


MESA) DIN PARTEA

PRIMEI PRESEDINTII

iDragi frati si surori,

Domnul a declarat: ,Scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei” (D&L
104:15). Aceasta revelatie este o promisiune din partea Domnului
conform cdreia El va oferi binecuvantdri temporale si va inlesni calea
catre bizuirea pe fortele proprii, ceea ce Inseamna sd putem sa
asiguram cele necesare vietii pentru noi si pentru membrii familiei
noastre.

Acest manual a fost pregatit pentru a ajuta membrii Bisericii sd invete
si sa pund in practica principii cu privire la credintd, educatie, munca
asidua siincredere in Domnul. Acceptarea acestor principii si trdirea
conform lor va vor da dreptul sa primiti binecuvantdrile temporale
promise de Domnul.

Va invitam sa studiati si s puneti in practica, in mod sarguincios,
aceste principii si sa le predati membrilor familiei dumneavoastra.
Facand astfel, viata dumneavoastra va fi binecuvantata. Veti invata
cum sa actionati pe calea dumneavoastrd pentru a va bizui mai mult
pe fortele proprii. Veti fi binecuvantati cu speranta mai mare, cu pace
Si veti progresa.

Va rugam sa fiti siguri cd sunteti copii ai Tatalui nostru din Cer. El va
iubeste si nu vd va abandona niciodatd. El va cunoaste si este gata sa
va ofere binecuvantdrile spirituale si temporale pe care le implica
bizuirea pe fortele proprii.

Cu stimg,

Prima Presedintie

Publicat de
Biserica lui Isus Hristos a Sfintilor din Zilele din Urma,
orasul Salt Lake, Utah

© 2017 Intellectual Reserve, Inc.
All rights reserved.
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CUPRINS

Evaluarea eforturilor mele

Pentru coordonatori

1. Pregdtirea mea pentru succesul afacerii

. Rezolvarea nevoilor neindeplinite ale clientilor

. Ma asigur ca am o afacere profitabila

N w N

. Gasirea clientilor

5. Pastrarea clientilor

(@)

. Gestionarea profitabilitatii afacerii mele

. Pastrarea separata a banilor pentru afacere de cei personali

. Gestionarea fluxului de numerar al afacerii mele

O | 00|

. Dezvoltarea afacerii mele

10. Finantarea afacerii mele

11. Imbun&tatirea continud a afacerii mele

12. Prezentarea afacerii mele

Anexa

In aceste materiale, vei gasi personaje fictive care Incearcd s ia hot&rari in timp ce cauts sa ajunga sa se bizuie
pe fortele proprii.



EVALUAREA EFORTURILOR MELE

Acest tabel te va ajuta sd urmdresti progresul tdu. Vei avea ocazia de a-I completa in cadrul intéinirii de
grup din fiecare sGptdmand, atunci cand se va discuta despre raport.

INSTRUCTIUNI: Evalueazd-ti eforturile de a-i tine angajomentele pe care le o
faci in fiecare saptdmand. Impdrtdseste evaluarea partenerului tdu de actiune. CHEIA: @ Efort minim
Gandeste-te la moduri in care poti continua sd te perfectionezi pe mdsurd ce Efort moderat

