


PORUKA PRVOG PREDSJEDNISTVA

Draga braco i sestre!

Gospodin je izjavio: »Svrha je moja skrbiti se za svece svoje« (NiS
104:15). Ta je objava Gospodinovo obecanje da ¢e dati vremenite
blagoslove i otvoriti vrata samodostatnosti, a $to je mogucnost svima
nama da sami sebi i ¢lanovima nasih obitelji pruzimo sve zivotne
potrepstine.

Ova je vjeZbenica pripremljena da pomogne ¢lanovima Crkve nauditi i
primijeniti nacela vjere, obrazovanja, napornoga rada i povjerenja u
Gospodina. Prihvacanje tih nacela i Zivot po njima omogucit ¢e vam
primiti vremenite blagoslove koje vam je Gospodin obecao.

Pozivamo vas da marljivo proucavate i primjenjujete ta nacela i
poducavate ¢lanove svoje obitelji 0 njima. Dok Cinite tako, vas e Zivot
biti blagoslovljen. Naucit ¢ete kako djelovati na svom putu prema vecoj
samodostatnosti. Bit ¢ete blagoslovljeni ve¢com nadom, mirom i
napretkom.

Molimo vas, budite uvjereni da ste dijete naSega Oca na Nebu. On vas
voli i nikada vas nece napustiti. On vas poznaje i spreman je udijeliti
vam duhovne i vremenite blagoslove samodostatnosti.

S poStovanjem,

Prvo predsjednistvo

lzdavac:
Crkva Isusa Krista svetaca posljednjih dana
Salt Lake City, Utah
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All rights reserved.
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KAZALO

Procjena mojih nastojanja

Za voditelje

N

. Moja spremnost za poslovni uspjeh

. RjeSavanje neispunjenih potreba klijenata

2
3. Pobrinuti se da imam profitabilno poslovanje
4

. Pronadi klijente

(@

. Zadrzati klijente
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. Upravljanje profitabilnoS¢u mojeg poslovanja

. Drzati odvojenim novac mojeg poslovanja i osobni novac

5
8. Upravljanje priljevom i odljevom sredstava mojeg poslovanja
9

. Razvijanje mojeg poslovanja

10. Financiranje mojeg poslovanja

11. Stalno poboljSavati svoje poslovanje

12. Predstavljati svoje poslovanje

Dodatak

Kroz cijele ove materijale susretat Cete se s izmisljenim likovima koji pokusavaju donijeti odluke dok nastoje
postati samodostatni.



PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA

Ova tablica pomoci ¢e vam pratiti vas napredak. Imat Cete priliku ispuniti ju tijekom dijela »lzvjeSce« za
vrijeme trajanja sastanka skupine svakog tjedna.
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ZA VODITEL)E

Hvala vam Sto vodite skupinu za samodostatnost. Skupina treba djelovati kao vijece s
Duhom Svetim kao uciteljem. Vasa je uloga pomoci svakoj osobi da se osjeca ugodno

iznoseci ideje, uspjehe i neuspjehe.

STO CINITI

STO NE CINITI

PRIJE SVAKOG SASTANKA
o Preuzmite videozapise na stranici
srs.lds.org/videos.

o Provjerite da video oprema radi.
o Ukratko pregledajte poglavije.

o Pripremite se duhovno.
TIJEKOM SVAKOG SASTANKA
o Pocnite i zavrsite na vrijeme.

o Pobrinite se da svi izvijeste, Cak i oni
koji zakasne.

o Odaberite osobu da pazi na vrijeme.

o Svakoga potaknite na sudjelovanje.

o Budite ¢lan skupine. Odredite i vrsite
svoje obveze i izvjeSCujte o njima.

o Zabavite se i proslavite uspjeh.

o Imajte povjerenja u vijezbenicu i
slijedite ju.

NAKON SVAKOG SASTANKA

o Kontaktirajte i ohrabrite ¢lanove
tijekom tjedna.

o Procijenite sebe koristeci
»Samoprocjenu voditelja« (stranica v).

o Pripremati lekciju.

o Otkazivati sastanke. Ako ne mozete
dodi, zamolite ¢lana skupine da vodi
umjesto vas.

o Poducavati ili djelovati kao strucnjak.
o Govoriti vise od drugih.

o Odgovarati na svako pitanje.

o Biti u srediStu paznje.

o Sjediti na Celu stola.

o Stajati kada vodite.

o Preskakivati odsjek »Promisliti«.

o Davati svoje misljenje nakon svakog
komentara.

o Zaboraviti upoznati struc¢njaka za
samodostatnost u kolc¢ic¢u s
napretkom skupine.

VAZNO: I1ZVIJESTITI | POBOLJSATI SE

o Ispunite obrazac za prijavu skupine na vasem prvom sastanku te zavrsno

izvjeS¢e skupine i obrazac zahtjeva za uvjerenje na vasem posljednjem sastanku.

Posjetite stranicu srs.Ids.org/report.

o Pregledaite knjizicu Vodenije skupina na stranici srs.lds.org/facilitator.



SAMOPROCJENA VODITELJA

Nakon svakog sastanka skupine pregledajte izjave ispod. Kako vam ide?

tijekom tjedna.

KAKO MI IDE KAO VODITELJU? Nikada Ponekad  Cesto Uvijek
. Kontaktiram ¢lanove skupine
tijekom tjedna. O O O O
. Iznosim svoje uzbudenije i ljubav prema
svakom ¢lanu skupine. O O O O
. Pomazem osigurati da svaki ¢lan skupine
moze izvijestiti 0 svojim obvezama. O O D
. Govorim manije od drugih ¢lanova
skupine. Svi sudjeluju podjednako. O O O O
. Dopustam da ¢lanovi skupine odgovaraju
na pitanja umjesto da sam odgovaram m m m m
na njih.
. Pridrzavam se preporucenog vremena za
svaki odsjek i aktivnost. O . = =
. Omogucujem vrijeme za odsjek
»Promislite« kako bi Duh Sveti mogao m m m m
voditi ¢lanove skupine.
. Slijedim vjezbenicu kako je napisana i
zavrSavam sve odsjeke i aktivnosti. O O H O
KAKO NAPREDUJE MOJA SKUPINA? Nikada  Ponekad Cesto Uvijek
1. Clanovi skupine vole i poti¢u jedni druge
te sluze jedni drugima. O L O
2. Clanovi skupine vrie svoje obveze. n n n n
3. Clanovi skupine postizu i vremenite |
duhovne rezultate. O O L O
4. Suradnici u djelovanju redovito
kontaktiraju i poticu jedni druge n n n n










1: MOJA SPREMNOST ZA POSLOVNI USPJEH

ZAPOCETI—Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

Predstavite se. Neka svatko od vas odvoji minutu da kazete svoje ime i nesto

0 sebi.

DOBRODOSLI U NASU SKUPINU ZA SAMODOSTATNOST!

Procitajte: Radit ¢cemo zajedno kao skupina kako bismo jedni drugima pomogli

zapoceti ili prosiriti svoj posao. Takoder imamo i vedi cilj: postati vise

samodostatni kako bismo mogli bolje sluziti drugima.

KAKO TO DJELUJE?

Procitajte: Skupine za samodostatnost djeluju poput vijeca. Ne postoje ucitelji

ni strucnjaci. Umjesto toga, slijedimo materijale kako su napisani.

Uz vodstvo Duha, medusobno si pomazemo kako slijedi:

o

o

o

o

Podjednako doprinosimo raspravama i aktivhostima. Nitko, posebno
voditelj, ne bi smio dominirati razgovorom.

Medusobno se volimo i podrzavamo. Pokazujemo zanimanije,
postavljamo pitanja i u¢imo jedni o drugima. Pokazujemo poStovanje
za osjecaje, stvarajuci sigurno okruzenje u kojem se svatko udobno
osjeca iznositi.

Drzimo ideje povjerljivima.

Iznosimo pozitivne i znacajne komentare.

Obvezujemo se i drzimo obveze.

StarjeSina M. Russell Ballard: »Ne postoji problem u obitelji, odjelu ili
kolcicu koji ne moze biti rijeSen ako potrazimo rjeSenja na Gospodinov

nacin savjetujudi jedni druge - doista savjetujuci« (Counseling with Our
Councils, rev. izd. [2012.], 4).

Pogledajte: Videozapis »My Self-Reliance Group«, dostupan na stranici

srs.lds.org/videos.




BEZ UCITELJA, KAKO CEMO ZNATI STO CINITI?

Procitajte:

Lako je. Jednostavno slijedlite materijale. Sest je koraka u svakom poglavlju
u vasoj vjezbenici:

Izvijestite: Raspravite o napretku ostvarenom na svojim obvezama
tijekom tjedna.

Moj temelj: Pregledajte evandeosko nacelo koje ¢e voditi do vece

duhovne samodostatnosti.
Ucite:
samodostatnosti.

Naucite prakticne vjestine koje ¢e voditi do vecCe vremenite

Promislite: Slusajte Duha Svetoga koji nudi nadahnuce.

ObveZite se: Obecajte djelovati tijekom tjedna prema obvezama

koje ¢e vam pomoci napredovati.

Djelujte: Vjezbajte Sto ste naucili.

KAKO KORISTITI OVU VJEZBENICU

KADA VIDITE OVE POTICAJE, SLIJEDITE OVE UPUTE:

Procitajte

Pogledajte

Raspravite

Promislite

Aktivnost

Jedna osoba

Cijela skupina

Clanovi skupine

Pojedinci tiho

Clanovi skupine

Cita naglas za gleda iznose razmis- | razmatraju, rade individual-
cijelu skupinu. | videozapis. ljanja od dvije meditiraju i no ili s drugima
do Cetiri pisu. odredeno
minute. vrijeme.
NAPOMENA

o Voditelj i odredeni kontrolor vremena odgovorni su pomoci skupini
da ostane unutar preporucenog vremenskog razdoblja za svaki
odsjek ili aktivnost.

o Pobrinite se da odvojite vrijeme za odsjek »Promislite« na kraju
svakog poglavlja. Dok ¢lanovi skupine promisljaju tijekom ovog
vremena, mogu traziti vodstvo od Duha Svetoga i primiti ga.



1

MOJ TEMEL)J: SAMODOSTATNOST JE NACELO
SPASEN]JA—Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Promislite:
Raspravite:

Pogledaijte:

Raspravite:

Procitajte:

Raspravite:

lvan 10:10
Sto je Zivot u izobilju?

videozapis »He Polished My Toe, dostupan na stranici srs.
Ids.org/videos. (Nema videozapisa? Vidi scenarij na kraju ovog
odsjeka.)

Vijerujete li da postoje rjeSenja za vaSe probleme? Kako se
mozemo 0sposobiti za Gospodinovu mo¢ da nam pomogne?

Referenca iz Prirucnika 2 i citat starjeSine Dallina H. Oaksa.

Biti samodostatan ne znaci da mozemo raditi ili ste¢i sve Sto
smo naumili. Umjesto toga, to je vjerovanje da uz milost ili
osnazujucu moc Isusa Krista i svoje vlastite napore mozemo
steci sve duhovne i vremenite potrepstine za zivot koje su
nam potrebne za nas i za nase obitelji. Samodostatnost je
dokaz naseg povjerenja ili viere u Bozju moc da pokrene
planine u nasim zivotima i dade nam snage da pobijedimo

iskuSenja i nevolje.

Kako je vama Kristova milost pomogla ste¢i duhovne i vreme-
nite Zivotne potrepstine?

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Odaberite partnera i procitajte svako nacelo ispod.

DOKTRINARNA NACELA SAMODOSTATNOSTI

1. Samodostatnost je zapovijed.

»Crkvi i njezinim ¢lanovima Gospodin je
zapovijedio da budu samodostatni i
neovisni« (Teachings of Presidents of the
Church: Spencer W. Kimball [2006.], 116).

2. Bog moZe i hoce osigurati put
svojoj pravednoj djeci da postanu

samodostatni.

»A svrha je moja skrbiti se za svece svoje,
jer sve je moje« (NiS 104:15).

3. Vremenito i duhovno jedno

su Bogu.

»Stoga, zaista kazem vam da je sve za
mene duhovno« (NiS 29:34).

2. korak: Sa svojim suradnikom raspravite zasto vam vjerovanje u ove istine

moze pomoci da postanete vise samodostatni.

IVAN 10:10

»Ja sam doSao da
ovce imaju Zivot i da
ga imaju u izobilju.«

HANDBOOK 2:
ADMINISTERING THE
CHURCH (PRIRUCNIK
2: POSLUZIVANJE
CRKVI)

»Samodostatnost je
sposobnost, preda-
nost i nastojanje da se
osiguraju duhovne i
vremenite potrepstine
za sebe i obitelj. Kada
Clanovi postaju
samodostatni, takoder
su sposobniji sluZiti
drugima i brinuti se za
njih.« (2010.), 6.1.1

STARJESINA
DALLIN H. OAKS

»Sto god uzrokuje
nasu ovisnost o
drugima za odluke ili
resurse koje bismo
mogli sami osigurati
za sebe, slabi nas
duhovno i usporava
nas rast prema
onome $to bismo
prema evandeoskom
naumu trebali
postati.«

»Repentance and
Change, Ensign ili
Lijahona, studeni
2003., 40



Raspravite: Citat predsjednika Mariona G. Romneyja. Kako moZete znati

postajete li viSe samodostatni?

ObveZite se: ObveZite se izvrsiti sliedecu aktivnost tijekom tjedna:

L] Procitajte poruku Prvog predsjedniStva na pocetku ovog

prirucnika i utvrdite obecane blagoslove. Sto morate uciniti

kako biste ih stekli? Ispod zapiSite svoja razmisljanja.

L] Podijelite Sto ste naucili danas o samodostatnosti sa

svojom obitelji ili prijateljima.

ON JE ULASTIO MOJ NOZNI PRST

Ako ne mozete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sljededi scenarij.

™

STARJESINA ENRIQUE R. FALABELLA:
Kada sam odrastao, nismo imali puno.
Sjecam se jednog dana kada sam
doSao svom ocu i rekao mu: »Tata,
trebam nove cipele. Ove su vec iznoSe-
ne.« Zaustavio se, pogledao moje
cipele i vidio da su doista iznoSene.
Rekao je: »Mislim da to mozemo
popraviti.« Uzeo je malo crne paste i
ulastio moje cipele tako da su bile
sjajne i lijepe. Rekao mi je: »Sine, sada
su popravljene.« Odgovorio sam: »Ne,
nisu jos. Jos uvijek se vidi kako mi prst
viri iz cipele.« Rekao je: »Pa, mislim da i
to moZemo popravitil« Uzeo je jos
malo paste i ulastio moj nozni prst!

Tog sam dana naucio da postoji
rjeSenje za svaki problem. Uvjeren sam
da su ovo nacelo samodostatnosti i ova
inicijativa nacin da ubrzamo Gospodnje
djelo. To je dio djela spasenja.

Svi mozemo postati bolji nego $to smo
sada. Morate ostaviti apatiju. Cesto
postajemo komforni i to unistava nas
napredak. Svakog dana mogu napredo-
vati ako odluc¢im uciniti nesto drugacije
kako bih poboljsao nesto Sto sam slabo
radio ranije. Ako to uradite s vjerom,
koristedi vjeru i nadu u Krista da ¢e on
biti tu pomazuci vam, pronaci Cete
nacin da napredujete u vremenitim i
duhovnim stvarima. To je zbog toga Sto
Bog Zivi, a vi ste njegov sin ili k¢i.

PREDSJEDNIK
MARION G. ROMNEY

»Bez samodostatnosti
0soba ne moze
Koristiti urodenu Zelju
za sluzenjem. Kako
mozemo dati ako
nista nemamo?
Hrana za gladne ne
moze doci s praznih
polica. Novac za
pomoc potrebitima ne
moze doci iz praznog
novcanika. Podrska i
razumijevanje ne
mogu doci od emoci-
onalno izgladnjelih.
Poduka ne moZe doci
od neskolovanih. |
najvaznije od svega,
duhovno vodstvo ne
moze doci od duhov-
no slabih.«

»The Celestial Nature of

Self-Reliance, Ensign,
studeni 1982., 93



1: MOJA SPREMNOST ZA POSLOVNI USPJEH

@ UCITI—Maksimalno vrijeme: 55 minuta

1. DJELOVATI PREMA ISPRAVNIM NACELIMA

Procitajte: Mnoga nacela doprinose poslovnom uspjehu. Neke od njih navedene

su ispod:

O

Rad: »[Budite] gorljivo posvec[eni] dobroj stvari... Jer moc je u njima,
po kojoj su oni zastupnici sami sebi« (NiS 58:27-28).

Nadahnuée: »Vapite [Bogu] za usjeve njiva svojih, da mozete
napredovati zbog njih. Vapite za stada njiva svojih, da se mogu
umnoZiti« (Alma 34:24-25).

Upornost: »Necemo [poci]... sve dok ne budemo izvrsili ono«

(1 Nefi 3:15).

Odgovornost: »Dobro, valjani i vierni slugo! Bio si vieran nad
malim, zato ¢u te nad velikim postaviti: Udi u veselje gospodara
svogal« (Matej 25:21; vidi stihove 14-30).

Mentalitet izobilja: »Jer zemlja je puna, i ima dosta, pa i viSka« (NiS
104:17).

Upravljanje vremenom: »Vase je vrijeme dragocjenox

(Thomas S. Monson, »Guideposts for Life's Journey« [sastanak
duhovne misli Sveucilista Brighama Younga, 13. studenoga
2007.], 1, speeches.byu.edu).

Mo¢ malog i jednostavnog: »Malim i jednostavnim [se] veliko
ostvaruje« (Alma 37:6).

Obveza: »Tko od vas... najprije ne sjedne da proracuna
trosak?«(Luka 14:28; vidi i stihove 29-30).



2.ZASTO ZELIM ZAPOCETI ILI RAZVITI SVOJE POSLOVANJE?

Procitajte: Mnogo je valjanih razloga zasto biste mogli zapoceti ili razviti

poslovanje:

o Vlasnistvo

o Dodatan prihod

o Osobna strast

o Druga karijera

o lzazov iskustva

o Nuznost (nekoliko ili nimalo moguc¢nosti zaposlenja)

o Osobna sloboda i kontrola

o Veca financijska sigurnost

Postoje razni putevi kojima biste mogli krenuti sa svojim poslovanjem. Sljededi primjeri

pokazuju kako je nekoliko ljudi uspjelo.

Sam je zapoceo
honorarni posao
kako bi nado-
punio dohodak
kucanstva.

Carlos je prosirio
obiteljsko pos-
lovanje kojim je
omogucio puno
zaposlenje za
sebe idruge.

Lara je razvila
honorarno poslo-
vanje dok je bila
zaposlena. Radila
je navecer i napo-
sljetku je prekinula
radni odnos kako
bi se u potpunos-
ti usredotocila

na rast svojeg
poslovanja.

Naomi je odlucila
da sada nije dobro
vrijeme za pokre-
tanje poslovanja,
no zainteresirana
je pokrenuti ga u
buducnosti.




1: MOJA SPREMNOST ZA POSLOVNI USPJEH

AKTIVNOST (5 minuta)

Zasebno razmotrite sljedeca pitanja:

1. Koji vam je cilj u tome Sto Zelite zapoceti ili razviti poslovanje?

2. Koji bi utjecaj ovo nastojanje moglo imati na kvalitetu vaseg zivota ili zivota vase
obitelji?

3. Zelite li jelodnevno ili honorarno poslovanje? Zasto?

4. Koliko se novaca nadate zaraditi svojim poslovanjem?

Procitajte: Bili smo blagoslovljeni resursima poput vremena, energije i novca.
Svakoga dana odlucujemo kako ¢emo raspodijeljivati resurse izmedu
obitelji, posla, sluzenja i drugih interesa.

Posjedovanje poslovanja stvara pogodnosti, no ove pogodnosti Cesto
dolaze uz cijenu. Svatko od nas trebao bi traziti nadahnuce i koristiti
svoje opredjeljivanje da bismo odredili kako koristimo svoje resurse za
nasu obitelj i zivot.

AKTIVNOST (5 minuta)

Rasporedite se u skupine po troje. Neka svatko od vas odvoji minutu da iznese svoj
cilj zbog kojeg zeli zapoceti ili razviti poslovanije.




3. PROCJENJIVANJE MOJE OSOBNE SPREMNOSTI ZA POSJEDOVANJE

POSLOVANJA

AKTIVNOST (15 minuta)

1. korak: Pojedinacno razmotrite sljedece izjave namijenjene da vam pomognu
procijeniti vasu spremnost za posjedovanje poslovanja. Iskreno odgovorite na ove

izjave, buduci da svaka predstavlja kljucan ¢imbenik poslovnog uspjeha. Vasi odgovori

pomodi ¢e vam bolje razumijeti vaSe snazne strane, vasa podrucja potrebe i sveukup-

nu spremnost kao vlasnika poslovanja. Zaokruzite svoj odgovor na svaku izjavu, gdje

10 predstavlja najsnazniju stranu.

1ZJAVA

1. Voljan/na sam marljivo raditi duge sate tijekom duzeg
vremenskog razdoblja.

10

2. Sam/a sebe pokre¢em i motiviran/a sam.

10

3. Potrebno mi je malo usmjerenja u mojem poslu.

10

4. Dobrog sam zdravlja i mogu djelovati s visokom razinom
energije.

10

5. Emocionalno sam snazan/na i mogu se nositi s odbacivanjem,
stresom ili neuspjehom tijekom duzeg vremenskog razdoblja.

10

6. Voljan/na sam preuzeti punu odgovornost za svoje poslovne
uspjehe ili neuspjehe.

10

7. Radio/la sam u poslovanju poput onog koji planiram
pokrenuti.

10

8. Razumijem kako ucinkovito upravljati poslovanjem.

10

9. Mogu dobro funkcionirati u viSeznacnim situacijama.

10

10. Moja ¢e me obitelj emocionalno podrzati.

10

11. Moja ¢e me obitelj financijski podrzati.

10

12. Imam dobru mrezu prijatelja i poslovnih suradnika koji me
mogu savjetovati o mojem poslovanju i pomoci mi osnaZziti ga.

10

13. Voljan/na sam se kratkoro¢no Zrtvovati da bih ostvario/la
dugorocne nagrade.

10

14. Ugodno se osje¢am u donoSenju brzih odluka kada je to
nuzno.

10

15. Orijentiran/na sam na detalje.

10

16. Imam iskustva s vodenjem urednih izvjesSca.

10

17. Mogu ucinkovito raditi s mnogim tipovima osoba.

10

18. Voljan/na sam delegirati ovlast i odgovornost drugima.

10




10

IZJAVA

19. Iskrena sam i pouzdana osoba u koju drugi imaju 10
povjerenja.

20. Voljan/na sam slusati druge i prihvatiti povratne informacije 0
od njih.

21. Uporan/na sam i privest ¢u posao kraju dok ne bude 0
uspjesno dovrsen.

22. Fleksibilan/na sam i voljan/na Cesto se mijenjati da bih 10
poboljsao/la poslovanje.

23.Voljan/na sam preuzeti proracunati rizik. 10
24. Pozitivna sam osoba s optimisticnim nazorom. 10

2. korak: Rasporedite se u parove i raspravite o sljede¢im pitanjima, ovisno o svojim

odgovorima na gornje izjave:

o Koje ¢e vam snazne strane najbolje sluziti dok zapocinjete ili razvijate svoje poslo-

vanje? Zasto?

o Koja podrucja zahtijevaju daljnje razvijanje? Kako Cete provesti poboljsanja?

o Ovisno o vasim odgovorima, koliko ste spremni zapoceti poslovanje?

4. POSLOVNE VJESTINE KOJE CU RAZVITI TIJEKOM OVOG TECAJA

Procitajte: Jedan je cilj ovog teCaja pomoci vam razviti navike uspjesnog viasnika

poslovanja. Uspjesni vlasnici poslovanja su pozorni, radoznali i revni

svakodnevno uciti nove ideje. Oni prepoznaju da je njihova poslovna

prilika rad u tijeku. Razumiju da ¢e morati provesti puno dotjerivanja

na svojem poslovanju samo da bi uspjeSno zapoceli.

Kako biste postali takav tip vlasnika poslovanja, trebat Cete primjenjiva-
ti vjeru i izaci iz svoje zone udobnosti. Trebat Cete izaci iz svojeg doma
ili ureda i ucestalo razgovarati s potencijalnim klijentima o njihovim
potrebama i izborima. Trebat Cete traziti nove informacije i povratne
informacije koje ¢e vam pomoci poboljsati vase poslovanje. Vlasnici
poslovanja koji nisu voljni priviaciti svoje klijente, stalno uciti i provoditi
promjene u svojem poslovanju tesko da ¢e uspjeti u dugoro¢nom
smislu.



Dok radimo na tome da pokrenemo ili razvijemo svoje poslovanije,
medusobno ¢emo se poticati da razmisljamo i djelujemo poput
uspjesnih vlasnika poslovanja. Mnoge od tjednih obveza koje cemo
ispunjavati izvan sastanaka nase skupine pomoci ¢e nam razviti navike
koje ¢emo trebati kako bismo bili uspjesni.

Svakoga ¢emo tjedna vjezbati sljedece:

1. Promatrati klijente i razgovarati s njima: kako bismo sabrali
ideje, razumijeli potrebe klijenata, iskusali i prilagodili svoje poslovne
ideje te sabrali povratne informacije.

2. Zapisati svoja razmisljanja: kako bismo primijetili opazanja, tude
ideje i dojmove od Duha Svetoga.

3. Prodavati: kako bismo naucili slusati tude potrebe i utvrditi
prikladna rjeSenija.

4. BiljeZiti financijske detalje nasSeg poslovanja: kako bismo
pratili klju¢ne ¢imbenike uspjeha naseg poslovanja i predvidjeli
buducnost.

Ovog Cete tjedna dobiti izazov da vjezbate ove vjeStine i izvijestite
skupinu. Takoder, pocet Cete razgovarati s potencijalnim klijentima.
Izvijestit Cete o svojim rezultatima sljededi tjedan.
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5. $TO CEMO UCITI I CINITI KAO SKUPINA

Procitajte: Radit cemo zajedno kako bismo pomogli jedni drugima zapoceti ili
razviti svoje poslovanje. Nas je visi cilj da postanemo samodostatni.
Kad se mozemo brinuti za sebe, lakSe je pomodi drugim ljudima.

Tijekom sljedecih 12 tjedana, zajedno ¢emo raditi kroz sljedeca
poglavlja:

Poglavlje 1 - Moja spremnost za poslovni uspjeh

Poglavlje 2 - Rjesavanje neispunjenih potreba klijenata

Poglavlje 3 - Pobrinuti se da imam profitabilno poslovanje

Poglavlje 4 - Pronalazak klijenta

Poglavlje 5 - Zadrzavanje klijenata

Poglavlje 6 - Upravljanje profitabilnos¢u mojeg poslovanja

Poglavlje 7 - Drzati odvojenim novac mojeg poslovanja i osobni

novac

Poglavlje 8 - Upravljanje priljevom i odljevom sredstava mojeg

poslovanja

Poglavlje 9 - Razvijanje mojeg poslovanja

Poglavlje 10 - Financiranje mojeg poslovanja

Poglavlje 11 - Stalno poboljSavanje mojeg poslovanja

Poglavlje 12—Predstavljanje mojeg poslovanja

6. ORGANIZIRANJE MOJEG POSLOVNOG PLANIRANJA - OSOBNI POSLOVNI
PLANER

Procitajte: Neki ljudi grijeSe nastojedi izgraditi svoje poslovanje oko svojih pret-
postavki ili »osjecaja« da ¢e njihove ideje upaliti. Ova poslovanja obicno
ne uspijevaju. Ovaj Ce vas tecaj potaknuti da svakoga tjedna motrite
klijente i priviacite ih te oplemenite svoje ideje u skladu s onime Sto
ucite. Naucit cemo »pripravit[i] sve Sto je potrebno« i stalno poboljsa-
vati svoja poslovanja i druge aspekte naseg zivota (NiS 88:119).



U ovoj Cete skupini koristiti Osobni poslovni planer radi postupne
izgradnje plana za svoje poslovanje. Planer ¢e vam pomoci organizirati
detalje i procijeniti odrzivost svoje poslovne prilike. Vas €e planer
takoder biti koristan kada ¢ete predstavljati svoje poslovanje
skupini tijekom 12. tjedna. Nakon Sto dovrsite tecaj, pomodi ¢e
vam nastaviti vas plan za razvijanje vaseg poslovanja.

Detalji vaSeg poslovnog plana trebali bi biti privremeni u pocetku,
bududi da Ce se mijenjati kako Cete viSe uciti razgovarajudi s klijentima,
dobavlja¢ima i drugim vlasnicima poslovanja. Koristite olovku prilikom
pisanja u svoj Osobni poslovni planer, buduci da Cete htjeti provoditi
azuriranja dok oplemenijujete svoje poslovanje. Otvorite Dodatak da
biste vidjeli Osobni poslovni planer koji ¢ete koristiti.

7. SVAKODNEVNO VJEZBATI | ISPUNJAVATI OBVEZE

Pogledajte: Videozapis »Keeping Commitments Leads to Growth«, dostupan na
stranici srs.lds.org. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju
ovog odsjeka.)

Raspravite: Kako si medusobno moZzemo pomoci vjezbati vjestine i ispunjavati
obveze?

SKUP ALATA ZA POSLOVNI USPJEH

Procitajte: Skup alata za poslovni uspjeh nalazi se u Dodatku. Ovaj skup alata
sazima neke od klju¢nih nacela koje ¢emo uciti tijekom ovog tecaja
i moze ga se iskoristiti kao preporuku.

ZAVRSNA DIPLOMA

Pro€itajte: Clanovi skupine koji prisustvuju sastancima i ispunjavaju svoje obveze
mogu dobiti diplomu s LDS Business College [poslovni koledz SPD-a].
Vidi poglavlje 12.
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1: MOJA SPREMNOST ZA POSLOVNI USPJEH

PROMISLITI—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite Sto bi Gospodin Zelio da
ucinite. Procitajte stihove iz Svetih pisama i zapiSite odgovore na pitanja.

»Savjetuj se s Gospodom u svim djelima svojim, i on Ce te upraviti
na dobro« (Alma 37:37).

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti koja ¢e vam pomoci da postanete bolji viasnik
poslovanja?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promjenu
koju ste gore utvrdili?
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SURADNICI ZA DJELOVANJE—

Maksimalno vrijeme: 10 minuta

Procitajte: Uz pomoc drugih, vi moZete ostvariti velike stvari. Na primjer, misiona-
ri imaju suradnike za podrsku. U nasim skupinama, imamo »suradnike
za djelovanje«. Svaki tjedan odabrat ¢emo i raditi sa suradnikom za
djelovanje. Suradnici za djelovanje medusobno si pomazu ispuniti
obveze tako Sto:

o zovu se, Salju si tekstualne poruke ili se medusobno posjecuju
tijekom tjedna;

o razgovaraju o tome Sto smo naucili tijekom sastanka skupine;

o medusobno se poticu u ispunjavanju obveza;

o zajedno se savjetuju o izazovima;

o mole se jedni za druge.

Procitajte: Biti suradnik za djelovanje nije tesko niti zahtjeva puno vremena. Neki
se suradnici medusobno nazivaju, neki se osobno sastaju, a neki si
salju tekstualne poruke. Kako biste zapoceli razgovor, mozete upitati:

o Sto vam se svidjelo tijekom nadeg posljednjeg sastanka skupine?

o Stovam se dobroga dogodilo ovoga tjedna dok ste radili na ispu-
njavanju svojih obveza?

o Kako ste ovoga tjedna iskoristili nacelo »Moj temelj«?

Najvazniji dio rasprave bit ¢e medusobno si pomodi s ispunjavanjem
obveza. Mozete upitati:

o Kako napredujete sa svojim obvezama?
o Ako niste ispunili neke od njih, trebate li pomo¢?

o Kako vas mogu najbolje podrzati u vasim nastojanjima?
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1: MOJA SPREMNOST ZA POSLOVNI USPJEH

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Odaberite nekoga u skupini da vam bude suradnik za djelovanje tijekom
nadolazeceg tjedna. Obi¢no su suradnici za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi

obitelji. Suradnika mozete mijenjati svakog tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

2. korak: ZapiSite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uTo SRI CET PET SUB
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OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 10 minuta

POSLOVNA KNJIGA

Procitajte: Vasem ce poslovanju biti potrebno vise dotjerivanja nego sto to
mozete zamisliti. Klju¢an dio u dotjerivanju vaseg poslovanja jest
svakodnevno zapisivati svoje ideje, opazanja i duhovne poticaje.
Ovoga tjedna zapocnite koristeci praznu biljeznicu ili elektronicki
uredaj kako biste zabiljezili svoje misli i ideje. Ovo je vasa poslovne
knjiga. Sljedeceg Cete tjedna biti zatrazeni da izvijestite koliko ste dana
zapisivali u svoju knjigu. Svakog je tjedna donosite na sastanak
skupine.

IZAZOV SPAJALICA

Procitajte: Vlasnici poslovanja discipliniraju se da svakodnevno posegnu prema
novim ljudima. Ostvarivanje ovih kontakata klju¢no je za uspjeh vaseg
poslovanja. Kada posezete i razgovarate s viSe ljudi, otvorit ¢e vam se
vrata koja niste ni ocekivali. Ovog tjedna zapocnite odrzavati svako-
dnevne razgovore s novim ljudima.

Aktivnost ispod pomoci ¢e vam komunicirati s drugima, ¢ak i ako to
bude tesSko u pocetku. Sljedeceg Cete tjedna biti zatrazeni da izvijestite
koliko ste dana vodili razgovore s drugim ljudima. Dok zapocinjete
svoje poslovanje, klju¢no je da razvijete pouzdanje u svoju sposobnost
izgradnje odnosa, potaknete i uvjerite druge te steknete suglasnost o

obostrano korisnim rjeSenjima.

AKTIVNOST (tijekom tjedna)

Kada odete kuci, pronadite spajalicu (ili drugi mali predmet male vrijednosti poput
pribadace ili elasticne gumice) koju Cete iskoristiti za ovu aktivnost. Zapocnite zamje-
nom svoje spajalice (ili drugog malog predmeta koji ste odabrali) s nekime za predmet
koji ima vecu vrijednost. Nastavite provoditi razmjene s ljudima kako biste zamijenili
svoj predmet za nesto od vece vrijednosti. Razmjenjujte s ljudima unutar i izvan svoje
obitelji. Sljedeci tjedan izvijestite skupinu o svojem iskustvu razmjene i pokazite
predmet koji ste naposljetku zaradili.
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Svaki tjedan se obvezujemo. Kada se sastanemo sljedeci tjedan, pocinjemo s izvjescima
0 nasim obvezama. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« (na pocetku
vjiezbenice) kako biste pregledali gdje Cete pratiti svoje obveze.

Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa sposobnost
da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se poboljsati dok
marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje obveze |
potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

@  Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:

o Procitat ¢u pismo Prvog predsjednistva na pocetku ovog prirucnika,
podcrtati obecane blagoslove i napisati Sto moram uciniti kako bi ih
zadobio.

o Iznijet ¢u svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam danas naucio/la o
samodostatnosti.

®

Sudjelovat ¢u u izazovu Spajalica i sliededi tjedan izvijestiti o svojem iskustvu.

Pocet ¢u svakodnevno pisati u svoju poslovnu knjigu i donijeti ju na nas sljedeci
sastanak.

© ©

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

@ Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tiedan biti zatrazeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste
razgovarali s klijentima i pisali u svoju poslovnu knjigu (vidi tablicu »Procjenjivati svoja
nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.



ISPUNJAVANJE OBVEZA VODI DO RASTA

Odaberite pripovjedace i procitajte sljedece:

Pripovjedac 1: Vjerujemo u obvezivanje i ispunjavanje obveza. Ova su
djela vjere poput sredstava za postizanje cilja za nas napredak kao
pojedinaca i kao obitelji. 1z tog razloga, sve sto ¢inimo u svojim skupi-
nama za samodostatnost izgradeno je oko obvezivanja i ispunjavanja

obveza te izvjeS¢ivanja o rezultatima.

Pripovjedac 2: Svakoga tjedna obvezemo se s barem tri vrste obveza.
Prvo, viezbamo temeljna nacela i navike te poducavamo svoje obitelji o
njima. Nadalje, djelujemo kako bismo ispunili obveze za razvoj poslova-
nja i poslovnih postupaka koji nam pomazu razviti nove vjestine za
razvoj i odrzavanje naseg poslovanja. Prije nego Sto napustimo svaki
sastanak skupine, pregledavamo svoje poslovne obveze za tjedan i
dodajemo svoj potpis u svoju vjezbenicu kako bismo pokazali svoju
obvezu. Takoder, trazimo od nekoga u skupini da nam bude suradnik
za djelovanje za taj tjedan. Ova osoba potpisuje se u nasu vjezbenicu
kako bi nam jamcila svoju podrsku. Nekoliko puta tjedno, ili vise ako je
potrebno, kontaktirat ¢emo svojeg suradnika za djelovanje kako bismo
izvijestili 0 svojim radnjama i dobili njegovo misljenje i podrsku.

Pripovjedac 3: Kada kontaktirate svojeg suradnika za djelovanje,
pobrinite se da odvojite dovoljno vremena da doista poslusate i
ozbiljno promislite o svojoj povratnoj informaciji. Ako trebate dodatnu
pomoc¢, moZete pozvati svoju obitelji, prijatelje ili voditelja skupine. Nas
sliededi sastanak zapocet ¢emo s izvjeS¢ima o nasim obvezama. To bi
trebalo biti lezerno, pozitivho iskustvo gdje ¢e se svi osjecati da su

saslusani i potaknuti.

Pripovjedac 4: Sviimamo teskih dana ili cak tjedana. Mozemo privre-
meno podbaciti s obvezom ili se suoditi sa zastojem. To je za ocekivati.
Sjetite se da je svaki neuspjeh dragocjen. Dakle, ucite iz svojeg iskustva
i iskoristite to znanje kako biste poboljsali svoj poslovni plan i nastavili
se kretati naprijed.




20

Procitajte tri pitanja ispod i razmotrite kako je ovim ljudima pomoglo
ispunjavanje obveza i izvjesc¢ivanje.

Renecca: »Ispunjavanje obveza pomoglo mije vodeci me do novih
ideja i utvrdujuci nove prilike za moje poslovanje. Poduzimanje koraka
svakog tjedna da razgovaram s dobavljacima, drugim struc¢njacima u
mojem polju i clanovima skupine pomoglo je motivirati me i nastaviti
kretati se naprijed. Takoder, otkrila sam da mogu jasnije vidjeti Bozju
ruku u svojem zivotu dok sam ga uz molitvu ukljucivala u svoje plano-
ve i trazila ga za pomoc. Osjetila sam kako sam mu, radeci marljivo na
ispunjavanju svojih obveza, omogucavala da mi pomogne.«

Pete: »Imati suradnika za djelovanje odrzalo me je usredotocenim na
tjedne obveze preda mnom. Odrzalo me na pravom putu. Bilo je
korisno imati osobu koja je mogla sluziti kao rezonator i pomodi mi
oplemeniti moje ideje. Takoder, mogao sam ponuditi svoje ideje
svojem suradniku koje su bile izvan njegove baze znanja, a to je doista
pomoglo njemu da krene dalje sa svojim idejama.«

Jackie: »Mislila sam da je samodostatnost nesto Sto ¢u uciti sama

- dok nisam postala dio skupine za samodostatnost. Svakog sam
tjedna imala sigurno mjesto za izvijestiti 0 svojem uspjehu i neuspjehu,
za postaviti ciljeve i eksperimentirati s novim idejama te za oplemeniti
svoj poslovni cilj. Moja mi je skupina pomogla prosiriti prilike za rast
mojeg poslovanja vise nego Sto sam naucila samo za sebe.«

starjeSina Marvin J. Ashton »|stinska sre¢a ne nalazi se u stjecanju
necega. Istinska sreca nalazi se u tome da postanemo nesto. To se
moze posti¢i predanoscu uzvisenim ciljevima. Ne mozemo postati nesto
bez obveze.« »The Word Is Commitment, £nsign, studeni 1983., 61

Predsjednik Thomas S. Monson »Nedavno sam razmisljao o odabi-
rima. ReCeno je da mali dogadaji imaju veliki utjecaj na povijest, a isto je
i s ljudskim Zivotima. Odabiri koje donosimo odreduju nasu sudbinu.«
»Choices, Ensign ili Lijahona, svibanj 2016., 86



RJESAVAN]JE
NEISPUNJENIH
POTREBA KLIJENATA

NACELO »MOJ TEMEL]J« POSLOVNA NACELA, VJESTINE
o Primijeniti vjeru u Isusa Krista | NAVIKE

1. Zasto ljudi kupuju?
Uciti kako utvrditi i ispuniti potrebe klijenata
Uociti promjenu i iskoristiti je

Pronadi svoju strast i crpsti iz svojih iskustava

v oA N

Ima li moja poslovna prilika konkurentsku
prednost?



2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

1ZVJES CA —Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Ispuniti obveze »Moj temelj«.

Sudjelovati u izazovu Spajalica i narednog tjedna izvijestiti 0 svojem
iskustvu.

(© Poceti svakodnevno pisati u svoju poslovnu knjigu i donijeti ju na
nas naredni sastanak.

@) Pregledati svoju stranicu »Promislite« i ispuniti obveze.

@ Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruZiti mu podr3ku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbeni-
ce. Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.
Zamijetite da su »Prodati« i »Biljeziti financijske detalje« vjestine koje ¢emo poceti
vjezbati nakon potonjih poglavija.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZavanjem svojih obveza ovog tjedna?

ﬂ@} PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA

»Moj temelje obveze: Obveze poslominakivnosti | *Promisl

ot se 611 St plon 6o slem sicjeposome
primer | 0 wosore

o|o|e|e| o |e[o|ofo|e|o|e|e
o|o|o|e| o |o[o|efo|e|o|e|e
o|e|eo|e| o |e[o|ofo|e|o|e|e
o e e|e| o |o[o|ofo|e|o|e|e
o o o|e| o |o[o|ofo|e|o|e|e
o|o|/o|e| o |e|o|o|o|e|o|e|e
o|e|o|e| o |o[o|efo|e|o|e|e
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2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od kljucnih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrzavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Kakvo vam je bilo iskustvo s izazovom Spajalica? Koje ste lekcije
naucili iz ovog iskustva?

o Kako vam pomaze suradnja sa suradnikom za djelovanje?

4. KORAK: ODABIR SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolaze(i tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uto SRI CET PET SUB
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MOJ TEMEL]J: PRIMIJENITI VJERU U ISUSA KRISTA—

Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Promislite: Kako moja vjera u Isusa Krista utje¢e na moju

samodostatnost?

Pogledajte: Videozapis »Exercise Faith inJesus Christ«, dostupan na
stranici srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte

scenarij na kraju ovog odsjeka.)

Raspravite: Zasto prava vjera uvijek vodi do djela? Zasto je vjera

neophodna da nam Bog pomogne vremenito i duhovno?

Procitajte: Matej 6:30 i citat iz knjiZice Lectures on Faith

AKTIVNOST (5 minuta)

Put prema samodostatnosti putovanje je vjere. Prvo predsjednistvo i Zbor
dvanestorice pozivaju nas da ucinimo povecanje nase vjere u Nebeskog Oca
i njegovog Sina, Isusa Krista, prioritetom u nasem Zivotu.

1. korak: Kao skupina, procitajte prorocke prioritete i obecanja ispod.

PROROCKI PRIORITETI | OBECANJA

»Zamislite opseg te izjave! Sve Sto je na zemlji je obecano onima koji obdrzavaju
Sabat svetim« (Russell M. Nelson, »Sabat je milina«, Ensign ili Lijahona, svibanj 2015,
130; vidi i NiS 59:16).

»Duhovnost nije troma, a niti su [sakramentalni] savezi. Savezi donose ne samo
obveze, ve¢ i duhovnu moc« (Neil L. Andersen, sastanak obuke opc¢ih autoriteta,
travanj 2015.).

