila uspeh; in nas cilj je, da prav
vsaka stran v tej knjigi odraza duh te moznosti, ki hitro posta-
ja aktualna kot — prvi¢, da lahko na teh osnovah vsi poslovnezi
delujejo hitro, podjetno in uc¢inkovito; in drugié, da je mogoce
vse dejavnike ¢loveskega uma, ki ustvarjajo uspesnost, Ce jih
seveda uporabimo, razviti oziroma nadgraditi in izpopolniti
do skorajda vsake stopnje, ki si jo lahko predstavljamo; to pa
pomeni, da lahko izjemen, mogoce trenutno njim nepredsta-
vljiv, uspeh dosezejo na vsakem poslovnem podrocju vsi tisti,
ki modrost iz teh strani prizadevno uporabljajo.

Do zdaj Se ni bil ustvarjen noben dolocen sistem, po ka-
terem bi bilo principe poslovne psihologije mogoce uporabiti
narazli¢nih podrocjih prodaje in industrije. Ker, naj ponovim,
je to podrocje prevec obsezno, da bi ga bilo mogoce temeljito
obravnavati v eni sami knjigi, je zaradi tega nas cilj predstavi-
ti toliko idej in metod, kot nam bo obseg te knjige dopuscal. S
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Predgovor

tem bo vsakemu izmed bralcev ponujena moznost, da razvije
svoj lastni sistem — to pa je nekaj, ¢esar si Zelijo vsi napredni
poslovni ljudje. Popolnoma prepri¢ani smo, da bo uporaba
v tej knjigi predstavljenih idej ter metod zagotovo povecala
moznost uspesnosti vsakega ¢loveka, pa najsibo poslovnez ali
pa zgolj posameznik, ki si zeli pri sebi razviti dodatne kvalite-

te oziroma lastnosti.

Uredniki prvotne edicije, ki je izsla v angleskem jeziku
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1. Zakonitosti in metode, ki nam
zagotovijo uspeh

V preteklosti so se ljudje s psihologijo ukvarjali bolj teoretic-
no. Opredelili niso nobenega doloc¢nega cilja oziroma objekta
svojega Studija. Svojo pozornost so skorajda v celoti posvecali
splosnemu preucevanju miselnih fenomenov oziroma poja-
vov, skorajda ni¢ pa moznim ucinkom oziroma posledicam
tak$nih fenomenov. Niso preucevali samega ¢loveskega uma,
niti svojih prizadevanj niso usmerili v opredelitev, kaksen
ucinek bi delovanje cloveskega uma lahko imelo na prakti¢no
vsakdanje zivljenje ljudi. Zaradi tega je psihologija bila nekaj,
kar je bilo bolj ali manj nedotakljivo, nekaj, kar je bilo skoraj
v celoti zgolj teorija, nekaj, kar so preucevali loceno od podro-
¢ja osebnega delovanja ljudi. Zaradi tega sta pojma, kot sta
prakticna psihologija in poslovna psihologija, bila skorajda
nepomembna in povsem spregledana; a glede tega, kot tudi
glede mnogih drugih vidikov psihologije, so se v zadnjih ne-
kaj letih stvari izredno spremenile.

Zdaj je ze znano, da je vsa psihologija pravzaprav prak-
ti¢na oziroma jo je mogoce spremeniti v prakti¢no in da ima
vefina pomembnih vidikov vsega prakticnega delovanja ljudi
tudi svojo psiholosko plat. Zaradi tega je ocitno, da enako
velja tudi za podrocja poslovne psihologije. Dejstvo namrec
je, da je poslovna psihologija popolnoma potrebna, ker je
prav psihologija poslovanja ljudi tista, ki omogoca, da neki
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Poslovna psihologija

posel oziroma poslovanje zazivi, se po obsegu poveca in
razvije. A tega se mnogo poslovnezev ne zaveda, medtem ko
vecina tistih, ki so to Ze ugotovili, nejasno razume tako njen
pravi namen kot tudi mozne moci psiholoskih dejavnikov
poslovanja in poslovnega svet4 nasploh. Slednji sicer vedo,
da je psihologija nacin, na katerega pri poslovanju poslovnezi
vkljucujejo psiholoski dejavnik, tj. tisti, ki doloca kvaliteto
poslovnih rezultatov, medtem pa si isto¢asno ne znajo niti
predstavljati, kako je psiholosko plat poslovanja mogoce
usmerjati oziroma uporabljati tako, da bi jim prinasala kar
najboljse rezultate njihovega poslovanja. A vsak poslovnez bi
moral to nujno razumeti, Ce Zeli zagotoviti Zelene rezultate
svojega poslovanja in prav zato je potreba po poznavanju
podrodcja poslovne psihologije zelo velika.