exersezi formarea acestor obiceiuri importante. . .
® Efort considerabil

Angajamente din brosura ,Temelia , - y
mea’ Angajamente privind dezvoltarea afacerii
Ma pocdiesc si Folosesc zilnic un registru de venituri
Exemplu 7 ) o
P sunt supus ® ® si cheltuieli ® ®
Bizuirea pe fortele
Saptamana 1 | proprii este un [ @ | Particip la activitatea Agrafa o [
principiu al salvarii
%A Tmi exercit credinta Creez o lista cu cinci nevoi ale clientilor
mana 2 N . ’ e ’
Sdptdmand in Isus Hristos ® ® care nu au fost satisfacute ® ®
. ix A . . Port o conversatie cu cel putin cinci
man ionez banii A ’
Saptamana3 | Gestionez ba o [ oosibili clienti [ [
SRS Ma pocaiesc si L y 3
Saptamana 4 7 Particip la activitatea Faceti o vanzare
P sunt supus ® ® P ' ® ®
%A Folosesc timpul cu Tncerc noi moduri de a comunica cu si
Saptamana5 | . - Ump () o . Co 7 o o
intelepciune de a-i asculta pe clientii mei
Munca: Tmi asum Folosesc un registru de venituri si chel-
Saptamdna 6 | responsabilitatea [ @ | tuieli pentru afacerea mea sau pentruo @ [
Si perseverez afacere fictiva
. aw A Tmi platesc un salariu si tin separat banii
Saptamana 7 Rezolv probleme .. LT .
P P ® ® afacerii mele de cei personali ® ®
N Fac o listd cu posibile probleme de
. ix A Suntem uniti, L
Saptamaéana 8 A - o @  lichiditati cu care s-ar putea confrunta o [
slujim impreuna ’
afacerea mea
e v a s Creez un plan pentru a creste afacerea
Saptamana9 | Cautsainvat () ) mea planp ’ o o
R Dau dovada de Discut cu persoane cunoscute pentru a
Saptamana 10 | . . . ) ¥
P integritate ® ® examina planuri de finantare ® ®
. v munic: solici Afl r nt cerintele legale si
Saptimana 11 Cp unic: solicit ® ® u care su 'tce' .tee egale s P ®
si ascult reglementdrile privind afacerea mea
S . x Primesc randuielile Fac o listd de idei pentru a-mi creste
Saptamana 12 | . 7
P in templu ® ® afacerea ¢ ¢




Abilitati cheie
pentru afaceri

L
©
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X [} =
= O |
gl IS T
® =5 |3
© D | rgomene | 81| B
. ngajamente | ©
Angajamen- rgigvijnd . | 3| B T E
Angajamente privind activitatea afacerii te privind P Ipd o | 2 2§
Reflectarea” tenerulde | 51 5| o | & _
" actiune a5 |82
a N > oM
Creez un plan pentru a reduce costurile
afacerii mele ® ® ® ® 6|45 5
Incep sa scriu zilnicin
agenda afacerii ® ® ® ®
Creez o lista cu avantaje care asigura
Bt e care asighr ° C I ®
competitivitatea pentru cinci afaceri
Completez sectiunea desemnatd din
P e A ® o | o ®
agenda personald a afacerii
Completez sectiunea ,Gdseste” din
p HUT o o [ L
agenda personald a afacerii
Completez sectiunea ,Pdastreazd” din
P e ! ® o o ®
agenda personald a afacerii
Creez o declaratie de venit pen-
tru afacerea mea sau pentru o [ o [ o
afacere fictiva
Tin registre separate pentru banii
afacerii si cei personali ® ® ® ®
Fac un plan pentru a acorda atentie
problemelor de lichiditati cu care o o [ L
s-ar putea confrunta afacerea mea
Creez un plan pentru a reduce cos-
turile afacerii mele ® o o ®
Aflu mai multe despre posibilile pla-
et pire POl 2 e o | o o
nuri de finantare ale afacerii mele
Pregdtesc si exersez prezentarea
afacerii mele ® * ® ®
Imbunatatesc agenda personald
a afacerii tinand cont de intrebad-
' [ o [ [

rile si sugestiile primite in timpul
prezentdrii




PENTRU COORDONATORI

Va multumim pentru coordonarea unui grup de bizuire pe fortele proprii. Grupul ar trebui sd
functioneze ca un consiliu, invatatorul fiind Duhul Sfant. Rolul dumneavoastrd este de a ajuta
fiecare persoand sd se simtd confortabil sa impdrtdseascd idei, succese si esecuri.

LUCRURI PE CARE TREBUIE SA LE FACETI

LUCRURI PE CARE NU TREBUIE SA LE FACETI

TNAINTE DE FIECARE INTALNIRE

o Descarcati materiale video de pe
srs.lds.org/videos.

o Asigurati-vd ca echipamentul video
functioneaza.

o Revedeti repede capitolul.
o Pregdtiti-va spiritual.