»Svjedocim da [Mormonova knjiga] moze postati osobni‘Urim i Tumim’ u vasem
Zivotu« (Richard G. Scott, »The Power of the Book of Mormon in My Life«, Ensign,
listopad 1984., 11).

2. korak: Raspravite kako ¢e vam vjerno postivanje Sabata, blagovanje
sakramenta i Citanje Mormonove knjige pomoci da postanete

samodostatniji.

Obvezite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

[J Pokazite svoju vjeru ove nedjelje obdrzavanjem Sabata
svetim i poboznim blagovanjem od sakramenta.

O Citajte Mormonovu knjigu svaki dan.

L] Odaberite jedan od stihova iz Svetih pisama ispod i iznesi-
te ga svojoj obitelji ili prijateljima.

MATE]J 6:30

»Pa ako tako Bog
odijeva poljsku travu
koja danas jest, a vec
se sutra baca u pec,
zar nece mnogo
radije vas,
malovjerni?l«

LECTURES ON FAITH

»Nisu li svi vasi napori
svake vrste, ovisni o
vasoj vjeri? (...) Kada
primamo po vjeri sve
vremenite blagoslove
koje primamo, tako
na slican nacin
primamo po vjeri sve
duhovne blagoslove
koje primamo. Ali
vjera nije samo nacelo
djelovanja, vec i
moci.«

(1985.), 2, 3



SVETA PISMA O VJERI NA DJELU

Stoga Sto se Daniel nije htio prestati
moliti, bacen je u lavovsku jamu, no
»Bog [je] poslao svog Andela; zatvorio
je ralje lavovima... Izvadise Daniela iz
jame neozlijedena, jer se bijase uzdao
u svoga Boga« (Daniel 6:22-23; vidi i
stihove 16-21).

Gospodin je Lehiju dao Lijahonu da bi
vodila njegovu obitelj, a »ona djelovase
za njih u skladu s vjerom njihovom u
Boga. . . [Kada] oni bijahu lijeni, i
zaboravise Zivjeti vjeru svoju i marlji-
vost. . . ni ne napredovahu na putova-
nju svojemu« (Alma 37:40-41).

»Donesite Citavu desetinu u riznicu. . .
Tada me iskuSajte. . . necu li vam
otvoriti ustave nebeske i necu li izliti na
vas punom mjerom blagoslov«
(Malahija 3:10).

Tijekom gladi, llija je zamolio udovicu
da mu da svoj posljednji obrok. Ilija joj
je obecao da Ce joj Gospodin, zbog
njezine vjere, pribaviti hranu i nikada joj
nije ponestalo hrane. (Vidi 1 Kraljevi 17.)
»Ubogi i bijedni vodu traze, a nje nemal
Jezik im se osusi od zedi. Ja, Jahve, njih
¢u uslisiti, ja, Bog Izraelov, ostavit' ih
necu« (Izaija 41:17; vidi i stih 18).

PRIMIJENITI VJERU U ISUSA KRISTA

Ako ne mozete pogledati ovaj videozapis,

sliedeci scenarij.

STARJESINA DAVID A. BEDNAR:
Djelovati jest primjenjivati vjeru. Djeca
Izraelova nosila su kovCeg saveza.
Dosla su do rijeke Jordan. Obecanje je
bilo da ¢e prijec¢i po suhom tlu. Kada
se voda razdvojila? Kad su im se noge
smocile. Zakoracili su u rijeku - djelo.

Moc slijedi - voda se razdvaja.

odaberite ¢lana skupine da procita

Cesto vjerujemo: »Ste¢i ¢u ovo savrde-
no razumijevanje, a onda ¢u to preob-
raziti u ono Sto ¢inim.« Predlozio bih
da imamo dovoljno kako bismo
zapoceli. Imamo osjecaj pravog
smijera. Vjera je nacelo - glavno nacelo
- djelovanja i moci. Iskrena vjera
usredotocena je u i na Gospodina
Isusa Krista i uvijek vodi prema
djelovanju.

(Vidi »Seek Learning by Faith« [obraca-
nje vjerouciteljima Crkvenog obrazov-
nog sustava, 3. veljace 2006.], Ids.org/
media-library.)
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

@ UCITI—Maksimalno vrijeme: 70 minuta

1. ZASTO LJUDI KUPUJU?

Pogledajte: videozapis »Adjusting to Market Change«, dostupan na stranici
srs.Ids.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju
ovog odsjeka.)

Raspravite: Sto ste naucili iz ovog videozapisa o tome zasto ljudi kupuju?

2. UCITI KAKO ISPUNITI | UTVRDITI POTREBE KLIJENATA

Procitajte: Uspjesni vlasnici poslovanja nastoje razumieti i ispuniti neispunjene
potrebe klijenata. Razumijevanje potreba klijenata je stalno putovanje
koje zahtijeva znacajno nastojanje, vrijeme i ustrajnost. Potrebe vasih
klijenata mijenjat ¢e se tijekom vremena pa Cete stalno trebati prilago-
davati svoje poslovanja kako biste ih ispunili. To je istina bilo da razmat-
rate novu poslovnu priliku ili da upravljate postoje¢im poslovanjem.
Ovaj ¢e vam odsjek pomodi nauciti kako utvrditi razne potrebe koje bi

vasi klijenti mogli imati.

=
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AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Pojedinacno pregledajte sljede¢i popis poslovnih kategorija. Odaberite jednu
kategoriju koja vas zanima i koja ima potrebe klijenata koje biste potencijalno mogli
ispuniti. Ako nijedna od kategorija s popisa ne potice vase zanimanje, osmislite svoju.

Usluge knjigovodstva Prehrambena industrija ;Jii)ie;; brigu o starijim
Razvoj aplikacija Uredivanje frizura Usluge drustvenin medija
Automobilske usluge Osiguranje Sportske poduke

Dostava hrane Pravne usluge Usluge prevodenja

Usluge Ciscenja Usluge preseljenja Poduke

Popravljanje racunala Glazbene poduke Dizajn internetskih stranica
Prilagodena odjeca Osobni fitnes Usluge svadbi

Analiza podataka Njega ljubimaca Uredivanje dvorista
Planiranje dogadaja Fotografiranje Ostalo:

2. korak: Unutar kategorije koju ste odabrali zapiSite tri potrebe za koje bi ljudi platili.
Tada zapiSite poslovne prilike koje bi ispunile tu potrebu. Na primjer, ako ste zaintere-
sirani za usluge svadbi, neke od poslovnih prilika koje bi trebale ispuniti potrebu
ukljuCuju one navedene ispod.

POTREBA KLIJENTA POSLOVNA PRILIKA
Fozivnice za svadbu koje izgledaju jedinstveno Kaligrafija za prilagodene pozivnice za svadbu
Inovativni videozapisi viencanja Bespilotne letjelice za fotografiranje svadbi
FPoteskoce u slanju zahvalnica Usluga koja za bracni par Salje iskrene zahvalnice
POTREBA KLIJENTA POSLOVNA PRILIKA
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

3. korak: Rasporedite se u parove i iznesite popis poslovnih prilika koje ste zapisali.

Procitajte: Kako biste imali ostvarive poslovne prilike, morate ispuniti potrebu ili
rijeSiti problem za koji su ljudi voljni platiti. Kako biste odredili jesu i
ljudi voljni platiti za vasu uslugu ili proizvod, trebate razgovarati s njima
o usluzi ili proizvodu. Razgovarajuci s potencijalnim klijentima mozete
procijeniti potraznju za vasom uslugom ili proizvodom te vidjeti je i
dovoljno da podrzi prodaju koja je potrebna da bi vase poslovanje
uspjelo. Povratne informacije klijenata mogu vam pomoci i oplemeniti
vasu poslovnu ideju.

Pocnite rano testirati svoju poslovnu ideju kod klijenata - prije nego
Sto ulozite puno vremena ili novaca - kako biste vidjeli postoji li trziste
za nju. Vecina vlasnika poslovanja treba prilagoditi i dotjerati svoje
ideje te detalje iza svojeg poslovanja prije nego Sto pronadu pravu
ponudu koja ima mogucnost da uspije.

Ukoliko ljudi nisu snazno zainteresirani za vasu uslugu ili proizvod te
nisu zapravo voljni platiti za uslugu ili proizvod, ¢ak i nakon dotjeriva-
nja, zapocCnite ispocetka s novom idejom. Nemojte nastaviti ulagati u
ideju koja nema snazan potencijal da uspije.

Uz razgovor s potencijalnim klijentima radi procjene vase poslovne
ideje, trebate provesti jos jedno istrazivanje. Gospodin je savjetovao:
»Prouci to u umu svojemu« (NiS 9:8). Ako su ljudi voljni platiti za vasu
uslugu ili proizvod, to je dobar pocetak, no trebate nastaviti testirati i
dotjerivati svoju ideju. Proucite Sto Cine vasi konkurenti. Istrazite
informacije putem interneta i Citajte publikacije industrije. Porazgova-
rajte sa stru¢njacima o onom obliku poslovanja koji razmatrate. Ova
nastojanja pomoci ¢e vam razumjeti poslovno okruzenje te razmotriti
potencijalne rizike i prilike. Ova nastojanja takoder ¢e vam pomoci
razviti svoju poslovnu ideju i doraditi ju temeljem cinjenica, znanja i
podataka.
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3. UOCITI PROMJENU I ISKORISTITI JE

Procitajte: Promjena je svuda oko nas i uvijek se dogada. Mnogi se ljudi boje
promjene. Medutim, uspjesni viasnici poslovanja pozdravljaju promjenu
jer im ona omogucuje da razrijeSe neispunjene potrebe i rijesSe proble-
me. Oni stalno promatraju i o¢ekuju promjene i trendove. Brzo djeluju
prema ovim prilikama.

Neke promjene o kojima vlasnici poslovanja brinu ukljucuju:

o Demografske promjene. To su pomaci u populaciji ovisno o
spolu, dobi, rasi, etnickoj pripadnosti, vjeri, jeziku, prihodu, obrazo-
vanju i drugim ¢imbenicima.

o Regulatorne promjene ili promjene koje je nametnula vlada.
One rezultiraju iz zakona, regulativa ili naredbi od vlada ili drugih
autoritativnih tijela.

o TehnoloSke promjene. To su inovacije ili izumi koji poboljSavaju
ucinkovitost ili postizu druge pogodnosti.

o Kulturalne promjene. To su pomaci u vrijednostima, normama ili

uvjerenjima skupine koji utjeCu na ponasanje.

AKTIVNOST (10 minuta)

Rasporedite se u parove i dovrSite 1.1 2. korak.

1. korak: Utvrdite nedavnu promjenu ili ju napiSite na crtu ispod.

Na primjer: Fovecano zanimanje za njegu i zdravlje tijela te osobna kondicija (kulturoloska

promjena)

2. korak: Utvrdite jednu poslovnu priliku kojom e se ispuniti potreba i iskoristiti ta
promjena. Zapisite je na crtu ispod.

Na primjer: Dogadaji ekstremnih utrka

3. korak: Okupite se ponovno kao skupina. Raspravite kako uocavanje i iskoriStavanje
promjene moze pomodi vasem poslovanju.
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

4. PRONACI SVOJU STRAST | CRPSTI 1Z SVOJIH ISKUSTAVA

Procitajte: Svima su nam dani darovi od naseg Oca na Nebu (vidi NiS 46:11).
UspjeSni vlasnici poslovanja Cesto se bave poslovima koji su uskladeni
s njihovim darovima, talentima, strastima i zanimanjima. Njihov prven-
stveni interes obi¢no nije novac; umjesto toga, to je rjeSavanje proble-
ma ili ispunjavanje potrebe do koje im je jako stalo. Ovi vlasnici
poslovanja Cesto provode svoje slobodno vrijeme razmisljajuci o
svojem poslovanju jer im je iskreno stalo da ostvare pozitivnu promje-
nu. Ovaj osjecaj svrhe pruza predanost kvaliteti i izvrsnosti s poslova-
njem - te izdrzljivost i poticaj tijekom teskih vremena.

Uspjesni vlasnici poslovanja Cesto imaju iskustva s radom u industriji
svojeg poslovanja, radedi u povezanim industrijama ili koristeci usluge
ili proizvode industrije. Ovo iskustvo vlasnicima poslovanja Cesto pruza
spoznaju o konkurentnosti, vrijedne odnose i svijest o problemima i
neispunjenim potrebama klijenata.

Pogledajte: Videozapis »Unmet Needs«, dostupan na stranici srs.Ids.org/videos.
(Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju ovog odsjeka.)

AKTIVNOST (20 minuta)

1. korak: Ova ¢e vam aktivnost pomodi istraziti kako vas vase strasti i vjeStine mogu
voditi do dobre poslovne prilike. S tim na umu, pojedinacno razmotrite sljedecih pet
pitanja i zapisite svoje odgovore.

o Kada bih imao slobodan dan da ¢inim ono Sto me zanima, kako bih proveo taj dan?

o Gdje mogu ostvariti najveci doprinos sa svojim talentima u sluzenju drugima na
smisleni nacin?

o Koje su tri vjestine koje imam koje mogu iskoristiti da zaradim novac?
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o Koje su tri industrije ili polja na kojima ima znacajno radno iskustvo ili duboko

znanje i zanimanje?

o Koje potreba ili problemi postoje u ovim poljima koji nisu rijeseni?

2. korak: Rasporedite se u parove. Iznesite svojem suradniku potrebu ili problem po
pitanju kojih ste strastveni te biste se obvezali rijesiti ih. To moze biti potreba ili
problem s kojim imate iskustvo ili u koji imate znacajan uvid.

@ 3. korak: Temeljem razgovora koji ste upravo vodili, popunite retke pod »Strasti i
vjestine koje posjedujem« u Osobnom poslovnom planeru. Molimo vas da pisete
olovkom bududi da ¢ete mozda htjeti azurirati ovaj odsjek u budu¢nosti.

5.IMA LI MOJA POSLOVNA PRILIKA KONKURENTSKU PREDNOST?

Procitajte: Sva poslovanja imaju konkurente pa vase poslovanje treba imati
konkurentsku prednost kako bi ostvarilo dobit i zadrzalo klijente. Vase
poslovanje treba biti drugacije ili bolje od vasih konkurenata da bi
imalo konkurentsku prednost. Konkurentska prednost Cesto pruza

barijeru za pristup sto konkurenciji otezava kopiranje vasih usluga ili
proizvoda.

Pogledajte: Videozapis »Competitive Advantage«, dostupan na stranici srs.lds.org/
videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju ovog odsjeka.)
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

Raspravite: Sto ste naucili iz ovog videozapisa o tome kako otkriti konkurent-
ske prednosti koje biste mogli imati?

Procitajte: Sliededi su viasnici izgradili svoje poslovanje oko tri vrlo razlicite
konkurentske prednosti.

ODNOSI INOVACIJA PRISTUP
Daniel, uzgajivac organ- | Helena je razvila i Felix je vlasnik nekretnine
ske hrane, izgradio je patentirala inovativnu blizu rijeke i ima ograni-
odnose povjerenja i sada | tehnologiju. Cene dozvole za kajakas-
je ekskluzivni dobavljac tvo na njoj.
za pet restorana.

Raspravite: Koje ste vrste konkurentske prednosti primijetili u mjesnim
poslovanjima?

AKTIVNOST (10 minuta)

Rasporedite se u skupine po troje. Utvrdite i raspravite o jednoj ili dvije konkurentske
prednosti u poslovnoj prilici koju razmatrate (ili u svojem trenutnom poslovanju).
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PROMISLITI—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite Sto bi Gospodin Zelio da
ucinite. Procitajte stih ispod i zapiSite odgovore na pitanja.

»Uzdaj se u Jahvu svim srcem i ne oslanjaj se na vlastiti razbor.
Misli na nj na svim svojim putovima i on Ce ispraviti tvoje stazex
(Izreke 3:5-6).

Neispunjene potrebe klijenata

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, na kojoj se neispunjenoj
potrebi ili problemu klijenta osjecate nadahnuti raditi za svoju poslovnu

priliku?
@ ZapiSite potrebu koju ¢ete ispuniti ili problem koji Cete rijeSiti pod
»Potreba ili problem klijenta koji ¢u rijeSiti« u svojem Osobnom

poslovnom planeru. Mozete azurirati ovaj odsjek dok vodite razgo-
vore i ucite vise.
Konkurentske prednosti

Koje ste konkurentske prednosti primijetili sa svojom poslovnom

prilikom?
@ Zapisite svoje konkurentske prednosti pod »Dokaz da je moja
usluga ili proizvod drugadiji ili bolji« u svoj Osobni poslovni planer.
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

34

OBVEZITE SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

POSLOVNA KNJIGA

Procitajte:

Procitajte:

Neispunjene potrebe klijenata

Kao vlasniku poslovanja, vazno vam je da ste pozorni i da svakog dana
razgovarate s ljudima kako biste utvrdili neispunjene potrebe klijenata.
Svakoga dana ovog tjedna, zabiljezite u svoju poslovnu knjigu svaku
neispunjenu potrebu klijenata koju primijetite. Sastavite popis svojih
glavnih pet neispunjenih potreba klijenata u svoju poslovnu knjigu

i budite spremni iznijeti ih skupini narednog tjedna.

Konkurentske prednosti

Takoder, vazno je za vas da primijetite konkurentske prednosti. Ovaj
tjedan odaberite pet razlicitih poslovanja u svojoj zajednici koja vas
zanimaju i razmislite o odredenim konkurentskim prednostima koje
imaju. Zabiljezite ove prednosti u svoju poslovnu knjigu i budite
spremni iznijeti ih skupini narednog tjedna.



Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa
sposobnost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se
poboljsati dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje
obveze i potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

®

Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« obveze za ovaj tjedan:

o Pokazati svoju vjeru ove nedjelje obdrzavanjem Sabata svetim i poboznim
blagovanjem od sakramenta.

o Citati Mormonovu knjigu svaki dan.

o Citati »Sveta pisma o vjeri na djelu« u odsjeku »Moj temelj« ovog poglavija.
Odabrati jedan stih i iznijeti ga svojoj obitelji ili prijateljima.

®

U svoju poslovnu knjigu sastavit ¢u popis pet neostvarenih potreba klijenata.

U svoju poslovnu knjigu sastavit ¢u popis konkurentskih prednosti za pet razlicitih
poslovanja.

© ©

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promislite« i ispuniti obveze.

®

Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete narednog tiedna biti zatrazZeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste

razgovarali s klijentima i pisali u svoju poslovnu knjigu (pogledaj tablicu »Procjenjivati

svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

IZVORI

ZASTO LJUDI KUPUJU?

Odaberite dva ¢lana skupine da procitaju sljedeci scenarij:

Danielle: Ja volim pse. | volim opciniti! Pa sam pomislila, zasto ne
spojiti te dvije stvari koje volim u karijerul!

[Videozapis prikazuje Danielle u kabini »Doggy Bedazzled« kako drZi psica
sa zbunjenim izrazom lica. Psi¢ nosi kaputic i ogrlicu prekrivenu laznim
dijamantima.]

Solomon: | kako je to proslo?

Danielle: Kazimo samo da sam lajala na krivo stablo.
Solomon: Cini se kao da trebas malo istraziti trziste.
Danielle: To zvuci kao neSto Sto uopce ne znam napraviti.

Solomon: Pa, razmisli o ljudima kojima pokuSavas prodati. Oni su tvoje
trziste. Od tuda je samo pitanja toga da im postavis pravo pitanje.

Danielle: MisliS da bih htjela pitati pse vole li biti opcinjeni?

Solomon: Mislim da bi trebala pitati viasnike pasa Sto oni zele i koliko
su voljni platiti za to. Svi znamo da vlasnici pasa vole svoje pse, no koje
su neke od stvari za koje nemaju vremena? Ili, Sto ne vole Ciniti, a Sto
su voljni platiti drugima da ucine?

Danielle: Pa, znam da mrze Cistiti za svojim psima.

Solomon: To je pocetak. Zasto ne podes i ne pocnes postavljati neka
pitanja?

Danielle: OK, kako zvuci ovo pitanje: »U ¢emu uziva vas pas?«.

Solomon: Da! Drugo dobro pitanje moglo bi biti: »Sto je nesto 3to
biste htjeli pruziti svojem psu, ali nemate vremena za to?«.

Danielle: OK, mislim da shva¢am.

Solomon: Svi zele razlicite stvari. Klju¢ sa zapocinjanjem poslovanja je
pronaci nesto Sto puno ljudi zeli i voljni su platiti za to. To je jednostav-
no istrazivanje klijenata. Jednom kada zna$ sto puno ljudi Zeli i za Sto
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su voljni platiti, mozesS pokrenuti poslovanje koje ispunjava njinove
potrebe.

[Kasnije, nakon sto je Danielle zapocela svoje poslovanje.]

Danielle: OK, postavila sam puno pitanja i razgovarala s puno viasnika
poslovanja. Cini se da vlasnici pasa Zele da netko voli njihove pse
onoliko koliko ih onivole i da se brinu o njima dok ih nema. To je ono
oko Cega sam izgradila svoje poslovanje. O, i dalje postavljam puno
pitanja, poput: »Sto mogu uciniti kako bih vas i vaseg psa ucinila jo3
sretnijimar«.

Solomon: Dakle, neispunjena potreba je?

Danielle: Psedi vrtic! Ljubitelji pasa Zele da se netko brine o njihovim
psima dok oni ne mogu biti s njima. Pa ih ja onda vodim u Setnje,
rezem im nokte, perem ih, poducavam ih trikovima... i bivam placena
za to!

NEISPUNJENE POTREBE

Odaberite dva ¢lana skupine da procitaju sljedeci scenarij:

Mark: Vec 22 godine radim u komunikacijama - stvari u prodajnim
uredima. Prihvatio sam posao jer volim bejzbol. Zadrzao sam ga jer
nisam zapravo znao Sto drugo raditi. Vecina onoga Sto pisem nema
nikakve veze s igrom. To je poslovno pisanje - u tome mi nema nikakve
strasti.

Rich: Dakle trazis promjenu?

Mark: Da, razmisljam o njoj, ali nisam siguran kako da ju ostvarim.
Volim biti na stadionu i volim biti oko igraca. Volim Citati i istrazivati.
Volim pricati price.

Rich: OK, ¢ini se da su to neke od stvari oko kojih si strastven.

Mark: Pa, doista volim igrati bejzbol, no sada sam prestar za to!
Rich: OK, maknimo to s popisa. Dakle imamo: voli biti oko igraca. Vol
Citati i istrazivati. Voli pricati price.

Mark: To je mojih glavnih tri.

Rich: Medu svoje tri glavne vjestine spomenuo si pricanje prica.

Mark: Dobrih prica. Volim ih istrazivati i zapisivati. Dobar sam pisac,
aliisto volim pricati price skupini prijatelja.
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

Rich: Citanje. Pisanje. Pricanje prica. Zvuci kao da si puno razmisljao
o tome.

Mark: Vise kao dao sam proveo puno vremena zapisujuci stvari
i bacajudi ih. Zapisao sam svaku ideju i odbacio loSe.

Rich: | zasto su lose bile, znas, loSe?

Mark: Pa, Cinile su se kao da su izvan moje zone. Znas na Sto mislim?
S bejzbolom sam povezan vec 22 godine. Znam da Ce ljudi potrositi
novac na igru i puno toga oko igre. Zelim pronaci nesto do ¢ega mije
stalo, a i dalje zaraditi dovoljno novaca da podrzavam svoju obitel;.

Rich: Mislim da si na pravom putu. Znas koje su tvoje vjestine i oko
Cega si strastven. Ako su tvoji klijenti obozavatelji bejzbola poput tebe,
Sto misliS da oni zele?

Mark: Pa, to je pitanje koje si stalno postavljam. Tamo mora postojati

neke neispunjena potreba koju bi ovi obozavatelji htjeli.
Rich: Sada ¢e$ mi redi koliko je sveznjeva papira bilo potrebno za to.
Mark: Tocno! lako sam to suzio i dalje sam imao puno losih ideja.

Rich: Pa, sada kada imas popis neispunjenih potreba, koje su?

Mark: Mislim da oboZavatelji Zele propusnice za iza pozornice. Zele
vidjeti ono Sto je iza kulisa; Zele Cuti price koje mogu cuti samo kada
su tamo. Na kraju krajeva, zele biti zabavljeni. | svida im se to Sto je
vrhunsko - poput dobivanja najboljih mjesta na igralistu.

Rich: OK, sada mislim da napredujemo.

Mark: Da, ali kako da zaradim od toga? Da stvorim podcast? Napisem
dokumentarac? Izgradim zabavni park na temu bejzbola? Napravim
aplikaciju?

KONKURENTSKA PREDNOST

Odaberite tri ¢lana skupine i procitajte sljedeci scenarij:

Pripovjedac: Sto je konkurentska prednost? Vecina ljudi odgovorila bi
marljiv rad, dobra sluzba za klijente ili ostati otvoren do kasno. To je
pocetak. No, doista imati prednost nad konkurentima je imati nesto
Sto oni nemaju. To je poput izgradnje staze s preprekama oko svojeg
poslovanja koju bi konkurenti doista teSko mogli preci. Mozda imate
tajni recept; jedinstveni dio strojnog uredaja; mrezu distributera; ili
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originalni proizvod, izum ili patent. Mozda vam je trgovina na savrse-

nom polozaju. Mozda je to nesto jednostavno poput posjedovanija
klijenata koji odano slijede vas i marku kojoj mogu vjerovati. Vratimo se
Marku i Richu da bismo vidjeli mogu li utvrditi Markovu konkurentsku
prednost.

Rich: Pa, imao si nekoliko dodatnih dana za razmisliti 0 svojoj poslovnoj
ideji. ProSao si kroz puno papira.

Mark: O, da.
Rich: Pregledajmo neke od tih ideja. Tematski park s temom bejzbola?
Mark: Nema Sanse. To kosta milijune.

Rich: OK. Podcast, aplikacija ili dokumentarac. Je li iSta od toga
ostvarivo?

Mark: Ostvarivo, da. No, mislim da ne mogu zaraditi niSta novaca
od toga.

Rich: Dakle, zapeo si?

Mark: Pa, jesam. No, onda sam se vratio svojem popisu vjestina
i strasti.

Rich: Dobro. Sagledajmo ga malo drugacije. Sto je od toga konkurent-
ska prednost?

Mark: Nisam siguran da znam na Sto mislis.
Rich: Pa, Sto ti imas Sto nitko drugi nema?

Mark: Pa, na stadionu radim vec¢ 22 godine. Poznajem svaki pedal;
stadiona. Svaki kutak, svako mjesto, svaki ormari¢ ima jedinstvenu
pricu - praznovjerja igraca, smijeSne psine - sve dobro. | imam dobre
odnose s osobljem i vlasnicima pa mogu nastaviti dobivati dobre
priCe. Ja sam napisao mnoge od njih: stari igraci, novi igraci, djecaci koji
se brinu o opremi, Roger — opaki lovac na autograme...

Rich: Cini se da si strastven prema zbirci pri¢a o onome &to se dogada
iza kulisa koje svi vole. | sabrao si i dokumentirao vise nego itko drugi
u organizaciji.

Mark: Da, sve je to ono Sto obozavatelji vole, ali Cemu nemaju
pristupa.

Rich: | znas kako ispricati dobru pricu.
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2: RJESAVANJE NEISPUNJENIH POTREBA KLIJENATA

Mark: Dakle, sve su to konkurentske prednosti?

Rich: Naravno. Koliko bi obozavatelji platili da Cuju price poput onih
koje su sakupio?

Mark: Dok obilaze stadion? Mnogo! Nitko nema pristup koji ja imam.
Nitko ne moze pricati price poput mene! Mislim, sada krenete u
obilazak i oni vam kazu koliko je to daleko od sredisnjeg polja, koliko
obozavatelja stane na stadion i onda vam pokazu gdje sjede sportski
novinari. To je dosadno. Ja bih mogao uciniti puno vise od togal!

Rich: U redu onda! Mislim da ima$ poslovnu ideju oko koje si strastven.
Imas sve prave vjestine, pronasao si nesto Sto obozavatelji zele i defini-
tivno imas konkurentsku prednost. Zapravo, imas ih nekoliko: pristup
stadionu, kontakte na stadionu i 22 godine prica.
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IZVIJESTITI—Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Odrzati obveze »Moj temelj«.

® U svoju poslovnu knjigu navesti popis pet neostvarenih potreba
klijenata.

© U svoju poslovnu knjigu sastaviti popis konkurentskih prednosti
za pet razlicitih poslovanja.

) Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

() Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Odvojite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovog tjedna. Iskoristiti tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« ispod. Tada iznesite
SVOju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod. Zamijetite da
su »Prodati« i »Biljeziti financijske detalje« vjeStine koje ¢emo poceti vjezbati nakon

potonjih poglavija.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZavanjem svojih obveza ovog tjedna?

PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA

ko skupine svakog tiedno.

dna. Prikadie 5w procienu svojem suradniy 20 dielovanye. Promisite

vane ravike

+Moj temelje obveze: Obveze razvoja posiovania Obveze posionih akinost

[S— T o o o |Foedeoriipspiodo] 000

12.tjedan | Primit ramske uredoe | © © @

o
Swojeg posiovana




2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crve-
nom, zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite
broj dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u

tablici »Procjenjivati svoja nastojanja«.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrZavanjem svojih obveza »Moj
temelj«?

o Sto ste naucili razgovarajuci s ljudima ovoga tjedna o neostva-
renim potrebama klijenta i poslovnim prednostima?

o Kako vam pomaze suradnja sa suradnikom za djelovanje?

4. KORAK: ODABIR SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjedan. Obi¢no su suradni-
Ci za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uto SRI CET PET SUB
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W8\ MOJ TEMELJ: UPRAVLJATI NOVCEM—

ﬂlﬁlﬁ Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Promislite: Zasto je upravljanje novcem toliko tesko - i toliko vazno? NAUK | SAVEZI 104:78

»l, opet, zaista, kazem
vam, o dugovima
vasim - evo, volja je
moja da platite sve
Raspravite: Zasto bismo trebali paziti na svoj novac i Stedjeti ga? dugove svoje.«

Pogledajte: videozapis »First Things Firstl« dostupan na stranici
srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij
na kraju ovog odsjeka.)

Procitajte: Naukisavezi 104:78 iizjava iz knjiZice Pribavite sve potrebno.

Raspravite: Procitajte pristup u samodostatnosti za upravljanje novcem
(ispod). Kako to mozemo uciniti navikom?

PRISTUP SAMODOSTATNOSTI

@ @ €) @

Radimo naporno i pametno  Prvo, platimo Gospodinu. Drugo, platimo sebi. Zatim troSimo manje nego
kako bismo primili novac. Sto zaradimo i izbjegavamo

zaduZivanje.

e
o

Prihodi Desetine i prinosi Stednja Tekudi Zivotni troskovi

PRIPRAVITE SVE
POTREBNO:
OBITELJSKE FINANCIJE

»Placajfte] desetinu i
prinose... izbjegavajte
dug... uspostavifte]...
budzet... odredite
kako smanjiti iznos
koji trosite na nevaz-
ne stvari... [i] discipli-
nirajte se kako biste
Zivjeli unutar plana
svojeg budzeta.«

KnjiZica, (2007.), 3




AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Zasebno pregledajte svoju osobnu potrosnju ispod.

STO MISLIM O SVOJEM OSOBNOM TROSEN)U?

.. TroSim Mislim da dobro TroSim
Kategorija . o
premalo trosim previse
PRIMJER W Odjeca v/

Prehrana vani u restoranu

Namirnice

Grickalice i napici

Zabava

Stanarina

Kuéni racuni

Odjeca

Proizvodi za domacinstvo

Prijevoz

Osiguranje

Telefon

Pla¢anje duga

Desetina i ostali prinosi

Dobrotvorne donacije

Ostalo

2. korak: Procitajte citat starjeSine Roberta D. Halesa. Raspravite kako biste
mogli smanjiti potrosnju u kategorijama u kojima previse trosite.

ObvezZite se: Obvezite se ispuniti sliedece aktivnosti tijekom tjedna:

[0 Vodite zapis o tome koliko ste potrosili i zaradili svakoga
dana. Na kraju tjedna, zbrojite brojeve i zabiljezite ukupne
iznose u Zapis 0 osobnom prihodu i rashodu (ispod).

L1 Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima Sto ste danas naudili
0 upravljanju novcem.

STARJESINA
ROBERT D. HALES

»Cini se da u danasnjoj
kulturi postoji osjecaj
povilastenosti... Kada
postanemo optereceni
prevelikim dugom,
postavili smo se u
0sobno nametnuto
suzanjstvo, troseci sve
svoje vrijeme, energiju

i sredstva da otplatimo
svoje dugove... Kljucno
Je da... razvijemo plan
trosenja i stednje

- budzet - i razlikuje-
mo Zelje i potrebe.«

Robert D. Hales,
(domjenak Crkvenog
obrazovnog sustava,
ozujak 2009.),
Ids.org/media-library
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KRENIMO REDOM!

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliedeci scenarij.

SCENA: Djecak i djevojcica, odjeveni u
odjecu odraslih, oponasaju svoje
roditelje.

DJECAK: Draga, kod kuce sam.
DJEVOJCICA: Dobro do%ao kudi. Ajme,
izgledas umorno.

DJECAK: | ti isto. Naporno radis, jel da?
DJEVOJCICA: Pa, trebamo naporno
raditi, zar ne?

DJECAK: Danas sam zaradio 10.

DJEVOJCICA: O, koji blagoslov. Pa,
krenimo redom. Platimo svoju desetinu,
moze?

DJECAK: Ali, 3to ako ne¢emo imati
dovoljno novaca?

DJEVOJCICA: To je gdje vjera dolazi!
DJECAK: U redu. Sto slijedi dalje?

DJEVOJCICA: Pa, trebamo kupiti hranu
i pokaze za autobus te platiti najamni-
nu. | zatim bi bilo lijepo kupiti stolicu...

DJECAK: Ali ne moZzemo. Vidi§? Nema-
mo dovoljno novaca.

DJEVOJCICA: Ne bismo li mogli malo
posuditi?

DJECAK: Kazu da je dug opasan.

Ne Zelimo upasti u nevolju.
DJEVOJCICA: U redu. U pravu si.

Pa, Sto da napravimo s ovim?
DJECAK: Stavimo u Stednju! Nikada ne
znas Sto bi se moglo dogoditi.
DJEVOJCICA: To mi zvudi ispravno.

No, nista nam nije ostalo za zabavu.
DJECAK: Imamo jedno drugo! | poku3at
¢u zaraditi vise.

DJEVOJCICA: Ja ¢u pokusati trositi
manje!

DJECAK: Na taj nacin mozemo biti
sretni - i samodostatni!

DJEVOJCICA: Tako je! To nije bilo tako
tesko. Zasto odrasli to toliko
otezavaju?

DJECAK: A, znas. Odrasli su jednostav-
no takvi.




ZAPIS O OSOBNOM PRIHODU | RASHODU

KOLIKO TROSIM SVAKOG TJEDNA?

Koliko mi je potrebno
svakog mjeseca da bih
bio samodostatan?

1. tjedan

2. tjedan

3. tjedan

4. tjedan

Prihodi

Rashodi

Desetine, prinosi

Stednja

Hrana

Stanarina

Medicinski rashodi

Prijevoz

Tro$kovi obrazovanja

Isplata duga

Odjeca

Kucni racuni

Telefon

Zabava

Osiguranje

Ostalo

Ukupni rashodi

47



3: POBRINUTI SE DA IMAM PROFITABILNO POSLOVANJE

48

UCITI—Maksimalno vrijeme: 70 minuta

1. BIH LI HTIO TAKVO POSLOVANJE?

Pogledajte: videozapis »Would | Want This Business?« dostupan na stranici
srs.Ids.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju
ovog odsjeka.)

Raspravite: Zasto Zelite biti viasnik ovog poslovanja? Zasto da ili zasto ne?

OPLEMEN]JIVANJE MOJEG OSOBNOG POSLOVNOG PLANERA

Procitajte: Svakoga biste dana trebali raditi na pobolj$anju svojeg poslovanja.
Stalno ga procjenjujte i iznosite skupini svoj napredak i izazove.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Otvorite svoj osobni poslovni planer. Pregledajte Sto ste napisali u drugi
stupac odsjeka »Poslovni koncept«. Razmislite o neispunjenim potrebama ili nerijeSe-
nim problemima koje pokusSavate rijeSiti sa svojim poslovanjem. Ako biste zeljeli
azurirati ono Sto ste napisali, ucinite to sada. Ne zaboravite koristiti olovku.

2. korak: Pregledajte Sto ste napisali u tredi stupac odsjeka »Poslovni koncept«. To je
vaSa konkurentska prednost. Ako biste Zeljeli azurirati ono Sto ste napisali, ucinite to
sada. Pogledajte ispod za primijer.

POSLOVNI KONCEPT (POGLAVLJE 2)

Strasti i vjestine koje Potreba ili problem klijenta koji Dokaz da je moja usluga ili proiz-
posjedujem: Cu rijesiti: vod drugadiji ili bolji (konkurencij-
- . ska prednost):
Moje strasti: Malo kompanija za dostavu i P )
- Moja djeca pripremu hrane nudi zdrave i Imam sjajne vegetarijanske
- Kuhanje ukusnhe moguénosti. recepte.
- Viezbanje Poznajem kuhare koji su struc-
njaci za kuhanje zdrave hrane.
Povezan sam s ljudima koji
— Cesto koriste usluge dostave i
Moje vjestine: .
pripreme hrane.
+ Marketing
+ Razvoj poslovanja
* Kuhanje zdrave hrane

AZuriranje za 1. korak

| AZuriranje za 2. korak




3. korak: Brzo prodite kroz skupinu i neka svaka osoba ne oduzme vise od minute

kako bi iznijela (1) potrebu klijenta koju ¢e njezino poslovanije rijesiti i (2) koja je
konkurentna prednost poslovanija.

3. RAZUMJETI VARIJABILNE | FIKSNE IZDATKE

Procitajte: »Znajte svoje resurse; upravljajte svojim izdacima« (vidi skriptu na
kraju ovog odsjeka)

Raspravite: Koja ste poslovna nacela naucili iz ovog dijaloga o Antonijevom
postolarskom poslovanju?

Procitajte: Dva su nacelna troska u vodenju poslovanja: varijabilni izdaci i i fiksni
izdaci.

Varijabilni izdaci: Izdatak nekih resursa mijenjat ¢e se ovisno o tome
koliko poslovanje proizvodi ili prodaje. Ovi resursi Cesto se nazivaju
izdaci prodane robe. Takoder se nazivaju varijabilnim izdacima, a to
je izraz koji ¢emo mi koristiti u ovoj skupini. Neki uobicajeni primjeri
varijabilnih izdataka ukljucuju rad koji je potreban za prodaju ili proiz-
vodnju usluge ili proizvoda, potrebne materijale za uslugu ili proizvod
te dostavu.

Fiksni izdaci:|zdatak nekih resursa ostat e isti bez obzira na to koliko
poslovanje proizvodi ili prodaje. Oni se nazivaju fiksnim izdacima.
Neki uobicajeni primjeri fiksnih izdataka ukljucuju najam, otplate zajma,
place, komunalne troSkove i osiguranje. Vlasnici poslovanja trebali bi
biti promisljeni i oprezni u preuzimanju novih fiksnih izdataka.

Porezi su dodatni izdaci koje namece vlada i druge agencije. Kao viasnik
poslovanja trebate istraziti i razumjeti svoje porezne obveze i uzeti ih u
obzir kada razmatrate profitabilnost vase poslovne prilike.

Otvorite Osobni poslovni planer za Marka Baileyja (u dodatku) kako
biste vidjeli koje je resurse on trebao za svoje poslovanje.
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3: POBRINUTI SE DA IMAM PROFITABILNO POSLOVANJE

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Pojedinacno pregledajte sljededi popis varijabilnih i fiksnih izdataka. Utvrdite
varijabilne i fiksne izdatke koje bi vase poslovanje imalo.

VARIJABILNI IZDACI

0 Materijali [0 Nadnice (za osobe koje pruzaju uslugu ili

n proizvod za poslovanje)

U [0 Dost

ostava

L]
FIKSNI IZDACI
[1 Oglasavanje [0 Koncesija [0 Komunalni troskovi
[0 Nepredvideniizdaci . ,

(neocekivani izdaci) [J Otplata zajma [ vozlo
[1 Oprema [0 Najamnina [] Internetska stranica

[] Placa (za osobe koje
0 Namjestaj vode ili podrzavaju [0 Ostalo:
poslovanje)

[] Osiguranje [0 Alati [ Ostalo:

2. korak: ZapiSite svoje odgovore na sljedeca pitanja:

o Koji je procijenjeni izdatak svakog od ovih varijabilnih izdataka mjesecno?

o Koji je procijenjeni izdatak svakog od ovih fiksnih izdataka mjesecno?

@ Sada navedite svoje varijabilne izdatke i svoje fiksne izdatke pod »Resursi potrebni za
moje poslovanje« u svojem osobnom poslovnom planeru.

4. RAZUMJETI MARGINU BRUTO DOBITI | MARGINU NETO DOBITI

Procitajte: Dobit je novac koji poslovanje zadrZi nakon Sto se izdaci (Cesto zvani
rashodi) oduzmu od dohotka od prodaje. Racuna se kako slijedi:

Dohodak od prodaje - Troskovi = Dobit
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Dvije su vrste dobiti: bruto dobit i neto dobit Bruto dobit racuna se
kako slijedi:

Dohodak od prodaje - Promjenjivi troSkovi = Bruto dobit

Neto dobit racuna se kako slijedi:

f

> Bruto dobit

Promjenjivi
troskovi

Dohodak od
prodaje

\

Dohodak od prodaje - Promjenjivi TroSkovi - Fiksni troskovi = Neto dobit

(
Neto dobit
} Fiksni troskovi
Promjenjivi
troskovi
\.

Nije dovoljno samo znati bruto dobit i neto dobit koje vase poslovanje

Dohodak od
prodaje

ostvaruje. Kako biste znali je li vaSe poslovanje uspjesno, takoder
trebate znati marginu dobiti. Margina dobiti je postotak koji mozete
izraCunati koristeci jednostavnu matematicku jednadzbu. Ovaj vam
postotak govori o profitabilnosti vaSeg poslovanja.
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3: POBRINUTI SE DA IMAM PROFITABILNO POSLOVANJE

Margina bruto dobiti je postotak novca koji poslovanje zadrzava
nakon sto se oduzmu varijabilni izdaci od dohotka od prodaje.
IzraCunavate je kako slijedi:
(Dohodak od prodaje - Promjenjivi
troskovi)
Dohodak od prodaje

= Margina bruto dobiti %

Margina bruto dobiti vazna je jer vam moze pomodi procijeniti je li
vase poslovanje na putu prema profitabilnosti.

AKTIVNOST (5 minuta)

Zamislite da osoba koja postavlja bozi¢na svjetla naplacuje 250 za postavljanje svjetala

na vasu kucu. Varijabilni izdaci iznose 80 za rad i 45 za bozicna svjetla i kukice, Sto je

ukupno 125.
o Koliko biiznosila margina bruto dobiti za ovaj posao? Iskoristite sljedecu
jednadzbu:
(Dohodak od prodaje - Promjenjivi
troskovi) . = Margina bruto dobiti %
Dohodak od prodaje
(250-125) =50% Margina bruto dobiti
250 (125 bruto dobit)

o Imate li pitanja oko toga kako funkcionira ovaj izracun? Ako imate, raspravimo
0 njima.
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Procitajte: Margina neto dobiti je postotak novca koji poslovanje zadrzava
nakon 3to se oduzmu varijabilni izdaci i fiksni izdaci od dohotka
od prodaje. Izracunavate je kako slijedi:

(Dohodak od prodaje - Promjenjivi Troskovi -

Fiksni troskovi) , = Margina neto dobiti
Dohodak od prodaje 9%

Margina neto dobiti vazna je jer vam pokazuje postotak novca koji
moze biti ponovno investiran u poslovanje ili vra¢en vama kao vlasniku
poslovanja.