Biti uspeSen v najve¢ji mozni meri je dolgoletna zi-
vljenjska ambicija vsakega prebujenega poslovneza, zato
on upraviceno zavraca usmeritev svoje pozornosti na vse
tisto, kar mu ne pomaga pri uresnicitvi te zivljenjske ambi-
cije. Ceprav navduseno sprejema in skusa uresniciti vse tiste
poslovne metode, ki jih imajo ljudje obi¢ajno za uspesne, s
tem spregleda tisto najbolj pomembno med vsemi: da je pri
tem prakti¢no povsem zanemaril poslovno psihologijo, in to
zato, ker ne pozna njenih zakonitosti oziroma ni seznanjen z
njeno pravo vrednostjo. Namesto tega se je raje skorajda po-
polnoma posvetil tistemu, ¢emur obic¢ajno pravimo praktic¢ni
primeri, pri cemer pa naletimo na pomembno vprasanje.

Namrec; kaj je tisto, zaradi Cesar je nekaj prakticnega in
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1. Zakonitosti in metode, ki nam zagotovijo uspeh

katere stvari resni¢no ustvarjajo uspeh? Povprecen poslovnez
na to vprasanje ne bo znal odgovoriti. In res, ve¢ina poslov-
nezev o tem nikoli ni niti resno razmislila. Povprecen poslov-
nez je preprican, da se glavne skrivnosti uspeha skrivajo v
tezaSkem delu, podjetnosti, ekonomiji, v varnih investicijah
in Stevilnih sre¢nih okolis¢inah. A ob tem bi se lahko tudi
vprasali, zakaj ni velika vecina poslovnezev uspesnih v toli-
ksni meri, kot si Zelijo, in sicer ne glede na to, da upostevajo
vsa pravila vodilnih poslovnezev, ki jim jih je uspelo uporabiti
pred njimi.

S tem v zvezi se lahko tudi vprasamo, zakaj se v skoraj
vsakem industrijskem podjetju ustvarja tako veliko odpad-
kov. Splo$no znano je, da je tako v proizvodnji kot tudi v dis-
tribuciji zelo veliko odpadkov in vsem je znano, da poslovnezi
vsekakor ne Zelijo, da bi bilo tako. Poslovnez na teh podrodjih
dnevno ustvarja izgubo. Toda zakaj dovoli, da se te izgube
kar naprej dogajajo, ¢e pa je popolnoma preprican, da pozna
resni¢ne skrivnosti poslovnega uspeha?

Ker smo opazili veliko napak, ki so jih naredili vodilni
poslovnezi komercialnega sveta in kako velika vecina skoraj-
da nenehno vedno stopa po tej isti poti, naj nam bo oprosce-
no, ¢e dvomimo, da moderna ekonomija temelji na znanosti
in da so natancne metode bile odkrite zato, da so poslovnezi
postali uspesni. Ljudem, ki niso neposredno povezani s po-
slovnim svetom, obc¢asno priporocajo, naj, e Zelijo uspeti v
poslovnem svetu, posnemajo sodobne poslovne metode ter
nacine in da naj za¢nd uporabljati enake principe kot jih tisti,
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ki v poslovnem svetu nekaj veljajo. Toda kateri so ti principi?
Kdo nam jih lahko natanéno opredeli in pojasni? Povprecen
poslovnez dejansko ni sposoben natan¢no nasteti principov,
ki predstavljajo temelj uspesnega poslovanja. Zato nam naj
bo dovoljeno vprasati, kako to, da je moderni posel lahko
tako zelo popularen, ce seveda ob tem istocasno upostevamo
tudi dejstvo, da velika vecina poslovnezev komajda prezivi, in
tudi tega, da velik delez tistih, ki so zelo uspeli, merjeno po
splosno priznanih merilih uspes$nosti, pri svojem poslovanju
obcasno uporablja tudi metode oziroma nacine za doseganje
poslovnih ciljev, ki jih ni mogoce nikakor upraviciti.

Obstaja veliko zelo uspesnih poslovnezev, ki so do
svojega uspeha prisli popolnoma zakonito, toda ce si malce
podrobneje ogledamo njihova zivljenja, ugotovimo, da jim
ni uspelo zaradi uporabe tistih na¢inov poslovanja, ki jim
obic¢ajno pravimo sodobne poslovne metode. Ti uspesSnezi
namre¢ vedo nekaj tudi o poslovni psihologiji oziroma pri
svojem delu uporabljajo temeljne sestavine poslovne psiho-
logije, s tem da slednjim sploh ne pravijo tako ali pa se teh
pri njihovem delu uporabljenih sestavin oziroma principov
ne zavedajo oziroma jih uporabljajo nezavedno.

