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Zakaj sem napisal
to knjigo

|.co






Res je — verujem v sre¢o. Ampak sreca se
naredi, ustvari, ona se ne rodi. Noben ¢lovek
se ne rodi srefen. Srednih zvezd ni. Ni talis-
manov. Zelim pa, da bi bili.

Clovek, ki ima sreco, je zase spoznal skriv=
nost srete. Tudi jaz sem jo spoznal. Dognal
sem celo trinajst skrivnosti srece, ki jih po:
dajam v pridujoéi knjigi.

V tej knjigi razlagam, kaj pomeni sreca.
Vedina ljudi ima napacen pojem o tem. Eden
najve¢jih angleskih slovarjev podaja tole de-
finicijo o sreci:

«Sre¢a je tisto, kar se €loveku prigodi k
dobremu ali slabemu — dogodek, ki mislimo,
da je sludajen, in ki vpliva ali hoCe vplivati na
interese ali sreénost &loveka, ali vrsta takih
dogodkov.»

Ako torej ¢lovek uspeva v kupciji ali svo-
jem poslu ali ako mu gre v Zivljenju vse po
volji, pravimo, da je sre¢en. Vsi mislimo, da
ima njegova sreca kaksen tajinstven vzrok.

V pric¢ujoci knjigi nudim gitateljem pogled
za kulise in mu razoglevam prave vzroke srede.
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Na stotine sre¢nih ljudi sem spoznal v Ziv-
ljenju. Da, vse svoje zivljenje sem preZivel
med ljudmi, ki jim pravijo, da so sreéni —
med ljudmi, ki so se povzpeli do vrha ali pa
so bili na poti navzgor.

Iskal in proudeval sem vzroke njih srede in
vselej sem zasledil razli¢ne vzroke.

Nikdar se nisem $e nameril na d&loveka,
igar uspeh bi izviral od ¢arodejstva, od zajéje
noge ali podkve ali od &rne macke. Ni¢ ni
tako preprostega kakor to. Ni& tako lahkega.

Nikoli nisem sliSal, da bi bile sanje odkrile
zakopan zaklad ali pa vedeZevalka taksne ali
drugacne vrste ali astrolog. Ako bi ti ljudje
mogli najti sredo za druge, bi jo gotovo naj-
prej poiskali zase. Tako pa so vsevprek siro-
el e G

Leta 1927. je bil najsreénejsi ¢lovek «sre&ni»
Lindbergh — mladenié, ki je sam preletel
Atlantski ocean. To njegovo dejanje je naj-
znamenitejSe izza Kolumbovega potovanja.

Njegova srefa pa izyira iz ved prav tehtnih
razlogov. Sin je vikingskega odeta in kanad:-
ske matere. Strokovnjak je v letalstvu. Strahu
ne pozna. V nevarnosti ima hladno glavo.
Njegov um je usmerjen na eno stran. Misli
samo na letanje po zraku. Za vsak polet na-
redi naért. Nicesar ne prepuséa slucaju ali
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ugodni moZnosti. Ne opira se na nié¢ drugega
kakor na samega sebe. V tem je vzrok, zakaj
je «srecni» Lindbergh.

Kar ljudje imenujejo sludaj ali ugodna moz-
nost (3ansa), je navadno vse kaj drugega. To
sploh ni sludaj ali ugodna moZnost, ker je
sluaj ali ugodna moZnost najbolj mezanes-
ljiva re¢ na svetu. Clovek, ki se na to zana3a,
je bedak.

Med divjaki je splodno razSirjena vera v
duhove, dobre in zle duhove, ki se s svojimi
poSastnimi dejanji znasajo nad ljudmi.

Temu ¢loveku pripravijo kaj slabega, onemu
kaj dobrega. Zato mislijo divjaki, da je edini
mogodi natin, da so sredni, ¢¢ darujejo tem
duhovom, ki se vedno kaZejo lakommne in
samogoltne.

Ako more$ kateremu izmed teh duhov
ustredi, ti polje uspeva in lahko odganjas divje
zveri in Zivi§ dolgo in zadovoljno. Ce se ti pa
ne posredi pridobiti naklonjenosti duhov, ti
su$a unidi polje, te levi napadajo in vse mo:-
goCe nadloge pridejo nadte.

Takih neumnosti je Se dosti v glavah ljudi,
tudi v civiliziranih deZelah. Na tisole belo-
poltih ljudi, ki imajo obleko na sebi, ki znajo
pisati in Citati, ki bivajo po hisah, elektri¢no
razsvetljenih, in ki se vozijo v avtomobilih,
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Se vedno veruje, da se tajnostne sile vmesa-
vajo v ¢loveske zadeve in pomagajo nekaterim
do srece, druge pa pahnejo v nesreco.

Silno brezumna je ta vera, ki je unicila Ze
tisoe Zzivljenj. Odvradala je ljudi, da niso
storili vsega tistega, kar bi bili lahko, in da se
niso opirali na svoje moZgane in svojo ener-
gijo.

Gotovo se spominjate na otrosko pripo-
vedko o bistroumnem kralju, ki ni mogel
trpeti nekega Garovnika.

Dal ga je zgrabiti in zapreti v utrjen grad.
In mu je rekel: «Zdaj si ujetnik. Uporabiti
mora$ svojo modrost, ée je res kaj ima3, da
se re§is in pobegnes odtod. En nadin je, samo
ako ga pogodis.» Nato je odsel in pustil Earov-
nika samega.

Carovnik je poizkusal vse, kar je vedel in
znal. Izrekel je vse svoje zagovore. Izpregovo-
ril je vse svoje &arovne besede. Ampak pota
ni mogel najti, da bi se resil.

Tretji dan ga je kralj zopet obiskal in vpra-
sal: «Ali si naSel pot, da bi se resil?» «Ne,
nisem je», je odvrnil potrti ¢arovnik.

Tedaj je kralj pokazal na vrata in dejal:
«Kaj nisi opazil, da vrata nimajo kljudavnice?
Saj bi jih bil lahko odprl in 3el. Ti in tvoja
¢arovnija nista vredna piSkavega orehal»
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Prav tako je dandanes na tisode ljudi, ki so
zaprti v majhno delo, kakor menijo, in ni-
majo nobene prilike in moZnosti, da bi se
resili.

Poizkusajo tisto, éemur pravijo sreca, a jih
ne osvobodi. Ne razumejo, kaj je sreca. In
ves ta as vrata niso zaklenjena. Ako pre-
Citate naslednje strani, boste videli, da res
niso zakleniena.

11



m*ﬁm E n‘? v ufsien gead.
Ve me e AOxel: «Ldai o) wjetalk upqtﬁhiti
moral svajo modiast, By js mhs fmad, :!a

':'mraéi&!ambmﬁnﬁgd. 3
&deﬁ i aidr b ghbie

e Ir«;‘i‘hnwﬁm;mummmw XA
ol «AN si sedet pot, da Bl o i hdﬂq-
P -nisem jes; Jo-advroll potetiBaroentl o oy
o "~,~"aiujj¢ Link) pokiamel B2 vrats ’ﬂtw‘u' g
sy aisi opeitl da- mmh, HPEL
"ﬁm% bﬁﬁ‘th m el “El i




Preudari popretno
verjetnost in
odstotne Sanse na

dobitek !







Denimo, da bi bilo v listih razglageno, da
bo drugi dan ob Stirih popoldne priletel nad
Hyde Park (najveéji londonski park) aero-
plan, ki bo vrgel vreco zlata na zemljo. Koliko
ljudi bi se tam nabralo! Najmanj 300.000 bi
jih bilo.

Koliko upanja bi imel posamezen ¢lovek,
da bi dobil tisto vredo zlatov? To upanje je
kakor 300.000 proti 1. Samo bedaki mislijo v
tak3nem primeru Se na uspeh.

Ta misel ni domisljija. V Veliki Britaniji
uganjamo taksne reci vsak teden. Zdaj je pri
nas najbolj priljubljena zabava ta, da se ude-
lezujemo tekem za nagrade, ki jih razpisujejo
Casniki. IzkuSamo ugeniti, kdo bo pri nogo-
metni tekmi zmagal. Nagrada je vedno velika.
Radi bi dobili nagrado, ne pomislimo pa na
stevilo tistih, ki se pehajo zanjo. Za isto na-
grado se kaj pogosto poteguje ved ko milijon
ljudi.Verjetnost je potemtakem kakor 1,000.000
proti 1 v Vaso skodo.

Nedavno sem videl moza, ki je od proda-
jalca casopisov kupil 25 izvodov nekega lista.
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Njegov namen je bil, da poslje 25 odgovorov
za eno taksno tekmovanje. Tisti list je gotovo
prejel Se 500.000 odgovorov. Potemtakem je
ta moz imel izmed 20.000 le eno moZnost, da
dobi. Veliko je ljudi, ki Ze dvajset let posiljajo
odgovore na taksne razpise, dobili pa niso Se
nikdar nié.

Iz vsega tega lahko spoznate, kaj hodem
re¢i, ako pravim: preudarite popreéno verjet-
nost in odstotne $anse na dobidek.

Ce igrate igro «cifra-moZ», imate eno mo#:
nost izmed dveh, da dobite. Ako stavite na
konja pri dirki, ki se je udeleZuje trideset
konj, imate eno moZnost izmed tridesetih.

Ako pa se potegujete s 500.000 drugimi ljud-
mi za nagrado in nimate Ze prej nobene po:
sebne informacije, je moZnost 1 proti 500.000
proti Vam,

Pri konjskih dirkah zapre dekle oéi in meZe
prebode z buciko zaznamek za konjsko dirko.
Nato stavi na konja, ¢igar ime je prebodla.
Kaj more biti bolj abotnega, kakor je taksno
podetje?

Poudariti namre¢ hofem, da sreéa me po-
meni ravnati na slepo. Ne pomeni Zeleti, upati,
sanjati. Gotovo tudi ne, da bi se spuséali v
tekmovanja, kjer imate samo eno moZnost
izmed pol milijona, da dobite nagrado.
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Udelezevanje pri takih tekmovanjih je za-
pravljanje denarja. «Bolje, drZi ga ko lovi ga»
je Ze star pregovor. Bankovec za 100 dinarjev
v Zzepu je boljsi ko upanje na 100.000 dinarjev,
kjer imate kolikor mogoc¢e malo moZnosti, da
se Vam upanje izpolni.

Kolikokrat pravimo: ta ¢lovek ima pa res
sre¢o! Nekaterim uspe skoraj vse, Cesar se
lotijo. Za to mora biti nekakSen vzrok. Po
navadi je vzrok ta, da ti ljudje dobro pre-
mislijo poprecne verjetnosti in odstotne Sanse
na dobidek.

Sreca ni slepa kakor boginja Pravica. Ona
izbira svoje miljence. Nagrade deli tistim, ki
vedo, kaj je sreca.

Sreda je véasih golo nakljuéje. Taksen pri-
mer je delavec, ki je v pijanosti padel na kepo
zlata. Ampak takSne reci se redkokdaj pri-
godijo. Sreca deli nagrade tistim, ki vedo,
kako se nagrada dobi.

Polovica srece je znanje. Vprasajte oprezne
gospode na borzi. Oni dobro vedo, kaj je sreca.
Oni hazardirajo, to je res, ampak oni hazar-
dirajo po pameti. Oni gredo po poti znanja,
kakor dale morejo, potem sele zaupajo sredi.
Dobro vedo, da sre¢a ni nadomestilo za zna-
nje, in premislijo vse moZnosti, preden in-
vestirajo denar v kaksno spekulacijo.
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Tako pri sportu kakor pri kupdiji sploh je
treba riskirati. Ni pa dovolj, ée samo preuda-
rimo, koliko lahko riskiramo, ampak moramo
gledati, da riziko tudi zmanjsamo. Cim man;jsi
je riziko, tem veéja je moZnost, da nam bo
sreca mila.

Ce ste dosegli pri tej ali oni stvari 49krat
uspeh, ste si skoraj lahko v svesti, da Vam
tudi petdeseti¢ uspe. Ako pa delate kaj, desar
niste prej Se nikdar delali, seveda ne morete
vedeti, kakSen bo konec. Kar je novega, je vse
riskirano. Gospodje pri borzi vedo to.

Preden vtaknete denar na pr. v kaksno
druzbo, morate prouciti njena porodila. Izve-
deti morate, kaksne dividende je zadnja tri
leta izpladevala. Vedeti morate, kaksen je zne-
sek njenih zadolZnic. Vedeti morate, ali je v
resnici druZba ali samo na zunaj, po naslovu.
Vedeti morate nekaj o ljudeh, ki so za njo.
Ali so to ljudje, ki znajo delati denar, ali so
zgolj slamnate osebe z lepimi naslovi.

Ako vlozite denar v podjetje, ki dobro
uspeva, recimo v Cunardovo druzbo ali v
Hudson’s Bay Company ali v druZbo Cana-
dian Pacific Railway, ne riskirate tako rekoc
sploh nié. Ako pa vtaknete denar v druZbo,
ki nima preteklosti in govori samo o bodo¢-
nosti, je seveda vse precej riskirano. Zakaj
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utegne se zgoditi, da ne dobite za svoj denar
ni¢ drugega kakor nekoliko razburjenja. V
taksna podjetja torej ne investirajte denarja,
razen akoVam je vseeno, ali ga izgubite ali ne.

Ako stavite pri konjski dirki, je na splo$no
varneje, ¢e stavite na jezdeca (jockeya) kakor
na konja. Veé je znanega o jezdecu kakor o
konju. Jezdec utegne biti Ze dolgo znan, konj
pa brzkone le prav malo.

Dejstva in Stevilke — to so elementi, iz ka-
terih se dela sreéa... Koliko razodaranja in
izgub bi bilo prihranjenih, ako bi ljudje to ve:
deli.

Kar se je doslej godilo, se bo brzkone zopet
in zopet zgodilo. Res je sicer, da ne moremo
nobene redi prav dodobra poznati, lahko pa
veliko pripomoremo k temu, da jo kolikor mo-
gote dobro poznamo s tem, da uporabljamo
znanstvena nacela tudi pri sportu in higieni,
pri trgovini in industriji.

V trgovskem Zivljenju ni nobene popolnoma
zanesljive re¢i. Malo sre¢e je pri vsaki reci.
Vera v moZnosti nas drzi pokonci. Ampak mi
lahko zviS8amo stopnjo zanesljivosti — in to je
tisto, kar mislim.

V trgovini kakor v sportu je najvaZnejsa
re¢ preratun odstotkov. Kolika je verjetnost
proti Vam? Kako morete to verjetnost zmanj-
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5ati? Kako doseZete vedjo mozZnost do do-
bicka?

Poglejmo na pr. zavarovanje. Vse zavaros
vanje se opira na verjetnostni racun. Pri vsaki
zavarovalni druzbi imajo uradnika, za kate-
rega pa malokdo ve. Ta uradnik prouduje dej-
stva in Stevilke. On zna skoraj natanko iz-
racuniti, koliko 1judi bo letos umrlo vsled ne-
zgod, koliko za rakom, koliko za jetiko in tako
dalje. Ta uradnik ve o nas veliko ve& kakor
vemo mi sami o sebi. Na osnovi teh njegovih
ugotovitev stavi, bi rekli, zavarovalnica z nami,
kako dolgo bomo Ziveli. Nazadnje pa po na-
vadi skoraj vselej druzba dobi. Ona je po-
ucena, mi pa ne. To je vsa skrivnost o sredi.
Ona se oprijema dejstev, potem pa stavi na
to, kar ve.

Le poglejmo Lloydovo druzbo — tisto od-
li¢no, staro druZbo, ki Ze 240 let stavi, da se
ladje na morju ne bodo potopile. Ze ve& ko
dve stoletji ima neprestano srefo. Zakaj? Ker
zna natanko izracuniti popre¢no verjetnost in
odstotne sanse. Gospodje, ki vodijo Lloyd,
niso hazardisti, ampak so, bi rekli, premagali
nakljucje. Dognali so, da je na svetu najbolj
varno to, ¢e natanko poznas dejstva in Ste-
vilke, in da to tudi najve¢ nese.
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Ali pa poglejte Monte Carlo. Ljudje, ki ondi
igrajo, riskirajo, lastniki igralnice pa ne. Pra-
vila so tako prikrojena, da ima podjetje tri
odstotke dobitka. Sempatam se paé primeri,
da igralec banko razbije, ampak dostikrat ne.
Prej ali slej banka njega razbije.

Nekod je nekdo vprasal Andreja Carne-
gieja: «Ali ste imeli kdaj izgubo pri svojih
podjetjih?» Carnegie mu je odgovoril: «Sem,
ampak procentualno sem dobil.»

Andrej Carnegie je bil mo#, ki ga je sreéa
zasledovala. Nabral si je Sestdeset milijonov
funtov $terlingov (po Din 275—). To je do-
segel samo na ta nacin, ker si je znal vedno
pravilno izraduniti poprefne verjetnosti in
procentualne $anse. Bil je prvi, ki je pri iz-
delovanju jekla uporabljal kemijo. Vse, kar je
delal, je delal na znanstveni osnovi. Bil je mi-
ljenec srege.

A tudi &e dobivate samo plato za svoje delo,
lahko uporabljate ta nadela pri svojem delu.
Ako dobivate plago — koliko odstotkov Vase
vrednosti za druzbo tvori Vasa plada? Lahko
deset, lahko pa tudi 3tirideset odstotkov. Ako
Stirideset odstotkov, boste skoraj gotovo delo
izgubili. Ako deset odstotkov, utegnete dobiti
vecjo placo. Vsa Vasa bodoénost v druzbi je
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odvisna od tega, koliko odstotkov Vase vred-
nosti za druzbo tvori Vasa placa.

Se eno je, kar se lahko vzame v misel: &im
ved veste in znate, tem manj boste imeli tek-
mecev. Ako ste navaden delavec, ostanete pad
to, kar ste. Ce se na nobeno stran ne morete
izkazati, je kaj malo upanja, da se kam vise
prerinete,

Ako hocete doseéi uspeh in sredo, morate
gledati, da se od drugih ljudi kakorkoli raz-
likujete. MnoZica kot tak3na pa nima nikdar
srece.

Kadar investirate denar, kupujte, kadar
drugi prodajajo, in prodajajte, kadar drugi
kupujejo. MnoZica nima pravih informacij,
ona se zaleti, poslusa tiste, ki kri€ijo, ti ji pa
po navadi slabo svetujejo.

Sre¢a se zaéne svitati vsakomur, ki se zaéne
kakorkoli izkazovati. To je takrat, kadar
zalne razvijati nove sposobnosti ali pa kadar
se zalne razen tistega, kar Ze zna, kaj novega
uciti.

Mlad ¢&lovek, ki bi rad kaj ve¢ dosegel, naj
bi si potemtakem poizkuSal izbrati najteZje
delo v svoji stroki. Zakaj ¢im teZje je delo,
tem manj bo tistih, ki se bodo za tisto delo
poganjali.
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Ako je delo lahko in prijetno, jih bo vedno
na stotine, ki se bodo pehali zanje, zakaj sko-
raj nihée ne mara tezko delati. Ti hodijo rajsi
po Siroki cesti, ki vodi do neuspeha, kakor po
strmi in ozki stezi, ki drZi do uspeha.

Iz tega se vidi, da sreda ni tisto, kar vecina
ljudi misli, da je. Sreéa ni gol slucaj. Sreca ne
slepomisi — zato jo je treba vedno in povsod
zalezovati.

Kratkomalo: Zivljenje je zelo zapletena
umetnost, najsi se Ze ukvarjamo s trgovino
ali s sportom. Zivljenje ni pustolovstvo. Ono
je v tesni zvezi z izobrazbo, s spretnostjo in
dobro pripravo, ¢e ze potem Clovek doseZe v
njem kaj uspeha ali ne. Prej ali slej se sreca
zasmeje vsakomur, kdor je je vreden. Nihce
naj ne misli, da ni tako.
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Nekateri ljudje kar naprej toZzijo, e da
jim vsaka reé, ki se je lotijo, izpodleti. Nikdar
pa jim ne pride na misel, da bi razglabljali,
kje ti¢i vzrok temu.

Divjaki si razlagajo vse reci enako. Vse pri-
pisujejo dobrim ali zlim duhovom. Zle izku-
Sajo ostra8iti in prepoditi z divjim vpitjem
in zagovori, naklonjenost dobrih duhov pa si
poizkuSajo pridobiti z daritvami.

Zdaj pa 7e poznate glavni vzrok, zakaj osta-
ne divjak vedno divjak: e zmisli se ne, da bi
poiskal pravi vzrok.

Pri mnogih narodih verujejo ljudje v usodo.
Pravijo: Kaj hotemo, je bilo paé namenjeno
tako! Naj se jim karkoli zgodi, oni ostanejo
ravnodudni. Zde se samim sebi kakor Sahov:
ske figure, ki jih premika neviden igralec.

Ta vera v usodo ni, da povemo po pravici,
ni¢ drugega ko lenoba in neumnost. Ona je
samo izgovor, za katerim se ljudje skrivajo,
samo da jim ni treba napeti vseh svojih mo¢i.
Vso krivdo zvraajo na velikega Stvarnika
vseh stvari. Tak$no pogetje se mi je od nekdaj
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zdelo podlo. To ni vera, kajti vera vodi do
dejanja. Pac pa jih je veliko, ki se hofejo na
ta nadin otresti odgovornosti za svoja dejanja.

Tudi v modernem trgovskem Zivljenju je
preved fatalistov. Sicer ne zvradajo krivde za-
radi svojih neuspehov na Stvarnika, zvradajo
pa jo na vlado ali na upravo podjetja ali na
drustvo delodajalcev ali na svobodno trgo-
vino. Ali pa jo zvraajo na nekaj, éesar ne
morejo izpremeniti.

Je pa Se druga vrsta ljudi, ki tudi nikoli ne
spoznajo pravih vzrokov, in sicer zato ne, ker
se ne dajo od nikogar pouditi. Oni znajo sami
vse. Prejkone imajo majhne moZgane, ki pa
so do vrha natrpani.

Resnica pa je, da sreda sploh ni ni¢ drugega
kakor spoznanje nedesa, ¢esar doslej nismo
vedeli.