AKTIVNOST (5 minuta)

Vratimo se na primjer osobe koja postavlja bozi¢na svjetla. Uz 125 varijabilnih izdataka,
instalater ima fiksne izdatke koji u prosjeku iznose 50 po poslu da bi pokrio rashode
vezane uz kamionet, marketing i osiguranje.

o Koliko biiznosila margina neto dobiti za ovaj posao? Iskoristite sljedecu jednadzbu:

(Dohodak od prodaje - Promjenjivi Troskovi -
Fiksni troskovi)

= Margina neto dobiti

Dohodak od prodaje %
(250-125-0) = 30% Margina neto
250 dobiti
(75 neto dobit)

o Zasto je vazno da razumijete ovaj izracun?

Procitajte: Vecina uspjesnih poslovanja ima margine bruto dobiti koje se kre¢u
oko 50 posto ili viSe, a margine neto dobiti koje su oko 10 posto ili
viSe. Takoder, ona djeluju na trzistu gdje postoji visoka potraznja
klijenata i mogucnost za rast njihovog poslovanja.
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3: POBRINUTI SE DA IMAM PROFITABILNO POSLOVANJE

5. OBRACUN VRIJEDNOSTI MOJEG VREMENA

Procitajte: Mnogi vlasnici poslovanja ne obracunavaju prikladno vrijednost svojeg
vremena. Pripazite da obracunate rad koji ste ulozili u uslugu ili
proizvod. Izdatak po satu je vrijednost koju postavljate na svoje
vrijeme (ili iznos koji placate drugim osobama da vam pomognu).

Raspravite: Zamislite vlasnika poslovanja koji ru¢no izraduje predivne deke.
lako materijal za deke nije skup, potrebno je 60 sati da se izradi
svaka deka.

o Ako vlasnik poslovanja prodaje deku za 150, koja je vrijednost
rada potrebnog za izradu deke? (150 + 60 sati = 2,50 po satu)

o Je li ovo najbolja uporaba vremena za vlasnika poslovanja,
uzimajuci u obzir prilike koje bi mogle postojati?

6. CIJENA ZA MOJU USLUGU ILI PROIZVOD

Procitajte: Vasa cijena mora pokrivati izdatak koji nastaje i dobit koju trazite, no
oni je ne diktiraju. Svoju cijenu moZete postaviti ovisno o tome Sto vi
mislite koliko Ce klijenti platiti vasu uslugu ili proizvod. Medutim, na
cijenu koju naplacujete obi¢no utjeCu konkurenti i kvaliteta vase usluge
ili proizvoda.

Trebali biste raditi na povecanju kvalitete ili percepciju jedinstvenosti
vase usluge ili proizvoda. To ¢e vam potencijalno omoguciti da naplatite
viSu cijenu od svojih konkurenata.

Ako cijena koju su vasi klijenti voljni platiti nece uciniti vaSe poslovanje
dovoljno profitabilnim, trebali biste razmotriti nacine na koje mozete
sniziti svoje izdatke. Neki od ovih nacina ukljucuju (1) kupnju na veliko
po snizenoj cijeni i (2) koristenje viSestrukih dobavljaca za dobivanje
boljih cijena. Ako niste u mogucnosti sniziti svoje izdatke, mozda Cete
trebati odabrati drugaciju poslovnu priliku.
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7. IMAM LI PROFITABILNO POSLOVANJE?

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Rasporedite se u tri skupine. Zajedno radite kako biste izraCunali marginu
bruto dobiti i marginu neto dobiti za svoju poslovnu priliku za jedan mjesec.

Margina bruto dobiti

Dohodak od prodaje Promjenjivi troskovi

Margina bruto dobiti %

Dohodak od prodaje

Margina neto dobiti

Dohodak od
prodaje Promjenijivi troskovi Fiksni troskovi

( - - )

Margina neto dobiti %

Dohodak od prodaje
2. korak: Raspravite o sljedecim pitanjima:

o Predlazu li ocekivana margina bruto dobiti i margina neto dobiti da sam odabrao
poslovanje koje bi dugorocno moglo biti uspjesno?

o Ako ne, Sto bi se konkretno trebalo promijeniti da bi ova prilika bila uspjeSna?
Kako ja mogu utjecati na te cimbenike?
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3: POBRINUTI SE DA IMAM PROFITABILNO POSLOVANJE

Procitajte: Odabrali ste poslovnu priliku s dobrim marginama dobiti koja se ¢ini
da je profitabilna. Medutim, odaberete li poslovnu priliku koja ne bi
bila profitabilna ili ne bi pruzala dovoljno dobiti da bi bila vrijedna
vaseg vremena, budite voljni razmotriti druge prilike.

Uz to, omogucuje li vam ova poslovna prilika da budete samodostatni?
Je lidovoljna za skrb vas i vase obitelji i omogucuje li vam sluziti
drugima? Ako ne, budite voljni razmotriti druge prilike. Pregledajte
materijale u poglavlju 2 kako biste razmotrili neispunjene potrebe
klijenata koje odgovaraju vasim interesima i vasoj sposobnosti da

pruzate konkurentnu prednost.
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RAZMISLJAJTE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite sto bi Gospodin zelio da
ucinite. Procitajte stihove iz Svetih pisama i zapiSite odgovore na pitanja.

»| ja, Nefi, odlazah u goru Cesto, i moljah se Cesto Gospodu; stoga,
Gospod mi pokaza velike stvari« (1 Nephi 18:3).

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti kako biste se pobrinuli da imate profitabilno
poslovanje?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili ovu
promjenu?
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58

OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

RAZGOVARATI S POTENCIJALNIM KLIJENTIMA

Procitajte: Razgovaranje s klijentima moze vam pomoci steci ideje o tome kako
poboljsati svoju uslugu ili proizvod i postaviti mu prikladnu cijenu.
Ovoga tjedna porazgovarajte s barem pet potencijalnih klijenata i
upitajte Sto bi im bilo potrebno da kupuju od vas. Uz to, mozete otici
na internet i zatraziti povratne informacije od potencijalnih klijenata.

Nakon Sto uloZite ovaj napor i odredite svoje najbolje moguce
financijske informacije, ispunite retke ispod »Dokazi da je moje
poslovanje profitabilno« u Osobnom poslovnom planeru.

FINANCIJSKI (POGLAVLJE 3)

Resursi potrebni za moje poslovanje: | Izracun margine bruto dobiti (za jedan mjesec)

Za pruzanje usluge ili proizvoda (promjenjivi

M N Dohodak od prodaje Promjenjivi troskovi
troskovi): proce en
Margina bruto dobiti %
Dohodak od prodaje Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela
ispod
Za vodenje poslovanja (fiksni troskovi): Izracun margine neto dobiti (za jedan mjesec)

Dohodak od prodaje Promjenjivi troskovi  Fiksni troskovi

( - - )

Margina neto dobiti %
Dohodak od prodaje

Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela
ispod

Dokazi da je moje poslovanje profitabilno:

® Dohodak od prodaje (za jedan mjesec):

Promjenjivi trodkovi (za jedan mjesec):

© Margina bruto dobiti: %

Fiksni troskovi (za jedan mjesec):

A

Ispunite ovaj dio

® Margina neto dobiti:




Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa sposob-
nost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se poboljsati
dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje obveze i
potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

®

Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:

o Pratit ¢u ono $to sam zaradio i potrosio svakoga dana, nadodati brojeve
na kraju tjedna i zabiljeziti ukupne iznose u Zapis o osobnom prihodu
i rashodu.

o lznijeti svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam danas naucio o upravljanju
novcem.

®

Porazgovarat ¢u s barem pet potencijalnih klijenata kako bih dobio ideje i saznao
Sto biim bilo potrebno da kupuju od mene.

Ispunit ¢u retke pod »Dokazi da je moje poslovanje profitabilno« u svojem
Osobnom poslovnom planeru.

©® ©

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

®

Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tiedan biti zatraZeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste
razgovarali s klijentima i pisali u svoju poslovnu knjigu.

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.
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RESURSI

BIH LI HTIO TAKVO POSLOVANJE?

Odaberite tri ¢lana skupine i procitajte sljedeci scenarij:

Sage: Bok, ja sam Sage. Razmisljam o pokretanju vlastitog poslovanja
pa sam pomislio da se raspitam i vidim Sto drugi ljudi rade. Tako sam
upoznao ovaj par, Omara i Annu. Kakvu vrstu poslovanja posjedujete?

Omar: Pa, pokrenuli smo svoje mobilno poslovanje promjene ulja
prije manje od godine dana.

Anna: Bilo je ludo pratiti sve pozive.

Omar: Zastupnistva obicno naplacuju 29,95 za promjenu ulja. Shvatili
smo da ¢emo dobiti veliki dio njihovog poslovanja ako ¢emo im konku-
rirati nizom cijenom.

Anna: | mi idemo svojim klijentima. Oni ne moraju sjediti u smrdljivim
Cekaonicama citajuci stare Casopise. Mi idemo do njihovog radnog
mjesta ili gdje god im se nalazi automobil.

Sage: Opa, to je pogodno. Nemate trgovinu pa tu nemate rashoda.
Zaradujete li dosta novaca?

Omar: Isplacujemo sebi malo i dobivamo od 3% do 4% dobiti po
svakom poslu.

Anna: Razmisljali smo o dodavanju drugih usluga poput popravaka
krhotina od kamencica i zamjene brisaca - o takvim stvarima.

Omar: Jedino Sto nemamo dovoljno prostora u svojem kombiju.
Isto, ne zelimo uzeti zajam i placati za te stvari dok ih netko ne narudi.

Anna: Zelimo odrZati rashode niskima.

Sage: Hvala Sto ste razgovarali sa mnom. Ovo me navodi na pitanje:
Je li to poslovanje koje bih ja htio?
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ZNAJTE SVOJE RESURSE; UPRAVLJAJTE SVOJIM IZDACIMA

Odaberite dva ¢lana skupine i procitajte sljedeci scenarij.
Vivek: Dakle, sjedim ovdje s Antoniom...

Antonio: Bok.

Vivek: Antonio planira pokrenuti svoje poslovanje.

Antonio: Postolarstvo. U naSem susjedstvu ne postoji postolar pa
sam proveo ljeto radedi u drugom gradu, uceci zanat.

Vivek: Opa, to je odli¢no. | izgleda kao da ima$ popis svih materijala i
alata koji Ce ti biti potrebni.

Antonio: Da. Puno toga.
Vivek: OK. Zasto mi ne bi procitao popis?

Antonio: Izlog, lijepa radna povrsina i stolica, 11 litara ljepila, koze,
gumeni potplati, zastitna maska, nova Sivaca masina, znakovi i kombi
za isporuku.

Vivek: To je dugacak popis!

Antonio: Pa, to je sve ono Sto trebam.

Vivek: Sto misli§ koliko ¢e sve to kostati?
Antonio: Nisam siguran, ali vjerojatno oko 20.000.

Vivek: OK. Mislim da ¢e pomoci ako rasporedimo tvoje izdatke na
dvije kategorije - varijabilni izdaci i fiksni izdaci.

Antonio: Zasto? U cemu je razlika?

Vivek: Pa, sav materijal koji koristis za popravak cipele je varijabilni
izdatak.

Antonio: Dakle, ljepilo, potplati i koza.

Vivek: Tako je. Ti su izdaci varijabilni jer obujam posla koji obavljas
mijenjat ¢e se od mjeseca do mjeseca. Popravis li puno cipela, potrosit
CesS viSe novaca na liepilo, potplate i kozu. Nemas li toliko posla, potro-
Sit ¢eS puno manje novaca na ljepilo, potplate i kozu. | postoji jos jedan
varijabilni izdatak o kojem vecina ljudi ne razmislja: tvoje vrijeme. Moras
imati na umu koliko je potrebno za popravak svakog para cipela.
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Antonio: OK. A sto su fiksni izdaci?

Vivek: Fiksniizdaci su izdaci koji se ne mijenjaju. Moras ih platiti bez
obzira koliko ih je ili koliko cipela popravio.

Antonio: Dakle, radna povrsina, znakovi i kombi za isporuku - to
placam bez obzira na sve. Bilo bi mi pametno da mi fiksni izdaci budu
¢im je moguce nizi.

Vivek: Bas tako. Zeli§ izbjeci skupocjene dugorocne obveze. Svaki
fiksni izdatak dolazi iz tvojeg dzepa, svakog mjeseca, bez obzira na sve.
Dakle, koliko ¢es naplacivati da popravis par cipela.

Antonio: Sezdeset. Cini se da bi mi to dalo prili¢no dobru dobit.

Vivek: Pa, moramo to otkriti po izdatku za potplate, kozu, ljepilo i tvoje
vrijeme.

Antonio: Sve varijabilni izdaci.

Vivek: To¢no. | tada trebad nadodati svoje fiksne izdatke. Zali3 li
ponovno pogledati svoj popis?

Antonio: Imam osjecaj da ¢u ga htjeti malo srezati.

Vivek: Recimo da se pobrines za sve fiksne izdatke sa svojeg popisa
i to izade na 18,000. Trebao bi popraviti barem 300 pari cipela da
samo pokrijes fiksne izdatke. To ni ne pokriva tvoje varijabilne izdatke
- kozu, ljepilo, plus tvoje osobno vrijeme na poslu.

Antonio: Tristo pari samo da platim svoje fiksne izdatke?

Vivek: Zapravo, ne | dalje imas neke druge fiksne izdatke koje nisi niti
uzeo u obzir, poput placanja benzina i popravaka na svojem kombiju,
mjesecni najam i komunalne racune.

Antonio: Troskovi brzo rastu. Ne bi li mi bilo pametnije da izgradim
svoje poslovanje samo na varijabilnim izdacima?

Vivek: Koliko je god to moguce, da. Pogledajmo ponovno tvoj popis.
Pretpostavimo da svoju garazu ucinis svojim radnim mjestom. Time se
rjeSavas svojeg najma. Umjesto da kupis kombi, iskoristimo tvoj auto-
mobil za preuzimanje materijala i prijevoz stvari.

Antonio: Opa. Pogledaj koliko Stedim! No, hoce i mi klijenti doci ako
nemam izlog?



Vivek: To ovisi 0 tebi. Za pocetak, mozda CeS trebati posegnuti za njima

s kreativnos¢u u svojem marketingu. Mora$ dati svojem poslovanju
priliku da uspije, a ako si zakopan u rashode, zasigurno ¢es propasti.

Antonio: Ali postolarska radnja u kojoj sam ja radio tijekom ljeta imala
je svu tu opremu i izlog.

Vivek: | koliko dugo im je trebalo da dodu do toga?
Antonio: O, nemam pojma.

Vivek: Pretpostavljam da je krenuo s malim i pobrinuo se daima
dovoljno novaca od pocetka. Zatim, kako mu je poslovanje raslo, uzeo
je postotak svoje dobiti da kupi nove strojeve i izlog.

Antonio: Znaci da nikada nije bio u dugu?

Vivek: Tako je. Najvjerojatnije je bio pametan s upravljanjem svojih
izdataka. Njegovi varijabilni izdaci ukljucivali su njegovo vrijeme kao

i izdatak za materijale. | pobrinuo se da zaradi dovoljno dobiti kako bi
pokrio svoje niske fiksne izdatke.

Antonio: Pa, treba mi par stvari da bih poceo.

Vivek: Naravno. Vazno je da budes Stedljiv i snalazljiv. Nemoj se bojati
kupiti koriStene materijale za ono Sto trebas. Razmotri izgraditi svoje,
posuditi kada to ima smisla ili Cak zatraziti pomoc od prijatelja. Upamti,
sav novac koji potrosis je novac koji je mogao ici u tvoj dzep.

Antonio: Shva¢am.

Vivek: Jos neSto na kraju. Imam ovaj par ¢izama kojima su potrebni
novi potplati.

Antonio: S time mogu pomocdi! No, treba mi usluga.
Vivek: Naravno.

Antonio: Moras reci svim svojim prijateljima kakav dobar posao
obavljam.

Vivek: Tako trebal
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NAPOMENE
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1ZVJES CA —Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

Odrzati obveze »Moj temelj«.

®@ ®

Porazgovarati s barem pet potencijalnih klijenata kako bih dobio
ideje i saznao Sto biim bilo potrebno da kupuju od mene.

Ispuniti retke pod »Dokazi da je moje poslovanje profitabilno«
u svojem Osobnom poslovnom planeru.

Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

@®e O

Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbenice.
Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.
Zamijetite da je »Biljeziti financijske detalje« vjestina koju ¢emo poceti vjezbati nakon
potonjih poglavlja.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZavanjem svojih obveza ovog tjedna?

\@‘ PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA
redak. imat
i

o Pricate s prodeny sejem roaiu 0.

vazne navike

+Moj temelje obveze Obueze razvoja poslovanja Obveze poslownin akivnost

St lon da sredem scje posoune

Poratse b Siakcdnero forsty i poda)
Primier | posuson wsnods

oo e|e| o |e[o o o|efo|e|e
oo le|e| o |ofe|o|e|e|e|e|e
oo e|e| o oo o|e|e|e|e|e
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2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o svo-
jim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrZavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Sto ste naucili iz razgovora s potencijalnim klijentima ovog
tiedna?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uTto SRI CET PET SUB
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MOJ TEMELJ: POKAJATI SE | BITI POSLUSAN—

ﬂlﬂlﬁ Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Razmotrite: Kako su pokajanje i poslusnost povezani sa NAUK | SAVEZI

samodostatnoscéu? 130:20-21

»Postoji zakon... na
kojem su svi blagoslovi
zasnovani - i kad
zadobijemo bilo koji
blagoslov od Boga, to
Je poslusnoscu onom
zakonu na kojem je on
Procitajte: Naukisavezi 130:20-21 i citat proroka Josepha Smitha. Zasnovan.«

Pogledajte: Videozapis »Obedience Brings Blessings«, dostupan na
stranici srs.Ids.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte
scenarij na kraju ovog odsjeka.)

Raspravite: Koje ste blagoslove primili postujuci BoZje zakone? Kako nam
pokajanje pomaze napredovati?

AKTIVNOST (5 minuta)

PosluSnost odredenim zakonima vodi do odredenih blagoslova.
1. korak: U lijevi stupac ispod, napiSite neki blagoslov koji zelite.

2. korak: U desni stupac ispod, utvrdite koje Cete zakone ili nacela trebati
postivati kako biste primili blagoslove koje Zelite.

BLAGOSLOVI KOJE ZELIM PRIMITI ZAKONI ILI NACELA ZA POSTIVATI

Desetina i prinosi (Malahija 3:10-12)

Tri mieseca Stednje Slijediti budzet

JOSEPH SMITH

»Ucinio sam ovo

Raspravite: Procitajte JoSuu 3:5 i citate starjesine Jeffreyja R. Hollanda N L
svojim pravilom:

i predsjednika Spencera W. Kimballa. Zasto se trebamo

Kada Gospodin
pokajati, posvetiti i nastojati ¢initi dobro dok tezimo postati zapovijedi, poslusaj.«
7
samodostatni’ Nauc¢avanja

predsjednika Crkve:

Joseph Smith (2007.),
L] ObveZite se postivati zakone ili nacela koje ste odabrali 160

u gornjoj aktivnosti.

ObvezZite se: Obve7ite se ispuniti sliedece aktivnosti tijekom tjedna.

O] Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima Sto ste danas naudili
0 poslusnosti.

68



POSLUSNOST DONOSI BLAGOSLOVE

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliededi scenarij.

PREDSJEDNIK THOMAS S. MONSON:
Kakvo velicanstveno obecanje! »Onaj
koji obdrZava [Bozje] zapovijedi...
prima istinu i svjetlo, sve dok ne bude
proslavljen u istini i spozna sve«

[NiS 93:28]...

Moija braco i sestre, velika kusnja ovoga
Zivota je poslusnost. »l iskusat ¢emo ih
timeg, rece Gospod, »da vidimo hoce i
¢initi sve Sto im god Gospod Bog njihov
zapovjedi« [Abraham 3:25].

Spasitelj je izjavio: »Naime, svi koji hoce
imati blagoslov iz ruku mojih drzat ¢e
se zakona koji bijase propisan za taj
blagoslov, i uvjeta njegovih, kako bijahu
utemeljeni otprije postanka svijeta«
[NiS 132:5].

Nema veceg primjera poslusnosti od
onog naseg Spasitelja. O njemu je
Pavao zapisao:

»| premda je bio Sin, iskustveno nauci
poslusnost od onoga Sto je pretrpio te
postigavsi savrSenstvo postade svima
koji mu se pokoravaju uzrok vjec¢noga
spasenja« [Hebrejima 5:8-9].

Spasitelj je pokazao istinsku ljubav
prema Bogu Ziveli savrSenim zivotom,
posStujuci svoje sveto poslanje. Nikada
nije bio nadmen. Nikada nije bio
ispunjen oholos¢u. Nikada nije bio
neodan. Uvijek je bio ponizan. Uvijek je
bio iskren. Uvijek je bio poslusan...

Kada je bio suocen s patnjom u
Getsemanskom vrtu gdje je pretrpio
takvu bol da »znoj mu postade kao
guste kaplje krvi Sto padahu na
zemlju« [Luka 22:44], bio je primjer
poslusnog Sina rekavsi: »Oce! Ako
hoces, otkloni ovaj kalez od mene! Ali
neka ne bude moja, nego tvoja volja«
[Luka 22:42].

Kako je Spasitelj rekao svojim ranim
apostolima, tako kaze meni i vama:
»Ti me slijedil« [lvan 21:22]. Jesmo i
voljni poslusati?

Znanje koje trazimo, odgovori za
kojima zudimo i snaga koju zelimo
danas kako bismo se suprotstavili
izazovima slozenog i promjenjivog
svijeta mogu biti nasi kad poslusno
pratimo Gospodinove zapovijedi. Jo$
jednom navodim rije¢i Gospodina:

»Onaj koji obdrzava [Bozje] zapovijedi...

prima istinu i svjetlo dok se ne proslavi
u istini i sve spozna« [NiS 93:28].

Moja je skromna molitva da smo svi
blagoslovljeni bogatim nagradama
obecanim poslusnima. U ime Isusa
Krista, naseg Gospodina i Spasitelja.
Amen.

(»Obedience Brings Blessings«, Ensign
ili Lijohona, svibanj 2013., 89, 92)

JOSUA 3:5

»Posvetite se za sutra,
Jer Ce sutra Jahve
uciniti cudesa medu
vama.«

STARJESINA
JEFFREY R. HOLLAND

»Gospodin blagoslivija
one koji se zele
poboljsati, koji
prihvacaju potrebu za
zapovijedima i koji ih
pokusSavaju obdrza-
vati... Pomoci ¢e vam
da se pokajete,
popravite, ispravite sve
Sto trebate ispraviti i
nastavite dalje. Ubrzo
Cete postici uspjeh
kojem teZite.«

»Sutra ¢e Gospodin
uciniti Cudesa medu
vama« Ensign ili
Lijahona, svibanj
2016., 126

PREDSJEDNIK
SPENCER W. KIMBALL

»Volimo Ii raskosnosti
ili Cak i potrepstine
vise od poslusnosti,
propustit cemo
blagoslove koje bi
nam [Bog] htio dati.«
Teachings of Spencer W.
Kimball, uredio

Edward L. Kimball
(1982.), 212
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UCITI—Maksimalno vrijeme: 65 minuta

1. VAZNOST KLIJENATA

Procitajte: Klijenti moraju biti u sredistu vaseg poslovanja. Njihovo iskustvo s vasim

poslovanjem uvelike ¢e odrediti koliko ¢e ono biti dobro. Usmijerite sve

aspekte vadeg poslovanja na ispunjavanje njihovih potreba. Zelite da

budu entuzijasticni po pitanju iskustava koje imaju s vasim poslovanjem.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Zasebno zaokruZzite jedan »Ciniti« i jedan »ne Ciniti« za koje smatrate da su

najvazniji u tome da ste usredotoceni na svoje klijente.

BITI USREDOTOCEN NA KLIJENTE

CINITI

o Graditi dugoroCne odnose.

o Pomodi klijentima razumjeti »zaSto«
u pozadini vaseg poslovanija.

o Omoguciti prilike da vas klijent bude
ukljucen.

o Slusati klijenta.

o Pruziti iznimnu uslugu i omoguditi
nezaboravno iskustvo.

o Pomodi klijentu postati prvakom
vaseg poslovanja.

o Stvoriti snaznu zajednicu vjernih
klijenata.

o Pobrinuti se da je komunikacija
korisna klijentu.

NE CINITI

o Brinuti se za ostvarivanje jedino
neposredne prodaje.

o Pretpostavljati sklonosti klijenata.

o Donijeti odluke bez razmatranja
povratnih informacija ili podataka
klijenta.

o Biti nefleksibilan u pruzanju
mogucnosti klijentima.

o Podbaciti naknadno kontaktirati
klijenta nakon prodaje.

o Podbaciti djelovati prema povratnoj
informaciji klijenta.

o Podbaciti u podupiranju svoje usluge
ili proizvoda.

o Inzistirati na tome da ste u pravu
na Stetu klijenta.

2. korak: Iznijeti skupini svoje odabire iz 1. koraka. Navedite poslovanja koja docaravaju

ili »Ciniti« ili »ne Ciniti« koje ste odabrali.




2. TKO JE MO) KLIJENT?

Procitajte: Kao vlasnik poslovanja trebali biste ste¢i detaljno razumijevanje

o tipovima ljudi, skupina ili organizacija koje ¢e najvjerojatnije kupiti

vade usluge ili proizvode. Cim bolje razumijete svoje klijente, tim ¢e

detaljnije biti slanje poruka klijentima, iskustvo klijenata i podrska

Klijentima. Neki cimbenici koji vam mogu pomoci otkriti ciljane klijente

ukljucuju:

o

o

Demografski: dob, spol, bracno stanje, zanimanije, razina prihoda
Organizacijski: javni ili privatni sektor, trgovinsko poslovanje ili
intelektualne usluge, veleprodaja ili maloprodaja

Geografski: lokacija, naseljenost

Psihografski: osobnosti, stil zivota, zanimanija, stavovi, misljienja
Bihevioralno: ponasanje prilikom kupnje, odanost marki, trazene
pogodnosti

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Otvorite Osobni poslovni planer Marka Baileyja (u dodatku). Neka netko u

skupini naglas procita kako je on opisao svog ciljanog klijenta za svoje poslovanje

obilaska stadiona.

2. korak: Sada otvorite svoj Osobni poslovni planer. Budite Sto je viSe moguce detaljni

u preciziranju ciljanog klijenta i napisite taj podatak pod »Moj klijent«. PokuSajte

ukljuciti demografske, organizacijske, geografske, psihografske i bihevioralne ¢imbeni-

ke u svoj opis.

3. korak: Neka clan skupine na brzinu iznese neke aspekte svojeg ciljanog klijenta.

3. DEFINIRANJE MOJE POSLOVNE PORUKE

Procitajte: Nakon Sto ste utvrdili svoje ciljane klijente, vazno je da im priop¢ite

zasto bi oni trebali biti zainteresirani za uslugu ili proizvod koji nudi

vase poslovanje. Kako biste pomogli s priop¢avanjem toga, pripremite

kratku poslovnu poruku koja ukratko promovira i razabire vase poslov-

ne ponude. Ona bi trebala obuhvatiti tri kljucna dijela:
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1. Naziv vaseg poslovanja.

2. Vasu uslugu ili proizvod.

3. Razlog zasto su vasa usluga ili proizvod drugaciji ili bolji. (Pogledajte
svoj Osobni poslovni planer kako biste pregledali razloge zasto su

vasa usluga ili proizvod drugaciji ili bolji.)
Evo primjera kratke poslovne poruke:

»Bok, ja sam Terry. Pokrecem svoje poslovanje pod nazivom Hidden Fields
Catering. Nudimo mogucnosti pripreme | dostave zdrave hrane za poslovne
dogadaje, obiteljska okupljanja i druge skupine. U svojim jelima koristimo
samo najsvjeZije organske sastojke. Usredotoceni smo na pruzanje uzitka
liudima koji se brinu o svojem zdraviju, a koji Zele kreativna vegetarijanska
Jela i iskustvo bez muke.«

a4

AKTIVNOST (15 minuta)

1. korak: NapiSite prvi prijedlog vasSe kratke poslovne poruke u prostor ispod. Vjero-
jatno necete imati dovoljno vremena da dovrSite to sada, no barem zapisite glavne
ideje. Moci ¢ete dotjerati i poboljSati svoju poslovnu poruku u buduénosti.
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2. korak: Rasporedite se u parove. Vjezbajte iznositi svoju poslovnu poruku svojem

suradniku. Medusobno si pruzite povratne informacije. Iskoristite povratne informacije
svojeg suradnika kako biste ispravili i poboljsali svoju poslovnu poruku.

4. UTVRDIVANJE NAJBOLJIH PRODAJNIH KANALA ZA MOJE POSLOVANJE

Procitajte: \azno je pronaci najucinkovitije nacine da dosegnete svoje klijente.
Mnogi vlasnici poslovanja koriste visestruke fizicke kanale i kanale
elektronicke trgovine za prodaju i komunikaciju sa svojim klijentima.
Medutim, za nove vlasnike poslovanja najbolje je da se usmjere na
razvijanje najvise jednog fizickog kanala i jednog kanala elektronicke
trgovine. Dodatni kanali mogu biti nadodani kada poslovanje po¢ne
rasti. Uobicajeni kanali prodaje ukljuCuju one navedene ispod:

Fizicki prodajni kanali

o lzravna prodaja: Vi ili vas prodavac izravno prodajete klijentima
kroz osobni kontakt.

o Distributer ili trgovac na veliko: Prodajete distributeru ili
veletrgovcu koji kupuju vas proizvod naveliko i onda ga prodaju
drugim maloprodajnim poslovanjima.

o Trgovac na malo: Prodajete maloprodajnim poslovanjima, a oni
prodaju klijentima.

Kanali elektronicke trgovine
o Web-stranice: Transakcije prodaje odvijaju se na vasoj
web-stranici.

o Internetska trgovina: Transakcije prodaje odvijaju se na web-
stranici internetske trgovine, ne na vasoj web-stranici.

o Mobilna aplikacija: Transakcije prodaje odvijaju se kroz mobilne
aplikacije.

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: S gore navedenog popisa prodajnih kanala, zasebno zapiSite jedan fizicki
kanal i jedan kanal elektronicke trgovine koji bi imali najviSe smisla za vase poslovanje.
Pruzite dodatne detalje o tim kanalima ako to zelite.

Fizicki prodajni kanali:

Kanali elektronicke trgovine:
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2. korak: Rasporedite se u parove. Objasnite zasto svaki kanal koji ste odabrali ima
najvise smisla za vase poslovanje.

5. PRIVLACENJE KLIJENATA... CIME?

Procitajte: Vase poslovanje nece automatski privuci klijente. Trebate ponuditi ono
do Cega im je stalo i za Sto smatraju da Ce od toga imati koristi. Pobrini-
te se da je vaSa poslovna poruka povezana s onime Sto vasi moguci
klijenti Zele. Stavite se u polozaj svojih klijenata i upitajte se: »Jesam li
zainteresiran za kupnju usluga ili proizvoda koje ovo poslovanje nudi?
Zasto da ili zasto ne?«.

Pametni vlasnici poslovanja kreativni su u privlacenju pozornosti svojih
klijenata. Neki od nacina privliacenja pozornosti klijenata navedeni su

PruZanje podataka i uvida kroz videozapise, blogove,
biltene, ¢lanke i trgovinske sajmove.

Uskladivanje s interesima klijenata i drustvenim
povodima poput sponzoriranja dogadaja.

Dopustanje klijentima da iskuse uslugu ili proizvod za
nisku naknadu ili bez naknade poput nudenja uzoraka ili
kupona.

Ulijevanje pouzdanja u reputaciju kompanije i kvalitetu
njezine usluge ili njezinih proizvoda kroz recenzije klijenata,
gospodarske nagrade ili druga jamstva kvalitete.

PruZanje pogodnosti i uSteda na vremenu omogucujuci
lagani pronalazak i suradnju s vasim poslovanjem (na pri-
mjer, optimizacija trazilica moze pomoci s lakSim pronalas-
kom vaSeg poslovanja na internetu).

Kreativna suradnja s popularnim, nekonkurentnim poslova-
njem koje posluzuje istu skupinu klijenata.

@ ©© 0VO:




AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Temeljem popisa, zasebno utvrdite barem jedan nacin na koji biste mogli

privuc¢i paznju svojih klijenata. ZapiSite svoj(e) odgovor(e) ispod.

2. korak: Sada se rasporedite u skupine od po tri osobe. Iznesite nacine na koje

kanite pridobiti paznju svojih klijenata. Zatrazite povratne informacije o ovim idejama

od ¢lanova skupine.

6. MJERENJE USPJESNOSTI KOMUNIKACIJE KLIJENTIMA

Procitajte: Vazno je mjeriti priviaci li vaSa komunikacija zanimanje klijenata,

doprinosi li vecoj prodaji i povecava li vasu dobit. Kako biste to ucinili,

trebat Cete mijeriti:

o Odredeni nacin na koji komunicirate sa svojim klijentima.

o Koji su poslovni rezultati.

Pogledajte sljedece primjere.

Kendrickova poslovna kuca poslala je

2000 kupona postom i 75 ih je iskoris-
teno tijekom prvog mjeseca. Kendrick
je izmjerio rezultate svoje prodaje tog
mjeseca i usporedio ih je s rezultatima

svoje prodaje iz prethodnog mjeseca.

gt &

Rita je snimila osam videozapisa s
uputstvima, objavila ih je na web-
stranici svoje poslovne kuce te je mje-
rila pracenost web-stranice i prodaju
poduzeca tijekom 90 dana. Usporedila
je to s pracenjem web-stranice i proda-
jom tijekom prethodnih 90 dana.
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Procitajte: Biti zaposlen nije isto kao biti uspjesan. Ako vasa komunikacija ne daje
rezultata, onda ona nisu dobro koristenje vaseg vremena. Zato je
vazno da uvijek mjerite svoje rezultate.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Razmotrite sljedecCe pitanje i zapiSite svoj odgovor u prostor ispod: Kako
Cete mijeriti djeluju li ideje koje ste utvrdili u 5. odjeljku?

2. korak: Kao skupina raspravite o nekoliko nacina na koje Cete mijeriti djeluju i
ove ideje.

76



PROMISLJAJTE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite Sto bi Gospodin Zelio da
ucinite. Procitajte stih ispod i zapiSite odgovor na pitanje.

»Priblizite se meni i ja ¢u se pribliziti vama; trazite me marljivo i naci
Cete me; istite, i primit Cete; kucajte, i otvorit ¢e vam se« (NiS 88:63).

Prema onome Sto ste danas naucili, koju ¢ete radnju poduzeti ovaj
tjedan kako biste priopcili svoju poslovnu poruku klijentima?
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OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

IZAZOV OSTVARI PRODAJU

AKTIVNOST (tijekom tjedna)

U ovom biste trenutku trebali poceti prodavati uslugu ili proizvod koji vase poslovanje
nudi, ako to vec ne Cinite. Tijekom sljedeceg tjedna, ostvarite barem jednu prodaju
klijentu. Budite kreativni dok radite da biste prodali svoju uslugu ili proizvod.

Mozda Cete smatrati da vasa usluga ili proizvod jos nisu spremni za prodaju. Medutim,
prodaja ¢e pruziti motivaciju za pokretanje vaseg poslovanja, bududi da cete trebati
ispuniti ono Sto ste prodali. Takoder, prodaja ¢e vam pruZziti povratnu informaciju o
vasoj usluzi ili proizvodu. Imate li poteSkoca s prodajom, ta vam povratna informacija
moze pomodi da prilagodite svoju poslovnu ideju kako bi bolje ispunila potrebu
klijenta. Ako je vaSa poslovna prilika zakonski propisana, pobrinite se da imate nuznu
dozvolu i odobrenje za prodaju vase usluge ili proizvoda.

Utvrdite s koliko klijenata trebate razgovarati kako biste ostvarili prodaju - i zatim to
izvrsite. Kao Sto smo naucili od starjeSine Davida A. Bednara u 2. poglavlju: »Djelovanje
znaci primjenjivanje vjere«. Poput djece Izraelove, mi mozemo pokazati svoju vjeru
djelovanjem i »[koracanjem] u rijekuc.

Sljededi cete tjedan biti zatraZeni da izvijestite o (1) svojem iskustvu s
prodajom barem jednom klijentu i (2) brojem dana tijekom kojih ste ostvarili
prodaju.




PRONALAZAK KLIJENATA

@ Citati Kada pocnete prodavati, naucit ¢ete najbolje nacine za pronalazak
klijenata. Budite voljni eksperimentirati s novim idejama dok ne prona-
dete jedan ili viSe pristupa koji ¢e vam ucinkovito pomoci pronaci vase
klijente.

Ispunite dio »Pronadi« u odsjeku »Kako ¢u pronadi i zadrzati svoje
klijente?« u svojem Osobnom poslovnom planeru.

KLIJENT (POGLAVLJA 4-5)

Moj klijent:

Kako ¢u pronadi i zadrzati svoje klijente?

Pronaci: Zadrzati:

Ispuniti ovdje=»-
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Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa sposobnost
da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se poboljsati dok
marljivo ispunjavate svoje tiedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje obveze i potpi-
Site ispod.

MOJE OBVEZE

@  Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:

o Biti posluSan zakonima ili nacelima koje sam odabrao u aktivnosti
»Moj temelj«.

o lznijet ¢u svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam danas naucio o poslusnosti.

®

Sudjelovat ¢u u izazovu Ostvari prodaju i sliededi tjedan izvijestiti 0 svojem iskustvu.

Ispunit ¢u dio »Pronadi« u odsjeku »Kako ¢u pronadi i zadrzati svoje klijente?«
u svojem Osobnom poslovnom planeru.

© ©

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

@ Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tiedan biti zatraZeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste
razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu i prodavali (pogledaj tablicu
»Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

ZavrsSite sa zavrSnom molitvom.

Za viSe informacija o nacinima pronalaska klijenata, posjetite stranicu
srs.lds.org/sgmbmarketing.
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IZVIJESTITE —Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Ispuniti obveze »Moj temelj«.

Sudjelovati u izazovu Ostvari prodaju i narednog tjedna izvijestiti
0 svojem iskustvu.

© Ispuniti dio »Pronadi« u odsjeku »Kako ¢u pronadi i zadrZati svoje
klijente?« u svojem osobnom poslovnom planeru.

@) Pregledati svoju stranicu »Promislite« i ispuniti obveze.

@ Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruZiti mu podr3ku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbenice.
Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.
Zamijetite da je »Biljeziti financijske detalje« vjestina koju ¢emo poceti vjezbati nakon
potonjih poglavlja.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZavanjem svojih obveza ovog tjedna?

PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA
i

Imat
vrjeme trojanja sastanka skupine svakog tjed.

wyue:

upl '
Suakag edno. Pritodite svju procjeny vojem suradi a dieovonye. romisite

vazne navike

»Moj temelje obveze Obveze razvoja poslovanja Obveze poslownin akinost

e | PO B0 o o o [FeemomsmpoR o o o

" | nacelo spasena e . e .

® o o |} oo e

. - T o o o

mlbom | sugar,

12. tedan e oo




2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrzavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Sto ste naucili iz izazova Ostvari prodaju?

o Sto binas Nebeski Otac htio da nauc¢imo o preuzimanju
inicijative s nasim poslovanjem?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minuta)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolaze(i tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uto SRI CET PET SUB
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MOJ) TEMEL): MUDRO KORISTITI VRIJEME —

ﬂlﬂlﬂ Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Promislite: Zasto je vrijeme jedan od najvec¢ih Bozjih darova? ALMA 34:32

Pogledajte: Videozapis »The Gift of Time«, dostupan na stranici srs.lds.org/ »jer gle, ovaj je Zivot
vrijeme da se ljudi

priprave za susret s
Bogom; da, gle, dan
Raspravite: Sto ste naudili od sestre Benkosi? ovoga Zivota dan je u
kojem ljudi trebaju
obaviti djela svoja.«

videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju ovog
odsjeka.)

Procitajte: Alma 34:32 i citat predsjednika Brighama Younga.

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Procitajte sa suradnikom pet sljedecih koraka koje mozete poduzeti
svakoga dana kako biste dobro iskoristili svoje vrijeme.

0 (2] © (4 (5]

POPISATI MOLITI SE ODREDITI POSTAVITI CILJEVE, 1ZVJESCA
ZADATKE PRIORITETE DJELOVATI
Svako jutro sastavite | Molite se za vodstvo. Stavite broj 7 uz Slusajte Duha. Svaku vecer
popis zadataka za Produljite svoj popis | najvazniji na vasem Postavite ciljeve. podnesite izvjeS¢e
uciniti. Nadodajte zadataka. Slusajte. popisu zadataka, Naporno radite. Nebeskom Ocu u
imena ljudi kojima ObveZite se uciniti | broj 2 uz sliede¢ipo | Zapocnite s najvazni- | molitvi. Postavite
Cete sluziti. najbolje Sto mozete. | vaznosti, i tako dalje. | jim zadatkom i radite pitanja. Slusajte.

dalje prema popisu. | Pokajte se. Osjetite
njegovu ljubav.

2. korak: Pojedinacno navedite svoje dnevne i tjedne zadatke na komad BRIGHAM YOUNG

papira. To bi trebali biti vazni zadaci za vas posao, Skolu, crkvu ili za obiteljsko »Vrijeme je sav

sluzenje - ne samo svakodnevni zadaci. Prioritetizirajte svoj popis i molite se temeljni kapital koji

0 njemu. imamo na zemiji...
Iskoristimo Ii ga

3. korak: Pocevsi od sutra, postavite ciljeve, djelujte i izvijestite svojeg ispravno, donosi ono

Nebeskog Oca o tome kako ste upotrijebili svoje vrijeme. Sto ¢e nadodati vasoj
ugodnosti, pogodnosti
i zadovoljstvu.

ObveZite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna. : ,
Razmotrimo to |

L] UvjeZbavajte ovih pet koraka svakoga dana kako biste nemojmo vise siedii

mudrije raspolagali s viemenom. Svake veceri dajte skrstenih ruku i gubiti
izvieS¢e Nebeskom Ocu u svojoj molitvi. vrifeme.«

L1 Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima Sto ste danas naucili Discourses of Brigham
o mudrom koristenju vremena. Young, odabr. John A.

Widtsoe (1954.), 214
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DAR VREMENA

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita
sliededi scenarij.

: 20
KOFI: Pozdrav, sestro Benkosi. Kako
ste?

SESTRA BENKOSI: Jesi li ti dobro, Kofi?

KOFI: O, sestro Benkosi. Tako sam
zaposlen, Moram raditi, sluziti i pomodi
svojoj obitelji... a tu je i moj nogomet
isto. Nemam vremenal

SESTRA B.: Kofi, ima$s sve vrijeme koje
postoji.

KOFI: Sto?

SESTRA B.: Moj djecacle, Bog nam je
dao sjajan dar - nase vrijeme. S njime
moramo uciniti ono Sto je najvaznije.

KOFI: Ali kako, sestro Benkosi? Vi ste
uvijek ¢inili tako puno. Uspjeli ste sa
svojom obitelji, svojim poslovanjem.
Sluzili ste i blagoslovili mnoge, poput
mene. Ne znam kako to uspijevate.

SESTRA B.: Zeli$ li doista znati? Ako ¢e$
mirno sjediti i slusati, re¢i ¢u ti svoju
tajnu.

Svakog se jutra ustanem prije nego Sto
sunce izade. Odjenem se te operem
lice i ruke.

Procitam Sveta pisma. Zatim sastavim
popis onoga Sto trebam uciniti toga
dana.

Razmislim o osobama kojima mogu
sluziti. Pomolim se kako bih spoznala
Bozju volju. I slusam.

Ponekada miimena ili lica ljudi padnu
na pamet. Nadodam ih svojem popisu.

KOFI: Je li zbog toga uvijek tocno znate
kome trebate sluziti?

SESTRA B.: Da, Kofi. | molim se za
snagu i mudrost. Molim se da ¢e Bog
»posvetiti ¢in [mojl«. Tako je zapisano u
2 Nefiju 32.