A namen te knjige ni odkrivati napake poslovnih metod
ali kritizirati karkoli oziroma kogarkoli na kakrsenkoli nacin,
toda dejstvo je, da ko smo vse te metode, ki se uporabljajo v
sodobnem poslovnem svetu, natanc¢no preudili in isto¢asno
preudili tudi naravo in delovanje ¢loveskega uma v vseh fa-
zan poslovanja, smo prisli do nedvomne ugotovitve, da so
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1. Zakonitosti in metode, ki nam zagotovijo uspeh

metode in nacini poslovanja, kot se uporabljajo zadnja leta,
zgolj brezupna mesanica neznanstvenih shem in SuSmarskih
metod. Seveda govorimo o poslovanju v sploSnem pomenu te
besede. V vsem tem pa obstajajo tudi izjeme in spostovanja
vredna prizadevanja posameznikov, ki danasnjemu poslov-
nemu svetu dajejo stabilnost, ki jo ima.

A kakorkoli Ze, ko govorimo o sodobnem poslovanju in
sodobnih poslovnih metodah ter nacinih slednjega, ne izha-
jamo iz progresivnega poslovanja te dobe, marvec iz tistega
dela, ki se postopoma koncuje, kar daje prostor in prednost
prihajajoc¢i pomembnosti poslovne psihologije. Mi tukaj zgolj
omenjamo tiste metode in principe poslovanja dobe, ki se
koncuje, in to zato, da bi lahko konkretneje ponazorili novo
predstavo poslovnega sveta in principe, ki se Sele uveljavlja-
jo. To pomeni, da skuS§amo ponazoriti okvir nove ekonomije,
ki bo striktno temeljila na znanstvenih temeljih oziroma na
principih poslovne psihologije.

Splosno znano dejstvo je, da je komercialni svet eden iz-
med bistvenih nosilcev promoviranja dobrobiti in ustvarjanja
blaginje ¢loveka in bi zaradi tega moral potekati po najboljsih
moznih principih. Skladno s tem pa bi bilo treba uporabljati
metode, ki poslovnim ljudem zagotavljajo in prinasajo naj-
boljse rezultate njihovega dela. Da pa bi bilo to sploh mogoce,
se je treba vrniti k u¢inkom, ciljem in namenom poslovanja.
Vrniti se je treba k samemu poslu in tam najti moc, ki je v
njem. Ta mo¢ nam je znana kot um cloveka, preucevanje
ter Studij uma pa imenujemo psihologija. Zato bomo $tudjij
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¢loveskega uma v povezavi s poslovnim svetom, in kot je ne-
posredno uporabljen na tem podrocju, popolnoma naravno
poimenovali poslovna psihologija.

Clovekov um ima veliko faz oziroma razvojnih stopenj;
enako ima veliko faz tudi psihologija, dejansko toliko, kot je
umov poslovnih ljudi, ki na tem podrocju delujejo. In ker je
torej um cloveka glavni dejavnik poslovnih uéinkov, lahko
iz tega seveda sklepamo, da je zanj zelo dobro poznavanje
taksne psihologije nepogresljivo, ¢e hoce poslovati uspesno
oziroma ¢e bi rad s svojimi delovnimi napori, za karkoli si ze
prizadeva, dosegel kar najboljSe rezultate svojega dela.

Ce malce preudimo tisto, kar v poslovnem svetu obi¢ajno
imenujemo uspesnost, pridemo do zakljucka, da je poslovni
uspeh neposredno odvisen od sposobnosti, samozaupanja,
zbranosti in podjetnosti. Zato je pri preucevanju te tematike
treba zaceti s temi dejavniki, ker predstavljajo temelj, s kate-
rim so potem povezani vsi drugi, ki jih bo treba vzeti v obzir
pri naSem preucevanju tega podrodja. Ze na samem zacetku
morajo vsakega poslovneza krasiti te Stiri lastnosti, ¢e hoce
biti v poslovnem svetu resni¢no in trajno uspesen.

A da bi te stiri temeljne lastnosti pri sebi razvil, je dobro,
da poslovnez prestudira poslovno psihologijo; to pomeni,
da se mora nauditi rabe svojega uma pri poslovanju. Ce pa
te temeljne znacilnosti Ze ima, se jih mora, da bi si zagoto-
vil kar najboljse rezultate, nauciti pravilno uporabljati, kajti
te lastnosti oziroma temeljni dejavniki so brez vrednosti,
ce jih poslovnez ne zna uporabljati na znanstven nacin, tj.
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1. Zakonitosti in metode, ki nam zagotovijo uspeh

metodic¢no. V vsakem primeru pa je prakti¢na psihologija pri
delu poslovneza postala nujna.

V preteklosti so si ljudje predstavljali, da preprosto
lahko uporabijo svoje sposobnosti, in to najboljse, kot so
vedeli, ne da bi se posebej ozirali na principe in zakonitosti,
ki vladajo uporabi tak$nih ¢lovekovih sposobnosti. Na kratko
torej; uporabite svoj talent oziroma prakticne sposobnosti
na popolnoma brezglavi nac¢in in potem, ¢e ste bili pri tem
uspesni, to pripisete sreci. Toda casi so se medtem spremeni-
li. Zdaj ze vemo, da je sreca pri poslih zgolj posledica uporabe
znanstvenih principov na tem podrocju in da jo lahko s po-
mocjo poznavanja teh principov ¢lovek ustvari sam, seveda
¢e seveda vé, kako naj ravna oziroma kako jih naj uc¢inkovito
uporabi pri samem sebi.