TN TIMPUL FIECAREI INTALNIRI

o Incepeti si terminati la timp.

o Asigurati-va cd toatd lumea raportea-
73, chiar si cei care sosesc tarziu.

o Desemnati un responsabil cu timpul.

o Tncurajati-i pe toti s& participe activ.

o Faceti parte din grup. Luati-va anga-
jamente, tineti-le si raportati cum le
indepliniti.

o Simtiti-va bine si sarbatoriti succesul.

o Avetiincredere in manual si urmati-l.

DUPA FIECARE INTALNIRE

o Contactati si incurajati membrii in
timpul saptamanii.

o Evaluati-va folosind ,Autoevaluarea
coordonatorului” (pagina v).

o Nu pregadtiti o lectie.

o Nu anulati intalniri. Daca nu puteti
participa la o intalnire a grupului, va
rugam sa rugati un membru al
grupului sa coordoneze in locul
dumneavoastra.

o Nu predati si nu actionati ca si cum ati
fi expert.

o Nu vorbiti mai mult decat ceilalti.

o Nu rdspundeti la fiecare intrebare.

o Nu fiti centrul atentiei.

o Nu stati in capul mesei.

o Nu va ridicati pentru a coordona.

o Nu omiteti sectiunea ,Cugeta”.

o Nu vd spuneti parerea dupa fiecare
comentariu.

o Nu uitati sa-l informati pe specialistul
tarusului pentru bizuirea pe fortele
proprii cu privire la progresul
grupului.

IMPORTANT. RAPORTATI S| IMBUNATATITI

o Completati formularul de inscriere in grup la inceputul primei dumneavoastrd

intalniri si raportul de Incheiere a cursului, precum si formularul de solicitare a

certificatelor la ultima dumneavoastra intalnire. Accesati srs.Ids.org/report.

o Revedeti brosura Coordonarea grupurilor pe srs.lds.org/facilitator.



AUTOEVALUAREA COORDONATORULUI

Dupa fiecare intalnire a grupului, revedeti afirmatiile de mai jos.

Cat de bine va descurcati?

CUM MA DESCURC iN CALITATE

DE COORDONATOR? Niciodata Uneori Deseori Intotdeauna
1. Contactez membri ai grupului in

timpul sdptamanii. O . . N
2. Imi ardt entuziasmul si dragostea fats

de fiecare membru al grupului. O O O =
3. Md asigur ca fiecare membru al grupului

raporteazd despre angajamentele pe care m 0 0 0

si le-a luat.
4. Vorbesc mai putin decat ceilalti membri

ai grupului. Toata lumea participa in O 0O 0 O

mod egal.
5. Las membrii grupului sa raspundd la

intrebariin loc sd raspund eu. O O O O
6. Ma incadrez In timpul recomandat pentru

fiecare sectiune si activitate. O O O H
7. Aloc timp pentru sectiunea ,Cugetd”

pentru ca Duhul Sfant sa-i poatd indruma m m 0 0

pe membrii grupului.
8. Urmez brosura asa cum este scrisa si

parcurg pand la sfarsit toate sectiunile n n n 0

Si activitatile.
CUM SE DESCURCA GRUPUL MEU? Niciodatd Uneori Deseori Intotdeauna
1. Membrii grupului se iubesc, se

incurajeaza sisi slujesc unul altuia. O O O O
2. Membrii grupuluiisi tin angajamentele. m n m n
3. Membrii grupului obtin rezultate atat pe

plan temporal, cat si spiritual. O O O O
4. Partenerii de actiune se contacteazd cu

regularitate si se incurajeazd reciproc in m m m n

timpul sdptamanii.










Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de deschidere.

Prezentati-va. Timp de un minut, fiecare dintre voi poate sd se prezinte spunan-
du-si numele si ceva despre el.

BINE ATI VENIT IN GRUPUL NOSTRU DE BIZUIRE PE FORTELE PROPRII!

Citeste. \Vom lucra impreuna ca grup si ne vom ajuta reciproc sd incepem si sa
ne dezvoltam afacerile. Avemn, de asemenea, un obiectiv mai mare: sa
ajungem sa ne bizuim mai mult pe fortele proprii, astfel incat sd le
putem sluji mai bine altora.

CUM FUNCTIONEAZA ACEST LUCRU?