Zahvalim mu. Obe¢am uciniti najbolje
$to mogu. Zamolim ga da on ucini ono
$to ja ne mogu.

Zatim pogledam svoj popis. Uz ono $to
je najvaznije stavim broj 7, zatim uz
iduce 2.

KOFI: Kako znate prioritete?

SESTRA B.: SluSam kada se molim!
Zatim idem na posao. Pogledam broj 1
i prvo to pokusam uciniti, zatim broj 2.

Ponekada se stvari promijene. Duh
Sveti mi kaze da uc¢inim nesto drugo.
To je dobro.

Naporno radim, ali osje¢am mir. Znam
da ¢e mi Bog pomodi.

Stoga Kofi, sa svojim popisom i s
Duhom ¢inim ono $to je najvaznije.
KOFI: To istovremeno zvuci i jednostav-
no i tesko.

SESTRA B.: U pravu si! Kada sam
konacno spremna za krevet, pomolim
se. lzvijestim Nebeskog Oca. Kazem mu
kako je prosao dan. Postavim pitanja.
Upitam Sto mogu ciniti bolje. Slusam.
Cesto osje¢am njegovu ljubav. Znam
da on veli¢a ono $to pokusavam uciniti.
Tada osje¢am mir, Kofi, i spavam.
KOFI: To je dobro, mama Benkosi. Ja
Zelim taj mir. Zelim koristiti svoje
vrijeme. Zelim bolje raditi i sluZiti.
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UCITI—Maksimalno vrijeme: 60 minuta

1. GRADITI ODANOST KLIJENTA

Procitajte: U ovom biste trenutku trebali imati barem jednog klijenta. Ako ga
nemate, usredotocite se na to da pronadete klijenta ¢im je to prije
moguce.

Jednom kada imate klijente, trebate marljivo raditi kako biste ih odrzali
odanima svojem poslovanju. MozZete izgraditi odanost privlacedi svoje
klijente, sluSajuci ih i stvarajudi pozitivna iskustva za njih. Pronalazak
novih klijenata moze vas stajati puno vise nego Sto vas moze stajati
zadrzavanje trenutnih.

Raspravite: Zamislite da otvarate frizerski salon u susjedstvu. Mnogi su klijenti
osjetljivi na cijene i i¢i ¢e u najjeftiniji salon ili onaj koji nudi kupon

ili popust.

o Koje su neke od stvari koje biste mogli uciniti da izgradite
odanost prema vasem salonu kako bi klijenti dosli ¢ak i ako ne
nudite popust na usluge?

o Koje su neke od stvari koje biste mogli uciniti, a koje ¢e vam
omoguciti da naplatite vrhunsku cijenu?

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Zasebno razmislite o klijentima koje imate ili Cete uskoro imati. Koji su neki
razlozi zbog kojih bi oni htjeli biti odani vasem poslovanju?

2. korak: Rasporedite se u parove. Iznesite razloge zbog kojih bi klijenti mogli biti
odani vasem poslovanju.




2. PRIVLACITI SVOJE KLIJENTE

Procitajte: Priviacenje klijenata je viSe od toga da oni primijete vase poslovanije.

To znadi aktivno ih ukljuditi i svrhovito potaknuti da sudjeluju u njemu.
Dok privlacite klijente, oni razvijaju emocionalnu povezanost s vasim
poslovanjem i imaju osjecaj vlasnistva. Takoder, vjerojatnije je da ¢e
biti odani vasoj usluzi ili proizvodu te da ¢e zagovarati vase poslovanje
kod drugih osoba.

Uvijek trazite nacine da privlacite svoje klijente. Oni zele izraziti svoja
misljenja, iznositi iskustva pa ¢ak i davati ideje za nove usluge i proiz-
vode. Klijente mozete ukljucivati osobno, kroz iskustva i tehnologiju.

Drustveni mediji i e-poSta primjeri su toga kako priviaciti klijente kroz
tehnologiju.

Raspravite: Razmislite o poslovanju koji privlaci vas kao klijenta. Kako to

utjeCe na vas odnos s poslovanjem?

Procitajte: Kao vlasnik poslovanja pobrinite se da priviacite svoje klijente na

promisljeni, obziran nacin. Na primjer, priopavanje putem e-poste
moze biti ucinkoviti alat. Medutim, Saljete li previSe e-poste ili krivu

vrstu e-posSte, mogli biste ojaditi svoje klijente ili prekrsiti njihovo
povjerenje. Iskustvo vasSeg klijenta trebalo bi vam biti najvaznije.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Provjerite bilo koji od sljedecih nacina na koji ste ranije privlacili

k poslovanju.

NACINI ZA PRIVLACENJE KLIJENATA

[0 Ankete na web-stranici kompanije [1 Obilasci (i uzivo i virtualni)
Ispitivanje proizvoda i povratne
[0 Sponzorirana natjecanja ili dogadaji - ‘ P J__ P P
informacije
Komentari ili pregledi klijenata preko
Programi odanosti s nagradama B , Preg ) P
interneta
[0 Webinariili drugi interaktivni sastanci | [] Dijalozi na drustvenim medijima o

s klijentima znacajnim ili zanimljivim temama
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2. korak: Pojedinacno napisite barem dvije ideje o tome kako bi vase poslovanje

moglo privuci vase klijente.

3. korak: Sakupite se kao skupina i iznesite svoje najbolje ideje o tome kako privuci

klijente.

3. SLUSATI SVOJE KLIJENTE

Procitajte: Jedan nacin gradnje odanosti je slusanjem svojih klijenata. Kada slusate,

»obrati[e] svoje srce razboru« (Izreke 2:2). Vasi klijenti Cesto pruzaju

korisne povratne informacije koje vode do novih ideja, poboljSavanja

nacina vrsenja stvari i boljih usluga. Vlasnici poslovanja mogu slusati

svoje klijente na mnoge nacine, poput ovih navedenih.

NACINI NA KOJE KLIJENTI KOMUNICIRAJU S POSLOVANJEM

Osobni
komentari

Klijent pruza
povratne
informacije

vlasniku poslovanja

Komentari
usmenom
preporukom
Klijenti pruzaju
komentare svojim
prijateljima i

Zalbe

Klijenti Salju
negativne povratne
informacije radi
podizanja svijesti ili
djelovanja.

Pregledi i
ocjenjivanja
Klijenti ocjenjuju
vrijednost i uslugu
poslovanja (Cesto
putem interneta).

ili zaposleniku. drugim Kklijentima.
Ankete Drustveni mediji | Odluke kupnje Priznanja i
nagrade

Poslovanje trazi
povratne
informacije od
klijenata.

Klijenti koriste
internetske alate za
iznoSenje povratnih
informacija ve¢em
tijelu slusateljstva.

Klijenti pokazuju
svoje sklonosti i
vrijednosti po
onome Sto odabiru
kupiti ili ne kupiti.

Poslovanje stjece
pohvale ili nagradu
zbog svoje kvalitete
ili usluge.




AKTIVNOST (20 minuta)

1. korak: Ponovno pogledajte tablicu iznad. Pojedinano ispunite praznine s nazivom
poslovanja s kojim ste vi ili drugi klijenti komunicirali na svaki od utvrdenih nacina.
Mozda se necCete modi sjetiti primjera za sve ove nacine, no utvrdite Sto je viSe nacina
moguce.

2. korak: Raspravite kao skupina o najucinkovitijim nacinima za vas da poslusate
svoje klijente kako biste stekli nove ideje.

3. korak: Pojedinacno zapisite kako cete sluSati svoje klijente da biste poboljsali svoje
poslovanje.

4. PRILAGODBA PROMJENI NA TRZISTU

Procitajte: Dok privlacite i sluSate svoje klijente, moZete primijetiti nove trendove
ili promjene koji ¢e zahtijevati od vas da prilagodite svoje poslovanje.
To bi mogle biti promjene u potrebama klijenata, kulturi, tehnologiji ili
konkurentnosti.

Pogledajte: videozapis »Adjusting to Market Change«, dostupan na stranici
srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju
ovog odsjeka.)

Raspravite: Koji trendovi ili promjene mogu utjecati na vase poslovanje?
Na koje biste nacine mogli reagirati?
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5. STVORITI POZITIVNO ISKUSTVO KLIJENTA

Procitajte: Uspjesni viasnici poslovanja pronalaze nacine da oduseve klijente
premasivanjem njihovih ocekivanja. Klijenti zele da njihova iskustva
budu jednostavna, pogodna iisporucena s izuzetnom uslugom. Klijenti
takoder polazu visoku vrijednost na poslovanje koje ispunjava svoja
obecanja te stoji iza svojih usluga ili proizvoda. Pruzanje nezaboravnog
iskustva klijentu nagraduje se s prodajama zbog usmene predaje i
povecanom odanosScu.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Pojedinacno napisite odgovore na pitanja ispod:

Navedite kompaniju koja pruza iznimno iskustvo klijentima.

Sto to¢no ova kompanija ¢ini kako bi stvorila tako dobro iskustvo klijentima?

Sto bi vage poslovanje moglo uciniti da pruzi pozitivno, nezaboravno iskustvo
klijentima?

2. korak: Rasporedite se u tri skupine. Iznesite ideje kako bi vase poslovanje moglo
pruziti pozitivno, nezaboravno iskustvo klijentima.




RAZMISLJAJTE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite sto bi Gospodin zelio da
ucinite. Procitajte stih iz Svetih pisama ispod i odgovorite na pitanja.

»Vapite k njemu za usjeve njiva svojih, da mozete napredovati zbog
njih. Vapite za stada njiva svojih, da se mogu umnoziti«
(Alma 34:24-25).

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti kako biste pomogli svojem poslovanju zadrzati
svoje trenutne klijente?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna zbog promjene koju ste
gore utvrdili?
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OBVEZITE SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

PRIVLACITI | SLUSATI VASE KLIJENTE

Procitajte: Imamo mnoge tehnologije za privlacenje i slusanje nasih klijenata.
Uspjesni vlasnici poslovanja Cesto eksperimentiraju s razli¢itim metoda-
ma kako bi pronasli najbolje nacine da se povezu sa svojim klijentima.
Ovaj tjedan:

o Eksperimentirajte s nacinima privlacenja i slusanja svojih klijenata.
o ZapiSite Sto ste naucili u svoju poslovnu knjigu.

o Budite spremni sljedeceg tjedna iznijeti skupini svoje rezultate.

ZADRZATI SVOJE KLIJENTE

Procitajte: Uspjesni vlasnici poslovanja razgovaraju sa svojim klijentima kako bi

stekli ideje o tome kako svoje poslovanje uciniti konkurentnijim.

Ovaj tjedan:

o Porazgovarajte s trenutnim ili potencijalnim klijentima o tome kako
biste mogli najbolje zadrzati ili steci njihovo poslovanje.

o ZapiSite ove ideje u svoju poslovnu knjigu.

@ o Ispunite dio »Zadrzati« u odsjeku »Kako ¢u pronadi i zadrzati svoje

klijente?« u svojem Osobnom poslovnom planeru.

o Odmah isprobajte ove ideje sa svojim klijentima.

KLIJENT (POGLAVLJA 4-5)

Moj klijent:

Kako ¢u pronaci i zadrzZati svoje klijent?

Pronaci: Zadriati‘-l‘ Ispuniti ovdje
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Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa sposobnost
da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se poboljsati dok
marljivo ispunjavate svoje tiedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti Svoje obveze |
potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

@  Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:

o Vjezbati korake »Moj temelj« za mudriju uporabu svojeg vremena i svake
vecCeri izvijestiti Nebeskog Oca u svojim molitvama.

o lIznijeti svoju obitel; ili prijatelje Sto sam naucio o mudroj uporabi vremena.

®

Eksperimentirat ¢u s novim nacinima privliacenja i slusanja svojih klijenata te
naredni tjedan izvijestiti o svojem iskustvu.

Ispunit ¢u dio »Zadrzati« u odsjeku »Kako ¢u pronacii zadrzati svoje klijente?«
u svojem Osobnom poslovnom planeru.

© ©

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promislite« i ispuniti obveze.

® Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete narednog tiedna biti zatraZeni izvifestiti o broju dana tijiekom kojih
ste razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu i prodavali (pogledaj tablicu
»Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.
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5: ZADRZATI KLIJENTE

I1ZVORI

PRILAGODBA PROMJENI NA TRZISTU

Odaberite dva ¢lana skupine i procitajte sljedeci scenarij.

[Gabbiein video razgovor s njezinom najboljom prijateljicom, Adrienne.]
Gabbie: Bok, Adrienne! Voljela bih da si ovdje.

Adrienne: | ja! Mogle bismo biti zajedno na plazi.

Gabbie: Pa, nisam ja kriva Sto si se preselila u najhladniji dio zemlje!

Adrienne: Da, porazgovaraj s mojim muzem o tome. Sto ima? Cini se
da si obicno prezaposlena da bi zvala poslijepodne.

Gabbie: Pa, u tome i je problem. Poslovanje s podukama je palo.
Nemam toliko ucenika koliko sam ih imala.

Adrienne: Ali ti si tako sjajna uciteljical

Gabbie: Znam! No, puno roditelja ide na internet kako bi pronasli
pomoc za svoju djecu. Jeftinije je.

Adrienne: Ali nije dovoljno osobno. I ne prema tempu djeteta.
Gabbie: Objasnila sam to. No, vremena se mijenjaju.
Adrienne: Vjerojatnije je da se trziSte mijenja.

Gabbie: Kako to mislis?

Adrienne: Roditelji su zaposleniji nego ikada. Znas to. I, ako mogu
ustedjeti novac...

Gabbie: Znam. Pa Sto da onda napravim?
Adrienne: Pa, moras se prilagoditi onome Sto tvoji klijenti zele.

Gabbie: Ne mogu se vidjeti kako radim internetske videozapise.
Jednostavno nisu toliko ucinkoviti.

Adrienne: Nisu, ali ti jesi. Ti si najbolja uciteljica u svemiru.
Gabbie: OK, sad pretjeruijes.

Adrienne: Pogledajmo Sto najbolje radis.
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Gabbie: Pojedinacni rad s djecom.

Adrienne: A Sto tvoji klijenti zele?

Gabbie: Jednostavno i jeftino poducavanje putem interneta.
Adrienne: Pa kako da onda spojimo to dvoje?

Gabbie: Uf, dobro pitanje.

Adrienne: Sugestija: upravo to radis.

Gabbie: Poducavanje putem video razgovora?

Adrienne: To je dio toga. Zasto ne objavis video lekcije svojih poduka
iz matematike? Poducavas iste matematicke pojmove vecini svojih
ucenika, je li tako?

Gabbie: Tako je.

Adrienne: Dakle, naplatis im da se pretplate, Sto hoce, jer te vole.
| onda uspostavis video pozive od 15 minuta kako bi se uvjerila da
razumiju lekciju.

Gabbie: Zvuci kao da ¢u zaradivati manje novaca.

Adrienne: Zapravo, zvuci kao vise. Naplacivat ¢eS manje po uceniku,
no bududi da provodis samo 15 minuta sa svakim, moci ¢e$ pomoci
puno vecem broju njih. ViSe polaznika znaci vise novaca.

Gabbie: Moja prijateljica, marketinski guru.

Adrienne: Da, no ne bih uspjela proci koledz da mi nisi pomogla
S mojom matematikom.
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5: ZADRZATI KLIJENTE

NAPOMENE
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6: UPRAVLJANJE PROFITABILNOSCU MOJEG POSLOVANJA

98

IZVIJESTITI—Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Odrzati obveze »Moj temeljc.

Eksperimentirati s novim nacinima priviacenja i slusanja svojih
klijenata te sljedeci tjedan izvijestiti o svojem iskustvu.

(© Ispuniti dio »Zadrzati« u odsjeku »Kako ¢u pronadi i zadrZati svoje
klijente?« u svojem Osobnom poslovnom planeru.

@ Pregledati svoju stranicu »Promislite« i ispuniti obveze.

) Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruZiti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Odvojite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovog tjedna. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbeni-
ce. Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZzavanjem svojih obveza ovog tjedna?

PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA
vie:

Imat
vrijeme trojana sastonka skupine svakog tiedno.

upuTE: Kuyue:
Suakag edno. Pritodite svjus procjeny vojem suradi 2a dieovonye. Promisite

vazne navike

+Moj temele obveze Obveze razvoja poslovanja Obveze poslownin akinost
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2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrzavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Sto ste naucili iz eksperimentiranja s novim nacinima za
priviacenje i slusanje svojih klijenata?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uTto SRI CET PET SUB
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MOJ TEMEL): RADNJA: PREUZETI ODGOVOR-
NOST | USTRAJATI—

Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Razmotrite:

za svoj zivot?

Pogledaijte:

Zasto Nebeski Otac Zeli da preuzmem osobnu odgovornost

videozapis »Sedrick's Journey« dostupan na stranici srs.Ids.org/

videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju ovog

odsjeka.)
Raspravite:
Procitajte:

Raspravite:

Kako ucimo nastaviti dalje Cak i kada je rad tezak?
Nauk i savezi 42:42 i citat predsjednika Jamesa E. Fausta.

Procitajte citat starjeSine D. Todda Christoffersona. Zasto

Gospodin ocekuje od nas da radimo za ono Sto primimo?

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Odaberite suradnika i zajedno proditajte svaki korak u uzorku ispod.

2. korak: Iznesite tezak zadatak ili izazov s kojim se svatko od vas trenutno

suocava.

3. korak: Medusobno si pomognite primijeniti Cetiri koraka ispod na tezak

zadatak ili izazov.

NAUK | SAVEZI 42:42

»Ne budi dokon; jer
onaj koji je dokon
nece jesti kruh niti
nositi odjecu
radnika.«

PREDSJEDNIK
JAMES E. FAUST

»Ustrajnost prikazuju
oni... koji ne odustaju
kad drugi kazu: To se
ne moZe postici’.«
»Perseverances, Ensign

ili Lijahona, sviban]
2005., 57

ZADRZATI
POZITIVAN STAV

@

UPAMTITI DA TREBA
ZAJEDNO RADITI

©

ZAMIJENITI
STRAH VJEROM

(4]

1€1 NAPRIJED
SA STRPLJIVOSCU
I HRABROSCU

PopiSite svoje blagoslove.

Zamolite prijatelja,
vrénjaka, ¢lana skupine ili
druge za pomoc.

Izbjegavajte sumnju.
Upamtite da Gospodin
ima svu mo¢. Zazovite ga i
prihvatite njegovu volju.

Nikada, bas nikada
nemoijte odustati; ustrajte
s vierom. Trazite lekcije
koje vas Gospodin mozda
poducava.

Korak 4: ZapiSite dva ili tri nacina na koje mozete i¢i naprijed s vjerom,

imajuci povjerenje da ¢e Bog pribaviti.




Razmotrite: Procitajte citat predsjednika Thomasa S. Monsona. Kako da

reagiram kada iskusim neuspjeh?

ObvezZite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

[J Odaberite nesto Sto je tesko ili nelagodno te dovrsite taj
zadatak. Ispod zapiSite zadatak koji ¢ete dovrsiti.

L] Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima Sto ste danas naucili o

radu i ustrajnosti.

SEDRICKOVO PUTOVANJE

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliedeci scenarij.

SEDRICK: Moje je ime Sedrick Kambe-
sabwe. Zivim u Demokratskoj Republici
Kongo. Clan sam Crkve SPD-a.

Ja sam misionar ogranka u selu Kipu-
sanga. Trebam se pripremiti za odlazak
na misiju u inozemstvo. Kako bih
mogao oti¢i na misiju, trebam putovni-
cu koja sada kosta 250 dolara.

Da bih zaradio novac, moj otacija
kupujemo banane. Neka sela proizvo-
de puno banana: Tishabobo, Lusuku i
Kamanda.

Tishabobo je oko 15 kilometara
odavde. Lusuku 29 kilometara. Kaman-
da je isto udaljena 29 kilometara.

Idemo tamo i kupimo banane pa ih
dovozimo ovamo kako bismo ih
prodali.

Da bismo iSli do sela, koristimo bicikle.
Mozemo prenositi Cetiri ili Sest busena
banana.

Kada idem biciklom, treba mi sat i pol u
svakom smijeru, ako bicikl radii ja imam
snage. Kada je sredina dana i vruc¢ina
nesnosna, zbog vrucine i sunca krecem
se sporo.

Mogu obaviti dva putovanja dnevno
ako se probudim vrlo rano ujutro. To je
dobar nacin da pomognem s placa-
njem za svoju putovnicu.

Sada zaradujem novac, malo po malo,

pa Stedim i za troskove Skole i za misiju.

| sada, nakon Cetiri godine rada, imam
dovoljno novaca za svoju putovnicu,
plus 70 dolara ustedevine.

STARJESINA D. TODD
CHRISTOFFERSON

»Bog je osmislio ovo
smrtno postojanje
tako da ono traZi
gotovo stalan napor...
Radom mi podrZava-
mo [ obogacujemo
Zivot... Rad gradi i
prociscuje osobnost,
stvara ljepotu, i orude
Je naseg sluzenja
Jednih drugima, te
Bogu. Posveceni Zivot
ispunjen je radom,
ponekad uz ponavlja-
nja... ponekad nedo-
voljno cifenjenim, ali
uvijek radom koji
poboljsava... uzdize...
[i] teZi necemu.«
»Reflections on a
Consecrated Lifeg,

Ensign ili Lijahona,
studeni 2010., 17

PREDSJEDNIK
THOMAS S. MONSON

»Nasa je odgovornost
uzdignuti se iz osred-
njosti do strucnost, iz
neuspjeha do postig-
nuca. Nas je zadatak
da postanemo najbolji
sto mozemo. Jedan od
BoZzjih najvecih darova
nama jest radost
ponovnog pokusaja,
Jer nijedan neuspjeh
nikada ne treba biti
konacan.«

»The Will Withing,
Ensign, svibanj 1987., 68
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6: UPRAVLJANJE PROFITABILNOSCU MOJEG POSLOVANJA

@ UCITI—Maksimalno vrijeme: 60 minuta

102

1. VAZNOST VODENJA PISANIH ZAPISA

Procitajte: »Kako napreduje moje poslovanje?« (vidi scenarij na kraju ovog odsjeka)

Raspravite: Koje ste lekcije naucili iz Jackovog poslovnog iskustva?

Procitajte: Uspjesni vlasnici poslovanja dobro su organizirani i vode zapis o
svojim financijskim detaljima. Klju¢no je da vodite dobre financijske
zapise kako bi vase poslovanje uspjelo. Kako ¢ete bez zapisa znati je li
vase poslovanje profitabilno? Kako ¢ete znati jesu li vam svi vasi klijenti
platili? Kako Cete znati svoje ukupne troskove?

U ovom ¢emo poglavlju uciti o vaznosti vodenja dobrih financijskih
zapisa. Ucit ¢emo o izrazu dohodak koji se odnosi na novac koji poslova-
nje prima od prodaje usluga ili proizvoda klijentima. Takoder, ucit ¢emo
0 izrazu rashod koji se odnosi na novac koji je vase poslovanje potrosilo
za stjecanje usluga ili proizvoda. Tijekom tjedna pratit ¢emo nase
poslovne dohotke i rashode da vidimo stvaramo li dobit.

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Sa suradnikom odvojite minutu da procitate: »Tjedan u Jackovom poslovanju
licenja« (u »Resursi« na kraju ovog odsjeka). Nemojte biljeZiti nikakve podatke.
Dovrsite ovaj korak prije nego Sto procitate 2. korak.

2. korak: Sa svojim suradnikom pokusajte odgovoriti na sljedeca pitanja po sje¢anju:
o Koliko je novca Jackovo poslovanje zaradilo ovaj tjedan?

o Koliko je novca Jackovo poslovanje potrosilo ovaj tjedan?
o Koliku je dobit ili gubitak Jackovo poslovanje imalo ovaj tjedan?
3. korak: Sa svojim se suradnikom vratite i pregledajte »Tjedan u Jackovom poslovanju

licenja«. Dodajte dohodak i troskove, a zatim izracunajte dobit. Bi li bilo lakSe izracunati
ove iznose da ste ih zabiljezili?




2. NAVIKA VODENJA ZAPISA

Procitajte: Uspjesni vlasnici poslovanja vode dnevne zapise. Novim bi viasnicima

poslovanja ovo mogla biti teSka navika za uspostaviti, no vazna je. Evo

pet strategija za uspjeh u vodenju zapisa:

O

Upamtite »zaSto«: Mozete pronaci motivaciju razmisljajuci o
dugorocnim pogodnostima koji ¢e rezultirati vodenjem poslovanja
s dobrim zapisima.

Razvijte nove vjeStine: Mozda Cete trebati razviti nove vjestine
kako biste uspjeli u vodenju zapisa. Nasa danasnja rasprava pomaoci
¢e vam nauditi te vjestine.

Birajte prijatelje, ne suucesnike: Prijatelj je osoba koja vam
pomaZze uciniti pravu stvar. Suucesnik je osoba koja vam pomaze
uciniti pogresnu stvar. Zatrazite od prijatelja od povjerenija ili svojeg
bracnog druga da vam pomognu biti dosljedni u vodenju zapisa.
Koristite nagrade: Nagradite se za svakodnevno vodenje zapisa.

Nabavite ispravne alate: Pobrinite se da imate alate za ispravno
izvodenje posla. Uit ¢emo o nekim alatima za ucinkovito vodenje
zapisa kasnije tijekom ovog sastanka.

Raspravite: Koja ¢e vam od gore navedenih strategija biti najkorisnija dok

razvijate naviku svakodnevnog vodenja zapisa?
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3. VODENJE ZAPISA O DOHOTKU | RASHODIMA

Procitajte: Zapis o dohotku i rashodima cest je poslovni obrazac. Glavna je
svrha zapisa zabiljeziti svaki puta kada se novac prilije u vase poslovanje
ili odlije iz njega. Jos je jedna svrha pomoci vam voditi zasebne poslovne
i osobne financije (vidi poglavije 7). Odlucite Zelite li voditi ovaj zapis na
papiru ili u softverskoj aplikaciji. Klju¢no je da ju koristite svakoga dana.

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Rade(i pojedinacno, uparite brojeve u tablici pod nazivom »Unosi za
stvaranje Jackovog zapisa o dohotku i rashodu« s brojevima u tablici pod nazivom
»Jackov zapis o dohotku i rashodu: 15.-20. oZujka.

UNOSI ZA STVARANJE JACKOVOG ZAPISA O DOHOTKU | RASHODU

o Jack ima 1500 na svojem bankovnom racunu. Stavio je taj iznos kao
pocetno stanje na pocetku tjedna.

9 Olicio je dvije sobe. U stupac za dohodak stavlja 200.
9 Dodaje 200 u stanje racuna. Novo stanje = 1700

Ponedjeljak
9 Placa 100 za materijale. U stupac za rashode stavlja -100.
6 Oduzima 100 sa stanja racuna. Novo stanje = 1600
@ Placa Timu 500 za placu. U stupac za rashode stavlja -500.
Utorak
o Oduzima 500 sa stanja racuna. Novo stanje = 1100
. @ Olicio je Cetiri sobe. U stupac za dohodak stavlja 400.
Srijeda 3
0 Dodaje 400 u stanje racuna. Novo stanje = 1500
@ Placa 200 za materijale. U stupac za rashode stavlja -200.
. m Oduzima 200 sa stanja racuna. Novo stanje = 1300
Cetvrtak
@ Olicio je cijeli interijer kuc¢e. U stupac za dohodak stavlja 1000.
@ Dodaje 1000 u stanje racuna. Novo stanje = 2300
betak @ Kupuje novi rasprsivac boje. U stupac za rashode stavlja -600.
eta
@ Oduzima 600 sa stanja racuna. Novo stanje = 1700
@ Strojno pere eksterijer kuce. U stupac za dohodak stavlja 400.
Subota

@ Dodaje 400 u stanje racuna. Novo stanje = 2100

@ Jack Zavr3ava tjedan s 2100 na svojem poslovnom bankovnom racunu.
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JACKOV ZAPIS O DOHOTKU | RASHODU: 15.-20. OZUJKA

Datum Opis Rashod Dohodak Stanje racuna

Pocetno stanje Jackovog poslovnog racuna 1500 @

Ponedjeljak, 15. ozujka Sﬁ;’;’e avije 200 @|1700 ©

Fonedjeljak, 15. ozujka | Placa materijal |-100 @) 1600 @

Utorak, 16. ozujka ’Tﬁiﬁq’jcuje PEcu | 500 @ 1100 @
) . Olicio je cetiri

Srijeda, 17. ozujka obe 400 @ 1500 ©

Cetvrtak, 18.0zujka | Plaéamaterijal |-200 () 1300 (@

< . Olicio je cijeli

Cetvrtak, 18. ozujka intenjer kuce 1000 @ 2300 ®

. Kupuje novi ras-
Petak, 19. ozujka préivac boje 600 @ 1700 ®
. Strojno pere
Subota, 20. ozujka oksterierkuce 400 @ 2100 @
Zavrsno stanje Jackovog poslovnog racuna 2100 ®

2. korak: Zasebno izraCunajte profit koji je Jack ostvario ovog tjedna.

3. korak: Kao skupina raspravite o sljedecoj situaciji: Na kraju tjedna, Jackov zaposle-
nik, Tim, kaze da nije primio placu. Pretpostavite da je Jack zadrzao priznanice svih
poslovnih transakcija tijekom tjedna te je zabiljeZio sve svoje dohotke i rashode. Kako
Jackove priznanice i zapis o dohotku i rashodima pomazu Jacku rijeSiti problematiku

Timove tvrdnje da nije primio placu?
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4. VODENJE 1ZVJESCA O PRIHODU

Procitajte: Nakon sto ste izradili zapis o dohotku i rashodima, moZete izraditi
izvjeSce o prihodu. IzvjeSCe o prihodu takoder se naziva racun dobiti
i gubitka (RD&G).

Sjecate li se kako je tesko bilo po sje¢anju izracunati dobit tijekom
aktivnosti u 1. odsjeku? Pomoci ¢e izjava o prihodu. Njome se zbrajaju
Svi unosi iz zapisa o dohotku i rashodima kako bi se sazeli izvori
dohotka i rashoda za odredeno razdoblje, poput tjednog, mjesecnog,
tromjesecnog ili godisnjeg. IzvjeS¢e o prihodu ukazuje je li vam poslo-
vanje profitabilno tijekom tog razdoblja.

lzvjeS¢e o prihodima prikazuje:

Dohodak

Rashode

Dobit (ili gubitak)

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Pojedinacno uparite brojeve u tablici pod nazivom »Unosi iz Jackovog zapisa
o dohotku i rashodu« s brojevima u tablici pod nazivom »Jackovo izvjeSce o prihodu:
15.-20. ozujkax.

UNOSI IZ JACKOVOG ZAPISA O DOHOTKU | RASHODU (SA STRANICE 105)

Prihod od prodaje @ Oli¢io sobe; dobio 200
@ Olicio sobe; dobio 400
@ Olicio interijer kuce; dobio 1000

@ Strojno oprao kucu; dobio 400

Rashodi @ Prlaca materijal: -100
@ Placa materijal: -200
@ 'splacuje placu zaposlenika: -500

@ Placa rasprsivac boje: -600
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JACKOVO 0zVJESCE O PRIHODU
15.-20. OZUJKA

Prihod od prodaje

Licenje soba 600 0 @

Licenje interijera kuce 1000 9

Strojno pranje kuce 400 @
Ukupan prihod 2000

Rashodi

Materijali 300 @O

Place 500 @

Oprema -600 @
Ukupni rashodi -1400

Dobit (ili gubitak) 600

2. korak: Kao skupina raspravite o sljedecim pitanjima:
o Je li Jackovo poslovanje bilo profitabilno ovoga tjedna?

o Moze liJack ovako upravljati svojim poslovanjem svakoga tjedna? Zasto da ili zasto ne?

Procitajte: Primijetite kako je svrha izvjes¢a o prihodu prikazati ukupan iznos
cijelog dohotka i rashoda u kategorijama. Mozete imati desetke,
stotine ili tisu¢e unosa iz svojeg zapisa koji Ce biti sazeti u izvjeScu o
prihodima. Jednom kada shvatite kako je organizirano izvjes¢e o
prihodu, mozete ga zapoceti proucavati i analizirati kako biste stekli
uvide koji ¢e vam pomodi poboljsati vase poslovanje.
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5. STVARANJE ZAPISA O DOHOTKU | RASHODIMA TE 1ZVJESCA O PRIHODU

Procitajte: Kako biste znali je li vase poslovanje profitabilno, trebate izraditi
izvjeSce o prihodu. Za izradu izvjeS¢a o prihodu prvo vam je potreban
zapis o dohotku i rashodima.

AKTIVNOST (15 minuta)

Vidjeli ste kako je Jack vodio zapis o dohotku i rashodima te kako ga je upotrijebio za
izradu izvjeSc¢a o prihodu. Sada radite sa svojim suradnikom kako biste izradili zapis o
dohotku i rashodima te izvjeSc¢e o prihodu za Franka.

Trebate li pomoc za ispunjavanje zapisa o dohotku i rashodima ili izvjeS¢a o prihodu,
pogledajte klju¢ odgovora nakon 3. koraka.

1. korak: Pregledajte Frankov dohodak i rashode na popisu tjednih aktivnosti ispod.
Prebacite njegov dohodak i rashode u zapis o dohotku i rashodima.

DOHODAK | RASHODI ZA FRANKOVO
POSLOVANJE TAPECIRANJA NAMJESTAJA

Ponedjeljak | Prima prvu polovicu uplate za trenutni posao: 2.000.

Utorak Pla¢a 1.500 za materijale.

Srijeda Prima uplatu za prethodni posao: 500.
Cetvrtak Radi na trenutnom poslu.

Petak Placa jo$ 1.000 za materijale.

Dovrsava trenutni posao. Placa 500 zaposleniku.
Subota

Prima drugu polovicu uplate za trenutni posao: 2.000.




FRANKOV ZAPIS O DOHOTKU | RASHODIMA: 21.-26. TRAVNJA

Dan Opis Rashod Dohodak

Stanje racuna

Pocetno stanje Frankovog poslovanja

3.000

Zavrsno stanje Frankovog poslovanja

2. korak: Sada dovrsite izvjeS¢e o prihodu za Frankovo poslovanje tapeciranja

namjestaja.

FRANKOVO I1ZVJESCE O PRIHODU: 21.-26. TRAVNJA

Dohodak
Prva polovica isplate
Isplata za prethodni posao
Druga polovica isplate
Ukupan dohodak
Rashodi
Materijali
Flace
Ukupni rashodi
Dobit (ili gubitak)

3. korak: Raspravite kao skupina o tome $to ste naucili o Frankovom poslovanju

pregledavanjem njegovog izvjes¢a o prihodu.
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KLJUC ODGOVORA

FRANKOV ZAPIS O DOHOTKU | RASHODIMA: 21.-26. TRAVNJA

Dan Opis Rashod Dohodak Stanje racuna
3.000
ponedijeljak, 2. | Prima prvu polovicu 2000 5000
travnja uplate ' '
utorak. 22. | bk materiial | -1.500 3.500
travnja
srijeda, 23. Prima uplatu za 500 4.000
travnja prethodni posao '
petak 25 Plaéa materijal | -1.000 3.000
travnja
5ubot'a, 20. Isplacuje f?{acu 500 2500
travnja zaposlenicima
aubotla, 20. Prlmaf drugu 2000 4500
travnja polovicu uplate
4.500

FRANKOVO 1ZVJESCE O PRIHODU: 21.-26. TRAVNJA

Dohodak

Prva polovica uplate 2.000

Prethodni posao 500

Druga polovica uplate 2.000
Ukupan dohodak 4.500

Rashodi

Materijali -2.500

Place -500
Ukupni rashodi -3.000

Dobit (ili gubitak) 1.500
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Procitajte: Sada ste naucili vaznost vodenja zapisa o dohotku i rashodima i osnove
redovite pripreme izvjeS¢a o prihodu za vase poslovanje. Kako vase
poslovanje raste, vasa Ce izvjeS¢a o prihodu vjerojatno postati
kompleksnija. Trebat ¢e sadrzavati druge stavke o dohotku i rashodima,
poput onih navedenih ispod:

o Kamatni prihod

o Obavezni doprinosi i socijalne naknade (poput zdravstvenog
osiguranja ili poreza na placu)

o Marketing i reklamiranje

o Najamnina

o Komunalni troskovi

o Deprecijacija

o Osiguranje

o Kamatni trosak

Ne brinite se ako niste upoznati s nekim od ovih izraza. MozZete
pogledati rjecnik za viSe informacija. Kako vaSe poslovanje raste,
trebat Cete se upoznati s ovim izrazima i kako ih uracunati u svoje
izvjes¢e o prihodu.

6. ALAT ZA UPRAVLJANJE FINANCIJSKIM DETALJIMA MOJEG POSLOVANJA

Procitajte: Trebate koristiti cjeloviti alat za upravljanje financijskim detaljima svojeg
poslovanja. Koristite ovaj alat kako biste biljezili svaku transakciju dohot-
ka i rashoda za svoje poslovanje. Idealno, on bi trebao imati moguc¢nost
izvjes¢ivanja kako bi se sazeli dohodak, rashodi i profitabilnost. Kako bi
vam pomogao stvoriti svakodnevnu naviku odrzavanja vaseg poslovanja
organiziranim, vas$ alat treba biti jednostavan za uporabu i pristupacan.

Neki vlasnici poslovanja zapo¢nu uporabom biljeznica i mapa kako bi
svakodnevno biljeZili svoje priznanice. Ovi vlasnici koriste svoje biljezni-
ce i priznanice te svaku veCer unose dohodak i rashode u proracunske
tablice. Kako njihovo poslovanje raste, vecina vliasnika pribjeci ¢e
naprednijim alatima za vodenije zapisa, poput digitalnih aplikacija i
softverskih paketa. Neki viasnici takoder zaposljavaju knjigovode da
upravljaju njihovim financijama.
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Raspravite: o Kojih ste alata svjesni koji mogu pomodi upravljati financijskim

detaljima vaseg poslovanja?

o Koja su najkorisnija obiljeZja alata koji preporucate?

AKTIVNOST (5 minuta)

Pojedinacno zapiSite odgovore na sljedeca pitanja.
o S obzirom na narav vaseg poslovanja, Sto bi vas alat za financijsko upravljanje
trebao modi initi?

o Temeljeno na vasem prethodnom odgovoru, koji alat za upravljanje financijama

trenutno upotrebljavate ili koji mislite da Cete upotrebljavati?

Procitajte: Kao viasnik poslovanja, trebate odluciti koji ¢e vam alat ili resursi
najbolje pomodi zabiljeziti vas dohodak i rashode. lako e vam alat ili
knjigovoda pomoci s ve¢inom vodenja zapisa, trebate razumjeti finan-
cijske zapise svojeg poslovanja i stalno ih pregledavati. Kako vase
poslovanje raste, htjet Cete produbiti svoje razumijevanje financijskih
pitanja.

Pocevsi od danas, svakodnevno biljezite dohodak i rashode. Na kraju
tjedna izradite izvjeSCe o prihodu za svoje poslovanje (Ako je korisno,
iskoristite prazne obrasce u »Resursi« na kraju ovog odsjeka.) Ako vase
poslovanje nema jos financijske podatke, stvorite podatke za izmisljeno
poslovanje. Navika biljezenja svih vasih dohodaka i rashoda koristit ¢e
vasem poslovanju.



PROMISLITE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite sto bi Gospodin zelio da
ucinite. Procitajte Sveta pisma ispod i zapisite odgovore na pitanja.

»| dogodi se da se oni poklonisSe Gospodu, i podose sa mnom; i mi
obradivasmo drvenu gradu slozenom izradbom. A Gospod mi
pokazivase s vremena na vrijeme na koji nacin trebam obraditi
drvenu gradu za ladu.

Evo ja, Nefi, ne obradivah drvenu gradu na nacin koji ljudi naucise,
niti gradih ladu na nacin na koji to ljudi Cine, vec je gradih na nacin
koji mi Gospod pokaza; stoga, to ne bijase prema nacinu ljudskom«
(1 Nefi 18:1-2).

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti kako biste se pobrinuli da vodite dobre zapise?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promjenu
koju ste gore utvrdili?
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OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa
sposobnost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se
poboljsati dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje
obveze i potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

@  Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:
o QOdaberite nesto sto je tesko ili neugodno i dovrSite zadatak.

o Iznijet ¢u svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam naucio/la o radu i
ustrajnosti.

®  Svaki ¢u dan koristiti zapis o dohotku i rashodima za svoje poslovanje ili ¢u
osmisliti zapis za zamisljeno poslovanje.

©  Stvorit ¢uizjavu o prihodu za svoje poslovanje ili ¢u stvoriti izjavu za
zamisljeno poslovanje.

O Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

(® Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tiedan biti zatraZeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste
razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu, prodavali i biljezZili financijske
detalje (pogledaj tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.



&8 1ZVORI

KAKO NAPREDUJE MOJE POSLOVANJE?

Jack kupuje opremu za licenje sa svojim zaposlenikom Ericom.
Odaberite dva ¢lana skupine i procitajte sljededi scenarij.

Eric: Opa, ove su Cetke doista skupe. Pitam se naplacujes li dovoljno
za licenje.

Jack: To je zato Sto su to dobre Cetke. Potrebna je dobra oprema da
se obavi dobar posao.

Eric: Vidio sam ih nekoliko kako se kotrljaju naokolo, odozada u
kombiju.

Jack: Da, trebam to podistiti.

Eric: Usput, Tim mi je slao poruke. Jesi li izgubio svoj mobitel? Ili samo
ne placas svojim izvodacima radova ovih dana?

Jack: O, da, htio sam mu se javiti. Kaze da mu nikada nisam platio, ali
siguran sam da jesam.

Eric: Pa, pogledaj jednostavno u svoj popis Cekova.

Jack: O, platio sam mu gotovinom. Mislim da ¢e nam trebati jos
temeljne boje.

Eric: Temeljne boje? Za koji posao? |, Cekaj, zar ne vodis zapis kada
nekome platis?

Jack: Uvijek platim tebi, zar ne?

Eric: Pa, da, a ja to zapiSem u svoju knjigu uz svoje sate.

Jack: Sjajna idejal Zasto ne poducis Tima da cini to? Malo je lijen.
Eric: Telefon mi opet vibrira. Kako to da svi imaju moj broj?
Jack: Zato Sto si ti moj zaposlenik broj jedan!

Eric: To je poruka od gde Anderson. Kaze da si joj previSe zaracunao
na kona¢nom racunu.

Jack: Sto? Pola u predujmu, pola kada zavrsimo. Koliko je tesko to
shvatiti?
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Eric: Pa, kaze da je racun bio dvostruko veci od procijenjenoga. Jesi li
dobio 50 posto unaprijed od nje?

Jack: Uf, pa, moram provjeriti svoje zapise.
Eric: Ipak vodis zapise?

Jack: Da, svoje klasi¢ne zapise na plocama. Pomazu mi s viezbanjem
memorije. Volim sluSati laganu glazbu iz osamdesetih!

»TJEDAN U JACKOVOM POSLOVAN]JU S LICENJEM«

Procitajte: Jack je zapoCeo svoje poslovanje licenjem interijera. Stekao je dobru
reputaciju i primio puno usmenih preporuka. Njegovo je poslovanje
doista pocelo rasti pa je zaposlio druge licioce kao ispomoc. Jack je
takoder prosirio svoje poslovanje nudeci uslugu pranja visokotlacnim
uredajima. Jack je zaposlen i naporno radi kako bi pratio zahtjeve
svojeg rastuceg poslovanja. Pregledajte sljededi popis aktivnosti za
jedan tjedan Jackovog poslovanja.