A danasnji pameten poslovnez se na povsem obicajen
nacin ne bo lotil nicesar. Vztrajal bo pri poznavanju znanstve-
nega pristopa, s ¢imer lahko zagotovi dobre rezultate svojega
dela in tudi Zelene rezultate prav vsake svoje poslovne poteze.
Ne strinja se s tem, da si bo poslovni uspeh zagotovil, ker je
zadosti pameten in ker je tega sposoben. Vé namrec¢, da ima
lahko nekdo Se tako izjemne umske in druge sposobnosti
za poslovanje, a mu v poslu vseeno nikoli ne bo uspelo, in
to zato, ker to nista edina nujno potrebna bistvena dejavnika
poslovne uspesnosti — poleg tega je treba tudi védeti, kako naj
vse te dejavnike uporabljamo.

Vecina ljudi ne vé, kako naj ¢im bolj u¢inkovito izkori-
$ca svoje mozganske kapacitete, a istocasno ne vé tudi, kako
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naj svoje miselne in fizicne energije uporablja. To trditev
potrjuje dejstvo, da povpreéen posameznik veé svoje energije
porablja, kot jo potrebuje za svoje delo, in tudi, da vecine
svojih sposobnosti nikoli ne uporabi v celoti. Vsi se zavedamo
dejstva, da obstaja na tiso¢e moskih in Zensk z ustvarjalnimi
miselnimi sposobnostmi in ¢udovitimi sposobnostmi, ki vsak
dan nekaj po¢nejo in ob tem na vsakem svojem koraku delajo
napake, zato prezivijo svoje Zivljenje, ne da bi v vsem tem
obdobju kaj resni¢no vrednega dosegli. To se dogaja zaradi
tega, ker ljudje ne preucujejo znanstvene plati prakti¢ne upo-
rabne psihologije; z drugimi besedami, tem ljudem ni znana
prakti¢na uporaba poslovne psihologije.

Nujno je, da ima ¢lovek ¢isto glavo in ¢udovito delujoce
mozganske celice, pa vendarle mozgani in um ¢loveka ne
kontrolirajo sami sebe. A Ce zelimo doseci tisto, kar namera-
vamo, se jih moramo sami nauciti natanc¢no in premisljeno
uporabljati. Sestavni del prakticne psihologije so sistem,
zakonitosti in znanstvena metoda, ki nas poudi prav o tem.
Pomembnost tega je Ze dandanes tako zelo pomembna, da
se bliza dan, ko bodo prakti¢no psihologijo poucevali na vseh
univerzah. A dokler se to ne zgodi, mora posameznik, ki si
Zeli uspesno poslovati, sam iz vseh moznih virov poiskati to
znanje. Na tem podrocju se je dobro nenehno dodatno izpo-
polnjevati in pouciti o novostih.

Ko se ljudje odlocijo napredovati na znanstvenem, ume-
tniskem, druzbenem ali industrijskem podrocju, si morajo
prej pridobiti principe, na katerih potem njihovo delo temelji,
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1. Zakonitosti in metode, ki nam zagotovijo uspeh

in to taksne, ki jim omogocajo nenehen napredek pri njiho-
vem delu. In ¢etudi je potem njihov napredek pocasnejsi, vse-
eno drzi dejstvo, da vse dokler vi principe napredka razumete
in jih uporabljate, boste nenehno napredovali. Tisti pa, ki
nenehno napreduje, je pri svojem delu Ze uspesen. Povprecen
¢lovek ni nikoli preprican, kako naj svoje delo nadaljuje, da
bi se ob tem istoc¢asno tudi osebno razvijal. Ko se nekdo loti
izkopavanja nekega jarka, potem zagotovo vé, da bo ta rov
postajal vse daljsi, ce bo le vztrajno uporabljal svojo lopato.
Ob tem ni¢ ne dvomi, kaksen bo kon¢ni rezultat njegovega
dela. Medtem pa povpreénega poslovneza nenehno muci-
jo raznorazni dvomi. Ne vé namreé, kaksni bodo rezultati
njegovega dela, zaradi tega njegovi pristopi in metode dela
niso niti priblizno tako znanstveni oziroma sistemati¢ni kot
pri tistem, ki se je odlocil izkopati neki rov. To zadnje vse-
kakor ni primerljivo zdomnevno superiornim razmisljanjem
poslovneza, in sicer zaradi tega, ker se ne ujema z dejstvom,
da poslovnez ni poucen o principih, po katerih deluje. Slednji
obicajno deluje brezglavo in ni preprican, ali svoje poslovanje
gradi ali pa bo propadel.

