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UvOoD

Raziskovalna téma Znacilnosti, navade in miselnost nadpovpre¢no uspes$nih posameznikov je
bila izbrana na podlagi opazanj iz vsakdanjega zivljenjskega okolja, kako nekaterim ljudem
uspe v zivljenju doseci precej ve¢ kot drugim, medtem ko redki dosezejo prakti¢no vse, kar si
zamislijo. Ta zivljenjska energija, motivacija in ciljna naravnanost slednjih mi je bila zmeraj
nadvse zanimiva, tudi navdihujoca in ob vsakem pogovoru s katerim izmed ljudi, ki so v svojem
zivljenju dosegli svoje ambiciozno zastavljene cilje ali pa vsaj veliko vecino le-teh, sem izvedel
kakSen uporaben zivljenjski nasvet, oziroma prejel zanimivo lekcijo. To so tudi posamezniki,
ki predstavljajo gospodarstvo, kot zaposlovalci nudijo delo ljudem, z davki polnijo drzavni
proracun in s svojimi izdelki ter idejami navdusujejo mnozice. Njihovo znanje ter pozitiven
doprinos k druzbi pa je tisto, kar se mi zdi vredno analize, spoznanja, ki sledijo iz tega, pa
vredna posnemanja.

Obcudovanje ter iskanje navdiha v nadpovprecno uspesnih posameznikih vsekakor ni kak$na
novotarija, pa¢ pa je to neke vrste opazovanje in posnemanje, staro kot ¢lovestvo samo, saj je
ve¢ kot o€itno na$ genski zapis naravnan na nenchno izboljSevanje, bodisi nas samih kot tudi
nasega nacina zivljenja. Eden izmed pionirjev modernega opazovanja, analiziranja in
modeliranja nadpovpreéno uspesnih ljudi, na izsledke katerega se bom v nadaljevanju tudi oprl,
je zagotovo Napoleon Hill, predavatelj, osebni svetovalec mnogim poslovnezem ter avtor
knjizne uspesnice Z idejo do bogastva. Knjiga je bila napisana leta 1937, po tem, ko ga je k
temu projektu spodbudil Andrew Carnegie, takrat prvi moz ameriske jeklarske industrije.
Napoleon Hill je v ve¢ kot dvajsetih letih opravil pogovore in prouceval petsto najvecjih
ustvarjalcev bogastva svojega Casa, svoje izsledke pa predstavil v omenjeni knjigi, ki je glede
na javna priporocila in komentarje ena najbolj navdihujo¢ih knjig, ki so bile kadarkoli napisane
(Hill, 2018). Vse to podkrepi tudi podatek, da je v letu 2015 knjiga presegla 100 milijonov
prodanih izvodov (Raptis Rare Books — Think And Grow Rich).

Velika vecina kasnejsih del s podobno tematiko je vsaj delno, ¢e ne kar v celoti, bazirala na
idejah ter izsledkih Napoleon Hilla, kar §e samo potrdi velik vpliv knjige Z idejo do bogastva
na $irSe mnozice in dvig popularnosti doti¢nega zanra. Nekoliko odklona v smislu znanstvenega
pristopa in zbiranja objektivnih Stevilskih podatkov pa sta na podro¢je proucevanja bogatasev
oziroma konkretneje milijonarjev v letu 1996 prinesla profesorja in predavatelja dr. Thomas J.
Stanley in dr. William D. Danko, ki sta v svoji knjigi Sosed milijonar zbrala in analizirala
podatke ve¢ kot 500 ameriSkih milijonarjev ter ve¢ kot enajst tiso¢ ljudi z velikim ¢istim
premozenjem in visokim dohodkom (Stanley & Danko, 2004, str. 264). Tudi to knjizno delo
bom v nadaljevanju Se izpostavil.

Pomembnosti te tematike pa se je vzporedno z izidom vse ve¢ poljudnih in strokovnih knjig
zacCela zavedati tudi akademska srenja, kar je rezultiralo v kopici znanstvenih ¢lankov na témo
dejavnikov poslovnega pa tudi osebnega uspeha. Tako Hsiaw (2013), Wolf, Hermann in



Brandsitter (2017), Hermann in Brandstitter (2013) ter Kambara, Kira in Ogata (2019)
postrezejo s svojimi izsledki na témo postavljanja ciljev ter izoblikovanja pozitivnih in
produktivnih navad, s pomocjo katerih se lazje in hitreje doseZe zeleno stopnjo uspeha. Nadalje
Van Winkelen in McDermott (2010) piseta o ekspertnosti ter kako jo doseci, Maurer in Weiss
(2010) pa se dotakneta danes, v svetu nenehnih sprememb in hitrega napredka, Se kako
pomembnega pojma vsezivljenjskega ucenja.

Nadalje Bateman in Crant (1993) ter Strauss, Griffin, Parker in Mason (2015) pisejo o
proaktivnosti posameznika, Johannessen, Adriaenssen in Johannessen (2017), Davidson,
Jackson in Kalin (2000), Peterson in Seligman (2004), Searle in Hanrahan (2010) ter Bandura
(1977) so svoje ugotovitve prenesli na pomembno podroc¢je samozavesti in vodenja, Malkoc in
Tonietto (2018) ter DeVoe in Pfeffer (2011) pa svoje izsledke prispevajo k tematiki
samodiscipline in upravljanja s ¢asom. V nadaljevanju predstavljeni dejavniki uspeha skozi
nenehen proces razvoja posameznika le-tega izoblikujejo v njegovih znacilnostih, navadah, kot
tudi miselnosti, kar mu v kon¢nem omogoca doseci Zeleni uspeh.

Dejstvo je, da nadpovpre¢no uspesni ljudje razpolagajo z informacijami, znanjem in tehnikami,
ki so jih vzporedno s trdim delom, Zelezno voljo ter goreco zeljo pripeljali do izjemnih
rezultatov na podrocju njihovega delovanja. Namen magistrske naloge je skupaj s temi ljudmi,
preko pogovorov in opazovanja, osvestiti njihovo uspes$no delovanje, kar bi bilo v znatno
pomo¢ in navdih vsem tistim, ki Zelijo doseci nadpovprecne rezultate, najsi bo to v $portu,
umetnosti ali v podjetnistvu. Posebej pomembno bi se mi zdelo prikazati, da so zacasni neuspehi
ter padci neizogibni, vsekakor pa niso usodni, saj se s pravo miselno naravnanostjo in pogledom
naprej da prese¢i tudi ta manj prijetna Zivljenjska obdobja. Se ve¢, ravno te na prvi pogled
negativne situacije so veckrat klju¢ne za izgradnjo osebnosti, odziv nanje pa tudi diferencira
nadpovprec¢no uspesne ljudi v primerjavi z ostalimi, ki dosegajo zgolj povprecne ali
podpovprecne rezultate.

Cilj magistrske naloge je pregledati temeljno literaturo s podro¢ja uspeha in doseganja
nadpovprecnih rezultatov, nato pa izvesti kvalitativno raziskavo ljudi, ki so v poslu, s katerim
se ukvarjajo, izjemno uspesni. Ker se zavedam subjektivnega dojemanja, kaj za nekoga pomeni
uspeh, bom v zacetnem poglavju tudi opredelil pojem uspeha. Skozi opravljene pogovore ter
opazovanja bom izkusnje, informacije ter nasvete uspes$nih ljudi v obliki priporocil predal
bralcem. Potencial tega prakti¢nega znanja, ki ga formalna izobrazba niti ne ponuja, se mi zdi
enostavno prevelik, da bi ostal neraziskan in da bi ga ne podrobneje analiziral. Podobnega
mnenja je tudi vecina sodelujocih, ki cenijo svoje znanje in pridobljene izkusnje ter jih z
veseljem posredujejo znanja Zeljnim.

Magistrsko delo je v svoji osnovi razdeljeno na $tiri pomembnejse sklope, pri ¢emer se bo v
samem zacetku definiralo neotipljiv pojem uspeha, ki se ga lahko subjektivno razlaga na tiso¢
in en nacin. To bo vsekakor nujna poteza, da se bo lahko v nadaljevanju v razli¢nih geografskih
okoljih in podroc¢jih dela ter v razlicnem casu vsaj na podobni, ¢e ne isti valovni dolzini
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razumelo uspeh in nadpovprecno uspesne ljudi. V prvi sklop bom vkljucil tudi natan¢nejsi
pregled obstojece literature na témo uspeha in uspesnih ljudi, pretezno iz ameriSkega okolja. V
drugem sklopu bom navedel dejavnike, ki so jih ostali avtorji zaznali ter zapisali kot klju¢ne za
doseganje uspeha in bo izkljuéno teoreti¢ne narave. Prav nasprotno pa bo tretji sklop temeljil
na raziskovalnem delu, ki bo izvedeno s pomocjo uspesnih ljudi, pretezno delujo¢ih v
slovenskem okolju, kar bo po mojem mnenju predstavljalo izjemno dodano vrednost k tej
tematiki. Tako bom tudi sam, neodvisno od tujih avtorjev, prisel do dejavnikov, ki najveckrat
botrujejo uspehu v slovenskem okolju.

Teoreti¢ni in empiri¢ni izsledki pa bodo primerjani v Cetrtem sklopu, ki bo zajemal klju¢ne
ugotovitve, bralcu pa bo postregel tudi z nekaj prakti¢nimi nasveti. Znotraj te materije se bo
poskusalo kar najbolje potrditi tezo, da se v svoji bistveni nravi uspesni ljudje iz ameriskega
okolja, predstavljeni v teoreticnem delu, ne razlikujejo kaj dosti, prej obratno, da so si v svojem
delovanju zelo podobni z uspe$nimi ljudmi iz slovenskega okolja, s katerimi sem opravil
razgovore v empiricnem delu. K temu bi dodal se domnevo, da lahko ob upostevanju nasvetov,
z zadostno disciplino, zrtvovanjem in trdim delom naziv nadpovpre¢no uspesnega zasluzi prav
vsak, ob predpostavki, da si tega seveda zares zeli.

Magistrsko delo bo torej skozi svojo vsebino obravnavalo dve raziskovalni vprasanji: Ali se
uspesni ljudje iz razli¢nega okolja ter ¢asovnega obdobja po svojem delovanju v poslu kot tudi
na drugih podroc¢jih med seboj razlikujejo? Ali je mozno, da tudi naklju¢ni posamezniki, ki si
zelijo doseci uspeh, le-tega gotovo dosezejo s pomocjo upostevanja nasvetov ter posnemanja
delovanja ljudi, ki so v poslu, kjer delujejo sami, ze uspeli?

1 OPREDELITEV USPEHA IN PREGLED DOSEDANJEGA
RAZISKOVANJA

Uspeh v splosnem definiramo kot doseganje svojih ciljev (Fran, 2019) ali nadalje kot doseganje
bogastva, polozaja, Casti in socialnega statusa (Success, 2019a). Robak (2017) postreze z
naborom definicij uspeha, kot ga tolmacijo nekateri slavni in, v lu¢i mnogih, tudi izjemno
uspesni ljudje. Tony Robbins vidi uspeh v tem, da delas, kar Zeli§, kadar zelis, kjerkoli zelis, s
komerkoli zeli$ in kolikor zeli§. Winston Churchill je uspeh videl kot sposobnost iti od
neuspeha do neuspeha, ne da bi pri tem izgubil entuziazem. Bob Proctor uspeha ne vidi v
doseganju cilja, pa¢ pa v premikanju proti cilju. Za George S. Pattona je bil uspeh v tem, kako
visoko se odbijete po tem, ko dosezete dno. George Bernard Shaw je glede uspeha dejal, da to
ne pomeni, da nikoli ne delamo napak, pa¢ pa da nikoli ne ponovimo iste napake. Za Colin
Powella pa je uspeh rezultat popolnosti, trdega dela, ucenja iz neuspeha, lojalnosti in
vztrajnosti.

Pogled na uspeh je ne glede na vse mozne definicije od posameznika do posameznika Se vedno
razliCen in v povezavi z okoljem ter vrednotami vpliva na sprejete odloCitve glede izbire
izobrazbe in podrocja dela ter kariero nasploh, vpliva tudi na ravnanje z denarjem, na



medsebojne odnose in Se mnogo drugih stvari (Dyke & Murphy, 2006). Navsezadnje se pogled
na uspeh razlikuje tudi glede na spol (Kirkwood, 2016), kjer moski uspeh ve¢inoma povezujejo
z denarjem in gmotnim polozajem nasploh, Zenske pa z medsebojnimi odnosi ter uravnotezenim
zivljenjskim slogom (Dyke & Murphy, 2006). Paradoksalno se lahko zgodi tudi to, da je nekdo
v o¢eh drugih uspesen, pa vendar samega sebe ne vidi kot takSnega (Robak, 2017), saj na primer
ne mara, oz. je navelican svojega dela in se mu njegov prispevek k druzbi ne zdi pomemben ter
mu ne predstavlja nec¢esa, na kar bi lahko bil ponosen (Dyke & Murphy, 2006).

Fisher, Maritz in Lobo (2014) so uspeh percipirali skozi ekonomske dejavnike, ki so zajemali
ucinkovito uporabo nacértovanja in strategij, inovacije, podjetnost posameznika in tezavnost
okolja, v katerem delujejo. Ekonomskim so dodali $e psiholoske dejavnike, med katere so
uvrstili potrebo po dosezku, zeljo po nadzoru, izogibanje prevelikemu tveganju, uspesno
kadrovanje in vodenje obstojeCega kadra, orientiranost k reSevanju problemov, samozavest,
medosebno komunikacijo, samodisciplino, usmerjeno k ohranjanju pozitivnega odnosa in
vztrajnosti, nadalje pa dodajajo Se samoucinkovitost ter meSanico analitiCne in ustvarjalne
inteligence.

McGrathova (1999) pa zanimivo vidi uspeh neposredno povezan z neuspehom ter izraza
mnenje, da se na slednjega gleda preve¢ negativno. V svojem delu predstavi mnenje, da je
podjetnistvo preve¢ negotovo, da bi skozi njega lahko §li brez samcatega neuspeha in da je
bolje, da se z neuspehom sprijaznimo, ga prepoznamo, se¢ iz njega kaj nau¢imo in ga naslednjic
ne ponovimo ve¢. To miselnost elegantno zapakira v frazo falling forward, ki bi se v prevodu
glasila padanje naprej oz. neuspeh naprej, pri cemer hoce jasno povedati, da je tudi neuspeh
korak naprej. Vse njene razlage v zvezi z neuspehom v podjetnistvu je mozno prenesti tudi na
zasebno Zivljenje, kakor je v svojem govoru leta 2011 ob podelitvi diplom na Univerzi
Pensilvanija storil Denzel Washington, ko je uporabil skoraj identi¢no besedno zvezo, fall
forward, torej naj bo neuspeh, ¢e Ze mora biti, vedno korak naprej (The Singju Post, 2019).

V tem oziru tudi nima smisla lo¢evati zasebnega in poslovnega uspeha, pri cemer je slednjega
zaradi objektivnih finan¢nih kazalcev nekoliko lazje opredeliti, vendar Fisher, Maritz in Lobo
(2014) priznavajo, da tudi poslovni uspeh nima jasne opredelitve. Vidimo torej, da se glede
uspeha gibljemo v zelo mehkih conah, predvsem subjektivnih, zato sem sam v zvezi s tem
sprejel sklep, da bo eden izmed kriterijev, da se nekoga vkljuci v empiri¢ni del raziskave, tudi
ta, da oseba samo sebe vidi kot uspesno, ne glede na to, kako to¢no definira svojo verzijo
uspeha.

Ne glede na ¢as in prostor je doloCena skupnost vedno imela posameznike, ki so na
najrazli¢nejSih podro¢jih delovanja izstopali iz povprecja, najsi je Slo za vladarje, vojskovodje,
trgovce, obrtnike, podjetnike, investitorje, umetnike, glasbenike, igralce ali Sportnike. Mnogi
izmed njih so postali predmet ob¢udovanja ter navdih §ir§im mnozicam, dolocen del ljudi pa je
njihovo uspesno vedenje zacel posnemati ter ga ez Cas celo presegel. Vecina je to pridobljeno



znanje obdrzala zase ali za ozek krog ljudi, nekateri pa so to znanje prek spisov ali knjig objavili
in ga naredili dostopnega tudi za preostale ljudi, ki bi jih to utegnilo zanimati.

V' nadaljevanju je predstavljenih nekaj monumentalnih del, ki govorijo o uspehu na
najrazli¢nej$ih podrocjih in so po mojem mnenju predstavljala kljuéne prelomnice v nastanku
ter razvoju tega zanra, ¢e mu lahko tako reCemo. V kolikor se ognemo verskim tekstom, ki jih
vecina anglosaksonskih avtorjev 20. in 21. stoletja prav tako vkljucuje v svoja dela, povezana
z uspehom, bi pregled literature zacel s knjigo Umetnost vojne, napisano s strani kitajskega
generala, vojaskega teoretika in filozofa Sunzija, priblizno 500 let pred nasim Stetjem (Sunzi,
2009). Kljub temu da je bila knjiga napisana ze toliko ¢asa nazaj in prvotno namenjena
vladarjem, oblastnikom ter vojskovodjem, je bila v drugi polovici 20. stoletja prenesena tudi v
poslovni svet, ko je postala obvezno branje najprej japonskih, zatem pa Se drugih menedzerjev,
kasneje tudi Studentov doloc¢enih poslovnih in trgovskih studij (Cu, 1996).

Delo je razdeljeno na trinajst poglavij, pri ¢emer prvo govori o nac¢rtovanju in kalkulacijah glede
na pet temeljnih dejavnikov, kot so pot, letni Cas, teren, vodstvo in upravljanje. Glede na to
lahko poveljnik izra¢una svoje moznosti za zmago, obenem pa opozarja, da je vojna izjemno
resna drzavna stvar, ki se ne sme zaceti brez preudarnega razmisleka. V drugem poglavju je
govor o vodenju vojne, ekonomiji vojskovanja in kako uspesne vojaske kampanje zahtevajo
omejitev in zmanjSanje tako stroSkov kot tudi notranjih konfliktov (Sunzi, 2009). Tretje
poglavje ze preide v strateski napad, kjer se poudarja ne velikost vojske, pac pa enotnost le-te.
Kriti¢ne dejavnike za uspeh v katerikoli vojni pa Sunzi vidi v napadu, strategiji, zaveznistvu,
vojski kot taki in mestih kot podpornih toc¢kah vojskovanja (Cu, 1996).

Nadalje se posveti takti¢ni razporeditvi vojaskih sil, usmerjanju energije v gradnjo vojaskega
zagona, prepoznavanju tako svojih kot tudi nasprotnikovih prednosti in slabosti ter vojaskim
manevrom. Osmo poglavje namenja razliCicam in prilagoditvam ter uspesni adaptaciji na
spreminjajo¢e se okolis¢ine (Cu, 1996). V devetem poglavju opiSe razli¢ne predloge glede
gibanja in manevriranja Cet, deseto poglavje nameni analizi terena oziroma bojis¢a, ki jih v
enajstem poglavju razdeli na devet po lastnostih razli¢nih si obmocij, v zadnjih dveh poglavjih
pa se dotakne $e napadanja z ognjem ter obvescanja in vohunjenja (Sunzi, 2009).

Glede na kratko predstavitev vsebine lahko analizo in napotke Sunzija kar hitro poveZemo z
marsikaterim ekonomskim modelom, veliko je tudi vzporednic med vojsko ter bojis¢em in med
tem, kaj vse mora podjetnik oziroma podjetje upoStevati ob vstopu na trg. V danasnjem
poslovnem svetu je posebej aktualno tudi poglavje glede vohunjenja in obvescanja, ko morajo
podjetja v poplavi informacij izbrati relevantne podatke, vohunjenju pa se morajo ogniti na
nacin, da pazijo na fluktuacijo kadra, predvsem da ta ne zaide h konkurenci. Krause (1995a) to
Se posebej poudari v svojem delu Umetnost vojne za poslovneze, Ki starokitajske razlage
neposredno aplicira na moderno poslovno okolje. Minford (Sunzi, 2009), ki je prevedel in
Studiral omenjeno delo, Umetnost vojne oznaci za ve¢ kot le vpogled v kitajski pristop k
opravljanju stvari, vklju¢no s poslom, ter dodaja, da knjiga dopuséa neskon¢no Stevilo nac¢inov
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uporabe. Osnovno miselno podlago bi tako po njegovem mnenju lahko uporabili tudi kot
podlago za knjigo o tenisu ali katerikoli drugi stvari.

Obdobje antike kljub svoji odli¢nosti ter visokemu nivoju znanja in obilici slavnih ter izjemno
uspesnih oseb ni postreglo s kakSnim delom, ki bi opisovalo uspesne prakse z namenom
izobrazevanja ter posnemanja. Je pa bilo obdobje kot tako, z vsemi slavnimi vladarji ter
vojskovodji in znanjem, ki ga je akumuliralo, navdih kasnejSemu leposlovju in umetnosti
nasploh, kar se je najbolj izrazilo v obdobju renesanse (Wasson, 2017). Tako je tudi Niccolo
Machiavelli v svojem delu Vladar, izdanem v 16. stoletju, del svoje ustvarjalnosti in miselnosti
¢rpal iz obdobja antike. Zaradi iskanja odli¢nosti pri vodenju drzave in posredovanju zbranih
informacij v obliki nasvetov ter priporocil bo to naslednje knjizno delo, ki ga bom vkljucil v
pregled dosedanje literature na témo uspeha. Kljub temu da je delo precej kontroverzno, sam
pojem makiavelizma pa dandanes nima pozitivne konotacije, ga je treba razumeti v duhu
takratnega Casa.

Osovrazenost knjiznega dela ob njegovem izidu s strani dolocenih interesnih skupin in krogov
ljudi ga je po drugi strani pomagala narediti prepoznavnega, v naslednjih stoletjih pa so razli¢ni
misleci zaceli priznavati Machiavellijev prispevek k republikanski teoriji in ga celo pozdravili
kot prvega modernega misleca, ki je razkril naravo politicne tiranije. Ne glede na odnos do
knjiznega dela, ki ima razli¢ne interpretacije, ki verjetno razkrivajo nekaj o avtorju kot tudi o
bralcu samem, ostaja dejstvo, da je Machiavelli navdihnil mnoge (Machiavelli, 2005). Tako kot
nasveti iz knjige Umetnost vojne so tudi nasveti, filozofija in principi iz knjige Vladar naposled
pristali v moderni poslovni sferi.

Vecina figuro vladarja primerja z lastnikom podjetja, direktorjem ali menedzerjem, tako tudi
Petch (2017) pokomentira drzen Machiavellijev stavek, da je varneje, Ce se te bojijo, kot Ce te
ljubijo, pri ¢emer nacelo aplicira na ustvarjanje jasnih, ¢etudi strogih meja v odnosu vodje do
ostalih zaposlenih, kar je po njegovem mnenju bolje, kot obupano iskati vsestransko odobritev
ter priljubljenost. Zadevo podkrepi z omembo Studije, v kateri so ugotavljali, ali strah pred
nadrejenim oziroma njegova priljubljenost med zaposlenimi vpliva na fluktuacijo zaposlenih.
Koncni rezultati so pokazali, da to razmerje pri tej odloCitvi ne igra nobene vloge. Kot
Machiavelli (2005) pise, da bi se vladar lahko ognil marsikateri lazi oziroma laznemu laskanju,
v kolikor bi podanikom dal vedeti, da je resnica dobrodosla in ga z njo ne bodo uzalili, tako
tudi Petch (2017) ugotavlja, da bi nadrejeni do svojih sodelavcev v tem oziru moral biti
dostopen za kritiko in povratne informacije, kar bi izbolj$alo komunikacijo med zaposlenimi in
njihovo delovanje.

D'Andrade (1993) analizira Machiavellija v lu¢i korporativnega upravljanja in se pribliza misli,
da lahko vladar prezivi in uspeva najlazje tako, da ustvari okolje, v katerem uspevajo skoraj vsi
drzavljani, vendar ugotavlja, da ima povprecen vodja oziroma nadrejeni precej manj moci Kot
pa nekdanji vladarji. Ratner (2017) pa iz dela Vladar v posel prenasa miselnost, da mora biti
podjetnik v¢asih kot lisica, da uspes$no odkrije pasti, spet drugi¢ pa kot lev, ki prestrasi volkove,
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vse odvisno od situacije, v kateri se znajde. In tako, kot je Machiavelli (2005) dajal veliko vlogo
temu, s kakSnimi svetovalci se bo obdal vladar, je tudi v poslu izjemnega pomena, da se
izgradita trajna vodstvena struktura ter mo¢na ekipa zaposlenih. Dodaja Se, da e se vladar obda
s sposobnimi in zvestimi ljudmi, se ta lahko Steje za modrega, v kolikor pa ga obdajajo manj
sposobni ali celo nesposobni ljudje, je to vladarjeva napaka, saj je on tisti, ki jih izbira.

Eno izmed pomembnejsih nacel knjige se dotika tudi poznanstev in osebnih razmerij. Glede
slednjih predlaga, da se bi naj vladar izognil sporu z najmo¢nejs$imi, $e vec, predlaga, da z njimi
gradi prijateljski odnos. Tako se dandanes tudi v poslu veliko govori o mrezenju ter
spoznavanju potencialnih sodelavcev in poslovnih partnerjev (Machiavelli, 2005). V knjigi gre
zaslediti tudi zametke mentorstva, ko se omenja, da mora moder moz vedno slediti potem, ki
so jih utrli veliki mozje oz. njegovi uspesni predhodniki (Petch, 2017).

Seveda bi lahko potegnili Se precej ve¢ paralel s sodobnim poslovnim svetom, a nadaljujmo z
ze v uvodu omenjenim delom Napoleon Hilla, Z idejo do bogastva, Sirsi javnosti prvic
predstavljeno leta 1937, po vec kot dvajsetletnem obdobju zbiranja informacij preko pogovorov
z najve¢jimi ustvarjalci bogastva takratnega casa. Velika vrednost knjige je vsekakor v tem, da
so vse te informacije strnjene v trinajst univerzalnih zakonov uspeha, ki so vsesplosno uporabni
za bralca. Karkoli si um lahko zamisli in verjame, lahko tudi doseze, pa bi bila osrednja misel
knjige, ki se na prvi pogled zdi precej ambiciozna, morda celo precenjena in nerealna. Vendar
zgolj na prvi pogled. Ko bralec postopno prehaja skozi knjigo in krmari skozi uspesne zgodbe
resni¢nih ljudi tistega ¢asa, pa kaj hitro dojame, da je vse skupaj mogoce in povsem naravno
(Hill, 2018).