. Prima 200 za licenje dva interijera. Pla¢a 100 za
Ponedjeljak N
materijale.
Utorak Pla¢a 500 zaposleniku.
Srijeda Prima 400 za licenje Cetiri interijera.
. Plac¢a 200 za materijale. Prima 1.000 za licenje
Cetvrtak _ . .
interijera kuce.
Petak Plac¢a 600 za novi rasprsivac boje.
Subota Prima 400 za strojno pranje eksterijera kuce.
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PRAZNI OBRASCI

MOJ ZAPIS O DOHOTKU | RASHODIMA

Dan ‘ Opis ‘ Rashod Dohodak Stanje racuna

Pocetno stanje mojeg poslovanja

Zavrsno stanje mojeg poslovanja
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MOJE 1ZVJESCE O PRIHODU

Dohodak

Ukupan dohodak
Rashodi

Ukupni rashodi

Dobit (ili gubitak)
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7: DRZATI ODVOJENIM NOVAC MOJEG POSLOVANJA | OSOBNI NOVAC

1ZVJES CA —Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Odrzati obveze »Moj temelj«,

@) Svaki dan koristiti zapis o dohotku i rashodima za svoje poslova-
nje ili osmisliti zapis za zamisljeno poslovanje.

(© Stvoriti izjavu o prihodu za svoje poslovanje ili stvoriti izjavu za
zamisljeno poslovanje.

@) Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

€ Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbenice.
Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZzavanjem svojih obveza ovog tjedna?

\‘@‘\ PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA
«

+Moj temelje obueze: Obveze razvaja posiovana Obveze poslominaktvrosti | "ol

St plon da srezem scje pasioune

oo eofe| o |o|o|o|efo|eo|e|e
of(o|efo| o |o|o|o|efo|e|e|e
oo o feo| o |o|e|o|efo|e|e|e
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2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crve-
nom, zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite
broj dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u

tablici »Procjenjivati svoja nastojanja«.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrZavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Sto ste naucili koriste¢i zapis prihoda i rashoda i stvaranjem
izvjes¢a o prihodu poslovanja?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Odvojite sada nekoliko minuta da se sastanete sa svojim suradnikom za djelovanije.
Predstavite se i raspravite kako Cete se medusobno kontaktirati tijekom tjedna

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uTto SRI CET PET SUB
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MOJ TEMELJ: RIJESITI PROBLEME—Maksimalno

i vrijeme: 20 minuta

Promislite: Zasto nam Nebeski Otac dopusta da se suocavamo s proble- NAUK | SAVEZI 9:7-9
mima i izazovima? »Gle, ti ne shvati; ti
pretpostavi da cu ti je
dati, kad ne promisli
nista drugo, doli da to

Pogledajte: Videozapis »A Bigger Truck?«, dostupan na stranici srs.lds.org/
videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju ovog

odsjeka.) bijase pitati mene.
Raspravite: Sto je pravi problem u ovoj pri¢i? Koje su neke opcije za ova No gle, kazem ti da
dva Covjeka? moras prouciti to u

umu svojemu, tad me
moras upitati je i to
ispravno, a ako je
ispravno, ucinit ¢u da
grudi tvoje plamte u
tebi; zato Ces osjetiti
PREPOZNATI da je to ispravno.
Koji je pravi problem?

Procitajte: Naukisavezi 9:7-9 i citat starjeSine Roberta D. Halesa.

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Zasebno procitajte model za rjeSavanje problema u kucici ispod.

No, ako to nije
ODLUCITI | DJELOVATI o PROUCITI Ispravno, neces imati

Molite se za vodstvo. MOGUCNOSTI takvih osjecaja, vec

Odlucite. Zatim djelujte s Koja su moguca ces osjetiti obamrlost
vierom. Dobri rezultati? Ako . rjeSenja? misli, koja Ce uzroko-
i Z RIJESITI L . ’

nist pokgsajte ponovno PROBLEME Koje je najbolje? vati da zaboravis ono

korake 1 - 3. S0 ie ki

Nemojte odustati! 9 @ SIO je Krivo.«
STARJESINA

2. korak: Odaberite problem s kojim se suocavate i zapisite ga ispod. ROBERT D. HALES

»Gospodin ocekuje da
pomaognemo rijesiti
viastite probleme... Mi
smo ljudska bica koja
prostor ispod. razmisljaju i rasuduju.
(1) Utvrdite: Imamo sposobnost
prepoznati svoje
potrebe, planirati,
postavijati ciljeve i
rjesavati svoje
probleme.«

3. korak: Odvojite vremena tijekom tjedna da primijenite svaki od koraka
iz modela za rjeSavanje problema na svoj problem. Zapisite svoje odgovore u

(2) Proucite moguc¢nosti:

(3) Odlucite i djelujte: »Every Good Gift, New
Era, kolovoz 1983, 8,9
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Procitajte: 1 Nefi 17:51 i1 Nefi 18:2-3

Raspravite: Kako je Nefi mogao izgraditi ladu?

ObvezZite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

L] Djelujte prema koracima o kojima ste raspravili na aktiv-

nosti kako biste poceli rjeSavati svoj problem. Upamtite,
nemoijte odustati. Potrebno je vrijeme kako bi se rijesili

problemi i ostvarile promjene.

O Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima $to ste danas naucili o

rjeSavanju problema.

VECI KAMION?

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliedeci scenarij.

o) im

STARJESINA DALLIN H. OAKS: Dva su
muskarca usla u poslovno-partnerski
odnos. Sagradili su malo skladiste
pored prometne ulice. Nabavili su
kamion i vozili do seljakova polja gdje
su kupili pun prtljaznik dinja po jedan
dolar. Odvezli su puni kamion do svog
skladista kraj ceste, gdje su prodavali
svoje dinje po jedan dolar.

Odvezli su se natrag do seljakova polja
i kupili jos jedan puni prtljaznik dinja
po jedan dolar. Odnijevsi ih do skla-
dista, ponovno su ih prodali za jedan
dolar po dinji. Dok su se vracali do
seljakova polja po jos jedan puni
prtljaznik, jedan je partner upitao
drugoga: »Ne zaradujemo puno novca
ovim poslom, zar ne?«

»Ne, ne zaradujemo, partner je
odgovorio.

»MislisS i da trebamo vedi kamion?«

(»Focus and Priorities« £nsign, sviban;
2001., 82)

1 NEFI 17:51

»| evo, ako Gospod
ima tako veliku moc, i
izveo je toliko mnogo
Cudesa medu djecom
liudskom, kako li ne bi
mogao poduciti mene
da izgradim ladu?«

1 NEFI 18:2-3

»Evo ja, Nefi, ne
obradivah drvenu
gradu na nacin koji
liudi naucise, niti
gradih ladu na nacin
na koji to ljudi Cine,
vec je gradih na nacin
koji mi Gospod
pokaza; stoga, to ne
bijase prema nacinu
liudskom.

I ja, Nefi, odlazah u
goru cesto, i moljah
se cesto Gospodu;
stoga, Gospod mi
pokaza velike stvari.«
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7: DRZATI ODVOJENIM NOVAC MOJEG POSLOVANJA | OSOBNI NOVAC

@ UCITI—Maksimalno vrijeme: 60 minuta

1. POMAGATI | SVOJEM POSLOVAN]JU | SVOJO) OBITEL]I

Pogledajte: Videozapis »Opportunity of a Lifetime? Part 1«, dostupan na stranici
srs.Ids.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju
ovog odsjeka.)

Raspravite: Mark Zeli pomoci svojoj sestri, no takoder Zeli proSiriti svoje
poslovanje. Sto mislite &to bi Mark trebao uciniti?

Procitajte: Proslog smo tjedna raspravljali o vaznosti vodenja svakodnevnog
izvjeS¢a o naSem dohotku i rashodima. Razvijanje ove navike cini se
kljucnim za stvaranje uspjesnog poslovanja. Kao Sto Ce biti objasnjeno
u ovom poglavlju, jos jedna klju¢na navika je drzanje novca naseg
poslovanja zasebno od naseg osobnog novca.

2. ODVAJATI NOVAC MOJEG POSLOVANJA | OSOBNI NOVAC

Pogledajte: Videozapis »Opportunity of a Lifetime? Part 2«, dostupan na stranici
srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju
ovog odsjeka.)

Raspravite: Sto ucimo iz ovog videozapisa o drzanju novca naseg poslovanja
odvojenim od naseg osobnog novca?

Procitajte: Platite sebi. Kako vase poslovanje pocinje zaradivati novac, trebat
Cete odrediti kako Cete platiti sebi. Mnogi vlasnici poslovanja zapocinju
isplacujudi si malu placu, koja moze porasti kako poslovanje raste i
postaje financijski stabilno.
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Pogledajte:

Vodite zasebne bankovne racune. Novac koji isplacujete sebi

trebao bi i¢i na vas osobni bankovni racun. Ovaj bi racun trebao biti
zaseban od bankovnog racuna vaseg poslovanja.

Nemojte orobiti svoje poslovanje. Uspjesni vlasnici poslovanja ne
uzimaju novac s bankovnog racuna svojeg poslovanja kako bi pruzili
financijsku pomoc¢ svojoj obitelji ili prijateljima.

Videozapis »Opportunity of a Lifetime? Part 3« dostupan na stranici
srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju
ovog odsjeka.)

Raspravite: o Mislite li daje Mark ispravno postupio? Zasto da ili zasto ne?

Procitajte:

o Sto ste vi naucili o tome da kaZzete »neg, a $to vam moze
pomodi kao vlasniku poslovanja?

Uspjesni vlasnici poslovanja razumiju da trebaju Stedjeti novac u
slucaju da nastanu bilo kakvi problemi ili poteskoce i kako bi pomogli
rastu svojeg poslovanja. Kada razmatramo pomoci nekome financijski,
trebali bismo biti mudri u odredivanju razumnih granica i uvjeta.
Trebali bismo se oslanjati na diskrecijske osobne resurse i nikada ne
bismo trebali koristiti poslovna sredstva. Povrh svega, trebamo se
pobrinuti da je naSe poslovanje »dom reda« (NiS 88:119).

3. PLACATI DESETINU NA SVOJ PRIHOD

Procitajte:

Primamo velike blagoslove pla¢anjem desetine na svoj prihod. Ako

drzimo novac naSeg poslovanja odvojen od osobnog novca, lakse je

izracunati nasu desetinu. Upamtite ova nacela:

1. Drzite poslovni i osobni novac na zasebnim bankovnim racunima.

2. Platite desetinu na osobni prihod (poput place) koji primate od
svojeg poslovanja.

3. Desetina se ne pla¢a na novac u vasem poslovanju. Taj biste novac
trebali iskoristiti da platite svoje poslovne troskove, place i prilike za
rast poslovanja.
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4.VODITI ODVOJENE ZAPISE

Procitajte: Uz to Sto biste trebali imati zasebne bankovne racune za osobni novac
i novac poslovanja, trebali biste voditi i zasebne zapise. Mark Bailey
vodi svakodnevni zapis sveg novca koji pritjece u njegovo poslovanje
i sveg novca koji se odljeva. Takoder vodi svakodnevni zapis sveg novca
koji zaradi i potroSi njegova obitelj. Ovi se zapisi nazivaju zapisi 0
dohotku i rashodima (za poslovnu uporabu) i zapis o prihodima
i rashodima (za osobnu uporabu).

AKTIVNOST (5 minuta)

Dovrsite sljedecu aktivnost kao skupina.

1. korak: Mark Baily vodi zapis o dohotku i rashodima za svoje poslovanje te zapis o
prihodima i rashodima za svoju obitelj. Pregledajte zapis o dohotku i rashodima
Markovog poslovanja ispod. Zamijetite da je 14. kolovoza, na dan kada je Markova
sestra zatrazila pozajmicu, Markovo poslovanje na svojem bankovnom rac¢unu imalo
28.500.

ZAPIS O DOHOTKU | RASHODIMA POSLOVANJA MARKA BAILEYJA:
14.-20. KOLOVOZA

Datum | Opis Rashod | Dohodak | Stanje

Stanje poslovnog racuna 38.600
148, Udio étadiona u tjednim priznanicama za | 2,000 29600

ulaznice

14.8. | Brosure -1.700 28.500
15.8. | Friznanice za ulaznice 4.200 |32.700
15.8. | Grickalice -500 32.200
16. 5. | Friznanice za ulaznice 4.200 | 36400
17.8. | Priznanice za ulaznice 5100 |41.500
18.8. | Friznanice za ulaznice 5100 |46.600
188 /;j:dr;oq)va placa (isplacivana svaki drugi %000 43600
18 8, gjjgrdciu\;oiiijlzz az;ob//aske (isplacivane 4.800 38.800
18.8. | Osiguranje stadiona -2.000 36.800
19.8. | Friznanice za ulaznice 5400 42200
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2. korak: raspravite o sljedecem pitanju: Koje bi bile posljedice za Markovo poslova-
nje kada bi posudio sestri 25.000?

3. korak: Pregledajte Markov zapis esobnih prihoda i rashoda ispod. ZaokruZzite

unos koji pokazuje isplatu njegove place kao prihoda. Sada pregledajte poslovni
zapis iznad i pregledajte unos koji pokazuje isplatu njegove place kao rashod za

poslovanje. Zamijetite kako kada Mark ubiljezi svoju placu od 3.000 kao poslovni

rashod, on takoder biljezi 3.000 kao osobni prihod.

ZAPIS OSOBNIH PRIHODA | RASHODA MARKA BAILEYJA: 14. - 20. KOLOVOZA

Datum | Opis Rashod | Prihod Stanje

Stanje osobnog racuna 12.050
14.8. | Gorivo -&0 11.970
14. 8. | Namirnice -350 11.620
15.8. | Satoviklavira -100 11.520
15.8. | Komunalni troskovi -200 11.520
16.5. | Rucak -10 11.310
17.8. | Skolska aktivnost -20 11.290
17.8. | Kino -20 11.270
18.8. | Markova placa 3.000 14.270
18.8. | Desetina -300 13.970
18.8. | Stednja -200 13.770
19.8. | Pranje auta -15 13.755
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AKTIVNOST (10 minuta)

Vjezbajmo sada odvajanje naseg poslovnog i osobnog novca. Zajedno radite kao
skupina da biste dovrsili ovu aktivnost.

Voditelj: UCili smo o drzanju novca naseg poslovanja odvojenim od naseg osobnog
novca. Pregledajmo to sada s Trentonom koji je bravar. On zaraduje 100 na otkljuca-
vanju vozila. To je poslovni dohodak. Jednom tjedno ide na rucak sa svojim najboljim
prijateljem, Charlijem. To je osobni rashod. Na svojem putu natrag s rucka, Trenton
povremeno kupi kutiju neiskoristenih kljuceva. To je poslovni rashod.

Popis Trentonovih svakodnevnih aktivnosti nalazi se ispod. Kao skupina naizmjence
procitajte svaki redak. Nadalje, raspravite gdje unijeti redak u tablici ispod. Tada,
zasebno zabiljezite aktivnosti kao poslovni rashod, poslovni dohodak, osobni rashod
ili osobni prihod. Nakon toga, provjerite klju¢ odgovora.

Trentonove svakodnevne aktivnosti

Otkljucao 2 vozila: zaradio 200

Kupio rucak s Charlijem: potrosio 20

Kupio 30 neiskoristenih kljuceva: potroSio 30

Platio za 5 brava: potroSio 40

Napravio 15 novih kljuceva: zaradio 45

Ugradio 2 brave: zaradio 300

Platio ku¢ni racun za struju: potrosio 120

Platio racun za osobni mobitel: potrosio 80

Kupio gorivo za poslovni kombi: potroSio 50

Kupio pizzu za sinov koSarkaski tim: potroSio 90

Pruzio pomoc na cesti klijentu nakon radnog vremena: zaradio 150

Isplatio si placu: 1.200



TABLICA TRENTONOVIH DOHODAKA | RASHODA

Osobni poslovanje

Prihodi Rashod Dohodak Rashod

Voditelj: Pregledajmo tablicu. Trentonov poslovni racun trebao bi prikazivati i dohodak
i rashode. Njegov osobni racun trebao bi prikazivati rashode i jedan prihod. Kako ste
zabiljezili Trentonovu plac¢u od 1.200? Njegova bi placa trebala biti zabiljezena kao
prihod na njegovom osobnom racunu i kao rashod na njegovom poslovnom racunu.
Trebate liispraviti kako ste zabiljezili njegovu placu u tablici, ucinite to sada.

Mozemo nadodati stupce u nas poslovni racun i vidjeti koji su nasi dohodci i rashodi za
ovaj dan. Isto mozemo uciniti za nas osobni racun. Lako je oduzeti nase rashode od
naSeg dohotka kako bismo odredili profit nasSeg poslovanja - ili gubitak - za taj dan.

Ucinite to za tjedan i vidite Sto Cete nauciti o svojem poslovanju. Je li vase poslovanje
ostvarilo profit? Postoji li dovoljno novaca da provedete poboljSanja u svojem poslova-
nju ili uStedite za buducnost? Postoje li prilike za povecanje dohodka ili smanjenje
rashoda, omogucujuci vam da si povecate placu u budu¢nosti?
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KLJUC ODGOVORA

TABLICA TRENTONOVIH DOHODAKA | RASHODA

Osobni poslovanje
Prihodi Rashod Dohodak Rashod
Trentonova placa: | Flatio ru¢ak Charliju: | Otkljucao 2 Kupio 30
zaradio 1.200 potrosio 20 vozila: zaradio neiskoristenih
200 kljuceva: potrosio 30
Flatio kucniracun za | Napravio 15 Flatio za 5 brava:
struju: potrosio novih kljuceva: potrosio 40
120 zaradio 45
Flatio racun za Ugradio 2 brave: | Kupio gorivo za
osobni mobitel: zaradio 300 poslovni kombi:
potrosio 8O potrosio 50
Kupio pizzu za sinov | PruZio pomoc uz | Trentonova placa:
kosarkaski tim: cestu klijentu potrosio 1.200
potrosio 90 nakon radnog
vremena: zaradio
150

AKTIVNOST (15 minuta)

Sada primijenite to Sto ste naudili iz prethodne aktivnosti skupine na napredniji

primjer. Zasebno slijedite pet koraka ispod. Iskoristite obrasce ispod da biste razdvojili

Trentonov poslovni i osobni novac. Kada dovrsite svoj posao, provjerite klju¢ odgovora

(pod »Resursi« na kraju ovog odsjeka).

o Pogledajte Trentonov dohodak, osobni prihod te poslovne i osobne rashode za
svaki dan u tjednu.

Zabiljezite Trentonov poslovni novac u zapis o dohotku i rashodu.
Zabiljezite Trentonov osobni novac u zapis o0 osobnom prihodu i rashodima.

Napravite izvjes¢e o poslovnom prihodu iz informacija u poslovnom zapisu.

@ ©©® 0

Napravite izvjeS¢e o osobnom prihodu iz informacije u osobnom zapisu.
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@ ronedijeljak,
2.9.

Poslovanje zaradilo 400 na otkljucavanju auta. Kupljiena hrana za obitelj za 300.

Utorak, 3. 9. Poslovanje platilo 60 za gorivo. Poslovanje zaradilo 300 na promjeni brava.

Srijeda, 4. 9. Placeno 50 za Skolarinu za djecu. Isplatio sebi 1200 za placu. Platio 120 za desetinu.

Cetvrtak, 5.9. Platio 800 za osobni najam. Poslovanje zaradilo 350 na otklju¢avanju domova.

Petak, 6. 9. Poslovanje zaradilo 200 na promjeni brava. Poslovanje platilo 150 za materijale i opremu.

Subota, 7.9. Poslovanje zaradilo 500 na otkljucavanju auta. Kupio odjecu za djecu za 50. Poslovanije platilo 40 za gorivo.

@) TRENTONOV POSLOVNI DOHODAK | RASHODI: 2. 9. - 7. 9.

Datum ‘ Opis

| Rashod | Dohodak

Stanje

@ TRENTONOVO IZVJESCE O
PRIHODU POSLOVANJA (2. 9. - 7. 9.)

Stanje poslovnog racuna

1000

Ukupni rashodi i dohodak

Dohodak

Otkljucavanje auta

Promjena brava

Otkljucavanje domova
Ukupni poslovni rashodi

Rashodi

Gorivo

Flaca

Materijalii oprema

Ukupni poslovni rashodi
Poslovna dobit (ili
gubitak)

(Dohodak - Rashodi =)

@ TRENTONOV OSOBNI PRIHOD | RASHODI: 2. 9. - 7. 9.

Datum | Opis

Rashod

Prihod

Stanje

@ TRENTONOVO I1ZVJESCE O OSOB-
NOM PRIHODU (2. 9. - 7.9.)

Stanje osobnog racuna

1000

Ukupni rashodi i prihod

Prihodi

Flaca
Ukupan osobni prihod
Rashodi
Hrana
Skolarina
Desetina
Najamnina
Odjeca
Ukupni osobni troskovi

Osobna dobit (ili
gubitak)
(Prihodi - Rashodi =)
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Raspravite: o Kojije aspekt razdvajanja poslovnog i osobnog novca bio
najizazovniji?
o Koje uvide mozete steciiz ovih poslovanja i izvjeS¢a o osobnom
prihodu?

Procitajte: Uspjesni viasnici poslova vode dnevne zapise i koriste ih da bi donijeli
upucene poslovne odluke. lako mnogi vlasnici poslovanja ne vole voditi
zapise, oni rade naviku i prioritet od toga jer znaju da ¢e posjedovanje
tocnih podataka o dohotku i rashodu pomodi njihovom poslovanju da
uspije i razvija se.

Novi vlasnici poslovanja Cesto koriste proracunske tablice ili jednostavne
internetske alate kako bi odrzali svoje zapise sredenima. Dok vam
poslovanje raste, bit ¢e vam smisleno uloziti u malo sofisticiranije
knjigovodstveno rjesenje ili da zaposlite knjigovodu radi ispunjavanja
vasih poslovnih potreba. lako imate alat ili knjigovodu za upravljanje
svojim financijskim zapisima, trebate imate radno razumijevanje detalja
u tim zapisima i stalno ih pregledavati.

Marljivo ¢emo raditi ovog tjedna na vodenju zasebnih zapisa i izbjegava-
nju uobicajene pogreske tolike zaposlenosti s poslovnim zadacima da
postanemo nemarni s kriti¢nim, svakodnevnim vodenjem zapisa.

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Razmislite o tome koji bi vam izazovi ili prepreke mogli uciti teSkim svako-
dnevno voditi zasebne zapise. Zasebno zapisite svoja razmisljanja ispod.

2. korak: Imati plan o vodenju zapisa ucinit e zadatak svakodnevnog vodenja
zasebnih zapisa lakSim za upravljanje. Na primjer, mogli biste pregledati svoje zapisa
svakoga dana u odredeno vrijeme. Takoder, mogli biste osmisliti plan da si postavite
svakodnevne podsjetnike. Razmislite 0 tome Sto bi vam najbolje funkcioniralo i zapisi-
te svoj plan ispod.
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PROMISLITI—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite Sto bi Gospodin Zelio da
ucinite. Procitajte stih ispod i zapiSite odgovore na pitanja.

»Prepusti Jahvi putove svoje, u njega se uzdaj, i on ¢e sve voditi«
(Psalam 37:5).

Temeljeno na onome sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti kako biste se pobrinuli da odvajate novac
svojeg poslovanja od osobnog novca?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promjenu
koju ste gore utvrdili?
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OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa
sposobnost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se
poboljsati dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje
obveze i potpiSite ispod.

MOJE OBVEZE

@  Ispunit cu obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:
o QOdabrat ¢u problem s kojim se suocavam.

o Primijenit ¢u sljedece korake na svoj problem: (1) utvrditi; (2) prouditi
mogucnosti; (3) odluciti i djelovati.

o Iznijet ¢u svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam naucio/la o rjeSavanju
problema.

®

Isplatit ¢u si placu ili nadnicu te drzati novac svojeg poslovanja na zaseb-
nom racunu od svojeg osobnog novca.

Vodit ¢u odvojene zapise za novac stecen poslovanjem i osobni novac.

©
©

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

() Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruZiti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tiedan biti zatrazeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste
razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu, prodavali i biljeZili financijske
detalje (pogledaj tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.
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I1ZVORI

ZIVOTNA PRILIKA, 1. DIO

Marku Baileyju, koji je pokrenuo poslovanje obilaska stadiona u 2.

poglavlju, pristupila je njegova sestra nakon Sto je bio u industriji
gotovo godinu dana. Odaberite dva ¢lana skupine i procitajte sljiededi
scenarij.

Mark: Hej, seko.

Michelle: Hej, Mark. Cini se da ti je poslovanje krenulo!
Mark: Da, ludnica je!

Michelle: To je sjajno! | Cini se da stvarno uzivas.

Mark: Da, mislim da ide stvarno dobro. Trebala bi do¢i na obilazak koji
puta i vidjeti kako sve to funkcionira.

Michelle: To zvuci zabavno! Jako sam sretna zbog tebe. Usput, radujem
se pokretanju vlastitog pothvata.

Mark: Stvarno? To se brzo dogodilo.

Michelle: Pristupila mi je stara prijateljica s koledza. Upravo je dobila
patent za inovativni proizvod i Zeli uvesti mene i moje marketinske
vjestine u to. Zeli da joj budem poslovni suradnik.

Mark: To se cini malo riskantnim, no s dovoljno napornog rada, mogle
biste uspjeti. Ti zasigurno imas talenta za to.

Michelle: Pa, postoji kvaka. Zapravo, moram kupiti svoj udio u
partnerstvu.

Mark: Koliko Ce te to kosStati?
Michelle: 25.000 za 50 posto udjela u kompaniji.
Mark: Opa, to se ¢ini malo skupim. MisliS |i da si mozeS to priustiti?

Michelle: To je zapravo jedan od razloga zasto sam dosla razgovarati
s tobom. Nisam uspjela dobiti zajam od banke pa sam se ponadala da
bi mi ti mogao pomodi.

Mark: Zvuci kao da stvarno vjerujes u to.
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Michelle: Vjerujem. Dovoljno da dam otkaz na poslu.

Mark: Znas, volio bih ti pomodi. No, pripremam se proSiriti vlastito
poslovanje ove godine, a to nece biti jeftino. Doista se moram pobrinuti
da ¢e mi vlastiti rashodi biti pokriveni.

ZIVOTNA PRILIKA, 2. DIO

Odaberite dva ¢lana skupine i procitajte sljedeci scenarij.
Mark: Rich, imam problem o kojem moram razgovarati s tobom.

Rich: Da pogodim: imas milijun ljudi koji cekaju u redu za tvoj sljededi
obilazak stadiona.

Mark: ViSe - manje. Moje poslovanje jako raste i zasigurno moram
uloziti vise u njega.

Rich: Cini se kao da si bio dobar u 3tednji dijela svoje dobiti. Trebas
li viSe od toga?

Mark: Zapravo, moja bi uStedevina trebala to pokriti.
Rich: U cemu je onda problem?

Mark: Moja sestra zeli zapoceti novo poslovanje s jednom svojom
prijateljicom. Potreban joj je novac za kupnju udjela. Trazi otprilike isti
iznos koji imam usteden.

Rich: Gdje usteden? Na svojem poslovnom racunu ili na svojem
osobnom racunu?

Mark: Dobro, to je moje poslovanje pa u cemu je razlika? Mislim, htio
bih brinuti o samo jednom racunu.

Rich: Trebas imati zasebne racune kako ne bi koristio poslovni novac
za osobne troskove. Vidio sam ljude kako padaju u probleme jer su
pokusSavali koristiti samo jedan racun. Vodenje zasebnih racuna
pomodi Ce ti odrzati svoj novac sredenim.

Mark: Kako da onda prebacim iSta novaca sa svog poslovnog racuna
na svoj osobni racun?

Rich: To je tvoje poslovanje, Sto te Cini viasnikom. No, ti takoder
obavljas sav posao, Sto te ¢ini zaposlenikom. Kao vlasnik poslovanja,
trebas platiti svojim zaposlenicima, a u ovom sluSaju to si ti. Novac
prelazi na tvoj osobni racun. Mozes se Cak i proglasiti »zaposlenikom
mjesecax.
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Mark: Dobra ideja, napravit ¢u plaketu.

Rich: Gle, kada bi radio za nekog drugog - recimo restoran - i tvojoj
bi sestri trebala pozajmica, bi li uzeo novac iz blagajne i dao joj ga?

Mark: Naravno da ne bih. To bi bila krada.

Rich: Ista stvar. Ne Zeli$ krasti od vlastitog poslovanja. Jedini novac koji
moze$ posuditi clanovima obitelji je novac koji je tvoj. Isplacujes si
placu, zar ne?

Mark: Uzimam samo ono $to mi je potrebno za zivot.

Rich: Dakle nije odredeni iznos. Mozes i vidjeti kako mijeSanje racuna
moze biti problem?

Mark: Sada mogu.

Rich: Novac na tvojem poslovnom racunu nije tu da ga trosis na
osobne troskove. Potreban ti je zaseban, osobni bankovni racun na
koji ¢esS uplacivati placu. Zadrzi si placu niskom dok ti poslovanje ne
bude iSlo dovoljno dobro da si mozes dati poviSicu. Sve Sto ti je na
osobnom racunu mozes potrositi kako god zelis.

Mark: Hvala. Ovo je bilo korisno. Moram se bolje organizirati prije
nego Sto pocnem razmisljati 0 pomaganju svojoj sestri.

Rich: Pa, to je teska situacija. Njoj je potrebna tvoja pomoc.

Mark: | Zelim joj pomoci. Zasluzuje priliku.

ZIVOTNA PRILIKA, 3. DIO

Odaberite dva ¢lana skupine i procitajte sljedeci scenarij.
Mark: Stvarno mi je drago da si mi se obratila zbog ovog, Michelle.
Michelle: Stvarno?

Mark: Da, to me navalo da razmislim o svojem poslovanju i kako treba
biti bolje strukturirano. Shvatio sam da moram drzati razdvojenim
0sobno knjigovodstvo i poslovno knjigovodstvo. | trebam si isplacivati
placu. Stvarno bi trebala razmisliti o tome kada pokrenes viastito

poslovanje.
Michelle: Znadi li to da ¢e$ mi moci pomodi?

Mark: Pa, ne mogu uzeti novac iz vlastitog poslovanja da bih ti pozaj-
mio. Ne bih morgao razviti svoje poslovanje ove godine kada bih to
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ucinio. No, moja supruga i ja prosli smo kroz svoje osobne financije i
smatramo da bismo mogli sakupiti 5.000. To bi ti trebalo pomodi i
pruziti ti podrsku kod banke.

Michelle: Ti si dobar brat i znam da vam je ovo velika zrtva.

Mark: Imam i neke druge ideje koje bi ti mogle pomodi sakupiti
ostatak novaca.

Michelle: Hvala, Mark. Bas si me spasio.

Mark: Drago mi je da mogu pomoci.



KLJUC ODGOVORA

Ponedjeljak,

2.9 @ Poslovanje zaradilo 400 na otklju¢avanju auta. @ Kupljena hrana za obitelj za 300.

Utorak, 3.9. © Poslovanije platilo 60 za gorivo. @ Poslovanje zaradilo 300 na promjeni brava.

Srijeda, 4.9. @ Placeno 50 za 3kolarinu za djecu. @ Isplatio sebi 1200 za placu. @ Platio 120 za desetinu.

Cetvrtak, 5.9. @ Platio 800 za osobni najam. € Poslovanje zaradilo 350 na otklju¢avanju domova.

Petak, 6.9. @ Poslovanje zaradilo 200 na promjeni brava. (0 Poslovanje platilo 150 za materijale i opremu.

(® Poslovanje zaradilo 500 na otklju¢avanju auta. (® Kupio odjecu za djecu za 50. & Poslovanje platilo

Subota, 7. 9. 40 za gorivo.
TRENTONOVO I1ZVJESCE O PRIHODU
TRENTONOV POSLOVNI DOHODAK | RASHODI: 2.9.-7.9. POSLOVANJA (2.9.-7.9.)
Datum | Opis ‘ Rashod ‘ Dohodak | Saldo Dohodak
Stanje poslovnog racuna 1000  Otklucavanje auta @® 900
2.9, | Otklucavanje auta © 400 | 1400  Promjenabrava ®©® 500
3.9 | Gorivo® -60 1340 Otkljucavanje domova © 350
3.9. | Promjenabrava @ 300 1640 Ukupni poslovni rashodi 1750
4.9, |Placa® -1200 440  Rashodi
5.9. | Otkljucavanje domova @ 350 790  Gorivo ®® 100
6.9. | FPromjenabrava ® 200 990  Flaca® _ 1200
7.9. | Materijalii oprema ® -150 840  Materiglioprema® 150
7.9. | Otkljucavanje auta ® 500 | 1340 Ukupni poslovni rashodi 1450
Posl dobit (ili
7.9, | Gorivo @ -40 1300 cupitaly i
Ukupni rashodi i dohodak -1450 | 1750 (bohodak - Rashodi =) — 500
TRENTONOVO 1ZVJESCE O OSOBNOM
TRENTONOV OSOBNI PRIHOD | RASHODI: 2.9.-7.9. PRIHODU (2.9.-7.9.)
Prihodi
Datum | Opis Rashod | Prihod Stanje
Stanje osobnog racuna 1000 Faca® 1200
Hrana © -300 700 Ukupan osobni prihod 1200
Skolarina @ -50 650  Rashodi
Placa ® 1200| 1850 ~ Hrana @ 300
Desetina @ -120 1730 ~ Skolarina © 50
Najamnina © -800 930  Desetina @ 120
Odjeéa ® -50 gsp  Najamnina © 8w
Odjeca ® 50
Ukupni osobni troskovi 1350
Osobna dobit (ili gubitak)
(Prihodi - rashodi =) -120
Ukupni rashodi i prihod -1320 1200
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1ZVJES CA —Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Odrzati obveze »Moj temeljc.

Isplatiti si placu ili nadnicu te drzati novac svojeg poslovanja na
zasebnom racunu od svojeg osobnog novca.

(© Voditi odvojene evidencije za novac stecen poslovanjem i osobni
novac.

@ Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

() Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruZiti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocCetku ove vjezbe-
nice. Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima
ispod.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZzavanjem svojih obveza ovog tjedna?

PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA
el 3 5 e
janja sastanka s viekti

wpine svakog tedno.

e
Siokog oo PrkoBte s podens sejem oot a decuon Foie

vane nauie.

+Moj temelje obveze: Obveze razvaja posiovana Obveze posiownin akihnost

o © o |[SHorenmmmmspcl o o o Soat pondo s o podone g

o o o | S apotets sakodnemopsal Uy o

e o o |
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2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrZavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Sto ste naucili vodenjem odvojene evidencije za novac stecen
svojim poslovanjem i osobni novac?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minuta)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uTto SRI CET PET SUB
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MOJTEMEL): POSTATIJEDNO, SLUZITI ZAJEDNO—
Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Razmotrite:

Pogledaijte:

Raspravite:

Procitajte:

Kako me gubljenje sebe u sluzenju drugima zapravo
spasava?

videozapis »In the Lord’s Way« dostupan na stranici srs.lds.org/
videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju ovog
odsjeka.)

Kako sluzenje drugima moze otvoriti ustave nebeske u vasem

Zivotu?

Neki ljudi misle da zasluzuju ono Sto drugi imaju, a to moze
uzrokovati ogorcenost. Drugi smatraju da imaju pravo na ono
Sto nisu zaradili. Ove dvije zamke zasljepljuju ljude pa ne vide
klju¢nu istinu: sve pripada Bogu. Ogorcenost i svojatanje prava
prevliadavaju se usredotocenos¢u na tude potrebe. Procitajte
Mosiju 2:17, Mosiju 4:26 i citat predsjednika Gordona B.
Hinckleyja.

AKTIVNOST (10 minuta)

Svrha ove aktivnosti je planirati projekt sluzenja koji Cete kao skupina dovrsiti

ovog tjedna.

1. korak: Kao skupina razmislite o nekome tko treba pomoc.

2. korak: Raspravite o talentima, kontaktima i resursima koje imate za

ponuditi.

3. korak: Osmislite plan za sluZenje toj osobi. Na primjer, mozete:

o |zvrsite projekt sluzenja u svojoj zajednici.

o Pripremite svoju obiteljsku povijest koristedi knjizicu
Moja obitelj: Price koje nas spajaju. Zatim otidite u hram

i izvrsite svete uredbe za ¢lanove obitelji koji su preminuli.

o Pomognite nekome na njegovom putu prema samo-
dostatnosti.

MOSIJA 2:17

»Kad ste u sluzbi
bliznjima svojim,
zapravo [ste] u sluzbi
Bogu svojemu.«

MOSIJA 4:26

»l evo, radi... ocuvanja
otpusta grijeha vasih
iz dana u dan... htio
bih da udjeljujete od
imetka svojega
siromasnima, svatko
u Skladu s onim sto
ima, to jest da hranite
gladne, odijevate gole,
posjecujete bolesnike i
pruZate im olaksanje,
i duhovno i vremenito,
u skladu sa Zeljama
njihovim.«

PREDSJEDNIK
GORDON B.
HINCKLEY

»Vasa je moc neogra-
nicena kada ste
ujedinjeni. MoZete
ostvariti bilo sto Sto
Zelite ostvariti.«

»Your Greatest
Challenge, Mother,
Ensign, studeni 2000., 97



Procitajte: Procitajte citate starjeSine Roberta D. Halesa i predsjednika

Thomasa S. Monsona.

ObveZite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

L] Djelujte prema planu koji je osmislila vasa skupina da

sluzite nekome.

L] Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima Sto ste danas naucili

o0 sluzenju.

NA GOSPODINOV NACIN

Ako ne mozete pogledati ovaj videozapis, odaberite dva ¢lana skupine da

procitaju sljededi scenarij.

PREDSJEDNIK HENRY B. EYRING:
Sustinska nacela Crkvenog programa
socijalne pomodi nisu samo za jedno
vrijeme ili jedno mjesto. Ona su za
svako vrijeme i svako mjesto...

Nacin na koji to treba uciniti je jasan.
Oni koji su sakupili vise trebaju se
poniziti kako bi pomogli potrebitima.
Oni koji imaju u obilju trebaju dobro-
voljno zrtvovati dio svoje udobnosti,
vremena, vjestina i izvora kako bi
ublazili patnju potrebitih. A pomoc
treba biti dana na nacin koji povecava
moc primatelja da se brinu za sebe i
onda za druge. Uc¢injeno na ovaj,
Gospodinov nacin, nesto se izuzetno
moze dogoditi. Blagoslovljen je i onaj

koji daje i onaj koji prima.

(Prilagodeno iz govora koji je iznio
predsjednik Eyring prilikom posvete
Centra sluzbe za socijalnu pomoc¢
Sugarhouse Utah, lipanj 2011., LDS.org)

PREDSJEDNIK DIETER F. UCHTDORF:
Braco i sestre, svatko od nas ima
odgovornost po savezu da bude
osjetljiv na tude potrebe i da sluzi kao
Sto je Spasitelj sluzio posezanjem,
blagoslivljanjem i uzdizanjem onih
oko nas.

Cesto odgovor na nasu molitvu ne
dolazi dok smo na svojim koljenima,
ve¢ dok smo na svojim nogama,
sluzec¢i Gospodinu i onima oko nas.
Nesebicna djela sluzenja i posvecenja
oplemenijuju nas duh, uklanjaju ljuske
s nasih duhovnih odiju i otvaraju
ustave nebeske. Kada postanemo
odgovor na tudu molitvu, Cesto
pronalazimo odgovor na vlastitu.

(»Waiting on the Road to Damascus,
Ensign ili Lijahona, svibanj 2011., 76)

STARJESINA
ROBERT D. HALES

»Svrha je vremenite |
duhovne samodostat-
nosti podici sebe na
visu stazu kako bismo
mi mogli podici druge
u potrebi.«

»Coming to Ourselves:
The Sacrament, the
Temple, and Sacrifice
in Service«, Ensign ili
Lijahona, svibanj
2012., 36

PREDSJEDNIK
THOMAS S. MONSON

»Kada zajedno
radimo suradujuci...
moZzemo ostvariti bilo
sto. Kada to ucinimo,
uklanjamo slabosti
Jedne osobe koja stoji
sama i zamjenjujemo
ih snagom mnogih
koji sluze zajedno.«

»Church Leaders
Speak Out on Gospel
Valuess, Ensign,
svibanj 1999., 118
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UCITI—Maksimalno vrijeme: 60 minuta

1. RAZLIKA IZMEDU DOBITI TE PRILJEVA | ODLJEVA SREDSTAVA

Procitajte: Naucili ste da je za poslovni uspjeh potrebno svakodnevno vodenje
zapisa. Svaki puta kada vape poslovanje primi ili izvrsi placanje, trebate
to zapisati. Takoder, naucili ste kako izraditi izvjeS¢e o prihodu kojim se
prikazuje sazetak dobiti (ili gubitka) koje je ostvarilo vase poslovanje
tijekom odredenog vremenskog razdoblja. Dobit je definirana kao
novac preostao vasem poslovanju nakon Sto oduzmete svoje rashode
od svojeg dohotka.

lako je dobit vazan pokazatelj, on nije jedini koji zahtijeva vasu paznju
kao vlasnika poslovanja. Priljev i odljev sredstava je pokazatelj
usmjeren na vremenski tijek prometa novca u vase poslovanje svakoga
dana iliiz njega. Priljev i odljev sredstava je Zivotna snaga vaseg
poslovanja. Kada vaSe poslovanje ima dostupnu gotovinu, mozete ici
dalje s mogucnostima razvoja, vrsiti ulaganja i Stedjeti novac za neoce-
kivane situacije ili hitne slucajeve.

Vase izvjesSce o prihodu moze prikazivati da je vase poslovanje profita-
bilno, no ono ¢e bankrotirati ako nema dovoljno gotovine za placanje

svojih obveza. Problemi priljeva i odljeva sredstava jedni su od
vodecih uzroka raspada poslovanja.

AKTIVNOST (10 minuta)

Zajedno radite kao skupina da biste dovrsili ovu aktivnost. Odaberite dva ¢lana
skupine koji ¢e se prikljuciti voditelju.

Voditelj: Danas ¢emo razgovarati o priljevu i odljevu sredstava. Izraz priljev i odljev
sredstava odnosi se na vremenski tijek i kolicinu gotovine koja utjeCe u vaSe poslovanje
i izljeva iz njega. Moze postati komplicirano. Pogledat cemo dva poslovanja i kako ona
upravljaju svojim priljevom i odljevom sredstava. Dok ucite o svakom poslovanju,
podcrtajte klju¢ne dijelove za koje smatrate da Ce utjecati na njihov priljev i odljev
sredstava.
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Vlasnik 1. poslovanja: Moje poslovanje brzo raste uz puno prodaje. Brzo placamo

svojim dobavljacima kako bismo uspostavili dobar odnos. Nasi nam klijenti naposljetku
plate pa su njihovi nepodmireni racuni poput novca u banci.

Vlasnik 2. poslovanja: Moje poslovanje raste skromnom brzinom. Nasa prodaja
fluktuira; postoje neproduktivni trenuci i dobri trenuci. Nastojimo platiti svojim dobav-
ljacima unutar tri ili Cetiri tjedna nakon Sto primimo njihove racune. Takoder, pazljivo
pratimo svoje nepodmirene racune i radimo na tome da nam nasi klijenti plate na
vrijeme.

Voditelj: Sada predstavimo izazove za oba poslovanja i kao skupina raspravimo kako
bismo ocekivali da ¢e svako od njih raditi.(Napomena: Procitajte izazov A i raspravite
0 Njemu prije nego Sto procitate izazov B i raspravite o njemu.)

Izazov A: Zbog povecane prodaje poslovanje mora udvostruciti broj svojeg osoblja
tijekom sljiedeca Cetiri mjeseca. Koje Ce biti bolje u ispunjavanju svojih potreba sa
stajalista priljeva i odljeva sredstava? Zasto?

Izazov B: Poslovanje ima neocekivanu priliku da se proSiri na obecavajuce trziste. Koje
Ce biti bolje u ispunjavanju svojih potreba sa stajalista priljeva i odljeva sredstava?
Zasto?

o Koje bi od ovih poslovanja imali snaznije odnose sa svojim dobavljacima?

o Jesu li»nepodmireni racuni« isto $to i »novac u banci«?

o Koje ¢e od ovih poslovanja imati veci dugoroc¢ni uspjeh? Zasto?