Citeste. Grupurile de bizuire pe fortele proprii functioneaza ca un consiliu. Nu
existd un nvatator sau un expert. In schimb, urmam materialele asa
cum sunt scrise. Cu ajutorul indrumarii Spiritului, ne vom ajuta reci-
proc astfel:

o participam In mod egal la discutii si activitati. Nimeni, mai ales
coordonatorul, nu trebuie sa monopolizeze conversatia;

o ne jubim si ne sustinem reciproc. Aratam interes, adresam intrebdri
si aflam unul despre celdlalt. Respectam sentimente, creand un
mediu sigur in care toata lumea se simte confortabil sa
Tmpartdseascs;

o pastram confidentialitatea ideilor;

o Tmpdrtasim comentarii pozitive si relevante;

o facem sirespectam angajamente.

Varstnicul M. Russell Ballard ne-a invatat: ,Nu exista problema in
cadrul familiei, episcopiei sau tarusului care sa nu poata fi rezolvatd
dacd noi cautam solutii in modul Domnului, consultandu-ne - consul-
tandu-ne cu adevdrat - unii cu altii” (Counseling with Our Councils,
editie revizuitd [2012], p. 4).

Vizioneaza. ,My Self-Reliance Group (Grupul meu de bizuire pe fortele propriiy’,
disponibila pe srs.lds.org/videos.



Discuta. Care lucru invatat din alte consilii va contribui la faptul de a avea

un grup eficient?

NEAVAND UN INVATATOR, CUM VOM STI CE SA FACEM?

Citeste.

Este usor. Pur si simplu, urmeaza materialele. In manual, exist3 sase
pasi pentru fiecare capitol.

Raporteaza. Discutd despre progresul pe care I-ai fdcut in cursul
saptamanii cu privire la angajamentele tale.

Temelia mea. Recapituleaza un principiu al Evangheliei care te va
ajuta sa te bizui mai mult pe fortele proprii din punct de vedere
spiritual.

Invata. Invatd indemanari practice care te vor ajuta sd te bizui mai

mult pe fortele proprii din punct de vedere temporal.
Cugeta. Asculta-L pe Duhul Sfant pentru a primi inspiratie.

la-ti angajamente.
actionezi potrivit angajamentelor care te vor ajuta sa progresezi.

Promite ca, in timpul saptamanii viitoare, sa

Actioneaza. Punein practicd ceea ce ai invdtat.

CUM SA FOLOSESTI ACEST MANUAL

CAND VEZI ACESTE INDEMNURI, URMEAZA INDRUMARILE DE MAI JOS.

Citeste Vizioneaza Discuta Cugeta Activitate

O persoand Intregul grup Membrii Participantii se | Membrii

Citeste, cu glas | vizioneazd grupului gandesc, grupului

tare, pentru prezentarea impartdsesc mediteaza si lucreaza

intregul grup. video. ganduri unii noteazd. individual sau
altora timp de cu altii in timpul
doud-patru alocat.
minute.

NOTA.

o Coordonatorul si persoana desemnata care cronometreaza timpul
sunt responsabili sa ajute grupul sa se incadreze in intervalul

recomandat pentru fiecare sectiune sau activitate.

Asigura-te cd aloci timp pentru sectiunea ,Cugetd” spre sfarsitul
fiecarui capitol. In timp ce membrii grupului cugets, ei pot ciuta i
primi indrumari din partea Duhului Sfant.



Cugeta

Discuta.

Vizioneaza.

Discuta.

Citeste.

Discuta.

loan 10:10
Ce este 0 viatd imbelsugatd?

,He Polished My Toe (Mi-a lustruit degetul)’, disponibila pe
srs.lds.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Vezi
textul care se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Crezi ca exista solutii pentru problemele tale? Cum putem
deveni demni sa primim ajutorul puterii Domnului?

Citatul din Manualul 2 si cuvintele varstnicului Dallin H. Oaks.

Faptul de a ne bizui pe fortele proprii nu Tnseamna ca putem
face sau putem obtine orice ne propunem. De fapt, reprezin-
ta credinta cd, prin harul lui Isus Hristos sau puterea Sa care
intdreste si prin efortul nostru, ne putem indeplini toate
nevoile spirituale si temporale ale vietii pentru noi si pentru
familia noastra. Bizuirea pe fortele proprii este dovada
increderii sau credintei noastre in puterea lui Dumnezeu de a
muta muntii in viata noastra si de a ne oferi taria de a triumfa
asupra incercarilor si necazurilor.