Dandanes vecina ljudi ne ve niti tega, kje bo jutri. Ne
vedo, ali bodo revni ali pa jih bo doletela dobra sreca in vecina
njih nenehno zivi v nekem nezavednem strahu pred nesreco
oziroma tezavami. Zaradi tega so umsko pod nekaksnim obla-
kom. V taksnih razmerah pa nihce umsko ne zmore narediti
vsega tistega, kar bi resni¢no lahko. Zato je ocitno, da je treba
v poslovnem svetu nadaljevati in napredovati v razli¢nih
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zacrtanih smereh. Treba se je potruditi in najti tiste zakonito-
sti, s pomocjo katerih bomo védeli, da nam lahko z gotovostjo
uspe, ¢e bomo te zakonitosti seveda tudi nenehno uporabljali
enako zagnano, kot ¢lovek z vso mocj6 zazene lopato v tla, ker
bi rad izkopal luknjo.

Ce si postavimo za cilj ustvarjanje uspe$nih moskih in
Zensk, in da bi zagotovili najboljSe mozne dosezke, ki bi bili
posledica dela slednjih, jim je treba dati metode, s pomodcjo
katerih bodo ne glede na okolis¢ine in teZave umsko lahko ve-
dno uspesni. Torej taksne metode in nacine, ki bodo ljudem
omogocili doseganje Zelenih rezultatov, in sicer ne glede na
razmere, v katerih bodo delovali oziroma poslovali. Namen
prakti¢ne psihologije je predstavitev prav taksnih metod.
Prakti¢na psihologija nam resni¢no lahko ponudi taksne
principe, zakonitosti oziroma metode, ki nam bodo omogo¢i-
li, da bomo pri svojem delu lahko uspesni. Prav vsakdo, ki bo
te metode uporabljal, bo lahko uspesen. Vsako leto bo enako
zagotovo napredoval, kot vsak dan vzide sonce. Vse dokler bo
skladno s principi prakti¢ne psihologije deloval, bo postopo-
ma napredoval, njegov uspeh pa bo vsako leto samo Se vedji.
S tem si bo zagotovil nekaj, in to nekaj je uspesnost, nenehno
rastoci uspeh. V primeru, ¢e so posameznikove zmoznosti
omejene, bo njegov napredek na zacetku pocasen. A ker bo
vsako leto boljsi oziroma bodo njegove sposobnosti rastle,
bo njegov napredek iz leta v leto postajal proporcionalno vse
hitrej$i. Ce pa so njegove sposobnosti Ze na zadetku velike,
bo njegov napredek po uporabi teh metod takoj izjemen in

20 Izkusnje in modrosti zapisane v knjigah.



1. Zakonitosti in metode, ki nam zagotovijo uspeh

se bo nenehno poveceval, ker bo Se naprej nenehno razvijal
svoje zmoznosti. To pa je dober temelj za smisel poslovanja
in njegovo utemeljenost na znanstveni rabi ¢loveskih umskih
zmoznosti in sposobnosti skladno z zahtevami komercialnega
sveta.

Zato si bo lahko vsakdo, ki bo izbral taksno podrocje
svojega dela, ki najbolj ustreza njegovi nadarjenosti, z upo-
rabo prakti¢ne psihologije zagotovil nenehen in narascajoci
uspeh pri svojem delu. S tem v zvezi si je dobro zapomniti, da
poslovna psihologija lahko vsakemu posamezniku pomaga
najti tisto delo, ki mu najbolj ustreza in za katerega je najbolj
usposobljen.

Mogoce se komu zdijo taksne trditve, ki jih je pri pre-
ucevanju sposobnosti prakti¢ne psihologije neizogibno treba
sprejeti, preve¢ konkretne, da bi lahko temeljile na popolnih
dejstvih. Toda pravo vprasanje je, ali je mogoce katerikoli
matemati¢ni problem resiti, e so nam vnaprej znani prin-
cipi, zakonitosti in metode, ki so za njegovo resitev potrebni.
Dopuscamo, da je res tako. Zakaj potem to pravilo ne bi velja-
lo tudi na drugih podrodjih, tj. izven matematike?

Prav vsak uspesni poslovnez na tem svetu je svoj uspeh
dosegel s pomocjo pravilne uporabe svojih miselnih sposob-
nosti, in to na pravem kraju in ob pravem casu. Iz tega je
treba zakljuciti, da po tem, ko se svoje talente in nadarjenosti
nauc¢imo pravilno uporabljati, seveda ob pravem c¢asu in na
pravem kraju, bodo tudi rezultati nasega dela izjemno dobri.
Tudi temu bi lahko skorajda zagotovo vsakdo pritrdil. A je
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vedno mozno ob pravem casu in na pravem kraju delovati
pravilno? To se na prvi pogled zdi, da ni vedno mogoce, toda
tudi tu, kot tudi na vseh drugih podro¢jih, velja pravilo, da
se nekaj zdi nemogoce samo do takrat, dokler ne odkrijemo,
kaksno je in kako deluje. Ko vemo, kako, potem Se najvecji
izzivi postanejo Cisto preprosti.