2. RAZUMJETI PRILJEV | ODLJEV SREDSTAVA

Procitajte: Postoje dvije vrste nov¢anog toka:

Priljev sredstava dogada se kada je ukupan iznos gotovine koji ulazi
u vase poslovanije tijekom odredenog vremenskog razdoblja veci od
ukupnog iznosa gotovine koja izlazi iz vaSeg poslovanja tijekom istog
vremenskog razdoblja. To je ono Sto vi zelite - pozitivan ciklus priljeva
sredstava.

Odljev sredstava dogada se kada je ukupan iznos gotovine koji izlazi
iz vaSeg poslovanja tijekom odredenog vremenskog razdoblja vedi od
gotovine koja ulazi u vasSe poslovanja tijekom istog vremenskog raz-
doblja. Ovo je rizicna, nepozeljna situacija koju biste trebali odmah
rijesiti s aktivnostima koje generiraju gotovinu sto je brze moguce te
smanjuju izdatke.
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Pregledajmo tri razlicita primjera kako bismo razumieli pritiske priljeva i
odljeva sredstava i kako ih vlasnik poslovanja moze rijesiti. Zamislite da
poslovanje zapocinje mjesec s 300 u gotovini. Poslovanje obi¢no prima
gotovinsku uplatu od 200 svakog ponedjeljka i 200 svake srijede.
Isplacuje 300 u gotovini svakog petka. Primjer A ispod pokazuje ciklus
priljeva i odljeva sredstava za poslovanje tijekom razdoblja od tri tjedna.
Novac se priljeva i odljeva iz poslovanja predvidivim uzorkom.

Primjer A: Idealan priljev i odljev sredstava

1. tjedan 2. tjedan 3. tjedan

PRILJEV

200 200 200 200 200 200

GOTOVINE
GOTOVINSKI |4

IZDACI

POCETAK

300

300

300

UKUPAN

IZNOS

500

700

400

600 800

500

700

200

GOTOVINE

N P U S ¢ P S NP US P S NP U s C P s

Nazalost, svako poslovanje prolazi kroz iznenadenija i zastoje. Primjer
B ispod pokazuje sto se dogada kada poslovanje nije spremno za
odljev sredstava. U ovom slucaju, dvoje klijenata ne placaju svoje
fakture, rezultirajuci s 400 nenaplacenih potrazivanja (takoder zvanog
lo$ dug). Ovaj vlasnik poslovanja ovisio je 0 ovom novcu kako bi platio
zaposlenicima. Poslovanje takoder trpi hitan rashod koji treba biti
odmah placen.

Primjer B: Odljev sredstava - nespreman

Dvoje klijenata
odbili platiti
,' ovaj tjedan B

1. tjedan 3. tjedan

PRILJEV

GOTOVINE 200 200
GOTOVINSKI

o 300 300

UKUPAN

IZNOS 500 700 400
GOTOVINE

N P U S C P P S N P U S ¢ P s
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PRILJEV
GOTOVINE

GOTOVINSKI

IZDACI

UKUPAN
IZNOS
GOTOVINE

Primjer C ispod pokazuje ista iznenadenija i zastoje kao primjer B, ali

u ovom slucaju vlasnica poslovanja je spremna. Oslanja se na svoju

kreditnu liniju kako bi odrzala svoje poslovanje operativnim. Ona

otplacuje razliku za svoju kreditnu liniju ¢im je to prije moguce.

Primjer C: Moguci odljev sredstava - spreman

Dvoje klijenata Povlacéi sredstva Otplacuje
odbili platiti po kreditnoj kredit s
1. tje dan * ovaj tjedan liniji 3. tje da kamatom
200 200 20\0 200
300 300 302|300
500 700 400 200 400 800 | 498
N P U S C P lzvanredan P S N Jedan kiijent RS

rashod * konaéno placa

4

Raspravite: Sto vas ovi primjeri poducavaju o izazovima upravljanja priljevom

i odljevom sredstava?

Procitajte: Uobicajeno je za vlasnike poslovanja da imaju izazove s priljevom

i odljevom sredstava. Neki od ovih izazova ukljucuju:

o

o

o

Novitet poslovanja sto Cini teskim primiti pocCek i placati na pocek.
Prilike rasta koje mogu smanijiti koli¢inu dostupne gotovine.

Imati zalihe Sto privezuje gotovinu.

Klijenti plaé¢aju na pocek Sto odgada kolicinu priljevne gotovine.
Prodaja drugim poslovanjima koja pla¢aju na pocek 3to
odgada kolicinu priljeva gotovine.

Neravnomjerne prodaje zbog sezonskog rasporeda ili drugih
€¢imbenika Sto moze stvoriti viSe ili manje iznose u kolicini gotovine
koju imate.

Neocekivani troskovi.

Neplacanje klijenata (loS dug).
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3.

Raspravite: Koje moguce izazove ocekujete s priljevom i odljevom sredstava
vaseg poslovanja?

STRATEGIJE ZA POBOLJSANJE PRILJEVA | ODLJEVA SREDSTAVA

Procitajte: Mnogo je toga $to moZete uciniti kako biste ostvarili pozitivan ciklus
novcanog toka za svoje poslovanje i pripremili se za moguca iznenade-
nja i zastoje. Na primjer, mozete istraziti uobicajene uvjete placanja za
svoju industriju. U nekim industrijama prodavaci mogu Cekati do 90
dana ili duze prije nego Sto trebaju izvrsiti placanje. U drugim industri-
jama obicno se zahtjeva pla¢anje unutar 30 dana. Kada razumijete

uobicajene uvjete plac¢anja u svojoj industriji, tada mozete raditi na
tome da ispregovarate povoljnije uvjete za svoje poslovanje.

AKTIVNOST (15 minuta)

1.

korak: Kao skupina pregledajte sljedece strategije za poboljSanje priljeva i odljeva

sredstava u svojem poslovanju. Zastanite nakon svakog odsjeka kako biste utvrdili

pozitivne i negativne strane ovih strategija.

BUDITE BRZO PLACENI

o

O

Ponudite popuste klijentima koji pravovremeno placaju.

Razmotrite primijeniti naknadu za kasno placanje.

Ili nemojte nuditi placanje na pocek ili uspostavite stroge uvjete za placanje na
pocek.
Prinvatite placanje kreditnim karticama.

Izdajte racune bez odlaganja.
Osmislite popratni plan za potrazivanja.

Ponudite klijentima automatsko naplacivanje faktura.

STEDITE GOTOVINU

o

@)

O

O

o

Bavite se poslovnom prilikom s malo fiksnih izdataka.

SreZite nepotrebne rashode.

Upravljate zalihama i kontrolirajte ih.

Pricekajte s placanjem racuna do nekoliko dana prije krajnjeg roka.

Ako je nuzno, ispregovarajte s dobavljacima uvjete odgodenog placanja.



UPRAVLJAJTE TOKOM

o Odrzavajte zalihe gotovine.

o Pribavite kredit ili kreditnu liniju za rjeSavanje razdoblja neujednacenog priljeva
i odljeva sredstava.

2. korak: Pojedinacno zapiSite svoje odgovore na sljedeca pitanja:

Koje biste radnje mogli poduzeti kako biste ubrzali tok gotovine koja se priljeva u vase
poslovanje?

Koje biste radnje mogli poduzeti kako biste usporili tok gotovine koja se odljeva iz
vaseg poslovanja?

Raspravite: Viasnici poslovanja opcenito Zele primili ili prikupiti gotovinu Sto je
prije moguce te odgoditi placanje gotovinom dok to ne moraju
uciniti. Na prvi pogled, moze se ciniti da je ovo nacelo u konfliktu
sa Spasiteljevim naucavanjem: »Sto Zelite da ljudi vama ¢ine, cinite
i vi njima« (Matej 7:12). Kao vlasnik poslovanja, kako usuglasavate
ova nacela?

Procitajte: Dok radite na stvaranju pozitivnog ciklusa novcanog toka za svoje
poslovanje, vazno je djelovati s integritetom. UloZite napor da razumije-
te uvjete placanja u svojoj industriji. Budite pametni u postavljanju svoje
strategije placanja. Radite na stvaranju povoljnih uvjeta plac¢anja za svoje
poslovanje. Jednom kada ste postavili svoju strategiju placanja, jasno
priopcite svoja oCekivanja i ispunite sve svoje obveze.
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4. AKTIVNO UPRAVLJANJE MOJIM PRILJEVOM | ODLJEVOM SREDSTAVA

Procitajte: Nije dovoljno povremeno provjeriti bankovni racun svojeg poslovanja
i nadati se da Ce sve biti uredu s brojkama. Trebate aktivno upravljati
priljevom i odljevom sredstava svojeg poslovanja.

Kao uspjesan vlasnik poslovanja, trebali biste znati s koliko novaca
vasSe poslovanje raspolaZe u bilo kojem trenutku. Nemojte se
oslanjati na bankovna izvjeSca kako biste upravljali svojim priljevom

i odljevom sredstava. Stanje vaseg racuna Cesto ne odrazava plac¢anja
koja su u postupku, poput isplata koje idu vasim dobavljacima ili
uplata od klijenata.

Trebate stvoriti i stalno aZurirati projekcije svojeg priljeva i
odljeva sredstava. Kao Sto je ranije objasnjeno, priljev i odljev
sredstava je vremenski tijek i koli¢cina novaca koji se priljeva u vase
poslovanje ili izljeva iz njega tijekom odredenog vremenskog razdoblja.
Vasa projekcija trebala bi prikazivati ocekivani priljev i odljev sredstava
za sljedecih nekoliko mjeseci. Vasa projekcija nece biti 100% toc¢na, no
kljucno je da dosljedno uspostavljate oprezne procjene svojeg mjesec-
nog dohotka, promjenjivih rashoda i fiksnih rashoda.

Pozitivan novcani tok nije nesto Sto se samo dogodi poslovanju. Postize
se kroz marljiv rad i pazljivo planiranje. Poznajete li svoje trenutno
stanje novaca i projekciju buduceg priljeva i odljeva sredstava, mozete
donositi odluke koje ¢e pomodi vasem uspjehu i razvoju vaseg poslova-
nja. Uspjesni vlasnici poslovanja drze novCane rezerve za neocekivane
rashode i Cesto redaju izvore otplata temeljem svojih projiciranih
potreba priljeva i odljeva sredstava.
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AKTIVNOST (15 minuta)

Kao skupina naglas procitajte svaku situaciju ispod. Raspravite o pitanjima za prvu
situaciju prije nego Sto procitate sljedecu.

Situacija A: Zamislite da ste zapoceli poslovanje kojim prodajete putem interneta
djeje kostime za maskare. U lipnju kupite 300 kostima od svojih proizvodaca. Kupite
razne veli¢ine kostima za koje mislite da ¢e se najbolje prodavati. Ova kupnja iscrpi
gotovo sav vas poslovni novac. Vasa prodaja pocinje polako u prosincu i sijecnju, no
onda se ubrza u veljaci. Primijetite da su dva kostima odmah rasprodana, a vi nastav-
ljate primati zahtjeve za njih od klijenata. U meduvremenu, vasa zaliha ima brojne
druge kostime koji se ne prodaju dobro. Zelite kupiti jos od dva najpopularnija kosti-
ma, no do trenutka kada ste zaradili dovoljno novaca da mozete ostvariti kupnju,

shvacate da kostimi nece sti¢i na vrijeme da bi bili prodani za maskare.

o Koji su ¢cimbenici doprinijeli izazovima vaseg priljeva i odljeva sredstava u ovoj
situaciji?

o Sto biste mogli uciniti drugacije sliedece godine kako biste poboljsali svoj priljev
i odljev sredstava te sveukupni uspjeh svojeg poslovanja?

Situacija B: Zamislite da posjedujete kompaniju za uredivanja okoliSa. Ucestalo
smisljate i ugradujete nove sustava prskalica. Nedavno ste zaposlili dvoje novih
zaposlenika, Sto znaci da sada mozete imati dvije nove instalaterske ekipe. Vas priljev
i odljev sredstava je ogranicen, no osjecate se optimisticno po pitanju koli¢ine novog
posla koji cete modi nadodati ove sezone s drugom ekipom.

Nakon Sto ste dovrsili neke poslove, imate vise klijenata koji vam ne placaju na vrijeme.
Jedan od klijenata upao je u financijske probleme i trazi vas dodatno vrijeme za placa-
nje. Drugi klijent nije sretan svojim novoinstaliranim sustavom. Zeli da napravite jo$
puno posla i kaze da vam nece platiti dok nije u potpunosti zadovoljan. Sada ste
zabrinuti zbog svoje mogucnosti placanja svojim zaposlenicima tijekom sljedecih
nekoliko tjedana.
o Koji su ¢Cimbenici doprinijeli izazovima vaseg priljeva i odljeva sredstava u ovoj
situaciji?
o Sto biste mogli uciniti drugacije da biste razvili ovo poslovanje dok odrZavate
pozitivan ciklus novcanog toka?
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PROMISLITI—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite Sto bi Gospodin Zelio da
ucinite. Procitajte stih ispod i zapisite odgovore na pitanja.

»| ona djelovase za njih u skladu s vjerom njihovom u Boga; zato, ako
bi oni imali vjeru povjerovati da Bog moze uciniti da te okretaljke
pokazu put kojim trebaju ici, gle, to bijase ucinjeno; zato imahu ovo
Cudo, ai mnoga druga Cudesa ucinjena mocu Bozjom, dan za
danom.

Ipak, bududi da ta Cudesa bijahu ucinjena malim sredstvima, ona
im pokazivaSe Cudesna djela. Oni bijahu lijeni, i zaboravise zivjeti
vjeru svoju i marljivost, i tad ta cudesna djela prestadose, i oni ne
napredovahu na putovanju svojemu« (Alma 37:40-41).

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti kako biste planirali i upravljali svojim priljevom
i odljevom sredstava?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promjenu
koju ste gore utvrdili?
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OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa
sposobnost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se
poboljsati dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje
obveze i potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

®

Ispunit ¢u »Moj temelj« obveze za ovaj tjedan:
o Ispuniti projekt sluzenja skupine.

o Iznijeti svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam naucio o sluzenju.

)

U svoju poslovnu knjigu sastavit ¢u popis mogucih izazova s priljevom
i odljevom sredstava s kojim bi se moje poslovanje moglo suociti.

U svoju poslovnu knjigu napisat ¢u plan rjeSavanja izazova s priljevom
i odljevom sredstava s kojim bi se moje poslovanje moglo suociti.

@ o0

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

®

Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete narednog tiedna biti zatrazeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste

razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu, prodavali i biljeZili financijske

detalje (pogledaj tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.
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NAPOMENE
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RAZVIJANJE MOJEG
POSLOVANJA

NACELO »MOJ TEMEL]J« POSLOVNA NACELA, VJESTINE
o Nastojati uiti: Odluciti kamo idete i kako I NAVIKE

sti¢i tamo 1. Tri nacina za razvijanje mojeg poslovanja
ProSirivanje mojih usluga ili proizvoda
ProSirivanje mojeg ciljnog trzista
Natjecanje za veci udio u trzistu

Iskoristiti prilike razvoja najbolje Sto je moguce

T

Razvijanje navike doprinosenja osobnoj
uStedevini

7. Rezanje nepotrebnih troSkova
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1ZVJES CA —Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Odrzati obveze »Moj temelj«,

U svoju poslovnu knjigu napisati popis mogucih izazova s priljevom
i odljevom sredstava s kojim bi se moje poslovanje moglo suociti.

© U svoju poslovnu knjigu napisati plan rie3avanja izazova s prilievom
i odljevom sredstava s kojim bi se moje poslovanje moglo suociti.

(D) Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

€ Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruZiti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbenice.
Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZzavanjem svojih obveza ovog tjedna?

\®‘ PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA

Kyue:

adjelovonye. Promisite

Mo temele obveze Obveze razvaja poslovanja Obveze poslovnih aktivnosti

Polajatse b [Svakodnenno kot 20ps pivodo |
Primier | posuzon ® |rwshoso

o|o|eo|e| o |e(o|o o|e|o|e|e
o|e|e|e| o |o[o|o|e|e|o|e|e
o o eo|e| o |o[o|ofo|e|o|e|e
o|e|eo|e| o |o[o|ofo|e|o|e|e
o o o|e| o |o[o|ofe|e|o|e|e
o o e|e| o |o[o|ofo|e|o|e|e
o|o|e|e| o |e[o|efo|o|o|e|e
o|o|e|e| o |ofo|o|e|e|e|e|o| 7




2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od kljucnih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrZavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Sto ste naudili zapisivanjem popisa mogucih izazova s priljevom
i odljevom sredstava s kojim bi se vase poslovanje moglo
suociti? Koje vam je rjeSenje palo na pamet?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjiedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

ZapiSite kako ¢ete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uto SRI CET PET SUB
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MOJ TEMELJ: NASTOJATI UCITI: ODLUCITI

KAMO IDETE | KAKO DOCI TAMO—
Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Promislite: Kako ucenje stvara prilike?

Pogledajte: Videozapis »Education for a Better Life«, dostupan na stranici
srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na

kraju ovog odsjeka.)

Raspravite: Sto je starjesina Joseph W. Sitati Zelio kad je imao 13 godina?

Sto je ucinio oko toga?

Procitajte: Naukisavezi 88:118-119 i citat predsjednika Gordona B.

Hinckleyja.

AKTIVNOST - STVARANJE »ZIVOTNOG POSLANJA« (10 minuta)

1. korak: Procitajte citat predsjednika Henryja B. Eyringa.

Bog ima naum za nas. Blagoslovio vas je posebnim darovima i talentima koji
vam omogucuju da postanete sve Sto on Zeli da postanete. Mozete ispuniti
svoje poslanje ovdje na Zemlji ako ste marljivi u nastojanju da razumijete

i sluSate njegovu volju za vas.

2. korak: Odgovorite na sljedeca pitanja kako biste poceli stvarati svoju viziju
ili »Zivotno poslanje«. Necete imati vremena da dovrSite to sada, no barem
zapiSite glavne ideje. Mozete dotjerati i poboljSati svoje »Zivotno poslanje«

u buducnosti.

MOJE ZIVOTNO POSLANJE

Gdje Zelim biti za pet godina?

Zasto?

Koje vjestine, znanje ili iskustvo trebam kako bih stigao tamo?

NAUK | SAVEZI
88:118-119

»Trazite marljivo i
poducavajte jedni
druge rijeci mudrost;
da, trazite iz
ponajboljih knjiga
rijeci mudrosti;
nastojte uciti, i to
proucavanjem i
takoder vjerom...
uspostavite dom...
ucenja.«

PREDSJEDNIK
GORDON B. HINCKLEY

»Imamo odgovornost
i izazov da zauzmemo
svoje mjesto u svijetu
poslovanja, znanosti,
viade, zdravstva,
obrazovanja i svakog
drugog vrijednog i
konstruktivnog zvanja.
Imamo obvezu obuciti
svoje ruke i umove da
prednjacimo u djelu
svijeta za blagoslov
cijelog Covjecanstva.«

»A City upon a Hill,
Ensign, srpanj 1990., 5



Obvezite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

[J Dovrsite aktivnosti »Stvaranje ciljeva« i »Pronalazak savjet-

nika« ispod.

L] ZavrSite pisati svoj plan »Zivotnog poslanja« i raspravite o

njemu sa svojom obitelji ili prijateljima.

[J Zamolite nekoga da vam bude mentor i odredite vrijeme

Za sastanak.

AKTIVNOST - STVARANJE CILJEVA (tijekom tjedna)

1. korak: Procitajte citat predsjednika Howarda W. Huntera. Rade¢i prema

ostvarenju ciljeva, pretvaramo svoje nade u djelovanje.

Ciljevi trebaju:

1. Biti odredeni i mjerljivi.

2. Biti zapisani i stavljeni tamo gdje ih mozete vidjeti svaki dan.

3. Imati odredeno vrijeme dovrsenja.

4. Zahtijevati odredene radnje za ostvarenje.

5. Biti neprestano pregledavani, izvjeS¢ivani i azurirani.

2. korak: Na zasebnom komadu papira napiSite dva ili tri cilja koji ¢e vam

pomoci ostvariti vase »zivotno poslanje«. Slijedite sljedeci primjer. Postavite

papir tamo gdje Cete ga svaki dan vidjeti.

ODREDENI KOGA CU
< KORACI ZA | VREMENSKI | 1ZVJESCIVATI
?

cit) ZASTO? POSTIZANJE | RASPON O SVOJEM

CILJA NAPRETKU?
PRIMJER: Tako da mogu | 1. Probuditi se | Procijenit ¢u Pokazat ¢u
Citati Mormo- | primati u 6.30. svoj napredak | svoju tablicu
novu knjigu 30 | Svakodnevno |5 ¢itati prije | Svake veceri napredovanja
minuta svaki | vodstvo od dorucka. prije spavanja. | ¢lanu obitelji
dan. Duha Svetoga. 3. Zabiljeit svake nedjelje.

svoj napredak

u tablicu.

PREDSJEDNIK
HENRY B. EYRING

»Trazite da vam Duh
pokaZe Sto Gospodin
zeli da Cinite.
Planirajte to uciniti.
Obecajte mu da cete
poslusati. Djelujte s
odlucnoscu sve dok
ucinite ono Sto je
trazio. A zatim se
molite... da biste znali
Sto sljedece mozete
uciniti.«

»Act in All Diligenceg,

Ensign ili Lijahona,
svibanj 2010., 63

PREDSJEDNIK
HOWARD W. HUNTER

»Ovo je evandelje
pokajanja i trebamo
se kajati i rjesavati
probleme. Zaista,
proces pokajanja,
obvezivanja i
postavijanja ciljeva
trebao bi biti
neprekidan...
Preporucam ovaj
postupak vama.«

»The Dauntless Spirit
of Resolution«
(sastanak duhovne
misli na Sveucilistu
Brighama Younga, 5.
sijecnja, 1992.), 2,
speeches.byu.edu
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AKTIVNOST - PRONACI MENTORA (tijekom tjedna)

1. korak: Procitajte citat starjeSine Roberta D. Halesa.

Mozda Cete trebati nekoga s mnogo iskustva kako bi odgovorio na vasa
pitanja - nekoga tko je ucinio ono Sto vi zelite uciniti. Drugi mentori mogu biti
pravedni prijatelji ili ¢lanovi obitelji. To su ljudi koji su spremni provesti vrijeme
poticuci vas da ucinite promjene u svojem zivotu i drzeci vas odgovornima za
napredak.

2. korak: Razmislite kakvu pomoc trebate. Napisite popis ljudi koji bi vam
mogli biti mentori. Razmislite i pomolite se o0 svojem popisu imena.

3. korak: Odgovorite na sljedeca pitanja kako biste zapoceli mentorski odnos.
Kako biste pozvali nekoga da vam bude mentor, mozete jednostavno pitati:
»PokuSavam uciniti promjenu u svom zivotu. Biste i bili voljini pomodi mi?«

MOJ MENTOR

Koga biste Zeljeli da vam bude mentor?

Kada cete pitati njega ili nju da vam bude mentor?

Kada biste se mogli sastati da iznesete svoje »Zivotno poslanje« i ciljeve?

Koliko biste se €esto htjeli sastajati sa svojim mentorom?

4. korak: Sjetite se da ste odgovorni za svoje »Zivotno poslanje«. Kad se
sastanete sa svojim mentorom:

o Pregledajte svoj napredak.
o Pregledajte prepreke svom napretku i Sto Cinite kako biste ih nadvladali.

o Posebno pregledajte ono Sto planirate uciniti prije nego Sto se ponovno
sastanete sa svojim mentorom.

STARJESINA
ROBERT D. HALES

»U mojim godinama
kao mlada odrasla
osoba, traZio sam
savjet od svojih
roditelja i vjernih
savjetnika od
povjerenja. Jedan od
njih bio je svecenicki
voda, a drugi ucitelj
koji je vjerovao u
mene. S molitvom
odaberite savjetnike
kojima je vasa
duhovna dobrobit u
Srcu.«

»Suocavanje s izazovima
danasnjeg svijetag,
Ensign ili Lijahona,
studeni 2015., 46



OBRAZOVANJE ZA BOLJI ZIVOT

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliededi scenarij.

STARJESINA JOSEPH W. SITATI: U dobi
od 13 godina zZivio sam u veoma
ruralnom dijelu Kenije. Ljudi su imali
vrlo malo. Ali oni za koje se cinilo da
mogu si priustiti stvari kojima su se
drugi divili bili su oni koji su imali
dobro obrazovanje. Shvatio sam da je
obrazovanije kljuc za bolji zivot.

Misao mi se stalno vracala da odem
razgovarati s ravnateljem jedne od
Skola koju sam zaista htio pohadati.
Trebao mi je bicikl mog oca za to
putovanje koje je trajalo pola dana.
Nikada prije nisam bio izvan svog sela.
Nisam znao dobro govoriti engleski
jezik, a ovaj je ravnatelj bio bijelac.
Nikada prije nisam susreo bijelca niti
izravno razgovarao s jednim pa je ovo
bila zastrasuju¢a misao.

NeSto u meni tjeralo me je dalje

i govorilo mi da trebam ovo uciniti pa
sam krenuo posijetiti tog ravnatelja.
Dok sam ga gledao, mogao sam vidjeti
da je prilicno iznenaden vidjeti ovog
mladic¢a kako stoji poput vojnika pred
njim. Imao je ljubazne oci pa mi je to
dalo hrabrosti. Rekao sam mu da se
zaista zelim prikljuciti njegovoj skoli

i da bih bio jako sretan ako bi me
primio. Tada je rekao: »Pa, vidjet ¢emo
kada dodu rezultati ispita.« Rekao sam:
»Hvala vam, gospodine.« IzaSao sam iz
ureda za manje od Cetiri minute.

Te Cetiri minute koje sam proveo u tom
uredu zaista su bile definirajuci trenuci
u mom zivotu. Bio sam jedini ucenik iz
svoje osnovne skole koji je bio primljen
u jednu od najboljih Skola u nasem
podrucju. Cinjenica da mi je taj dobar
Covjek pruzio tu priliku ucinila me
zahvalnim i nadahnula me da tezim
biti najbolji ucenik u svom razredu.

To mi je otvorilo nove prilike da
krenem u drugu dobru Skolu i zatim da
se pripremim za fakultet. Moje mi je
obrazovanje omogucilo da pronadem
svoju zenu na fakultetu. Omogucilo mi
je da pronadem posao u gradu. Dok
smo zivjeli u Nairobiju, naisli smo na
par misionara koji su nas pozvali u svoj
dom, gdje su odrzavali sastanke

s onima koji su bili ¢lanovi Crkve. Da
nisam bio u Nairobiju u to vrijeme,
nikada ne bih pronasao evandelje.
Cinjenica da sam imao siguran posao
omogucila mi je da sluzim u Crkvi.

Svjedocim da je obrazovanje kljuc za
samodostatnost. Ono ¢e otvoriti
mnoge puteve tako da mozete skrbiti
za sebe vremenito i postati takoder
duhovno samodostatni.
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9: RAZVIJANJE MOJEG POSLOVANJA

@ UCITI—Maksimalno vrijeme: 60 minuta

1. TRI NACINA ZA RAZVIJANJE MOJEG POSLOVANJA

Procitajte: Jednom kada je vase poslovanje ostvarilo trajan uspjeh u pruzanju
profitabilne usluge ili proizvoda, moze biti spremno za prilike razvoja.
Razvijanje vaseg poslovanja mozda je bilo dio vaseg plana od pocetka
ili moze biti ugodno iznenadenje koje ¢e vam donijeti vas marljivi rad
i ustrajnost. Vecina vlasnika poslovanja razvija svoje poslovanije na

jedan od tri nacina, kako je prikazano ispod. U ovom ¢emo poglavlju
detaljno istraziti svaki od tih nacina.

PROSIRIVANJE VASIH PROSIRIVANJE VASEG
USLUGA ILI PROIZVODA CILJANOG TRZISTA

i

2. PROSIRIVANJE MOJIH USLUGA ILI PROIZVODA

NATJECANJE ZA VECI
UDIO U TRZISTU

-~
dikh

|

Procitajte: Jedan ucinkovit nacin za razvijanje vaseg poslovanja je nudenje dodatnih
usluga ili proizvoda koji ispunjavaju potrebe vasih ciljanih potrosaca.
Nove usluge ili proizvodi stvaraju dodatne izvore dohotka koji pomazu

s pruzanjem stabilnosti za vaSe poslovanje. Neki primjeri mogu ukljuci-
vati one prikazane ispod.
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Poslovna ku¢a za  PruZatelj usluga Kompanija za Pruzatelj usluga
promjenu ulja pro- nocenja s doru¢- iznajmljivanje skija sustava informa-
daje filtere za zrak, kom prodaje pake- prodaje karteza  cijske tehnologije
metlice brisacai  te za godiSnjice vucnice i nudi prodaje prioritet-
popravlja oSte¢e-  koji sadrze cokola- uslugu prijevoza.  nu podrsku.

nja na vjetrobran-  diceiruze.

skim staklima.

Primijetite da je svako od proSirenih usluga ili proizvoda u ovim primjerima kom-
patibilno prosirenje temeljnog poslovanja.

Primijetite da je svako od proSirenih usluga ili proizvoda u ovim
primjerima kompatibilno prosirenje temeljnog poslovanija.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Pojedinacno odvojite tri minute da promislite 0 dodatnim uslugama ili

proizvodima za vase poslovanje i zapiSete Sto je vise njih moguce. Budite kreativni

i nastojte ne ograniciti svoje razmisljanje. ZapiSite sve $to vam padne na pamet.

1.

2.

7.

8.

9.

10.

1.

12.

2. korak: Pregledajte svoj popis i zaokruzite tri ideje za koje smatrate da najvise

obecavaju po pitanju razvijanja vaseg poslovanja.

3. korak: Neka nekoliko ¢lanova skupine iznesu ideju koju su zaokruzili za svoje

poslovanje, a koja najvise obecava. Clanovi skupine trebaju pruZiti povratne informacije

radi izgradnje svake ideje.
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9: RAZVIJANJE MOJEG POSLOVANJA

3. PROSIRIVANJE MOJEG CILJANOG TRZISTA

Procitajte: oS jedan nacin na koji ¢ete pomocdi razvoju svojeg poslovanja je prosiri-
vanje vaseg ciljanog trzista. To ¢e vam omoguciti da se usredotocite na
viSe klijenata i komunicirate s njima, 5to ¢e vjerojatno dovesti do vise
posla. Neki od nacina na koje mozete prosiriti svoje ciljano trziste
prikazani su ispod.

Usredotocenost na Otvaranje novog pro- Preseljenje u vedi
novi segment klijenta dajnog kanala objekt ili na bolju
lokaciju

" B—

Vlasnik poslovne ku¢e  Vlasnik poslovne ku¢e  Kompanija za iznajm-

za 7zensku odjecCu Siri - za nakladniStvo osmis-  ljivanje seli se na vecuy,

se kako bi prodavao ljava novu web-stranicu ugledniju lokaciju na rivi.
odjecu za djecu. radi prodaje proizvoda

putem interneta.
Otvaranje druge Licenciranje drugog Dodjeljivanje franSize
lokacije prodavaca za prodaju za vasSe poslovanje

vasih proizvoda

Baad
¥y

Instruktor plesa otvara Poslovna kuca za Vlasnik slasticarnice
drugi studio u obliz- gazirane nepitke daje  prodaje pravo za vode-
njem gradu. dopustenje lancu nje njezinog poslovanja

trgovina s namirnicama na drugoj lokaciji.
za prodaju pica pod
svojom oznakom.

Raspravite: o Koje biste cimbenike htjeli istraZiti i razmotriti prije nego sto se
pozabavite s bilo kojom od ovih mogucnosti?

o Kako biste odrzali kvalitetu tih usluga ili proizvoda u svojem
temeljnom poslovanju dok se Sirite?
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AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Pojedinac¢no utvrdite jedan nacin na koji mozete prosiriti svoje ciljano
trziSte. Zapisite svoju ideju u prostor ispod.

2. korak: Rasporedite se u parove. Sa svojim suradnikom raspravite svoju ideju za
prosirenje svojeg ciljanog trzista. Svaki bi suradnik trebao pruziti konstruktivne povrat-
ne informacije.

4. NATJECANJE ZA VECI UDIO U TRZISTU

Procitajte: Takoder, moZete razviti svoje poslovanje natjecuci se za veci udio
u trziStu. Vlasnici poslovanja vrse to usmjeravajuci svoje konkurentne
prednosti i povecavajuci kvalitetu svojih usluga ili proizvoda kako bi se
klijenti prebacili na njihovo poslovanje. Na primjer, vlasnik kino dvora-

ne moZe uloziti u udobne stolice i skuplji izbor hrane, Sto moze privudi
ljude koji odlaze u druge dvorane.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Razmislite o poslovanju koje se izravno natjece s vasim. Ovo poslovanje ne
mora biti identi¢no vasem, ali ispunjava iste potrebe klijenta. ZapiSite najbolje prodajne
vrijednosti usluge ili proizvoda vaseg konkurenta.

2. korak: Zapisite kako bi se vasa usluga ili proizvod trebali poboljsati da bi potaknuli
klijente na kupnju od vas.

3. korak: Rasporedite se u parove. Pretpostavite da je vas suradnik potencijalni
klijent. Razgovarajte s njim o ideji(ama) koju(e) ste zapisali u 2. koraku. Postavite
pitanja kako biste odredili je li on zainteresiran za vasu(e) ideju(e).
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9: RAZVIJANJE MOJEG POSLOVANJA

5. ISKORISTITE PRILIKE RAZVOJA NAJBOLJE STO MOZETE

Proéitajte: Upravo smo ucili o tri nacina za razvijanje poslovanja. Zelite li razviti
svoje poslovanje, trebate aktivno potraziti moguce prilike za rast.
Uspjesni viasnici poslovanja uce djelovanjem (vidi NiS 58:26-28). Oni
djeluju u mudrosti kada razmatraju nove prilike za proSirenje svojeg

poslovanja pazljivom procjenom dodatnih resursa i potencijalnih
promjena. Medutim, ne boje se eksperimentirati i pogrijesiti. Pogreske
vide kao prilike da ubrzaju svoje ucenje koje ih moze uciniti snaznijima

i pribliziti in njihovim ciljevima. Imaju hrabrosti promijeniti fokus svojeg
poslovanja, ako je to nuzno, da bi ispunili promjenjive potrebe klijenata.

F VE i’\’:\/ﬂ/’/,/ /i 7

v

"

Raspravite: Zamislite viasnika poslovanja koji li¢i parkirna mjesta. Ustanovio
je da moze steci viSe posla promjenom fokusa svojeg poslovanja.
Nakon razgovora sa svojim klijentima saznao je da bi oni bili voljni
platiti viSe kada bi njegovo poslovanje brisalo stare oznake
i postavljalo parkirne barijere i lezece policajce. Detaljno je to
analizirao i vjeruje da je to financijski razumno pa odlucuje
iskoristiti ove nove prilike.
o Koje ste prilike ili prepreke primijetili koje bi mogle uzrokovati

da promijenite fokus svojeg poslovanja?

168



6. RAZVIJANJE NAVIKE DOPRINOSENJA OSOBNOJ USTEDEVINI

Procitajte: Vasoj sposobnost da razvijate svoje poslovanje moZe uvelike pomoci
ako imate osobnu ustedevinu iz koje mozete crpsti. Jedna navika koja
izdvaja uspjesSne vlasnike poslovanja je da oni dosljedno Stede novac.
Savjetovani smo prvo placati svoje desetine i prinose. Tada bismo
trebali platiti sebi Stededi dio naseg novca.

Stednja novca pruza sredstva za hitne slucajeve i neocekivane potrebe.
Takoder omogucuje mir savjesti, fleksibilnost sa zivotnim odlukama

i resurse za prilike poput razvijanja poslovanja. lako postoji mnogo
nacina za Stednju novaca, ono Sto je naposljetku najvaznije je da
Stedimo novac svaki tjedan.

Tehnologija vam moze pomodi Stedjeti novac. Mozete uspostaviti
automatsko odbijanje sa place ili automatsko prebacivanje s tekuceg
na Stedni racun. Automatsko odbijanje ili prijenosi mogu pomoci da
Stednja ne postane naporna. Neki drugi prakti¢ni nacini za Stednju
novaca ukljucuju:

@)

izgradnju fonda za hitne slucajeve;

@)

uspostavljanje budzeta;

o rad prema kratkorocnim ciljevima Stednije;

o deponiranje pausalnog iznosa prihoda, poput povrata poreza,
novca za rodendan, bonusa i novca od nasljedstva;

o postavljanje Stednog racuna za misije, obrazovanje, umirovljenje,

poslovne prilike ili druge osobne ciljeve;

o Stednja vaSe gotovine ili sitnoga novca.

Raspravite: Koji suvam pristupi najbolje funkcionirali u pomaganju da
dosljedno Stedite novce?

7. REZANJE NEPOTREBNIH TROSKOVA

Procitajte: Kako bi odrzali zdravu marginu dobiti, vlasnici poslovanja ¢esto moraju
uciti djelovati s relativno malo resursa. Uspjesni vlasnici poslovanja
Stedljivi su i odlu¢ni u odredivanju koji su troskovi vrijedni muke, a koji
nisu. Ponekada mogu smiono djelovati obvezujudi se da Ce srezati
odredeni udio svojih troskova, a zatim pronaci kreativne pa ipak
realisticne nacine da ostvare ustedu. Ispod su prikazani neki uobicajeni
nacini na koje vlasnici poslovanja ucinkovito upravljaju trosSkovima.
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9: RAZVIJANJE MOJEG POSLOVANJA

S

Budite domisljati: Dijelite ili ponovno upotrijebite opremu
i zalihe; budite voljni kupiti koriSteno umjesto novoga.

Na primjer, radionica za graficki dizajn bila je izbirljiva prilikom
kupnje koristenog namjestaja koji ispunjava njihove potrebe.

Odrzite fokus: Ucinkovito koristite vrijeme usredotociva-
njem na prioritete i projekte koji generiraju najvise dohotka.

Na primjer, poduzece za strojarstvo specijaliziralo se usredotoci-
vanjem na svoje tri najprofitabilnije usluge.

Koristite tehnologiju: Koristite tehnologiju kako biste

povecali produktivnost, poboljsali komunikaciju i smanjili
izdatke.

Na primjer, kako bi smanjilo rashode od putovanja, poslovanje
za razvoj softvera iskoristilo je nisko budzetne usluge videokon-
ferencija i telekonferencija.

Iskoristite kupovnu mo¢: Kupuijte ili trazite procjene cijena
iz viSestrukih izvora, pregovarajte o rashodima kako biste
dobili najbolju mogucu cijenu ili kupujte na veliko,

O

Na primjer, koZarsko poslovanje zatraZilo je procjenu cijena od
raznih potencijalnih dobavljaca koze.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: S navedenog popisa ili koriStenjem vlastitih ideja pojedinacno utvrdite dva
nacina na koje biste mogli srezati izdatke za svoje poslovanje. Zapisite svoje ideje
ispod.

2. korak: Kao skupina iznesite ucinkovite nacine na koje ste srezali izdatke za svoje
poslovanje ili nacine na koje ste vidjeli da drugi vlasnici poslovanje ucinkovito rezu
svoje izdatke.
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PROMISLITI—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite Sto bi Gospodin Zelio da
ucinite. Procitajte dolje navedeni citat i zapiSite odgovore na pitanja.

»Muskarci i zene koji predaju svoje zivote Bogu otkrivaju da on
moze mnogo Vvise uciniti iz njihovih zivota nego Sto oni mogu. On
Ce produbiti njihovu radost, proSiriti njihovu viziju, izostriti njihov
um, ojacati njihove misice, uzdignuti njihov duh, umnoziti njihove
blagoslove, povecati njihove prilike, utjesiti njihove duse, dovesti
prijatelje i izliti mir« (Ezra Taft Benson, »Jesus Christ - Gifts and
Expectationss, Ensign, prosinac 1988., 4).

Temeljeno na onome sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti kako biste pomogli razviti svoje poslovanje?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promjenu
koju ste gore utvrdili?

171



9: RAZVIJANJE MOJEG POSLOVANJA

172

OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa
sposobnost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se
poboljsati dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje
obveze i potpiSite ispod.

MOJE OBVEZE

@  Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:
o Dovrsite aktivnosti »osmisljanje cilieva« i »pronalazak savjetnika«.
o Dovrsiti s pisanjem plana mojeg »zivotnog poslanja« i raspraviti o njemu
sa svojom obitelji i prijateljima.

o Zamoliti nekoga da bude moj savjetnik i odrediti vrijeme za sastanak.

Napisat Cu plan u svoju poslovnu knjigu detaljno iznoseci nacine na koje

®

kanim razviti svoje poslovanje u pravom trenutku.

Napisat ¢u plan u svoju poslovnu knjigu detaljno izoseci nacine na koje bih
mogao srezati troskove svojeg poslovanja.

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

@O o0

Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tiedan biti zatraZeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste
razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu, prodavali i biljeZili financijske
detalje (pogledaj tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.
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IZVIJESTITI—Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Odrzati obveze »Moj temelje.

Napisati plan u svoju poslovnu knjigu detaljno iznoseci nacine na
koje kanim razviti svoje poslovanje u pravom trenutku.

(© Napisati plan u svoju poslovnu knjigu detaljno iznosec¢i nacine na
koje bih mogao srezati troSkove svojeg poslovanja.

@) Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

() Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruZiti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbenice.
Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZzavanjem svojih obveza ovog tjedna?

PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA
" iebine

ko skupine svakog tjedno,

wyue:

Suakag edno. Pritodite svju procjeny vojem suradri a dieovonye. Promisite

vazne navike

»Moj temelje obveze Obveze razvoja poslovanja Obveze poslownin akivnost

e | PO 00 o o [Tk s

oo e

" | nacelo spasena




2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrzavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?

o Sto ste naucili stvaranjem plana za razvoj svojeg poslovanja?

o Sto ste naucili stvaranjem plana za rezanje svojih poslovnih
izdataka?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolaze(i tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uto SRI CET PET SUB
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MOJ TEMEL): POKAZATI INTEGRITET—

ﬂlﬂlﬁ Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Promislite:

Pogledaijte:

Raspravite:

Procitajte:

Sto mislite zasto Gospodin voli one »poste[nog] srca«?

Videozapis »What Shall a Man Give in Exchange for His Soul?,
dostupan na stranici srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa?
Procitajte scenarij na kraju ovog odsjeka.)

Sto znadi imati integritet? Koji su neki mali nacini na koje ljudi
prodaju svoju dusSu kako bi zadobili stvari u ovom zivotu?

Clanci viere 1:13 i Job 27:5.

AKTIVNOST (5 minuta)

Zasebno se ocijenite u sljedecim podrudjima.

STAVITE BROJ ISPRED SVAKE STAVKE KAKO BISTE POKAZALI KOLIKO
CESTO DJELUJETE NA OVAJ NACIN.

1 = nikada, 2 =

ponekad, 3 = Cesto, 4 = gotovo uvijek, 5 = uvijek

1. Ispunjavam sva svoja obecanja, obveze i saveze.

2. Potpuno sam iskren u svemu Sto kazem i zapisima koje vodim.

3. Ne pretjerujem kako bih ucinio da se stvari Cine boljima nego Sto jesu.

4. Vra¢am sve Sto posudim i ne uzimam stvari koje mi ne pripadaju.

5. Potpuno sam vjeran svojem bracnom drugu u rije¢ima i djelima.

6. Nikada ne varam, ¢ak i kada znam da necu biti uhvacen.

7. Kada nadem nesto $to nije moje, vratim to vlasniku.

8. Uvijek vracam novac koji posudim.

Raspravite:

ObvezZite se:
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Procitajte Mosiju 4:28 i citat starjeSine Josepha B. Wirthlina.
Zasto je otplacivanje duga ili poslovnog ili studentskog zajma
(poput zajma TOF-a) pitanje osobnog integriteta?

Obvezite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

L1 Poboljajte jedno od osam podrucja koja ste ocijenili
u aktivnosti.