Zivljenje je kratko, polje tistega, kar se da
priuditi, pa velikansko. Angleski jezik ima do
300.000 besed, in celo Shakespeare jih je po-
znal samo 30.000. Poprecen AngleZ jih morda
pozna samo 3000, divjak samo nekaj sto. Kar
poglejte v velik slovar in videli boste, da po-
znate na vsaki strani samo malo besed.

Clovek, ki vprasuje po vzrokih, utegne najti
skrite zaklade. Ko jih najde, mu porede vsakdo,
da mu sreda streze.
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Ce se pa kdo naredi neumnega in dene roke
navzkriz, je izgubljen. Ta je obtical sredi pota,
¢e Se tako premislja o svoji nerodnosti in Ce
Se tako godrnja. On morda Se misli, da pride
srefa k njemu in ga pois¢e. Nikdar mu pa ne
pride na misel, da bi sam moral iti srece iskat.

Poznamo veliko &ednost, ki po cerkvah
redkokdaj pridigujejo o njej. To je rado-
ve dnost. Marsikomu je Ze pokazala pot do
skritega zaklada. Ce je ¢lovek zelo radoveden,
bo gotovo zasledil marsikaj, kar mu bo v prid.
Morda postane celo velik izumitelj ali razisko-
valec ali ugleden trgovec.

Zivljenje je kakor krizanka. Veéina ljudi jo
mrko pogleda, potem nekaj ¢asa malo ugibajo
kar jim pride slu¢ajno na misel, in jo nazadnje
odrinejo od sebe. Ti ljudje ne vedo, da je ena
izmed najvedjih Zivljenskih radosti ta, e za-
sledimo nekaj, ¢esar nismo vedeli.

Zakaj nas detektivske zgodbe tako mikajo?
Ali ne zato, ker mislimo, kadar jih ¢itamo, kar
naprej na to, kdo bi utegnil biti zlo¢inec? Vsak
lovek, ki se mu v zivljenju kolikaj dobro godi,
je kolikor toliko detektiva, to je cloveka, ki
zaéne takoj iztikati po vzrokih, ée mu kaj iz-
podleti. Ako mu gre kaj narobe, postane Sher-
lock Holmes in poisée hitro pravi vzrok.
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Tako se dajorazlagati tudi velikanskiuspehi
razlicnih «strokovnjakov za uspe$no poslo-
vodstvo» (efficiency). Pri njih ne odloduje to,
da ved znajo in da so bolj razumni od drugih
ljudi, ampak to, ker je njih poklic, da po-
iS¢ejo napake in jih odpravijo.

Vsaka re¢ ima svoj vzrok. Proizvajalni stro-
Ski rasejo. Zakaj? Prodaja pada. Zakaj? Do-
bi¢ka je vedno manj. Zakaj?

Glavna dolZnost obratnega vodje je, da po-
is¢e vzroke izgubam, napakam, teZavam itd.
Ampak tega po navadi ne stori. O teZzavah
misli, da se jim ni mogoce ogniti. O izgubah
tudi meni, da so neogibne. Ni prav ni¢ de-
tektiva, kakor bi prav za prav vendarle moral
biti.V obratu se izgubi in postane ravnodusen.

Zdaj pa zdaj ugotovi ta ali ona veéja tvrdka,
da gre njena izguba v milijone. Zakaj? Nihde
ne ve. Poklicati morajo druge ljudi, ki nimajo
s tvrdko ni¢ opraviti, in Sele zdaj se prvikrat
temeljito preiscejo vzroki izgub, ki jih ima
tvrdka. Zdi se, da poslovanja vegje tvrdke ne
more korenito preiskati drug kakor ljudje, ki
nimajo ni¢ opraviti z njo.

Dandanes se toliko slisi, koliko je vredno
natanéno preiskovanje. In mi ga vendar Se
vedno ne znamo dovolj ceniti. Kaj se pravi
preiskovati? Preiskovanje je dognanje. S pos
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moéjo kemije sedaj lahko doZenemo naravo
sirovin. Lahko doZenemo celo, kako se ustvar-
jajo nove snovi, ki naravi niti na misel niso
prisle, da bi jih bila ustvarila.

Najvedja tvrdka na svetu je dandanes The
Bell Telephon Company v ZdruZenih drZavah.
Ta druzba izda 2,800.000 funtov sterlingov (po
Din 275—) na leto samo za preiskovanja. To
je tvrdka, ki najviSe ceni vrednost preisko-
vanja. Moz, ki ji dandanes nadeluje, je tisti, ki
je organiziral njen preiskovalni oddelek.

Dognanje pa je ve kakor preiskovanje. Ve
ko kemija in tehni¢ni poizkusi. Dognanje po-
meni popolno uporabljanje moZganov drugih
ljudi. Dva nacina sta, po katerih se u¢imo -—
z lastnimi izkustvi in z izkustvi drugih. Drugi
nadin je najboljsi, najhitrejsi in najcenejsi.

V tem ti¢i tudi vzrok, da je skoraj vsak
dober trgovec vnet Citatelj. On dobro pozna
vrednost knjig. Ug¢i se iz napak in uspehov
drugih ljudi. Dobro se zaveda, da je njegovo
lastno izkustvo le majhno. Zaradi tega si kupi
izkustvo drugih ljudi.

Henry Ford, ki ga imajo splo$no za enega
najsrecnejSih ljudi na svetu, je spisal knjigo,
v kateri pripoveduje, kako si je pridobil tri sto
milijonov funtov Sterlingov premoZenja. Ta
knjiga je za vsakega tvornicarja neprecenljiva,
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Za nekoliko dinarjev lahko izve redi, ki so
Forda veljale milijone, preden jih je dognal.

Ce hotemo kaksno re¢ dobro prouditi, mo-
ramo uporabljati tudi oko. U¢iti se moramo,
kako je treba gledati. Ugiti se moramo, da
bomo znali opaziti razlicne reci. Veéina iz-
med nas ima prav slabo razvit vid. Mi nimamo
tiste sposobnosti, ki jo imajo Indijanci. Oni
gredo lahko za ¢lovesko sledjo skoz gozd. Mi
ne vidimo, kaj se godi okoli nas.

Svoje oko lahko preizkusite na kaj preprost
nacdin. Denite dvajset majhnih predmetov na
mizo, potem si jih pa eno minuto dobro ogle-
dujte. Potlej se obrnite v stran pa premislite,
na koliko izmed teh predmetov se lahko spom-
nite. Ce se ne morete spomniti na ve¢ ko polo-
vico teh predmetov, imate slabe o&i. Ce se
lahko spomnite na sedemnajst predmetov, si
lahko cestitate, da imate o¢i kakor Indijanec.

Sre¢a nas lahko pogostem doleti, ¢e le znamo
izkoristiti ugodno priliko. Taksne ugodne pri-
like se skoraj slednjemu ¢loveku nudijo, samo
da jih on rad prezre. Malo jih je med nami,
ki bi takoj opazili taksno priliko.

Véasi slisimo mlado delavko v tvornici: «S
tem strojem pa res nimam srede. Stirikrat se
mi je %e pokvaril» Zakaj? Zaradi tega, ker ni
nikdar prav vedela, kako se z njim ravna.
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Ali pa pravi trgovski potnik: «Lani nisem
imel srece. Za 30 % manj kuplije sem nare-
dil.» Zakaj? Ker se je brzkone bolj zanimal za
rokoborbe kakor za svoje stranke, pa ni uteg:
nil dognati, kaj potrebujejo.

Ako zasledujemo Zivljenje moZ, ki so se po-
vzpeli kam vise, spoznamo, da se jim je po-
kazal uspeh po navadi Sele tedaj, ko so vsako
rec, ki so se je lotili, dognali do kraja.

Poglejmo Izaka Newtona. Splosno se priz
znava, da je bil to eden najvedéjih moZ, kar jih
je rodila Angleska. Na milijone ljudi je Ze vi-
delo, kako padajo jabolka z drevesa. Ampak
nikomur ni prislo na misel, da bi poiskal vzrok.

Newton pa se je vel let bavil s tem proble-
mom. Vedel je, da se to ne godi brez razloga.
Cudil se je svoji nevednosti, ko je vendar ta
re¢ tako zelo preprosta. Naposled je razkril
veliki zakon o zemeljski privla¢nosti. Dognal
je, zakaj pade jabolko na tla. Nasel je tudi
zakon, ki ustvarja harmonijo v vsemirju in
uravnava gibanja zvezd.

Ali pa poglejmo Faradaya. Izpofetka mu
srea ni bila mila. Rodil se je v Bermondseyu
v preprostem hlevu, Ampak on ni nehal prej,
dokler ni dognal stvari do kraja.

Ko mu je bilo 29 let, je neki dan opazil, da
se magnet neprestano vrti okoli elektri¢nega
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toka. Tako je mastal elektriéni motor. To je
eno najvecjih razkritij ¢loveSkega rodu.

Kaj pa James Watt? Tudi on ni imel kot
defek posebnih ugodnosti. Bil je sin meha-
nika, ki si je s tezavo prihranil nekaj denarja,
ga pa kmalu izgubil. Dedek je bil zelo bistro-
umen. Sama radovednost ga je bila. Neko
jutro je celo uro presedel v kuhinji in opazo-
val kotlicek, v katerem se je kuhal &aj. Za-
masil je dulec pri kotlu, da bi preizkusil mo&
pare. Ko je teta videla, kaj dela, ga je ostela,
¢es$ da trati Cas. Kako se je zmotila! Tako se
je rodil parni stroj. To je bil zadetek obratne
sile, ki je preobrazila zemeljsko obli¢je. In vse
to se je zgodilo, ker si je majhen decek vtepel
v glavo, da mora dognati nekaj, kar ni vedel.

Ali pa Andrej Carnegie. Izpocetka se mu je
prav slabo godilo. Ko je imel 13 let, je delal
v predilnici za pet ilingov (po 13'5 Din) na
teden. Nato je bil raznaSalec brzojavk. S tem
pa ni bil zadovoljen. Sam od sebe se je uéil
brzojavljanja. Ko se je nautil, je bil povisan
v telegrafista. Sluzboval je na Zelezniskem
uradu. Tam se je izobrazil tudi v Zelezniski
sluzbi in je s€asoma postal pomo&nik Zelezni-
Skega ravnatelja. Odtlej ga srefa ni vel za-
pustila.
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In Edison. On sploh ni hodil ni¢ v $olo. Ugie
telj ga je poslal domov, ¢e$ da je preved zabit
in da ni za Solo. Toda kmalu se je pokazal
njegov izumiteljski duh. Prvo, kar je izumil,
je bil brzojavni aparat, ki ga je prodal za 8000
funtov Sterlingov. Polagoma je prijavil patent-
nemu uradu veé ko 1000 izumov. Vse svoje
Zivljenje je mozgovrtal in iskal razloge. Ljudje
so rekli, da je pod srecno zvezdo rojen. Am:
pak njegova sreca je bila v tem, da je s taksno
vnemo in strastjo zasledoval stvari.

Omenimo naj Se Taylorja, moZa, ki je usta:
novil racionalno obratno vodstvo. Ko mu je
bilo 19 let, je moral za delavca v tvornico.
Neki dan se je zamasil glavni kanal pod tvor-
nico. Nih&e ni vedel vzroka. Vec delavcev se
je z drogi lotilo dela, pa nisoni¢ opravili. Rekli
s0, da ne bo drugace, kakor da se kanal odpre.
To bi pa bilo za ve¢ dni ustavilo delo v tvor:
nici. Tedaj se je mladi Taylor ponudil, da sam
odisti kanal. Privezal si je na komolce in ko-
lena &evlje in zlezel v kanal. Splazil se je skoz
kanal in ga otrebil. To je bil zadetek njegove
srece. Povisali so ga v prvega delavca, nakar
se je vzpenjal od stopnje do stopnje, dokler
ni postal prvi obratni vodja na svetu. Njegova
sreda je bila, kakor je sam vecdkrat dejal, v
njegovi odloénosti, s katero je izku3al vselej
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dognati, kaj kje ni v redu, in napako potem
popraviti.

Zivljenje je torej, kakor vidite, eno samo
dolgo raziskovalno potovanje —in to je vedno
bilo in bo vedno, Veliki moZje kaZejo pot. Oni
so pionirji. Oni so detektivi, ki odkrivajo in
odpravljajo kriminalne izgube. Zato si mora
vsakdo lu¢ priZgati v glavi, Z njo pa mora iti
v temo, ki obdaja nas vse.

Ukvarjati se mora z vpraanji «zakaj?» in
«kako?» in «kdaj?» Ne sme se igrati «slepe
misi» v Zivljenju. Ne sme biti fatalist. Postati
mora izumitelj. Potem se bo ves svet ¢udil
vecni srei, ki ga bo spremljala pri vsem,
Cesarkoli se bo lotil.



Podvizay se!







Vsakomur je znano, da je pri sportu po na-
vadi glavna re¢ hitrost. Ce hode$ zmagati, mo-
ra$ biti najmanj za pol sekunde hitrejsi od
svojega mnajhitrejSega tekmeca. Pri najvedji
angleski konjski dirki, pri derbyju, prehiti
zmagovalec tekmeca komaj za eno nosno dol-
Zino.

Pri vsaki konjski dirki zmaga hitrost. Po-
gosto se dobi dirka s hitrim startom. Prav
tako je tudi pri tekmovanju v poslovnem
svetu. Zato ni prav, kadar pravimo: «Ta in ta
je imel sredo.» Ce si je kaj pridobil, si ni pri-
dobil po naklju¢ju, ampak zato, ker je bil
spreten.

Dandana3nji svet je svet velike hitrosti. V
eni uri prides po Zeleznici lahko tako dalec,
kakor za kraljice Elizabete v desetih.

Danes ta dan lahko govorimo po telefonu z
ljudmi, ki so 500 milj daleé, z brezZi¢nim tele-
fonom pa lahko govorimo &ez Atlantski ocean.
Novejsi izumi, ki upostevajo tudi porabo &asa,
so premagali prostor.
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Cas je, saj sami veste, Vasa prava glavnica.
Imate ga toliko kakor vsak drug ¢&lovek. Cas
je sirovina, s katero si gradite Zivljenje.

Ej, opolzla je ta reg, ki ji pravimo &as! Nje-
govo vrednost spoznamo po navadi Sele po-
tem, ko ga ni ved. Cas, ki smo ga potratili, je
izgubljen za vedno. Ne ostane ni¢ drugega za
njim kakor spomin in — prepozno kesanje.

Kolikor mi je znano, ni nobene $ole, tudi ne
univerze, kjer bi uéili, kako je treba ceniti &as.
Tudi nobene u¢ne knjige nimamo za to, dasi
bi jo morali imeti. Cas je edina neprecenljiva
re¢ na svetu.

Opazil sem, da ¢loveka najbolje naudimo
pravilno ceniti ¢as s tem, da ga vpraSamo,
kako dolgo zadrZuje sapo. Malo jih je, ki bi
lahko drzali sapo ved ko dve minuti. Ko ¢lo-
vek zadrZuje sapo, se mu dozdeva, da &as silno
podasi mineva. In takrat prvikrat spozna, ko-
liko se v dveh minutah lahko stori,

Vsak mlad ¢lovek bi si moral kupiti uro
«Stoparico». Stel bi potem lahko sekunde in
polovice sekund in se tako uéil ceniti vrednost
sekunde. Pri sportu se to Ze uposteva, pri kup-
¢iji pa ni¢ kaj prevec.

S strojno pusko lahko ustrelimo desetkrat
v sekundi. Ekspresni vlak prevozi v sekundi
85 Cevljev, kadar vozi eno miljo na minuto. V
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eni minuti dihnete lahko 16krat. Srce udari
72krat v minuti. Zemlja, na kateri Zivimo, se
sude s hitrostjo 17 milj na minuto.

Enajst minut je treba, da se izdela par cev:
ljev. Brzojavka, ki jo posljemo po kablu, po-
trebuje za pot okrog zemlje 12 minut. Okoli
sveta lahko pridemo dandanes v manj ko
40 urah.

Osemurni delovni dan ima 28.800 sekund.
Dnevno svetlobo imamo na leto 12 milijonov
sekund. In vsako sekundo imamo priliko, da
kaj novega za¢nemo.

Ej, ta dobra, stara vladarica ura! Nad nami
vsemi vlada. Srefo prinese tistemu, ki se ji
pokorava. Marsikdo se je Ze visoko povzpel
s tisto malo vrlino, ki ji pravimo tocnost.
Véasi ima Ze to velik pomen za nas, Ce ne za=
mudimo vlaka in pridemo o pravem c¢asu na
dogovorjen sestanek. Tolnost ni tako lahka.
Marsikatera tvornica je Ze izgubila svoje kup-
ce, ker ni za gasa dobavila blaga.

Tisto, ¢emur bi pri uspehu rekli ¢asovni
element, je vse bolj vazno, kakor si velina nas
misli. Pravilo Zivnosti je: ¢&im manjsa je Ca-
sovna edinica, tolikanj bolje.

To se pravi, da podjetja ne moremo voditi
na osnovi letnih poro¢il. Tudi z meseénimi
poro¢ili ne doseZemo posebnega uspeha. Vsak
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teden bi morali dobiti poroéilo, $e bolje bi pa
bilo, ko bi ga dobili vsak dan. Prej ko izvemo
za izgubo, prej jo lahko popravimo.

Poklic, ki zahteva najveéjo hitrost, utegne
biti asnikarstvo. Vsak ¢asnik mora biti v
enem dnevu popolnoma nanovo ustvarjen. Vse
mora iti kakor po nekak3nem voznem redu,
po katerem se je treba ravnati na minuto na-
tanko kakor pri ekspresnem vlaku. Poste ne
uporablja. Prepodasna je. Uporablja pa brzo-
jav in telefon in brezZi¢ni brzojav. Uporablja
organizacijo, ki deluje z najveéjo hitrostjo,
kakrine ni nikjer drugje v industrijskem svetu.

Izguba Casa v tvornicah in prodajalnicah je
velikanska, Pravijo, da imamo osemurni de-
lovni dan. Redkokdaj pa sem se nameril na
industrijsko ali trgovsko podjetje, kjer bi
imeli popreéno veé ko po Sest ur resnicnega
dela na dan.

Pri vsaki tvornici je najveéjega pomena de-
janski delovni as strojev. Vecékrat pa stroj
ne dela veé ko po tri in pol ure na dan. Krive
so temu po navadi zakesnitve, poskodbe in
napaéni ustroj dela. Vrednost &asa se ne ceni.

Cas ima vse izmed nas bolj ali manj za osla.
Prav za prav ne poznamo drugega asa kakor
sedanjega. Cas sam po sebi ni nié. Cas je samo
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tisto, kar poénemo z njim. Kdor ¢aka in se
ohmeva, zanj je ¢as izgubljen.

Prekletstvo vseh Spanskih deZela je, kakor
vemo, to, da odrivajo ondi vse na drugi dan.
Najbolj priljubljena beseda Spanskega jezika
je «marafla» — jutri.

Na Angleskem in drugje na svetu imajo
ljudje velike predsodke proti hitremu oprav:
ljanju stvari. Jako veliko vedo povedati zoper
to, kar imenujemo mi naglico. Ampak boljse
je, e je ¢lovek preuren kakor &e je prepoda-
sen. Bolj3e je, ¢e je ¢lovek prenagel kakor ce
obti¢i v moé&vari neodloénosti. Zivljenje deli
nagrade tistim, ki jih najprvi dosezZejo.

Mi mislimo, da je podasnost modrost. V
nadzorstvene svete nadih delniskih druzb vo-
limo ravnatelje, ki imajo po veé ko 60 let,
menda zato, ker ravnajo pocasi in zanesljivo.
Mi mislimo, da ne bodo delali napak. To uteg-
ne biti res. Ampak to je tudi vse, kar bodo
naredili.

Vse polno izgovorov sli§imo za podasnost.
Mi kaj radi re€emo: «Naglica nikjer ni dobra.»
To ni res. Zakaj bi imeli taksne predsodke
zoper naglico? Zakaj bi le imeli okornega, po=
tasnega in neodlo¢nega &loveka za boljSega od
tistega, ki je okreten.
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Radi si pripovedujemo staro basen o zajcu
in Zelvi. Ampak to je neumna, zastarela zgodba.
Basen je, ni¢ drugega. Tudi se ni to nikdar zgo-
dilo. Vsakdo ve, da lahko zajec vsak &as pre-
hiti Zelvo. Ampak med nami je vse preved
¢loveskih Zelv. V vsakem mestu, v vsaki vasi
jih mrgoli. Mirno sedijo in ¢éakajo. Zivljenje
gre mimo njih, oni si pa pripovedujejo zgodbo
o zajcu in Zelvi.

Na raznih oblastvih ne poznajo hitrosti.
Ampak zato Se ni, da jih moramo tudi mi
drugi posnemati.

Naredite hitro — naredite takoj! — to je
edino, kar se v kup¢iji izplaca. Marsikateri
trgovec dosega uspehe ponajved zato, ker se
zaloZi s sezijskimi predmeti nekaj prej kakor
njegovi konkurenti.

Vedina ljudi ravna, kakor bi pricakovali, da
bodo Ziveli tisoé let. Premisljujejo in preudar:-
jajo, kakor bi bili ustvarjeni za stoletja. Po-
zabljajo pa, da Zivi ¢lovek popreéno samo
57 let. Zemlja se zavrti 57krat okoli solnca, in
ni jih ve¢. Nobena tolazba jim ne ostane.

Edino upanje, ki ga vedina ljudi goji, je pras
vilnik o sluzbenih letih. Postavijo se v dolgo
vrsto in ¢akajo. Cakajo na smrt drugih. Go-
tovo pa je Se kakSna druga, pametnejsa pot!
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Ako pogledate v duhu vse sredne ljudi, ki
ste jih poznali, boste videli, da so vsi bili
ljudje, ki so se znali hitro odlo¢iti. Oni niso
dolgo premisljali, ali bi ali ne bi. Oni niso stali
kakor osel med dvema otepoma sena, pa Ca-
kali, da jih kdo dregne.