Napoleon Hill je veCkrat obravnavan tudi v kontekstu, da je k uspehu navdihnil ve¢ ljudi kot
kdorkoli, ki je kadarkoli zivel na Zemlji. Njegova knjizna dela pa so videna kot pionirska na
podrocju razvoja tehnik osebnega uspeha. Za veliko prelomnico v njegovem Zzivljenju se
oznacuje intervju z magnatom jeklarske industrije Andrewom Carnegiejem, ki je Hilla
spodbudil, da je nadalje opravil pogovore z ve¢ kot 500 vidnej$imi milijonarji tistega Casa, med
katerimi so bila tudi sledeca slavna imena, kot so Thomas Edison, Alexander Graham Bell,
Henry Ford, Charles M. Schwab, Theodore Roosevelt, George Eastman, Woodrow Wilson in
John D. Rockefeller (Hill, 2000).

Hill (2018) v uvodu knjige Z idejo do bogastva izpostavi mo¢ uma, pri ¢emer smo mi tisti, ki
imamo nadzor nad njim, in na nas je, ali ga uspemo usmeriti v svoj prid, za dosego nasih ciljev.
Kot izhodis¢no tocko vsakega dosezka izpostavi zeljo, ki mora biti zadosti moc¢na, da kljubuje
¢asu in neuspehom, ki se pojavijo na poti. Pri tem razvije tudi prototip kasnejSih modelov
postavljanja ciljev. Druga pomembna zadeva je vera vase, v svojo pot, ki si jo ¢lovek izbere in
je klju¢na predvsem takrat, ko se sooCimo z neuspehom in gremo skozi tezke ¢ase. Na tem
mestu predlaga tehniko avtosugestije, preko katere o Zelenem uspehu seznanimo tudi naSo
podzavest.



Bistvenega pomena za uspeh je tudi znanje s podrocja, na katerem zelimo uspeti, katerega je
potrebno iskati skozi prakticne primere, literaturo, univerze ter razlicna neformalna

.....

.....

zamisli, in drugo, ki iz ni¢ kreira povsem nove zamisli in ideje. Sedmo poglavje govori 0
doseganju nadpovprecnih uspehov skozi organizirano nacrtovanje, ki mora biti stalno in trajno.
Tudi tukaj posebej poudari, da je potrebno z delom nadaljevati, tudi ko se sooamo s tezavami
in neuspehi. Naslednje poglavje govori o odlocitvi, ki bi naj bila sprejeta hitro, brez odlasanja,
kar nakazuje, da odlo¢evalec ve, v katero smer gre in kam zeli priti. Hill se do sprejemanja
odlocitev opredeli z miselnostjo, da bo tisti, ki se zlahka pusti vplivati glede svojih odlocitev in
jih tezko sprejema brez mnenja drugih, le tezko priSel do uspeha, saj to nakazuje na
pomanjkanje odlo¢nosti ter Zelje po doseganju tistega, kar si zelimo (Hill, 2000).

Ko je odlocitev sprejeta, pride do izraza vztrajnost. Hill pravi, da je to pomembna praksa, Ki jo
je potrebno razviti za izgradnjo vere in uspeha v nasih prizadevanjih. Kot primer vztrajnega
¢loveka se v knjigi omenja Thomas Edison, ki je tekom doseganja svojih iznajdb imel ve¢ kot
deset tiso¢ neuspelih poskusov. Potemtakem ne smemo prehitro obupati in delati zakljuckov,
ali je neka stvar mozna ali ne. Deveto poglavje govori o mo¢i naduma, ki Se po njegovem
mnenju izraza v podpornem okolju, katerega si ustvarimo z gibanjem v krogih podobno
mislecih ljudi, ki si prav tako prizadevajo za ve¢ji uspeh in boljSe rezultate ter na tej poti bodrijo
ter spodbujajo drug drugega. Kot deseti korak do bogastva izpostavi, da je ena izmed moc¢nejSih
zelja pri Cloveku zelja po spolnosti in da je to energijo mozno preusmeriti v ustvarjalnost ter
vecjo produktivnost (Hill, 2018).

Delovanje nase podzavesti oz. nezavednega uma je Hill (2018) omenjal ze v preteklih poglavjih
knjige, pa vendar se mu zdi tako zelo pomembno, da mu nameni celotno enajsto poglavje. Na
tem mestu zastopa idejo, da lahko uspeh in bogastvo, ki ga posameznik Zeli, spravi na raven
nezavednega uma, pri tem razvije ustvarjalnost, prepricanja in dejanja, ki mu pomagajo do
zelenih rezultatov. Predzadnje poglavje je posveceno mozganom in njihovim vibracijam, pri
¢emer zastopa idejo, da misli postanejo stvari in tem mocnejSe, kot so vibracije glede doti¢ne
zadeve, tem vecje so moznosti, da se le-ta realizira. Ravno zaradi tega ima po njegovem mnenju
goreca zelja tako mocno vlogo pri tem.

Zadnje poglavje pa Hill (2018) nameni Sestemu ¢utu, ki ga sam razlaga kot tistega, ki nas bo
opozoril pred blizajo¢o se nevarnostjo in nam zagotovil ustrezni ¢as, da se ji ognemo, prav tako
pa nas bo opozoril na priloznost, ki jo bomo lazje prepoznali in se odlocili zanjo. Morda bi
lahko Sesti cut imenovali tudi intuicija. Hill knjigo zakljuéi z nasvetom, kako ukiniti Sest
razli¢nih strahov, ki jih imamo ljudje, da nas le-ti ne bi ovirali pri uspehu, ter kako se ogniti
negativnemu vplivu ljudi in okolice (Wealth Creation Mastermind, 2019).

Skoraj socasno z uspesnico Z idejo do bogastva je bila izdana tudi knjiga Kako si pridobis
prijatelje, avtor katere je Dale Carnegie, ki pa se je za razliko od ostalih dotakratnih avtorjev
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osredotocil izklju¢no na medcloveske odnose, ki so po njegovem mnenju temelj za dosego
uspeha na preostalih podro¢jih, v smislu, da se posel ne odvija med podjetji kot institucijami,
pac pa med ljudmi. To filozofijo je za svojo vzel tudi John D. Rockefeller, ko je zapisal, da je
sposobnost uspesnega komuniciranja in delovanja z ljudmi mozno pridobiti in da bi za to znanje
bil pripravljen placati ve¢ kot za katerokoli drugo stvar oz. surovino pod soncem. Dale Carnegie
je bil tudi pionir izobrazevanja in teCajev na témo javnega nastopanja in poslovnega
komuniciranja (Carnegie, 1998).

Carnegie (1998) skozi svoje knjizno dela naniza kar nekaj uporabnih dejstev, ki se nam sicer
zdijo povsem logi¢na, pa vendar jih v vsakdanjem zivljenju premalokrat osvestimo in
upoStevamo. Med drugim bralca seznani s tem, da ljudje hrepenimo po pomembnosti, kar
rezultira v tem, da se raje gibljemo v druzbi, kjer se po¢utimo pomembne. Prakti¢no vsi ljudje
ve¢ pozornosti namenjamo svojim zeljam in napredku kot zeljam drugih. Vsakdo premore
kaks$no znanje ali informacijo, ki bi nam lahko koristila, ¢e smo le dovolj dovzetni, da tem
ljudem prisluhnemo. Jeza in nezadovoljstvo pa pri ljudeh veckrat izvirata iz tega, ker se pocutijo
nesliSane, zato ju lahko ublazimo Ze s tem, da ljudem prisluhnemo. Nadalje ugotavlja, da na
ljudi lazje vplivamo preko pohval in izrazanja spostovanja do njih kot pa z neposrednimi in
strogimi ukazi. Za reSevanje nesporazumov predlaga, da damo sogovorniku moznost razlage in
pogleda na zadevo in to poskusamo razumeti, obenem pa naj v pogovor vstopimo z odprtim
pogledom, ki dopusca, da je bilo nase ravnanje nepravilno. Morebitna nestrinjanja bi naj dala
prednost skupnim tockam, glede katerih se obe strani strinjata, ter dolocitvi skupnih ciljev.

Zavedal se je tudi velikega pomena povratnih informacij, preko katerih se lahko izboljsa
doloceno vedenje oziroma delovanje. Povratne informacije je po njegovem mnenju potrebno
ljudem dajati vzporedno s pohvalo za dobro opravljene stvari, to¢ko izboljSanja pa je prav tako
potrebno to¢no definirati, da se ve, kaj se od posameznika pricakuje, pri ¢emer je bolje, da se
daje obcutek, da je izboljSava lahko izvedljiva ter da je stvar odloCitve in ne sposobnosti ali
talenta. Pri predlogu izboljSav je treba uporabiti pristop, preko katerega se vklju¢i tudi
vprasanja, kaj si sogovornik misli o dolo¢eni stvari in kako bi se je sam lotil, kamor se vkljuci
tudi njegove lastne interese (Carnegie, 1998).

Z relativno podobnimi vpraSanji in odgovori, ki prav tako bazirajo na medsebojnih odnosih, se
dobrih petdeset let kasneje sooca tudi Stephen R. Covey v svojem delu 7 navad zelo uspesnih
ljudi, svojega predhodnika pa dopolni s tematiko postavljanja ciljev in motivacije. Covey
(1994) dodaja, da pri doseganju uspeha ne gre zgolj za trdo delo, sreco ali medosebne odnose,
pac pa vse to prekasa sposobnost, da zna Clovek postaviti pomemben cilj na prvo mesto. Ena
izmed navad uspe$nih ljudi je tudi ta, da se zaradi mo¢nega namena po doseganju cilja
ukvarjajo s stvarmi, ki jih drugi ne marajo delati. Glede motivacije pa ugotavlja, da niso
zadovoljene potrebe tiste, ki ¢loveka motivirajo, ampak tiste, ki niso zadovoljene. V tem
kontekstu je potrebno po uspesno dosezenemu cilju postaviti novega (Covey, 1994).



To nacelo aplicira tudi na prodajo, kjer lo¢i uspesnega trgovca, ki skusa najprej razumeti
potrebe, zanimanja in polozaj kupca, kar poveze s svojim proizvodom oz. storitvijo, pri ¢emer
na dolgi rok neuspesen trgovec prodaja izdelek brez globljega razumevanja potreb in zanimanja
kupca. Znotraj podjetja poleg finan¢nega in tehni¢nega elementa daje izjemen poudarek
Cloveskemu elementu, katerega se dandanes zaveda tudi vedno ve¢ uspesSnih podjetij. Za
uspesno resevanje problemov pa predlaga, da se ljudi ne samo vkljuci, pa¢ pa celo potopi v
problem, da ga zacutijo kot svojega in zato Zelijo postati pomemben del resitve (Covey, 1994).

Covey (1994) je bil velik zagovornik branja, v katerem vidi izjemno priloznost, s katero lahko
prodremo v najboljSe ume sedanjosti in preteklosti. Ugotovil je tudi, da zelo uspesni ljudje
delujejo proaktivno, pri svojih projektih pa imajo izjemno vizijo. Ena izmed sedmih navad, Ki
jo Covey predstavi v knjigi, je brusenje zage, ki jo lahko razumemo, da se naloge lotimo
psihi¢no in fizi¢no spociti, pripravljeni in primerno opremljeni. Tudi Abraham Lincoln se je
zavedal pomena principa brusenja zage, ko je v svojem pregovoru dejal sledece Dajte mi Sest
ur casa, da posekam drevo, in prve Stiri ure bom namenil ostrenju sekire (McKay & McKay,
2019).

Naslednje veliko delo, vredno omembe, je leta 1991 napisal Anthony Robbins in nosi naslov
Prebudite velikana v sebi. Robbins se je v svojih dvajsetih letih udelezil takratnih predavanj
pred kratkim zasnovanega in razvijajoega se nevrolingvisticnega programiranja, ki je
predvsem preko enega izmed ustanoviteljev programa, Johna Grinderja, nanj moc¢no vplivalo.
Kot pravi sam, mu je to pridobljeno znanje pomagalo pri pospeSenem doseganju Zelenih
rezultatov, kar je dosegal tudi s pomocjo modeliranja uspesnih ljudi. Velik vpliv nanj kot
mentorja sta imela tudi Jim Rohn in Peter Guber (Robbins, 2019a).

Robbins (2000) v svojem najbolj prepoznavnem delu, ki ve¢inoma bazira na nadgrajenem in
razSirjenem znanju nevrolingvistiénega programiranja, piSe o tehnikah, s katerimi se lahko
znebimo najrazli¢nejsih strahov, prekinemo z nezelenimi navadami, kot je na primer kajenje,
in jih nadomestimo z bolj pozitivnimi in zdravju prijaznejSimi. Veliko vsebine je namenjene
tudi temu, kako povecati zaupanje vase, oziroma kako si dvigniti samozavest. V uvodnem
poglavju da bralcu jasno vedeti, da so naSe odlo¢itve tiste, ki kreirajo naSo zivljenjsko pot, in
ne okolis¢ine. Odlocitve pa sprejmemo v skladu z nasimi vrednotami, preprianji, obcutji,
dosedanjimi izkuSnjami ter vprasanji, ki si jih zastavljamo.

Pri tem Robbins (2000) govori o Kkar treh razli¢nih odlocitvah, ki vplivajo na nas. To so nase
odlocitve v zvezi s tem, kam usmerimo svoj fokus oz. delovanje, odlocitve v zvezi s tem, kakSen
pomen imajo za nas doloCene stvari, situacije, odnosi, ter odloCitve o tem, kaj vse smo
pripravljeni narediti za dosego Zelenih rezultatov. Del knjige je namenjen tudi postavljanju
ciljev in doseganju le-teh, medsebojnim odnosom, upravljanju s ¢asom, da smo kar najbolj
produktivni, ter odnosu do denarja.
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Podobno zasnovo in opis tematik ima tudi knjiga Pot do uspeha, prvi¢ izdana 1993. leta, avtor
katere je eden vodilnih ameriskih motivacijskih govorcev Brian Tracy, avtor skupno ve¢ kot
sedemdesetih knjiznih uspe$nic. Tudi on je veliko ¢asa namenil proucevanju uspesnih ljudi,
svoja opazanja in znanje pa je skupaj z dognanji iz psihologije in raziskav o cloveskih
zmogljivostih zdruzil v omenjeni knjigi. Kon¢ni cilj, ki ga avtor zeli doseci pri bralcu, je vecje
samozaupanje in izboljSanje posameznikovega delovanja, kar bi naj dosegel z ve¢jim nadzorom
nad osebnim in strokovnim zivljenjem (Tracy, 1996).

Naslednje tri omenjene knjige pa v ospredje postavljajo finan¢ni vidik uspeha. Prvo bom
predstavil ze v uvodu omenjeno Sosed milijonar, izdano leta 1996. Avtorja sta univerzitetna
profesorja, dr. Thomas J. Stanley in dr. William D. Danko, ki sta se z raziskavami o milijonarjih
najprej sreCala v okviru njihovih nakupovalnih navad, nato pa le-te razsirila tudi na proces
bogatenja pri posameznikih. Kot v uvodu omenjata, sta milijonarje najprej iskala v bogatih
ameriSkih soseskah, kaj hitro pa ugotovila, da lahko videz vara in da razkos$na hisa ter drag
avtomobil $e ne pomenita nujno tega, da je oseba tudi premozna, oz. da njeno premozenje
presega vrednost milijon dolarjev neto vrednosti, s ¢imer sta tudi definirala ameriSkega
milijonarja. Njuno odkritje je bilo $e toliko bolj presenetljivo, ko se je izkazalo, da vecina
milijonarjev sploh ne zivi v bogatih soseskah niti ne vozi pregre$no dragih avtomobilov
(Stanley & Danko, 2004).

V svojem delu avtorja jasno izrazita, da bogastva ne gre enaciti z dohodkom, pa¢ pa s tem,
koliko denarja uspete tekom let privaréevati in kako nadalje ravnate s tem denarjem. Omenita
tudi, da ima vecina ljudi napa¢no predstavo, kako nekdo postane bogat, saj pri tem le redkokdaj
igrajo vlogo dedis¢ina, visoka izobrazba, sreCa ali inteligenca, pa¢ pa avtorja ugotovita, da je
to, da nekdo postane bogat, rezultat njegovega zivljenjskega sloga, trdega dela, vztrajnosti,
nacrtovanja in predvsem samodiscipline. Druga lastnost, ki jo ugotavljata glede milijonarjev,
omenjenih v knjigi, je ta, da so na racun vsega zgoraj nastetega tudi finan¢no neodvisni, kar
pomeni, da so svoj trenutni zivljenjski slog brez mese¢nih prejemkov sposobni vzdrzevati vec
let ali celo do konca svojega zivljenja (Stanley & Danko, 2004).

Poleg v prejsnjem odstavku omenjenih lastnosti milijonarjev avtorja ugotavljata, da je to
najveckrat moski, ki svojo celotno odraslo obdobje prezivi v enem mestu, poseduje storitveno
podjetje, manjSo tovarno ali verigo trgovin, se je enkrat v svojem Zivljenju porocil in tudi ostal
poroc¢en, Zivi pa v povsem obic¢ajni soseski, kjer so njegovi sosedje v veliki vecini finan¢no
precej slabse situirani kot on sam (Stanley & Danko, 2004).

Soseska, ki ne velja za premozno, se izkaze kot precej bolj podporno okolje, da nekdo postane
milijonar, kot pa Ce bi zivel v bogati soseski, z vidika tega, ker te okolica ne sili v nakup dragih
avtomobilov in drugih novotarij, kar bi bila veliko vec¢ja moznost, v kolikor bi ta ista oseba
zivela obkrozena z milijonarji oziroma ljudmi, ki ve¢ino denarja namenijo jeklenim konjickom
in izgledu svoje hise. Povprecen milijonar je tudi skrben potrosnik v smislu, da vec¢ino svojega

11



zasluzenega denarja privarcuje in ga vlaga naprej, bodisi v svoj posel ali kak$ne druge nalozbe,
denarja pa ni podedoval, temve¢ je vsega zasluzil sam (Stanley & Danko, 2004).

Stanley in Danko (2004) izpostavita sedem skupnih lastnosti, ki sta jih zasledila pri ljudeh, ki
uspesno ustvarjajo in vecajo svoje premozenje. Prva je ta, da zivijo veliko skromneje, kot bi
lahko. Svoj ¢as, energijo in denar razporejajo preudarno, v smeri ustvarjanja premozenja.
Prepricani so, da je finan¢na neodvisnost pomembnejsa od razkazovanja visokega druzbenega
statusa. S strani svojih starSev niso bili delezni finanéne pomo¢i, njihovi otroci pa so prav tako
finan¢no neodvisni. Skupna lastnost jim je tudi ta, da izjemno uspesno odkrivajo priloznosti na
trgu, prav tako pa tudi izbirajo poklice, v katerih se da dobro zasluziti.

Za razliko od vec€ine ljudi, ki se namesto za bogastvo raje odloc¢ijo za visokostatusne materialne
dobrine, se milijonarji znajo ogniti tej skusnjavi. Da zaradi tega videz veckrat vara, izpostavi
tudi eden izmed intervjuvanih milijonarjev, lastnik uspeSnega podjetja, ki se je ukvarjalo s
prenovo velikih dizelskih motorjev, pri cemer je sam vozil deset let star avtomobil, oblacil pa
se je v jeans ter zivel v skromni hisi, v okolju nizjega srednjega razreda. Ko se je prvic srecal s
svojimi britanskimi partnerji, so le-ti mislili, da je eden izmed Soferjev podjetja, pri cemer so
se ozirali po vsej pisarni in prej opazili vse drugo kot pa njega (Stanley & Danko, 2004).

Pisca v zvezi s statusnimi simboli ugotovita celo to, da doloceni lastniki podjetij pred svojimi
zaposlenimi niti ne zelijo izkazovati, koliko premoZenja imajo, saj bi po njihovem mnenju to
lahko slabo vplivalo na vzdusje v podjetju. Medtem ko na drugi strani razni pravniki, osebni
finan¢ni svetovalci in ratunovodje za uspeSen posel potrebujejo doloCene statusne simbole,
preko katerih lahko njihove potencialne stranke sklepajo, da dobro opravljajo svoje delo. Poleg
tega morajo biti za pridobivanje premoznih strank v¢lanjeni tudi v enega ali ve¢ elitnih klubov.
Vsi ti statusni simboli za njihovo ¢imprej$nje in nemoteno kopic¢enje premozenja predstavljajo
veliko oviro (Stanley & Danko, 2004).

Avtorja na podlagi konkretnih podatkov, pridobljenih s strani milijonarjev ter tistih, ki bodo to
Se postali, ugotovita, da kopi¢enje bogastva ni nobena raketna znanost in da lahko ob
upostevanju nekaterih ugotovitev in predvsem ob samodisciplini to uspe prakticno vsakemu.
Dodajata pa $e, da vecina ljudi, ki postanejo milijonarji, zaupa v svoje sposobnosti (Stanley &
Danko). Knjiga ima zelo dobre ocene in veliko pozitivnih priporoéil, pa vendar jo v smislu
podajanja finan¢nih nasvetov mnogi vidijo kot bolj primerno za populacijo, starejSo od
Stirideset let (Hamm, 2006).

Za izjemno pomembno in v svojem sporocilu prelomno velja tudi knjiga Bogati ocka, revni
oc¢ka, avtorjev Roberta T. Kiyosakija in njegove takratne sodelavke Sharon L. Lechter, ki se
osredoto¢i na prenos informacij in znanja o denarju ter sluzenju le-tega s strani starSev na
njihove otroke. S poprej opisano knjigo Sosed milijonar se najbolj razlikuje glede poudarka, ki
se ga daje formalni izobrazbi, pri ¢emer Kiyosaki le-tej ne daje kaksnega vidnejSega pomena,
0z. jo v dolo¢enih segmentih vidi tudi kot vzrok, da nekdo ne uspe izkoristiti svojega polnega
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potenciala. Na témo formalne izobrazbe obstaja tudi kar nekaj kritik tega knjiznega dela
(Kiyosaki & Lechter, 2001).

Knjiga je zasnovana v zgodbo, ki jo pripoveduje avtor sam, v kateri opisuje, kako je skozi svoje
odrascanje imel dva oCeta, enega, ki je bil njegov pravi, bioloski oce in ga kljub izjemni pameti
ter visoki izobrazbi, saj je imel doktorat, vidi kot revnega, drugi, o katerem je govora, pa je oce
njegovega najboljSega prijatelja iz otroStva, ki niti ni koncal osmega razreda osnovne $ole, in
ga zaradi njegovih nasvetov, pogleda na Zivljenje in uspesnega delovanja v poslu oznaci kot
bogatega. Oba oceta sta prispodobi za dva razli¢na pristopa k doseganju bogastva, pri cemer
prvotni, revni oc¢ka predstavlja tradicionalen pristop in priporoca, da se pridobi varno sluzbo, v
kateri se deluje vse do upokojitve. Na drugi strani bogati ocka priporoc¢a investiranje v sredstva,
ki nam prinasajo denar. Veliko vlogo vidi v finan¢ni pismenosti in razmisljanju, neodvisnem
od formalnega izobraZevalnega sistema. Sistem, ki zajema placo, potro$njo, povisico, Se veé
potrosnje, kot ga zivijo mnogi, pa oznaci za podganjo dirko, iz katere brez spremembe strategije
ni moznega izhoda (Kiyosaki & Lechter, 2001).

Kiyosaki in Lechter (2001) ne ucita toliko 0 samemu procesu bogatenja kot o nacelih,
miselnosti in strategiji, ki nas lahko pripeljejo do bogastva. V svojem delu med drugim
izpostavita, da bogati ne delajo za denar, pac¢ pa denar dela zanje, velik pomen dajeta finanéni
pismenosti, ki vkljucuje tudi poznavanje davkov in raéunovodstva, nadalje piseta 0 podjetnosti
in lastnem poslu, ki bi ga po njunem mnenju morali razviti prav vsi, saj se ravno preko lastnega
posla razvije najve¢ spretnosti, ki so nujno potrebne za finan¢ni uspeh. Téma, Ki se ji avtorja
posvetita v knjigi, je tudi denarni tok, pri ¢emer prikazeta razliko med denarnim tokom pri
bogatih oziroma revnih ljudeh. Za laZji prikaz definirata tudi dva pomembna pojma glede stvari,
ki jih ljudje posedujemo. Ce nam dolo&ena stvar prinasa denar, jo imenujeta za sredstvo, e pa
za dolocCeno stvar, ki jo posedujemo, mi placujemo denar, to oznacita kot obveznost do vira
sredstev. Naj navedem dva primera, ki bosta zadevo predstavila tudi v praksi.

Po (Kiyosaki & Lechter, 2001) je sredstvo nepremic¢nina, vendar le, ¢e jo oddajamo in nam v
kon¢énem prinasa denar. Ce v hi§i Zivimo mi in imamo z njo povezane stroske, pa to ne
predstavlja vec¢ sredstva, pac¢ pa obveznost do vira sredstev. Obveznosti do vira sredstev so prav
tako avtomobil, hipoteka in kredit, medtem ko sredstva poleg nepremicnin, ki jih oddajamo v
najem, zajemajo tudi dividende, obresti in raznorazne licen¢nine. Mislim, da ni treba dodatno
poudarjati, da sta avtorja zagovornika, da oseba poseduje Cim veC sredstev in ¢im manj
obveznosti do virov sredstev, saj se lahko le na ta nacin ognemo poprej omenjeni podganji dirki.

Zanimivo razmiSljanje, Ki ga izpostavi Kiyosaki, je tudi to, da ljudje, ki se zavedajo pomena
sredstev za dolgoroc¢ni uspeh, na drugi strani pa vedo, da je lahko preve¢ obveznosti do virov
sredstev za njihov finan¢ni uspeh pogubno, uspejo dolo¢eno stvar, ki bi vecini ljudi prinasala
zgolj stroske, sami spremeniti v donosno nalozbo, obenem pa koristijo vse prednosti, ki jih stvar
ponuja. Kot primer lahko navedemo nakup barke, ki jo v ¢asu, ko je sami ne uporabljamo, damo
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v Carterski najem, kar nam pokrije tako stroske vzdrzevanja barke kot tudi posojilo, ki smo ga
morebiti vzeli za nakup barke (Kiyosaki, 2019).