L1 Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima Sto ste danas naudili
O integritetu.

CLANCI VJERE 1:13

»Vjerujemo da
trebamo biti posteni.«

JOB 27:5

»NeduZnost svoju
do zadnjeg daha
branim.«

MOSIJA 4:28

»| htio bih da
upamtite da svatko
tko uzajmi nesto od
bliznjega svoga ima
vratiti ono sto uzajmi,
kako se vec pogode.

a mozda cinis da
sagrijesi i tvoj bliznji.«



STO LI COVJEK MOZE DATI U ZAMJENU ZA SVOJU DUSU?

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliededi scenarij.

STARJESINA ROBERT C. GAY: Spasitel]
je jednom postavio sljedece pitanje
svojim ucenicima: »Sto li ¢ovjek moze
dati u zamjenu za svoju dusu?« [Mate]
16:26].

Prije mnogo godina, moj me otac
poducio da pomno razmotrim ovo
pitanje. Dok sam odrastao, moji su mi
roditelji davali sitne poslove po kuci

i davali su mi dZeparac za taj rad.
Cesto sam koristio taj novac, nesto
viSe od 50 centi tjedno, kako bih iSao
u kino. U ono vrijeme karta za kino
stajala je 25 centi za jedanaestogodis-
njaka. Tako bi mi ostalo 25 centi za
troSenje na cokoladice, koje su stajale
5 centi po komadu. Film s pet ¢okola-

dica! Nisam mogao proci bolje od toga.

Sve je bilo dobro dok nisam navrsio

12 godina. Stojedi u redu jednog
popodneva, shvatio sam da je cijena za
dvanaestogodisnjake bila 35 centi, a to
je znacilo dvije ¢okoladice manje. Ne
bas spreman za tu Zrtvu, uvjeravao
sam sebe: »lzgledas isto kao i prije
tjedan dana.« Zatim sam prisao

i zatrazio kartu za 25 centi. Blagajnik
nije ni trepnuo, a ja sam kupio redov-
nih pet Cokoladica umijesto tri.

Razdragan svojim postignucem,
kasnije sam pozurio kudi reci svom tati
o postignutom uspjehu. Dok sam mu
pri¢ao o detaljima, nije govorio nista.
Kada sam zavrsio, jednostavno me
pogledao i rekao: »Sine, bi li prodao
svoju dusu za novCi¢?« Njegove rijeCi
probole su moje dvanaestogodisnje
srce. To je lekcija koju nikada nisam
zaboravio.

(»What Shall a Man Give in Exchange

for His Soul?« Ensign ili Lijahona,
studeni 2012., 34)

STARJESINA
JOSEPH B. WIRTHLIN

»Postenje znaci uvijek
Ciniti ono Sto je
ispravno i dobro, bez
obzira na trenutne
posljedice. To znaci
biti pravedan iz
dubine duse, ne samo
u nasim djelima vec,
Jos vaznije, u nasim
mislima i u nasim
srcima... Mala laz,
malo varanje ili
neposteno
iskoristavanje nije
prihvatljivo
Gospodinu... Krajnja
nagrada postenju jest
stalno suputnistvo
Duha Svetoga... [koji
ce] voditi nas u svemu
Sto ¢inimo.«
»Personal Integritys,

Ensign, svibanj 1990,
30,32, 33
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10: FINANCIRANJE MOJEG POSLOVANJA

UCITI—Maksimalno vrijeme: 60 minuta

1. IMAM LI GOTOVINE ZA RAST?

Procitajte: Naucili smo da uspjedni viasnici poslovanja rade na stvaranju pozitivnog
ciklusa priljeva i odljeva sredstava. Kroz paZzljivo planiranje i upornost,
imaju dovoljno gotovine za odrzavanje i rast svojeg poslovanja. Oni
pOznaju svoje trenutno stanje gotovine i rutinski azuriraju procjene
svojeg priljeva i odljeva sredstava. Oni »gledaj[u] da sve... bude ucinjeno
s mudroscu i redom« (Mosija 4:27).

Uz to, mnogi vlasnici poslovanja traze financiranje kako bi proveli
prilike za rast poput onih o kojima smo udili u poglavlju 9. Odlucite li
traziti financiranje za svoje poslovanje, prvo Cete trebati imati detaljno
razumijevanje priljeva i odljeva sredstava svojeg poslovanja, posebice
gotovine koju vase poslovanje trenutno crpi te je predvideno da ¢e
crpsti. Klju¢no vam je osigurati da vaSe poslovanje ima dovoljno
gotovine za odrzavanje operativnog rada, da se nosi s neocCekivanim
situacijama i raste u skladu s vasim ciljevima.

2. JE LI POSUDIVANJE NOVCA DOBRO ILI LOSE?

Procitajte: Osobni dug i poslovni dug se razlikuju. Osobni zajmovi ¢esto se koriste
da bi se potrosilo vise nego Sto smo u stanju platiti. Poslovni zajmovi
trebali bi biti koristeni za proizvodnju vise nego $to smo u stanju
proizvesti. Vode Crkve savjetovali su nas da izbjegavamo osobne
dugove. Kao Sto je starjesina Joseph B. Wirthlin rekao: »Neki dugovi
- poput onog za skroman dom, troskove obrazovanja, vjerojatno
potrebnog prvog automobila - mogu biti nuzni. No, nikada ne bismo
smijeli udi u financijsko ropstvo kroz potrosacki dug, a da pazljivo ne
odvagnemo troskove« (»Earthly Debts, Heavenly Debts, £nsign ili
Lijahona, svibanj 2004., 41).

Raspravite: Razmislite o nekome koga poznajete tko je posudio novac za
osobnu uporabu. Je li im to pomoglo ili naskodilo?
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Procitajte: Trebali bismo biti oprezni kada razmatramo poslovni dug. No, kada ga

se mudro koristi, »valjan poslovni dug je jedan od elemenata rasta«
(Teachings of Presidents of the Church: Ezra Taft Benson [2014.], 272).

Gotovo svako poslovanje zahtjeva dodatni kapital ili novac za rast.
Vlasnici poslovanja obicno stjecu dodatni kapital kroz vlastite uStedevine
ili kroz financiranje zaduzivanjem ili financiranje dionickim kapitalom.
Financiranje zaduZivanjem znaci podizanje poslovnog zajma i onda
njegovo otplacivanje uz kamate. Financiranje dioni¢kim kapitalom
znadi primanje novca u zamjenu za djelomicno vlasnistvo u kompaniji.

Povremeno, vlasnici poslovanja primaju drzavne potpore ili novac iz
drugih izvora. Ova sredstva obicno nije potrebno otplatiti.

3. MOGUCNOSTI FINANCIRANJA ZA MOJE POSLOVANJE

Procitajte: Uspjesni vlasnici poslovanja promisljeni su i kreativni u prikupljanju
sredstava koji su im potrebni za rast njihovog poslovanja. Mnogo je
nacina na koje mozete dobiti sredstva koja su vam potrebna. Ovaj
odjeljak rasporeduje ih u tri kategorije. U prvoj kategoriji pregledavaju
se sredstva koja se najucestalije koriste, poput vasih osobnih ustedevi-
na. Drugom kategorijom istrazuju se razliciti izvori financiranja zaduzi-
vanjem. U trecoj kategoriji sazimaju se manje uobicajene moguénosti

financiranja koje mogu biti primjenjive za neke vlasnike poslovanja.

Prva kategorija: Uobicajeni izvori financiranja

Procitajte: Vecina vlasnika poslovanja u pocetku financira rast svojeg poslovanja s
vlastitim ustedevinama, samopodrzavanjem (samostalnim vrsenjem
posla i ne oslanjanjem na vanjsku pomoc) te dobivanjem zajmova ili
ulozenog novca od bliskih ¢lanova obitelji ili prijatelja. Ove mogu¢nosti
omogucuju im da donose brze odluke i budu fleksibilni u upravljanju
rastom svojeg poslovanija.
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10: FINANCIRANJE MOJEG POSLOVANJA

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Kao skupina naglas procitajte opise te pozitivne i negativne strane sljedecih

oblika financiranja.

UOBICAJENI IZVORI FINANCIRANJA

IZVOR OPIS ZA PROTIV
Vlasnikova Vlasnik koristi Vlasnik zadrzava Osobnaii
uStedevina osobnu ustedevinu kontrolu nad obiteljska zrtva

kao zajam poslovanju poslovanjem i rizik
i d.a biulozio Jednostavan i Potencijalno
U niega. neposredan nedovoljno
pristup sredstava
Minimalna
papirologija
SamopodrZavanje | Viasnik radi sav Vlasnik zadrzava Slabiji rast
posao umjesto da kontrolu nad Moguci
zaposli zaposlenike ili poslovanjem nedostatak
dobije zajam. Smanjuje vjestine
potrebu za
gotovinom
Visoka predanost
kvaliteti
Obitelj i prijatelji | Clanovi obitelji Odanost Moguénost
i prijatelji posuduju i podrska zategnutih
novac poslovanju ili Fleksibilnost odnosa
ulazu u njega. s financijskim Moguénost
stopama nezeljenog
i uvjetima mijeSanja

u poslovanje

2. korak: Imate li prethodno iskustvo s bilo kojim od ovih financijskih izvora? Ako da,

imate li kakve uvide? Ako ne, imate li misljenje o njima i zabrinjavaju li vas?
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Druga kategorija: Izvori financiranja zaduZivanjem

Procitajte: Uz koristenje izvora osobnog financiranja, mnogi vlasnici poslovanja
traze sredstva kroz posudivanje ili financiranje zaduzivanjem. Sljedeca
pitanja mogu vam pomoci voditi odluku o posudivanju:

o Posudujem li radi rasta svojeg poslovanja, ne iz osobnih razloga?

o Posudujem li kako bih podrzao poslovanje koje nije u potpunosti
odrzivo?

o Jeliispravan trenutak za preuzimanje ovog rizika?

o Osjecam li se ugodno s uvjetima zajma koji primam?

o Posudujem liispravan iznos?

o Hocu li ga modi otplatiti i odrzati operativne radnje svojeg poslovanja
uz minimalan rizik za pozitivan priljev i odljev sredstava?

Raspravite: Zamislite da razmatrate posuditi novac za svoje poslovanje.
Kao skupina raspravite kako bi vam svako od prethodnih pitanja
pomoglo s ovom odlukom

Procitajte: Kreditne kartice najc¢es¢i su izvor financiranja zaduzivanjem, no imaju
visoke kamatne stope. Kreditna linija je fleksibilna mogu¢nost koja
omogucuje vlasnicima poslovanja da upravljaju usponima i padovima u
svojim potrebama priljeva i odljeva sredstava. Zajam banke, mikrofinan-
cijski zajmovi i posudba ravnopravnih klijenata takoder su dostupni
i nude mnoge prednosti, no obicno zahtijevaju rigorozne postupke
prijave.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Kao skupina procitajte svaki opis za izvore financiranja zaduzivanjem ispod.
Tada pregledajte podatke kojima se usporeduju ovi izvori financiranja zaduzivanjem.
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10: FINANCIRANJE MOJEG POSLOVANJA

182

IZVORI FINANCIRANJA ZADUZIVANJEM: PREDNOSTI | NEDOSTACI

KREDITNA KREDITNA BANKOVNI MIKROFINANCIJSKI RA\;I\?g;j::VANIH
KARTICA LINIJA ZAJAM ZAJAM KLIJENATA
Vlasnik Financijska Banka posudu- | Organizacija posuduje | Pojedinci posuduju
ostvaruje institucija pruza | je novac mali iznos sredstava vlasniku poslovanja

kupnju fleksibilan zajam | vlasniku s poslovanju koje nije u s kojim nisu
kreditnom koji omogucuje ocekivanim mogucnosti primiti povezani kroz
karticom i viasniku rasporedom bankovni zajam. Ovi su | internetsku uslugu.
oCekuje se opetovano otplata zajmovi dostupni u
da posudeni | posudivanje za glavnice s gotovo svakoj drzavi.
iznos otplati | kratkorocne kamatom.
s kamatom. | potrebe priljeva i

odljeva sredstava

poslovanja.
KLjuc P - snaga = Umjerenost B - siabost

BRZINA U PRIMANJU SREDSTAVA

POKRICE | FINANCIJSKA 1ZVJESCA

Kreditna kartica
_(brzo prima sredstva)
Kreditna linija
- (duZe treba za primanje sredstava)

Bankarski kredit
(duze treba za primanje sredstava)

Mikrofinancijski kredit

(duze treba za primanje sredstava)
Posudba ravnopravnih klijenata
(duze treba za primanje sredstava)

Kreditna kartica
(nije potrebno)

Kreditna linija

Bankarski kredit
(nuzno)

Mikrofinancijski kredit

Posudba ravnopravnih
klijenata

POTREBAN DOBAR KREDITNI BONITET

KAMATNA STOPE

Kreditna kartica
(nije nuzno potrebno)

Kreditna linija

Bankarski kredit
(nuzno)

Mikrofinancijski kredit

Posudba ravnopravnih
klijenata

Kreditna kartica
- (relativno visoki stope)

Kreditna linija (relativno
_ niske promjenjive stope)
_ Bankarski kredit (relativ-

no niske fiksne stope)

Mikrofinancijski kredit

Posudba ravnopravnih
klijenata

VELICINA KREDITA

Kreditna kartica
(relativno mala veli¢ina)

Kreditna linija

Bankarski kredit
(relativno velika veli¢ina)
Mikrofinancijski kredit
(relativno mala veli¢ina)

Posudba ravnopravnih klijenata
(relativno mala veli¢ina)




2. korak: Kao skupina naglas procitajte svaku situaciju ispod. Odredite koja je moguc¢-

nost financiranja zaduzivanjem po vasem misljienju najbolja i razloge svojeg odabira.
Navedite odgovor za svaku situaciju prije nego Sto procitate sljedecu.

Situacija A: Malik odmah treba 2.000 kako bi kupio materijale za svoje poslovanje
blagdanskog ukraSavanja. S obzirom na sezonski raspored njegovog poslovanja

i njegovu sposobnost da ostvari neposrednu prodaju, siguran je da moze otplatiti
novac unutar 30 dana.

Situacija B: Nina ima poslovanje izrade stubista po mjeri. U poslu je ve¢ 18 mjeseci
i treba 35.000 kako bi kupila bolji tokarski stroj. Ima dobar kreditni rejting, ali nizak

polog.

Situacija C: Saki treba 10.000 kako bi financirala igricu koju razvija. Tek je pocela svoje
poslovanje, nema prethodna financijska izvjeSc¢a te oCekuje da Ce joj biti potrebno
nesto vremena za otplatu ovog novca.

Korak 3: Zasebno napiSite odgovore na jedno od sljedecih pitanja:
Koji biste izvor financiranja zaduzivanjem vi nadalje htjeli istraziti za svoje poslovanje?

Smatrate li da vase poslovanje nece trebati financiranje zaduzivanjem u bliskoj buduc-
nosti, o kojem biste izvoru financiranja zaduzivanjem htjeli viSe uciti?

Treéa kategorija: Neucestali izvori financiranja

Procitajte: Vlasnici poslovanja povremeno mogu traZiti alternativne moguc¢nosti
financiranja kao sto je vidljivo iz tablice ispod. Ove mogu¢nosti variraju
ovisno o industriji i vrsti poslovnih prilika. Oni nisu uobicajeni za vecinu
vlasnika malih poslovanja.
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10: FINANCIRANJE MOJEG POSLOVANJA

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Kao skupina naglas procitajte opise te pozitivne i negativne strane sljedecih
oblika financiranja.

NEUCESTALI IZVORI FINANCIRANJA

184

IZVOR

OPIS

ZA

PROTIV

Grupno
financiranje

Veliki broj ljudi
doprinosi s malim
iznosima novca putem
interneta poslovanju
koje podrzavaju.

Mogucnost brzog
sakupljanja znacajnih
sredstava

Potice zanimanje
Klijenta

Testira mogucu
potraznju za

Mnogim poslovanjima
nedostaje dovoljno
velika »grupa« koja ih
prati

Rizik kopiranja vase
poslovne ideje

proizvodom
Andeoski Jedan ili viSe bogatih Zajmoprimac prima Mogucnost razlicitin
investitor pojedinaca ulazu u sredstva i dobiva pogleda i poslovnog
poslovanje koje ima poslovne veze ometanja
potencijal za veliki rast.| o Investitor sluzi kao Pritisak da se poluce
iskusni savjetnik rezultati
Poduzetnicki |Financijsko poduzece Znacajna sredstva Vlasnik zrtvuje dio
kapital ulaze veliku koli¢inu omogucuju kontrole nad
novaca i oCekuje rast poslovanju da poslovanjem
poslovanja te konacnu brzo raste Golemi fokus na rast

prodaju poslovanja.

Potice kredibilitet i
nudi potencijal za
priviacenje vise
klijenata i vecih
investitora

i u konacnici prodaju
poslovanja

Pritisak da se poluce
rezultati

Inkubator ili
akcelerator

Organizacija pruza
poslovanju radno
mjesto, infrastruktury,
vodstvo i poslovne
veze.

Potice kredibilitet
Smanijuje rashode i
potrebu za
gotovinom

Pruza iskustvo,
vodstvo i podrsku

Moguc¢nost da se
vlasniku poslovanja

ne pruzi dovoljna
vrijednost

Moguc¢nost da viasnik
preda preveliki vlasnicki
udio u poslovanju

Financijske
potpore

Drzava omogucuje
sredstva poslovanju za
odredenu svrhu.

Izlozenost i
kredibilitet koji
privlaci investitore,
Klijente

i druge zajmodavce
Sredstva ne trebaju
biti vracena

Potrebno je vrijeme za
primanje sredstava

TeSko za osposobiti se



2. korak: Zasebno odgovorite na sljedece pitanje:

Koji biste neucestali izvor financiranja htjeli, ako biste uopce htjeli, nadalje istraziti za
svoje poslovanje? Zasto?

4. 1STRAZIVANJE FINANCIJSKIH MOGUCNOSTI

Procitajte: Pronalazak najboljih izvora financiranja za vase poslovanje zahtjeva
stalan napor. Izvori financiranja uvelike variraju od mjesta do mjesta
pa je vazno razgovarati s ljudima u koje imate povjerenja u svojoj
osobnoj i drustvenoj mrezi. Izvori preko interneta, drzava i zajednice
vjerojatno ¢e vam pomocdi s vaSom pretragom.

Raspravite: o Koje mjesne i nacionalne organizacije pruzaju vodstvo ili izvore
za financiranje poslovanja?
o Koji izvori na internetu mogu pruziti vodstvo za financiranje
poslovanja?

AKTIVNOST (5 minuta)

Pojedinacno razmotrite sljedeca pitanja i onda zapisite odgovore na njih:

o Koje Cete izvore na internetu pregledati ovoga tjedna kako biste saznali vise
0 potencijalnim moguc¢nostima financiranja? Ako ne znate kojim izvorima na
internetu pristupiti, koje biste teme financiranja htjeli istraziti i bolje razumijeti?

o S kime Cete razgovarati ovoga tjedna iz osobne ili drustvene mreze kako biste
naucili vise o financijskim mogucnostima?
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10: FINANCIRANJE MOJEG POSLOVANJA

5. INTEGRITET U FINANCIJSKIM ODNOSIMA

Procitajte: U trinaestom ¢lanku vjere navodi se kako vjerujemo da trebamo biti
posteni. Financijski odnosi temelje se na povjerenju i osobnom integri-
tetu. Djelovati s integritetom znaci da ispunjavamo svoje sporazume
i izbjegavamo bilo kakve varljive postupke.

Posudimo li novac, trebamo se pobrinuti da ¢emo ga vratiti. Kao sto
nas Gospodin podsjeca u Nauku i savezima: »Pozajmis li od bliznjega
svojega, vratit ¢eS ono Sto si pozajmio« (NIiS 136:25).

Dobijemo li novac za svoja poslovanja kroz zajam, od investitora ili kroz
financijske potpore, trebamo iskoristiti taj novac u svrhu u koju je dan,
ne u druge svrhe. Kada pojedinci ili organizacije pribave novac za nase
poslovanje, trebali bi modi imati povjerenja u nas da ¢emo postivati nas
sporazum.

Savjetovani smo da se klonimo financijskih sporazuma koje ne razumi-
jemo, koji su predobri da bi bili istiniti, koji predstavljaju sukob interesa
ili nas postavljaju u eticki upitne ili nezakonite situacije.

Raspravite: Sto ste naucili o tome da imate integritet u financijskim pitanjima
i izbjegavate varljive postupke?

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Pojedinacno zapiSite kako mozete pokazati integritet kada primate i koristite
novac od drugih za rast vlastitog poslovanja.

2. korak: Kao skupina iznesite neke od ideja koje ste zapisali u 1. koraku.
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PROMISLJAJTE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite sto bi Gospodin zelio da
ucinite. Procitajte stih ispod i zapisite odgovore na pitanja.

»Ne boj se, jer ja sam s tobom; ne obaziri se plaho, jer ja sam Bog
tvoj. Ja te krijepim i pomazem ti, podupirem te pobjednickom
desnicom (Izaija 41:10).

Prema onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu nadahnuti
provesti, ako postoji takva, koja ¢e vam pomodi pronaci financiranje
za vase poslovanje?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promjenu
koju ste gore utvrdili?
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OBVEZITE SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa sposobnost
da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se poboljsati dok
marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje obveze i
potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

®

Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:
o PoboljSati se na jedan od nacina na koji sam odabrao pokazati integritet.

o Iznijeti svojoj obitelji ili prijateljima $to sam naucio o integritetu.

Razgovarat ¢u s osobom ili ljudima koje sam utvrdio za svoju osobnu ili
drustvenu mrezu kako bih saznao vise o financijskim mogu¢nostima za
svoje poslovanije.

©

Pregledat ¢u internetske resurse ili teme koje sam utvrdio kako bih saznao
viSe 0 mogucim financijskim moguc¢nostima za svoje poslovanije.

©

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promislite« i ispuniti obveze.

®

Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tiedan biti zatrazeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste

razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu, prodavali i biljeZili financijske

detalje (pogledaj tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.






11: STALNO POBOLJSAVATI SVOJE POSLOVAN]JE

190

IZVIJESTITI—Maksimalno vrijeme: 25 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ Odrzati obveze »Moj temeljc.

® Razgovarati s osobom ili ljudima koje sam utvrdio za svoju
osobnu ili drustvenu mrezu kako bih saznao vise o mogucim
financijskim moguc¢nostima za svoje poslovanje.

(© Pregledati internetske resurse ili teme koje sam utvrdio kako bih
saznao vise 0 mogucim financijskim mogucnostima za svoje
poslovanje.

D) Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

@ Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbeni-
ce. Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZavanjem svojih obveza ovog tjedna?

PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA

Kijuéne poslovne
viestine

vrijeme trojana sostonka skupine svakog tiedno.

upuTE:
Suakag edno. Pritodite svjus procjeny vojem suradi 2a dieovonye. Promisite

wyue:

g

vazne navike

+Mojtemeleobveze Otveze ramvoa posiovaria Obveze posiamin akivnost ol

& [pisatiu posiounu knjigu (dane)
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2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o svo-
jim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od klju¢nih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrzavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?

o Sto ste naucili istraZivanjem mogucih financijskih mogu¢nosti
za svoje poslovanje?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Odvoijite sada nekoliko minuta da se sastanete sa svojim suradnikom za djelovanije.

Predstavite se i raspravite kako Cete kontaktirati jedan drugoga tijekom tjedna.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uTto SRI CET PET SUB
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5. MOJ TEMEL}:

KOMUNICIRATI:ZATRAZITIMOLBOM ISLUSATI—
Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Promislite: Kada je Nebeski Otac odgovorio na moje molitve? NAUK | SAVEZI 8:2

Pogledajte: Videozapis »Creating Lift¢, dostupan na stranici srs.lds.org/ »Reci cu ti u umu
tvojemu i u srcu

videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na kraju ovog ,
tvojemu, Duhom

odsjeka.) Svetim, koji ¢e doci na
Raspravite: Kako moZemo prepoznati odgovore na nase molitve? te i kofi Ce boraviti u
Zasto je sluSanje temeljni dio molitve?. STeu trojemu.«
Pro€itajte: Naukisavezi 8:2 i citat predsjednika Russella M. Nelsona. PREDSJEDNIK

RUSSELL M. NELSON

Raspravite: Zasto je slusanje temeljna vjestina? Kako nam paZljivo slusa- . y
»Dusa ce vam biti

blagoslovijena kada
naucite slusati, zatim
slusajte kako biste
ucili od djece,
roditelja, suradnika,
susjeda i voda Crkve,
o a sve Ce to povecati
vasu sposobnost da
Cujete savjet s visina.«

nje moze pomodi u nasem radu?

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Kao skupina procitajte korake u kucici ispod i ukratko raspravite
kako vas mogu uciniti boljim sluSateljem.

KONCENTRIRAJTE SE

o Usredotocite se na

G i Listen to Learn«
rijeci i govor tijela > '
@ : 8 : @ Ensign, svibanj 1991,

govornika.
UPITAJTE o Nemojte prekidati. CIJENITE 24
o Upitajte: »Jesam i o Nemojte Citati ili slati o Gledajte u govornika.
razumio?« poruke na svom

o Koristite kratke rijeci

© Sluéajte i priéekajte sk e uredaju. poput »da« ili»u
odgovor. reduc.
@ o Zahvalite govorniku.
PREGLEDAJTE

o Kazite: »Dakle, kazete da...«
o Zatim ponovite Sto ste Culi.

2. korak: Zamolite jedno ili dvoje ¢lanova skupine da ispricaju drugima
0 izazowu ili pitanju koje imaju. Svi bi drugi trebali pokusati slusati, sljedeci
navedene korake.

3. korak: Kada zavrsite, upitajte clanove skupine koji su govorili kako su se
osjecali kada ih je skupina doista pokusala slusati.
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Procitajte: Procitajte citate predsjednika Henryja B. Eyringa i starjeSine

Roberta D. Halesa.

ObveZite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

L] Molit ¢u se osobno i s obitelj svakog jutra i veceri. Provedi-

te vrijeme nakon svake molitve pobozno slusajuci vodstvo.

L] Iznesite obitelji ili prijateljima Sto ste danas naucili o

komunikaciji.

STVARANJE UZGONA

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliededi scenarij.

PREDSJEDNIK DIETER F. UCHTDORF:

Kako bi se zrakoplov podigao sa zemlje,
morate ostvariti uzgon. U aerodinamici,
uzgon nastaje kada zrak struji oko krila
zrakoplova na nacin da je tlak ispod
krila vedi od tlaka iznad krila. Kada
uzgon nadjaca gravitaciju, zrakoplov se
podize sa zemlje i pocinje letjeti.

Na slican nacin mi mozemo ostvariti
uzgon u nasem duhovnom zivotu. Kad
je sila koja nas podize prema nebu
veca od iskuSenja i opasnosti koje nas
vuku prema dolje, mozemo se uzdi¢i i
vinuti u duhovne sfere.

lako postoje mnoga evandeoska nacela
koja nam pomazu ostvariti uzgon, zelio
bih se posebno usredotociti na jedno.

Molitval

Molitva je jedno od nacela evandelja
koje omogucava uzgon. Molitva ima
mo¢ podic¢i nas iz nasih svjetovnih
briga. Molitva nas moze uzdici kroz
oblake ocaja ili tame u blistav i jasan
horizont.

Jedan od najvetih blagoslova, povlastica
i mogucnosti koje imamo kao djeca
naSeg Nebeskog Oca je da mozemo
komunicirati s njim [kroz molitvu].
Mozemo mu govoriti 0 nasim zivotnim
iskustvima, iskusenjima i blagoslovima.
Mozemo slusati i primiti celestijalno
vodstvo od Svetog Duha u bilo koje
vrijeme i na bilo kojem mjestu.

(Vidi Dieter F. Uchtdorf, »Prayer and
the Blue Horizong, Ensign ili Lijahona,
lipanj 2009., 5-6)

PREDSJEDNIK
HENRY B. EYRING

»Nas Nebeski Otac
Cuje molitve svoje
djece diliem zemlje
koja se mole za hranu
da bi jela, odjecu da
bi pokrila svoja tijela i
dostojanstvo koje bi
imala kada bi bila u
mogucnosti da sama
sebe uzdrzavaju.«

»Opportunities to Do
Good, Ensign ili
Lijahona, svibanj
2011, 22

STARJESINA
ROBERT D. HALES

»Moramo traZiti
pomoc od naseg
Nebeskog Oca i
snagu kroz Pomirenje
njegovog Sina, Isusa
Krista. I u
vremenitome i u
duhovnome, [ovo]
omogucuje namfa]
da postanemo
promislieni hranitelji
za sebe I druge.«

»Becoming Provident
Providers Temporally
and Spiritually«, Ensign
ili Lijahona, sviban]
2009., 7-8
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UCITI—Maksimalno vrijeme: 65 minuta

1. VIZIJA ZA MOJE POSLOVANJE

Procitajte: Uspjesnivlasnici poslovanja razmisljaju o tome $to ¢e njihovo
poslovanje postati i priopcavaju to. Odreduju viziju za svoje poslovanje.
Vizija je slika zeljenog buduceg stanja. U Dragocjenom biseru ¢itamo da
Gospodin »stvori sve... duhovno, prije nego Sto to bijase naravno na licu
zemaljskom« (Mojsije 3:5). Slicno tome, vlasnici poslovanja trebali bi
mentalno stvoriti budu¢nost poslovanja koje kane fizicki izgraditi.

Stvaranje vizije odlika je vodstva. »Vi i ja imamo odgovornost posjedovati
tu vrstu vizije koja nece biti zadovoljna s jednim ili dva koraka unaprijed;
veC doista vidjeti kraj prije pocetka, imati panoramsku viziju nasih
prilika.« (Teachings of Thomas S. Monson, sastavila Lynne F. Cannegieter
[2011.], 316) Ova istina primjenjuje se izravno na nase poslovanje. Vasa
Ce vizija voditi vaSe aktivnosti te pomodi vama i ljudima s kojima radite
usmijeriti njihovu energiju i nastojanja.

Nije dovoljno stvoriti viziju i onda se nadati da Ce vasSe poslovanje biti
uspjesno. Trebat ¢ete marljivo raditi i biti uporni da ostvarite svoju viziju.

Lijevo: Skica predsjednika Gordona B. Hinckleyja za gradnju
malih hramova. Desno: Zavrseni mali hram u Colonia Jaurez,
Meksiko, posvecen 1999.

AKTIVNOST (10 minuta)

1. korak: Nacrtajte crtez toga kako ¢e vase poslovanje izgledati jednom kada ostvarite
buduci uspjeh koji zamisljate. Budite Sto detaljniji. Slobodno nadodajte opisne rijedi ili
izraze svojem crtezu.
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Moja vizija za moje poslovanje

2. korak: Neka nekoliko ¢lanova skupine pokazu svoje crteze i objasne ih.

3. korak: Navedite znacajne korake koje vase poslovanje mora ostvariti kako bi
ostvarilo viziju koju ste osmislili u 1. koraku. Ako je moguce, procijenite kada Cete
ostvariti te znacajne korake.

o
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2. STANDARDIZIRANJE MOJEG POSLOVANJA

Procitajte: Poslovanje ne bi trebalo u potpunosti ovisiti o svojem viasniku. Uspjesni
vlasnici poslovanja stvaraju prirucnike za poslovanje i dokumentiraju
svoj radni postupak da bi pokazali kako vrsiti standardno djelo njihovog
poslovanja. Ovi resursi poticu kvalitetu i dosljednost u poslovnim
postupcima. Korisni su za obuku novih zaposlenika i za odrzavanje
najboljih postupaka medu trenutnim zaposlenicima. Treba ih redovito
pregledavati i azurirati.

Izrada prirucnika za poslovanje i dokumentiranje radnog postupka za
odredene zadatke postavit ¢e ocekivanje, pomodi zaposlenicima
ostvariti zajednicke ciljeve i osigurati dosljednost. Ova dokumentacija
omogucuje nekome da izvrsi zadatak kada je zaposlenik koji obic¢no
vrsi taj zadatak bolestan, ima hitan slucaj ili napusti poslovanje. S
izradenim detaljnim radnim postupkom mozete raditi na poboljsanju
svojeg poslovanja umjesto da samo radite za svoje poslovanje.

Izrada prirucnika za poslovanje i dokumentiranje vasih radnih postu-
paka pomodi ¢e vam i ako ste jedini zaposlenik svojeg poslovanija.
Postupak dokumentacije pomodi ¢e vam strukturirati i standardizirati
vase poslovanje. Pomodi ¢e da vase poslovanje bude bolje organizira-

no. Dokumentirani radni postupci takoder sluze kao izvor znanja koji
vam pomaze sjetiti se zadataka koje neucestalo vrsite.

Raspravite: o Kao vlasniku poslovanja, zasto vam je vazno da izradite
prirucnik za poslovanje i dokumentirate svoje radne postupke
za odredene zadatke?

o Koje biste poslovne zadatke ili postupke trebali dokumentirati
kako bi posao mogao biti dosljedno odraden?

AKTIVNOST (5 minuta)

Odaberite vazan poslovni zadatak koji redovito izvrsavate. Ovaj zadatak moze biti
nesto jednostavno poput izrade fakture ili primanja uplate. ZapiSite zadatak, a onda
napisite detaljne korake kako ga izvrsiti. Ova je vjezba prvi korak u stvaranju prirucnika
za poslovanje za vase poslovanje.



Primjer: Uplatiti depozit

1. Otvoriti glavni poslovni racun

2. Upisati datum depozita

3. Upisati ime i prezime osobe ili poslovanja koje uplacuje depozit
4. Upisati iznos depozita

5. Upisati racun za depozit

6. Kliknuti na Spremi

Zadatak:

Detaljne upute:
1.

© N0 vk WwN

3. BRINUTI SE DA JE MOJE POSLOVANJE U SKLADU SA ZAKONIMA |
REGULATIVAMA

Procitajte: Vlasnici poslovanja odgovorni su pobrinuti se da su njihova poslovanja

uskladena sa svim zakonima i regulativama. Zakoni i regulative variraju
od industrije do industrije i od mjesta do mjesta pa je vazno da svaki
vlasnik poslovanja razmisli o svojim pravnim i regulatornim uvjetima
na (1) mjesnoj razini, (2) zupanijskoj razini, (3) drzavnoj razini i (4)
medunarodnoj razini.
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AKTIVNOST (15 minuta)

1. korak: Svrha ove aktivnosti je utvrditi pravne uvjete kojih mozda niste svjesni i

raspraviti o njima. Kao skupina naglas procitajte popis pravnih i regulatornih kategori-

ja u lijevom stupcu ispod. Zatim razmislite o svakom pravnom ili regulatornom uvjetu

za koji smatrate da se primjenjuje na vase poslovanje. Znate li pojedinosti za kucicu

koju ste oznacili, ukljucite ih u stupac »Napomene«. Ukoliko se redak ne primjenjuje

na vase poslovanje, preskocite ga.

PRAVNI UVJETI ZA MOJE POSLOVANJE

Primjeri Mjesni | Zupanijski | DrZavni | Medunarodni | Napomene

Poslovna Korporacija;
struktura suradnistvo
Sigurnost . o .
Lo Financijski podaci;
I privatnost : :

osobni podaci
podataka

Minimalna
7 . nadnica; zastita

aposlenje ,

i rad djece od rada;
Ira prilagodbe za

invalide
Propisi Odlaganije otpada;
o zastiti sprjecavanje
okolisa zagadenja

Zakoni o vrijed-
Financijske nosnim papirima;
regulative antitrustovski

zakoni
Regulative Zadtita od pada;
o zdravlju respiratorna
i sigurnosti | zastita

Osiguranje od
Uvjeti za od.govorrjostl;

: . osiguranje

osiguranje odstete za

radnika

Intelektualno
vlasnistvo

Autorsko pravo;
patent

Dozvole i
ogranicenja

Poslovne dozvole;
sanitarne dozvole

2. korak: Kao skupina raspravite o nekim mjesnim i zupanijskim resursima koji mogu

pomocdi vlasnicima poslovanja razumjeti njihove pravne i regulatorne obveze.

3. korak: Odaberite nekoliko tema iz tablice koje Cete istraziti ovoga tjedna za svoje

poslovanje.




4. ULAGANJE U ZAPOSLENIKE

Procitajte: Dodavanje novog zaposlenika svojem poslovanju je velika odluka koja
zahtjeva organizirani postupak zaposljavanja i razmatranje uz molitvu.
Uspjesni vlasnici poslovanja pisu detaljne opise poslova koji vode
njihove odluke o zaposljavanju. Opis posla obavjeStava podnositelja
zahtjeva o uvjetima posla te pomaze poslodavcu priopciti vjestine,
znanje i sposobnosti koje ¢e novi zaposlenik trebati.

AKTIVNOST (5 minuta)

Pojedinacno zapiSite odgovore na sljedeca pitanja. Ova ¢e vam aktivnost pomoci
razmotriti ideje koje biste mogli iskoristiti u opisu buduceg posla.

1. korak: Razmotrite svoje prvo (naredno) zaposljavanje zaposlenika. Koje potrebe
treba ispuniti ovaj zaposlenik?

2. korak: Koje bi vjeStine, znanje ili sposobnosti trebao imati ovaj zaposlenik?

Raspravite: Zasto je potrebno biti i metodic¢an i pobozan prilikom
zaposljavanja novog zaposlenika?

Procitajte: Kako biste stvorili uspjeSno poslovanje, klju¢no je da vodite i osnaZite
svoje zaposlenike. Voda je netko tko motivira druge ljude da slijede.
Vodstvo ne proizlazi iz titule ili polozaja; ono se stjece sposobnos¢u da
se privoli, potakne ili vodi skupinu prema zeljenom cilju. Osnaziti svoje
zaposlenike znaci da im dajete prilike da pokazu i razviju svoje vjeStine
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i zanimanja. Pametni vlasnici poslovanja pomazu svojim zaposlenicima
uskladiti svoj osobni rast s rastom poslovanja.

Raspravite: Kako moZete osnaZiti svoje trenutne i buduce zaposlenike?

Procitajte: Kao vlasnik poslovanja, moZete pokazati svoje vodstvo nacinom na koji

zaposljavate svoje zaposlenike i rukovodite njima. Ova odluka opisuje
tri vodeca nacela.

Prvo nacelo je sporo zaposliti i brzo otpustiti. Na primjer, zamisli-
mo da je Vivian vlasnica poslovanja ku¢ne njege. Pazljivo odvaja
vrijeme da zaposli najboljeg podnositelja prijave temeljem detaljnog
opisa posla. Takoder, odmah odvaja vrijeme da otpusti zaposlenika
koji pokazuje da nije podoban za svoju ulogu ili poslovanje. U oba
slucaja, Vivian donosi odluke koje Ce biti dugorocno korisne njezinim

zaposlenicima ili njezinom poslovanju.

Drugo vodece nacelo je pruZiti prikladnu obuku. Na primjer,
zamislimo da je strojarski inzenjer imenom Nat vliasnik svojeg poslova-
nja. Nat pomaze svojem zaposleniku Milesu osmisliti plan osobnog
razvoja i omogucuje mu pristup obuci. Sa svojim novim vjestinama i
obukom, Miles je ubrzo sposoban upravljati s nekoliko vaznih projeka-
ta za poslovanje. Zauzvrat, Nat ima viSe vremena da se usredotoci na

rast poslovanija.

TrecCe vodece nacelo je viSe provjeravati manje pretpostavljati.
Ovo nacelo ne predlaze da biste trebali detaljno nadzirati svoje
zaposlenike. Umjesto toga, to znaci da biste trebali biti svjesni posla
koji oni obavljaju i kako im mozete pomocdi. Na primjer, zamislimo da je
Cesar vlasnik poslovanja grafickog dizajna. Razvija bliske radne odnose
sa svojim zaposlenicima i posvecuje vrijeme da postavlja pitanja, slusa,

vodi i ostane blizak s poslom koji oni vrse.



Raspravite: Kako ova nacela mogu pomoci vasem poslovanju?

5. POSTAVLJANJE CILJEVA | MJERENJE USPJESNOSTI MOJEG POSLOVANJA

Procitajte: Ciljevi su koraci koji nam pomaZzu ostvariti nasu viziju. MoZzemo raditi na
ostvarenju svoje vizije ako ju razdijelimo na male, inkrementalne ciljeve
koje ¢emo dovrsiti tijekom vremena. Akronim MUDRO moze nas
podsjecati da postavimo ciljeve koji imaju sljedece karakteristike:

o Mijerljiv: ukljucite metricki ili drugi pokazatelj kojim se mijeri
napredak.

o Uvremenjen: ukljucite datum do kada Ce cilj biti ostvaren.

o Dostizan: postavite ciljeve koji su realisticni i dostizni.

o Relevantan: postavite ciljeve koje su vazni i pruzaju motivaciju.

o Odreden: ukljucite detaljan opis onoga Sto ¢e biti ostvareno.

Kao vlasnik poslovanja, razmislite o svojoj dugorocnoj viziji i razdijelite
ju na manije ciljeve koji mogu biti ostvareni kroz usredotocenost
i ustrajnost.

AKTIVNOST (10 minuta)

Ova aktivnost pomodi ¢e vam nauciti kako osmisliti ciljeve za ostvarenje vase vizije.

1. korak: Razmislite o tome Sto zelite kako da izgleda vaSe poslovanje za tri godine.
Zatim osmislite manje ciljeve koji ¢e vam pomodi ostvariti vasu viziju. Pregledajte
primjer ispod da biste vidjeli kako bi to moglo funkcionirati.

3 godine: Za 3 godine imat cemo svoj ured s barem 5 zaposlenika. Ostvarit cemo godisnji
dohodak od barem 1 milijun.

1 godina: Za godinu dana zaposlit Cu svojeg prvog zaposlenika i ostvarit
cemo godisnji dohodak od 250 000.

90 dana: Za 90 dana ostvarit ¢u 40 prodaja i zaraditi dohodak
od 75 000.

30 dana: Za 30 dana ostvarit ¢u 10 prodaja i
zaraditi dohodak od 20 000.

Ovaj tjedan: Ovaj tjedan obavit cu
50 prodajnih poziva i ostvariti
3 prodaje.
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11: STALNO POBOLJSAVATI SVOJE POSLOVANJE

2. korak: Sada osmislite svoju verziju. Pocnite od mjesta na kojem se osjecate naju-
dobnije u osmisljavanju svojih ciljeva. Upamtite iskoristiti MUDRO nacela.

3 godine:

1 godina:

90 dana:

30 dana:

Ovaj tjedan:

Procitajte: Dok radite prema ostvarenju svoje vizije, pobrinite se da odrZavate
sliedece svakodnevno ponasanije:

o budite dosljedni svakodnevno radeci na svojim ciljevima;
o detaljno pratite svoj napredak;

o budite fleksibilni u prilagodbi svojih ciljeva kada je to prikladno.
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PROMISLITI—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite sto bi Gospodin zelio da
ucinite. Procitajte dolje navedeni citat i zapisite odgovore na pitanja.

»Vjera je vasa buducnost. Vjera gradi na proslosti, no nikada ne
zudi ostati tamo. Vjera ima povjerenja da Bog ima velike stvari
spremne za svakoga od nas« (Jeffrey R. Holland, »The Best Is Yet to
Be«, Ensign ili Lijahona, sijecanj 2010., 27).

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti koja ¢e vam pomodi razviti vase poslovanje?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promjenu
koju ste gore utvrdili?
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11: STALNO POBOLJSAVATI SVOJE POSLOVAN]JE

OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

PREZENTACIJA MOJEG POSLOVANJA

Procitajte: Sljededi cete tjedan biti zatrazeni da iznesete petominutnu prezentaci-
ju 0 svojem poslovanju. Vas Osobni poslovni planer trebao bi biti dobar
resurs za pomoc u pripremi.