Vsak mlad ¢lovek bi se moral najprej uciti,
kako se je treba hitr¢ odlogiti. To se lahko
doseZe na ta naéin, da zapiSemo vse Cinitelje
kaksnega problema, vsakega na poseben kos
papirja. Potem jih po vrsti izlocujemo po
vrednosti. Najjacji ¢initelj obveljaj. ZapiSimo
si vse, kar je stvari v prilog, in vse zapreke pa
primerjajmo drugo z drugim. Po navadi se bo
pokazalo, da je ta ali ona zapreka ali pa eno
izmed tistega, kar je stvari v prilog, moénejse
od vsega drugega. Potem se lahko odlo¢ite in
porelete: «T'o bomo», ali pa: «Tega ne bomo».

Koliko jih je, ki se plasijo dejstva, da ima
vsako dejanje tudi svoje slabe strani. Ni¢ ni
desetodstotni dobicek. Pri vsaki redi so ne-
prilike, povsod taksne ali drugalne tezave.
Ampak mogan &lovek si zna vselej pomagati.

Po nasih vegjih podjetjih je vse preved kon:
ferenc. Preve¢ se razpravlja, vse preved go-
vori, Imajo odbore in odseke, ki porocajo o
napredku. Zadovoljen vzdihljaj se izvije vsem
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iz prsi, kakor hitro glasovanje odlodi, da ni
treba ni¢ ukreniti.

Preve¢ je tudi skupnega poslovodstva. Pre-
ved je strahu pred odgovornostjo. Vse to po-
speSuje pocéasnost. S tem samo tratimo cas.
Medtem ko debatiramo, nas prehiti konku-
renéno podjetje. To se godi od tedna v teden
vse leto.

Spoznal sem, da je navadno tisto podjetje
najbolj uspesno, ki ga vodi en sam ¢lovek. Ce
je sam, ne bo gledal, kako bi odvalil krivdo
od sebe. On si bo prizadeval, da bo vse v redu.
Zato bo taksno podjetje tudi vedno bolj uspe-
valo kakor velika zdruzba, kjer je treba vec
ljudi vprasati za svet in mnenje, preden se kaj
ukrene.

Delo! — to je eden glavnih elementov srece,
dasi se le jako malo ljudi tega zaveda. Kaj je
toliko vredno kakor delo? Vsa poZelenja Vas
ne narede za eno paro bogatejsih.

Delo je samo po sebi ena najvegjih vzgojnih
sil. S tem, da delamo, se uc¢imo.

Bolje je zavreli eno paro in delati, kakor
dakati in odlasati, Razglabljati in delati — to
je tisto, kar je edino pravo. Potem ne boste v
svoji malodudnosti jadikovali: «Jaz bi Ze, ko
bi..., jaz bi lahko, ampak .. .»
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Ali morda ni res, da je zivljenje vedine ljudi
razdeljeno na dva dela: prva polovica ni dru-
gega kakor obotavljanje in obupavanje, druga
pa obZalovanje in kes? Vzrok temu je ta, ker
niso nikdar imeli poguma, da bi preizkusili
svoje mnenje. Plavali so na morju Zivljenja
kakor ostanki razbite ladje. Nikdar niso pri-
jadrali v pristan uspeha. Kako bi neki tudi?
Nikdar niso jadrali proti dolo¢enemu cilju,
nikar da bi vozili proti njemu z vso brzino.

Kdor Zivi z veliko brzino in brez postanka
— tisti postane miljenec srefe. Zivljenje, pol-
no gonilne sile, — ki ga Zivimo kakor bi bilo
ekspresni vlak, in ne kakor konjski tramvaj!
Zivljenje, polno krepke volje in trdnih skle-
pov, v katerem teZave niso ni¢ drugega ko
majhne grbine na cesti — taksno Zivljenje priz
nasa uspeh in hkrati tudi sreco.

47



m@ﬁ% 2 f‘?ﬁ& &%
%«%‘*”’é“%&iﬁ% il




ﬂ
Sreéa sedi na
razpoyu, poisct
Jo!







Neko¢ sem sliSal starega zamorca, ko je
rekel: «Ako hode$ denar dobiti, mora$ iti tja,
kjer ga dobis.»

Nekateri ljudje so kakor bi Ziveli skriti v
kaksnem kotu, da jih sreéa ne more najti.
Marsikateri sposoben ¢lovek Zivotari v kak-
$nem mrtvem mestu. Bolje bi storil, da bi el
kam drugam. Sicer ga bo navsezadnje mesto
ubilo,

LaZe je ¢loveku iti v svet, kakor pripraviti
svet do tega, da bi on priSel k njemu. Saj niz
smo nepremiénine. Gibljiva bitja smo. Se
nikoli ni bilo tako lahko priti na pravo mesto
kakor dandanes.

Vztrajnost je do neke meje lepa krepost.
Prav tako tudi potrpe#ljivost. Ampak v obeh
gremo lahko predaled.

Clovek ni kakor kamen. Ni mu treba ostati
na enem kraju. Vlaki in ladje ga lahko poneso
kamorkoli. Ves &irni svet mu je odprt.

Ako bi bil jaz pevec, bi el v Drazdane. Ako
bi bil umetnik, bi Sel v Pariz. Ako bi bil zdrav:
nik, bi se naselil v ulici Harley Street. Ako bi
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trgoval z dragulji na debelo, bi Sel v ulico
Hatton Garden. Ako bi bil mesar, bi Sel v
Smithfield Market. Ako bi bil finanénik, bi el
v City (osrednje mesto). Ako bi bil hmeljar,
bi se nastanil v Kentu.

Prav tako bi el v Glasgow ali Belfast ali
Newcastle, ako bi bil delavec v ladjedelnici.
Ako bi pa bil tkalec, bi $el v Bradford.

Naj bi Ze bil moj posel ali poklic ta ali ta,
vedno bi si prizadeval, da pridem v doti¢no
sredisce. Ob periferiji bi ne hotel ostati. Sel bi
tja, kjer bi najprej nasel sreco.

Marsikateri stari trgovec tici vse svoje Ziv-
ljenje v kaksni zakotni ulici. Lahko je drugace
¢isto sposoben, ampak ambicije nima. Preved
je vztrajen. Nazadnje ga pa po navadi ven-
darle ulica premaga, on pa stori takSen konec
kakor vse okoli njega.

Nekaj najsposobnejsih moz, kar sem jih
poznal, je Zivelo po manjsih mestih in vaseh.
Ti $e samega sebe niso poznali. Bili so pametni
kakor kak3en minister, morda $e bolj. Ampak
gib&nosti ni bilo v njih.

Povsod dobite ljudi, ki niso tam, kjer bi
mirno zivljenje, kakor da bi napravili veliko
kariero. Morda delajo prav. Kdo ve? Vse:
kakor pa je $koda, da ¢&lovek, ki je sposoben
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in nadarjen, ne da svojim sposobnostim pri=
like, da bi se razvile. DolZan pa je narodu
kakor tudi sebi, da d4 svetu najboljse, kar je
Vv njem.

Golo nakljuéje je, kje &lovek v Zivljenju
priéne. To je nekaj, kar ni v njegovi oblasti.
Odrasel ¢lovek pa ne sme obticati v razmerah,
ki ga ovirajo v razvoju. Iti mora tja, kamor
priti¢e. Iti mora iskat ljudi, med katere sodi,
in dela, ki je primerno zanj.

Veéina slavnih moZ je imela v Zivljenju slab
zadetek. Clive ni uspel kot pomoénik. Newton
se ni obnesel kot mlad kmetiski hlapec. Fred
Selous, znameniti lovec na leve, ni imel uspeha
kot zdravnik. Ford ni bil za Solo. Edison tudi
ne. Tako se je godilo $¢ mnogim drugim v
mladih letih, pozneje pa so postali veliki vodi:
telji in misleci.

Vsak ¢&lovek je za nekaj. Poznal sem mla-
dega ¢loveka, ki ni bil na videz za nobeno
rabo. Razli¢na podjetja so ga Ze odslovila. Sel
je za konjskega hlapca in je postal velik trener
konj. Za kupé&ijo je bil preneumen, pri konjih
pa je bil genij. Nazadnje je torej le nasel svojo
sreco.

Vsakdo se mora seveda prej prepricati, ali
je ustvarjen za tisto, kar je, ali ne. Od daleg
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se nam vidijo vsa polja zelena. Krivda je lahko
tudi na njem, in ne na okolici.

Ce pa vidi, da tisto delo ni zanj in da se ne
bo mogel uveljaviti, naj gre drugam. Ali naj
ostane tam, kjer je, pa si izbere drugo delo,
ali naj gre k drugi tvrdki ali k drugi stroki ali
pa v drug kraj.

Rastline in drugo drevje morajo imeti zem:
ljo, ki jim godi. Vrtnice uspevajo v glinasti
zemlji, nageljni ne. Imel sem vrtnarja, ki je
vsadil nageljne v ilovnato zemljo. Zrasle so
slabotne, zanikarne rastline, ki so komaj na-
redile cvet. «Z nageljni pa nisem imel srede»,
je rekel. Drugo leto jih je vsadil v pravo zem:
ljo in so dobro uspevali. Nageljni niso bili
krivi, ampak zemlja.

Vsaka rastlina, vsako drevo potrebuje svoje,
de hode uspevati. Z njimi je treba ravnati,
kakr3na je pad njih narava. Pred kakimi 15 leti
je veé ameriSkih tvorniCarjev poizkusalo v
Floridi gojiti rastlino sisal. Vzgojili so visoke
rastline z velikimi listi. Spoznali pa so, da so
vlakna bila brez vrednosti. Zemlja je bila pre-
dobra. Rastline niso uspevale in ves poizkus
se je ponesretil.

To dejstvo velja prav tako za ljudi kakor za
rastline. Vse kriZzem po svetu imamo tvornice,
prodajalnice in ljudi, ki niso na svojem mestu.
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Ostanejo tam, kamor so pad slufajno zasli.
Posledica tega je, da zasluZijo samo pare, ko
bi lahko zasluZili dinarje. Toliko da Zivotarijo.
Trdo se borijo, samo da se vzdrZe.

Noben ¢&lovek ni popoln sam v sebi. Kaj bi
bil Hertschel brez teleskopa? Kaj Paderewski
brez klavirja? Kaj Paganini brez gosli?

Velik socialen zakon je, ki mu pravimo
«milieu» — okolje. To je vpliv, ki ga ima na3a
okolica na nas. So zunanji vplivi, ki so nujno
potrebni za razvoj notranjih sposobnosti.

Najboljsi prodajalec na svetu bi na pr. na
samotnem otoku ni¢ ne opravil. Najboljsi
modni risar na svetu bi ne mogel nikamor, ako
bi Zivel v oddaljenem goroviju.

Marsikateri ¢lovek Zivi nekako tako, kakor
je Zivel Robinzon. Zivi med ljudmi, ki ga ne
razumejo. Kar se ti¢e simpatij in pobude, bi
prav tako lahko Zivel na samotnem otoku.
Nima tovari$ev. Nima druZbe. Ljudje okrog
njega ga imajo za Sudaka. Zakaj ne gre dru-
gam?

Mar ni resnica, da je Zivljenje v prvi vrsti
iskanje prijateljev? Blagor njemu, ki je dobil
sebi primerno delo, trikrat blagor njemu, ki je
naSel pravega prijatelja.

Ako hodete v svojem poslovnem Zivljenju
uspevati, se morate druziti z ljudmi, ki imajo
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kaj pokazati. Ljudi, ki sami nikamor ne mo-
rejo, vetrenjakov in ¢érnogledov se ogibajmo.
V slednji krémi dobite omizje, ki zasmehuje
tiste, ki so kaj dosegli. To je modrost, ki jo
stresajo po krémah vesoljnega sveta, ki pa
nikomur nié ne koristi.

Ako hodete imeti sredo, se morate druziti
z ljudmi, ki vedo ved ko Vi. Vsaj v prvi polo-
vici svojega zivljenja se morate uciti od tistih,
ki so modrejsi in pametnejsi. Najabotnej§i
ljudje na Angleskem so tisti, ki kupujejo na-
svete in migljaje za stave pri konjskih dirkah
od voglarjev konjskih dirk. Ko bi ti voglarji
vedeli, kateri konj bo zmagal, bi sami stavili
in zabogateli.

Ako hocete izvedeti, kaj je sreda, ne smete
iskati pouka pri nesreénikih. Ako se hodete
uditi prodaje, se je ne smete uciti pri ljudeh,
ki vse svoje Zivljenje niso prodali nobenega
blaga. Poiskati si morate pravega uditelja.
Ugiti se morate od ljudi, ki kaj vedo.

V tem ti¢i vrednost dobrih Zivljenjepisov.
Oni nam pripovedujejo, kako so moZje, ki so
kaj dosegli, zaCeli svojo kariero. Pripovedu-
jejo nam, kaj so ti mozZje storili, da so se po=
vzpeli do vrha.

Vsak mlad ¢lovek, ki si izbira poklic, naj bi
si najprej poiskal dobrega uéitelja. Bolje je,
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da dela za manj$o plado pri podjetju, ki je v
pravih rokah, kakor za vecjo pri podjetju, ki
ga ne znajo voditi.

Ako torej hoéete biti sre¢ni, morate pac iti
tja, kjer je srec¢a. Dati morate sreci priloZnost,
da se Vam pribliZa. Pregledati morate vse
sirno polje ¢loveskega dejanja in nehanja in
poiskati najboljsi prostor, ki se Vam zdi pri-
meren.

Prvo, kar mora vsak ambiciozen mlad ¢lo-
vek, ki ni¢ nima, storiti, je to, da si prihrani
nekaj denarja. Ta vsota naj mu bo pogonsko
kolo. Naredila ga bo samostojnega. Dala mu
bo priliko, da poizkusi svojo sredo. Pomagala
mu bo, da si jo popravi.

Nekje na tem Sirnem svetu je prav gotovo
mesto, ki ¢aka nanj, in ako si ga bo znal po-
iskati, bo srecen in zadovoljen.
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Vzbway ngodno
pozornost!







Najhujse, kar se more Cloveku zgoditi, je,
de ga drugi nimajo za mar. Ce hodi skozi Ziv:
ljenje od zibelke do groba, ne da bi vzbujal
izven doma kolikor toliko ugodne pozornosti,
je res hudo.

Kakor pravi pesnik Gray v svoji znameniti
elegiji:

«V zakotju mora mnoga roza cvesti
in sladki vonj razsipati v praznoto naokrog.. »

Pravi namen roZe in sploh vsake druge cvet-
lice je, da vzbuja ugodno pozornost. Narava:
si je izmislila cvetlice kot nekako vabo za
Sebele. Obstanek rastlin je odvisen od tega,
¢e se lahko vidijo, in na to stran so si cvetlice
in ¢loveska bitja precej podobna.

Obdutek &loveka, da se hode skriti, Zelja, da
bi ga drugi ne opazili, nikakor nista ¢ednosti
na tem prizadevnem svetu. Bolesten znak je
to, ali da praktiéno povemo, defekt.

Ako hotemo imeti res kaj uspeha v svojem
zivljenju, moramo vzbujati ugodno pozornost.
Najhitreje in najceneje doseZemo to, ¢e na-
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jamemo ¢asniSkega agenta, ki jih je v Lon-
donu vse polno. So pa Se boljsi pomocki. Vsak
¢lovek si mora poiskati svojo metodo, ki naj-
bolje ustreza njegovim potrebam in njegovim
sposobnostim.

V Londonu na pr. Zivi osem milijonov ljudi.
Velina si zasluZi komaj toliko, da se za silo
prezivi, ni¢ veé. Problem pa je ta: kaj naj ¢lo-
vek naredi, da bi se izkopal iz te mnoZice.

V ta namen pa ni treba napraviti ni¢ po-
sebnega. Originalnost je le do neke mere do-
bra. Podpirati jo mora vedno zdrav razum.
Kako se pa ¢lovek lahko izkaZe s kak3no ne-
navadno sposobnostjo — je drugo
vprasanje.

Na to stran je za umetnike kaj lahka red.
Mahoma lahko vzbudijo splo$no pozornost s
tem, da naslikajo sliko, ki jo sprejme angleska
Kraljevska akademija umetnosti. Umetnik
lahko zaslovi v enem samem tednu.

Arhitekti, zdravniki in drugi niso tako
sreni. Oni nimajo nobene Kraljevske akade-
mije. Marsikateri arhitekt mora po dvajset let
pozabljen ¢&akati, preden priznajo njegove
sposobnosti.

Tudi v trgovskem Zivljenju nimamo nobene
Kraljevske akademije. Vsak posameznik si
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mora sam poiskati pot, ée se hode izkazati.
Ako nam to ne uspe, smo izgubljeni.

Nekot sem slucajno stopil v majhen restav:
rant, kjer sem prav dobro jedel. Jedi so bile
okusne, in vendar nenavadne; ¢lovek je dobil
tam razli¢ne tuje jedi. Prav poseben restav:
rant je to bil na vsako stran.

Vprasal sem lastnika: «Imeniten restavrant
imate. Zakaj pa ne delate zanj vedje reklame?»

«Ejl» je odvrnil nekam mogoc¢no, «moji
vsakdanji gosti Ze vedo, kje sem.»

To je bil tako neumen odgovor kakor le kaj.
Sest mesecev pozneje je restavrant Ze pros
padel. Lastnik je izgubil ves svoj denar — pri-
hranke dolgih let. On je mislil, da ni imel
srefe. Ni pa vedel, da ni dovolj, ¢e zna$ pri-
praviti najboljso jed na svetu, ampak da se
mora celo za to delati reklama.

In tako lahko vidite v vsaki ulici po ved
taksnih pohlevnih trgovcev, ki tako delajo.
Kakor bi imeli strah pred reklamo. Tujcev se
bojijo. Ti ljudje bi sploh nikdar ne smeli biti
trgovei. Morali bi biti drzavni uradniki ali pa
Cuvaji na svetilnikih. Kot trgovci pa ne morejo
uspeti.

Vsak trgovec bi se moral vprasati: «Ali je
moja prodajalnica dovolj vidna?» Morda je
prepleskana medlorjavo ali pa se po barvi &isto
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ni¢ ne razlikuje od prodajalnic ob obeh stra-
neh. Morda bi bilo bolje, ako bi jo dal preple-
skati belo, rumeno ali pa rdede. Pomagati bi
moral ljudem, da bi jo laZe dobili. Vedina ljudi,
ki gredo mimo, je sploh ne opazi.

Nekaj posebnega — to sta besedi, ki bi na-
nji moral trgovec neprestano misliti. Ali je v
njegovih oglasih kaj posebnega ali so disto
navadni, nezanimivi, da jih nihde nima za
mar? Ali so njegovi vozicki, ki z njimi raz-
vaza blago, drugacni, posebni, ali prav taksni,
kakrsne imajo njegovi konkurenti? Ali so
ljudje, ki jih ima v trgovini, prijazni in lju-
beznivi ali so pusti in dolgocasni, da se jim
komaj ljubi usta odpirati? Ali je blago v nje-
govih izloZbah izloZeno na poseben nadin ali
je kar tako nakopiceno v njih in so na njem
samo cene zapisane?

Te dve besedi «nekaj posebnega» lahko po-
moreta vsakomur do imetja, kdor si ji dobro
zapomni. Geslo znamenitega trgovca Johna
Wanamakerja je bilo: «Prodajaj pravo blago
po pravi ceni in daj, da bodo ljudje vedeli, da
ga imas.»

Daj, da bodoljudje vedeli—to je
tisto, kar je najvaznejSe. Ni dovolj, da imas
blago. Kako dobi§ kupce — to je
bistvo prodajne umetnosti.
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Prav neumne so besede: «Saj tisti, ki kupi,
drugim pove.» Manjsi trgovei, ki nikamor ne
morejo, se tolaZijo s tem. S tem opraviéujejo
svojo nezadostno reklamo in svoj na nobeno
stran originalni nac¢in poslovanja.

Kupovalci se ne bodo nikdar zavzemali za
trgovino, ¢e tega gospodar sam ne stori. Samo
tisto bodo povedali drugim, kar jim on sam
pove. To prica, kako velikansko mol ima
reklama za razmah trgovine. Tega ne sme
nihée omalovaZevati, najsi je trgovec ali arhi-
tekt ali umetnik. Celo 8kofje so Ze upostevali
vrednost reklame.

Reklamo delati se pravi razglaSati, kaj pro-
dajamo ali kaj sploh znamo. Reklama nas
otme iz pozabljenja. Ona nas dvigne iznad
drugih. Eden izmed najbolj nadarjenih trgov=
cev, kar jih je kdaj bilo, je bil Woolworth.
Najprej je odprl 1600 majhnih prodajalnic,
potem pa je zgradil najvisje poslopje na svetu,
da bi obrnil pozornost ob&instva na svoje male
prodajalnice. Vedel je, da mora na posebno
otiten nadin ljudi opozoriti nanje. Zato je
zgradil poslovno poslopje, ki je dvakrat visje
od cerkve sv. Pavla v Londonu.

Velike trgovske hise Whiteley’s, Harrod’s
in Selfridge’s so dokazale vsem trgovecem An-
gleske, kak3$no privladno moé¢ ima mogoc¢no
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poslopje na obéinstvo. Minili so &asi, ko so
ljudje radi hodili v majhne, enonadstropne
prodajalnice. Sedaj vro v velike prodajalnice
kakor éebele na velik vrt,

«Pozornost je treba vzbujatil» To pravilo pa
ne velja samo za kapitaliste. Tudi kot name:-
$Cenec lahko vzbujas pozornost, namreé s tem,
da pove$ kaksno dobro misel za izboljsanje
poslovanja, kratkomalo, da stori§ ve¢ kakor
samo svojo dolZnost.

Ako opravljas navadne redi na navaden na-
¢in, si s tem nikamor ne pomagas. To je morda
zalostno, ampak resniéno. Navadne plade niso
posebno visoke. Tudi ni nobenega vzroka, za=
kaj naj bi bile.

Res je namred, da je vecina ljudi napacnega
naziranja glede vprasanja, kako naj se ¢lovek
uveljavi. Doma in v Soli jim veckrat vtepajo
v glavo, naj ne silijo v ospredje. Zato pa imajo
tistega, ki si prizadeva, da bi se kakorkoli uve-
ljavil, za prevzetnega, napihnjenega ¢loveka.
To pa ni prav. Zakaj on hole samo pokazati
tisto, kar misli, da zna, ali kar za gotovo ve.