V Kknjigi je predstavljen tudi razli¢en vrstni red ravnanja z denarjem, ki na eni strani velja za
lastnike podjetij in na drugi strani za tiste, ki niso lastniki podjetja, pa¢ pa zaposleni v njem, pri
¢emer Se zeli prikazati prednost davéne politike, ki jo lahko koristi imetnik podjetja. Vrstni red
pri slednjih je namre€ ta, da zasluzijo denar, kot drugo ga zapravijo in Sele kot tretje placajo
davke, pri ¢emer nekdo, ki nima lastnega podjetja, denar zasluzi pri delodajalcu, nato placa
davek, Sele zatem pa denar zapravi. Avtorja zelita nakazati, da je prvi primer davéno bolj
ugoden, oziroma se pri drugem primeru placa ve¢ davkov kot pri prvem, zato tudi priporocata
lasten posel oz. lastno podjetje (Kiyosaki & Lechter, 2001).

Kot tretje knjizno delo, fokusirano predvsem na finan¢ni vidik uspeha, bom omenil knjigo
Skrivnosti milijonarjevega uma, katere avtor je T. Harv Eker in je bila prvi¢ izdana leta 2005.
Tudi Eker (2017) je svoje delo napisal na podlagi proucevanja bogatih in uspesnih ljudi, pri
¢emer se v prvem delu knjige dotakne nasega notranjega zapisa o denarju, ki predstavlja nas
odnos do denarja in prepricanj, ki jih imamo v zvezi z njim, kar se od posameznika do
posameznika mo¢no razlikuje, avtor pa temu daje veliko tezo, saj je mnenja, da je moznosti za
dolgoroc¢ni uspeh, dokler ne uskladimo in uredimo svojega notranjega odnosa do denarja, precej
malo.

V drugem delu pa naniza sedemnajst nacinov razmisljanja in ravnanja bogatih ljudi, ki jih
podkrepi s primeri iz resni¢nega zivljenja. Kot prvi nacin razmisljanja omeni, da bogati ljudje
verjamejo, da sami ustvarjajo svoje Zivljenje, torej za svoje Zivljenje prevzamejo Vvso
odgovornost, nadaljuje s tem, da bogati ljudje igrajo igro denarja, da bi zmagali, ter se zavezejo,
da bodo bogati in si za uresnicitev te zaveze tudi vsak dan prizadevajo. Ugotavlja tudi, da bogati
ljudje razmisljajo na veliko in se ne zadovoljijo z majhnimi Zivljenjskimi vlogami, svojo
pozornost pa usmerjajo na priloznosti, katere najveckrat vidijo tam, kjer drugi vidijo probleme
in teZzave. Bogati ljudje so tudi tisti, ki obCudujejo druge bogate in uspesne ljudi, se z njimi
druzijo in v njih veckrat vidijo celo svoje vzornike (Eker, 2017).

Eker (2017) nadalje opaza, da so ljudje, ki so obogateli, pripravljeni delati reklamo zase, za
svoje storitve in produkte. So tudi vecji od svojih problemov, zato so tudi lahko obstali in uspeli
v poslovnem okolju, ki je polno problemov in izzivov. Za bogate ljudi ugotavlja, da znajo
odli¢no sprejemati, pa najsi gre za pomoc v obliki nasveta, denarno pomo¢ ali zgolj vsakdanji
kompliment. Bogati in uspesni ljudje so tudi tisti, ki se pri svojem poslu odlocijo za placilo po
ucinku in ne po Casu, ki ga porabijo za doloceno stvar, pri odlo¢itvah pa ne izkljucujejo, kaj
bodo izbrali, in se, ¢e je to potrebno, odloCijo za oboje, saj zivijo v svetu izobilja, tako
materialnega kot nematerialnega.

Za razliko od vecine ljudje, ki jih avtor oznaci za bogate, svoje pozornosti ne usmerjajo toliko
na svoj dohodek od dela kot pa na svojo neto vrednost, ki je pravi pokazatelj bogastva. Prav
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tako znajo uspesno upravljati svoj denar, njihovo delovanje, tako na poslovnem kot osebnem
podro¢ju, pa ni ustavljeno s strani strahu, dvomov, skrbi in nelagodja, saj gredo preko tega.
Zadnja ugotovitev je vezana na pomen vsezivljenjskega uc¢enja in izobraZevanja, Cesar se bogati
ljudje Se kako zavedajo, sploh Ce se le-to ti¢e izobraZevanja na njihovem podro¢ju delovanja
(Eker, 2017).

Med izjemno vplivna knjizna dela, ki odkrivajo vidike zivljenjskega uspeha, lahko uvrstimo
tudi marsikatero biografsko delo, kjer vse zgoraj omenjene lastnosti uspesnih ljudi opazimo in
dojamemo tudi na konkretnih primerih, pa naj si gre za politicne voditelje, podjetnike,
Sportnike, glasbenike ali kako drugace poznane zgodovinske osebnosti. Tudi to so namrec
svojevrstne zgodbe o uspehu.

Vectisocletno opazanje in analiziranje uspeha pa se bolj kot kadarkoli poprej pospeseno
nadaljuje tudi v 21. stoletje. Ta zanr, kamor bi lahko uvrstili tudi vecji del priro¢nikov, ki so jih
napisali uspesni ljudje, delujo¢i na najrazli¢nejSih podrocjih, belezi enormno rast izdanih
knjiznih del kot tudi avdio in video programov. Skupna lastnost vecine pa je ta, da bodisi
posredno ali neposredno izhajajo iz klasik, ki so bile omenjene tudi v tem poglavju, katerih
prednost je ta, da je njihovo znanje in vsebino mozno aplicirati na katerokoli podrocje, na
katerem deluje posameznik, saj so zakoni uspeha na nek nacin univerzalni.

Opozoriti pa gre tudi na dejstvo, da veckrat najbolje oglasevane in prodajane knjige niso nujno
tudi tiste, ki postrezejo z najbolj relevantnimi in ne nujno resni¢nimi informacijami. Vsaka
izmed izdanih knjig ima tudi svoje kritike, ki so v€asih upravicene, spet drugi¢ pa potrjujejo
pregovor, da se za dobrimi konji dviguje veliko prahu. Tudi glede izbora knjiznih del, ki sem
jih sam uvrstil v pregled literature in jih tudi oznacil za monumentalne, bi se lahko diskutiralo,
ali si resnicno vse izmed njih zasluzijo ta naziv. Vsekakor bi razli¢ni ljudje najverjetneje izbrali
razli¢ne knjige, sam pa sem v izbranih delih videl primeren opis tematik, ki so aktualne za
nadaljevanje zastavljene raziskave, v kateri bom predstavil in tudi analiziral najprej dejavnike
uspeha, ki jih je moc¢ izlus¢iti iz teorije oz. literature, nato pa Se dejavnike uspeha, ki sem jih
kot klju¢ne za uspeh prepoznal tekom empiri¢ne raziskave.

2 TEORETICNI PREGLED DEJAVNIKOV USPEHA

Pri predstavitvi in analizi dejavnikov uspeha iz teorije se bom nekoliko oprl na Ze v prej$snjem
poglavju predstavljeno literaturo, h kateri bom dodal Se nekaj dodatnih znanstvenih ¢lankov in
raziskav. Dejavniki se bodo nanasali na razlicna zivljenjska podrocja in ne zgolj na finan¢ni
vidik ter bodo zajemali tako poslovno kot tudi zasebno zivljenjsko sfero. Ali so doloceni
dejavniki pomembnejsi od drugih, zna biti predvsem stvar posameznika glede na to, do kaksne
mere nekdo razvije doloCene sposobnosti in ali je bolj uspesen pri komunikaciji, postavljanju
ciljev, iskanju primernih poslovnih partnerjev, vodenju ali ¢em drugem, vsekakor pa kon¢ni
uspeh rezultira v uporabi in prepletu ve¢, ¢e ne kar vseh, v nadaljevanju predstavljenih
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dejavnikov, pri ¢emer vcasih tudi glede na starost dajemo vecjo vlogo in poudarek nekaterim,
spet drugi¢ drugim.

2.1 Zelja po uspehu

Hill (2018) vidi Zeljo kot izhodi$¢no tocko vsakega uspeha, prav tako tudi Eker (2017), Ki
celoten uspeh, glede katerekoli stvari, pogojuje s tem, kaksno Zeljo gojimo do tega. Singal
(2018) pa omeni tudi moznost, da se zaradi izredno mocne Zelje, o kateri posamezniki
razmiSljajo no¢ in dan, lahko zgodi, da le-ti za¢nejo Ziveti v povsem svojem svetu, kar smatra
za pozitivno, v¢asih celo nujno, dokler ne pride do realizacije doti¢ne zelje. Ne tako eksplicitno,
pa vendar, dajeta zelji velik pomen pri doseganju bogastva tudi Stanley in Danko (2004), ko v
zaCetku omenjata, da verjetno vecina ljudi ne bo imela zadostne Zelje po tem, da bi prilagodila
svoje potro$niske in druge navade na racun tega, da bi postali milijonarji. Black (2001) pa
goreco zeljo omenja kot temeljno sestavino uspeha v kontekstu kreiranja strateskega plana za
dosego zmage. Tracy (1998) v Zelji vidi protistrup za strah in brezbriznost ter pravi, da v kolikor
si neko stvar dovolj moc¢no Zelimo, jo prej ali slej tudi dosezemo, saj ob tem nezavedno in
zavedno delujemo Kk uresniéitvi zelenega. Podobno razmisljanje opise tudi Robbins (2000), le
da besedo zelja nadomesti z besedo odlo¢itev. Dobbins in Pettman (1992) pa goreco Zeljo
omenjata v zvezi s postavljanjem ciljev, pri ¢emer piSeta, da mocnejsa kot je Zelja po necem,
vedja je moznost, da bo tudi uresni¢ena. Zeljo bi lahko zato do neke mere povezali tudi z
motivacijo.

Omenjeni avtorji piSejo o tem, kako negovati Zeljo, kako jo spraviti na Se mo¢nejSo raven in jo
podZzgati, pri cemer Hill (2018) na tem mestu v knjigi predstavi veliko primerov, med drugim
tudi primer Spanskega konkvistadorja Corteza, ki je, da bi njegova vojska ne imela drugega
izhoda, potopil svoje ladjevje, pri Cemer pravi, da mora vsak, ki zeli izpeljati kakrSenkoli
podvig, biti pripravljen opustiti vse, kar ne sovpada s tem podvigom, izni¢iti moZnost umika in
se ves predati stanju duha, ki ga sam imenuje goreca Zelja po zmagi in na katerem po njegovem
temelji uspeh.

Obenem tudi vsa omenjena literatura spodbuja k temu, da naj bo zelja velika in ambiciozna, kar
potrjuje tudi veCina biografij uspesnih ljudi. Tako Stone (2014) v svoji knjigi o podjetju
Amazon piSe o veliki Zelji Jeffa Bezosa po tem, da bi s svojim podjetjem postal najvecji spletni
trgovec na svetu. Kljub temu da okolica v ta njegov projekt, vsaj sprva, ni verjela, je Bezos
vztrajal pri tem in to tudi dosegel. Nadalje Vance (2015) v biografiji Elona Muska ugotavlja,
da je bila prav zelja kljucna za vso realizacijo najbolj norih Muskovih idej, ki so se pojavile
tekom njegovega zivljenja in ne pojenjajo niti danes. Tudi v dokumentarni seriji The Men Who
Built America je goreca zelja po doseganju stvari skupna vsem glavnim predstavljenim
akterjem, ki so s svojim doprinosom spreminjali §irSi potek Cloveske zgodovine. Ti
predstavljeni mozje so Cornelius Vanderbilt, John Davison Rockefeller, Andrew Carnegie, J.
P. Morgan, Thomas Edison in Henry Ford (Kelly in drugi, 2012).
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Primerov, ki bi Se dodatno govorili v prid temu, da je Zelja po uspehu ali kakorkoli drugace
definirana Zelja po ¢em konkretnem resnicno moc¢no orodje in Sestavni del uspeha, je Se dosti.
Verjetno bi tudi vsak izmed bralcev lahko kar hitro ugotovil, da v sebi nosi dolo¢eno zeljo, do
kak$ne mere jo je posameznik sposoben razviti in tudi uresniéiti, pa je na njem. Dejstvo pa je,
da ljudem, ki v zivljenju uspejo, to dobro, ¢e ne kar odli¢no uspeva. Naj na tem mestu pripiSem
Se misel, ki nekako sodi tudi v ta kontekst zelje po uspehu, in sicer V Ziviljenju dobimo tisto, s
¢imer se sprijaznimo.

2.2 Strast do dela, ki se ga opravlja

Drug pomemben dejavnik, ki vpliva na uspeh, je strast do dela, ki ga opravljamo. Po mnenju
mnogih je uspeh prakti¢éno nemogoc, ¢e tega, kar delamo, ne delamo z vsem srcem. Tudi Trump
in Zanker (2011) celotno poglavje v knjigi Misli na veliko in zmaguj v poslu in Zzivijenju
namenita strasti, pri ¢emer pravita, da v kolikor ljubite svoje delo, le-tega opravljate bolj
natancno ter se bolj trudite, preprosto ga opravljate boljSe, kot ¢e bi nekaj delali z muko. Ker
nas delo osrecuje, smo tudi nasploh bolj srecni v Zivljenju, kar je prav tako ena izmed definicij
uspeha. Pri tem v delu, kjer piSe Trump, izrecno omeni tudi to, da naj dela ne bi opravljali zaradi
denarja, pac pa zaradi strasti, uzitka, ki nam ga delo predstavlja, in temu bo prej kot slej sledil
tudi denar. PiSe tudi, da do posla Cuti tak$no strast in veselje, da veckrat pono¢i ne more spati,
saj tako nestrpno pri¢akuje nov delovni dan. Vsem, ki Se iS¢ejo svojo strast, pa ponudi nasvet,
da je to mozno iskati tudi skozi produkte ali storitve, ki so koristni za ljudi, izboljSajo njihovo
zivljenje, resijo dolocen problem, pri tem delovanju pa se moramo seveda tudi zabavati.

Trump in Zanker (2011) tako ve¢jo nagrado v igri zivljenja vidita v razburjenju, ki pride iz
kreativnih nacinov reSevanja problemov, in iskanju Kkoristi za ljudi kot pa v denarju. Ob tem
Trump Se nekoliko obrne filozofijo in postreze z nasvetom, da ne glede na to, kaj je trenutno
nasa sluzba, lahko le-to opravljamo s strastjo, pri ¢emer pravi, da se bo ob tem zgodila ¢arovnija.
S tem se strinja tudi Rockefeller (2015), ko v svojem delu zbranih misli in nasvetov za
pridobivanje bogastva zapiSe, da bi kot delodajalec raje najel ¢loveka z entuziazmom, kot pa
nekoga, ki ima vse znanje tega sveta. Trump in Zanker (2011) dasta tudi namig, kako ugotoviti,
kaj je naSa strast, pri Cemer pravita, da je to delo, katerega bi opravljali, Cetudi zanj ne bi bili
placani.

Tako tudi Cutler ob pogovorih z Dalai Lamo ugotavlja, da se tistemu, ki opravlja delo z
veseljem, uzitkom in strastjo, ni potrebno pretvarjati, da bi se v javnosti oz. pri delu vedel
drugace kot doma, saj je vedno in povsod zvest samemu sebi. Cim manjsi razkorak med tem,
kaj po¢nemo in kdo smo, pa nazadnje rezultira tudi v laZjem opravljanju nasega dela (Lama &
Cutler, 2005). Da postaja strast pri podjetnikih vedno pomembne;jsi dejavnik, je odkrila tudi
skandinavska naveza Stenholm in Nielsen (2019), sploh ko gre za podjetnisko vztrajnost in
predanost poslu v zgodnejsi fazi razvoja podjetja in Se toliko bolj, ko gre za nove, manj
uveljavljene podjetniske ideje ali razne druge inovacije.
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Cardon, Wincent, Singh in Drnovsek (2009) podjetnisko strast opredeljujejo kot intenzivne
pozitivne obcutke, pridobljene ob vklju¢evanju v podjetniske aktivnosti. Chen, Yao in Kotha
(2009) pa so celo mnenja, da lahko strast v poslu obcutno pripomore pri reSevanju izzivov in
drugih nepredvidenih dogodkov, ¢esar v poslovnem svetu ne manjka, zato je strast do dela, ki
ga opravljamo, po njihovem mnenju vsekakor ve¢ kot dobrodosla, ¢e ne kar nujna za uspeh.
Black (2001) omenja, da je strast nujno potrebna tudi za kreiranje strateSkega plana, ¢e zelimo,
da prek njega posezemo po zmagi. Stenhholm in Nielsen (2019) pa v svoji raziskavi nadalje
raz€lenita strast in vzroke zanjo, ki so po njunem mnenju lahko zunanji, torej prihajajo iz
socialnega okolja, in notranji, ki prihajajo skozi kompetence in ambicije posameznika, ali pa so
kombinacija obojega.

Tudi Kiyosaki (Kiyosaki & Lechter, 2001) zanimivo povzame besede svojega bogatega ocka
glede strasti, ko mu ta v mladih letih predoci, da vecina zaposlenih nekako pretrpi delovni teden
in pravzaprav zivi za vikend, njihov svet pa je sestavljen iz dveh podrocij, iz dela in igre. Na
drugi strani pa bogati ne poznajo te razlike, saj je njihovo delo obenem tudi njihova igra in to
ravno zaradi tega, ker so strastni glede tega, kar po¢nejo. Po tem zgledu je tudi Kiyosaki sam
kasneje v svojem poslu vedno sledil strasti, ki jo je nasel tako na nepremi¢ninskem kot tudi na
izobrazevalnem podrocju. V enem izmed svojih spletnih prispevkov Kiyosaki (2012) dodaja,
da je ravno strast tista, ki nas vodi naprej, nas dela inovativne in kreativne. Strast je tista, ki nas
spodbuja k ucenju, razvijanju sposobnosti in izboljSanju. Strast je nalezljiva, ljudje jo opazijo
in veckrat tudi nagradijo. Kot ze reCeno, pa je strast tudi tista, ki naredi delo zabavno in je
pravzaprav pogoj za dolgorocen uspeh v poslu.

Prakti¢no vsi avtorji, navedeni v prej$njih treh odstavkih, poudarjajo pomen strasti pri delu in
da z iskanjem le-te v danasnjem svetu, ki ponuja toliko razli¢nih moznosti dela in zaposlitve,
naj ne bi imeli teZav. Kot bolj problemati¢na pa se zdi odlocitev, ko izbiramo, ali slediti svoji
strasti, svojim sanjam, ¢etudi nam to v dolo¢enem trenutku predstavlja negotov poloZaj, manj
ali skoraj ni¢ denarja ter popolno spremembo Zivljenjskega sloga in dosedanje kariere, ali pa
izbrati delo, ki nam zagotavlja zgolj finan¢no varnost. Glede na to lahko sklepamo, da se ve¢ina
ljudi v Zivljenju soo¢a z dvema moznostma, ali se v zivljenju pocutijo finan¢no varne s poslom,
ki jim ne predstavlja strasti, ali pa se raje pocutijo zive s poslom, Ki jim, vsaj na zacetku, ne
predstavlja nujno finan¢ne varnosti. Na tej tocki bi lahko rekli, da veliko ljudi raje ostane na
varni strani. Vendar pa uspesni ljudje, ljudje, ki na svojem podrocju doseZejo vidne rezultate in
se uvrstijo v sam vrh, vedno in povsod izberejo strast. Karkoli drugega zanje ni niti zivljenje,
kaj Sele posel. Pri teh, ve€inoma pogumnih odloCitvah pa jih spremlja avanturistiéni duh
odkrivanja lastnih mej, do koder lahko seZejo.

2.3 Postavljanje ciljev in razvoj koristnih navad

Postavljanje ciljev ni zgolj uporabno v smislu povecanja produktivnosti in dosezenega, pac pa
je po Kambara, Kira in Ogata (2019) le-to pomembno tudi za duSevno zdravje posameznika.
Na drugi strani pa je manko zivljenjskih ciljev povezan celo s simptomi depresije. Hermann in
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Brandstatter (2013) ugotavljata, da se negativni simptomi lahko pojavijo tudi, ¢e so cilji
konstantno postavljeni previsoko, pri cemer se posameznik sooca S preve¢ tveganji in so cilji
kljub trudu in naporu realno nedosegljivi. To v najslabsem primeru pripelje do nasprotnih
ucinkov, ki smo jih zeleli doseci s postavljanjem ciljev. Vendar pa na drugi strani le-ti spet ne
smejo biti neambiciozni.

Postavljanje ciljev bi naj bilo najbolj u¢inkovito, v kolikor so le-ti postavljeni skladno z nasimi
interesi, vrednotami in prepricanji, in dosti manj u¢inkovito, v kolikor je motivacija za dosego
cilja nagrada ali kazen, v primeru, da cilj ni dosezen (Wolf, Hermann & Brandsitter 2017). V
kontekstu postavljanja ciljev gre omeniti tudi to, da v kolikor Zelimo koristiti prednosti tega
procesa, kot so ciljna usmerjenost in posledicno visja stopnja delovanja ter produktivnosti proti
cilju, morajo biti ti vseskozi aktivni, torej ko so doloceni cilji doseZeni, sledi postavljanje novih.
Cim nek cilj sprejmemo za svojega in ga ponotranjimo, postanemo akcijsko naravnani in pri¢ne
se proces doseganja cilja (Hermann & Brandsitter, 2013).

Metode in tehnike postavljanja ciljev se med seboj razlikujejo. Ena izmed popularnejsih, sploh
na podrocju motivacijskih govorcev in osebnih trenerjev, ki Zelijo povecati produktivnost
posameznika, posledi¢no tudi produktivnost podjetja, kjer so le-ti zaposleni, je metoda
SMART, kjer posamezne ¢rke zajemajo naslednje komponente, ki naj bi jih vsak dobro
postavljen cilj tudi izpolnjeval, S — specific, M — measurable, A — attainable, R — relevant, T —
timely. S to metodo se tako ognemo temu, da bi postavili nerealne cilje, za katere smo v
prejsnjem poglavju ugotovili, da lahko dosezejo nasproten ucinek od zelenega (Hsiaw, 2013).

Cilj bi potemtakem moral biti specificen, jasen, nedvoumen. Prav tako je pomembno, da je cilj
mozno izmeriti, oziroma kako drugade $tevilsko opredeliti. Ce je to mozno storiti tudi za
vmesne korake, $e toliko bolje. Tretja ¢rka ponazarja realno dosegljivost cilja in ali je to res
cilj, katerega smo sposobni doseci s trenutnimi viri, znanjem in spretnostmi. Nadalje moramo
oceniti relevantnost cilja glede na naSe SirSe zelje in aktivnosti in ali je le-ta v sozvocju s
preostalimi zivljenjskimi prizadevanji. Nazadnje pa vsak postavljen cilj potrebuje tudi Casovni
okvir, v katerem bi naj bil izveden. V kolikor ni ¢asovnega okvirja, se lahko kaj hitro zgodi, da
cilj prelagamo iz tedna v teden, preko mesecev ali celo ve¢ let (Hsiaw, 2013).

Tracy (1996) predlaga tudi dnevno zapisovanje ciljev na papir, saj po njegovem s tem izrazimo
vecjo namero, kot ¢e bi cilj imeli zgolj v mislih. Vsakodnevno zapisovanje pa nase misli Se bolj
usmeri k cilju, saj ob zapisovanju razmisljamo o samem cilju kot tudi o strategiji, kako ga bomo
dosegli. Uspesni ljudje pa ne postavljajo in dosegajo zgolj svojih ciljev, pa¢ pa le-te postavljajo
tudi za svoje zaposlene.

Georg (2015) ugotavlja, da v kolikor predamo cilje tudi zaposlenim, so le-ti produktivne;jsi,
Cetudi pri tem ne prejmejo financne spodbude. Vendar je tudi tukaj potrebno pravilno in
preudarno postavljati cilje, ki jih je sicer lazje postavljati v preprostejsSih delovnih okoljih, kjer
so stvari tudi merljive, kot pa v kompleksnejsih delovnih okoljih, ki ne ustvarjajo oprijemljivih
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proizvodov. V slednjem primeru mora biti glede dolocanja ciljev ve¢ komunikacije, predvsem
na ravni managementa in zaposlenih. Dodaja e, da je v splo§nem postavljanje ciljev uspesnejse,
¢e jih postavimo vecji skupini ljudi kot pa posameznikom znotraj istega oddelka, ki lahko v
zelji po doseganju samostojnih ciljev postanejo manj dovzetni za pomo¢ svojim sodelavcem.

Singal (2018) predlaga, da v kolikor imamo pred sabo velik in kompleksen cilj, le-tega
razdelimo na ve¢ manjsih ciljev oz. mikro korakov, kot sam imenuje vmesne stopnje. Tako
predlaga tudi Tracy (2004), ko v svojem delu predstavi znano vprasanje, kako pojesti slona, in
da odgovor nanj, da po en kos naenkrat. S tem zeli povedati, da v kolikor je pred nami zares
tezka naloga, jo lahko brez slabe vesti razdelimo na ve¢ manjsih nalog in tako postopoma
zaklju¢imo nalogo kot celoto. Druga filozofija, ki jo je prav tako Tracy vzel za svojo, pa se
nanasa na drugo zival, in sicer zabo, pri ¢emer pravi, da v kolikor navsezgodaj zjutraj, takoj ko
vstanemo, pojemo zivo Zabo, bo to najhuj$a stvar v nasem dnevu in preostanek dneva bo v
primerjavi z jutrom vec kot odli¢en. S tem Zeli prikazati, kako pomembno je, da se takoj zjutraj
lotimo najtezje naloge, ki jo moramo opraviti tisti dan in se nam zdi najbolj potencialna, da bi
z njo odlasali. V kolikor zjutraj opravimo to tezko nalogo, nam bo to vlilo novih moci in
motivacije tudi za druga dnevna opravila (Tracy, 2004).

K ve¢ji produktivnosti pa lahko pristopimo tudi na nekoliko drugacen nacin kot pa preko
postavljanja ciljev, in sicer z razvojem navad, ki nas naredijo bolj produktivne in posledi¢no
uspesne. Williams (2018) je mnenja, da je razvoj dobrih navad celo bolj ucinkovit kot pa
postavljanje ciljev. Sam navado definira kot ponavljajoce se vedenje, ki se dogaja na nezavedni
ravni, torej podzavestno, lahko bi rekli tudi avtomatizirano. Navado bi lahko opisali tudi kot
nacin razmisljanja ali obCutenja, pridobljenega skozi izkusnje, ki so se pojavljale v preteklosti.
Pri tem izpostavi tudi nekaj potencialno negativnih lastnosti glede postavljanja ciljev, na katere
sem sam opozoril v preteklih odstavkih.