A pameten Clovek se pred stvarmi oziroma problemi,
ki jih Se ne pozna dovolj dobro, vsekakor ne bo ustavil in jih
vnaprej razglasil za nemogoce. Prav nasprotno, postal bo
dejaven in iskal Zelene informacije in znanje. Ce bo le obsta-
jala kaksna boljsa resitev, bo uspesnez hotel prav to in taksni
ljudje potrebno vedno tudi dobijo. Posameznik, ki ima svoje
o¢i odprte in ki vedno i$ce najboljso resitev, je namrec tisti, ki
vedno dobi tisto najboljse. Skladno s tem pa se tudi nenehno
dviga na lestvici uspesnosti, medtem ko tisti, ki se pri besedi
»nemogoce« vedno prestrasijo, postopoma vedno bolj zao-
stajajo za prvim in se zelo verjetno vsaj potihoma sprasujejo,
zakaj nekatere ljudi spremlja taksna sreca, medtem ko druge
ne.

Bister clovek ne potrebuje otipljivega dokaza, ki bi po-
trjeval neko dobro idejo. Ni vam treba pokazati poslovnega
ucinka, da bi dokazali pravilnost neke poslovne zamisli. Ce
mu priSepnete kaksno dobro poslovno idejo, bo Ze sam vé-
del, da je dobra in da bo, Ce jo bo uporabil, dosegal dobre
rezultate. Skladno s tem mu tudi ni treba ¢akati, da bo nekdo
drugi s to idejo uspel. Sam se je bo lotil, bil pri tem uspesen in
pozel blaginjo oziroma dobicek, ker je uporabil uc¢inkovite in
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pravilne principe na psiholoskem podrocju svojega dela. A ti-
sti, ki ¢akajo na nekoga drugega, da bo dokazal vrednost neke
zamisli oziroma ideje, Se preden jo bodo sami uporabili, ne
bodo imeli psiholoske prednosti in bodo zaradi tega zamudili
veliko poslovno priloznost.

Taksne stvari se dogajajo vsak dan, in to preprosto
dokazuje, da mora uspesen poslovnez, da bi res bil uspesen,
spremeniti svojo strategijo in poskusiti poiskati globlji smisel
teh psiholoskih zakonitosti in principov, na katerih temelji
trgovski svet. Le tako bo lahko dosegel povecano povprase-
vanje po svojih produktih in bil Se naprej v ospredju, in sicer
ne glede na to, kako hitro bo ta svet napredoval. Mnogi po-
slovnezi v zrelih letih to dejstvo dobro poznajo. V trenutku
prepoznajo, da je potrebno Se nekaj poleg starih uveljavljenih
nacinov metod, da bi $e naprej lahko bili uspesni. Dobro jim
je znano, da je uspeh odvisen le od ¢loveka samega, od nje-
govega razmisljanja in nac¢inov, kako uporablja svoje umske
zmoznosti. Uspesni poslovnezZi zelo spostujejo raznorazne
pripomocke, ki jim pomagajo odkriti in izkoristiti prilozno-
sti, ki bi jih sicer nenehno zamujali. A poleg vsega tega oni
vedd, da mora nekje obstajati resni¢na znanost o poslovanju,
znanost, ki se je lahko naudi vsakdo, znanost, ki, ¢e jo seveda
zvesto uporabljamo, mora z veliko gotovostjo pripeljati do
dolocenih dobrih rezultatov, ki si jih Zelijo zase. In k vsemu
temu je treba nujno dodati $e to, da mora tudi sama ta zna-
nost nujno biti naravna posledica poglobljenega Studija in
skrbne uporabe principov prakti¢ne psihologije.
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Uspesnost v poslovnem svetu temelji na pravilni kombinaciji
podjetnosti, zmoznosti, samozaupanja in sposobnosti kon-
centracije podjetnika. Res obstaja neka struktura; obstajata
neka nizja in viSja predstava oziroma razlaga, v katero se
vpleta Se vec razli¢nih razlag, in vsem tem je treba dolociti
primerno mesto. Najprej pa se je treba posvetiti samim te-
meljem, kajti ¢e se bomo tega tako lotili, bomo v vseh teh
dejavnikih odkrili njihovo psiholosko plat. S tem pa si bomo
dokazali, da psiholoska plat ni samo prva in osnovna, temve¢
da bo zaradi nasSega razumevanja psiholoske plati vseh teh
temeljnih dejavnikov uspeha nasega dela postala enako zane-
sljiva, kot je vsakodnevni vzhod sonca.