S tem pa ne maramo redi, da naj bo &lovek
predrzen in oblasten. Tudi ne, da naj sili tja,
kjer ga ni treba. Ampak da naj zavzema svoje
mesto kot ¢lovek med ljudmi in naj se ne
skriva kakor bojazljiv zajec.
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Ne gre samo za posebno redke sposobnosti,
ampak za to, kako zna kdo svojo sposobnost
prav uporabiti.

Ljudje, ki so tako sre¢ni, da zapovedujejo,
po navadi niso za bogve koliko bolj nadarjeni
kakor ljudje srednjih slojev. Ampak oni so se
znali uveljaviti. Niso strpeli, da bi se nih¢e ne
zmenil zanje.

Ako se zna ¢&lovek uveljaviti, se prerine
veliko laZe naprej. Ali niste Se nikdar opazili,
da se ljudje, kadar je velika gneca, umikajo,
&e se hote kdo po vsej sili preriti skozi nje?
On je dinamicen, oni pa stati¢ni. Izmed dese:
tih ljudi je devet statiénih. Zato je vedno tako
lahko voditi mnoZice.

Koliko je na primer ljudi, ki bi bili sposobni,
da bi javno govorili, ko bi bili malo bolj ener-
gi¢ni in Gastilakomni. Trema na odru je nekaj
otrojega. Prav nobenega vzroka ni, zakaj bi
se Clovek bal tako naivne in dobrodusne stvari,
kakor je obcinstvo. Na javnih shodih ali na
zborovanjih delnicarjev je vedno najlepsa pri-
loznost, da se izrede prava beseda o pravem
dasu. Skoraj na vsakem zborovanju dobi lahko
en sam Clovek vse zborovalce &isto na svojo
stran, ¢e mu le §ine v pravem trenutku prava
misel v glavo. Vedina ljudi ve &isto dobro, kaj
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je bilo treba redi, pa rajsi mirno obsede, Ni¢
ne zinejo. In tako zamude najlepSe prilike.

Kakor hitro ima ¢lovek dobro misel, bi mo-
ral vstati in jo povedati. Ako ne ve drugega
storiti, lahko poslje pismo temu ali onemu
dnevniku. V nadi deZeli (na AngleSkem) ima
vsak Clovek pravico do svojega mnenja in pra-
vico, da to mnenje tudi svobodno izrede. V
resnici pa izkoristimo mi vsi le pravmalo tistih
pravic, ki nam gredo.

Najveé ljudi je, ki so kakor neme Zivali. Ko
bi imeli repe, bi najbrZe niti ne mahali z njimi.
Ostali bi tihi in pasivni.

S tem, da povemo naravnost, kar mislimo,
si tudi lahko hitreje zasluZzimo denar. Tudi je
to dolZnost, ki smo jo dolZzni samemu sebi in
svojim somes¢anom. Kjerkoli so ljudje nemi,
pasivni, tam so vedno tudi diktatorji. Ves
princip samovlade se naslanja na to, da vsak
drZavljan svobodno pove, kar misli. Nad na-
rod zajcev pa se nazadnje vedno spravi volk.

Uspeh ni torej, kakor vidite, ni¢ drugega
kakor stalidCe, ki ga drugi proti nam zavze-
majo. Tega ne smete nikoli pozabiti. «Uspeha»
ne morete imeti skritega v moZganih, kakor
skriva skoljka svoje bisere. Najprej si ga mo-
rate zasluzZiti, potem pa morate ljudem po-
kazati, da ga zasluZite. Sposobnosti same Vas
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ne otmo nikdar iz pozabljenja in Vam ne bodo
dale prilike, da bi bili svetu v korist.

Se nikdar ni nihde dosegel trajnega uspeha
brez borbe. Ni dovolj, da pohlevno vztrajamo.
Zasluga sama ne zadostuje.

Na stotine je nadrtov, kako vzbudite ugodno
pozornost, in najmanj enega izmed njih mo:
rate najti.

Ako Vam to ne uspe, pojde dolgi sprevod
mo? in Zensk mimo Vas, ki Vas bodo prehiteli
— ne glede na to, kaksne vrline in sposobnosti
imate.

Nobenemu parlamentarnemu odseku ne bo
narodeno, da Vas pois¢e. Noben generalni rav:
natelj ne pride k Vam, da povabi prav Vas iz
dolge vrste svojih usluzbencev k sodelovanju.
Zakaj skoraj ne verjamem, da se bo spomnil
na Vas, ako se tisdite v kotu.

Sre¢i morate dati priliko, da Vas poiice in
nagradi. Najprej morate gledati, da Vas bo
svet opazil — potem pa morate znati na kakr:
Senkoli nacin vzbuditi prijetno pozornost.

To ni moje naziranje niti nravni zakon, am-
pak ¢isto navadno pravilo, po katerem se
uravnava krozni tok &loveske sposobnosti.
Utite se tega pravila takoj, ko zadnete svojo
kariero, in e se boste ravnali po njem, Vam
bo marsikateri neuspeh prihranjen.
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Marsikdo izmed nas misli, da mu bodo pe=
&eni golobi kar v usta leteli, in zapravlja tako
svoje Zivljenje. To je izgubljen ¢as. Ni je redi,
ki bi bila popolnoma gotova. Ni ga nacrta, ki
bi bil kdaj za sto odstotkov gotov. Povsod je
riziko. Vselej, kadar me povabijo, da bi so-
deloval pri kakSnem podjetju, vprasam naj:
poprej: «Kaksne so nevarnosti?» Ce rede tisti,
ki me vabi: «Nobene nevarnosti ni», se ne pri-
druzim. Rajsi vidim, da Ze prej poznam nevar:
nosti, kakor da bi jih pozneje izvedel.

Ce Vam je za varnost, pustite svoj denar v
banki in se zadovoljite s 3 %. Ako pa hocete
10 %0, morate malo riskirati.

Trgovina in obrt sta, bi rekel, nekaksna
hazardna igra. S spretnostjo in preudarkom
lahko zmanj$amo riziko na minimum, ogniti
se mu pa nikoli ne moremo.

Varnost — kaj taksnega sploh ni. Se v po-
stelji nismo varni. Clovek je kakor otok, ki ga
od vseh strani obdajajo nevarnosti. Nevarnost
in Zivljenje gresta vstric. Ni¢ razen smrti ni
gotovo.
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Se nikoli nikjer si ni noben €lovek naredil
premozZenja, ki ni prifel z rizikom. Nihde se
ne more resno lotiti problemov Zivljenja, kdor
ne uposteva rizika kot nekaj samo po sebi
umevnega,

Poizkusi sreco! To je zakon Zivljenja. Prav
tako tezko ji uidemo kakor vremenskim mu-
ham. Ima tudi nekaj dobrega na sebi. Ona dela
zivljenje vredno Zivljenja. PomnoZuje senza-
cijo. Zivljenje brez rizika bi ne bilo toliko
vredno, da bi se €lovek vzdignil iz postelje.

To je tudi vzrok, zakaj toliko velikih pod-
jetij propade. Ona se poizkuSajo ogniti vsa-
kemu riziku. Tesno se oklepajo starih navad
in se boje vsega, kar je novega.

Preved je trgovecev in tvorniarjev, ki so ka-
kor leseni mozici. Kréevito se oklepajo starega
sistema, ker mislijo, da je varnejsi. Ampak se
motijo. In potem se &udijo, ¢e njih podjetje
propade in pridejo novi ljudje, ki pri¢no z
novimi metodami, prepricani, da ni ni¢ tako
nevarnega, kakor Ce se vse Zrtvuje dozdevni
varnosti.

Varnost! To geslo je sicer &isto dobro, pa
samo tedaj, kadar gremo %ez cesto ali kadar
imamo nevarno orodje v rokah. Kadar je pa
treba povzdigniti trgovino, ne bomo veliko
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opravili z njim. Tudi znacaja si ne bomo iz-
obrazili z njim.

Zdaj si ni tezko razloZiti, zakaj ima majhno
podjetje lahko velje odstotke dobitka kakor
veliko, Ker se ne boji riskirati. Navadno tudi
vodi tak3no podjetje en sam Clovek; en lovek
pa ima vedno ved poguma kakor cel odbor ali
upravni svet.

Ena najvecjih napak oblasti je ta, da jim je
natanénost ved ko vse drugo. Napake se boje
kakor hudi¢ kriZa. Natan¢nost jim je ved ko
sposobnost, napredek in dobidek.

BrZ ko postane kupéija varna, zadne giniti
dobicek, Ako delamo samo tisto, kar zna
vsakdo, se ne da veliko zasluZiti. Ce hodete
prehiteti konkurenco, morate poiskati nevar:
nost. :

Dve poti sta v trgovini: §iroka cesta, ki vodi
v bankerot, pa ravna, ozka cesta, ki vodi do
uspeha. To velja v trgovini kakor v morali.
Ako hodite z mnoZico, boste morali deliti z
mnozico, in ta deleZ bo kaj majhen.

Ali niste Ze vetkrat opazili, da imajo tisti
ljudje sreco, ki se ne ustrasijo posebno, e jim
kaj izpodleti? Prej ali slej bo tisti, ki je Ze ve¢-
krat izgubil, na vsak na¢in dobil.

Noben &lovek se me more v nobeni stroki
kam vise povzpeti, e ne more prenasati izgub.

75



Ako hoce imeti uspeh, ga mora pladati. Ce si
ves dan dela skrbi in preduje polovico nodi,
je s tem dokazal, da ni kos delu, ki se ga je
lotil. Ne more upati, da bo kdaj kaj veé¢ do-
segel.

Marsikaterega prodajalca &asopisov tare
silna skrb, da ga bo tista mala odgovornost, ki
jo ima pri razvajanju ¢asnikov, ¢asopisov, revij
itd., spravila v bolnico ali pa celo v grob. Na
drugi strani pa imamo ljudi, ki nadelujejo ved
druzbam in podjetjem in imajo veliko odgo-
vornost, a vendar Zivijo dolgo in sre¢no in
dobro spijo vsako no¢.

Ena izmed poglavitnih prednosti sporta je,
da nas udi, kako se opaZajo Sanse. Ui nas
posteno igrati in da nismo kakor deteta, ki
venomer vekajo. On nas udi, kako prenesemo
udarce, ne da bi se zgenili. Njegova zasluga je,
¢e nismo prerahlocutni in nespodobni.

Zivljenje je za vsakogar izmed nas bolj ali
manj sportna igra. Enkrat dobimo, drugi¢ iz-
gubimo. Bolj ko se bojimo, da izgubimo, veé:
krat bomo brzkone izgubili.

Zato bi jaz rekel vsakemu mlademu mo-
Skemu in vsaki mladi Zenski, ki stopata v Ziv:
ljenje: «Le pogumno naprej! Poizkusite samil!
Ne bojte se izku$njav! Pridobivajte si iz-
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kustev! Zbirajte denar, pa igrajte! Ampak
igrajte dobro in vztrajno in vse do koncal»

Ali more veéja sramota doleteti kaksno de-
zelo kakor je ta, da mora gledati mlade, ¢vrste,
sposobne ljudi, ki i3¢ejo samo lahkega dela?

Kaj more biti hujSega za ljudstvo, kakor ¢e
vidi, da delavske zveze strahujejo mezdne de-
lavce? Kaj more biti bolj pomilovanja vredno,
kakor ¢e jih vidimo zdruZene v skupine pa
pregnane od dela samo zato, da pomagajo
delati kariero tolpi politi¢nih pustolovcev?

Strah, da ¢loveku ne poreko lopov, ga po:=
gosto pripravi tako daleg, da postane izdajalec
— izdajalec samega sebe, izdajalec svoje dru-
7ine ter izdajalec svojega podjetja in naroda,
katerega ¢lan je.

Kjerkoli je kaksen bojazljivec, tam je vedno
tudi kakSen lopov, ki ga izkori3¢a. Dokler bo
kaj strahopetcev na svetu, tako dolgo bo vedno
dovolj izsiljevalcev, izkoris¢evalcev in dikta-
torjev.

Tisti, ki jim je edini Zivljenski namen ta, da
se ogibajo nevarnosti, bodo zmeraj prisli iz
blata v luZo. Tisti, ki se strasijo neuspehov,
gotovo ne bodo dosegali uspehov.

Je paé tako, da se delajo napake povsod.
Povsod so nevarnosti, povsod tudi neuspehi.
Britska vladavina ni zgrajena samo na uspe-
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hih, ampak tudi na neuspehih. Skoraj vsak
¢lovek, ki je dosegel uspeh, je doZivel izpo-
¢etka tudi neuspehe. Glavna stvar je, da &lo-
vek vztraja.

Vsak pameten trgovec bi moral vedeti, da
tudi iz rizika lahko izvira dobicek. Moral bi
deset odstotkov svojega premoZenja deti na
stran za poizkuse — za preizkuse novih idej.
To ga bo odvradalo, da ne bo bojeé in ne-
moderen.

Boj za obstanek lahko pri¢nemo prav za
prav Sele tedaj, kadar spoznamo, da najhujsih
tezav nikdar ni. Ves strah je po navadi prazen
in je samo izrodek nase strahopetne domisljije.

Noben ¢&lovek se ne sme dati prestraSiti
niti tedaj ne, ko bi mu zdravnik rekel, da ne
bo Zivel ve¢ ko samo Se dve leti. Zdravniki se
veckrat zmotijo. Neki zdravnik je dejal Cecilu
Rhodesu, da ne bo Zivel ve¢ ko samo Se Sest
mesecev. Rhodes se je odpravil v Afriko in je
zivel Se 28 let. Brzkone je Zivel dalje ko mje-
gov zdravnik.

Koliko moZ je, ki jih spremljajo nevarnosti
vse zivljenje, pa doCakajo visoko starost. Tako
je na pr. slavni lovec na leve, Fred Selous, ki
je vse svoje zZivljenje prebil v nevarnosti, do-
zivel 63 let, ko ga je zabodel neki Nemec.
Ustrelil je 31 levov, 100 bivolov in prav toliko
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slonov. Ljubil je nevarnost in je Zivel dalje
dasa kakor vedina plahih ljudi.

Clive je, ko mu je bilo 25 let, organiziral
majhno armado iz 900 moZ in pognal Francoze
iz Indije. Pozneje je s samo 3000 moZmi na-
padel indsko vojsko, ki je Stela 58.000 moz.
Bil je v hudi nevarnosti. Verjetnost zoper
njega je bila 19 proti 1, ampak zmagal je in
spravil Indijo pod britansko vladavino.

Tudi Warren Hastings se ni zmenil za ne-
varnosti. S 50 angledkimi vojaki je osvojil me=
sto Benares v Indiji. Naredil je mir v deZeli.
Zivel je sredi nevarnosti in doZivel 76 let.

Pogumni Skot Murdo Mackenzie ima sedaj
80 let. Vse svoje zivljenje je preZivel med div-
jaki v Mehiki in Braziliji. Dandanes je naj-
imovitejsi govedorejec na vsem svetu. Nikdar
ni nosil revolverja pri sebi. Zakaj ne? Ker
nikdar ni poznal strahu. Njegov pogum ga
varuje, Tega se je zivo zavedal, in sre¢a mu je
ostala mila.

Spostovanje pred &lovekom, ki ne pozna
strahu! Pionir je. Nevarnosti mu gredo same
s poti. On ustvarja nove mogo¢nosti, nove
metode, nova bogastva. Vsak trgovec, ki je
dosegel kaj uspeha, ve, da je pogum sicer naj-
redkejsa krepost, da pa prinasa najve¢ do-
bicka.
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«Bojim se» — te dve zoprni besedi lahko
slisi§ po veckrat vsak teden. Na tisoce jih je,
ki jih strah odvrada od marsic¢esa. In ta straho-
petnost jih dosti stane. Na tisode jih je, ki bi
izlahka podvojili svoje dohodke in povedali

Najhujsa vseh ovir je strah. Bojazljiv ¢lovek
spoStovanje samega sebe — ko bi se le upali.
ne doseZe nikoli svojega namena. Vse ga od-
riva. Na njegovi zadnji oplati se zmeraj po-
znajo brce.

Pogum je kljué, ki odpira zakladnice. To
velja za danadnje Case prav tako kakor za
nekdanje. In tako bo tudi ostalo,

Eden mojih idealnih AngleZev je ta Cas Sir
Alan Cobham. Nevarnost mu je drugi poklic.
Drugi mojih idealnih AngleZev je major Se-
grave. Z avtomobilom je letel kakor krogla z
brzino 207 milj na uro.

Da povem vso resnico: Se eden mojih juna-
kov je mali, rdedelasi Teddy Baldock iz Po-
plarja. Kadar dobi v rokoborbi udarec, se bori
Se huje.

Vsak teh mozakov je postal v svoji stroki
champion s tem, da je zrl nevarnostim brez
strahu v o¢i in se preril skozi nje.

Ta duh srénosti in smelosti — ako ta izumre
v Veliki Britaniji, potem zdrknemo nazaj na
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drugo stopnjo in drug mlajsi narod pride na
na$o stopnjo.

Poizkusite sreco! Riskirajte! Storite, kar se
bojite storiti. Kljubujte zaprekam! Pogum za-
leZe toliko kakor tretja roka.

Sreda streze vselej in povsod samo tistim,
ki so si jo znali sami poiskati.
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Ved ko ¢lovek ve, tolikanj laZe se dokoplje
do srede. To je vendar &isto razumljivo, dasi
spozna vedina ljudi to ele tedaj, kadar je pre=
pozno,

Po navadi spoznajo ljudje Sele, kadar do-
sezejo 60. leto in so Ze davno ¢lani «Drustva
omahljivcev», kaj so vse zamudili s tem, da
niso pravega o pravem &asu vedeli.

BrZ ko zapusti ¢lovek $olo, pa najsi je bogat
ali siromak, bi se moral najpoprej vpra3ati:
«Kako si razsirim obzorje?»

Neki utenjak pravi, da so ¢loveski mozgani
samo do 10 % svoje razvojne moZnosti razviti.
To je prav tako, kakor ako bi imel &lovek sta-
novanje z desetimi sobami, pa bi uporabljal
samo eno. V 3oli ude samo abecedo. Clovek pa
se mora izobraZati, dokler Zivi.

Nedavno je umrl v uboznici moZ, &igar
mozZgani so tehtali nig manj ko 3tiri funte.
Narava mu je dala priliko, da bi lahko postal
eden najvecjih moZ svojega asa. Ampak on
ni izkoristil te prilike.
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Danes ta dan, ko je toliko javnih knjiZnic,
ne sme nihle opravifevati svoje nevednosti z
ubo$tvom. Nih&e ni prisiljen, da bi o svetu, v
katerem Zivi, ni¢ ne vedel. Vse lahko ve, &e le
hode. To znanje stane malo ali pa ni¢. Ni mu
treba drugega kakor iztegniti roko po njem.

Vse preved je ljudi, ki Zive kakor pus¢avniki
skromno in poceni in se sploh ne zanimajo za
svojo okolico.

Pravijo, da morajo mapraviti mlade racke,
kadar se izvale, kratko tridnevno vzgojno
dobo. Tri dni tavajo radovedne okoli in iz-
kuSajo dognati, na kaSen svet so prisle. Ko ti
trije dnevi minejo, je uka konec. Vsega, Cesar
se v tem &asu niso naudile, se pa boje vse svoje
Zive 'dni. Ni¢ novega se ve¢ ne nauce.

Zdi se mi, da je veliko ljudi, ki so &isto
taksni kakor te racke. Kakor hitro dobe sluzbo,
se ni& novega ve¢ ne ule. Priznati moram, da
nas tvornidki ustroj zelo olajsuje delavcu, da
ostane neveden. Ni¢ manj ko 70 delavcev je
treba, preden je en Cevelj narejen. V vedji
tvornici ne zna veckrat nihde razen delovodje
narediti celega Cevlja. Vsi drugi so zadovoljni,
de znajo napraviti samo del ¢evlja.

Zaradi tega so nekatere tvornice ustanovile
tako imenovane detede modtvo», t. j. nekaj
spretnih ljudi, ki jih lahko uporabljajo pri raz-
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licnih delih. Ti so tudi bolje pla¢ani, kar je
tudi prav in praviéno. Oni so se udili ve¢ ka-
kor jim je bilo nujno potrebno. Posledica tega
je bila, da so se povzpeli malo vise.

Veckrat pravi delodajalec: «Ne, tega dez
lavea ne morem povisati. Ne zna dovolj. Samo
eno re¢ zna.» Potem se pa gospod Slabe ¢udi,
zakaj nima srece.

Ako hodete vedeti, za kako malo reci se na-
vaden &lovek zanima, pojdite samo v krémo
in posludajte, o ¢em se tam ljudje razgovar:
jajo. Govor se po navadi plete o vinskih cenah,
o sportu, o pladah in o vremenu, drugo so
dende. Pametnega se slidi prav malo. Najvec-
krat dobite tam tudi $e nekaj &rnogledov, ki
dajejo duska svojemu naziranju, da gremo na
tem svetu vse bolj navzdol in da se ne da ni¢
narediti zoper to.

Celo na Angleskem je na milijone taksnih
¢rnogledov — ljudi, ki ni¢ ne &itajo, ki niso
bili nikoli po svetu. Njih zanimanje je kra:
jevno tako omejeno kakor pri konju. Zanje ni
upanja, da bi se kam vige povzpeli. Kako se
more tak$nim ljudem sploh priblizati sreda?

Po nasih tvornicah in podjetjih je na tisoCe
ljudi, ki so samo za eno reé, kakor dresirane
zZivali v cirkusu. Naugili so se tega ali onega
preprostega dela in s tem si sluZijo kruh.
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So tako imenovani mehaniki, ki poznajo
samo ene vrste stroj. To je mimo drugega
krivo, da je med njimi toliko brezposelnih.
TaksSen delavec mora potem &akati, dokler ne
najde podjetja, ki ga potrebuje prav za tisto
delo, ki se ga je on izudil. Veckrat mu Se na
misel ne pride, da bi lahko Se kaj drugega znal.