Tezavo pri postavljanju ciljev Williams (2018) vidi v tem, da so cilji zgolj zaCasni, pri cemer
se ljudje pocutimo dobro, ko cilj dosezemo, nato pa motivacija pojenja. Kot drugo slabo stran
postavljanja ciljev pa vidi v tem, da smo, vse dokler cilj ni dosezen, v neke vrste stresni situaciji.
V primeru, da naredimo napredek, cilja pa kljub vsemu ne dosezemo v celoti, to ne prinasa
zadostne zadovoljitve, oz. lahko doloceni ljudje to smatrajo celo za neuspeh. Kot tretjo slabost
navede, da zavezanost k cilju v€asih zahteva vse preveC prizadevanja in terja preve¢ nasega
Casa in energije, kar lahko prav tako doseze nasproten ucinek. Nasproti temu pa naniza nekaj
prednosti, ki jih ¢lovek pridobi z razvojem dobrih, njemu koristnih navad. Za primer zniZanja
telesne teze tako predlaga, da je bolje, kot zacCrtati si, koliko kilogramov bi Zeleli izgubiti,
vzpostaviti navado vsakodnevne vadbe, ki bo prav tako rezultirala v izgubi telesne mase. V
primeru viSanja vrednosti prodaje pa svetuje, da namesto cilja, povecati prodajo za 20
odstotkov, razvijemo navado, ki bo vsebovala 10 dodatnih prodajnih klicev dnevno, ki bodo
kon¢no rezultirali v povecanju prodaje.
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Navade bi naj bile tudi lazje dosegljive. Zaradi ponavljajocega se procesa, ki je v ve€ini
primerov vsakodneven, pa jih je tudi lazje vzdrzevati, kar prinasa Se dodatno motivacijo.
Navade so tudi tiste stvari, ki nadzorujejo priblizno 40 odstotkov nasih zavestnih odlocitev, kar
pomeni, da nas navade dejansko izoblikujejo, ko pa se zakoreninijo, nas lahko véasih spremljajo
kar celotno Zzivljenje. Lally, Van Jaarsveld, Potts in Wardle (2009) v svojem raziskovalnem
Clanku ugotavljajo, kako dolgo so se osebe, ki so bile vkljucene v raziskavo, navajale na
doloCene prehranske navade. Rezultati so bili od posameznika do posameznika razli¢ni,
nekateri so navado osvojili Ze v osemnajstih dneh, spet drugi so za to potrebovali 254 dni, v
povprecju pa je posameznik za vzpostavitev navade potreboval 66 dni. Tako kot v¢asih obstaja
zelja po vzpostavitvi pozitivne navade, nam lahko v kak$nem drugem primeru koristi, da
prekinemo s kak$no navado, ki nam ne koristi ali je za nas celo Skodljiva.

Shortsleeve (2018) postreze z nekaj znanstveno preverjenimi pristopi, ki nam bi naj pomagali
prekiniti z dolo¢eno navado. K temu bi naj pozitivno prispevalo zmanjsanje stresa, saj velja, da
vecino stvari, ki jih ne zelimo storiti, kamor sodijo tudi slabe navade, naredimo ravno takrat,
ko smo pod stresom. Za zmanjsanje stresa pa avtorica predlaga zadostno koli¢ino spanca, redno
vadbo kot tudi meditacijo. V kolikor se zelimo znebiti dolo¢ene navade, imamo vec¢je moznosti
za uspeh, ¢e jo nadomestimo z drugo navado. Nenazadnje pa je moznost uspeha vecja, tem
mocne;jsi so razlogi, da neko navado opustimo.

Ne glede na to, ali uvajamo novo navado ali opus¢amo staro navado, pa nam lahko v obeh
primerih zadevo olajsa sprememba okolja, saj je ravno okolje tisto, ki spodbudi dolo¢eno
navado, kar pomeni, da te spodbude pri navadah, ki jih ne Zelimo, ne bo, lahko pa v to okolje
vnesemo nove spodbude, ki bodo pomagale sproziti navade, ki jih zelimo osvojiti (Ouellette &
Wood, 1998).

Postavljanje kot tudi doseganje ciljev je znacilno za ve¢ino uspes$nih ljudi, pri ¢emer doloceni,
znan primer tega je tudi Elon Musk, to storijo javno. S tem, da svoj cilj povejo mnoZicam, se k
izpolnitvi le-tega Se bolj zavezejo (Vance, 2015). Prav tako pa so nam poznane tudi navade
uspesnih ljudi. Covey (1994) je cel6 svojo knjigo naslovil z naslovom 7 navad zelo uspesnih
ljudi, pri ¢emer zanje naniza navade, kot so proaktivnost, zmoznost, da stvari za¢nejo na nacin,
da si v mislih ustvarijo tudi njihov uspesSen zakljucek, znajo postaviti pomembne stvari na prvo
mesto, razmisljajo, kako v kar najve¢ primerih priti do kombinacije, ki bo zmagovalna za obe
vklju€ujoci strani, predno da so razumljeni, Zelijo tudi sami razumeti druge, znajo ustvariti
sinergijo ve¢ razli¢nih dejavnikov, kot tudi to, da vedo, kdaj je potreben bodisi tehten premislek
ali pocitek. Navada, ki jo tako Tracy (1996), Kiyosaki (2001), Robbins (2000), Stone (2014),
Singal (2018), Eker (2017) in drugi opazajo pri uspesnih ljudeh je tudi ta, da veliko berejo, pri
¢emer se na seznamu njihovih knjig najveckrat znajdejo biografije uspesnih ljudi ali knjige,
povezane z njihovim podrocjem dela.

Tracy (1996 in 1998) opaza, da so klju¢ne navade uspesnih ljudi samodisciplina, vizualizacija,
meditacija in zgodnja ura vstajanja. Predvsem slednja veckrat naredi pomemben razkorak, ki
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rezultira v visji produktivnosti. Pri tem Tracy (1996) meni, da lahko bodisi doma ali v sluzbi v
dveh urah zgodnjega dela, ko na delovnem mestu Se ni sodelavcev in drugih motecih
dejavnikov, naredimo ve¢ kot kasneje v daljSem Casovnem obdobju. Ker so nekatere izmed
navad, zaznane pri uspe$nih ljudeh, tako zelo pomembne, jim bom v nadaljevanju namenil kar
svoje podpoglavje in jih s tem uvrstil na seznam dejavnikov uspeha.

Vidimo torej, da so si mnenja glede ciljev in navad v dolo¢enih primerih deljena, spet drugic se
ta dva dejavnika uspeha dopolnjujeta, zato bi ob koncu zapisal, da sta, glede na razlicen znacaj
ljudi, delo, ki ga opravljamo, in okolje, v katerem zivimo, nekaj povsem normalnega, da
nekomu bolj odgovarja postavljanje ciljev, spet drugim pa bolj odgovarja gojenje dolo¢enih
navad, tretjim morda oboje. Se ena stvar, ki jo na tem mestu omenja Singal (2018), pa je ta, da
so zelo uspesni ljudje v veliki vecini zelo strogi do samih sebe, ko gre za postavljanje ciljev in
pridobivanje zanje koristnih navad. Pri tem so nepopustljivi in samokriticni.

2.4 Poznavanje posla, v katerem se deluje

Ko govorimo o nadpovpre¢no uspes$nih ljudeh, bi lahko rekli, da ne gre zgolj za poznavanje
posla, s katerim se ukvarjajo, pa¢ pa gre za izjemno dobro poznavanje posla, s katerim se
ukvarjajo. V kolikor ga ne bi poznali izjemno dobro, bi seveda le stezka uspeli, 0z. bi bilo to
nemogoce. Zanimivo pri tem pa je, da najveckrat posel izjemno poznajo tako v primerjavi s
konkurenco kot tudi v primerjavi z ostalimi zaposlenimi, v kolikor gre za ljudi, ki imajo v lasti
vecje podjetje in imajo tudi svoje zaposlene. Pri tem se sicer tekom razvoja podjetja zgodi, da
na dolo¢ena podrocja v podjetju zaposlijo ljudi, ki imajo specifi¢na znanja bolj$a od njih samih,
atudi to je del zmagovalne strategije — ¢e sami ne posedujejo dolocenega znanja, za to zaposlijo
druge ljudi, ki imajo potrebno znanje. Naceloma pa gre za preprosto pravilo, ¢e Zelijo biti
najbolje placani v tem, kar delajo, se obenem zavedajo, da morajo biti v tem enostavno najboljsi
(Eker, 2017).

Dobbins in Pettman (1997) piseta, da v kolikor Zelimo dose¢i zmagovalno strategijo, je
potrebno priti do specializacije in podro¢ja odli¢nosti ter vzpostaviti konkuren¢no prednost, ki
bo zadosten razlog, da bo k nam pripeljala stranke. S tem avtorja jasno nakazujeta, da je za
vzpostavitev tega potrebno izjemno poznavanje posla, s katerim se vstopa na trg, 0z. za katerega
imamo namen izdelati zmagovalno strategijo. Leibman (2019) pa postreze z nasvetom, kako
doseci to specializacijo oz. ekspertnost, in sicer s proucevanjem literature, pri cemer je potrebno
identificirati tri svetovno najbolj$e poznavalce S podrocja, na katerem se deluje. Pomembnost,
da se u¢imo od najboljsih, je po njegovem mnenju izjemno pomembna, kar zagovarja tudi Tracy
(1996).

V teoriji pridobljeno znanje nato uporabimo v praksi ter ga po potrebi tudi prilagodimo.
Ericsson, Prietula in Cokely (2007) k temu dodajajo, da je pot do popolnega poznavanja svojega
podrocja dela povezana z ogromno prakti¢ne vaje in da tudi najbolj talentirani ljudje potrebujejo
vsaj 10 let, da resni¢no obvladajo svoje podrocje dela ter pri tem postanejo tudi mednarodno
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poznani. Velik pomen dajejo tudi temu, da ljudje pri svojem delovnem procesu najdemo
mentorje, medtem ko Christine van Winkelen in Richard McDermott (2010) kot najbolj
uporabno stvar, da nekdo postane ekspert, vidita v tem, da nekoga nauc¢imo, kako se ucijo
posnemanja vredni posamezniki, kar lahko razumemo tudi kot modeliranje uspesnih ljudi. Tako
0 mentorstvu kot modeliranju bo ve¢ napisanega tudi v nadaljevanju.

Izjemno lepo proces od ucenca do profesionalca v smeri poznavanja posla, v katerem Zelimo
doseci ekspertnost, ponazori tudi Huitt (2006), ki lo¢i pet stopenj, skozi katere gre posameznik.
Prva je stopnja novinca, sledi stopnja naprednega zacetnika, nato posameznik vstopi v stopnjo
kompetentne osebe, kateri sledi stopnja osebe, ki ze obvlada svoje podroc¢je. Na naslednji in
tudi zadnji stopnji pa je oseba Ze ekspert svojega podroc¢ja. Med prvo in zadnjo stopnjo so
razlike ve¢ kot ocitne, predvsem pri sprejemanju odlocitev, ki so v zacetku izklju¢no analiti¢ne,
nato pa vedno bolj intuitivne, v¢asih celo avtomatizirane.

Bathla (2018) pa v svojem ¢lanku, ki ga v ve€ini povzame po teoriji Stirih korakov za doseganje
novih znanj oz. drugace imenovani tudi lestvica kompetenc, Katero je zasnoval Noel Burch,
razlaga, da se posameznik v zacetku niti ne zaveda, Cesa vse ne zna, niti se v celoti ne zaveda,
kako mu bo novopridobljeno znanje koristilo. To stopnjo imenuje nezavedna nekompetentnost,
sledi pa stopnja zavedne nekompetentnosti, na kateri se posameznik za¢ne zavedati, da ima
manko znanja, katerega zacne tudi dosti bolj ceniti. Z dovolj truda in napora ter preko obilice
napak posameznik pride do potrebnega znanja in sposobnosti, za uporabo katerih pa je potrebna
velika koncentracija, zato se ta stopnja imenuje zavedna kompetentnost. Ko pa znanje in
sposobnosti postanejo tako dobre, da se jih lahko izvaja ob hkratnem opravljanju kaksnega
drugega dela in ne zahtevajo ve¢ aktivnega vklju€evanja nasih mozganov, dosezemo stopnjo
nezavedne kompetentnosti. Clanek sklene z nasvetom, naj gremo skozi zivljenje z
naravnanostjo, ki bo odprta za novo znanje, in tako bomo le-tega tudi prejeli.

Vidimo torej, da je proces, da pridemo do tocke, ko dodobra poznamo in obvladamo svoj posel,
dolgotrajen in na nek nacin traja celotno kariero oz. zivljenje. Na tem mestu pride Se toliko bolj
do izraza poprej predstavljen dejavnik, ki je nujen za uspeh, to je strast. Ce do posla, v katerem
se zelimo prebiti v sam vrh in ga poznati do potankosti, ne ¢utimo strasti, nam to najverjetneje
ne bo uspelo.

2.5 Branje in izobraZevanje

Najuspesnejsi kot tudi najbogatejsi ljudje izjemno veliko berejo. O tem pricajo tudi vsa
priporocila za branje, ki jih bodisi preko intervjujev ali svojih osebnih spletnih strani sporocajo
potencialnim bralcem. Gates (2019) vsakoletno postreze s predlogi za poletno branje, kjer se
pojavijo knjige najrazli¢nejsih avtorjev in tematik. Zase pravi, da je velik ljubitelj knjig, znan
tudi po tem, da vsako leto dvakrat tedensko prezivi nekoliko izoliran od druzbe, kar imenuje
Think week, v okviru katerega svoj ¢as nameni tudi branju (Muller, 2018). Strasten bralec je
tudi Elon Musk, ki pa je v enem svojih intervjujev dejal, da niti ni prebral veliko poslovnih

23



knjig, pac pa ve¢ avtobiografij ter biografij (Weiss, 2018). Hkrati tudi omenja, da je bilo branje
knjig, ki so zajemale tudi epska fantazijska dela kot tudi knjige na témo gradnje raket, klju¢no
za njegov uspeh (Berke & Lebowith, 2018).

Tudi Stone (2014) na koncu knjige o Amazonu vkljuc¢i dodatno poglavje z naslovom Jeffove
najljubse knjige, saj so le-te izjemno povezane s samim podjetjem in so od samega zacetka
ustvarjale ter oblikovale njegovo kulturo in strategijo. Bezos pri tem pravi, da se ve¢ nauci iz
romanov kot pa iz stvarne literature. Singal (2018) v svoji knjigi citira Jima Rohna, ki pravi, da
vam bo formalna izobrazba pomagala preziveti, samopridobljena izobrazba, ki se jo doseze tudi
z branjem, pa vam bo prinesla bogastvo. Anik Singal tudi sam svoje znanje in svoj uspeh
pogojuje z branjem, pri tem pa navaja, da Mark Cuban bere ve¢ kot tri ure dnevno, Bill Gates
prebere priblizno eno knjigo na teden, Warren Buffet glede na svojo naravo dela posveca branju
Sest ur dnevno, Tony Robbins pa porabi za branje vsaj pol ure na dan.

Elkins (2015) povzame ugotovitve, do katerih je ob pogovorih z ve¢ kot 1200 uspeSnimi
milijonarji prisel Steve Siebold, pri ¢emer poudari, da je bilo vsem skupno, da so veliko ¢asa
namenili branju. Corley (2017) pa nadalje postreze s podatkom, da 88 odstotkov milijonarjev
bere vsaj 30 minut dnevno, vecina pa Se precej vec.

Izjemno pomemben del na poti do uspeha vidi v branju tudi Covey (1994), ki pravi, da lahko z
branjem prodremo v najimenitnejSe ume sedanjosti ali preteklosti, ki so bivali na tem svetu.
Predlaga, da bi moral biti cilj posameznika, da prebere eno knjigo na teden. Dodaja $e, da
Clovek, ki ne bere, ni ni¢ boljsi od ¢loveka, ki ne zna brati. Dejavnik branja pa lahko na neki
tocki razSirimo tudi v pojem vsezivljenjskega ucenja, ki je prav tako znacilen za uspesne ljudi.

Velik razmah so v zadnjem ¢asu dozivele tudi audio knjige, ki lahko olajSajo branje oz.
poslusanje, ko smo na poti, oz. ¢e nam ta na¢in ucenja bolj ustreza. Tracy celo predlaga, da
lahko povprecen American, ki na osnovi podatkov za leto 2016 letno prezivi v avtu ve¢ kot 290
ur, le-tega s pomocjo audio knjig spremeni v svojo lastno univerzo na kolesih (Johnson, 2016).
Poleg branja in audio knjig pa imajo prav tako velik pomen razna formalna in neformalna
1zobrazevanja, neposredno ali posredno povezana s podroc¢jem dela.

2.6 Modeliranje drugih uspesnih ljudi

Kot smo omenili, da so knjige izjemna zakladnica znanja, to Se bolj velja za ljudi, ki so prav
tako polni znanja, izkuSenj ter nasvetov. Ce smo dovolj pogumni, da povprasamo po tem
znanju, 0z. ga znamo prepoznati pri drugih in ga tudi posnemati, lahko na ta nac¢in tudi mi
ogromno pridobimo. Kot sem zapisal Ze v samem uvodu, je modeliranje oziroma posnemanje
nekoga povsem naravno dejanje, staro kot CloveStvo samo, ta proces oziroma to naSo
sposobnost pa so nekoliko bolj osvestili z razvojem in pod okriljem nevrolingvisticnega
programiranja, kjer so tudi kaj hitro ugotovili, kako uspesen je lahko posameznik pri tej stvari
(Kos, 2019).
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Najveckrat vedé ali nevede modeliramo tiste ljudi, s katerimi se druzimo, oni pa nasprotno
posnemajo nas. Ravno zaradi tega je tudi pomembno, da se druzimo s prijetnimi, motiviranimi
in navdihujo¢imi ljudmi, saj to poveca moznosti, da bomo tudi sami postali podobni njim
(Sicinski, 2019). Ko gre za namerno modeliranje, pa Robbins (2019b) predlaga, da izberemo
nekoga, ki je ze uspesen na podrocju, kjer zelimo tudi sami doseci dolo¢en uspeh. Vse skupaj
je dosti lazje, e oseba, ki jo Zelimo modelirati, pri tem sodeluje, zato jo prosimo za pomo¢, pri
¢emer jim poskusimo kaj ponuditi v zameno, da nas pomaga usmerjati.

K modeliranju sodi tudi proucitev preteklega delovanja osebe, ki jo modeliramo, s tem se u¢imo
na njenih napakah kot tudi na uspehih. Preostala podrocja, ki jih lahko posnemamo, kadar gre
zamodeliranje, so $e zunanja dejanja in vedenje, ki se ticejo predvsem vsakodnevnega fizicnega
delovanja, gibanja, dihanja, drze, obrazne mimike ter gibanja oc¢i. Nadalje se lahko
osredoto¢imo tudi na stil oblacenja ali pa na navade in rituale, s katerimi oseba dosega zelene
rezultate. Potem so tukaj Se notranji vzorci, ki vkljucujejo njihovo misljenje, vrednote,
prepricanja ter Custva, ki jih gojijo glede posamezne zadeve. Pomembno je prouciti njihova
podrocja interesa, tako privatna, predvsem pa tista, povezana s poslom, ki ga opravljajo. Pri tem
opazujemo tudi njihovo druzbo ter obnasanje v druzbi, pri ¢emer se je smiselno vprasati, zakaj
izbirajo tak$no druzbo, kot jo. Se kot zadnje pomembno podrodje, vredno pozornosti pri
modeliranju, pa je govorica, ki vkljucuje izbiro besed, glas, ton in hitrost govora (Sicinski,
2019).

V kontekst modeliranja sodi vsekakor tudi Zelja po nenehnem ucenju, ki smo jo omenili Ze pri
branju in postaja pravzaprav klju¢na karierna kompetenca, ki se je zaveda vecina uspesnih ljudi
in si jo kot lastnost Zeli tudi pri kadru, ki ga zaposlujejo, sploh v luci nenehnega in hitrega
napredka na vecini, ¢e ne kar na vseh podrocjih dela. Pri posameznikih, ki imajo razvito Zeljo
po nenehnem ucenju, je opaziti tudi vi§je standarde v zvezi z njihovim delom, ¢etudi le-ti niso
zahtevani, stremijo po boljSem in vi§jem. Bolje in predvsem bolj objektivno pa zaznavajo tudi
svoje prednosti in slabosti. Povprecnost zanje ni izbira (Maurer & Weiss, 2010).

Eker (2017) prav tako poudarja, da so ljudje, ki jih je on v svojem opazanju oznacil za uspesne,
izjemno odprti ter dovzetni za novo znanje. Kot tri najbolj nevarne besede, s katerimi lahko
operira ¢lovek, pa so po njegovem mnenju 'to ze vem'. Nadaljuje pa, da nekaj zares vemo zgolj
takrat, ko to tudi zivimo. Na tem mestu izpostavi tudi nasvet, ki mu ga je v njegovi mladosti dal
uspesen prijatelj, multimilijonar, Ce nisi tako uspesen, kot bi si Zelel biti, obstaja nekaj, cesar
Se ne ves, medtem ko je Eker sam mnenja, da lahko imamo v Zivljenju svoj prav ali pa smo
bogati, s ¢emer Zeli poudariti, da aroganca in vsevednost najveckrat nista na mestu. Tako se
tudi ne more pri¢akovati drugih rezultatov, v kolikor znova in znova delamo iste stvari. In na
tem mestu nam lahko modeliranje Se kako pomaga.

Z modeliranjem uspesnih ljudi pa smo tudi korak blizje k temu, kar Singal (2018) omenja kot
izgradnja podpornega okolja, to pomeni, da svoje okolje na¢rtno gradimo v smeri doseganja
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zelenega uspeha in druzba ljudi, s katerimi prezivimo vecino ¢asa, ima pri tem Se kako veliko
vlogo.

2.7 Mentorstvo

Bob Proctor v mentorju vidi nekoga, ki v nas samih vidi vec talenta in sposobnosti, kot smo je
sposobni videti sami, in ne samo to, ta talent in sposobnost nam pomaga tudi razviti do polnega
potenciala (Hernandez, 2018). Kiyosaki (2001) daje velik pomen mentorstvu, pri ¢emer mu je
mentorstvo bogatega ocka omogocilo vpogled v vsa spoznanja, ki jih je kasneje vkljucil v
knjigo Bogati ocka, revni ocka. Zanimivo pa je, da imajo tudi mentorji svoje mentorje, tako
Robbins (2019a), znan po tem, da je v zivljenju bil mentor izjemno velikemu Stevilu ljudi,
spregovori o svojih mentorjih in njihovem ogromnem pozitivnemu vplivu nanj. Pravi Se, da
mentorja in spoznanj, povezanih z mentorstvom, ne more nadomestiti nobena knjiga niti znanje,
dostopno na internetu.

Singal (2018) prav tako v svoji knjigi nameni mentorstvu celotno poglavje in ga smatra za
kljuCen element na poti do uspeSnega podjetnika, pri ¢emer loci dve vrsti mentorjev, na eni
strani dodeljene, ki jih predstavljajo starsi oz. skrbniki, in na drugi strani tiste, ki si jih izberemo,
da nas ucijo. Pri procesu mentorstva poudari Se eno pomembno lastnost, ki jo moramo imeti,
da je mentorstvo sploh mozno, in sicer, da smo voljni ter sposobni uciti in usposobiti se za neko
boljSo verzijo samega sebe, upoStevati nasvete mentorja in jih tudi implementirati v
vsakodnevno Zivljenje, Ceravno bodo zahtevali, da pri tem gremo izven svoje cone udobja, pri
¢emer opozarja tudi na paradoks, ko marsikdo zeli biti poducen in pridobiti dolo¢eno znanje, v
isti sapi pa bodo¢emu mentorju pove, kako ga naj le-ta uci.

Ta pristop je po mnenju Singala (2018) zgresen. Ce se odlo¢imo za mentorstvo, moramo
mentorja upostevati v celoti, tako glede nasvetov kot tudi glede tehnike, preko katere se bo
pridobivalo znanje. Bolj kot smo dovzetni za ucenje, bolj kot je na§ um odprt za nova spoznanja
in nacine delovanja, ve¢ji uspeh nam lahko prinese dolo¢eno mentorstvo. Tako tudi Winkelen
in McDermott (2010) ugotavljata, da je eden izmed najbolj uporabnih nac¢inov ucenja ta, da se
ljudi nauci delovati, kot delujejo uspesni ljudje s podrocja, na katerem zelijo uspeti tudi sami,
kar pravzaprav mentorstvo je.

Mentorstvo je v svojem bistvu na nek nacin tudi podobno modeliranju, 0z. ga v svojem
mentorskem procesu tudi vklju€uje, prav tako pa je pojem mentorstva zelo soroden pojmu
trenerstva, pri cemer se ta dva izraza veckrat pojavljata druzno ali celo enakovredno. Pa vendar
neupraviceno, saj obstaja nekaj klju¢nih razlik, pri €emer se trenerstvo osredotoc¢a na konkreten
primer oz. doloceno nalogo, medtem ko mentorstvo zajema dosti SirSe, bolj sploSno delovanje,
vkljucujo¢ deljenje informacij z najrazli¢nejSih podrocij. Tako je trenerstvo po svoji naravi
kratkoro¢no in traja do tedaj, dokler zastavljen cilj ni doseZzen, medtem ko se mentorstvo
nadaljuje skozi ve¢ dosezenih ciljev, ki so zgolj del mentorstva. V tem oziru bi lahko v
mentorstvu videli nekaj ve¢ dodane vrednosti, vendar tako trenerstvo kot mentorstvo lahko
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bistveno pripomoreta k razvoju, odvisno od naSega namena. Tako naposled ugotovimo, da
imajo uspesni ljudje ne samo mentorje, pac pa tudi trenerje (Management Mentors, 2019).

Singal (2018) opaza, da vecina pravih mentorskih odnosov ni pogojena s finan¢nimi sredstvi,
pac pa ljudje, ki privolijo v mentorstvo, to vecinoma naredijo kot vracilo druzbi, ker so tudi
sami neko¢ imeli mentorje, ki so jim v zivljenju pomagali uspeti. Tako Ceniza-Levine (2019)
poudarja, da so najbolj$i mentorski odnosi tisti, ki imajo pozitiven vpliv na obe strani, vkljuceni
v proces, Singal (2018) pa Se dodaja, da bo pravi mentor vedno zelel videti uspeh svojega
varovanca in da bo na nek nacin to najvecja nagrada zanj — videti nekoga, ki je tudi zaradi
upostevanja njegovih nasvetov uspel na zelenem podrocju.