Cum te-a ajutat harul lui Hristos sa-ti indeplinesti nevoile
spirituale si temporale ale vietii?

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Alege un partener si citeste fiecare principiu de mai jos.

PRINCIPII DOCTRINARE PRIVIND BIZUIREA PE FORTELE PROPRII

1. Bizuirea pe fortele proprii este

0 poruncd.

,Bisericii si membrilor ei li se porunceste de
Domnul sa se bizuie pe fortele proprii si sd
fie independenti” (Teachings of Presidents of
the Church: Spencer W. Kimball [2006], p.
116).

2. Dumnezeu poate sd asigure siva
asigura o cale prin care copiii Sai
neprihaniti sa ajunga sa se bizuie

,Si scopul Meu este sa am grijd de sfintii
Mei, pentru ca toate lucrurile sunt ale Mele”
(D&L 104:15).

pe fortele proprii.

3. Temporalul si spiritualul sunt una
pentru Dumnezeu.

,De aceea, adevarat va spun voud cd toate
lucrurile pentru Mine sunt spirituale” (D&L
29:34).

IOAN 10:10

,Eu am venit ca [e[] s
aibd viatd, si s-0 aibd
din belsug.”

MANUALUL 2:
ADMINISTRAREA
BISERICII

,Bizuirea pe fortele
proprii este capacita-
tea, angajamentul si
efortul de a satisface
nevoile spirituale si
materiale ale dumnea-
voastrd si ale familiei.
Pe mdsurd ce membrii
ajung sd se bizuie pe
fortele proprii, ei ajung
sd slujeascd si sd se
ingrijeascd mai bine
de altii.”

(2010), 6.1.1

VARSTNICUL
DALLIN H. OAKS

,Orice ne face sd fim
dependenti de altcine-
va pentru hotdrarile pe
care le putem lua
singuri sau pentru
resursele pe care ni le
putem asigura singuri
ne sldbeste din punct
de vedere spiritual si
ne incetineste progre-
sul cdtre ceea ce se
intentioneazd sa fim
prin planul
Evangheliei.”

,Pocdintd si schimbare”,

Ensign sau Liahona, nov.
2003, p. 40.



Pasul 2. impreuni cu partenerul tdu, discutd de ce faptul de a crede aceste
adevadruri te poate ajuta sa te bizui mai mult pe fortele proprii.

Discuta. Citeste cuvintele presedintelui Marion G. Romney. Cum stii
dacd te bizui mai mult pe fortele proprii?

lucrurile de mai jos.

la-ti angajamente. [a-ti angajamentul ca, In timpul saptamanii viitoare, sa faci

[J Citeste mesajul Primei Presedintii de la Tnceputul acestui
manual si identifica binecuvantdrile promise. Ce trebuie sa
faci pentru a le dobandi? Scrie-ti gandurile mai jos.

O Tmpértdseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai

invatat azi despre bizuirea pe fortele proprii.

HE POLISHED MY TOE (MI-A LUSTRUIT DEGETUL)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa
Citeasca textul de mai jos.

VARSTNICUL ENRIQUE R. FALABELLA.
Cand eram mic, noi nu aveam foarte
multe lucruri. Imi amintesc c&, intr-o i,
m-am dus la tata si i-am spus: ,Tati, am
nevoie de o pereche noud de pantofi.
Acestia vechi sunt uzati deja”. S-a uitat
la pantofii mei si a vazut cd erau uzati.
A spus: ,Cred ca putem repara asta”. A
luat niste cremd de pantofi neagra si
i-a lustruit pana cand straluceau de
curatenie. Mi-a spus: ,Acum sunt
reparati, fiule”. I-am raspuns: ,incd nul
Tnca imi iese degetul prin pantof”. El a
spus: ,Putem repara si asta”. A mai
luat putind cremd si mi-a lustruit
degetul cu ea!

In acea zi, am Invatat c3 existd o
solutie pentru fiecare problema. Sunt
convins cd acest principiu al bizuirii pe
fortele proprii si aceastd initiativa sunt
0 modalitate de a grabi lucrarea
Domnului. Acestea fac parte din
lucrarea de salvare.