Ustroja v tvornicah pa ne smemo delati od-
govornega za to, da je Cloveski um okrnel.
Nihée ne brani nikomur, e se hode esa na-
uditi, razen morda delavske zveze. Vsakdoima
lahko svoje oé¢i odprte, vsakdo si lahko kupi
uénih knjig, vsakdo lahko obiskuje velerne
tefaje. Vsakdo se lahko naudi vsega fabrika-
cijskega poslovanja prav tako natanko kakor
svojega specialnega dela.

Poznam podjetje v Londonu, pri katerem
pravijo ravnatelji vselej, kadar gre za nov
problem: «Vpradajte Williamsa.» On je edini
&lovek, ki bi ga podjetje ne moglo pogresati.
Ta Williams je konverzacijski leksikon pod:
jetja. Plago ima lepo. SCasoma utegne biti Se
ravnatelj. Zakaj? Ker veliko ve. Glavo ima
polno raznih osnov.

Nedolgo tega je priSel k meni mladeni¢ na-
ravnost s cambridgeske univerze, da me vprasa
za svet glede svoje bodole kariere. Imel je
sicer imovitega oceta, pa ni maral, da bi ga on
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redil. Svetoval sem mu tole: «Delajte eno leto
v banki, eno leto v reklamni agenciji, eno leto
pa v tvornici. Potem si Sele izberite trajen po-
klic. Ko boste to troje preizkusili, boste o treh
glavnih stebrih: o finanénih receh, o prodaji
in produkeiji, ki na njih sloni trgovina, toliko
vedeli, da Vam bo zadostovalo za vsako
kariero.»

Pri nas se veckrat slidijo nespametne besede:
«Vsega se je ucil, pa ne zna nié.» Jaz pa mislim,
da je &isto dobro, ako ¢lovek, ki se hoce na
enem podrodju povzpeti do vrha, pozna vsaj
kolikor toliko tudi vse drugo.

Poglejmo na pr. glavnega ravnatelja tvor:
nice. Ta mora znati od vsakega nekaj. Onmora
znati voditi ne samo pisarno, ampak tudi ves
obrat in prodajni oddelek. On mora dosti ve=
deti in znati. In ved ko ve, tem bolje za pod=
jetje, ki ga vodi.

«Za koga pravimo,» je rekel Lord Fisher,
«da ima pasjo sreto? Po navadi za tistega, ki
ne zanemari nobene podrobnosti» Tako je,
in &im ve¢ podrobnosti ve &lovek o razli¢nih
receh, tolikanj prej mu bo ostala sreca zvesta.

Na Angleskem pravijo: «Na kotalecih se
kamnih se mah ne nabira.» Tudi to je neumen
pregovor. Za vsakega &loveka je dobro, ¢e se
malo kotali po Zivljenju, to mu odbije ogle in
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obrusi robove, Vsak mlad ¢lovek bi si moral
nabrati, vsaj prej, preden se oZeni, kolikor
mogoce veliko izkustev.

Potem pravijo tudi: «Denite vsa jajca kar
lepo v eno ko3aro.» Tudi Andrej Carnegie je
rad tako rekel, ampak on sam ni na ta nadin
pridel svoje kariere. Ko je izpolnil 28 let, je bil
delniar desetih razli¢nih druzb. Studiral je
najrazli¢nejSe trgovinske panoge. On je do-
kazal, da koncentracija kapitala ne pomeni
omejitve interesov pri ¢loveku.

Pokojni lord Cowdray, doslejnajvedji stavb:
ni inZenjer na svetu, je bil ¢lovek, ki se je za-
nimal za sto re¢i. On se je udil do konca svo-
jih dni.

Ko je Pensylvanska Zelezniska druzba hotela
izkopati predor pod reko Hudson, je morala
poklicati Cowdraya. Noben inZenjer v Zdru-
zenih drZavah ni znal zgraditi takSnega pre-
dora. Cowdray ga pa je. Predor so zgradili in
je Se danes ta dan eno izmed inZenjerskih
¢udes Amerike.

Vemo, da zadne ¢lovesko telo s 40 leti po-
stajati okorno. Kosti so vedno bolj krhke.
Krvne Zile poapnevajo. To je pridetek starosti.
Nobenega vzroka pa ni, zakaj bi se ta proces
prenesel tudi na mozZgane. Mozgani 70 let sta-
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rega ¢loveka bi morali biti prav tako prozni
kakor moZgani dvajsetletnega ¢loveka.

Ce je duh &loveka veder, je Ze nekaj. Ce ima
&lovek dobro glavo, v tem ti¢i skrivnost vsega
znanja. Ce se zanima za kolikor mogoce dosti
redi, se mu s tem odpirajo Sanse.

Ribi&, ki lovi ribe z mreZo, ima ved upanja
na dobro lov kakor tisti, ki lovi na trnek. Tisti
z mreZo utegne naloviti cel cent rib, oni s
trnkom pa le dve, tri. Prav tako bo ¢lovek, ki
ima veder um in bistro glavo, sprejemal vase
ideje od vseh strani. On se bo udil iz vsega,
kar se godi okoli njega.

Marsikdo si je Ze iz re€i, ki se je z njo
ukvarjal za kratek &as, ustvaril veliko pod-
jetje. Eastman, ki je ustanovil znamenito
druzbo Kodak, je bil banéni uradnik, ki se je
rad ukvarjal s fotografiranjem. Gilette, izumi-
telj splogno znanega brivnega aparata, je bil
potnik, ki se je rad bavil s tehni¢nimi re¢mi.
Izumitelj telefona Bell je bil profesor govor:
nidtva, ki se je rad ukvarjal z elektriénimi po-
izkusi.

Znanstvene siroke podpirajo druga drugo.
Vsi poklici prehajajo drug v drugega. Nobe:
den ni celota zase. Livarna in tvornica za milo
sta si precej podobni. Henry Ford je prenesel
ideje iz neke papirnice na izdelovanje stekla
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s tak$nim uspehom, da izdeluje sedaj steklo
v nepretrganih plo¢ah. Vsi steklarnarji so iz-
javili, da kaj takSnega ni mogode. Kakor bi
bili nehali razmisljati o svoji lastni stroki.

Koliko reéi lahko ¢lovek ve! Le primerjajte
velikanski obseg znanja s kratkostjo svojega
Zivljenja in spoznali boste, da ne smete za-
pravljati ¢asa.

Koliko veste na pr. o tujih deZelah? Ali ni
Zalostno, da je veliko ljudi, ki od vseh petnajst
sto milijonov ljudi, kar jih Zivi na svetu, po-
znajo komaj 40 soprebivalcevsvojega rodnega
kraja? Le pomislite, koliko ¢lovek lahko ve o
jezikih, Segah in krajepisu tujih deZel! In po-
mislite, kako bi lahko to znanje prakti¢no iz-
koristili. Vsaka tuja deZela je trg. Vsi tuji
ljudje bi bili morda lahko Vasi kupci. Kupu-
jejo, kar izvazamo. Ako bi ne, bi mi niti za
hrano ne imeli.

Kaj veste o zvezdoslovju? Navsezadnje je
ta naSa zemlja zgolj pifica v prostranem vse-
mirju. Na stotine in tisole je drugih svetov.
Z velikimi daljnogledi lahko vidimo, kako
dobivajo ti svetovi obliko, Vidimo, kako na-
stajajo svetovi, in vidimo svetove, ki se po-
dirajo. Ves proces stvarjanja sveta se godi
pred naSimi olmi. Pa tudi &e nimate daljno-
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gleda, se naucite lahko vsega tega iz knjige, ki
jo dobite za majhen denar.

Kaj veste o znanosti sploh? Znanost je dan-
danes najbolj prakti¢na reC¢ na svetu. Ni vec
omejena samo na nekaj malo ucenjakov in
vseudiliskih profesorjev. Milijonom in mili-
jonom ljudi daje delo. Marsikatero industrijo
popolnoma preobrazi. Ziva dusa ne ve, kaj bo
kemija novega prinesla, ko ne bo dolgo. In vse
to silno znanje je v sto in sto knjigah poljudno
popisano in vsakomur dostopno.

Koliko knjig poznate? V Britskem muzeju
je Stiri milijone knjig. Poprecen ¢lovek jih je
morda predital deset. Tam so, vsakdo jih
lahko dobi, in vendar jih je na tisoce in tisoce,
ki ni¢ ne vedo o tem in gredo lepo mimo
njega. Ni ga znanja, ki bi se ga ¢lovek ne mo:
gel nauditi iz knjig.

Kaj veste o vrtnarstvu? Vrtnarstvo Se ni,
Ce izkoplje§ jamico in natrese$ vanjo semen.
Tudi ne, &e obrezes zivo mejo. Vrtnarstvo je
dandana3nji veda. Danes ta dan znamo vzgo:
jiti nove rastline, nove sadeze, nove cvetlice.
Vrt je velik svet zase, seveda samo za tistega,
ki se potrudi, da ga razume.

Koliko veste o mehaniki? Tudi tukaj ni
meje. Imamo na stotine razli¢nega orodja in
priprav. Imamo nove kovine, nove zlitine.
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Imamo radio, to novo ¢udo brezZinega pre-
nosa, ki se z njim lahko ukvarja vsak otrok.
Imamo stroje, ki opravljajo delo za 40 moz.
Tehnika je dandanes tako obseZna, da noben
¢lovek ne more Ziveti toliko ¢asa, da bi jo iz-
¢rpal.

Kaj veste o trgovini? Trgovina obsega dan-
danes sto in sto panog. Se nikdar ni bila tako
zanimiva kakor je dandanes. Ona obsega de-
narstvo, prodajno umetnost, organizacijo pi-
sarne, reklamo, psihologijo, moralo in ljudo:-
znanstvo. Ona je najzanimivejdi in mnajvaz-
nejsi faktor nasega Zivljenja. Nih&e je ne more
doumeti do kraja.

Kaj veste o ljudeh? Nié¢ ne more ¢loveku
bolj razsiriti obzorja in mu poglobiti zZivljenja
kakor razumno in prijazno zanimanje za ljudi,
med katerimi Zivi. V &im tesnej$i zvezi je z
drugimi ljudmi, ¢im laZe razume njih nagibe,
tem laZe razume njih nazore, tem bolj bo zrel
njegov znacaj, tem veéji njegov uspeh.

Cela vrsta razliénih reéi je torej, ki se jih je
treba nam vsem nauciti. Interesi, ki jih lahko
dobimo na Zivljenju, so neomejeni. In dobrin
tega sveta bo vedno deleZen tisti, ki si je raz-
§iril obzorje in Cuvstvovanje, tako da je v tes:
nih stikih s svojimi bliZnjimi in z vsem sve:-
tom, v katerem Zivi.
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Naj poje svojo! Kaj se to pravi? Tega ni v
nobeni knjigi. Vsakdo naj sam pogodi, kaj to
zanj pomeni.

Po navadi pomeni to, da naj vsakdo najprej
gleda, da si ustanovi svoje domadce ognjisce.
Potem pomeni to, da naj si vsakdo prizadeva,
da mu bo delo, ki se ga je lotil, uspevalo. Po-
tem pomeni to, da Zivite tako, da bo to Ziv:
ljenje vrednoVasega in Vase druZine Zivljenja.

To je preprosta pesem Zivljenja, ki jo mo-
ramo mi vsi peti. Ta pesem je na vesoljnem
svetu enaka. To je osnovni glas za vse drugo.
Ce nimate prijetnega doma in primernega
opravila, tudi vse idrugo ni ni¢ vredno.

Kaj pa pomeni to e razen tega, naj vsak
sam pogodi. Vi morate samega sebe Studirati
in dognati, kaksne talente imate. Kje ste se v
svojem Zivljenju doslej e najbolje izkazali?
Ce je v Vas le iskrica izvirnosti, morate gle-
dati, da se ta iskrica razgori v svetel plamen.

Vse to pa ne pomeni $e, da morate takoj
priceti lastno trgovino, Enako ¢astno je, Ce ste
delojemalec ali ¢e ste delodajalec. Pomeni pa,
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da imejte svoje nazore in da ne ponavljate kar
na slepo besed za drugimi. Ne dajte, da bi
Vam kdo drug oblikoval Zivljenja.

Ce mlad ¢lovek spozna, da nima dovolj ini-
ciative, se mora oprijeti koga, ki jo ima zanj.
Igrati mora pad drugo vijolino. Postati mora
zvest privrzenec katerega koli 'drugega ¢lo-
veka. Ob vsem tem lahko Zivi prav plodno
#ivljenje. Boswell je igral pri Johnsonu drugo
vijolino in je postal slaven. V armadi se je Ze
marsikdo izkazal kot kapitan, ki bi se ne bil
obnesel kot general.

Ce ste usluZbenec, mora biti Va3 smoter ta,
da postanete najbolj$i usluZbenec pri tisti
tvrdki. Izkoristite svoje $anse vselej, kolikor
morete, pa postanete ez 20 let lahko Sef pod-
jetja.

Nikdar ne bodite igraca ali orodje nikogar.
Glejte v prvi vrsti na svoje interese. Ne pu-
stite nikomur, da bi Vam vtisnil Zig neznadaj-
nosti na ¢elo. Bodite samosvoj moz, to je tisto,
kar je kaj vredno.

Samostojen mislec brz¢as ne bo imel poseb-
nega uspeha v zacetku kariere, toda prej ali
slej se prav gotovo povzpne do lepe stopnje.

Zrtvovanje samega sebe pa na svetu, v ka-
terem Zivim, ni posebna ¢ednost. Skromnost
tudi ne. O obeh teh dveh lastnostih se je Ze

98



ved ko preveé govorilo, ampak to se je zgodilo
najveckrat s posebnim namenom. Moj uk pa
se naslanja ma razvoj lastnega znacaja in na
zaupanje v samega sebe. Na svetu so pleme:
nitejSe kreposti kakor je zatajevanje samega
sebe.

Ako se ne lotite sami energi¢no svojega Ziv:
ljenja, ste izro¢eni vsakomur, ki Vas hoce iz-
kori$dati, na milost in nemilost. Samo begali
boste sem in tja in me boste vedeli, kako bi
opravili vsa narocila, ki jih morate opraviti za
druge ljudi.

Kadar Vam predloZe kakrSenkoli nacrt,
vpraSajte najprej: «Koliko lahko pridobim pri
tem?» Ljudje poreko morda, da ste sebi¢ni.
Nié¢ ne de. Vas vsaj ne bodo imeli za osla.

Skrbite za svoje zadeve — to je eden naj-
modrejsih rekov. Ako tega ne storite, kmalu
ne boste imeli ni¢ svojega, za kar bi mogli
skrbeti.

Ce ne znate plavati, ne hodite v krnico. Ce
ne znate plezati po lestvi, nikarte popravljati
dimnikov. Tisto morate delati, kar znate.

Nekdaj, pred stoletji je bilo razsirjeno na:
ziranje, da se vegina ljudi rodi osedlana in z
uzdo v zobeh, da jih nekateri lahko jahajo.
Splosno so mislili, da se rodi Slovek za viteza
ali pa za norca. Dandanes mislimo drugace.
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Vemo, da ni treba, da bi bil ¢lovek vitez niti
gospod, pa se vendar lahko dobro in sre¢no
prerine skozi zivljenje. Ni mu treba niti jahati
niti se dati jahati. Ni mu treba ne krasti niti
se dati okrasti.

Ce pogledate v zgodovino, boste spoznali, da
vedina ljudi ni bila drugega kakor figure, s ka-
terimi so se igrali kralji in cesarji. Bili so samo
¢isto navadna krma za topove. MnoZice so bile
samo igrace pestice voditeljev, ki so vladali
svet.

Berite strasni roman «Zid Siiss». Pripove:
duje o ¢loveku, ki je druge moske izkoriséal
v svoje lakomne, grabeZljive namene, Zenske
pa za kratek das, in je tako upropastil ves
narod in sebe povrhu.

Tako je bilo v srednjem veku. Ampak prav
isto, samo na manj brutalen nacin, se godi 3e
dandanes. To je vedna zaloigra dloveskega
rodu.

Vedno je dosti ljudi, ki se dajo pehati sem
in tja. To so samo Sahovske figure. Preganjajo
se okrog, drugi jih pa suvajo. Kako morejo
potem imeti sreco?

So prilike, ko mora vsakdo podati izjavo o
svoji neodvisnosti. Do neke totke mora delati
vzajemno z drugimi ljudmi. Hoditi mora z
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mnozico, dokler hodi mnoZica njegovo pot.
Ampak podrediti se ji ne sme.

Najboljsa vseh iger je kupéija, in ¢lovek bi
moral igrati tisto poslovno igro, ki jo zna. Ako
ste trgovec s kolonialnim blagom, nalagajte
denar v podjetja za Zivila. Ako ste Zeleznidar,
kupujte Zelezniske akcije. Na§ denar pa naj
vedno vodi nase znanje.

Z drugimi besedami: imejte dolo¢ne na-
mene. Odloéite se enkrat za vselej. Naredite
si naért in si ga podrobno izdelajte. Najsrec:
nejsi ¢lovek na svetu je tisti, ki vidi, da so se
mu sanje uresnicile.

Ako bi bil dekle, bi se ogledal povsod po
spodobnem moZu. Vsakega bi ne hotel vzeti,
pa tudi ne kar prvega, ki bi me zasnubil.

Ako bi bil tvorniéar, bi ne bil zadovoljen,
dokler bi ne imel tvornice, ki bi bila najbolje
opremljena in ki bi mi najved nesla. Poprecen
tvornicar bi ne hotel biti!

Ako bi bil poljedelec, bi ne odnehal prej,
dokler bi ne imel 50 oralov lastne zemlje.

Ako bi bil mornar, bi ne bil zadovoljen, do-
kler bi ne bil kapitan na lastni ladji.

Velika nevarnost birokratizma je v tem, da
vzame Cloveku vsako osebno ambicijo. On iz-
preminja ljudi v zobe na kolesih. Povisuje jih
samo po sluzbenih letih. Iz ljudi dela pomilo-
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vanja vredne malenkostne stvore s tem, da jim
obeta za zadnje dni njih Zivljenja pokojnino.

Ako vzamete Eloveku upanje, ¢emu naj bi
on potem zjutraj sploh Se vstal iz postelje?
Odvzemite mu pobudo in iz ¢loveka bo tlacan.

Slepa pokors¢ina, ki je pri vojakih vrlina, je
v kupéijskem in druzabnem Zivljenju napaka.
Do neke stopnje je sicer ¢isto dobra. Ampak
verjemite, da moZje in Zenske, ki so na Celu,
niso s pokorséino zlezli tja gori.

Hrbtenica, ta je prav tako potrebna kakor
pokors¢ina. Ta varuje ¢loveka, da ga ne po-
tiskajo sem in tja. Ljudi, ki imajo hrbtenice iz
kavéuka, povezujejo navadno po dvanajst in
dvanajst v pakete in jih prodajajo pod na-
bavno ceno.

Clovek ne sme imeti samo zaupanja, imeti
mora tudi nezaupanje. Najprej mora vse pre=
izkusiti, nato pa izbrati tisto, kar je najboljse.
Pri tem pa ne sme odpirati ust na steZaj in
zapirati odi.

Zdaj pa Se nekaj o lahkovernosti. Neko&
sem spisal knjigo o tem. Na tisode jih je, ki si
s tem uniéijo Zivljenje. Veliko jih je, ki veru-
jejo v astrologijo, na vedeZevanje iz kvart, z
roke itd. Taksne ljudi imajo vedno drugi za
norca.
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V trgovskem Zivljenju moramo vedno vpra:
Sati po dok azih. Pomniti je treba, da vecino
prospektov pisejo ljudje s prav bujno domis-
ljijo. Zato moramo gledati na njih aktiva, in
ne na njih obljube. Izvedeti moramo, ali so
ravnatelji prakti¢ni ljudje, ki vedo, kaj in
kako, ali so to samo ljudje z naslovi, ki so za
plaéilo posodili svoje ime.

Dandanes, ko je nadprodukcija dobrih tr-
govskih potnikov tolika, je tudi prav tezko
dobro kupiti. Veckrat moramo kaj kupiti, Ce-
sar ne potrebujemo. Kadar se Vam zdi, da Vas
utegnejo pregovoriti, je prav, ée odloZite od-
govor na drugi dan. Dober govornik Vam
lahko na videz dokaZe, da je ¢érno belo, ¢e ne
utegnete stvari mirno premisliti.

Celo na Angleskem je na tisoce ljudi, ki Zi-
vijo s tem, da pripravljajo druge ob denar.
Vsak dan gredo drugam norcev iskat. Zive od
norcev kakor volkovi od ovac. Njih geslo je:
«Vsako minuto se rodi nov norec.» In norci
plesejo tako, kakor jim oni Zvizgajo.

Vsako leto prihajajo iz Amerike lopovi in
prodajajo po Angleskem akcije brez vred-
nosti. Milijone in milijone smo 7e izgubili s
tem. Nedavno je bil sprejet zakon, ki to za-
branjuje. Ugotovilo se je, da na stotine ljudi
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res kupuje delnice zlatih rudnikov, katerih
sploh ni, in to od tujcev, ki trkajo na vrata.

Ako torej holete biti sreéni, morate, kakor
vidite, zapeti svojo pesem. Ziveti morate
svoje posebno Zivljenje vkljub vsemu govoriz
denju, prigovarjanju in sili, vkljub siromastvu
in nasprotovanju. Lotiti se morate nelesa, ki
je vredno dela, in vztrajati — jaz sem spoznal,
da je ta pot najbolj prava, ée se hocete do-
kopati do srece in blaginje.
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Vztrajat je
treba !
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Ali je ¢lovek trden ali ne, pokaZe takrat,
kadar doZivi neuspeh. To je ena majboljsih
preizkusenj za Cloveka. Kako vpliva nanj ta
neuspeh? Ali ga okrepi ali ga oslabi?

Veéina ljudi so slabi¢i. Malo hujsi udarec
jih Ze podere. Ziveti bi morali vse kje drugje,
ne pa na svetu, kakrSen je ta, kjer je treba
prenesti marsikaksen hud udarec.