Ko govorimo o podjetnistvu, ob tem povprecnez pomisli
na naglico, napor ter vec¢ dela, ki se mu je treba popolnoma
posvetiti. A odkrili bomo, da ta pojem vsebuje tudi nekaj
drugega. Poznavanje tega pa bo predstavljalo neprecenljivo
vrednost vsakemu, ki se s poslovnostjo ukvarja. Toda pravilo,
da je treba delati vec, ker brez veliko dela ni mogoce uspeti,
pri delu in poslovnosti vendarle ni vse, kar je pomembno.

Obstaja tudi umetnost dela oziroma poslovnega delo-
vanja. Lociti je treba med konstruktivnim podjetnistvom in
destruktivnim podjetni§tvom. Z delom je mogoce svoje delo
pospesevati ali pa lahko to predstavlja zgolj zapravljanje ¢asa
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in energije podjetnika. Ce bi torej lahko odkrili neko metodo,
ki bi vsakemu razumnemu posamezniku omogocila vedno
pravilno usmeriti svoje delovne napore, bi s tem razkrili eno
izmed najvecjih skrivnosti poslovne uspesnosti. Medtem pa
trenutno v vse preve¢ primerih podjetnik sam sebe »tolée s
kladivom po lastnih prstih« in si ne dovoli napredovati.

Bolj natanéno lahko to opredelimo takole: gre za fizicno
ali miselno dejavnost, ki se uporabi po izbranih kanalih z na-
menom ustvarjanja dolocenih predvidenih rezultatov. Delo
samo zase je sila oziroma prakticno uporabljena energija,
medtem pa rezultati tega dela niso odvisni od tega, koliko
energije uporabimo. Rezultati clovekovega dela so odvisni od
nacina, kako je ta energija uporabljena. Vsekakor pa tistega
nekaj, kar usmerja energijo v delo, ni treba iskati v misicah,
niti v obcutjih in niti ne v uporabi obicajnega zunanjega dela
nasega uma oziroma razuma. To nekaj pripada najbolj pre-
finjenim sestavinam nasSega uma, preucevanje slednjih pa
predstavlja enega od temeljnih podrocij nove psihologije.

Vsekakor obstaja psiholoska stran vsakega dela in
nobenega dela ni mogoce ustrezno dokoncati brez podpore
potrebnega znanja. Dobro znano dejstvo je, da vasa mentalna
naravnanost vpliva na to, ali boste svoje delo opravili uspesno
ali ne. Enako pa tudi vase mentalno stanje, ko delate, v veliki
meri doloca, koliko energije boste lahko vlozili v svoje delo.
Prav zaradi tega lahko prepoznamo pomembnost psiholo-
ke strani ¢loveskega dela. Ne zdi se nam nujno, da bi §li v
podrobnosti in predstavili tudi miselne zakonitosti, ki jih ta
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tematika vkljucuje. Vsekakor pa je nujno ob tem dodati, da si
nih¢e ne more privosciti ignoriranja pomembnosti psiholo-
Ske strani dela, ker ne glede na to, kako zelo tezko lahko dela
oziroma kako veliko energije mogoce ima, bodo vsi njegovi
napori, vse dokler ne bo razumel vkljuéenosti miselnih zako-
nitosti, usmerjeni napac¢no. Zato smo lahko e bolj pozorni na
psihologko plat, ki se ji bomo primerno posvetili na primer-
nem mestu v tej knjigi.

Ce se sedaj posvetimo preudevanju lovekovih zmozno-
sti, s tem prihajamo na podrodje, ki je tako obsezno kot zivlje-
nje samo, in vsebuje ¢loveske zmoznosti, ki so preobsezne,
da bi jih lahko izmerili. Velika modrost je skrita v trditvi, ki
pravi, da lahko clovek, ki uporablja svoje mozgane, naredi
vse, kar si je zadal in si tako prakti¢no zagotovi vse tisto, Ce-
sar si Zeli. A Ceprav je to velicastna resnica, vseeno ne nudi
nobene tolazbe tistim, ki niso Ze po naravi posebno sposobni.
A tudi taksni ljudje ne smejo izgubiti poguma, ker je njihove
mozgane in s tem njihove miselne zmoznosti mogoce razvi-
ti. Skladno s tem se tudi ni mogoce vec izgovarjati na svoje
morebitne manj dobro razvite mozgane ali na to, da mogoce
imamo premajhne katerekoli svoje sposobnosti ali zmozno-
sti. Vse to je mogoce razviti do skorajda vsake Zelene stopnje,
in to v zelo kratkem ¢asovnem obdobju. Iz tega seveda izhaja,
da so vsakemu ¢loveku odprta vrata neskon¢nih moznosti.