Kot obstajajo doloCeni nasveti in priporocila za uspesno modeliranje, tako obstajajo le-ta tudi
za mentorstvo. Ceniza-Levine (2019) pri tem priporoca, da oba z mentorjem Zze v samem
zaCetku pojasnita svoja pri¢akovanja in se dogovorita, na kakSen nacin in kako pogosto bosta
komunicirala. V kolikor ni vedno mozno zagotoviti srecanja v zivo, je lahko dobra alternativa
tudi telefonski pogovor ali video klic. Spostovanje in zahvalo do mentorja pokazemo predvsem
s tem, da upostevamo njegove nasvete in da se tudi v vmesnem obdobju med posameznimi
srecanji trudimo doseci napredek. Eden izmed scenarijev, ki se ga Zelimo ogniti, je ta, da bi od
mentorja prehitro zahtevali prevec, saj je bolje, da uvodna srecanja namenimo spoznavanju
drug drugega. Kljuéni element spoznavanja je tudi grajenje na zaupanju, ki je pri dolgoro¢nem
mentorstvu $e kako pomembno, sploh ko pride do deljenja informacij, ki so zaupne narave.

V kolikor se mentorstvo izkaze za uspe$no in nam prinese nova spoznanja ter napredek, je
najmanj, kar lahko storimo v zahvalo to, da tudi mi mentorju ponudimo svojo pomo¢ (Ceniza-
Levine, 2019). Nemalokrat se lahko zgodi tudi to, da nekdo, ki s strani mentorja prejema
nasvete in znanje, mentorja na neki tocki tudi preseze, 0ziroma mu je znanje doloCenega
mentorja izjemno Koristilo ter pomagalo doseCi zastavljeni preboj, vendar pa bi za njegovo
nadaljnje napredovanje potreboval se druga znanja, ki mu jih lahko ponudi kdo drug. Na tem
mestu je nekaj povsem normalnega, da k obstoje¢emu mentorju dodamo $e drugega mentorja,
ki nas bo obogatil $e z dodatnim znanjem (Lumb, 2015).

2.8 Izbira druzbe ter izgradnja podpornega okolja

Groth (2012) v enem izmed svojih prispevkov na témo druzenja citira znano trditev Jima
Rohna, ki pravi, da smo ljudje povprecje petih ljudi, s katerimi preZivimo najve¢ ¢asa. To bi
naj med drugim drzalo tudi za na§ osebni dohodek. Chua (2019) pa se s tem ne strinja
popolnoma, ko pravi, da sicer druzba vpliva na nas, vendar pa je tu Se faktor nase osebnosti oz.
nas samih, tako da k trditvi dodaja, da smo povprecje petih ljudi, s katerimi prezivimo najve¢
Casa, vendar vklju¢no z nami samimi, s ¢emer Zeli poudariti, da je tudi ¢as, preZivet sam s sabo
in z lastnimi mislimi, zelo pomemben ter se ga ne sme spregledati.
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Tako tudi Tracy (1998) na poti do nasega uspeha pripisuje veliko vlogo ljudem, s katerimi se
druzimo. V svojem knjiznem delu celo izpostavi, da v kolikor bi v Zivljenju lahko napravil zgol]
eno stvar, ki bi mu resni¢no pomagala uspeti, bi si postavil cilj, da se druzi zgol; s tistimi ljudmi,
ki jih ceni, spostuje in obcuduje. Na ta nacin bi se gibal v krogu ljudi, katerih druzba bi ga
veselila in od katerih bi se lahko tudi marsikaj nauéil. Tako predlaga tudi bralcem. Hkrati pa
Tracy predstavi tudi predlog, da na osnovi obSirne mreze poznanstev naj ne bi bili nikoli
oddaljeni ve¢ kot dva telefonska klica od katerekoli osebe, vklju¢no s predsednikom drzave.

Pomen druzbe in okolja na poti do uspeha je na lastni kozi izkusil tudi Singal (2018), ki zase
pravi, da niti do danes v ozjem lokalnem okolju nima prave podpore za uspeh v poslu, zato je
le-to poiskal izven domacega okolja. V knjigi bralcem naniza kar nekaj nasvetov, kako
vzpostaviti podporno okolje, podporno v smislu, da nam bo pomagalo doseci zeleni uspeh.
Singal (2018) se zaveda, da je trenutno druzbo, prijatelje, tudi starSe prakticno nemogoce
spremeniti v njihovem misljenju in mu to predstavlja potrato energije, ki jo lahko namenimo za
bolj produktivne stvari. Zato na eni strani vidi nujnost v tem, da v svoj druzbeni krog sprejmemo
visoko motivirane, delovne in uspesne ljudi, ki imajo odgovore na vpraSanja, s katerimi se
sre¢ujemo, in iz nas izvabijo najboljSe, na drugi strani pa, ceravno se to morda slisi kot radikalna
poteza, moramo biti pripravljeni za krajse ali daljSe casovno obdobje omejiti stike z ljudmi, pri
katerih ne moremo racunati na podporo, oz. nas njihova druzba spravlja celo v slabo voljo in
nam jemlje motivacijo.

Singal (2018) na to témo izdela tudi model, katerega imenuje krog podpore. Kljub temu da
model ne temelji na kak$ni znanstveni raziskavi, pac pa je izdelan glede na njegova pretekla
opazanja in izkuSnje, se mi ga zdi zanimivo vkljuciti v magistrsko delo, saj bo pri bralcu
zagotovo spodbudil nekaj kriti¢énega razmisljanja glede ljudi in odnosov. Singal (2018) razvrsti
ljudi glede na odnos do nasega dela in nas samih, pri ¢emer ugotavlja, da je velika vecina ljudi,
kar 60 odstotkov, nam nevtralnih. Zanje pravi, da se bolj kot z nami in nasim delom
obremenjujejo z lastnimi ambicijami ter delovanjem, na nas pa nimajo kaksSnega posebnega
vpliva. Za nase delovanje spodbudne ljudi razvrsti med obozevalce, za katere ugotavlja, da jih
je zgolj 5 odstotkov, vendar je njihov vpliv ogromen, saj so to ljudje, ki nas gorece podpirajo,
ne glede na to, kako velikopotezni so nasi nacrti, in verjamejo v nas, ter med podpornike, ki jih
je 10 odstotkov in nam pri dosegi ciljev prav tako pomagajo, vendar pa na zastavljene plane
gledajo bolj previdno in jih ne zagovarjajo za vsako ceno.

Kar 25 odstotkov ljudi pa Singal (2018) glede na svoje opazanje oznaci za negativne, del katerih
se mu zdi celo strupen v smislu, da nam Zelijo $kodovati. Dodatna tezava pri negativnih ljudeh
bi nas zavarovali pred morebitnim neuspehom. In ravno na tej tocki moramo po njegovem
mnenju postaviti dolo¢ene omejitve pri komunikaciji z njimi. Naj Se enkrat poudarim, da je to
zgolj njegova percepcija kroga ljudi, vsak bralec pa lahko sam zase razmisli, kaksen bi izgledal
njegov krog podpore.
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Eker (2017) je pri svojem raziskovanju uspesnih in bogatih ljudi uvidel vsem skupno lastnost,
to je medsebojno spostovanje in obcudovanje, ki ga uspesni ter bogati ljudje gojijo drug do
drugega. To je tudi neke vrste njihova motivacija, saj se na poti doseganja uspeha ne pocutijo
osamljene, pac pa vidijo, da se tudi drugi njim podobni soocajo z izzivi, zacasnimi neuspehi kot
tudi uspehi. Cetudi gre za tekmovalnost in konkurenco, je za tem veckrat skrito obéudovanje in
posnemanje dobrih praks. Eker (2017) to poglavje sklene s havajsko modrostjo, da je v zivljenju
potrebno blagoslavljati tisto, kar si zeli$, s cemer nakaze, da v kolikor do nadpovpre¢no
uspesnih ljudi ne gojimo spostovanja ter obcudovanja, bomo sami to le stezka postali.

Skarja (2014) pa v svoji knjigi Ameriski milijonarji so spregovorili, v Kateri je zbrala spoznanja
izjemno podjetnih Ameri¢anov, ugotavlja, da v kolikor posamezniku zmanjka motivacije za
nadaljnjo rast posla, oziroma se mu zdi, da je ze dosegel, kar se je dalo doseci, mora le-ta
spremeniti okolje in druzbo. Ko se premaknemo v okolje bolj uspesnih ljudi, katerih podjetja
so dosti vecja, bi naj to v nas, kot omenja, vzbudilo obcutek lakote. In vecja kot je lakota, vec¢
smo pripravljeni narediti, da jo poteSimo.

Druzba, v Kateri se gibljemo, pa ne vpliva zgolj na naSe pocutje in motivacijo, pa¢ pa lahko
preko doloc¢enih poznanstev rezultira tudi v na novo sklenjenih poslih in rasti podjetja, kar je v
kon¢nem povezano tudi s financnim uspehom. Gale (2013) je celo mnenja, da je nasa mreza
poznanstev neposredno povezana z nasim gmotnim polozajem, kakor je tudi naslovila svojo
knjigo Your Network Is Your Net Worth. Taksnega mnenja je tudi Singal (2018), ki pojem mreze
poznanstev vidi v tem, koliko ljudi poznamo, kot tudi v tem, koliko ljudi pozna nas, oz. je ze
sliSalo za nas. NaSa poznanstva lahko izjemno dobro izkoristimo tudi pri iskanju sluzbe, v
kolikor smo v vlogi delojemalca, ali pri iskanju kadra, ¢e smo v vlogi delodajalca.

Sploh pri iskanju kadra so nadpovprecno uspesni posamezniki zelo previdni in oprezni. Kot je
ze Machiavelli (2005) zapisal, da se pameten vladar obda z uspeSnimi in njemu zvestimi
posamezniki, gre podoben vzorec zaslediti tudi pri lastnikih podjetij. Skarja (2014) pa na
podlagi pogovorov z ameriskimi milijonarji ugotavlja, da le-ti ne motivirajo svojega kadra, pac¢
pa Ze v osnovi i8¢ejo in zaposlujejo kader, Ki je motiviran sam po sebi, dodatno dodano vrednost
pa vidijo v mladih, ki so Se posebej motivirani, njihovo razmisljanje pa $e ni ukalupljeno, saj v
veliki ve¢ini nimajo zadrzkov, strahu in dvomov. Krause (1995a) pa poleg kadra, ki ga
zaposlimo, daje velik poudarek informacijam, ki jih le-ta prinese s sabo v podjetje, oziroma jih
lahko ob nesmotrnem ravnanju iz podjetja tudi odnese, pri Cemer je treba biti kot zaposlovalec
izjemno previden.

Stanley in Danko (2004) pa v svojem delu razkrijeta $e drug vidik mrezenja milijonarjev, in
sicer recipro¢nost uslug, pri cemer predstavita tudi konkreten primer, kako je lastnik uspe$nega
racunovodskega podjetja uspel velikega prodajalca avtomobilov prepricati, da je postal njegova
stranka. Preden mu je ponudil kakSno svojo raCunovodsko storitev, je namre¢ k njemu napotil
vec¢ kot deset svojih strank, da so pri njem kupili avtomobil. Obstojece racunovodsko podjetje
pa v vsem tem c¢asu k prodajalcu avtomobilov ni napotilo niti ene stranke. Odlocitev glede
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dokon¢ne izbire racunovodskega podjetja je bila s tega vidika nedvoumna, saj je Slo za uspesno
dajanje priporo¢il.

2.9 Upravljanje denarja

Kadar je govora o nadpovpreéno uspesnih ljudeh v navezavi z denarjem, so si tako Eker (2017),
Kiyosaki in Lechter (2001), Singal (2018) ter Stanley in Danko (2004) enotni, da so le-ti
izjemno uspesni tako v fazi, ko gre za sluzenje denarja, kot tudi potem, ko gre za upravljanje in
nadaljnje investiranje denarnih sredstev. Denar najveckrat investirajo v posel, ki ga dobro
poznajo, kar v veliki ve€ini primerov predstavlja lasten posel, katerega Sirijo in posodabljajo,
tudi na racun tega, da sami zivijo pod svojimi zmoznostmi.

Da nekdo zapravi manj, kot bi lahko, oz. drugace receno, zivi pod svojimi zmoznostmi, je tudi
skupna lastnost vseh milijonarjev, Ki sta jih v svojo raziskavo vkljuéila Stanley in Danko (2004).
Za njih sta ugotovila, da jim je finan¢na neodvisnost pomembnejSa od razkazovanja visokega
druzbenega statusa. Tako se tudi eden izmed intervjuvanih milijonarjev v knjigi Sosed milijonar
do statusnih simbolov jasno opredeli, da so le-ti breme, ¢e ne celo ovira na poti k finan¢ni
neodvisnosti, veliko preostalih pa je mnenja, da je v Ameriki zaradi potro$niSko usmerjene
druzbe veliko lazje veliko zasluziti, kot pa ustvariti pravo premozenje. Veéina v knjigi
predstavljenih milijonarjev pa je znana tudi po tem, da si ustvarijo okolje umetnega
pomanjkanja, kar jim predstavlja svojevrsten izziv, zaradi katerega prihranijo Se ve¢ denarja.

Eker (2017) pri svoji raziskavi nadalje opaza, da se bogati ljudje odlocajo za placilo po ucinku
in ne po ¢asu, kar pomeni, da lahko ob uspesnem delu v istem ¢asu zasluZijo dosti ve¢ denarja.
Sicer se vecini ljudi zdi varnejSe vnaprej dogovorjeno placilo na uro, pri ¢emer je lahko ta
varnost veckrat tudi dvorezen mec, saj se v konénem na ta raun varnosti, ki temelji na strahu,
veliko ljudi odrece potencialno veéjemu placilu in bogastvu, ki bi posledi¢no sledilo. Tako se
ob dogovorih glede placila nadpovprecno uspesni ljudje raje dogovorijo, da so placani v delezu
od ustvarjenega dobicka ali pa delajo zase, samostojno. K temu stanju duha pa vsekakor
pripomoreta tudi samozavest in prepric¢anje, da so pri delu, ki ga opravljajo, zelo dobri.

Kiyosaki in Lechter (2001) ter Eker (2017) tudi priporo¢ajo, da bi prav vsak moral imeti svoj
lasten posel, bodisi za poln ali polovi¢ni delovni &as. Sele ko imamo lasten posel, namre¢ lahko
prihranimo zajetne vsote denarja pri davkih, tako da med stroSke uvrstimo avto, potovanja,
izobrazevanja in celo svoj dom. Stanley in Danko (2004) pa k lastnemu poslu v prid postrezeta
s podatkom, da je za samozaposlene v primerjavi z ljudmi, ki jih zaposlujejo drugi, Stirikrat
verjetneje, da bodo postali milijonarji.

Vecina ljudi se je med nadpovprecno uspesne prebila s trdim in preudarnim delom, vendar pa
so si Eker (2017) ter Kiyosaki in Lechter (2001) enotni, da na dolgi rok oz. v zreli fazni razvoja
podjetja bogati ljudje ne delajo za denar, temvec¢ poskrbijo, da denar dela zanje. Svoje znanje,
mo¢ in razum uporabijo tako, da zaposlijo druge ljudi, da delajo zanje. Na ta nacin pridejo tudi
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do tako imenovanega pasivnega prihodka, katerega prejmejo, ne glede na to, ali so aktivno
vkljuceni v posel ali ne, saj ga v njihovem imenu upravlja kdo izmed zaposlenih, na primer
direktor, izvrsni direktor ali predsednik uprave.

Vecina nadpovprecno uspesnih ljudi ima tudi vec¢ virov prihodka, kar v splosnem tudi zmanjsa
tveganje pred izpadom dohodka. Ko je Jeff Bezos gostoval na eni izmed univerz in je Studente
vprasal, kako bi definirali podjetnistvo, so ga le-ti oznacili za zelo tvegano, vendar jim je Bezos
kar hitro postavil vprasanje, ali je bolj tvegano, ¢e smo zaposleni pri podjetju in je na$ edini vir
dohodka nase placilo za delo, oziroma ¢e smo podjetnik in imamo ve¢ kot 100 strank in
posledi¢no tudi vec¢ kot 100 virov dohodka (Stone, 2014).

Eker (2017) glede denarja in uspes$nih ljudi dodaja tudi to, da le-ti okrog denarja razmisljajo
precej bolj dolgorocno, pri ¢emer poda primerjavo, da se revni ljudje odlo¢ajo za zdaj, bogati
ljudje pa za ravnotezje med zdaj in jutri, kar pomeni, da bogati del svojega denarja namenijo
investicijam, ki jim bodo prinesle Se ve¢ denarja. Kupujejo premozenjska sredstva, katerih
vrednost bi naj zrasla, pri ¢emer so v ta portfelj velikokrat vklju¢ene tudi nepremicnine.
Postreze tudi s primerjavo, da vec¢ina ljudi v dolarju vidi samo dolar, ki ga lahko zamenjajo za
nekaj, kar jim bo prineslo takoj$nji uzitek, medtem ko bogati ljudje v njem vidijo seme, ki ga
lahko posadijo in z njim zasluzijo novih sto dolarjev, ki jih nadalje presadijo, da bi iz njih zraslo
novih tiso¢ dolarjev.

Kiyosaki pa je tudi velik zagovornik maksime pay yourself first, pri cemer predlaga, da najprej
placamo sebi, drugace povedano, da denar namenimo za svojo prihodnost, za potencialni
pasivni dohodek ter v konénem za naSo finan¢no svobodo, Sele nato pa denar namenimo za
hrano, obleko, dom, kredit in podobno. Cetudi se na prvi pogled to slii nekoliko nepremisljeno,
da so izdatki za hrano, oblacila in dom sekundarnega pomena, pa je Kiyosaki mnenja, da veckrat
ravno to, da nam na racun investiranja v svojo lastno finan¢no prihodnost zmanjka denarja za
preostale dobrine, v nas vzpodbudi Zeljo po iskanju dodatnega financnega toka oziroma
prihodka, kar je vsekakor pozitivno (Kiyosaki & Lechter, 2001).

Na tem mestu lahko se enkrat poudarimo, da ni dohodek tisti, ki nekoga naredi bogatega, pac
pa je to odvisno od tega, kaj naredimo s teh dohodkom. Zato resni¢no bogati ljudje tudi ne
usmerjajo svoje pozornosti na dohodek, pa¢ pa na svojo neto vrednost (Eker, 2017). To v svoji
raziskavi dokaZeta tudi Stanley in Danko (2004), ko ugotovita, da marsikdo z izjemno visokim
letnim dohodkom zaradi visokega zivljenjskega standarda nikoli ne postane milijonar, medtem
ko to uspe marsikomu s precej nizjimi dohodki, ki z denarjem ravna preudarno. Ce bi avtorja
morala s tremi besedami opisati profil bogataSev, pa bi te besede bile varcni, varcni, varcni.

Ljudje z visoko neto vrednostjo porabijo tudi dosti vec ¢asa za naértovanje svojega finan¢nega
proracuna kot pa ljudje z nizjo neto vrednostjo. Stanley in Danko (2004) sta se tako na raznih
seminarjih srecala z vprasanjem poslusalcev, zakaj neki mora nekoga, ki je milijonar, skrbeti
njegov proracun, pri cemer sta podala odgovor, da so posamezniki postali milijonarji ravno
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zaradi tega, ker so nacrtovali svoj proracun ter nadzorovali svoje izdatke, svoj pridobljeni status
milijonarja pa vzdrzujejo na isti nacin. Podobno velja tudi pri $portu, saj pri ljudeh, Ki
vsakodnevno telovadijo, izgleda, da vadbe sploh ne potrebujejo, a so v resnici ravno zaradi
vsakodnevnega ukvarjanja s Sportom v tako dobri telesni pripravljenosti (Stanley & Danko,
2004).

Zanimivi so tudi podatki, ki se ti¢ejo voznega parka milijonarjev, pri ¢emer Stanley in Danko
(2004) ugotavljata, da ameriski milijonarji za svoj avtomobil v povprecju odstejejo 24.800
dolarjev, 37 odstotkov jih izbere rabljeno vozilo. Znesek, ki ga milijonarji namenijo za nakup
avtomobila tako predstavlja manj kot 1 odstotek njihovega Cistega premozenja. Na drugi strani
pa je povprecen ameriski kupec novega motornega vozila zanj odstel 21.000 dolarjev, kar
predstavlja vsaj 30 odstotkov njegovega Cistega premozenja. Milijonarji v skoraj 60 odstotkih
kupijo avtomobil ameriske znamke, pri nakupu pa se leasinga posluzi zgolj 20 odstotkov
milijonarjev. Avtorja sta zaznala tudi ve¢ primerov, ko lastniki dolo¢enih proizvodnih obratov
namerno niso zeleli posedovati kaksnih boljsih in drazjih avtomobilov, saj so bili mnenja, da bi
bilo to slabo za odnos do njihovih zaposlenih, kateri bi lahko mislili, da so do drazjega
avtomobila prisli tako, da jih izkorisc¢ajo.

Stanley in Danko (2004) se dotakneta tudi tematike darovanja denarja med otroke milijonarjev
in kaj to pomeni za ene in druge. Vecina primerov je pokazala, da redne in veéje koli¢ine
podarjenega denarja otrokom le-te naredijo manj ambiciozne, finan¢no odvisne in dosti bolj
poslusne ter dovzetne za nasvete in priporocila svojih starSev. Na drugi strani pa ugotavljata,
da veliko zelo uspesnih sinov in héera od starSev milijonarjev ne prejme nicesar. In ravno to je
eden izmed glavnih razlogov, da so obogateli, ker so bili primorani razviti svoje sposobnosti in
premagati tezave, ki so se pojavile na njihovi poslovni poti. Ugotavljata tudi, da so podjetniki
mocne, neodvisne osebe, za katere je manj verjetno, da bodo finan¢no ali emocionalno odvisni
od starSev.

Skupna lastnost milijonarjev je tudi ta, da izjemno uspesno odkrivajo priloZnosti na trgu in, ¢e
lahko temu tako recemo, izbirajo primerne poklice. V Zdruzenih drzavah Amerike bi naj bile
najvecje poslovne priloZznosti ponujene tistim, ki s svojimi izdelki ter storitvami skrbijo za
potrebe premoznih ljudi (Stanley & Danko, 2004). So pa izjemno uspesni ter bogati ljudje znani
tudi po tem, da veliko, tako absolutno kot tudi procentualno gledano, svojega denarja v obliki
donatorskih ali sponzorskih sredstev namenijo za razne dobrodelne, cerkvene ali Sportne
organizacije (Eker, 2017).

Tako ima danes mnogo svetovno znanih milijonarjev svoje fundacije, preko katerih namenjajo
denar za izobrazevanje, reSevanje okolja ter lajSanje socialnih stisk Sibkih druzbenih skupin,
kar je z drugimi besedami znano tudi kot filantropija. Zacetki tega pa Segajo v obdobje prvih
ameriSkih monopolistov, ko sta Andrew Carnegie ter John D. Rockefeller otvorila tekmovanje
v tem, kdo izmed njiju bo za namen izgradnje izobrazevalnih ustanov ter knjiznic in drugega
daroval ve¢ svojega kapitala (Kelly in drugi, 2012).
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2.10 Proaktivnost

Naslednja lastnost, ki jo zaznamo pri vecini nadpovprecno uspesnih ljudi, je proaktivnost. Ta
beseda predstavlja delovanje, v katerem da posameznik od sebe ve¢, kot pa se od njega
pri¢akuje. Za ljudi, ki so proaktivni, bi lahko tudi rekli, da ne ¢akajo, da jih najde posel, pac¢ pa
sami i8¢ejo in najdejo posel (Covey, 1994). Bateman in Crant (1993) pa k definiciji proaktivne
osebnosti dodajata tudi odnos do sprememb, ki je v primeru proaktivnih ljudi zelo pozitiven,
saj v spremembah vidijo moznost izboljsav. Veckrat so tudi sami promotorji sprememb, preko
katerih vplivajo na okolje. Po Strauss, Griffin, Parker in Mason (2015) pa se proaktivnost prav
zaradi odnosa do sprememb veckrat z roko v roki pojavlja tudi s pojmom prilagodljivost.

Proaktivni ljudje ne obtozujejo, ne opravicujejo in Se ne pritozujejo nad problemi in tezavami,
pac pa se kaj hitro lotijo reSevanja le-teh, svojo pozornost pa raje usmerijo na prihajajoce
priloznosti. Proaktivnost bi lahko videli tudi v takojSnjem reagiranju, ki je nasprotje odlasanja
v smislu, da je bolje imeti danes dober nacrt kot jutri popolnega. Eker (2017) je mnenja, da je
zelo veliko narejenega ze samo s tem, da sploh stopimo v koridor, pri ¢emer aktivnost vedno
premaga neaktivnost. Nadpovpreéno uspesni ljudje nato sproti sprejemajo odlocitve, delajo
popravke in prilagajajo strategijo. Skratka, ko zagledajo priloznost, jo zagrabijo. To miselnost
do neke mere vsebuje tudi star kitajski pregovor, ki pravi, da je najboljsi ¢as za posaditev
drevesa 20 let nazaj, drugi najboljsi as pa je zdaj (Smith, 2015).

Zagovornik hitrega in odlo¢nega ukrepanja je tudi Singal (2018), ki poudarja, da je prekomerno
zbiranje informacij lahko zelo zamudno in naposled niti ne postreZe vedno z enozna¢nim
odgovorom, oziroma odloéitev $e otezi. Ce odloditev ni sprejeta, to pomeni, da ni premika v
zeleno smer. Na drugi strani pa hitre odlocitve za sabo potegnejo tudi ukrepanje in nenazadnje
tudi prednost pred konkurenco. Cetudi se odlo¢itev kasneje izkaZe kot napaéna, je po njegovem
mnenju Se vedno bolje, da smo jo izpeljali kar se da hitro, saj imamo tako Se vedno dovolj ¢asa,
da jo popravimo oziroma izboljsamo. Pri sprejemanju odlocitev pa se vsekakor priporoca
poslusati tudi notranji glas oziroma instinkt.