Kolikor sem jaz spoznal, je bolje, ¢e je ¢lo-
vek zilav kakor ¢e je prebrisan. Trda koza je
ved vredna kakor dobri moZgani. Vztrajnost
— ta velja najve¢ v vsaki trdi borbi, tako v
sportnem kakor v trgovskem Zivljenju.

Malodusnost je 7e pogubila ved ljudi kakor
pijata, o tem sem trdno preprican. Najvec
ljudi je pri sportu in trgovini zato tepenih, ker
ne znajo prenesti neuspeha. Udarce zadajati
znajo, sami jih pa ne znajo prenadati.

Noben rokoborec bi se ne smel vdati samo
zato, ker se Cuti preved upehan. Marsikateri
je bil %e po tretjem kolu izmuéen, v desetem
Pa je zmagal, To ve vsak rokoborec.
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Po prvem neuspehu bi ne smel nihée ob-
upati. Ako ste se na pr. odloéili, da pustite
sluzbo, se najprej kakorkoli izkaZite, potem
Sele pojdite. Tako storite Ze zaradi samega
sebe. Ako bi odsli poniZani od koderkoli, bi
Vam bilo to v skodo, ki bi se ne dala popra-
viti. Menjajte sluzbo, e jo Ze res morate,
ampak Sele potem, ko ste storili v dosedanji
sluZzbi v polni meri svojo dolZnost.

Moénemu ¢loveku je udarec, ki ga dobi,
samo pobuda za prihodnji¢. On bo poslej Se
odpornejsi, kakor je bil doslej.

Véasih je nogometno mostvo v premoru za
dva gola na slabSem, v drugi polovici pa se
postavina noge in zmaga z enim golom. Taksno
mostvo bo veliko doseglo. Poraz mu daje po=
budo.

Napoleon je nekoé dejal o angleskih voja-
kih: «Oni nikdar ne vedo, kdaj so premagani.»
Ali jih je mogel bolj pohvaliti?

«DrZite se!» je zaklical welski vojak v strel-
skem jarku, tik preden ga je bomba raznesla.
Poslednja njegova misel je bila, da naj vztra-
jajo. To je duh, ki dela narod nepremagljiv.

Mo¢, energija! To je nemara edino, kar
imajo AngleZi v ve¢ji meri kakor katerikoli
drug narod. Oni niso bahadi. V snovanju na-
irtov so precej slabi. Glede organizacije jih
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prekasa veé narodov. Ampak kadar pride do
tezkega dela v prid sveta, stopijo drugi narodi
na stran pa jih puste, da sami delajo.

Trpeznost — to ni samo dobra lastnost pri
blagu, ampak tudi pri ljudeh. Tisti, ki zna pre-
magati teZave Zivljenja, tisti bo srecen.

Zato se ljudje, ki imajo sicer prav bistro
glavo, veckrat ne obnesejo. Oni Zive od plo-
skanja. Neuspeha ne morejo prenesti. Takoj
jim pade srce v hlade. V zadetku so dobri,
toda ne vztrajajo do konca.

V trgovskem zivljenju se primeri vse polno
neprijetnih sludajev. Pravijo, da ne uspe vel
ko 20 % ljudi. To utegne biti resni¢no, Uspeh
je redek, ker je vztrajnost redka. Izmed tiso¢
ljudi, ki zaéno trgovino, jih je komaj dve sto,
ki nekaj doseZejo.

V Zdruzenih drZavah je nekoc¢ druzba, ki je
iskala zlato rudo, Ze izkopala 300 cevljev glo-
bok rov, pa je vse skupaj popustila, ker ni za-
dela na Zilo. Rudorov je kupil drug clovek
skoraj zastonj. Kopal je samo tri &evlje globlje
ter naletel na velike zaklade. Kaj podobnega
se v trgovskem Zivljenju prav pogosto primeri.

Razlika med navadnim in polnokrvnim ko-
njem je tale: navaden konj gre do zadnjih
modi, potem se ustavi; polnokrven gre do zad-
njih modi, potem pa $e vztraja. Clovek in konj

109



imata nekaj, kar je veé ko fizi¢na moé& Duh
odloé¢nosti je to. To je trden sklep, da se ne
sme odnehati prej, dokler ni smoter doseZen.

Za to lastnost ni pravega imena. Tudi je ni
lahko pridobiti. Vzgojiti, veepiti se mora v
¢loveka. To je konéni uspeh dolgotrajne vaje.

BrZ ko so se Carnegieju odprle oéi in je spo-
znal velikanski pomen jeklarstva, si je ustva-
ril geslo, po katerem se je ravnal vse Zivljenje:
«DrZi se jekla!» In oklepal se ga je v dobrih in
slabih letih. V dobrih letih je najel silo pot:
V slabih letih pa je izboljseval svoje jeklarne
in nakupoval jeklarne tekmecev. Bil je edini
jeklarski podjetnik v ZdruZenih drZavah, ki
mu v Casih gospodarske depresije ni nikdar
upadel pogum.

Vedno je dobro kupovati od pesimistov, ker
se da kupiti po najniZjih cenah. Ce pogledamo
malo okrog sebe in poizvedujemo, kako se je
ta ali oni dokopal do svojega velikanskega
bogastva, bomo videli, da ga je veckrat pri-
dobil ¢lovek, ki je imel pogum, da je kupoval,
kadar so drugi prodajali. Ako kupujete, kadar
je tecaj visok, placate najvisjo ceno in ne za-
sluzite nic.

Frederick Taylor, ustanovitelj znanstvenega
obratnega vodstva, je neko¢ dejal, da je skriv-
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nost njegovega uspeha v tem, da se zna z
zobmi prijeti kaksne reéi. Znacaj, je rekel, je
" dar, ki dela ¢loveka sposobnega, da naredi
tudi kaj neprijetnega.

Ali niste 3e nikdar opazili Sudne resnice, da
so izumitelji izveline siromaki? Ustvarjati
znajo, nimajo pa vztrajnosti. Vsak izum si
mora Sele utreti pot. Redkokdaj takoj povpra-
Sujejo po novem proizvodu. Izumitelj mora
povprasevanje prav tako nanovo ustvariti
kakor predmet sam. Tega pa po navadi ne zna.

Ko je Westinghouse izumil zraéno zavoro,
so ga zasmehovali na vseh koncih in krajih.
Iz njegove zradne zavore so Zeleznicarji dolga
leta 3ale zbijali. Ravnatelji Zeleznic so se mu-
zali: «Z vetrom /da bi ustavil vlak?» Ali si
morete misliti kaj bolj nesmiselnega?

Ko je Howe izumil Sivalni stroj, ga noben
¢lovek Se pogledati ni hotel. Ljudje so se de-
lali norca: «Ta bedak je naredil v konici §i-
vanke uho!»

Precej Casa je stradal s svojo druZino sredi
Londona. Ampak vztrajal je. Cez dvanajst let
je bil milijonar. Odlikovan je bil tudi s kriZzem
Castne legije. Ampak svojega uspeha ni do-
segel toliko s svojim izumom kakor z vztraj-
nostjo.
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Ko je Mc Cormick leta 1831, izumil kosilni
stroj, so se mu kmetje smejali. V desetih letih
ni mogel niti enega prodati. Kmetje si ga Se
ogledati niso marali. Rekli so: «Da bi s konji
Zeli in kosili? Kaj pa $e?» Nazadnje se mu je
le posredilo, da je prodal dva stroja po dvajset
funtov 3terlingov. Dandanes so njegovi kme:-
tijski stroji znani po vsem svetu. Uspeha pa
ni pripisovati tolikc njegovemu izumu, ampak
temu, da je znal vztrajati.

Naj omenim $e Bristoléana Plimsolla. Ta
moz, ki je prvemu prislo na misel, da bi bilo
dobro, ako bi na ladjah zaznamenovali njih
nosilnost, ni bil posebno zmoZen ¢lovek. Am:
pak bil je silno vztrajen. Oglasil se je celo v
zbornici poslancev in tam razgrajal. Nazadnje
je le prisilil AngleZe, da so mornarjem zavaros-
vali ladje. Nekaj ¢asa so ga zasmehovali, on
pa je vztrajal, in dandanes ima vsaka ladja,
zlasti na odprtem morju, Plimsollov znak
(rdedo &rto ob ladijskem trupu nad morsko
gladino).

Vztrajnost je tudi Kolumbu zapisala nje:
govo ime v svetovno zgodovino. On ni bil po:
seben mornar. UGil se je gradaSanja volne.
Ampak imel je veliko misel, ki se je je trdno
oklepal. Ni se hotel vdati niti tedaj, ko so se
mu mornarji uprli, Prisilil jih je, da so jadrali
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dalje. In tako se je zgodilo, da je dosegel naj:
vedji uspeh, ki ga je imela kdaj kakSna morska
voZnja, in sicer samo s tem, da je vztrajal, ko
so se vsi drugi hoteli obrniti.

Zgodovina znanstvenih strok nas udi, da tici
skrivnost skoraj vseh ¢udovitih znanstvenih
uspehov v presenetljivi vztrajnosti uéenjakov.
Oni vedo, da jih éaka brez stevila neuspehov,
preden dosezejo uspeh. Edison je uresniceval
dve leti eno samo misel. Ce mu kdaj kaj ni
uspelo, mu je bilo to toliko kakor ako bi ga
bil komar oklal.

Ko sem nekod obiskal velik laboratorij, sem
zagledal dolg zaznamek Stevilk, ki je visel na
steni. Vprasal sem, kaj je tisto. «Ej, to je samo
zaznamek neuspelih poizkusov prinekem/delu,
ki ga poizku3amo», se je veselo namuznil ke-
mik. Zdaj si pa lahko razlagate silno mo¢, ki
ti¢i v velikanih udenosti. Oni so nepremagljivi.
Koliko je le trgovcev, ki bi obesili zaznamek
svojih neuspehov na zid in bi dalje delali? Jaz
bi rekel, da jih ni posebno veliko.

Poprecni trgovec pravi: «Nima pomena, sem
7e enkrat poizkusil.» Ali more &lovek v kateri-
koli stroki uspeti, ako mu Ze en sam neuspeh
vzame pogum? Po navadi ni mogode, da bi
kaksno stvar Ze takoj prvikrat dobro pogodili.
Slaven inZenjer in znan izumitelj mi je nekoc
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pripovedoval, kako navadno nastane nov stroj,
«Najprej», je rekel, «zasnujemo nacrt, potem
naredimo kalupe. Nato napravimo stroj, ga
preizkusamo in pogledamo, zakaj spak ne gre,
kakor bi bilo treba. Potlej ga popravljamo in
prenarejamo tako dolgo, dokler nazadnje le
gre.»

Mi vemo, da se d4 doseli vsaka sportna
spretnost samo z vajo. Naredite kaj tisoCkrat,
pa boste prekosili vsakogar, ki je tisto napra-
vil samo stokrat. Ampak v trgovskem Ziv:
ljenju zanemarjamo vajo. Hofemo se ji celo
ogniti, ker se bojimo, da nas preveé stane.
Rajsi gledamo, kako bi poiskali laZji, cenejsi
izhod.

Ni dolgo tega, ko je prisel k meni mlad ¢lo-
vek in rekel, da misli pustiti sluzbo. «Ni pra-
vega soglasja», je rekel. Ta ¢lovek je gotovo
mislil, da v Zivljenju ni prav nobenega ne:
soglasja! Kaj naj bi ¢lovek naredil s tak$nim
deckom? Zanj ni nobenega upanja, ne na tem
ne na onem svetu. Najbolje bi bilo zanj, ako
bi bil ostal kar lepo v zibeli.

Pri vsakem velikem podjetju, ki se ga ho-
Cete lotiti z uspehom, boste mnaleteli na za-
preke. Ako bi ne bilo zaprek, bi tudi ne bilo
dobicka, bodite prepridani.
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Ce v listih oglasite, da oddajate to ali ono
lahko delo, boste dobili na stotine ponudb.
Ako pa oglasite tezko delo, se lahko zgodi, da
se Vam sploh nih&e ne ponudi.

Zato je zmeraj najbolje, da pri¢akujemo
najhujSe in dlesknemo s prsti. To prepredi
veckrat, da se najhujSe potem ne zgodi. Ako
se le preveé bojimo nevarnosti, se nam zdi
nevarnost vedno veéja. Ce se pa znamo otresti
te bojazni, se nam ne vidi nevarnost ve¢ tako
velika.

Vsako zZivljenje, ¢e hode biti vredno Ziv:
ljenja, se mora graditi kakor Zeleznica: narav-
nost vkljub vsem oviram. Ako naletite na hrib,
greste lahko okoli njega ali pa pridete po pre-
doru skozenj. Ampak naprej je treba. Ce pri-
dete do reke, ne smete sesti in ¢akati, da bo
strugo premenila. Ceznjo morate. Drugega
pota ni, ¢e si hoCemo zgraditi Zivljenje ali Ze-
leznico.

Cast in bogastvo si je treba priboriti, ni
dovolj, ¢e samo hrepenimo po njem. Dan-
danes ni ve¢ dobrih rojenic, ki bi ljudem ku-
movale ob rojstvu. Svetinje za hrabrost si ne
morete kupiti za nekaj dinarjev.

Za majhne denarje se malo dobi — to je
poglavitno pravilo Zivljenja. Placati morate
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posteno, in vsaka dobra stvar je vredna svoje
cene.

Naj Vam razodenem neko skrivnost: na
tem svetu je prav malo resni¢nih nevarnosti in
resnih teZav. Po vedini so to samo zbodljaji z
buciko. Druge zopet niso ni¢ drugega kakor
prazne groznje. Veliko pa jih je, ki so gola
domisljija. Le prav malo je zaprek, ki bi se
upirale naporom energi¢nega Cloveka, ki je
odloden, da gre preko njih.

Kadarkoli doZivite neuspeh, poskodite in se
zasmejte pa recite: «Bo pa drugié ved sreCe»
In vztrajajte!
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Pridobi si

prijateljev !







Ceprav si morate prizadevati, da boste Zviz-
gali svojo pesemco, Vam vendar zato Se ni
treba, da bi Ziveli osamljeni. Imeti morate to-
vari$e. Samotno Zivljenje nudi le malo.

Se nikdar ni bilo ¢loveka, ki bi bil mogel o
sebi redi, da je popoln. Mi vsi smo drug od
drugega odvisni. Vse velike redi na svetu so
ustvarili ljudje z vzajemnim delom.

So, kakor veste, ljudje, ki spominjajo na
jeza. Vedno so oboroZeni. To so veckrat prav
pametni ljudje, v&asih kar imenitni ljudje, am-
pak njih sposobnosti niso za nikamor. Kakor
seme, ki ga streses na kamenita tla.

Gotovo ste Ze vetkrat sliSali o kaksnem ¢lo-
veku: «To je Suden svat. Nihée ne mara zanj.»
To je huda obsodba. Taksen ¢&lovek hodi sam
po svetu, vse se ga ogiba. Nih¢e mu nikdar ni¢
ne svetuje. Redkokdaj se poduti srecen.

So ljudje, ki so Ze po svoji naravi samotarji.
Oni kar zavidajo Robinzona. Njih najvedja
elja bi bil oddaljen otok, kjer bi lahko sami
zase Ziveli. Na svoj nadin so lahko sreéni, am-
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pak ta nacin ni posebno dober. Konec je naj-
veckrat ta, da taksni ljudje duSevno zbole.

Potlej so $e drugi, in teh je precej veliko, ki
se ne vedejo korektno, kadar je treba dajati in
jemati, Najrajsi jemljejo, dajejo panié. Ljudje
jih s€asoma spoznajo in se jih ogibajo. Boje se
jih kakor oderuhov.

Resnica je, da noben ¢lovek ni tako modan
ali pa tako bogat, da bi nikdar ne potreboval
drugih ljudi. Javno mnenje ga bo odneslo,
kakor odnese povodenj vse. Noben &lovek ne
more groziti vsem ljudem, med katerimi Zivi.

Celo Henry Ford je to spoznal. Nihée na
vsem svetu si ni v tako kratkem &asu pridobil
takSnega bogastva kakor on. In svet je dobil
od njega polno protivrednost za to. Ampak on
je zanemarjal ta lepi deseti nasvet: On si ni
znal pridobiti prijateljev. On je delal proti
prodajalcem avtomobilov. V svojem lastnem
mestu je zadel boj zoper male trgovce. Zapel
je himno sovrastva. Posledica tega je bila, da
je zadel njegov velikanski uspeh ginevati.
Nihée ne ve, kakSen bo konec.

Nedavno je uredni$tvo znane ameriske tr-
govske revije «Forbes Magazine» pisalo pred:
sedniku neke Zelezniske druZbe: «Ali imate
med svojimi uradniki koga, ki bi lahko napisal
Va3 Zivljenjepis?» Odgovoril je: «V vsem mo-
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jem po'djetju ni nikogar, ki bi me toliko po-
znal, da bi mogel pisati o meni.»

Kakgna situacija je to? Ta moZ je pri svoji
lastni druzbi tujec! Nobenih prijateljev nima,
nih&e ga ne pozna. Jaz bi nikomur ne svetoval,
da bi kupil delnice njegovega podjetja.

V Londonu poznam ¢loveka, ki je Ze dvajset
let v istem uradu, pa nima tam niti enega pri=
jatelja. Skopuh je in ni oZenjen, kar je srea
za tisto, ki bi ga bila morda vzela. Hodi sam
na izprehod, spi sam. Kaksno Zivljenje je to?
Kako more taksen &lovek imetisreco ali uspeh,
kako more pri¢akovati pomoéi od drugih ljudi?

Spoznal sem, da je v trgovskem in v dru-
7abnem Zivljenju vse najve¢ odvisno od tega,
kako je kdo priljubljen. Ce je ¢lovek priljub-
ljen, je delezen tudi srete drugih. Skoraj v
vsakem mestu je kakSna majhna skupina
tak$nih ljudi, ki so si vzajemno pomagali
kvisku. Ljudje jih blagorujejo. In to tudi za-
sluZijo. Oni so spoznali vrednost vzajemnega
dela.

Prijatelj je ve& vreden kakor banéni kredit,
zakaj prijatelju ni treba Steti obresti. Prijatelj
Vam lahko pove, kako mislijo drugi o Vas in
Vagih zadevah. Prijatelj Vam lahko odkrito-
sréno svetuje. To je nekaj, desar ne morete
kupiti. In to je veliko vredno. Prihrani Vam
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lahko marsikatero zmoto in e veliko drugih
koristi imate lahko od tega.

Ena glava ni dovolj. Vsak c¢lovek potre-
buje pomoé&i drugih. Imeti mora nekaj tihih
kompanjonov. Potrebuje tovarisev. Ce se
ozrete po svojem dosedanjem Zivljenju, boste
videli, koliko ste dolZni svojim prijateljem.
Prejkone so Vam oni veliko bolj pomagali na-
prej kakor Vi sami sebi.

Clovek je socialno Zivo bitje. On ni kakor
jazbec, ki zZdi sam v svoji jazbini. Ljudje vro
v velika mesta. Nobeni ¢loveski moZgani se
ne dajo do kraja izkoristiti, e jih pamet dru-
gih ne vzpodbuja in ne podpira.

In kar se tie sree, je veliko bolje, Ce je
¢lovek priljubljen kakor &e je genialen. Ge:
nialen ¢lovek je po navadi egocentricen. Zato
7ivi toliko veleumov v podstresnih sobicah,
zato umirajo v bedi. Oni Zive sami s svojimi
velikimi mislimi in jih ne razodevajo nikomur.
Posledica tega je, da s tem ni¢ ne doseZejo.

Na splosno lahko presojate uspeh &loveka
po velikosti njegovega pogreba. Ako je za-
pustil dosti prijateljev, lahko verjamete, da
mu je bilo Zivljenje vredno, da ga je Zivel.
Morda ni bil bogat, ampak imel je vse tisto,
kar je ve¢ vredno kakor denar. Sreden je bil
v najboljsem pomenu besede.
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Poglejte ¢udoviti uspeh «rotarcev»! Zdaj so
organizirani ze v ve¢ ko tridesetih dezZelah.
Ustanovljena je Ze cela majhna rotarska liga
narodov. V teh rotarskih klubih ti¢i nova
ideja. Nih¢e natanéno ne ve, kaj prav za prav
pomeni beseda rotary. Vsakdo, ki govori o
tem, ima svoje mnenje. Toda osnovna misel
teh rotarskih klubov je, da bi si trgovci, ki si
niso konkurenti, morali biti prijatelji.

Spanci so bili vedno teh misli, da se mora
vsaka kupéija naslanjati na prijateljstvo. Vi
ne morete z nobeno Spansko tvrdko skleniti
nobene kupcije, dokler Vas ona dobro ne
pozna. Po navadi je treba dva dni, e hofemo
Spancu kaj prodati. Prvi dan se dobro sezna-
nita, drugi dan pa 3ele kupujeta in prodajata.
To ni slaba navada. To smo gotovo Ze veckrat
spoznali, ¢e smo prehitro sklenili kupéijo z
neznanimi ljudmi.

Prijateljstvo je najmodnejsa gonilna sila v
trgovskem Zivljenju. Tvrdka, ki stori vse, kar
je v njeni moé&i, da si pridobi naklonjenost
kupca in da varuje njegove koristi, bo prej ali
slej gotovo dosegla najvedje uspehe.

Najboljsi primer, kar jih poznam za to, je
gudoviti uspeh zavarovalnice Metropolitan v
Zdruzenih drZavah. V desetih letih je postala
ta dru¥ba najveéje zavarovalno podjetje na
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svetu. Izdala je doslej 37,239.579 zavarovalnih
polic. Ona §¢iti Zivljenje 24 milijonov ljudi,
skoraj ene petine vsega prebivalstva ZdruZe-
nih drZav.

Ta zavarovalnica se je pred nekaj leti iz-
premenila v nekak3$no ministrstvo za zdravje.
Zacdela je poulevati ljudi, kako naj Zive, da si
ohranijo zdravje. Najela si je zdravnike, stre-
zajke in specialiste. Lotila se je naloge, da bo
zatirala bolezni, kolikor se bo dalo.