A povprecnez se povecanju svojih sposobnosti ni¢ kaj
rad ne posveda. Zivi raje v prepri¢anju, da je kaj tak$nega ne-
mogoce in je zaradi tega odvisen le od tistih svojih zmoznosti,
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ki jih lahko razvije ob tezaskem delu. A tukaj je za tiste ljudi,
ki se Zelijo dodatno razvijati, novo podrocje, kjer se lahko raz-
vijajo. Da bi to svojo novo zamisel lahko uresnic¢ili, ne smemo
nepremisljeno hiteti, tako kot to pone mnozica oziroma ve-
¢ina ljudi, ter ob tem upati, da se nam bo Ze z uporabo svojih
trenutnih sposobnosti v Zivljenju dobro izslo. Prav naspro-
tno, prav toliko svoje pozornosti je treba posvetiti razvoju
svojih zmozZnosti, kot jih sicer posve¢amo prakti¢ni uporabi
slednjih.

Sprva bo mogoce videti, kot da uspesnost moti taksen
nacin oziroma pristop, in to zato, ker je povprec¢nez prepri-
¢an, da se mora ves ¢as posvecati svojemu prakticnemu delu
in temu, katero svojo sposobnost naj pri tem delu uporabi.
Prav zaradi tega verjame, da nima niti ¢asa niti priloZnosti
Se za kaj drugega. A dejstvo je, da lahko vsakdo, ki to hoce,
najde cas tudi za svoj napredek. Da je to res dejstvo, bo vsem
nam postalo jasno, ko bomo spoznali, da svojih mozganov s
tezaskim delom ne utrudimo, ¢e se seveda svojega dela lo-
timo s pravim miselnim pristopom oziroma naravnanostjo.
In spoznamo lahko tudi to, da se bo nas razvoj, ¢e bomo ob
svojem delu istocasno tudi pravilno mislili oziroma pozitivno
miselno naravnani, nadaljeval tudi takrat, ko bomo delali.

Vsakemu posamezniku, pa najsibo v poslu zacetnik ali
je izkusSen poslovnez, bi moralo biti pomembno, da vsak dan
doloc¢eno kolic¢ino ¢asa posveti dodatnemu razvoju vseh ti-
stih svojih zmoznosti, ki jih neposredno uporablja pri svojem
delu. »Veé¢ mozganov« oziroma boljSe razvite mozganske
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Nekaj besed o avtorju

Christian D. Larson je bil izjemni in zelo vplivni zacetni vo-
ditelj in ucitelj gibanja Nova misel (ang. »New Thought«) ter
tudi plodni pisatelj knjig, ki je verjel, da v ljudeh obstajajo
velikanske latentne sile, ki jih je na pravilen nacin mogoce
uporabiti za posameznikov uspeh.

Larson, potomec norveskih priseljencev, se je rodil leta
1874 v ameriski zvezni drzavi Iowa. Solal se je v lokalni $oli
ter na teoloski fakulteti v mestecu Meadville v Pensilvaniji.
Pri dvajsetih so ga pritegnili nauki takratnih pripadnikov
Miselne znanosti (ang: »Mental Science«), kot so bili Helen
Wilmans, Henry Wood, Charles Patterson in drugi. Bolj malo
je znanega o njegovem zasebnem Zivljenju in o tem, kaj ga je
v resnici tako pritegnilo, da se je intenzivno posvetil Studiju
Miselne znanosti. A njegovi logi¢ni nauki, ki jih je skozi svoje
knjige predstavil svetu, jasno kazejo na analiti¢ni um mlade-
ga Larsona, s pomocjo katerega je na svojstven nacin v svojih
naukih zdruzeval teologijo in znanost ter svetu predstavil
unikatno prakti¢no in sistemati¢no filozofijo Zivljenja.
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»Ista zakonitost, ki nas lahko vodi v propad, nam lahko, ¢e
jo obrnemo, prinese tudi vse tisto, Cesar si sr¢no zelimo.«

»Svoje talente uporabljajte zdaj, popolno in v celoti, pa
Ce za to prejemate visoko placilo ali ne. Ce boste s polno
uporabo svojih talentov ¢akali, vse dokler ne boste zaceli
prejemati boljse place, taksne dobre place nikoli ne boste
prejeli, medtem pa bodo vasi talenti Se naprej ostali miru-
Joci, zgolj latentni.«

»Clovekov znacaj je moé, ki usmerja vse njegove modi in
sposobnosti h konstruktivnemu delovanju.«

»Ce imate svoje delo globoko radi, potem se boste z lahkoto

popolnoma osredotocili nanj in pri tem delu uporabljali vse

svoje zmoznosti. To pa pomenti, da boste delali zelo dobro in
ob tem tudi veliko hitreje razvijali vse svoje sposobnosti in

talente.«

»A dokler vase Zivljenje ni v vasih rokah, bo bolj ali manj
v rokah okolja. Kot taksni pa ne boste Ziveli za svoje dobro
pocutje in napredek, marvec boste svojo energijo vlagali v
minljive zamisli oziroma predstave, ki vam jih bodo sugeri-

rale spreminjajoce se okolis¢ine v vasem okolju.«

»Vse, kar naredite, Steje.«
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