Kim, Hon in Crant (2009) ugotavljajo, da je proaktivnost klju¢na za uspeh tako na ravni
posameznika kot tudi na ravni organizacije. Proaktivnost je bila v njihovi raziskavi pozitivno
povezana tudi s kreativnostjo, zadovoljstvom pri delu kot tudi vztrajnostjo. V organizacijah so
namre¢ prav proaktivni ljudje tisti, ki so gonilo razvoja, saj v najve¢ji meri pripomorejo k
inovacijam ter izboljsavam. Podobno ugotavljajo tudi Bergeron, Schroeder in Martinez (2014),
ki dodajajo, da se proaktivni ljudje veckrat tudi pojavijo kot vodje dolocenih opravil ali
projektov, nenazadnje pa delu namenijo tudi ve¢ ur kot preostali posamezniki, zaradi ¢esar so
bolj dovzetni za izgorelost, prav tako pa se lahko pojavi neuravnotezenost med delom in
zasebnim zivljenjem.
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2.11 Samozavest in vodenje

V tem poglavju bosta druzno predstavljena samozavest in vodenje, saj sta dejavnika toliko
sorodna in medsebojno odvisna, da je skupna obravnava smiselna. Samozavest tako Tracy
(1996), Robbins (2000), Eker (2017) in Singal (2018) vidijo kot klju¢no za uspeh, na drugi
strani pa Douglass, Bain, Cooke in McCarthy (2019) pomanjkanje samozavesti povezujejo s
pretirano dovzetnostjo za mnenja drugih, popus¢anjem pod zahtevami drugih ter pretirano
ustrezljivostjo. Z drugimi besedami lahko re¢emo tudi, da se ljudje s pomanjkanjem
samozavesti za vsako ceno izogibajo konfliktom, tudi na rac¢un tega, da zapostavijo svoje cilje
in sebe nasploh.

Po Johannessen, Adriaenssen in Johannessen (2017) samozavest zajema prepri¢anje, da Smo
sposobni opraviti neko stvar oz. delo ter da zaupamo v svoje sposobnosti in Smo pri svojem
delu pozitivno naravnani ter aktivni, kar bi lahko pomenilo tudi proaktiven pristop, ki smo ga
predstavili v prejSnjem poglavju. Davidson, Jackson in Kalin (2000) pa dodajajo, da je
znanstveno dokazano, da takSen pristop do zivljenja, podprt s samozavestjo, deluje tudi na
celi¢ni in nevronski ravni, zaradi ¢esar so nam zagotovljeni Se dodatni viri, ki izhajajo iz nas
samih in se v kon¢nem odrazajo v uspesnem delovanju ter doseganju zelenega uspeha, hkrati
pa se samozavestni ljudje tudi lazje upirajo zunanjemu pritisku.

Bandura (1977) je v tem kontekstu celo razvil teorijo samoucinkovitosti, katere osnovno nacelo
je, da v kolikor posameznik verjame, da ima dolocene sposobnosti za opravljanje naloge in da
bo le-to uspesno opravil, bo ta naloga opravljena dosti bolje, kot ¢e posameznik ne bi imel tega
prepric¢anja, oziroma bi le-to bilo celo negativno. Ta miselna naravnanost pride $e toliko bolj
do izraza, kadar se soo¢amo z nalogami in izzivi, ki jih opravljamo prvi¢ in glede njih Se
nimamo lastnih izkuSenj (Johannessen, Adriaenssen & Johannessen 2017).

Samozavest ima izjemno veliko vlogo tudi pri premagovanju strahu. Tem ve¢ja kot Sta nasa
samozavest in zaupanje v naSe sposobnosti ter uspeh pri nalogi, ki jo opravljamo, tem bolj smo
pripravljeni delovati kljub strahu, ki ga imamo. Lahko bi tudi rekli, da nadpovpre¢no uspesne
ljudi od preostalih loc¢i to, kaj naredijo s strahom. Vsi imamo prisoten dolocen strah, pri cemer
vecina pusti, da jih zaustavi pri njihovih ambicijah, medtem ko nadpovprec¢no uspesni ljudje
gredo preko tega strahu (Kelly in drugi, 2012).

Samozavest se vsekakor odraza tudi v nasi komunikaciji kot tudi v pogajalskih sposobnostih.
Tako kot smo v enem izmed preteklih poglavij zapisali, da je naSa neto vrednost odvisna od
naSe mreze poznanstev, lahko brez obotavljanja tudi na tem mestu zapiSemo, da je nasa neto
vrednost neposredno povezana s stopnjo nase samozavesti. Le-ta se namre¢ odraza skozi na$
pogled na nas same, kar determinira tudi to, kako drugi gledajo na nas, kako ravnajo z nami in
koliko spoStovanja nam namenijo. In prav to igra odlo¢ilno vlogo pri vsakodnevni
komunikaciji, Se posebej, ko so v igri pogajanja glede posla. Tem bolj samozavestno kot
nastopimo nasproti dobaviteljem ali kupcem, tem boljSe pogoje poslovanja bomo lahko
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priskrbeli sebi in svojemu podjetju. Tudi ¢e smo v vlogi delojemalca, nam bo samozavesten
pristop pomagal izpogajati boljse pogoje dela, nenazadnje tudi visjo placo (Gallo, 2017).

Tako tudi Trump in Zanke (2011) v svoji knjigi predstavita odgovor na vprasanje, katere
kvalitete Trump iS¢e pri kandidatih, ko zaposluje svoje nove sodelavce. Pri tem omeni dva
klju¢na dejavnika, ki jih pri tem upoSteva. Prvi je ta, da raje zaposluje tiste ljudi, ki jih pozna,
kar pomeni, da najveckrat napredujejo ljudje, ki Ze delajo v njegovi organizaciji, kot drugo pa
izpostavi, da ga navdusijo ljudje, ki so zelo trdi pogajalci.

Trumpova samozavest in njegova miselnost se odli¢no odrazata tudi v primeru vprasanja, ki ga
postavi bralcem, in sicer, koliko denarja bi zeleli zasluziti v naslednjih petih letih, pri ¢emer
predoci Stiri moznosti. Prvi¢, od 50.000 evrov do 149.999 evrov, drugi¢, od 150.000 evrov do
299.999 evrov, tretji¢, od 300.000 evrov do 2.999.999 evrov ter Cetrti¢, 3 milijone evrov ali
veé. Nekoliko kasneje pa analizira odgovore, pri ¢emer izrazi za¢udenje, zakaj so se nekateri
in ve¢. Pri tem doda, da je odlocitev odvisna samo od nas in kljub temu da ni logi¢no, zakaj bi
se kdo sploh odlocil za najmanjsi znesek, se v zivljenju to zgodi vecini ljudi, zadovoljijo se s
50.000 evri, ¢eravno bi lahko imeli 3 milijone evrov. Po njegovem izbira manjSega zneska kaze
manko ambicij in samozavesti (Trump & Zanker, 2011).

Nadalje dodaja, da ne smemo sprejemati kompromisov in da je potrebno vedno meriti na vrh.
Po njegovem se vsak veliki Sportnik kot tudi vsak milijarder borita za zlato in ne za bron, za
piko na 1 pa Se doda, da v kolikor bi se moral on odlo¢ati med omenjenimi zneski, bi precrtal
vrednost 3 milijone evrov in tja zapisal 50 milijard evrov. To je namre¢ po njegovem odnos, ki
ga potrebujemo v Zivljenju, ¢e Zelimo uspeti (Trump & Zanker, 2011). To miselnost zagovarja
tudi Eker (2017), ko pravi, da bogati razmisljajo na veliko ter igrajo igro denarja zato, da bi
zmagali.

Pri nadpovprecno uspesnih ljudeh gre zaznati tudi lastnost, ki ji pravimo karizma in se delno
prekriva s samozavestjo, opiSemo pa jo lahko tudi kot uspesno in prepricljivo vplivanje na druge
ljudi (Charisma, 2019b). Ta lastnost je izjemno pomembna pri vodenju kot tudi pri samem
rekrutiranju kadra, saj moc¢na karizma pri posamezniku, vklju¢no s preteklimi uspehi ter vizijo,
deluje izjemno privlaéno za potencialne zaposlene, ki se na podlagi tega raje odlo¢ijo za delo v
podjetju, ki ga vodi izjemno uspeSen posameznik z visoko stopnjo samozavesti in karizmo.
Primer visoko karizmati¢nega vodje je tudi Elon Musk, ki pa se tudi zaveda, da je dober kader
jedro njegovega podjetja, da se prav v kadru nahaja najvec znanja, zato je novacenju le-tega
vedno posvecal izjemno veliko pozornosti (Vance, 2015).

Pomembna pa je tudi sposobnost motiviranja zaposlenega kadra, kar se vsekakor vrsi preko
placilnega sistema kot tudi z odnosom do zaposlenih, nenazadnje pa zaposleni motivacijo za
delo najdejo tudi sami po sebi v izzivu, ki ga s sabo prinasa delo, sploh ko gre za kak$na resni¢no
revolucionarna delovna okolja, kot jih ponujajo tehnoloski giganti, kot so Apple, Google,
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Amazon, Tesla in drugi. (Stone, 2014). To, da Americani v veliki ve€ini izbirajo Ze motiviran
kader, je ugotovila tudi Skarja (2014), pri Gemer se je sogovornikom ideja, da bi moral
delodajalec poskrbeti za motivacijo, zdela nerealna, celo tuja, odgovor nanjo pa se je glasil, da
se lahko v vsakem trenutku najde zaposlene, ki so motivirani sami po sebi.

Velika vec¢ina nadpovprecno uspesnih posameznikov se na doloceni stopnji svoje poslovne poti
sre¢a z vodenjem. Nekateri to stopnjo dosezejo organsko, z razvojem svojega lastnega posla,
spet drugi pa svojo poslovno pot Ze takoj na zacetku otvorijo s katero izmed vodstvenih pozicij.
V obeh primerih obstaja skupna Zelja po nadzoru dogodkov ter da se s pomoc¢jo drugih, z
uporabo njihovega znanja ter spretnosti opravi neko delo, doseze zastavljen cilj (Krause,
1995b). Ker so nadpovprecno uspesni ljudje v veliki meri tudi vizionarji, z vsem srcem in duso
predani svoji ideji, se pri njih pogosto pojavlja karizmati¢ni tip vodenja, za katerega je znacilno,
da s svojim zgledom navdihujejo druge (Peterson & Seligman, 2004).

Searle in Hanrahan (2010) pa v navezavi z vodenjem omenjata lastnosti, kot so vizija, zaupanje,
komunikacija, zmoznost inspiracije in motivacije, kar se lahko navsezadnje doseze tudi z
lastnim zgledom. Na ta nacin deluje tudi Elon Musk, ki je v vseh svojih dosedanjih podjetjih s
svojimi visokimi standardi, ki jih je dosegal na najrazli¢nejsih podrocij posla, s tem posredno
dvigoval tudi standard svojih zaposlenih. Prav tako je znano, da je v dolocenih Zivljenjskih
obdobjih delal precej ve¢ kot pa ostali zaposleni, s ¢imer jim je bil spet za zgled (Vance, 2015).
Singal (2018) pa pravi, da zaposleni vedno opazujejo, zato jim mora$ biti za zgled in kar
zahtevas$ od njih, moras v prvi vrsti zahtevati tudi od samega sebe.

Singal (2018) je mnenja, da imajo doloceni posamezniki sami po sebi dosti bolj izrazite
vodstvene sposobnosti, pa vendar je vodenje spretnost, ki se je lahko priu¢imo. Podobno
ugotavlja tudi Di Giuilio (2014), ki dopuS¢a moznost, da obstaja man;jsi del ljudi, katerim bi
lahko rekli, da so rojeni vodje, pa vendar dodaja, da so lahko lastnosti vodje priucene, zlasti pri
zavzetih posameznikih, ki za to pokazejo dovolj zanimanja. Andersenova (2012) pa je mnenja,
da so doloceni ljudje zagotovo rojeni vodje, ki z leti na poziciji vodje postajajo samo se bol;jsi.
Glede na preostala dva avtorja se razlikuje po tem, da nasproti rojenim vodjem postavi ljudi, ki
se lahko $e tako zelo trudijo, pa ne bodo uspeli postati dobri vodje. Za vecino ljudi pa obstaja
moznost, da se brez problema priucijo vodstvenih sposobnosti. Tri klju¢na priporocila za
uspeSno vodenje vidi v tem, da postanemo bolj samokriti¢ni, da spodbujamo in sprejemamo
povratne informacije o nasem delovanju ter da postanemo boljsi poslusalci.

Pri nadpovpre¢no uspesnih posameznikih pa je zaznati tudi dobrsen del transformacijskih vodij.
Za ta tip vodij je znacilno, da so navduSeni, strastni, pristni ter energicni in da pomagajo doseci
cilje tako skupini kot tudi vsakemu izmed ¢lanov skupine, iz katerih potegnejo maksimalni
potencial (Cherry, 2019). Bass in Riggio (2008) sta v svojem delu Transformational leadership
zapisala nekaj kljuénih komponent tega tipa vodje, ki predstavlja vzor ostalim, ki Zelijo to
vedenje posnemati. Znajo namre¢ zelo dobro motivirati in navdihniti ljudi okoli sebe, s tem da
zagotavljajo naloge in opravila, ki so zaposlenim v izziv ter imajo nek globlji smisel, pri cemer
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postavijo jasna pri¢akovanja. Transformacijski vodja tudi jasno izrazi svojo vizijo podjejta za
prihodnost ter jo uspesno prenese na svoje zaposlene.

Transformacijski vodje, ki so v doloc¢enih segmentih delovanja zelo sorodni karizmati¢énim
vodjem, pri svojih zaposlenih spodbujajo inovativnost, kreativnost ter iskanje novih resitev, v
dolocenih primerih pa s svojimi zaposlenimi izoblikujejo tudi odnos mentorstva, preko katerega
poskusajo iz njih izvabiti kar najvecji potencial. Znani so tudi kot dobri poslusalci, pri ¢emer
so interakcije z zaposlenimi na nek nacin tudi personalizirane v smislu, da vodja posameznika
vidi kot celoto in ne zgolj kot zaposlenega (Bass & Riggio, 2008).

2.12 Samodisciplina

Samodisciplina je pri doseganju Zelenih rezultatov klju¢nega pomena, najsi gre za delojemalce
ali delodajalce, pri ¢emer morajo imeti slednji $e toliko vi§jo raven samodiscipline, saj nad
njimi ni nikogar drugega, ki bi jih nadzoroval, priganjal ter spodbujal in so tako odvisni od
odgovornosti, ki jo imajo sami do sebe. Samodisciplina se v dolo¢enem oziru navezuje tudi na
postavljanje in doseganje ciljev ter na razvoj nam koristnih navad (Singal, 2018).

Singal (2018) zase in za ostale podjetnike pravi, da so do samih sebe bolj strogi in
samodisciplinirani tudi zato, ker postavijo svoje cilje na prvo mesto in Zelijo doseci ve¢ od
preostalih vrstnikov. Vzporedno s samodisciplino pa rasteta tudi samozavest ter zaupanje vase,
vse dokler se Clovek nauéi zaupati samemu sebi. V tem kontekstu lahko dodamo, da
nadpovprecno uspesni ljudje v Zivljenju prevzamejo odgovornost tako za svoja dejanja kot tudi
za posledice teh dejanj. Ko osvestimo ta nacin razmisljanja, da je ¢lovek odvisen od samega
sebe in ima v zivljenju odprte vse poti, Se to pozna tudi pri samozavesti, ki jo premoremo, in
ima pozitivne uéinke $e na mnogih drugih podro¢jih (Eker, 2017).

Samodisciplina, povezana z vztrajnostjo, je tudi tista, da nadpovpre¢no uspesni ljudje niti v
najtezjih trenutkih svojega zivljenja ne obupajo. To opaZzata tudi Stanley in Danko (2014), saj
prakti¢no pri vseh milijonarjih opaZata visoko stopnjo samodiscipline, sploh ko gre za ravnanje
z denarjem, in dodajata, da tezki ¢asi v poslovnem svetu vedno izlo¢ijo Sibke in neproduktivne.

Tracy (2010) v svoji knjigi No Excuses! The Power of Self-Discipline opozori na zmotno
prepricanje, ki ga imajo ljudje, da uspeh pride zaradi sreCe ali talenta, ki ga ima nekdo v
zivljenju, pa vendar temu ni tako. Za uspeh je v Zivljenju potrebna predvsem samodisciplina.
Ljudje z visoko stopnjo samodiscipline tudi lazje opravijo z neprijetnimi obveznostmi, ki pa
jim na dolgi rok zagotovijo boljse Zivljenje in s sabo prinesejo obilico drugih prednosti. Lahko
bi tudi rekli, da so nadpovpre¢no uspesni posamezniki pripravljeni za dolgoro¢ne cilje Zrtvovati
nekaj trenutnega nelagodja, kar omenja tudi Covey (1994). V tem oziru se mi zdi zanimiv
stavek nekdanje zene Elona Muska, ki ga v svojo knjigo o Musku vkljué¢i Vance (2015) in je
glede omenjene tematike povedala sledece Prijateljice so se mi pritozevale, da mozje prihajajo
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domov Sele ob sedmih ali osmih. Elon je prihajal domov ob enajstih, potem pa je doma naprej
delal. Ljudje niso vedno dojeli, koliko je zrtvoval, da je dosegel to, kar je.

Hkrati s samodisciplino se veckrat pojavlja tudi besedna zveza upravijanje casa, Ki zajema tudi
dolocene strategije, z namenom maksimiziranja aktivnosti ali maksiminiziranja rezultata.
Ljudje se namre¢ zavedamo, da je na$ Cas omejen, zato ga Zelimo kar najbolje izkoristiti
(Malkoc & Tonietto, 2018). DeVoe in Pfeffer (2011) pa sta v svoji raziskavi ugotovila, da ljudje
z vi§jim dohodkom, kamor se po vecini uvr§¢ajo tudi nadpovprec¢no uspesni posamezniki,
obcutijo Se precej vec ¢asovnega pritiska kot pa ljudje z nizjim dohodkom. Prav tako je bilo
dokazano, da ljudje, ki bolj cenijo svoj Cas, kamor se zopet uvrsca vecina nadpovpre¢no
uspesnih posameznikov, dozivljajo ob opravljanju razli¢nih nalog vecji ¢asovni pritisk kot pa
ljudje, ki svojega Casa ne cenijo toliko. Iz tega torej vidimo, da je za nadpovprecno uspesne
posameznike Se toliko pomembnejse, da uc¢inkovito upravljajo s svojim ¢asom.

3 EMPIRICNA RAZISKAVA DEJAVNIKOV USPEHA

V empiricnem delu, ki je kvalitativne narave, sem opravil pogovore s posamezniki, ki se glede
na v zaCetnem delu dolocene kriterije uvr§¢ajo med nadpovprecno uspe$ne posameznike. V
veliki ve¢ini so to lastniki podjetij, skozi vprasanja, ki sem jih zastavil in se nahajajo tudi v
prilogi 1, pa sem poskusal razbrati, kaj so zanje tisti dejavniki, ki so vplivali na njihov uspeh v
poslu in na drugih zivljenjskih podro¢jih. Za razliko od teoreti¢nega dela, ki se dotika pretezno
ameri$kega okolja in skozi literaturo zajema najrazli¢nejSa ¢asovna obdobja, je bil empiri¢ni
del izveden izklju¢no v slovenskem prostoru.

Ta pristop, imenovan tudi biografski intervju, bazira na metodoloski odlocitvi, da se s strani
sogovornika pridobi kar najve¢ informacij. Cetudi kasneje niso vse neposredno vkljudene v
raziskavo, prispevajo dolocene indice, preko katerih lahko pridemo do novih spoznanj. Da bi
bil tovrsten raziskovalni pristop kar najbolj uc¢inkovit, je potrebno rekonstruirati celoten proces
razvoja, kar mi je uspelo s pomocjo vprasanj z razli¢nih Zivljenjskih podrocij, vezanih na
razliéne ljudi, s katerimi Se sodelujo¢i v raziskavi druZijo, najsi gre za poslovne partnerje,
druZinske ¢lane, sodelavce ali prijatelje, pri ¢emer sem se skozi vpraSanja dotaknil tudi razli¢nih
¢asovnih obdobij, skozi katere so in $e bodo §li sodelujoci (Rosenthal, 2004).

Nadalje Rosenthal (2004) omenja, da je potrebno ¢im bolje razumeti nacin razmisljanja, ki ga
ima sogovornik, saj lahko le na ta nacin razumemo in pojasnimo njihovo delovanje. V
konkretnem primeru magistrskega dela ta vidik ni bil problematicen, saj se je izkazalo, da si je
velika vecina sogovornikov v svojem razmisljanju in delovanju izjemno podobna. Nenazadnje
pa je potrebno vse pridobljene informacije predstaviti in razlagati v ustreznem kontekstu, ¢e je
potrebno, tudi v kronoloskem sosledju.
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3.1 Osnovne informacije o poteku empiri¢ne raziskave

Glavnino izsledkov empiri¢ne raziskave sem pridobil preko pogovorov v zivo, pri ¢emer sem
se pogovarjal s sedemindvajsetimi posamezniki. Prvotno jih je k sodelovanju bilo povabljenih
Se ve¢, medtem ko z doloCenimi, sicer zainteresiranimi za sodelovanje, zaradi njihovih
obveznosti na eni strani ter omejenega Casovnega obdobja trajanja raziskave na drugi strani, zal
ni prislo do pravocasnega sreCanja. Zgolj trije izmed povabljenih pa so zaradi prevec osebne
narave vprasanj in pomanjkanja ¢asa zaradi vpetosti v druge projekte sodelovanje zavrnili, kar
je prav tako svojevrstna ugotovitev v smislu, da te osebe znajo brez slabe vesti reci ne ter brez
motecih dejavnikov ohraniti fokus na svojih trenutnih projektih.

Kljub temu da so zastavljena vprasanja bila precej osebne narave in so v dolo¢enem oziru mejila
na osebno-finan¢no stanje ter podrocje, ki bi se ga lahko smatralo tudi kot poslovno skrivnost,
predpostavljam, da so odgovori iskreni in resni¢ni, pri cemer sem vsakega izmed sogovornikov
obvestil, da v kolikor se jim katero izmed vprasanj zdi prevec osebne narave, nanj ni potrebno
odgovoriti. Hkrati pa jim je bilo povedano, da bodo njihovi odgovori vkljueni v skupno
razlago, pri ¢emer bo njihova identiteta v tem kontekstu zakrita. Njihova omemba kot
sodelujocih pri magistrskem delu jim ni predstavljala neprijetnosti, zato so v prilogi 2 tudi
zapisana njihova imena in priimki ter primarna podjetja, katerega lastniki oziroma solastniki
SO.

Med raziskavo pa sem zasledil tudi nekaj zanimivih pogovorov, ki so jih z dolo¢enimi
posamezniki opravili drugi ter jih v obliki zvo¢nih posnetkov ter televizijskega intervjuja
objavili na spletu. Zaradi izjemno sorodne tematike pogovora, kot jo v magistrski nalogi
obravnavam tudi sam, sem se odlo¢il, da za skupno S§tiri posameznike v empiri¢ni del
inkorporiram tudi to gradivo. V konénem empiri¢ni del bazira na izsledkih enaintridesetih
nadpovprecno uspeSnih posameznikov.

Nadaljnje informacije so torej plod pogovorov z nadpovprecno uspesnimi posamezniki. V
prilogi 1 prilozen vprasalnik je pri tem sluzil zgolj za osnovno orientacijo pogovora, v praksi
pa se je le-ta seveda $e dodatno poglobil in v mnogo¢em presegel zastavljena vpraSanja.
Povprecen Cas pogovora s posameznikom je znaSal priblizno €no uro.

Na tem mestu bi se Se enkrat zahvalil vsem sodelujo¢im, pri katerih sem imel ob¢utek, da tudi
oni obravnavano tematiko vidijo kot zanimivo in uporabno. Nekateri so mi dali celo jasno
vedeti, za nas to predstavlja mrezenje, saj nikoli ne vemo, kdaj nas boste morda lahko tudi sami
priporocili kaksni nasi stranki, 0z. nam kako drugace pomagali. V tem oziru jim je ¢as,
namenjen pogovoru, predstavljal neke vrste investicijo.

Naj pred zacetkom analize pridobljenih informacij postrezem Se z nekaj dodatnimi
informacijami glede sodelujo¢ih. Od enaintridesetih sodelujoc¢ih je bilo kar devetindvajset
moskih in le dve Zenski, njihova starost pa se je raztezala od trideset pa vse tja do
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devetinsestdeset let, pri ¢emer so delovali v razli¢nih panogah, kot so gostinstvo in turizem,
gradbeniStvo, nepremicninsko posredovanje, gradbena mehanizacija, proizvodnja zra¢nih
plovil, proizvodnja in obdelava kovin, poslovno svetovanje, grafika, trgovina, inZeniring,
zastopstvo, proizvodnja, dizajn, Sport ter raCunalni$tvo. Kljub skoraj Stiridesetletnemu
starostnemu razponu ter razlicnim podro¢jem delovanja pa so si njihove znacilnosti, navade in
miselnost izjemno podobne.

3.2 Skupne lastnosti sodelujocih in mreza njihovih poznanstev

Tako lahko Ze zapiSemo prvo spoznanje, da uspeh v poslu oz. zivljenju ni toliko odvisen od
podrocja, na katerem posameznik deluje, pac pa od njegovih lastnosti, moznosti prilagajanja na
okolje ter njegovega karakterja. Niti ni viSina zasluzka posameznega podjetja oz. posameznika
tista, ki bi zagotovila njegovo mo¢no finan¢no zaledje, saj pri tem pridejo do izraza Se
disciplina, preudarnost, pogum ter naklonjenost tveganju, kar je skupno tudi vsem sodelujocim
v raziskavi, oz. so vsaj v zacetni fazi podjetniskega udejstvovanja bile te karakteristike dosti
bolj izrazite kot pri vecini preostalih posameznikov, ki se ne uvrS¢ajo med nadpovprecno
uspesne.

Skupna lastnost vecine je tudi ta, da so samozaposleni, torej lastniki podjetij, pri ¢emer so
nekateri od njih v preteklosti, preden so zaceli z lastnim poslom, bili zaposleni v drugih
podjetjih. Zaposlitev v okviru drugega podjetja v ve€ini vidijo kot obdobje nabiranja
pomembnih izkuSenj, ki so jim kasneje, ko so $li na svoje, izjemno koristile. Dobrodosla so bila
tudi vsa takrat pridobljena poznanstva, ki so jih veckrat uporabili za kasnejse sodelovanje na
SVoji samostojni podjetniski poti.

Tudi sicer sodelujoci v veliki meri svojo mrezo poznanstev ocenjujejo kot mocno in dodajajo,
da jim pri poslu precej pomaga. Tistih nekaj, ki so v manjsini in svoje mreze poznanstev ne
ocenjujejo kot mocne, pa se kljub vsemu zaveda velikega pomena le-te in doprinosa, ki ga lahko
prinese v njihovo delovanje. Eden izmed sodelujocih celo navaja, mreza poznanstev v luci
podjetnistva je bila v dolocenem obdobju tako mocna, da so celo 0odnosi s konkurencnimi
podjetji bili prijateljski in sodelovalni, ki pa so se kasneje, po menjavi vodstvenih struktur v
posameznih podjetjih, poslabsali.