Podalj8ala je popreéno dolgost Zivljenja
svojih zavarovancev za §tiri leta. Zmanjsala
je umrljivost med njimi. ZniZala je Stevilo
nezgod. Dognala je vzroke razli¢nih nezgod in
bolezni.

V nekem mestu v Ameriki je jetika straho:-
vito pobirala ljudi. Zavarovalnica je poslala
tja svoje strokovnjake, ki so ugotovili, da pre-
bivalci tega mesta ne znajo dovolj ceniti vred:-
nosti sveZega zraka. DruZba je ukrenila takoj
vse, kar je bilo treba. In posledica je bila ta,
da se je zmanj$ala umrljivost za jetiko od 120
na 38 pro 100.000.

Nekje drugje, v Quebecu, so znizali umrljis
vost otrok od 300 na 79 pro 1000.

Predsednik te zavarovalnice je razumni
Angloameri¢an Haley Fiske. Moz Steje danes
78 let in je Se vedno silno delaven. Glavni
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namen njegovega Zivljenja je, da omogoci
vsem zavarovancem svoje druZbe, da bi Ziveli
tako dolgo kakor on.

Njegovo prizadevanje, da bi podaljsal Ziv-
ljenje svojim zavarovancem, je mo¢no pove:
calo ¢&isti dobiek zavarovalnice. Cim dalje
Zive, tem dalje pladujejo. To je prav sreéna
kombinacija kupéije in prijateljstva. Podoben
uspeh lahko doseZe vsaka druZba, ki misli naj-
prej na blaginjo svojih strank.

Edino prava pot, kako se ognemo konku:
renci, je, ¢e si pridobimo prijateljev med svo-
jimi strankami. Ljudje gredo rajSi v proda-
jalnico, kjer so prijazno sprejeti. Poznal sem
lastnika zastavljalnice, ki je bil najbolj pri-
ljubljen ¢lovek v tistem mestu. Znal je svojim
strankam vselej pravo svetovati, Prigovarjal
jim je, naj varcujejo, ne pa da nosijo v zastavs
ljalnico. Bil je res pravi prijatelj v stiski.

Zdaj pa vidimo, da je prijateljstvo eno iz-
med najvaZnejsih nacel prodajne umetnosti.
Stranka ima rada, da jo prijazno pozdravijo.
Najboljsi nagin, s katerim naj bi se v mali
trgovini kupéija pridela, je, da nagovori trgo-
vec kupca po imenu in mu razkaZe blago, o
katerem ve, da je kupcu najbolj po volji. For-
malnost in rezerviranost sta unicili Ze marsi-
katero trgovino. Nih&e nima rad, da ravnajo
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z njim kakor s tujcem. Z reklamo in brez nje
si bo pridobila najved stalnih strank tista trgo-
vina, ki zna pravilno ravnati s strankami. Pro-
dajalnica stoji in pade z vtiskom, ki ga pusti
v spominu svojih kupcev.

Ce hoce ¢lovek Ziveti sreéno in uspesno Ziv-
ljenje, mora imeti dosti vrijateljev na splodno
in nekaj prijateljev Se posebej. Izbrati si mora
nekoliko oZjih prijateljev. Najboljsi prijatelji
¢loveka so navadno tisti, ki so z njim enakih
let, potem pa tisti, ki so mu enaki po imetju.
Enakost mora biti, da je prijateljstvo trajno
in iskreno.

Prijatelji, ki ste si jih pridobili v Soli, pri-
jatelji, ki ste si jih pridobili v vojski, to so pri-
jatelji, ki so navadno vse Zivljenje tesno zve:
zani z Vami.

Clani istega podjetja bi morali biti prijatelji.
Podjetje, ki je, bi rekel, organizirano prijatelj-
stvo, mora uspevati.

Uspeh zadrug je po mojih mislih v veliki
meri pripisovati prijateljstvu, ki si ga ustva-
rijo ¢lani med seboj. Zadruga ne sloni samo
na dividendah ali skupnem dobitku. Zadru-
garji so druZabniki v skupnem podjetju. Vsi
so enaki. Delijo si odgovornost in dobicek. Ta
skupna naloga jih zvari vse skupaj, da dozore
v prijatelje.
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Cudoviti razmah in uspeh prostozidarskih
loZ sloni tudi na prijateljstvu. Vsak prosto-
zidar je brat vsakega drugega prostozidarja.

Cim dalje Zivim, tem bolj cenim prijateljsko
zvestobo in lojalnost. Clovek, ki ne zna biti
lojalen do drugih ljudi, ni vreden denarja, ki
ga je stala njegova vzgoja. Izdajalca zanicuje
ves svet. Clovek pa, ki zna biti zvest, se prav
gotovo povzpne kvisku v vsakem poklicu ali
poslu in v vsaki deZeli.

Prijateljstvo je nekaksna zakonska zveza —
na marsikatero stran visja kakor zakon -« je
zveza tovarisev, ki so si vdani in zvesti vse do
groba.

Prizadevajte si, da si pridobite prijateljev —
to je pot do srede. Najboljsi dokaz za znacaj
&loveka je Stevilo in kakovost njegovih pris
jateljev.
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Deli sreco z
drugimi!







To poglavje je nadaljevanje prejsnjega.
Clovek si mora pridobiti prijateljev in mora
svoje prijateljstvo postaviti do gotove mere
na ekonomic¢no osnovo.

Navsezadnje je prijateljstvo nekaj ved ka-
kor lepa fraza in medsebojno razvedrilo.
Pomeni tudi nekaj v ‘denarju, gostoljubju in
dobri volji.

Kaj pa, ako zajde Va3 prijatelj v stisko?
Kaj, ako potrebuje v krizi nekaj denarja?
Tedaj faka VaSe prijateljstvo velika preiz-
kusnja.

Ne govorim o prijateljih vetrenjakih. To so
samo paraziti. To ni pravo blago. Govorim o
resni¢nih prijateljih.

Nagon k pomo¢i je ena najplemenitejsih
¢loveskih lastnosti. Svoj visek dosega v mate-
rinski ljubezni. Vegkrat pa se vzpne tudi v
prijateljstvu zelo visoko.

Koliko lahko odleze stotak &loveku, ki je v
stiski! Vsakemu &loveku se je gotovo Ze kdaj
primerilo, da ni imel denarja, ko biga bilnujno
potreboval. Kakor hitro ima &lovek nekaj de-
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narja prihranjenega, bo kaj hitro stal pred pre=
izkusnjo: kaj naj naredi z njim? Ali naj ga
stiska ali bi ga bil pripravljen malo deliti z
drugimi? Ali bo prijatelj, ki pomaga v sili, ali
bo stiskad?

Pred nekaj leti je nekdo dobil pri nekem
finanénem podjetju veliko vsoto denarja. Ta-
koj nato je pustil vse svoje prijatelje. Umek-
nil se je v majhno vas in Zivel ondi kakor sko-
puh. Strasno se je bal, da bi ga kdo ne navrtal.
Tako mu je prinesla sre¢a veé slabega kakor
dobrega., Nikar da bi bil solutnejsi, Se bolj
trdega srca je bil. To je tisto, éemur se mo=
ramo izkuSati ogniti.

Najbolj neumen med vsemi norci je skopuh.
Clovek, ki ima denar, se odtrga od drugih
ljudi. Dela se vedjega reveZa od vseh drugih.
Lahko bi pomagal, pa se rajsi odmika.

Lakomnost ne daje obresti. Séasoma pri-
nese celo izgubo. Kaj rado se zgodi, da napravi
¢lovek, ki mu je denar bog, iz same lakomnosti
veliko neumnost in izgubi vse.

Staro zivljensko pravilo je, da bi moral &lo-
vek, ki ima moc, bodisi da izvira ta moc iz
denarja ali pa iz njegove razumnosti, uporab:-
ljati to moc sebi in drugim v prid. Ce tega ne
stori, mu utegne biti ta mo¢ prej ali slej vzeta.
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Resnico teh besedi je moral Ze marsikaterl
mogotec na sebi obdutiti. Sebi¢no je uporab-
ljal svojo mo¢, in odvzeta mu je bila. Vsak
¢lovek, ki ima mo¢ in bogastvo, mora misliti,
da je njun zaupnik. Veéja ko je mog, veéja je
odgovornost. Naposled je narod veé kakor
posameznik, najsi bo kralj ali milijonar ali
karkoli.

Poglejmo na pr. silno mo¢ Angleske banke.
A nihdce se tega ne boji. Niti v Hyde Parku ne
boste nikdar sliSali zabavljanja zoper njo.
Zakaj ne? Zato ne, ker uporablja Angleska
banka svojo moé v prid vseh ostalih bank. Ko
bi kdaj prenehala tako delati, bi propadla.
Ona je tako mogolna, ker je dokazala, da se
ji mo¢& lahko zaupa. Ona deli svoj dobicek z
drugimi.

Med vojno bi bila lahko nagrabila milijone
in milijone. Ali ona ni hotela delati vecjega
dobi¢ka kakor v normalnih &asih. In zato je
ostala najodli¢nej$a banka na svetu.

Po navadi delijo siromaki prej svojo sreco
z drugimi kakor bogatini. Ce ujame revna
druzina kje vre€o premoga, ga nesejo en Ceb:
ljiek sosedu. ReveZi so zmeraj dareZljivejsi
od bogatinov. Kakor bi denar posusil studence
sodutja in dobrote. Ved _]co ima &lovek modi,
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bolj jo hode izkorisCati zase. To je velika na-
paka.

Kolikor jaz vem, so najradodarnejsi ljudje
na svetu vojaki na bojis¢u. Vsako rec si dele
med seboj. Ce ima vojak dve cigareti, da eno
prav gotovo tovarisu. To je &isto naravno. Ce
dele ljudje vse nevarnosti med seboj, dele tudi
sreco.

Ce pa Ze o tem govorim, ne mislim 3e, da bi
morali stisniti v roko denar vsakomur, ki iz-
tegne roko. Ko bi kdo tako delal, bi svoj denar
samo po nepotrebnem razsipal in bi bil kaj
hitro revez.

Tudi o dobrotnosti moram izpregovoriti ne=
koliko besed. S tem mislimo veckrat navado,
de kdo rad pomaga ljudem, ki si sami ne znajo
pomagati. To je toliko kakor metati denar v
posodo brez dna. Prav za prav $e hujse. To je
toliko kakor podpirati berastvo in prevaro.

Na stotine je dobrodelnih ustanov, ki na-
rede ved slabega kakor dobrega. One izpod-
kopujejo samopomo¢. One ubijajo iniciativ-
nost.

Ce kdo rad prime za vsako delo, pa dela ne
more dobiti, je gotovo, da se mu mora poma=
gati. Sedaj pa meSamo vse skupaj. Vrednih ne
lo¢imo od nevrednih, Posledica tega je, da
smo ustanovili veliko armado ljudi, ki nedejo
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delati. Premagali je ne bomo s tem, da jim
bomo dajali ve¢ denarja, ampak s tem, da jim
bomo dajali manj.

ReveZu ni prav nié pomagano s tem, e ga
vzgajamo k beralenju. Ljudje pa, ki nepre-
misljeno dajejo, delajo to. Kaj pomaga, ¢e das
komu opoldne jesti, pa mu s tem vzames spo:
stovanje do samega sebe.

Vsak ¢lovek ima nekaj sorodnikov in pri-
jateljev, ki z njimi deli Zalost in veselje. VeZejo
ga nanje krvne in prijateljske vezi. In teh vezi
ne sme pretrgati. Gleda naj, da jih okrepi.
Noben ¢lovek ne more Ziveti sam zase.

Pred nekaj leti je umrl v Ameriki milijonar,
ki je zapustil 50 milijonov dolarjev. Imel je
tri ravnatelje, katerim se je imel zahvaliti za
ves svoj uspeh. Vzlic njegovi samovoljnosti
so mu bili vdani in zvesti, sposobni in po-
trpezljivi. Bil je neoZenjen. Dedidev ni imel.
In vendar je vsakemu izmed njih zapustil
samo 50.000 dolarjev. Vse ostalo veliko imetje
je zapustil nekemu muzeju. Ta ¢lovek ni delil
svoje sree. Najmanj, kar bi bil moral storiti,
bi bilo, da je vsakemu izmed svojih zvestih
ravnateljev zapustil pet milijonov.

Bil pa je $e drug milijonar, moZ, ki je vedno
delil svojo sredo z drugimi. Zaradi nenadne
panike na denarnem trgu bi bil neko¢ kmalu
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izgubil vse svoje imetje. Prijatelji pa so se
zdruzili in mu dali, kar je potreboval — bilo
je ve¢ milijonov. Hitro si je zopet opomogel.
Taksnega moZa niso mogli pustiti na cedilu.
Delil je svojo srefo z drugimi, zato so se ti za-
vzeli zanj, ko je prisel v stisko.

Slednjega delodajalca veZejo Cast in lastni
interesi, da pomaga tistim, ki posteno delajo
zanj. To je del nove umetnosti delodajalstva.

Kot delodajalec morate ravnati z 1judmi, ki
delajo za Vas, kakor z ljudmi, in ne kakor s
stroji. Vzpodbujajte jih, dajte jim priloZnost,
da se izkaZejo. Ce Vam kdo zasluZi kakSen
desetak posebej, mu dajte en dinar od tega.

Dve vrsti delodajalcev sta: ta izZme moZgane
svojih ljudi do kraja, potem pa vrZe ljudi na
cesto, drugi jim pomaga, da se razvijajo in jih
obdrzi, S stalis¢a delodajalca je drugi nadin
boljsi.

To je tudi tisto, kar je toliko vredno pri ved-
jih podjetjih, kjer dobe usluZbenci svoj deleZ
od ¢&istega dobicka. Tako postanejo delojemalci
sodruzabniki. S tem se odpravlja potrata in
poveduje Cisti dobidek. Stroski nadzorovanja
so manjsi, vodstvo olajsano. To kaZe, da je Sef
podjetja razumen, ker deli svojo sreo z dru-
gimi.
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Umen poljedelec ravna z zemljo, kakor je
treba. Vraca ji, kar vzame iz nje. Oploja jo.
Gnoji jo. Potem mu zemlja vraca 10 za 1.

Vse to velja za Cloveka in njegove prijatelje
ali pa za delodajalca in njegove delavce. Vel
srede ko razdelimo, ved bomo lahko razdelili.
Bolj ko je tesno in prisréno razmerje v kaks-
nem podjetju, bolje je za gospodarja. Tako je
in ni¢ drugale: sreo je treba deliti ali pa
usahne,
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Nepostena igra je spravila Ze marsikateri
sport na slab glas. Tako je na pr. boksanje
veliko izgubilo na ugledu zaradi nedovoljenih
prijemov, ki jih nekateri Se vedno uporabljajo.
Sest sodnikov mora paziti, da se pri rokoborbi
upostevajo borilna pravila.

«Samo da dobim, &e ne tako, pa tako!» je
geslo, ki uniCuje ne samo sport, ampak tudi
trgovino. Cloveka, ki nece posteno igrati, prej
ali slej odstranijo od igre. Zato so pri sportu
sodniki, v trgovskem Zivljenju pa zbornica.

V rudarskih taborii¢ih najbolj zanitujejo
tistega, ki slepari pri igri. NaZeno ga iz druZbe
ali pa ustrele. Tam nimajo drugega razvedrila
kakor kvarte. Ako igra kdo neposteno, po-
kvari vsem drugim edino zabavo, ki jo imajo
rudarji.

Clovek, ki slepari, je kakor podgana. Vsakdo
ga sovraZzi. Kvari zabavo in trgovino.

V vsaki stroki dobite 1judi, katerih pota so
tako skrivljena kakor zadnji pasji nogi. Dobite
ljudi, ki se ne ravnajo po dogovoru, ljudi, ki
imajo druge za osla.
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V nasih bankah ni veliko tak3nih ljudi. Zelo
malo jih je tudi pri nasih zavarovalnicah. Vse
preved pa jih je pri nagih sportih in obrtih.

Hudodelstvo, ki ga je moéi kazenskopravno
zasledovati, ima Sirok obmejek, v katerem se
na tisoce ljudi stalno mudi. Vedina teh ljudi
se potika tesno ob mejah kazenskega zakona.
Oni ¢isto dobro vedo, kako dale¢ smejo, da
jih ne primejo. To so ljudje, ki so se vsi do
zadnjega izlo¢ili iz ¢loveske druzbe. Premeteni
so, pametni pa ne, zakaj prej ali slej jih vse
izzeno ali pa pozapro.

So sleparske trgovine, ki prodajajo ni¢vredno
blago s pomo¢&jo laznive reklame. So sleparske
tvornice, ki izdelujejo zanikarno blago, ki ni
za nobeno rabo.

Ne maram poudarjati, da je taksno podetje
nespodobno. To tako vsakdo ve. Ampak redi
hoem samo, da je tudi nespametno, Prej ali
slej pride tako vse na dan. Bottomley je 21 let
varal angleSko ob¢instvo, nazadnje so ga pa
le vteknili v jeo v Maidstoneu.

Whitacker Wright je imel izprva sredo. Iz-
vabil je angleskemu ljudstvu milijone in mili-
jone. Potem so ga prijeli. Obsojen je bil v
dolgoletno jeco in se je zastrupil, ko je slisal
obsodbo.
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Marsikateri slepar ima nekaj ¢asa sreco. On
7e dobi dovolj neumnih ljudi, ki mu verja-
mejo. Nazadnje ga pa le razgalijo in dobi za-
sluzeno placilo.

Znataj je temelj kredita in najboljSe za-
varovanje. Ce vemo o kom, da se ne da pod-
kupiti ali ustrahovati, stoji med svojimi so-
me$éani trdno kakor gibraltarska skala.

Ako komu lahko zaupamo v kupéijskih po-
slih, mu po navadi lahko tudi v vsem drugem.
Cloveka lahko sodimo po tem, kak3$ne nazore
ima glede denarja. Ce ste ¢lovek, ki bi ne mo=
gel spraviti umazanega dobicka, potem ste
znacajen moz,

Prva zapoved v kupéijskem Zivljenju je:
«Platuj dolgove!» Kdor ne pla¢a svojih dolgov,
kadar dospejo v pladilo, ne pride dalet. Ce ga
njegov bankir ne spravi ob kredit, pa ga kdo
drug.

Poznal sem veliko dobro vzgojenih in iz-
obrazenih moz, ki so bili v salonu celi gentle-
mani, ki pa niso imeli v kupéijskem Zzivljenju
ni¢ veC vesti kakor je ima volk.

Besedo «rna lista» gotovo vsakdo pozna.
Vsak trgovec jo ima. V Londonu je na taksni
listi 60.000 ljudi, ki so prisli nanjo zato, ker ne
pladujejo svojih dolgov. Med njimi so peeri,
gospe z visokimi naslovi in tako imenovani
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gentlemani, v resnici pa najslabsi ljudje, ki ne
znajo delati drugega ko dolgove, ljudje, ki
kradejo postenim trgovcem denar iz Zepa.

Razen «Crne liste» poznamo Se «belo listo».
Tudi to ima vsak trgovec. Na tej listi so ljudje,
ki redno pladujejo svoje dolgove. Ti ljudje so
sol sveta. Brez njih bi ne bilo stabilnosti v
trgovini. Brez njih bi ne bilo zaupanja, bi ne
bilo napredka. Vse, kar smo v dolgi zgodovini
¢loveskega rodu dosegli, dolgujemo tak3nim
ljudem.

Je nekaj, po Cemer mora stremeti vsak trgo:
vec, posebno pa vsaka tvrdka, to so kupovalei.
Ti so za trgovea in za tvrdko zaklad, ki se ne
da izraziti s Stevilkami! Od njih je odvisen
dober sloves trgovine.

Pameten ¢lovek nikdar ne Zrtvuje svoje bo-
docnosti za dobitek od enega dne. Boljse je,
e izgubite trgovino kakor pa kupca. Ako po-
Zgete svojo hiSo, lahko prodate pepel. Kaj pa
imate od tega?

Kdor stavi spostovanje do samega sebe,
svojo duSno uravnovesenost, brzdanje samega
sebe v nevarnost, prav gotovo ne bo imel
srece.

Edgar Wallace nasteva dve jako zanimivi
pravili o sre¢i v igri. On pravi:
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1) da é&lovek, ki je slabe volje, ne more
dobiti;

2.) da ni mogocCe dobiti pri dirki ali kateri-
koli hazardni igri, ako igralec znesek, ki bi ga
imel dobiti, nujno potrebuje.

Pravi tudi: «Ne igrajte nikdar na takSen
dan, ko ste izvedeli kak3ne slabe novice in se
je Ze zaradi tega dan slabo zalel za Vas, in ne
igrajte nikoli zato, da bi dobilil»

Ako to premislite, boste spoznali, da se na-
slanjajo ti nasveti na dobro premisljene raz-
loge.

Ce je clovek slabe volje, brzkone ne bo imel
srece, ne zato, ker so zvezde zoper njega, am=
pak zato, ker takrat ne more ni¢ prav misliti.
Kako more dobro premisliti, ¢e je slabe volje?

Tudi &e je obupan ali pa je izvedel slabe no-
vice, se bo lahko zmotil.

Bodisi torej, da kdo igra ali kupuje ali pro-
daja ali naj dela, kar hoCe, brzkone ne bo imel
srede, &e njegovo duSevno stanje ni takSno,
kakr$no bi moralo biti.

Ako hote &lovek kjerkoli doseci uspeh, mora
imeti samega sebe popolnoma v oblasti. Ne
sme biti jezen ali obupan in po slabih novicah
vznemirjen.

Zato je tudi toliko razlinih majhnih sle-
pardkov, ki jim slaba prede. Vsak je kolikor
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toliko plah, ker ve, da ima slabe namene. Ker
mu Zivei niso dovolj trdni, mu tudi vsaka reé
izpodleti.

Ko bi ljudje le hoteli izpregledati in spo-
znati, kako neumno in nepotrebno je laganje;
kadar laZejo, da bi se ognili o¢itkom, da bi
dosegli kak$en umazan dobicek ali da bi dobili
igro! Kako neumno je to!