Pretpostavite da ovu prezentaciju iznosite skupini potencijalnih
ulagaca. Mozete odluciti kako organizirati i izloziti svoju prezentaciju,
no ona treba ukljucivati sliedece:

o Neispunjene potrebe klijenta o Vas plan za stjecanje klijenata
koje Cete rijesiti o Resurse koje Cete trebati

o Uslugu ili proizvod koji ¢ete o Dokaz da vase poslovanje
ponuditi moze biti profitabilno

o Vasu konkurentsku prednost o Sliededi koraci za vase

o Vase ciljane klijente poslovanje

Pripremite profesionalnu, visoko kvalitetnu prezentaciju i vjezbajte ju
kako biste se uvjerili da traje do pet minuta. Odjenite se u poslov-
nom stilu za izlaganje svoje prezentacije.

Sljededi je tjedan nas posljednji zakazani sastanak skupine. Nakon
prezentacija nasih poslovanja, odvojit ¢emo vrijeme za osvrt i proslavu.
Planirajte da ¢e ovaj sastanak trajati 2,5 sata. Clanovi skupine mogu
donijeti osvjezenja koja ¢e podijeliti nakon prezentacija.

Napomena voditelju: Potaknuti ste pozvati dvoje ili troje poslovnih
stru€njaka iz kolcica ili zajednice da se prikljuce skupini sljedeci tjedan
i pruze vam povratnu informaciju o prezentacijama poslovanja. Vi i ovi
strucnjaci ispunit Cete obrasce koje Cete dati prezentatoru odmah
nakon prezentacije. Svrha ovih obrazaca nije procjena prezentacijskih
vjestina, ve¢ pruzanje ideja o razvijanju ili poboljSanju raznih elemenata
poslovanja osobe. Prije sastanka sljedeceg tjedna, napravite preslike
obrasca povratnih informacija za prezentaciju ispod. Bit ¢e vam
potrebna tri ili Cetiri preslika za svakog ¢lana skupine.
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Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa
sposobnost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se
poboljsati dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje
obveze i potpisite ispod.

MOJE OBVEZE

@ Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:

o Molit ¢u se osobno i s obitelji svakog jutra i veceri.

o Iznijet ¢u svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam naucio/la o komunikaciji.

Istrazit ¢u zakonske i regulatorne zahtjeve za svoje poslovanje.

© Pripremit ¢u i vjezbati predstavljanje prezentacije svojeg poslovanja.

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

@ Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Upamtite da Cete sljedeci tjedan biti zatraZeni izvijestiti o broju dana tijekom kojih ste
razgovarali s klijentima, pisali u svoju poslovnu knjigu, prodavali i biljeZili financijske
detalje (pogledaj tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove knjige).

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje

Zakljucite sa zavrSnom molitvom.
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NAPOMENE
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PREDSTAVLJATI SVOJE
POSLOVANJE

NACELO »MOJ TEMEL]J« POSLOVNA NACELA, VJESTINE
o Primiti hramske uredbe | NAVIKE

1. Nastaviti sa svojom skupinom za
samodostatnost

2. Moj put do samodostatnosti

3. Predstavljati svoje poslovanje



12: PREDSTAVLJATI SVOJE POSLOVANJE

IZVIJESTITI—Maksimalno vrijeme: 15 minuta

Izrecite uvodnu molitvu.

Stoga Sto Zelimo imati vremena da se prisjetimo proteklih 12 tjedana
ovog tecaja, raspravimo kako krenuti naprijed i damo svim €lanovima
skupine vremena da izloZe svoje poslovne prezentacije, planirajte da ovaj
sastanak traje 2,5 sata.

OBVEZE OD PROSLOG TJEDNA

@ OdrZati obveze »Moj temelj«.

Istraziti zakonske i regulatorne zahtjeve za svoje poslovanje.

(© Pripremiti i vieZbati predstavljanje prezentacije svojeg poslovanja.
@) Pregledati svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

) Kontaktirati suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

1. KORAK: PROCIJENITI SA SURADNIKOM ZA DJELOVANJE (5 minuta)

Uzmite nekoliko minuta da procijenite svoja nastojanja u obdrzavanju svojih obveza
ovaj tjedan. Iskoristite tablicu »Procjenjivati svoja nastojanja« na pocetku ove vjezbenice.
Tada iznesite svoju procjenu svojem suradniku i raspravite s njim o pitanjima ispod.

Raspravite: Koje ste izazove imali s obdrZavanjem svojih obveza ovog tjedna?

\@\ PROCIJENITI SVOJA NASTOJANJA

o vos napredak. Imot cete priflku ispunitju tekom dijlc

Kijugne poslovne
viestine

+Moj temelje obueze: Obveze razvoja posiovania Obveze posionin akihnosti

© |razgoar

St lon da srezem scje pasioune
osiore.

oo efe| o oo o|efe|eo|e|e
oo efo| o oo o|efo|e|e|e
oo efe| o oo o|efe|eo|e|e
oo e fe| o oo o|efe|e|e|e
oo efo| o |ofe|o|efe|e|e|e| =
oo efo| o oo o|efo|e|e|e
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2. KORAK: IZVIJESTITI SKUPINU (8 minuta)

Nakon procjenjivanja svojih nastojanja, vratite se natrag kao skupina i izvijestite o
svojim rezultatima. Prodite kroz skupinu i neka svatko izjavi jeste li se ocijenili crvenom,
zutom ili zelenom bojom za svaku od proslotjednih obveza. Takoder, navedite broj
dana koliko ste vjezbali svaku od kljucnih poslovnih vjestina, kako je navedeno u tablici
»Procjenjivati svoja nastojanja.

3. KORAK: IZNESITE SVOJA ISKUSTVA (10 minuta)

Sada iznesite kao skupina ono Sto ste naucili nastojeci obdrzavati svoje obveze
tijekom tjedna.

Raspravite: o Koja ste iskustva imali s obdrZavanjem svojih obveza
»Moj temelj«?
o Sto ste naucili istrazivanjem zakonskih i regulatornih zahtjeva
za svoje poslovanje?

4. KORAK: ODABERITE SURADNIKA ZA DJELOVANJE (2 minute)

Odaberite suradnika za djelovanje iz skupine za nadolazeci tjedan. Obi¢no su suradnici
za djelovanje istog spola i nisu ¢lanovi obitelji.

Uzmite sada nekoliko minuta da se upoznate sa svojim suradnikom za djelovanje.
Predstavite se i raspravite kako ¢ete se medusobno kontaktirati tijekom tjedna.

lako je ovo posljednji tjedan skupine, trebali biste imati suradnika za
djelovanje koji ée vam pomo¢i s vaSom obvezom za 12. tjedan.

Ime suradnika za djelovanje Podaci za kontakt

Zapisite kako Cete se medusobno kontaktirati ovoga tjedna i kada.

NED PON uTto SRI CET PET SUB
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MOJ TEMELJ:

KOMUNICIRATI: PRIMITI HRAMSKE UREDBE—

Maksimalno vrijeme: 20 minuta

Razmotrite: Koje su neke stvari koje su vam najvaznije?

Pogledajte: videozapis »Doing What Matters Most« dostupan na stranici
srs.lds.org/videos. (Nema videozapisa? Procitajte scenarij na

kraju ovog odsjeka.)

Raspravite: Koje nas beznacajne stvari ometaju u napretku? Kako nam

evandeoske uredbe mogu pomoci?
Procitajte: Procitajte citat predsjednika Boyda K. Packera.

Raspravite: Dok traZimo samodostatnost, zasto je vazno biti dostojan

hrama?

AKTIVNOST (5 minuta)

1. korak: Sa suradnikom procitajte citat starjeSine Quentina L. Cooka i
svetopisamski odlomak. Razmislite o obecanim blagoslovima za sve koji Stuju
u hramu.

»Stoga, u uredbama se njegovim moc boZanskog oCituje« (NiS 84:20).

»/ da mogu odrasti u tebi, i primiti puninu Duha Svetoga, i srediti se prema zakonima
tvojim, i biti pripravni zadobiti sve Sto je potrebno« (NiS 109:15).

»A kad narod tvoj prestupi, bilo tko od njih, da se brzo pokaju i vrate k tebi, i nadu
naklonost u o¢ima tvojim, i budu vraceni blagoslovima za koje ti odredi da se izliju
na one koji Ce ti iskazati poboZnost u domu tvojemus (NiS 109:21).

»/ molimo te, Sveti OcCe, da sluge tvoji mogu poci iz ovoga doma naoruZani mocu
tvojom, i da ime tvoje bude na njima, i slava tvoja uokolo njih, a andeli tvoji da imaju
odgovornost gledom na njih« (NiS 109:22).

»Molimo te, Sveti Oce... da nikakvo oruZje nacinjeno protiv njih ne uspije«
(NIS 109:24-25).

2. korak: Zasebno promislite: »Sto trebam promijeniti u svojem Zivotu kako
bih ceSce sudjelovao u hramskim uredbama?«. Zapisite svoje ideje u prostor
ispod.

PREDSJEDNIK BOYD
K. PACKER

»Gospod Ce nas
blagosloviti kad
obavljamo svete
hramske uredbe...

Bit cemo
blagoslovijeni na svim
poljima. Bit ce nam
omoguceno da se
Gospodin zanima za
nasa pitanja,i
duhovna i vremenita.«

The Holy Temple
(1980.), 182

STARJESINA
QUENTIN L. COOK

»Bilo bi dobro da
proucavamo 109.
odsjek Nauka i saveza
i slijedimo uputu
predsjednika
[Howarda W]
Huntera da ucinimo
hram velikim
simbolom naseg
clanstva.«

»See Yourself in the
Temples, Ensign ili
Lijahona, svibanj 2016.,
99; citat iz Naucavanja
predsjednika Crkve:
Howard W. Hunter
(2015.), 169



ObveZite se: ObveZite se ispuniti sljedece aktivnosti tijekom tjedna.

[ Ako imate hramsku preporuku, postavite datum za odlazak

u hram.

[J Ako nemate hramsku preporuku, sastanite se sa svojim

biskupom ili predsjednikom ogranka da biste raspravili

kako se mozete pripremiti za primanje svojih hramskih

uredbi.

L] Iznesite svojoj obitelji ili prijateljima Sto ste naucili o

hramskim uredbama.

CINITI ONO STO JE NAJVAZNIJE

Ako ne moZete pogledati ovaj videozapis, odaberite ¢lana skupine da procita

sliededi scenarij.

PRIPOVJEDAC: Jedne mracne noci u
prosincu na Floridi se srusio avion.
Poginulo je vise od 100 ljudi. Bili su
samo 40 kilometara od sigurnosti.
PREDSJEDNIK DIETER F. UCHTDORF:
Nakon nesrece istrazitelji su pokusavali
otkriti uzrok. Stajni trap uistinu se
spustio pravilno. Zrakoplov je meha-
nicki bio u savrSenom stanju. Sve je
funkcioniralo pravilno - sve osim jedne
stvari: jedne pregorijele zarulje. Ta
zaruljica - vrijedna oko 20 centi -
zapocela je lanac dogadaja koji su u
konacnici doveli do tragic¢ne smrti vise
od 100 ljudi.

Svakako, pokvarena zarulja nije
uzrokovala nesrecu; ona se dogodila
jer se posada usredotocila na nesto
Sto je u tom trenutku izgledalo vazno,
izgubivsi iz vida ono 5to je bilo
najvaznije.

Sklonost usredotociti se na nevazno
umjesto na ono s dubokim znacenjem
dogada se, ne samo pilotima, vec
svakome. Svima nam prijeti taj rizik...
Jesu li vaSe misli i srce usmjereni na
kratkotrajne stvari koje su vazne samo
na trenutak, ili je vaSe srce otvoreno za
ono Sto je najvaznije?

(»We Are Doing a Great Work and
Cannot Come Down, Ensign ili Lijaho-
na, svibanj 2009., 59, 60)
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12: PREDSTAVLJATI SVOJE POSLOVANJE

UCITI—Maksimalno vrijeme: 105 minuta

1. NASTAVITI SA SVOJOM SKUPINOM ZA SAMODOSTATNOST

Procitajte: Nakon Sto dovrSe tecaj Pokretanje i razvijanje mojeg poslovanja za
samodostatnost, neke skupine biraju da se nastave sastajati, no manje
ucestalo. Pronalaze vrijednost u dosljednom zajednickom uceniju,
medusobnom podrzavanju u rastu njihovog poslovanja i radu na
prevladavanju izazova.

Odaberete li nastaviti zajedno, izaberite vodu skupine i uspostavite
raspored sastanaka. Trenutni voditelj ne treba biti voda skupine. Voda
komunicira sa skupinom i radi kako bi osigurao da su sastanci dobro
organizirani i korisni svakom c¢lanu. Voda bi trebao isplanirati teme i
izraditi program rada za svaki sastanak temeljem misljenja skupine.
Program rada moze ukljucivati aktivnosti poput sluSanja gostujuceg
govornika, raspravljanje o knjizi povezanoj s poslovanjem koju su
Clanovi skupine unaprijed procitali ili zajednickog rada na razvijanju
poslovnih vjestina.

Neke skupine mogu uspostaviti grupne SMS-ove kako bi mogli redovito
komunicirati. Oni nude poticaj, iznose Clanke, videozapise i drugi
sadrzaj te preporucaju poslovne kontakte i resurse. Kako biste omogu-
¢ili dodatna iskustva umrezavanja, mozete koordinirati sa svojim
stru¢njakom za samodostatnost u kol¢icu da dogovori sastanak izme-
du ¢lanova vase skupine i drugih u kolci¢u koji su dovrsili teca.

Raspravite: Biste |i Zeljeli nastaviti sastajati se kao skupina? Ako bi, raspravite
kako biste htjeli ostati u kontaktu da se medusobno podrzavate u
rastu vaseg poslovanja.
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2. MOJ PUT DO SAMODOSTATNOSTI

Procitajte: Tijekom proslih 12 tjedana uspostavili ste nove navike i postali samo-

dostatniji. Gospodin zeli da nastavite graditi na ovim sposobnostima i

razvijati nove. Dok se molite i slusate, Duh Sveti moze nam pomodi

znati koje stvari u svojem Zivotu trebate poboljsati.

Raspravite: Koje ste promjene vidjeli u svojem Zivotu tijekom proteklin 12

tjedana dok ste pohadali sastanke skupine, ispunjavali obveze i
radili na tome da postanete viSe samodostatni?

Procitajte: Mnogo je nacina na koje mozete nastaviti raditi kako biste postali vise

samodostatni. Mogli biste:

o proucavati i nastaviti Zivjeti svih 12 nacela »Moj temelj« i navika

samodostatnosti;

o nastaviti pomagati clanovima svoje skupine;

o iznositi drugima u Crkvi i u svojoj zajednici Sto ste naucili i iznositi

svoje svjedocanstvo o samodostatnosti;

o Diti voditelj za novu skupinu samodostatnosti.

o graditi na svojim sposobnostima sudjelujudi u jednoj od ostalih

skupina za samodostatnost.

o prouciti sljedeca doktrinarna nacela samodostatnosti.

DOKTRINARNA NACELA SAMODOSTATNOSTI

Samodostatnost je
zapovijed

Gospodinova je svrha brinuti
se za njegove svece i on ima
svu mo¢ uciniti to

Vremenito i duhovno
su jedno

Nauk i savezi 78:13-14;
Mojsije 2:27-28

Nauk i savezi 104:15; Ivan 10:10;
lvan 10:10; Matej 28:18; KoloSani-
ma 2:6-10

Nauk i savezi 29:34;
Alma 34:20-25
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12: PREDSTAVLJATI SVOJE POSLOVANJE

Raspravite: o Sto moZete uciniti kako biste nastavili napredovati na svojem
putu prema samodostatnosti?
o Sto mozZete uciniti kako biste zagovarali samodostatnost
unutar svojeg kolcica i zajednice?

AKTIVNOST (5 minuta)

Pojedinacno napisite svoj odgovor na sljedece pitanje: Koje radnje mogu poduzeti u

nadolaze¢im tjednima kako bih pomogao sebi i svojoj obitelji da postanemo vise
samodostatni?

Procitajte: Dok nastavljate svojim putem do samodostatnosti, upamtite sljede(i
savjet starjeSine Marvina J. Ashtona: »Gospodin se dovoljno brine za
nas kako bi nam dao vodstvo za sluzenje i priliku za razvijanje samo-
dostatnosti. Njegova su nacela dosljedna i nikada se ne mijenjaju«
(»Give with Wisdom That They May Receive with Dignity«, Ensign,
studeni 1981., 91).

Prorok Nefi je savjetovao: »A sad, ljubljena bra¢o moja, nakon Sto
stigoste na tu tijesnu i uzanu stazu, pitao bih je li sve ucinjeno? Gle,
kazem vam: Ne; jer vi ne dodoste dotle, a da to ne bijase po rijeci
Kristovoj s nepokolebljivom vjerom u njega, oslanjajudi se posvema na
zasluge onoga koji je mocan da spasi... Morate se probijati naprijed s

postojanos¢u u Kristu« (2 Nefi 31:19-20).
3. PREDSTAVLJATI SVOJE POSLOVANJE

Napomena voditelju: Ako to vec niste napravili do sada, predstavite
goste koji ¢e pruziti povratne informacije tijekom prezentacija.

Procitajte: Jedna od nasih klju¢nih poslovnih vjestina je prodavanje. Uspjesni
vlasnici poslovanja svakodnevno razgovaraju s potencijalnim klijentima
- i formalno i neformalno - kako bi iznosili svoju poslovnu poruku,
dobivali povratne informacije i naposljetku generirali prodaju. Danas
¢emo iznositi poslovne prezentacije ¢lanovima nase skupine i gostima

koji su nam se pridruzili.
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Svrha vase poslovne prezentacije je jasno priopciti vrijednost vase

poslovne ponude. Voditelj, gosti i clanovi skupine ne bi trebali procje-
njivati vase poslovne vjestine, ve¢ bi umjesto toga trebali dati ideje o
razvijanju ili poboljSavanju raznih dijelova vaSeg poslovanja. Ubuduce
Cete vjerojatno imati dodatne prilike za promociju vaseg poslovanja
dok prodajete, gradite odnose, angazirate suradnike ili investitore, ili
trazite financiranje.

VaSa prezentacija trebala bi sadrzavati informacije o:
o potrebi klijenta koju ¢e vaSe poslovanje ispuniti;

o usluziili proizvodu koji ¢ete ponuditi;

o vasSoj konkurentskoj prednosti;

o vasim ciljanim klijentima;

o vasem planu da privucete svoje ciljane klijente;

o resursima koje Cete trebati za svoje poslovanje;

o dokazu da vaSe poslovanje moze biti profitabilno;

o sljede¢im koracima koje Cete poduzeti kako biste unaprijedili svoje
poslovanje.

AKTIVNOST (60-90 minuta, ovisno o broju prezentacija)

Prezentacije trebaju biti izlozene prema sljede¢im smjernicama.

PRIJE PREZENTACIJA

Zaduzite osobu da pazi na vrijeme.

TIJEKOM SVAKE PREZENTACIJE
@ Prezentacija bi trebala trajati pet minuta ili manije.

@ Voditelj i gosti ispunjavaju obrazac povratnih informacija za prezentaciju
(vidi odsjek »Obvezite se« u poglaviju 12).

NAKON SVAKE PREZENTACIJE

@ Voditelj i gosti uzimaju pet minuta za postavljanje pitanja i pruzanje povratnih
informacija. Bude li vremena, ¢lanovi skupine mogu takoder sudjelovati.

@ Voditelj i gosti predaju obrasce povratnih informacija za prezentaciju prezentatoru.
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12: PREDSTAVLJATI SVOJE POSLOVANJE

PROMISLITI—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Pojedinacno razmislite sto ste naucili danas i razmotrite Sto bi Gospodin Zelio da
ucinite. Procitajte stih ispod i zapiSite odgovore na pitanja.

»A svrha je moja skrbiti se za svece svoje, jer sve je moje.

No, to mora svakako biti uc¢injeno na moj nacin; i gle, ovo je nacin
koji ja, Gospod, odredih kako bih se skrbio za svece svoje, da ce
siromasni biti uzviseni, tim Sto su bogati ponizeni.

Jer zemlja je puna, i ima dosta, pa i viska; da, ja pripravih sve, i
dadoh djeci ljudskoj da budu zastupnici sami sebi« (NiS
104:15-17).

Temeljeno na onome Sto ste danas naucili, koju ste promjenu
nadahnuti provesti kako biste unaprijedili svoje poslovanje u bliskoj
buducnosti?

Koju Cete radnju poduzeti ovog tjedna kako biste ostvarili promje-
nu koju ste gore utvrdili?
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OBVEZATI SE—Maksimalno vrijeme: 5 minuta

Sa svojim suradnikom za djelovanje procitajte svaku od obveza ispod. Vasa
sposobnost da uspijete u pokretanju ili razvijanju svojeg poslovanja drasticno ce se
poboljsati dok marljivo ispunjavate svoje tjedne obveze. Obecajte da Cete ispuniti svoje
obveze | potpiSite ispod.

MOJE OBVEZE

@ Ispunit ¢u obveze »Moj temelj« za ovaj tjedan:
o Ako imam hramsku preporuku, postaviti datum za odlazak u hram.

o Ako nemam hramsku preporuku, sastati se sa svojim biskupom ili pred-
sjednikom ogranka da bismo raspravili kako se mogu pripremiti za
primanje hramskih uredbi.

o Iznijeti svojoj obitelji ili prijateljima Sto sam naucio o hramskim uredbama.

C)

U svoju poslovnu knjigu napisat ¢u popis ideja za unapredenje mojeg
poslovanja tijekom narednog tjedna.

Dotjerat ¢u svoj Osobni poslovni planer na temelju povratnih informacija
Za svoju prezentaciju.

Pregledat ¢u svoju stranicu »Promisliti« i ispuniti obveze.

@ © O

Kontaktirat ¢u svojeg suradnika za djelovanje i pruziti mu podrsku.

Moj potpis Potpis suradnika za djelovanje
Zakljucite sa zavrSnom molitvom.

Nakon molitve moZete snimiti grupnu fotografiju i imati osvjeZenja kako
biste proslavili iskustva skupine s ovim tecajem.
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12: PREDSTAVLJATI SVOJE POSLOVANJE

OBRAZAC POVRATNIH INFORMACIJA ZA PREZENTACIJU

Ime i prezime prezentatora: Ime i prezime recenzenta.

UPUTE: Molimo popunite Cetiri kucice ispod dok osoba iznosi svoju prezentaciju.
Predajte obrazac osobi odmah nakon prezentacije.

Najperspektivnije znacajke poslovne Moguci problemi kod poslovne ideje
ideje

Ideje za poboljSanje Preporuceni kontakti
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POTVRDA O ZAVRSETKU

Ja, , sudjelovao/la sam na tecaju skupine za samo-

dostatnost pod nazivom »Pokretanje i razvijanje mojeg poslovanja« koji je omogucila

Crkva Isusa Krista svetaca posliednjin dana te sam ispunio/la uvjete potrebne za
zavrsetak tecaja kako slijedi:

Prisustvovao/la sam na barem 10 od 12 sastanaka.

Dovrsio/la sam barem 10 od 12 nacela i poducio/la sam svoju obitel; ili prijatelje
0 njima.

Ispunio/la sam svoje tjedne poslovne obveze za barem 10 od 12 tjedana.

Razgovarao/la sam sa svojim mogucim Kklijentima tijekom barem 10 od 12
tjedana.

Pisao/la sam u svoju poslovnu knjigu o svojem poslovanju tijekom barem
10 od 12 tjedana.

Izlozio/la sam poslovnu prezentaciju svojoj skupini tijekom 12. tjedna.

Ime sudionika Potpis sudionika Datum

Potvrdujem da je ovaj sudionik izvrSio gore navedene uvjete.

Ime voditelja Potpis voditelja Datum

Napomena: Odbor kolcica ili okruga za samodostatnost moze naknadno izdati
potvrdu sveuciliSta LDS Business College.

HOCETE LI NASTAVITI SVOJIM PUTEM
PREMA SAMODOSTATNOSTI?

»Zato, kakvi ljudi trebate biti? Zaista, kazem vam,
bas kao Sto sam ja.«

3 Nefi 27:27
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12: PREDSTAVLJATI SVOJE POSLOVANJE

NAPOMENE

220






13: DODATAK

OSOBNI POSLOVNI PLANER ZA MARKA BAILEYJA

POSLOVNI KONCEPT (POGLAVLJE 2)

Strasti i vjeStine koje
posjedujem:

Moje strasti:

* Sportovi

* Povijest

- Citanje

* Putovanja

Moje vjestine:

* Pricanje prica

* IstraZivanje

* Zapisivanje

* Planiranje

KLIJENT (POGLAVLJA 4-5)

Potreba ili problem klijenta koji
Cu rijesiti:
Ljubitelji sporta zele zakulisni
pristup.

Oni Zele cuti price koje nikada
nisu culi.

Dokaz da je moja usluga ili proiz-
vod drugadiji ili bolji (konkurencij-
ska prednost):

Imam pristup stadionu (radio
22 godine na stadionu).

Imam kontakte na stadionu.

Frozivio sam mnoge price i
mogu pribaviti druge price.

Moj klijent:

Muskarci i zene u dobi od 30 do 60 godina

Okorjeli ljubitelji baseballa

Mijestani, turisti i putnici

Ljudi s novcem za potrositi na vrhunsko iskustvo

Kako ¢u pronadi i zadrZati svoje klijente?

Pronaci:

« FPoslovnu web-stranicu

Zadrzati:

* Prosiriti se na nova mjesta

+ Web-stranicu za ocjenu putovanja

* IstraZivanja radi spoznavanja izbora

* Forume za oboZavatelje

* Interaktivno iskustvo

* Brosure
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FINANCIJSKI (POGLAVLJE 3)

Resursi potrebni za moje poslovanje:

Za pruzanje usluge ili proizvoda (promjenjivi
troSkovi):

* Flacanje za pristup stadionu

* Flace za vodice za obilazak

- Grickalice

« Letci

Za vodenije poslovanja (fiksni troskovi):

* Internetska stranica

IzraCun margine bruto dobiti (za jedan mjesec)

Dohodak od prodaje

( 96 000 -

Promjenjivi troskovi

56000 )

96 000

Dohodak od prodaje

42%

Margina bruto dobiti %

Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela

¢ Usluge osiguranja

« Osiguranje

* Najamnina

- Kuéni racuni

+ Oglasavanje

ispod
IzraCun margine neto dobiti (za jedan mjesec)
Dohodak od prodaje Promjenijivi troskovi  Fiksni troskovi
( 96000 - 56000 - 24000 )
= 42%

96 000

Dohodak od prodaje

Margina neto dobiti %

Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela

ispod
Dokazi da je moje poslovanje profitabilno:
® Dohodak od prodaje (za jedan mjesec): 96 000
Promjenjivi trodkovi (za jedan mjesec): 56 000
© Margina bruto dobiti: 42 %
Fiksni troskovi (za jedan mjesec): 24.000

® Margina neto dobiti:

17 %
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13: DODATAK

OSOBNI POSLOVNI PLANER

POSLOVNI KONCEPT (POGLAVLJE 2)
Strasti i vjeStine koje

posjedujem:

Moje strasti:

Moje vjestine:

Potreba ili problem klijenta koji
Cu rijesiti:

Dokaz da je moja usluga ili proiz-
vod drugadiji ili bolji (konkurencij-
ska prednost):

KLIJENT (POGLAVLJA 4-5)

Moj klijent:

Kako ¢u pronadi i zadrzati svoje klijente?

Pronadi:

Zadrzati:
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FINANCIJSKI (POGLAVLJE 3)

Resursi potrebni za moje poslovanje:

Za pruzanje usluge ili proizvoda (promjenjivi
troskovi):

Za vodenije poslovanja (fiksni troskovi):

Izra€un margine bruto dobiti (za jedan mjesec)

Dohodak od prodaje Promjenjivi troskovi

Margina bruto dobiti %
Dohodak od prodaje Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela
ispod

lzraCun margine neto dobiti (za jedan mjesec)

Dohodak od prodaje Promjenjivi troSkovi  Fiksni troskovi

( - B )

Margina neto dobiti %
Dohodak od prodaje Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela
ispod

Dokazi da je moje poslovanje profitabilno:

® Dohodak od prodaje (za jedan mjesec):

Promijenijivi troSkovi (za jedan mjesec):

Margina bruto dobiti: %

©
®

® Fiksni troskovi (za jedan mjesec):

@

Margina neto dobiti: %
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13: DODATAK

OSOBNI POSLOVNI PLANER

POSLOVNI KONCEPT (POGLAVLJE 2)
Strasti i vjeStine koje

posjedujem:

Moje strasti:

Moje vjestine:

Potreba ili problem klijenta koji
Cu rijesiti:

Dokaz da je moja usluga ili proiz-
vod drugadiji ili bolji (konkurencij-
ska prednost):

KLIJENT (POGLAVLJA 4-5)

Moj klijent:

Kako ¢u pronadi i zadrzati svoje klijente?

Pronadi:

Zadrzati:
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FINANCIJSKI (POGLAVLJE 3)

Resursi potrebni za moje poslovanje:

Za pruzanje usluge ili proizvoda (promjenjivi
troskovi):

Za vodenije poslovanja (fiksni troskovi):

Izra€un margine bruto dobiti (za jedan mjesec)

Dohodak od prodaje Promjenjivi troskovi

Margina bruto dobiti %
Dohodak od prodaje Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela
ispod

lzraCun margine neto dobiti (za jedan mjesec)

Dohodak od prodaje Promjenjivi troSkovi  Fiksni troskovi

( - B )

Margina neto dobiti %
Dohodak od prodaje Iskoristite ovaj iznos za
ispunjavanje dijela
ispod

Dokazi da je moje poslovanje profitabilno:

® Dohodak od prodaje (za jedan mjesec):

Promijenijivi troSkovi (za jedan mjesec):

Margina bruto dobiti: %

©
®

® Fiksni troskovi (za jedan mjesec):

@

Margina neto dobiti: %
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RJECNIK IZRAZA

akcelerator Organizacija koja daje novac, poslovni prostor, mentorstvo ili
drugu podrsku novom poslovanju tijekom odredenog vremenskog razdoblja. U
zamjenu, akcelerator prima maniji postotak vlasniStva u novom poslovanju.

aktiva Stavka, opipljiva ili neopipljiva, koju poslovanje posjeduije ili kontrolira, a
koja Ce pruziti buducu pogodnost. Vrijednost ukupne aktive poslovanja sazeta je
na bilanci stanja.

andeoski investitor |Imucniinvestitor koji daje novac i mentorstvo novom
poslovanju u zamjenu za djelomicno vlasnistvo u poslovanju.

bilanca stanja; bilanca Financijsko izvjeS¢e na kojem su sazeta aktiva i obveze
poslovanja kao i kapital vlasnika tijekom utvrdenog vremenskog razdoblja. Na
bilanci ¢e aktiva poslovanja biti jednaka ukupnom iznosu njegovih obveza plus
kapitalu vlasnika.

bruto dobit Razlika izmedu varijabilnih troskova i dohotka od prodaje. Bruto
dobit je vazna jer odrazava temeljnu profitabilnost poslovanja. Bruto dobit poka-
zana je na izvjesc¢u o prihodu.

deprecijacija RacCunovodstvena metoda za smanjenje vrijednosti aktive tijekom
njezinog vijeka trajanja. Smanjenja ugrubo odgovaraju ocekivanoj dotrajalosti u
aktivi zbog toga Sto postaje neupotrebljiva ili istrosena.

distributer Poslovanje koje dostavlja povezane proizvode drugom poslovanju.
dobavljaé Poslovanje koje prodaje usluge ili proizvode drugom poslovanju.

dobit Financijski dobitak u kojem je dohodak minus rashodi jednak pozitivnom
iZnosu.

dohodak Novac koji poslovanje prima od klijenata za prodavanje usluga ili
proizvoda.

drustveni mediji Internetski alati koriSteni za komunikaciju, priviacenje i
slusanje klijenata.

dug Novac koji je posuden i u vlasnistvu druge osobe ili organizacije.

dugovanja Novac koji poslovanje duguje svojim dobavljacima za usluge ili
proizvode koje je poslovanje kupilo na pocek.

faktura Racun s popisom stavki na kojem se navode pruzene usluge ili
proizvodi.

fiksni troSkovi Rashod koji nastaje poslovanju bez obzira na to koliko ono
proizvodi ili prodaje. Primjeri fiksnih troSkova mogu ukljucivati najam, pla¢anja
osiguranja i administrativne place.



financijska potpora Sredstva dana za odredenu svrhu koja obi¢no ne trebaju
biti otplacena.

franSiza Pravo koje omogucuje poslovanju da djeluje i prodaje odredene
usluge ili proizvode na odredenoj lokaciji.

gotovinsko stanje znos trenutno dostupnog novca na racunu.

grupno financiranje Metoda financiranja u kojoj veliki broj ljudi podrzava
poslovanje pojedinacno doprinoseci male iznose novca putem interneta.

gubitak Financijsko smanjenje u kojem je dohodak minus rashod jednak
negativnom iznosu.

intelektualno vlasniStvo Ideje ili inovacija Cije je vlasnistvo zakonski zasti¢eno.

izdatak Kolicina novca koju poslovanje potrosi da bi proizvelo nesto ili pruzilo
uslugu.

izvjeSée o prihodu Financijsko izvjeS¢e na kojem se sazima dohodak ili rashodi
tijekom utvrdenog vremenskog razdoblja, a navodi je li poslovanje ostvarilo dobit

ili gubitak. Takoder se naziva racun dobiti i gubitka (RD&G).

izvjeScée o priljevima i odljevima sredstava Financijsko izvjeS¢e na kojemu je
sazeto pritjecanje i odljev gotovine temeljeno na djelovanju, investiranju i financij-
skim aktivnostima poslovanija.

kamata Novac koji je placen na posudena sredstva (ili primljen za posudena
sredstva).

kamatni prihod Novac koji je zaraden posudivanjem novca tijekom utvrdenog
vremenskog razdoblja.

kamatni troSak Izdatak nastao posudivanjem novca.

kapital Poslovna aktiva, poput gotovine, opreme ili imovine, koristena za pruza-
nje usluga ili proizvoda.

kapital vlasnika Vrijednost koja ostaje nakon oduzimanja ukupnih obveza
poslovanja od njegove ukupne aktive. Vrijednost kapitala vlasnika sazeta je na
bilanci stanja.

klijent Osoba ili organizacija koja kupuje usluge ili proizvode od poslovanja.
komunalni ra€uni Javna usluga poput struje, plina ili vode.
koncesija Sluzbeno ili pravno dopustenje za vrsenje ili koriStenje necega.

konkurentska prednost Stanje ili okolnost koja omogucuje poslovanju da
ucinkovitije djeluje, nudi viSu kvalitetu ili pruza vece pogodnosti od drugih poslo-
vanja. Konkurentska prednost omogucuje poslovanju da stjece ili zadrzava vise
klijenata.

kreditna linija Sporazum o zajmu kojim se dopusta poslovanju da posudi
novac prema potrebi do odredenog iznosa, obicno u kratkotrajne svrhe.
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margina bruto dobiti Postotak novca koji preostaje poslovanju nakon sto se
njegovi varijabilni izdaci oduzmu od njegovog dohotka od prodaje (a prije nego se
oduzmu njegovi fiksni izdaci). Margina bruto dobiti vazna je jer omogucuje poslo-
vanju da se usporedi s drugim slicnim poslovanjima.

margina neto dobiti Postotak novca koji poslovanje zadrzava nakon Sto se i
varijabilni izdaci i fiksni izdaci oduzmu od dohotka od prodaje. Margina neto
dobiti vazna je jer omogucuje poslovanju da se usporedi s drugim slicnim
poslovanjima.

mentor Iskusni savjetnik od povjerenja koji vodi i poti¢e osobu s manje
iskustva.

mikrofinancijski zajam Relativno maleni iznos novca koji je organizacija
posudila poslovanju koje nema pristup tradicionalnim bankarskim uslugama.

mreZa Skupina medusobno povezanih osoba ili organizacija.

nadnica Redovita isplata koju poslovanje vrsi zaposleniku, tradicionalno zasno-
vana na broju radnih sati.

najbolji postupak Nacin vrSenja necega Sto se smatra najucinkovitijim pristu-
pom odredenom poslovanju ili industriji.

na pocek Sporazum izmedu zajmodavca i zajmoprimca koji omogucuje zajmo-
primcu da kupi usluge ili proizvode sada, a plati zajmodavcu u neko buduce doba.

nenaplativo dugovanje Dugovanje koje poslovanje snosi kada klijent koji je
prihvatio od poslovanja pla¢anje na pocek ne uspijeva platiti novac koji duguije.
Poslovanje otpisuje stanje dugovanja kao neutjerivo ili nenaplativo dugovanje.

neto dobit Razlika izmedu dohotka od prodaje i svih izdataka (i varijabilnih
izdataka i fiksnih izdataka). Takoder se naziva neto prihod ili saldo. Neto dobit
pokazana je na izvjeS¢u o prihodu.

obveza Dug ili zaduzenje poslovanja. lzdatak ukupnih obveza poslovanja sazeta
je na bilanci stanja.

obvezni doprinosi i socijalne naknade Rashodi koje poslodavac placa pove-
zani sa zaposlenjem, poput poreza, osiguranja i drugih pogodnosti nevezanih uz
placu.

optimizacija trazilica (SEO) Postupak poboljSanja smjeStaja web-stranice
tijekom internetskog pretrazivanja kako bi potencijalni klijenti bili dovedeni do te
web-stranice.

osobni poslovni planer Predlozak koji se koristi kako bi se stalno organizirali
detalji i procjenjivala primjenjivost poslovne prilike.

patent Pravo koje je poslovanje ubiljezilo kod vlade koje sprjecava druge strane
u izradi, uporabi ili prodaji izuma poslovanija.



poduzetnicki kapital Veliki iznos novca koji financijska kompanija ulaze u
poslovanje s oCekivanjem znacajnog poslovnog rasta i u konacnici vrlo profitabilnu
prodaju poslovanija.

poslovna struktura Priznata pravna osoba koju je poslovanje odabralo, poput
obrta, partnerstva ili korporacije.

posudba ravnopravnih klijenata Metoda posudivanja u kojoj pojedinci
posuduju vlasniku poslovanja s kojim nisu povezani kroz internetsku uslugu.

potrazivanja Novac koji klijenti trebaju uplatiti poslovanju za usluge ili proizvo-
de koje su klijenti kupili na pocek.

potraznja Kolicina usluge ili proizvoda koju su klijenti voljni i sposobni kupiti po
odredenoj cijeni.

povratna informacija Korisna informacija iznesena radi pruzanja uvida i
poticanja poboljsanja.

prihod (za pojedinca ili obitelj) Novac koji pojedinac ili obitelj primi ili zaradi.

prihod (za poslovanja) Novac koji ostaje nakon Sto se rashodi oduzmu od
dohotka. Dohodak se takoder naziva neto dobit ili saldo.

priljev i odljev sredstava Mjera iznosa novca koji dolazi i odlazi iz poslovanja
tijekom utvrdenog vremenskog razdoblja.

prirucnik za poslovanje Dokument koji sadrzi detaljne upute kojima se
opisuje kako izvrsavati odredene poslovne aktivnosti.

privuéi  Aktivno ukljuciti drugu osobu ili stranu, ili potaknuti njihovo
sudjelovanije.

priznanica Dokumentacija kojom se potvrduje da je poslovanje primilo novac u
zamjenu za usluge ili proizvode.

prodajni kanal Sredstva kroz koja poslovanje prodaje svoje usluge ili proizvode
klijentima.

projekcija priljeva i odljeva sredstava Predvidanje primljene i placene
gotovine tijekom utvrdenog vremenskog razdoblja.

racun dobiti i gubitka (RD&G) Financijsko izvjes¢e koje sazima dohotke ili
rashode tijekom utvrdenog vremenskog razdoblja, a navodi je li poslovanje ostva-
rilo dobit ili gubitak. Takoder se naziva izvjeS¢e o prihodu.

radni postupak Slijed opetovanih koraka ili zadataka koji se dosljedno izvrSava-
ju radi ostvarenja zeljenog ishoda. Takoder se naziva poslovna procedura.

rashod Novac koje poslovanje trosi na stjecanje usluga ili proizvoda.
resurs Bilo Sto st6 se koristi za pomo¢ u vodenju poslovanija.

samodostatnost Sposobnost, predanost i nastojanje da se osiguraju duhovne
i vremenite potrepstine za sebe i obitel].
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samopodrZavanje Postupak u kojem osoba gradi poslovanje osobnim vrse-
njem posla.

sezonski raspored Redoviti i predvidiv uzorak u kojem se poslovna aktivnost
mijenja ovisno o sezoni ili razdoblju godine.

suradnik Organizacija ili osoba u partnerstvu s poslovanjem radi podrzavanje
poslovnih djelatnosti poslovania.

suradnik za djelovanje Clan skupine koji podrzava drugog ¢lana skupine |
poziva ga na odgovornost u ispunjavanju svojih tjednih obveza.

temeljno poslovanje Glavna aktivnost koju je poslovanje stvoreno vrsiti.
Poslovanje bi stalno trebalo raditi na poboljSanju i ostvarivanju izvrsnosti u toj
aktivnosti.

trgovac na malo Poslovanje koje prodaje izravno klijentima.

trziSte Ljudiili organizacije koje imaju potencijal kupovati usluge ili proizvode.
uc€inkovitost Ostvarivanje zeljenog rezultata bez gubitka vremena, energije,
materijala ili novaca.

uredba Pravilo ili zakon koji je uspostavila vlada.

uvjet pladanja Uvjeti na koje su pristali klijenti i prodavaci kako bi zakljucili
prodaju.
varijabilni izdatak Poslovni rashod koji je promjenjiv ovisno o tome koliko

poslovanje prodaje ili proizvodi. Varijabilni izdatak moze biti iznos novca potrosen
na sirovine ili rad za proizvod.

veletrgovac Poslovanje koje prodaje velike koli¢ine proizvoda trgovcima na
malo.
vizija Slika zeljenog buduceg stanja.

vlasnicki kapital Vrijednost vlasniStva. U mnogim slucajevima, vlasnicki kapital
je monetarna vrijednost viasniStva nakon sto se oduzmu sve obveze iz potpune
dostupne aktive.

zaliha Sazetak svih dostupnih proizvoda ili materijala koje poslovanje moze
prodati ili iskoristiti.

zapis o dohotku i rashodu Financijski obrazac koji se koristi za biljezenje
transakcija dohotka i rashoda.

znacajni dogadaj; znac€ajan korak Dogadaj koji oznacava i mjeri napredak
poslovanja.
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SKUP ALATA ZA POSLOVNI USPJEH
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KLJUCNI ELEMENTI

‘

o Obdrzavati zapovijedi o Tjedna stednja

o Zivjeti dostojno Duha Svetoga o Svakodnevno uciti

o Prvo platiti desetinu o Biti uporan

o RijesSiti neispunjenu potrebu o Oduseviti svoje klijente

o Razlikovati svoje poslovanje o Odrzati sva obecanja koja ste dali,
o Krenuti pomalo, razmisljati na veliko bez obzira kako mala bila

o Kupiti jeftino, prodati skupo o Nauditi recine

o Kupiti na veliko o Zaposljavati polako, otpustiti brzo
o Imati vise dobavljaca o Pruziti prikladnu obuku

o Ispregovarati pozitivne uvjete placanja | © Vise provjeravati, manje pretpostavijati

NACELA UPRAVLJANJA FINANCIJAMA NACELA POBOLJSANJA

‘
K
K

o Voditi dobre zapise o Povecati prodaju, smanjiti troskove

o QOdvojiti novac i zapise svojeg poslo- | o Raditi na svojem poslovanju, ne
vanja od osobnog novca i zapisa samo u njemu

o Isplatiti si placu o Postaviti smislene poslovne ciljeve

o Proaktivno upravljati priljevom i o Mudro koristiti vrijeme

odljevom sredstava o Stalno pobolj$avati svoje poslovanje

o Biti mudar i imati integriteta u
financiranju svojeg poslovanja




CRKVA v
ISUSAKRISTA | Sluzbe za samodostatnost

POSLJEDNJIH DANA

CRO,

ATIAN

4770214678119 "3
14678 119