Vsi pa mocno vlogo v svoji mrezi poznanstev Vidijo v svojih preteklih ali trenutnih strankah,
ki jim zaradi zadovoljstva in reklame, ki sledi iz tega, priskrbijo dodaten posel. Nasploh pa je
za vse znacilna recipro¢nost uslug, ki smo jo omenili tudi v teoreticnem delu, v smislu, da med
dvema partnerskima podjetjema prihaja do medsebojne kompenzacije, bodisi blagovne ali
storitvene.

Pri odlocitvi za samostojno poslovno pot je bila potrebna tudi ambicioznost, ki je skupna vsem
sodelujo¢im in rezultira tudi v miselnosti, ki je precej velikopotezna in drzna. Naj za boljSo
predstavo to ponazorim z izmiSljenim primerom. Medtem ko se ve¢ina ljudi ukvarja s tem, kako
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bo prodala na primer 10 enot dolo¢enega izdelka, bodo nadpovprecno uspeSni posamezniki
avtomatsko razmisljali, kako prodati vsaj 1000 enot dolo¢enega izdelka, pri cemer ne bodo
omejeni ne z nacinom prodaje niti ne z drzavami, v katere bodo prodajali.

Prav tako je bilo pri vseh zaznati, da se znajo pohvaliti s svojimi dosezki, ko je to potrebno, ter
da so na pretekle uspehe tudi izjemno ponosni, kar za ve¢ino ljudi ni ravno samoumevno, 0Z.
ima v druzbi samohvala celo negativno konotacijo, veckrat neupraviceno. Sami sebi se zdijo
tudi sreCni ter uspesni, ¢eravno so njihovi kriteriji uspeha izjemno visoki ter zahtevni. Skupno
jim je tudi to, da prevzemajo odgovornost za svoje zivljenje kot tudi za napake, iz katerih
potegnejo konstruktivne zakljucke. So tudi samoiniciativni ter ne marajo izgovorov. Od
lastnosti, ki bi jih oznacile, bi lahko dodali $e prilagodljivost, vztrajnost, pri ¢emer se znajo
postaviti zase in dati samega sebe na prvo mesto. To so bili obenem tudi odgovori na vprasanji,
kaj se jim zdi klju¢no za uspeh ter kaksen je njihov nasvet glede doseganja uspeha.

3.3 Strast in motivacija za delo

Zelo spodbuden podatek pa je ta, da vseh enaintrideset udeleZencev neizmerno uZziva pri svojem
delu, pri tem bi lahko brez pretiravanja zapisali, da jim delo predstavlja strast in motivacijo
samo po sebi, ne glede na vzpone in padce, ki so prisotni v poslovnem svetu. Svojo motivacijo
in navdih za delo pa sodelujoci najdejo tudi v zadovoljstvu zaposlenih kot tudi v zadovoljnih
kupcih. Nadalje $e v proizvedenih izdelkih, v izbolj$avah ter inovacijah, ki jih dosegajo, pa tudi
v drugih uspes$nih podjetnikih, kar nadalje rezultira v izbiri druzbe. Evidentirano je, da se
nadpovpreéni posamezniki v vedini, ne samo poslovno, ampak pa tudi zasebno, druZzijo z
drugimi uspe$nimi ljudmi, kar jih, kot Ze re¢eno, dodatno spodbuja za nadaljnje delo.

Motivacijo pa vidijo tudi v konkuren¢nih podjetjih, saj v vecini pravijo, konkurenca nas
spodbuja k nenehnemu razvoju in optimizaciji delovnih procesov, konkurenca je prav tako tista,
ki poskrbi, da se ne zaspi na dosezenih lovorikah. Manjsina pa vzrok za izboljSevanje podjetja
vidi tudi v strankah oziroma naroénikih. Zgolj dva izmed sodelujocih sta mnenja, da bi bila rast
podjetja brez konkurence ve¢ja. Konkurencna ali vsaj delno konkuren¢na podjetja so tudi tista,
Ki jim na nek nacin predstavljajo vzor, medtem ko so sodelujoci za vzornike najveckrat omenili
svoje starSe, katerih vzgojo vidijo kot klju¢no za njihov uspeh v poslu. Vzornike predstavljajo
tudi drugi uspesni podjetniki, pribliZzno tretjina sodelujoc¢ih pa nima vzornikov.

Velikost podjetij ter posledi¢no Stevilo zaposlenih se pri sodelujocih razlikuje in obsega od
enega 0z. samozaposlenega pa vse tja do tristo zaposlenih. Tako kot sta pomembna motivacija
ter navdih za delo pri lastnikih podjetja, sta le-ta pomembna tudi pri njihovih zaposlenih. Na
vprasanje, kako motivirajo svoje zaposlene, v kolikor jih seveda imajo, zanimivo nihce izmed
sodelujoc¢ih na prvo mesto ne postavlja financ¢ne motivacije, 0z. zanjo celo pravijo, da je zgolj
kratkoro¢na, medtem ko bolj dolgoro¢no motivacijo vidijo v urejenih medsebojnih odnosih, s
poudarkom na spostovanju. Nadalje svoje zaposlene motivirajo s tem, da jim v okviru podjetja
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omogocajo osebnostni razvoj ter dovolj avtonomnosti na delovnem mestu, hkrati tudi s tem, da
dopuscajo izrazanje njihovega mnenja in ga tudi upostevajo.

Tuja jim ni niti motivacija z lastnim zgledom, predvsem pa poskus$ajo motivirati s skupnimi
cilji, oz. vpeti zaposlene v zgodbo podjetja, da kar najbolje ponotranjijo skupne cilje in jih
sprejmejo za svoje. Dva izmed sodelujocih pa dodatno motivacijo za zaposlene vidita tudi v
skupnih druzabnih dogodkih izven delovnega ¢asa. Kot vidimo, se nadpovprecno uspesni
posamezniki zavedajo pomena, ki ga imajo za podjetje njihovi zaposleni, za katere se trudijo,
da bi bili na delovnem mestu zadovoljni in motivirani. V isti sapi pa se tudi zavedajo, da to
sodelovanje ni nujno vecno, oz. ne traja vedno do upokojitve enega izmed deleznikov, kar sta
Se posebej poudarila dva izmed sodelujocih, ki sta dejala, v kriznih casih je treba biti mocan,
podjetje je nujno potrebno postaviti pred zaposlene, cetudi na racun odpuscanja. Pri tem Se
dodajata, da je te ukrepe treba izpeljati hitro in brez obotavljanja.

Velika vecina sodelujocih, ki je s podjetjem na trgu prisotna dlje ¢asa in ima ve¢ zaposlenih, pa
je v Casu gospodarske krize vsaj dolo¢eno obdobje zaradi zaposlenih bila Se pod dodatnim
pritiskom, saj je kljub velikemu upadu prihodkov bila zaposlenim primorana zagotoviti place.
Tega dodatnega pritiska se zavedajo nekateri sodelujo¢i, ki med drugim tudi zaradi tega raje
VZztrajajo pri manjSem Stevilu zaposlenih ali delujejo celo brez zaposlenih.

3.4 Cilji ter mentorstvo

Cilji niso prisotni zgolj v lu¢i motiviranja zaposlenih, pa¢ pa so skupaj z navadami eden izmed
osnovnih gradnikov oziroma dejavnikov nadpovpre¢no uspeSnega posameznika, saj je kar
trideset sodelujocih potrdilo, da si v Zivljenju postavljajo cilje tako v poslu kot tudi v zasebnem
zivljenju, eden ki je odgovoril, da ciljev v podjetju naceloma ne postavljajo, pa je k temu dodal,

zZelja po rasti podjetja je prakticno prisotna v krvi, zato v tem oziru ne potrebujemo ciljev.

Ostali si najveckrat postavljajo letne cilje, le-ti so v podjetjih najbolj popularni, ve¢ kot polovica
pa si postavlja tudi bodisi kvartalne ali celo mesecne cilje, nekateri tudi tedenske. Cilje ve€ina
vidi pomembne predvsem v oziru, da se ne zadovolji§ prehitro sam s sabo, oz. jim cilji
predstavljajo neke vrste pogonsko sredstvo 0z. pomo¢, da dajo od sebe ve¢, kot bi sicer. Pri tem
sem ugotovil, da starejsi kot so sodelujoci, ve¢ je bilo ciljev, vezanih na zasebno zivljenje, in
obratno, kar je morda v nekem smislu nakazovalo na doloceno oddaljevanje od posla, oziroma
manjsanje vkljucenosti v poslovno delovanje.

Ena izmed tematik pogovora je bilo tudi mentorstvo, katerega literatura navaja kot kljucnega
za uspeh, oz. kot moznost za izjemno povecanje potenciala posameznika. Sodelujoci v raziskavi
so tekom svojega zivljenja le v manjSini imeli mentorje in Se to le med izobraZevalnim
procesom o0z. uvajanjem v dolocen posel, v kasnejSih Zzivljenjskih obdobjih pa mentorja
omenjajo zgolj Stirje sodelujoci, pri ¢emer bi lahko rekli, da ima aktivnega mentorja, kot ga vidi
in pozna tudi teorija, zgolj eden izmed udelezencev, ki je z njim na vezi na tedenski ravni.
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Kolikor sem imel sam vpogled na podro¢je mentorstva, bi lahko dodal, da je imel, oz. Se ima,
marsikdo izmed sodelujo¢ih mentorja tudi v svojih starSih, predvsem v ocetu, v kolikor je bil ta
ustanovitelj posla, ki ga je kasneje prevzel po njem, pa vendar svojih starSev sogovorniki ne
vidijo toliko kot mentorjev.

3.5 Podjetniski zacetki skozi hobi ter morebiten umik iz operative

Razli¢ni glede na starost posameznika pa so tudi nadaljnji projekti, povezani s poslom, pri
Cemer je eno izmed vpraSanj bilo zastavljeno na témo, ali obstaja Zelja, da bi se v poslu, Vv
katerem delujejo, umaknili iz operative. Nekaj jih je to ze davno storilo ter iz operative preslo
v strateSko odlo¢anje, spet drugi pa se za ta korak ne odlo¢ijo, ¢eravno se zavedajo pozitivnih
posledic, ki bi jih to lahko imelo zanje in njihovo podjetje. Pri tem se do neke mere pojavljajo
skrbi, ali bo delovanje podjetja brez njihovega neposrednega nadzora vseeno uspesno delovalo.
Veckrat do tega, da se nekdo umakne iz operative, pride takrat, ko podjetje prevzame mlajsa
generacija, v kolikor gre za druzinsko podjetje.

Nekateri pa niti nimajo te zelje, ravno nasprotno, odgovorili so, da Zelijo ostati aktivni v poslu
tako dolgo, dokler jim bo to dopuscalo zdravje. Ne smemo namre¢ pozabiti, da prakticno vse
sodelujoce njihovo delo v kon¢nem osreCuje, ohranja agilne ter pri Zivljenju, nekateri celo
pravijo, da jim delo predstavlja hobi, dva pa sta se izrazila, da je posel le ena izmed iger, ki jo
igrajo v Zivljenju.

Ko ravno omenjamo besedo hobi, naj omenim, da jih je velika ve¢ina ravno iz neéesa, kar jim
je prvotno predstavljalo hobi, kasneje zgradila Se kako donosen posel. Pri tem so nekateri Svoj
hobi v posel spremenili Ze v mladih letih, spet drugi nekoliko kasneje. Za vse pa je bilo znacilno,
da so v svojem poslu, prvotno hobiju, videli tudi probleme, oz. so videli izjemne moZnosti za
izboljsave, ki so jih kasneje tekom poslovnega delovanja skozi svoje storitve ali izdelke tudi
realizirali in tako trgu ponudili izboljSane storitve ali izdelke. Eden izmed sodelujocih je dejal,
kjer poznas zadevo, vidis probleme, v kolikor jih ne vidis, o tej zadevi nimas pojma. Kot ze
receno, je bilo evidentiranih kar nekaj primerov, ko so posamezniki vzporedno $e bili zaposleni,
obenem pa Ze vodili tudi svoje lastno podjetje, kateremu so se ¢ez €as v celoti posvetili, s
prejs$njo sluzbo pa zakljucili.

Da so storili to, za marsikoga izjemno pogumno potezo, ter kljub zagotovljeni sluzbi ter
rednemu mesec¢nemu dohodku odsli na samostojno podjetnisko pot, so vsekakor premogli
veliko poguma ter samozavesti, Ki sta bila bolj ali manj izrazita pri prakti¢no vseh sodelujocih.
Kljucno je bilo tudi to, da so ljudem oz. trgu ponudili tisto, kar potrebujejo, oz. so v doloceni
stvari videli donosno poslovno priloZnost, ki so jo tudi realizirali. Pri tem je eden Se dodatno
izpostavil, ukrepanje v poslu mora biti hitro, kar predstavlja veliko konkuren¢no prednost.
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Pri sodelujocih se pojavlja velika Zelja, da bi jih v poslu nasledili njihovi otroci, v luci tega jih
tudi uvajajo v delovanje podjetja, vsaj enega izmed otrok, v kolikor jih imajo veé. Veliko
sogovornikov je na neki stopnji prav tako v podjetju nasledilo svoje starSe, pri ¢emer lahko
dodam, da so prav vsi izmed njih posel uspesno prevzeli ter ga tudi obcutno povecali.

Morda v ta kontekst samostojne poslovne poti spada tudi Cas, ki ga posameznik nameni delu.
Nadpovprecno uspesni posamezniki poslu v povprecju posvecajo precej vec kot pa zgolj 8 ur
dnevno, oziroma njihov tedenski ¢as, ki ga namenijo delu, presega 40 ur. Nemalo jih je
odgovorilo, da delajo prakti¢no cel dan, oziroma so vsaj z mislimi cel dan vpeti v posel, pri
cemer sta dva dodala, da o poslu veckrat tudi sanjata. Vecina je postregla z odgovorom, da na
dan delajo od 10 do 12 ur, pet posameznikov pa poslu nameni precej manj ¢asa, priblizno Stiri
ure dnevno, k temu dodajajo, da jim ta neke vrste svoboda, vklju¢no s fleksibilnostjo delovnega
Casa, izjemno odgovarja. Obicajen delovni dan ve¢ kot dvajsetih sodelujocih pa zajema tudi
Sportne aktivnosti, ki se pojavljajo v obliki hoje, teka, kolesarjenja, tenisa ali vodenih vadb.
Majhen del izvaja tudi meditacijo, 0z. v kontekstu spros¢anja omenjajo Sport in glasbo.

Pri pogovorih je bilo zaznati tudi zanimivo dejstvo, da so posamezniki, ki so poprej delali v
tujih podjetjih nato pa zaceli s svojim poslom, ugotovili, da se je njihova produktivnost pri delu
izjemno povecala. Do neke mere najverjetneje zato, ker so delali zase in bili s tem tudi bolj
motivirani. Sami pa so razlog videli predvsem v tem, da se je vzporedno z lastnim poslom
prenehalo z neproduktivnimi sestanki, kolegiji ter pisanjem brezpredmetnih poro¢il nadrejenim.
Vse to je rezultiralo v tem, da so v krajSem ¢asu naredili vec.

3.6 Neuspeh ter spoznanja, ki sledijo iz njega

Ena izmed tematik, glede katere se je odvijal pogovor, je bila namenjena izklju¢no neuspehu v
poslu in temu, kaj so se iz tega posamezniki naucili. Pri tem so za njihov najvedji neuspeh
najveckrat navajali izgubo poslovnega partnerja, ki jim je predstavljal ve¢ kot 50 odstotkov
prometa, v enem izmed primerov celo 90 odstotkov, poleg tega se je v ve€ini primerov to
zgodilo brez predhodnega opozorila. Spoznanja, ki so sledila iz tega, pa so bila na nek nacin
neprecenljiva in so spremenila politiko nadaljnjega poslovanja, pri ¢emer so bili pri izbiri
poslovnih partnerjev precej bolj previdni, hkrati pa nobenemu izmed kupcev niso ve¢ pustili,
da bi predstavljal prevelik deleZ v skupnem prometu.

Nadalje so nekateri sprejeli Se strozje omejitve, nasi kupci ne smejo izhajati iz istih panog niti
iz istih drzav, kar v primeru gospodarske krize vsaj nekoliko omili tveganje za izgubo posla. V
enem izmed podjetij so v izogib nepoznavanju stanja pri poslovnih partnerjih zanje uvedli celo
skrbnike, katerih naloga je ohranjati dobre odnose in preko raznih srecanj z zaposlenimi iz
dolocenega podjetja ugotoviti, ali se bonitetne ocene skladajo z realnim stanjem v podjetju.

V dolocenih primerih pa se je izkazalo, da je najvecji neuspeh posameznika bil hkrati tudi
zacetek nove poslovne poti, ki je botrovala k Se ve¢jemu uspehu. Da so bili sposobni iz poraza
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preiti v novo zmago, je v vecini botrovala njihova vztrajnost ter pozitivno naravnana miselnost.
Pri tem lahko re¢emo, da bi se njihova verzija pregovora sometimes you win, sometimes you
lose, glasila sometimes you win, sometimes you learn. Hkrati pa jim je skupna lastnost tudi ta,
da taksne okolis¢ine sprejmejo kot izziv, oziroma Ze v osnovi lazje prenasajo tveganje kot tudi
finan¢ne izgube, kar sta Se posebej poudarila dva izmed sodelujocih, Ki sta se, predno sta
ustanovila svoje podjetje, profesionalno ukvarjala z igranjem pokra, za katerega pravita, da jima
je dal zelo dobre temelje za razvoj poslovnih spretnosti.

Tudi posamezniki, ki so se pred tem profesionalno ukvarjali s Sportom, so eksplicitno poudarili,
da so na racun pridobljene discipline ter timskega dela v Sportu kasneje uspeli tudi v poslovnem
zivljenju. Izjemnega pomena pa je bila tudi tekmovalnost, ki se je Se dodatno razvila v Sportu,
kasneje pa se izkazala za dobrodoslo tudi v poslu. Naj omenim, da je prav vseh enaintrideset
sodelujoc¢ih posameznikov same sebe opisalo kot tekmovalne ali celo zelo tekmovalne.

3.7 Sprejemanje odlocitev

Nadpovprecno uspesni posamezniki svoje odlocitve, sprejete tekom Zzivljenja, vidijo kot
pomemben del njihovega razvoja, predvsem, kadar je §lo za odlo¢itev glede izbire smeri Solanja
ali za odlogitev, kako reagirati v dolodenem trenutku. Ce nekako povzamem, so sodelujoéi
mnenja, da nas odlocitve izoblikujejo, V kolikor se odlocis za opcijo a, se ti Zivljenje odvije v to
smer, v kolikor se odlocis za opcijo b, pa v povsem drugo smer, je s konkretnim primerom v
ozadju pomen odlocitve izpostavil eden izmed sodelujocih.

Kakrsnekoli so Ze odlocitve, pa sodelujoci le-teh ne obzalujejo in jih vidijo kot pravilne ter se
kot take tudi najveckrat izkazejo. To, da zivijo z miselnostjo, da so se v Zivljenju odlocili
pravilno, je vsekakor boljse in bolj konstruktivno, kot ¢e bi ziveli v prepri¢anju, da so se odlo¢ili
napak. Te teme se je dotaknilo tudi eno izmed vprasanj, pri ¢emer so vsi izrazili mnenje, da bi
Se enkrat ponovili prehojeno pot, oziroma so nekateri dodali, da bi jo spremenili zgolj v finesah.
Vecdina jih je tudi brez dvomov glede zastavljene poti, nekateri pa so opozorili na to, da se
dvomi pojavijo, sigurno podvomis, sploh takrat, ko se v poslu kaj zalomi, je bil eden izmed
odgovorov. A vpetost v posel in zivljenjski slog, povezan s tem, jim pomagata, da lazje
zaobidejo dvome in pogumno stopajo naprej, pri ¢emer je eden izmed sodelujocih dal sledeco
primerjavo, ko si enkrat na vlaku, je tezko stopiti z njega.

Poprej smo Ze nekoliko omenili pomen hitrega sprejemanja odlocitev in prednosti, ki jo lahko
ta sposobnost hitrega odlocanja prinese s sabo. Pa vendar vsi sodelujoci na vprasanje, kako se
odlocajo glede pomembnih odlocitev, niso odgovorili, da le-te sprejemajo hitro. Vecji del je pri
teh odlocitvah previden, pri ¢emer informacije ter podatke zbirajo dlje Casa, se pri tem
posvetujejo tudi s preostalimi sodelavci ali s prijatelji oz. poslovnimi partnerji, v kolikor nimajo
sodelavcev. Pri odlocanju jih vecina uposteva tudi intuicijo. Naceloma velja, da tezja, kot je
odlocitev, tezje se je odlociti, a v kon¢nem se velika vecina odloCitev izkaze za pravilne, v
manj$i meri pridejo tudi napacne odlocitve, a delezniki se zavedajo, da so tudi te del posla.
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3.8 Pomen formalne izobrazbe ter branja knjig

Mnenje in pogled na formalno izobrazbo se pri sodelujocih razlikuje, pri ¢emer naj izpostavim
misel enega izmed njih, v podjetnistvu veljas toliko, kot znas, ne pa toliko, kolikor imas
formalne izobrazbe. Kljub temu se jih velika vefina do formalne izobrazbe opredeljuje
pozitivno, kar se vidi tudi v tem, da pri Solanju zelo spodbujajo svoje otroke. A hkrati tudi vsi
odgovarjajo, da formalna izobrazba ni niti najmanj nujna za uspeh v zivljenju, lahko pa ti pri
doseganju uspeha do doloene mere pomaga.

Sami imajo razli¢ne izobrazbe, od srednjeSolske, visjeSolske, tudi znanstvenega magisterija.
Zanimiv se mi je zdel pogled na formalno izobrazbo, ki ga je omenil eden izmed sodelujocih,
moja najboljsa odlocitev je bila ta, da sem se vpisal na studij, hkrati pa je bila moja najboljsa
odlocitev tudi ta, da ga nisem dokoncal, kar je utemeljil s tem, da je v ¢asu obiskovanja Studija
dosegel spretnost, kako pridobiti dolo¢eno znanje, ter usvojil bralne navade, hkrati pa je tudi
ugotovil, kaj bi v zivljenju rad pocel, pri ¢emer je Se pravocasno prenehal s studijem, da je to
zadevo tudi kar najhitreje realiziral.

Drug, prav tako zanimiv odgovor v povezavi z izobrazbo, pa se je glasil, ko clovek zakljuci
osnovno Solo, ima dobro splosno izobrazbo. Ko zakljuci gimnazijo, pa misli, da ve vse. Kasneje
v okviru fakultetne izobrazbe poblize spozna manjse podrocje, kjer se tudi specializira, pri
Cemer ugotoVi, da ne ve nicesar. Pri tem poudarja, da je najvec, kar ga je naucila $ola, bila
sposobnost u€enja.

Veliko sodelujocih se preko branja, poslusanja audio knjig ter raznih izobrazevalnih video
vsebin izobrazuje tudi po zaklju¢ku formalne izobrazbe. Pa vendar sem prisel do zakljucka, da
je podrocje branja v povprecju zastopano dosti slabse, kot pa se je pri¢akovalo glede na izsledke
iz teoreti¢nega dela, pri cemer se sogovorniki, ki so rekli, da skoraj ne berejo, zavedajo pomena
branja in sami zase pravijo, da bodo morali izboljsati svoje bralne navade. Morda na tem mestu
hkrati z izboljSanjem bralnih navad obstaja tudi moznost dodatnega izboljSanja v okviru
poslovnega delovanja. Tisti, ki pa so na vprasanje v zvezi z branjem odgovorili pritrdilno, pa
posegajo tako po strokovni kot tudi leposlovni literaturi.

3.9 SluZenje ter upravljanje denarja

Na vprasanje, ali so udelezenci presegli mejo lastno ustvarjene neto vrednosti milijon evrov, jih
je Stiriindvajset odgovorilo pritrdilno, trije na vpraSanje niso zeleli odgovoriti, Stirje pa so dejali,
da te meje Se niso dosegli. Skoraj vsi ve¢ino dobicka reinvestirajo v podjetje, oziroma dobic¢ek
vlagajo v panogo, v kateri delujejo in katero dobro poznajo, tako recimo proizvodna podjetja
Sirijo in posodabljajo proizvodnjo, trgovska in prodajna podjetja pa v tem oziru kupujejo
nepremicnine, ki na nek nacin tudi konsolidirajo podjetje. Nepremi¢nine kupujejo tudi v enem
izmed gradbenih podjetij, kar je znacilno tudi za nepremic¢ninske posrednike. To je navsezadnje
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smiselno, saj dodobra poznajo nepremicninski trg. Na drugi strani sodelujoci svojega denarja
ne investirajo v nalozbe, katerih ne poznajo in na katere nimajo vpliva.

Nepremicnine kot ena izmed bolj konzervativnih opcij za sodelujoce predstavljajo pogost nacin
naloZbe, tudi ko gre za njihovo privatno zivljenje. Eno izmed gradbenih podjetij letno vlaga v
nepremicnine tudi z namenom, da premosti sezonskost gradbenega posla, pri ¢emer zaposleni
v podjetju v tem obdobju prenavljajo in urejajo s strani lastnega podjetja kupljene nepremicnine,
ki jih le-to potem daje v najem.

Nepremicnine pa Vv primeru dajanja v najem generirajo tudi skoraj povsem pasivni prihodek,
kar predstavlja Se dodatno lastnost, da so zanimive za nakup, sploh v oziru manjsih podjetnikov,
ki delujejo samostojno in za katere je znacilno, da si zaradi relativno visoke progresivne
obdavcenosti dohodka, ki velja za Slovenijo, najraje nakazujejo minimalne place, delno pa
denar iz podjetij transferirajo tudi preko potnih stroskov. Posledica minimalnih pla¢ je tudi
minimalna oz. skoraj ni¢elna pokojnina, ¢esar se delezniki vsekakor zavedajo, zato denar, ki bi
ga sicer namenili za vi§jo placo in davke, raje vlagajo v nakup nepremicnin, S katerimi
generirajo dodatni prihodek.