V JuZni Ameriki pravijo: «Beseda AnglezZa.»
JuZni Ameridani so v svojih dolgih izkustvih
z AngleZi spoznali, da se AngleZ ne bo zlagal,
tudi ako bi si z laZjo prihranil izgubo.

To, kar pripovedujem, ni nobena pridiga.
Kar sem povedal, so prakti¢na izkustva, ki jih
pripovedujem kot trgovec drugim trgovcem.
Ne obetam Vam nebes in ne grozim s peklom.
Ampak jaz Vam obetam uspeh in zadovolj-
stvo in Vam grozim z neuspehom in siro-
mastvom. Jaz pravim, da se na tem
innavsakem drugemsvetuizplada,
e je ¢lovek spodoben. Ce pravijo
ljudje o Vas: «To je Cisto spodoben &lovek»,
potem se Vam ni treba bati, da Vam bo kaj
izpodletelo. Prej ali slej prav gotovo dosezete,
kar zasluzite.

Sploh pa zivimo, kakor vidim, na takSnem
svetu, kjer vlada pravi¢nost. Tukaj ne vlada
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hudi¢. Sleparjem se nekaj asa dobro godi,
ampak po navadi ne dolgo.

Nedavno je spisal neki zlo¢inec knjigo z na-
slovom: «Se ne izplada.» Zlodin, pravi, ne daje
obresti. Edini dobidek, ki ga prinese, je po na:
vadi magdevanje tistega, katerega je osleparil.

Zalostno je samo to, da ¢asniki zlo¢ine tako
zanimivo popisujejo in da dela cerkev moralo
tako dolgocasno. Oboje ni prav. Ni¢ ni za-
nimivejSega od postenega Zivljenja in ni¢ ni
utrudljivejSega in brezpomembnejsega od pre:-
gresnega Zivljenja. Le vprasajte ljudi po jecah
in kaznilnicah. Vpra3ajte tiste, ki so jih za-
sadili. Povedali Vam bodo, da je najboljsi svet,
ki Vam ga morejo dati: «Bodite postenil»

Clovek mora najprej misliti na samega sebe,
potem Sele na svoj Zep. SpoStovanje samega
sebe mu mora biti veliko ve¢ kakor vse izkus-
njave. Mogki, ki proda to spostovanje, ni ni¢
boljsi od dekleta, ki proda svojo Eednost. Vse,
kar res lahko dobimo iz Zivljenja, je nase no=
tranje Zivljenje, nase notranje Zitje in bitje.

Iskrenega, poStenega moZa bo Zzivljenje na-
gradilo z najvi§jimi nagradami, in kar je po-
glavitno, on jih bo zasluzil in jih bo lahko od
srca vesel.
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Nihée naj nikar ne misli, da je zakon lahka
re. On je bolj ali manj glavni Cinitelj naSega
Zivljenja. Zena Vam je lahko najboljsi pri
jatelj ali pa najhujsi sovraznik. To je odvisno
prav tako od nje kakor od Vas.

Med zakonci bi ne smelo biti nobenih skriv-
nosti. Dostikrat je Zena svojemu moZu naj-
boljsa svetovalka.

Tudi ne sme imeti nihée Zene za igraco, za
breme ali za druzabno potrebo. Vsak moz, ki
ravna s svojo Zeno kakor s kosom pohistva,
bo kmalu spoznal svojo zmoto.

Dve glavi sta ve¢ vredni kakor ena. Kaj bi
bil Sir Jesse Boot brez svoje Zene? Ali pa
Lord Cowdray? Poslednji govor, ki si ga je
Lord Cowdray pripravil, a ne govoril, ker ni
ved dolakal tistega dne, je bilo lojalno in
iskreno priznanje njegovi Zeni.

Cyrus H. K. Curtis, eden najuspesnejsih za-
loznikov in izdajateljev na svetu, se ima
zahvaliti prav za prav svoji Zeni za zaCetni
uspeh. Izdajal je majhen list z naslovom «The
Tiibune». Neki dan pa ga je Zena opozorila
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na razpredelek «Women's Page» (Stran za
7enske) v tem listu.

«Kdo je to napisal?» je vprasala. «Jaz», je
odvrnil Curtis. «To ni za ni¢l» je vzkliknila.

«Misli§?» je rekel razumni Curtis, «morda
je res. Ali hode$ ti napisati zame to stran?»

«Bomy», je odgovorila in je res zadela pisati.
Ta stran je bila takoj najboljsi del lista. Ni
bilo dolgo, ko je nastal iz te strani poseben
list z naslovom «The Ladies Home Journal»
(Zenski list). Danes izhaja list v ved ko dva
milijona izvodih na mesec in je eden najbolj-
§ih in najbogatej$ih Zenskih revij.

Marsikateri moz ima navado, da se vse po:
govori s svojo materjo. Na primer Andrew
Carnegie. Tudi Northcliffe in 3e veliko, ve:
liko drugih. To je bil eden glavnih vzrokov
njih uspeha.

Vedina moz ne ceni dovolj razumnosti svo-
jih Zena. Vsaj prvih deset let zakonskega Ziv-
ljenja ne. Prvih deset let govorijo k svojim
Jenam. Potem 3ele tudi posluSajo, kadar one
govore. In nazadnje se naude, da tudi store,
kakor one recejo.

Poznal sem imenitnega, prav ljubeznivega
moZa, ki je bil pravi pasa v svoji hisi. Imel je
lepo, drobno Zeno, ki jo je ljubil, a ne dovolj
cenil,
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Trgovina pa mu je zaCela pesati in prigel je
na boben. Njegova Zena je odprla majhno
trgovino in zadela prodajati neko novo vrsto
7ivil. Poprijela se je nove metode o kemiéni
sestavi jedil. Njen moZ se je oprijel te misli
in ji je pomagal. Kmalu je postal eden naj-
znamenitejsih strokovnjakov v tej stroki v
ZdruZenih drZzavah. Zabogatel je. Nazadnje
je bil on tisti, ki je slovel dale¢ naokrog, med-
tem ko se je Zena ukvarjala z novimi izumi.
On se je imel njej zahvaliti za ves svoj uspeh,
in jaz mislim, da se kaj podobnega precej po-
gosto zgodi.

Marsikateri moZ bi bil rad nekakSen cesar
v svoji hidi. On vlada. Postavlja zakone. Moz
ima modan glas in ga rad slisi. On ve vse.
Nasvete bi dajal na vse strani. Ampak to je
samo prazna bahavost. Noben moski ni tako
pameten, kakor se veina mogkih kaZe,

Mosgki ima lahko druge za norca, svoje Zene
ne. Ona ga pozna ododznotraj in ododzunaj.
Ona lahko marsikaj zaradi njega stori, ona se
mu lahko celo pokorava. Ampak ona ga pozna.

«Jaz ne govorim doma nikoli o svojih kup-
&ijah», se je Sirokoustil neko¢ neki trgovec
proti meni. Ogledal sem si njegovo bilanco.
Delal je s 3% dobitka. Morda lahko pogodite

vzrok in udinek.
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Marsikomu utegne biti §e v spominu strasna
7aloigra, ki se je odigrala v neki angleski hisi.
Razumna in dobro misleéa Zena, katere moZ
je vse poslovne stvari vedno zase ohranil, je
sla v ved urednistev, da tam poizve, kako je
z njenim moZem. Nehote ga je s tem pehnila
v tezave. Ustrelil je njo in sebe. Oba sta bila
dobra znacdaja, blaga in plemenita, toda tova:
ri$a si nista bila. Ve& ko trideset let sta Zivela
skupaj kakor tujca.

Pogovorite se torej s svojo Zeno vselej, ka=
dar Vas kaj skrbi. Ne belite si glave sami, to
ni zdravo. Ne oklepajte se preved svojega
stalista.

Trgovina je prav tako malo moska zadeva
kakor sport. V trgovskem Zivljenju ni spolnih
razlik. Trgovina in obrt sta v prvi vrsti za to,
da dasta Zenskam, kar potrebujejo. Pametni
moZje vedo to, neumni ne.

Nikar ne pozabite, da so na vsem svetu
7enske kupci, ne moski. One so trg, kjer pro-
dajamo svoje blago. V njih rokah je vsa kupna
mo¢ vseh deZela, ali vsaj 80 % te kupne modi.
Vsak trgovec bi moral Zensko vprasati za svet,
preden spravi nov predmet na trg. Katero
7ensko? Ce mogode, svojo Zeno, zakaj z njo se
lahko pogovori Cisto po domade o stroskih in
konkurenci. gl
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Razodenite se Zenam in obogatile Vas bodo.
Ce ste jim po volji, Vas bodo obsipale z denar-
jem. Skoraj vsaka trgovina je kakor otok, ob-
dan okrog in okrog z Zenskami. Bodite si tega
v svesti.

Citajte zgodovino, ako hodete spoznati vso
Zzensko mo¢. In ta moé je 3e veliko vedja, ka-
kor pa priznavajo zgodovinarji, zakaj vso
zgodovino so pisali moski. Oni niso povedali
vse resnice, Za vsakim kraljem, za vsakim
predsednikom, za vsakim ministrom je po na-
vadi Zenska, ki ima vajeti v rokah. Vsak ¢&lo-
vek, ki je kdaj pogledal za kulise, ve to.

Med moZem in Zeno so osnovne razlike.
Nobeden ne prekasa drugega. Nobeden ni
sam na sebi popoln. Mogki in Zenska skupaj
sta Sele popolno ¢lovesko bitje. To je resnica,
na katero se stari samci vefkrat ne zmislijo.

Cloveska narava je dualistina tvarina —
napol moska, napol Zenska. Snovanje misli je
pri moskem velepoteznejse, pri Zenski jas:
nejse. Za Zenske je vse osebno. Ona ne vidi
projekta, ampak ¢loveka, ki stoji za njim.

Zenska se zna bolj brzdati kakor moski. To
pri¢a dejstvo, da je med moskimi Stirikrat
toliko samomorilcev, petkrat toliko zloCincev
in tisotkrat toliko potepuhov kakor med Zen-
skami.
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Zenske so tudi bolj zrele od moskih. Moski
ostanejo v svojem srcu po veédini vedno otroci.
Oni ne smatrajo Zivljenja za tako resno kakor
7enske. Svoj spol smatrajo za aktivno pos
stavko, kar pa ni vselej res.

Sestdeset let stara Zenska je navadno mo-
drejSa kakor vsi drugi v druZini. Pri Indijan-
cih gospodujejo stare Zenske. V vsaki vazni
zadevi jo vpraSajo za svet.

Moski znajo bolje delati, Zenske bolje pre:-
tehtati. Razmisljajo ve¢ kakor moski. Kar na-
prej tuhtajo in snujejo nadrte.

Posledica tega je, da ima vsak oZenjen ¢lo-
vek Zenskega kompanjona. Ona deli z njim
njegovo kariero in mu lahko pomaga do
uspeha. Vzela ga je in si mislila: «Kakor bo,
tako bo!» Ampak ona ne bo, & vidi, da lahko
nesrefo odvrne, samo gledala in rok krizem
drzala.

Nijo zanima veliko bolj kakor kogarkoli
drugega na svetu, da se njemu dobro godi. In
ona tudi najlaZze sodeluje, samo ¢e hode moZ.

In to je torej zadnji migljaj, kar se tide srede
v 7ivljenju: izberite si Yeno za tovarisa! In ¢e
se boste natanko ravnali po tem migljaju, po-
tem zastran mene lahko pozabite na vseh
ostalih dvanajst.



S knjigo «Sreta je v tebi», ki ste jo pravkar preéitali,
ste gotovo zadovoljni. Ta prva knjiga je pa samo uvod
za nadaljnje knjige. Vsak drugi mesec Vam posljemo po
eno knjigo, in sicer:

«Kako premagam poslovne tezave»,

«Vet Cistega dobitkax,

«Business — kupéija» in

«Prodajaj z uspehom».

V osmih mesecih boste torej prejeli pet knjig. List
«Uspeh» pa Vam bomo posiljali do konca leta 1932,

*
{-Ierbert N. Casson piSe o svojih nadaljnjih knjigah
o «Kako premagamo teZave?»

Pri¢ujoca knjiga je knjiga dinamita, vsaj njen namen
je tak. Njena svrha je, da premaga nedelavnost, ki mrtvi
velik del trgoveev in tvorniarjev, in $koda je le, da je
ne bodo kupili tisti, ki jo najbolj potrebujejo.

Knjiga je pobuda, ki kaZe pota in sredstva. Ako se
dobi trgovec, ki jo prebere, potem pa sede in ni¢ ne stori,
takemu ¢loveku ni mogode pomagati. Eden je izmed nes
pokopanih mrtvih.

Najveéja potreba sedanjega ¢asa je volja ¢loveka, da
se bori zoper teZave in maloduSnost. Se nikdar ni bilo
toliko tega na svetu kakor dandanes.

Na splo$no imamo deset vrst teZav:

1. Pomanjkanje denarja. 6. Konkurenca.

2. Pomanjkanje znanja. 7. Osebna nesposobnost.
3. Pomanjkanje priloznosti. 8. DruZinske sitnosti.

4, Ovirajoéi ljudje. 0. Slabo zdravie.

5. Trgovske prilike. 10. Pozabljivost.

Vse te teZave se dajo bolj ali manj premagati. Pricu-
jota knjiga pa se ne bavi s teZavami, kakrsne so n. pr. ne-
znosno obdavdenje, tuja carina in oboroZevanje, ker po-
sameznik nima mod¢i, da bi jih premagal.

Peda se samo s tistimi osebnimi teZzavami, za katere ni
treba zakonodaje in mednarodnega sodelovanja.



Po mojih mislih to ni knjiga vsakdanjosti. Ne pravim
samo: «Volja premaga vse tezave», potem pa pustim vse
skupaj na miru.

Pot ka¥em. Ka¥em, kaj naj se ukrene., Knjiga je kaZi:
pot, ne molitvenik. Pisana je za ljudi, ki ne znajo pre:
magati svojih trgovskih teZav.

Vsebina te knjige, mimo tega pa poStena koli€ina po=
guma, delavnosti in vztrajnosti bo pomagala vsakomur
skozi tezave, ki ga tarejo.

Veliko obetanje je to za nekoliko dinarjev, pa — evo je.

Vsebina knjige «Kako premagamo teZave» je:

. Potrata s skrbmi in jezo... 6. Vztrajnost nad vsel...

. Vrednost teikod... 7. Kaj je treba najprvo storiti. ..

. Kadar ima$ teZkote pred seboj — 8. Kako najbolj¥e uporabljamo ban-
se uti. ko...

. Odloéitev, ne odlaSanje. .. 9. Uredi — priredi — izboljsaj . ..

. Praktiéna vrednost poguma...

O b [

«Ved distega dobicka.»

Ta knjiga je za sedanje Case.

Knjiga kaZe, kako se da povedati &isti dobilek, in do-
seZe, kar nobena druga ne: vso pozornost osredotocdi na
Cisti dobicek.

Dejstvo je, da mora moderni trgovec misliti o toliko
drugih stvareh, da kaj kmalu zanemari prav tisto, kar je
najvaZnejse.

Zapleten je v meSanico vsakdanjih dolZnosti, ki se mu
vse zdijo vazne. Ako je glavni vodja podjetja, prevzame
vsakdanje delo navadno vse njegove modi.

Polovico dneva mu lahko vzame korespondenca, drugo
polovico pa zadeve posameznih oddelkov njegovega pod:-
jetja. Ves dan mora imeti opravka s pismi, brzojavi, raz-
govori in vpradanji, in vendar se lahko zgodi, da ni genil
z mezincem, da bi povedal &isti dobi¢ek podjetja.

Mnoga nasa podjetja se v resnici upravljajo in vodijo,
kakor bi bila drZavni uradi.

Marsikatero podjetje dela leto za letom z veliko iz
gubo, kakor da bi bila le-ta nekaj primernega in navad:
nega. Podjetja so delala s takimi izgubami, da so jim
banke zaklicale: «Stojl» in jih prisilile, da so se preuredila.

Izgube zalenjamo smatrati za normalne. Upravni svet,
ki zakljuduje leto z obéutno izgubo, se izvoli iznova.

Ni¢ resnega se ne stori. «Bo pa drugo leto boljse!» pra-
vimo, In uprava mecka zopet dalje in vztraja pri nacdinu
vodstva in upravljanja, ki mora zopet prinesti izgubo.

Pridel je torej ¢as, ko moramo vso pozornost osredo-
tociti na Sisti dobicek.



Sedaj, ko so razmere tako neugodne, ta problem ovira
in otezuje vse druge.

Ves na§ prospeh in napredek, da, nafa bodoénost je
odvisna od ¢istega dobicka.

Razmere moramo preurediti in jih spraviti v pravi tir.

Pri¢ujoéa knjiga je po mojih mislih prva, ki je kdaj
osredotoéila vso pozornost samo na ta predmet, in upam,
da bo marsikateremu trgovcu, obrtniku in podjetniku
sploh pomagala, da zmanjsa izdatke in izgube ter povisa
dohodke.

Samo iz vecjega dobifka pridejo lahko boljde razmere,
boljse plade in vi§ji Zivljenski standard.

Vsebina knjige je tale:

1. Vet Cistega dobitka. 3. Zakaj je tistidobitek tako majhen.
2. Malo podjetij ima velik dobidek. 4. Kako zviati &isti dobifek.

«Business.»

Najpoprej naj omenim, da se to, kar po navadi ime:
nujemo «trgovino», razvija polagoma v znanost. S tem
pa seveda ne trdim, da je ta veda Ze popoln nauk. Se
vedno nima doloénih smernic, ob&e priznanih osnov in
zakonov. Se je zmedena, neurejena in nejasna. Vendar
pa so Ze nastopili posamezni trgovei, pionirji, ki so do=
loédili nekatera nacela in dokazali njih pravilnost tudi z
uspehi.

Poedine industrije, ki so ustanovljene na znanstveni
podlagi, kaZejo presenetljive uspehe. Statisti¢no je ugo:
tovljeno, da dela danes v Zedinjenih drzavah pod «znan-
stvenim vodstvom» 200.000 delavcev. Na Zalost nimamo
podobnih podatkov iz drugih drzav, kjer je industrija
tudi visoko razvita.

V splodnem je pa zamisel «trgovinske znanosti» Cisto
nova. Komaj dvanajst dobrih del razpravlja o tem pred:
metu. Le v nekaterih Solah se pouduje tisto bore malo,
kar je doslej znanega. Najveé tega pa se na tihem ko-
ristno uporablja.

Vendar mislim, da je %e napoéil ¢as, ko morajo nastos
piti glasniki trgovske znanosti in predati javnosti uspehc,:
svojega proutavanja. Nobena znanost se ne more v temi
razvijati in Ziveti. Seveda se bo s tem vzbudila tudi kri-
tika, Toda ni¢ ne more tako silnega pokreta zadrZati na
njegovi zmagovalni poti.

Trgovina se naslanja — kakor matematika — na ne-
izpremenljiva pravila ali aksiome. Tudi njej so podlaga
neovrine resnice. To so osnovni in glavni stebri vse



«trgovine» Za trgovea so, kar je za mornarja magnet:
nica, kar je za tesarja sekira, kar je za inZenjerja Sestilo.

Vsebina je:

. naui: Za kupCijo sta potrebni najmanj dve osebi ali ved.
nauk: Vsaka kupéija sestoji iz treh prvin: iz kupea, prodajalcea in blaga.
nauk: Prodajna cena je vsota stroskov in dobitka.
nauk: Preobilica blaga niZa njegovo ceno, pomanjkanje pa jo dviga.
: Kupec je tisti, ki mu je predmet sam vaZnejsi od kupne cene.
nauk: Poraba ¢asa poveluje stroske.

nauk: Promet blaga povetuje stroike.

. nauk: MnoZinska proizvodnja zmanjSuje strofke.

nauk: Lastni stroski so vsota nmabavnih in drugih izdatkov.
10. nauk: Najprej stroiki, potem Bele dobitek.
11. nauk: Cim vedéje tveganje, tem veéji dobifek.
12, nauk: Vrednosti se izpreminjajo.
13. nauk: Imamo trenutne vrednosti in vrednote bodo€nosti.
14. nauk: Le zlato je denar.
15. nauk: Po povpretnosti sodimo.
16. nauk: Trgovina stremi po zedinjenju.
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«Prodajaj z uspehom!»

Ta knjiga vsebuje popoln tedaj o umetnosti nadrob:
nega prodajanja. V bistvu je dolofena za lastnike trgo-
vin in njih pomoénike.

Ona nam daje navodila, kako si obdrZimo stare od-
jemalce in kako si pridobimo novih, kako vzdrzimo ceno
na isti viSini in kako doseZemo hitrejSo prodajo, kako
izobrazimo trgovske pomodnike in podobno.

To so praktiéni problemi, s katerimi se mora ukvarjati
detajlist. Njih uspe$no izvajanje mu prinese lepe do-
hodke, mu morda ustvari celo premozenje. Ce jih pa
misli zanemarjati, naj raj$i svojo trgovino takoj zapre.

V svojih zadnjih dveh poglavjih podaja knjiga Ziv-
lienjepise onih uspesdnih trgovcev, Ki so razvili nove
metode za zviSanje prodaje, in 25 predlogov za izvajanje
in uporabo.

Ze zaradi teh dveh poglavij je vredno kupiti to knjigo.
Za malo denarja dobite tu ve¢ kakor za stokratno vsoto,
ki bi jo morali pladati za tecaj o umetnosti prodajanja.

Ta knjiga ne vsebuje niCesar, kar bi ne bilo brez-
pogojno potrebno. Skoraj na sleherni strani do-
bite kako idejo ali migljaj, kako lahko zvisate svoj promet.

Vsebina knjige je:

. Prodajati! Prodajati! Prodajati! 7. Kaj razumemo pod besedami «slu-
. Napravite prodajni nacrt. Ziu odjemaleus.

. Kako si obdrzimo odjemalce. 8. Pospesite promet.

. Kako pridobimo novih odjemal. 9, Kako izu¢imo prodajalea.

10. Kakozbudimo dremajoo trgovino,
11. Enajst uspesnih trgovcey,
2. Prakti¢ni nasveti.
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cev.
. Pravilna politika s cej
. O tehniki prodajanjag