Vsi sodelujoci si na neki zreli stopnji razvoja podjetja, ¢e ne ze prej, privoscijo tudi dostojen
zivljenjski standard, medtem ko v dolo¢enem, sploh zacetnem, obdobju poslovnega delovanja
zivijo dosti bolj skromno kot marsikdo drug, v veliki ve¢ini primerov pa jih spremljajo tudi
visoki investicijski krediti. Le-ti glede na sliSano zahtevajo tudi veliko psihi¢nega napora, pri
¢emer sta dva sogovornika trenutek, ko so bili poplacani vsi krediti, izpostavila Se kot posebej
prelomnega, v pozitivnem smislu seveda. Malokdo se namre¢ zaveda, kaj so na dolo¢eni tocki
posamezniki morali zastaviti in dati na kocko v luci $iritve in razvoja podjetja, pri cemer Se
zdale¢ niso imeli garancije, da jim bo zadevo uspelo uspesno izpeljati. Tako bi lahko rekli, da
so prakti¢no vsi sodelujoci pripravljeni trenutno zadovoljstvo Zrtvovati na racun dolgoro¢nih
ciljev. Oziroma, kot je dejal eden izmed njih, véasih je potrebno predati bitko, da dobis vojno.

Skupna znacilnost jim je tudi ta, da del denarja, pa tudi svojega Casa, vlagajo nazaj v lokalno
okolje, bodisi v obliki sponzorskih sredstev ali donacij raznim Sportnim klubom ter ostalim
drustvom. Pripravljeni pa so pomagati tudi na najrazli¢nejSe druge nacine, med drugim tudi s
svojimi nasveti in znanjem.

3.10 Strogost in nepopustljivost ter koriS¢enje potenciala

Skoraj vsi sodelujoci so odgovorili, da se sami sebi zdijo strogi in nepopustljivi, v prvi vrsti do
samih sebe pa tudi do sodelavcev in poslovnih partnerjev, pri ¢emer vedno najvec¢ zahtevajo in
pri¢akujejo od sebe, vsaj toliko ali nekoliko manj pa tudi od drugih deleznikov v poslu.
Zanimivo opazanje, ki sem ga videl v mnogih primerih, pa je tudi to, da prakti¢no vsi sodelujoci
primere dobrih praks prenasajo z enega podrocja na drugega. Ko sem jih vprasal, kaj se jim zdi
klju¢no, da ne glede na to, na katerem podro¢ju nekdo deluje, vedno dosega nadpovprecne
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rezultate in uspehe, je bil najveckrat odgovor ta, da se stvari popolnoma posvetijo, pri ¢emer ne
tolerirajo polovicarstva.

Kljub vsem naporom ter uspehom, ki jih sodelujoc¢i dosegajo, so v ve¢ kot polovici primerov
mnenja, da bi lahko v zivljenju dali Se ve¢ od sebe, oziroma da ne Koristijo svojega
maksimalnega potenciala. Ta misel, da Se obstaja rezerva, pa jim po svoje daje tudi dodatno
samozavest in motivacijo. Lahko bi tudi rekli, da do samih sebe ¢utijo veliko odgovornost. Na
drugi strani pa sem tekom pogovorov zaznal, da so na dolo¢eni toc¢ki oziroma na dolo¢enem
zivljenjskem podro¢ju kljuéne za wuspeh tudi poenostavitve. Drugace povedano se
nadpovprecno uspesni posamezniki ne ukvarjajo in obremenjujejo z nepomembnimi
malenkostmi ter ta ¢as raje porabijo za kaj drugega.

3.11 Odnos do kave in alkoholnih pija¢ ter vozni park sodelujocih

Ena izmed obravnavanih tematik je zajemala podroc¢je pitja kave in uZivanja alkohola,
predvsem v luci poslovnih sestankov in sklepanja posla. Pitja kave se z izjemo nekaterih
sodelujoci posluzujejo na dnevni ravni, pri ¢emer jim pomaga zaceti dan, oziroma jim omogoca
delovati na visjih delovnih obratih. Mnenje glede uzivanja alkohola v okviru poslovnega
delovanja pa je nekako razdelilo sodelujoce na dva tabora, pri cemer jih del alkohol vidi kot
prednost pri sklepanju posla in se tega delovanja tudi posluzuje, nekateri pa se zavedajo, da bi
na rac¢un veckratnega alkoholnega udejstvovanja lahko prisli do kak$nega posla vec, a se tega
kljub vsemu ne posluzujejo. Mnenje enega izmed posameznikov je bilo, tezko zaupas cloveku,
ki ga nisi nikoli videl pod vplivom alkohola, pri ¢emer je dodal, skupna druzenja ob alkoholu te
Se dodatno povezejo, bodisi s sodelavci ali poslovnimi partnerji. Drugi del sodelujoc¢ih pa v
alkoholu sploh ne vidi dodane vrednosti pri sklepanju poslov ali pa je mnenja, da ta prednost
pojenja, je pa bila bolj izrazita v bivsi drzavi.

Vozni park sodelujocih bi lahko glede na slovenske razmere ocenili kot nadpovprecen, kljub
temu da polovici avto predstavlja zgolj prevozno sredstvo od tocke a do tocke b, preostali pa
do jeklenih konjickov gojijo tudi dodatno strast. Sodelujoci so razdeljeni tudi pri vpraSanju, ali
avtomobil zaradi davéne politike raje kupijo na podjetje, pri cemer jih priblizno polovica temu
pritrdi ter v tem vidi veliko prednost, druga polovica pa se taksnemu nakupu zaradi dodatnega
beleZenja kilometrine in ostalega, kar sluzben avto prinese s sabo, raje ogne.

4 DISKUSIJA

4.1 Teoreti¢ni prispevki

Teoreti¢ni del magistrske naloge je postregel z izborom dvanajstih pomembnejsih dejavnikov,
ki so bili preko razlicne literature evidentirani kot skupni vsem nadpovprecno uspeSnim
posameznikom. Pri tem je bilo skozi daljse ¢asovno obdobje pod drobnogledom predvsem
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amerisko okolje. Tako kot smo s pomocjo izsledkov Di Giuilia (2014) in Andersenove (2012)
pri podpoglavju o vodenju prisli do zakljucka, da imajo doloc¢eni ljudje za to funkcijo boljse
predispozicije kot drugi, za preostale pa obstaja moznost, da se vodenja priucijo, lahko tudi za
dejavnike uspeha recemo, da so pri dolocenih ljudeh sami po sebi bolj izraziti, spet pri drugih
pa nekoliko manj, pri emer za vse obstaja moznost, da se teh dejavnikov priucijo ter jih
nadgradijo.

Do zelo podobnih, ¢e ne kar identi¢nih zaklju¢kov sem tekom svojega empiri¢nega dela prisel
tudi sam, ko sem preko pogovorov z nadpovprecno uspe$nimi ljudmi kot tudi glede
prepoznavanja le-teh v §irsi druzbi spoznal, da doloc¢en podjetnik v javnosti velja za izjemnega
inovatorja, spet drugi velja za izjemno uspeSnega retorika ter motivatorja napram svojim
zaposlenim, tretji je izjemen pogajalec, Cetrti je zelo naklonjen izobraZzevanju, spet peti pa je
odlicen pri rekrutiranju kadra in tako dalje. Vsi izmed udeleZzencev imajo prisotne ter visoko
razvite dejavnike, ki jih omenja teorija, po vrhu vsega pa so doloceni Se dosti bolj izraziti. Po
vecini se teh prednosti sodelujo¢i v empiri¢nem delu zavedajo in jih tudi s pridom uporabljajo
V SVO0jo Korist.

Glede doseganja omenjenih dejavnikov pa naj na tem mestu dodam $e nekaj Trumpovih besed,
ki obenem ve¢ kot odli¢no povzemajo tudi odgovore glede nasvetov ter kljucnih priporoc€il,
kako doseci uspeh, ki so jih v empiricnem delu magistrskega dela nanizali nadpovprecno
uspesni posamezniki, ki se tudi kot eni izmed redkih deleznikov druzbe zavedajo, da pot do
uspeha zahteva veliko poguma, drznosti in odrekanja.

Trump svetuje, da smo v prvi vrsti resni¢no odkriti sami s seboj, saj je to edini nacin, da
postanemo uspesni in bogati. Pravi namre¢, da moramo stopiti iz idealnega fantazijskega sveta,
ki nam ga prikazujejo mediji, saj v resnici ni tako lahko, kot nam to hocejo prikazati s
serviranjem blis¢a. Dodaja, da je teZko in da se pri tem dogajanju mnogi opecejo, v kolikor pa
zelimo zmagati, moramo biti trdi kot jeklo, a hkrati sposobni upogibanja, tako da se ne
zlomimo. Odkrito pove, da ve€ina ljudi ni iz takega testa, saj se je na tej poti potrebno spoprijeti
z neverjetno koli¢ino pritiska, pri ¢emer moramo misliti na veliko in biti kreativni, da lahko
re$imo velike probleme in ljudem ponudimo resitve (Trump & Zanker, 2011).

Kelly in drugi (2012) pa izpostavijo vizionarski pogled prvih ameriS$kih monopolistov, katerim
je bilo skupno, da so na ve¢ to¢kah svojega zivljenja, v lu¢i Zelje po Siritvi posla ter razvoju
druzbe, na kocko postavili svoje celotno premozenje. Podobno je bilo zaslediti tudi tekom
empiri¢ne raziskave, ko so sodelujoci povedali, da vklju¢no s podjetnistvom pridejo tudi
pritiski, ¢e ne prej, takrat, ko pride obdobje investicijskih kreditov, za katere se delno ali v celoti
zastavi tudi svoje osebno premozenje.
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4.2 Prakti¢na priporocila

Na podlagi spoznanj iz teoreti¢nega in empiri¢nega dela magistrske naloge lahko napisemo tudi
nekaj prakti¢nih priporocil za bralca. Le-ta vsekakor vsebujejo vseh dvanajst dejavnikov
uspeha, kot so Zelja po uspehu, strast do dela, postavljanje ciljev ter razvoj koristnih navad,
poznavanje posla, branje in izobraZevanje, modeliranje drugih uspe$nih ljudi, mentorstvo,
preudarna izbira druzbe ter izgradnja podpornega okolja, uspesno upravljanje denarja in
proaktivnost. V lu¢i vodenja je pomembna tudi samozavest posameznika, na samostojni
podjetniski poti pa predvsem samodisciplina.

K tem lahko dodamo Se nekaj dodatnih lastnosti, ki jih je bilo zaznati pri empiri¢ni raziskavi in
predstavljajo prednost pri doseganju uspeha. Mednje spadajo vztrajnost, postenost, tudi
naklonjenost do tveganja. Nekateri paradoksalno priporocajo tudi neuspeh, saj se ravno iz njega
najve¢ naucimo ter se hkrati tudi krepimo in izboljSujemo, uspesni ljudje so tudi mojstri tega,
da neuspeh spremenijo v uspeh. Pri tem je izjemno pomembno tudi to, da delamo, kar nas veseli,
pri ¢emer Se pogosto zgodi, da nekdo iz hobija razvije izjemno uspeSen posel.

Glede na teoretiéne in empiricne izsledke lahko pritrdimo, da podjetniStvo oziroma
udejstvovanje v poslu izjemno razvije vse omenjene dejavnike uspeha kot tudi lastnosti. Lahko
bi celo rekli, da prakti¢éno nobena redna sluzba, kot jih poznamo iz vsakdanjega Zivljenja, ne
razvije posameznikovega potenciala v taksni polnosti kot prav podjetnistvo. Iz tega vidika bi
lahko posamezniku, ki bi zelel dose¢i v nalogi predstavljene dejavnike in lastnosti
nadpovprecno uspesnih posameznikov, enostavno svetovali, da se tudi sam loti podjetnistva,
pri ¢emer bo videl, ali mu ta nacin Zivljenja sploh ustreza. V kolikor bo odgovor pritrdilen, se
bo kaj hitro zacel osebni razvoj na mnogoterih podrocjih.

Za bralce iz slovenskega okolja, za katerega smo evidentirali manko branja ter koris¢enja
mentorstva, pa bi lahko zapisali §e dodatno priporocilo, in sicer, da lahko z branjem knjig ter s
pomocjo drugih izobraZevalnih vsebin in s pridobitvijo nekoga, ki jim bo v poslovnem svetu
predstavljal mentorja, na teh dveh podroc¢jih presezejo ve€ino ostalih, v nalogi sodelujoc¢ih
nadpovprecno uspeSnih posameznikov.

4.3 Omejitve in predlogi za nadaljnje raziskovanje

Raziskava je dodobra potrdila v zaetku postavljene hipoteze ter dosegla namen in cilj, pri
¢emer pa bi se lahko Se povecalo vzorec sodelujocih. Nadaljnji korak bi ob dovoljenem vec¢jem
obsegu raziskave bila tudi podrobnejsa analiza vsake izmed uspes$nih zgodb posameznikov, ki
so sedaj bile vkljuc¢ene zgolj v splosne ugotovitve. Ob predstavitvi posameznih zgodb bi bralcu
bilo ponujenega vec¢ znanja ter uporabnih nasvetov na konkretnih primerih.

Velika vecina sodelujocih in v raziskavo vkljucenih posameznikov je podjetnikov, delujocih v
lastnih podjetjih, le dva predstavljata segment Sportnikov, medtem ko v raziskavo ni
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vkljucenega nobenega glasbenika ali umetnika na kakSnem drugem podro¢ju. Morda bi se lahko
v prihodnje tudi ta podroc¢ja dodatno okrepilo oziroma izenacilo glede zastopanosti sodelujocih.
Prav tako bi bilo mozno podobno analizo z identi¢no hipotezo opraviti tudi v kateri drugi
evropski drzavi.

Eden izmed zanimivejsih predlogov, ki ga sam vidim kot moznost nadaljnjega raziskovanja, pa
predstavljajo managerji ter ostali vodilni zaposleni v podjetjih, ki kljub izjemnemu znanju,
izkuSnjam ter mrezi ljudi, ki jih poznajo, tekom svoje poslovne kariere ne preidejo med lastnike,
oziroma ne ustanovijo svojega lastnega podjetja.

SKLEP

V magistrski nalogi je po uvodni definiciji uspeha ter pregledu obstojece literature sledil
pregled dvanajstih dejavnikov uspeha, ki sem jih zaznal kot kljuéne za doseganje
nadpovpre¢nih rezultatov. Ti so zelja po uspehu, strast do dela, postavljanje ciljev in razvoj
koristnih navad, poznavanje posla, branje in izobrazevanje, modeliranje drugih uspesnih ljudi,
mentorstvo, izbira druzbe ter izgradnja podpornega okolja, upravljanje denarja, proaktivnost,
zadostna samozavest, ki nam omogoca uspesno vodenje, ter samodisciplina, ki pride v lastnem
poslu, ko smo odgovorni zgolj sami sebi in ne drugim nadrejenim, Se posebej do izraza.

Ali so doloceni dejavniki pomembnejsi od drugih, je tezko reéi, vsekakor pa se njihova
intenziteta od posameznika do posameznika razlikuje, vsakega izmed dejavnikov pa je mozno
tudi nadgraditi in izpopolniti. Prav v teh dejavnikih se namre¢ skriva potencial za uspeh na
razli¢nih podrocjih, najsi gre za podjetniStvo, Sport ali umetnost. V lu¢i nenehnega razvoja in
ucenja lahko ¢lovek izkoristi tudi dosti ve¢ svojega potenciala, ki bi sicer ostal neodkrit.

Vse te dejavnike je bilo mo¢ neposredno ali posredno zaznati tudi tekom empiri¢nega dela, v
katerega je bilo skupno vkljucenih 31 nadpovprecno uspesnih posameznikov iz slovenskega
okolja, ki so potrdili v zacetku zastavljeno hipotezo, da se nadpovprec¢no uspesni posamezniki
v svojih znacilnostih, navadah in miselnosti ne razlikujejo dosti, ne glede na Cas in prostor
opazovanja. Tako sem lahko med drugim potrdil, da jim je skupno, da resni¢no uzivajo v
svojem delu, pri ¢emer so svoj posel v veliko primerih zgradili iz prvotnega hobija. To jim tudi
omogoca, da svoje delo opravljajo s strastjo, kar se kot izjemno pomembno izkaze predvsem v
turbulentnih Casih.

Oboji si tudi postavljajo cilje, tako v poslu kot tudi v zasebnem zivljenju, pri tem pa razvijajo
tudi koristne navade, ki pripomorejo k doseganju uspeha. Odli¢no poznajo posel, v katerem
delujejo, do svojih zaposlenih pa vzpostavljajo odnos, ki temelji na medsebojnem spostovanju.
Skupna tocka je tudi motivacija, tako njih samih kot tudi zaposlenih, prav tako pa uspesno
pridobivanje denarja kot tudi nadaljnje upravljanje z njim. Vecino dobicka podjetniki
reinvestirajo v lasten posel, tako v ameriskem kot tudi v slovenskem okolju pa zanimivo
investicijsko podrocje predstavljajo nepremicnine.
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Nekoliko odklona med teorijo ter empiri¢no raziskavo pa je bilo zaznati na podrocju branja ter
mentorstva, pri ¢emer nadpovprecno uspesni posamezniki v slovenskem okolju branju ne
namenjajo toliko pozornosti kot v ameriskem okolju, ¢eravno se zavedajo prednosti, ki bi jo
prineslo novopridobljeno znanje. Nekoliko zaostajajo, ¢e lahko temu tako reCemo, pa tudi glede
na teoreticna priporocila v zvezi z mentorstvom. V teh dveh toc¢kah torej obstaja Se dodaten
manevrski prostor, s pomocjo katerega lahko uspes$ni posamezniki iz slovenskega okolja Se
dodatno razvijejo svoj potencial.

Pri vseh posameznikih, vkljucenih v empiri¢no raziskavo, je bilo zaznati samozavesten nastop
ter zadostno karizmo, ki je ne samo zazelena, pa¢ pa nujno potrebna pri vodenju ter deljenju
navdiha med zaposlenimi. Skozi strogost in nepopustljivost pa se je pokazala zadostna mera
samodiscipline. Nekje tretjina udelezencev raziskave je bila tak$nih, pri katerih so s poslom
zaceli ze njihovi starsi, ki pa so jih sogovorniki v marsi¢em presegli ter podjetje znatno razsirili.
To pove dosti tudi o sami podjetniski izobrazbi ter primopredaji, ki je v vseh primerih potekala
uspesno.

Tako Kot je literatura na ve¢ mestih postregla z miselnostjo kreiranja uspeha skozi neuspeh, je
tudi v empiri¢énem delu bilo zaznati pozitiven odnos do neuspeha, v smislu, da se ga je vedno
znalo pretvoriti nazaj v uspeh, ne glede na panogo delovanja in starost udelezencev. To jim je
naposled dalo tudi nov zagon in motivacijo, nekaterim pa je neuspeh povsem spremenil
zivljenje in zacel pisati novo, Se uspesnejso zgodbo. V raziskavo vkljuceni posamezniki so se s
svojim znanjem in izkuSnjami izkazali kot univerzalni, v smislu, da ne glede na podrocje dela
vedno dosegajo nadpovprecne rezultate. Kot sami pravijo, bi naj k temu botrovala prav
nepopustljivost, v prvi vrsti do samih sebe, takoj za tem pa tudi do drugih, ter dejstvo, da ne
prenasajo polovicarstva.

Preko magistrske naloge se je tako najprej skozi literaturo nato pa tudi skupaj s sodelujo¢imi
osvestilo njihovo uspesno delovanje, ki je lahko tako v pomoc¢ tudi bralcem, pri cemer se mi
zdi Se posebej pomembno tudi to, da Sse ni prikazalo zgolj bles¢eCega stanja doseganja
nadpovprecnih rezultatov, paC pa se je o tej témi spregovorilo celostno, pri ¢emer so bili
in v vecini primerov celo obrnili v svoj prid. Tako lahko vidimo, da tak$ni momenti v Zivljenju
Se zdale€ niso usodni in da se jih s pozitivno miselno naravnanostjo ter zadosti volje do Zivljenja
brez problema preseZe.
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SEZNAM PRILOG



Priloga 1: Okvirna vprasanja
Kako se motivirate za delo, za nove zmage, kaj vam predstavlja navdih?
Kako motivirate vaSe zaposlene, kako iz njih izvabite najvec?

Si postavljate cilje, Ce ja, ali se to vrs$i na dnevni, tedenski, mesecni, letni bazi? So cilji vezani
zgolj na poslovno zivljenje ali tudi na privatno?

Kdaj ste se na svoji zivljenjski poti prvi¢ pocutili nepremagljive in neustavljive, je k temu
botroval kaksen poseben dogodek?

Ali se vam zdi, da je va$ uspeh povezan tudi z branjem knjig? Kaksne knjige najvec oz. najraje
berete in kako pogosto?

Kako se odlocate glede pomembnih odlo¢itev — hitro ali pocasi, zgolj razumsko, s pomoc¢jo
vasih najblizjih ter sodelavcev, oz. pri tem upoStevate tudi notranji glas ter intuicijo?

Ali vas obicajen delovni dan zajema tudi Sportne aktivnosti in/ali meditacijo?

Koliko ur v povprecju delate na dan, teden, mesec? Kdaj vstajate, ste bolj jutranji ali vecerni
tip loveka?

Ce bi morali izbirati med kavo in vinom bi izbrali ... Kaksen je va§ odnos do omenjenih pijag,
predvsem alkoholnih — jih vidite kot nepogresljiv del poslovnega Zivljenja in/ali druzenja?

Kaksen se vam zdi pomen formalne izobrazbe in nujnost le-te, da se v zivljenju lahko uspe?
Morda zaupate Se vaso izobrazbo?

Ali ste v zivljenju vedno imeli prisoten obCutek, da v danem trenutku dajete najve¢, da
maksimalno koristite svoje sposobnosti?

Ste kdaj podvomili v svojo Zivljenjsko pot, svoje poslanstvo? Ce bi se lahko e enkrat odlogili,
bi ponovili vse skupaj, je vredno vsega truda in ostalega, kar je bilo zajeto v vaSe Zivljenje?

Vasa najljubsa knjiga, najljubsi film, najboljSa racunalniska igra ter najljubsi pregovor?
Koliko je vredna vasa ura dela, na koliko cenite vaso uro casa?

Kdo ali kaj je glavni krivec za va$ uspeh, kaj se vam zdi klju¢no za dosego le-tega? Kaksen bi
bil vas nasvet oz. recept za uspeh?

Kdo je vas vzornik?
Koliksen delez k vaSemu uspehu pripisujete starSem oziroma njihovi vzgoji?

Ali tudi svoje otroke, v kolikor jih imate, uvajate v vas posel?
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Ste tudi navdusenec jeklenih konji¢kov? Ce se vam ne zdi preve¢ osebno vpraganje, lahko tudi
poveste, kakSen avtomobil vozite? Ali avtomobil zaradi davene politike raje kupite na podjetje?

Kolikor imam sam vpogled v podjetniStvo in doseganje vrhunskih rezultatov ter odli¢nosti, mi
je jasno, da je pot vse prej kot lahka, da zahteva veliko poguma, drznosti, tudi odrekanja. Da
pridejo vzponi in padci. Kako ste vi v raznih turbulentnih ¢asih ostali mocni in §li preko tega
po zacrtani poti do novih zmag? Kaj je bil do sedaj vas najvecji neuspeh in kaj ste se iz njega
naucili?

Kaj vam je v zivljenju najpomembnejse?

Kaksne velike projekte Se imate za vnaprej? Ali morda razmiSljate, da bi se oddaljili od
operative v vaSem poslu in delo ali vsaj del dela predali ostalim zaposlenim ali
novozaposlenim?

Kdaj ste prebili magi¢no mejo lastno ustvarjene neto vrednosti milijon evrov?

Ali vec¢ino dobicka reinvestirate v lastno podjetje?

Ste kdaj zacutili, da bi lahko na kak$nem drugem podroc¢ju/v drugi panogi Se bolj uspeli kot v
tem, kjer ste zdaj?

Kdo je vas najvecji konkurent in kaksen je vas odnos do konkurence? Ali je konkurenca kriva
za tako uspesen razvoj in prodor podjetja? Bi bila rast manjsa, ¢e ne bi bilo konkurence? Ste
kaj tekmovalni?

Imate mentorja? Ste ga kdaj imeli?

Za kako moc¢no bi oznacdili svojo mrezZo ljudi in ali vam le-ta pri poslu pomaga?

Kako bi se ocenili — ste strogi do samega sebe in nepopustljivi? Pa do vasih sodelavcev in
poslovnih partnerjev?

Ste srecni? Se sami sebi zdite uspesni?



Priloga 2: Seznam sodelujoc¢ih z navedbo njihovih primarnih podjetij

Bijol Janez — BIJOL, d. o. 0.
Boscarol Ivo — PIPISTREL, d. 0. 0.
Breznik Elvis — KOROSICA, d. 0. 0.
Dobersek Bostjan — KOVINOSTRUGARSTVO PARADIZ d. 0. 0.
Drobnak Branko — ARIMA, d. o. o.
Gracer ml. Miran — GRAFIKA GRACER, d. 0. o.
Gajari Darko — DEFOR, d. 0. o.
Handanovi¢ Bekir - TRAVEN NEPREMICNINE, d. o. o.
Kadi$ Bogdan — MONTER DRAVOGRAD, d. o. o.
. Kobal Dejan — TNG OPREMA, d. 0. 0.
. Lampret Martin — SLOPEN, d. o. o.
. Lampret Samo — ACRON, d. o. o.
. Lenard Dan - NUVOLARI LENARD
. Linasi Vojko — VOJKO LINASI, s. p.
. Marhat Slavko — POZITRON, d. o. o.
. Martinc Miran — NCM, d. o. o.
. Martinc Sre¢ko — NCM, d. o. o.
. Osim Andraz — SYNERGOS NEPREMICNINE, d. 0. 0.
. Paradiz Tanja — KOVINOSTRUGARSTVO PARADIZ, d. 0. 0.
. Pe¢nik Andrej — STUDIO VIDA, d. 0. o.
. Pe¢nik Nejc — NEJC PECNIK, s. p.
. Pe¢nik Vida — STUDIO VIDA, d. 0. o.
. Pokerznik Leon — FIMA, d. 0. 0.
. Pokerznik Zlatko — SGP POKERZNIK, d. 0. 0.
. Pus$nik Marijan - MARIJAN PUSNIK, s. p.
. Redja Dejan — TDI COM, d. 0. o.
. Taks Sasko — GRAPLAS, d. 0. o.
. Zafosnik Blaz — BLAZ ZAFOSNIK, s. p.
. Zahovi¢ Zlatko — ZLATKO ZAHOVIC, s. p.
. Zvonar Stanislav — MENTIS, d. o. o.
. Zeleznik Luka — TNG OPREMA, d. 0. 0.
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