Cu totii putem sd devenim mai buni
decat suntem acum. Trebuie sa
renuntam la apatie. De multe ori
ajungem sa fim multumiti de sine, iar
acest lucru ne distruge progresul.
Fiecare zi este 0 zi In care pot progresa
daca hotdrdsc sa fac ceva diferit
pentru a imbunadtdti ceea ce nu am
facut foarte bine in trecut. Dacd faceti
aceasta cu credinta, exercitand
credintd si sperantd in faptul cd
Hristos va fi acolo pentru a va ajuta,
veti gdsi calea de a progresa in lucruri-
le temporale si spirituale. Aceasta este
posibil pentru cd Dumnezeu traieste,
iar dumneavoastra sunteti o fiica sau
un fiu al Sau.

PRESEDINTELE
MARION G. ROMNEY

,Fard a se bizui pe
fortele proprii, omul
nu-si poate exercita
aceste dorinte inndscu-
te de a sluji. Cum
putem oferi dacd nu
avem ce? Mancarea
pentru cei infometati
nu poate veni de pe
rafturi goale. Banii
pentru cei nevoiasi nu
pot veni din buzunare
goale. Sprijinul si
intelegerea nu pot veni
de la cei infometati din
punct de vedere
emotional. Predarea
nu poate veni de la cei
neinvatati. Si, mai
presus de toate,
indrumarea spirituald
nu poate veni de la cei
slabi din punct de
vedere spiritual.”

.The Celestial Nature of
Self-Reliance”, Ensign,
nov. 1982, p. 93



1. ACTIONEZ POTRIVIT PRINCIPIILOR CORECTE

Citeste. Multe principii contribuie la succesul afacerii. Unele dintre acestea
sunt enumerate mai jos.

o

Viziune. ,Dumneavoastrd si cu mine avem responsabilitatea de a
avea acel tip de viziune care nu se va multumi cu un pas sau doi
inainte; i cu faptul de a vedea sfarsitul de la inceput, de a avea o
vedere panoramica a ocaziilor noastre” (Teachings of Thomas S.
Monson, compilatie realizata de Lynne F. Cannegieter [2011], p. 36).
Munca. ,Sd se angajeze cu sarguintd intr-o cauza buna... pentru cd
ei au in ei puterea de a actiona prin eiinsisi.” (D&L 58:27-28)
Inspiratie. ,Implorati-L pe [Dumnezeu] asupra recoltelor campuri-
lor voastre pentru ca voi sa puteti prospera prin acestea. Implorati
asupra turmelor din campurile voastre pentru ca ele sd se
Tnmulteascd.” (Alma 34:24-25)

Perseverenta. ,Nu ne vom duce... pana cand nu vom indeplini
[aceasta].” (1 Nefi 3:15)

Raspundere. ,Bine, rob bun si credincios; ai fost credincios in
putine lucruri, te voi pune peste multe lucruri.” (Matei 25:21; vezi
versetele 14-30)

Mentalitate optimista. ,Pentru cd pamantul este plin si este
suficient si chiar din belsug.” (D&L 104:17)

Gestionarea timpului. ,Timpul tau este valoros.” (Thomas S.
Monson, ,Guideposts for Life's Journey” [adunare de devotiune
desfdsuratd in cadrul Universitatii Brigham Young, 13 nov. 2007], p.
1, speeches.byu.edu)

Puterea lucrurilor mici si simple: ,Prin lucruri mici si simple
lucruri mari sunt infaptuite.” (Alma 37:6)

Angajament. ,Cine dintre voi... nu sta mai intai sa-si faca socoteala
cheltuielilor?” (Luca 14:28; vezi, de asemenea, versetele 29-30)

Discuta. Care dintre aceste principii iti atrage atentia ca fiind cel care ti se

aplica cel mai bine in timp ce iti incepi sau 1ti dezvolti afacerea?



2. DE CE DORESC SA INCEP SAU SA DEZVOLT O AFACERE?

Citeste. Sunt multe motive intemeiate pentru care ai incepe sau ai dezvolta o
afacere:

o calitate de proprietar;

o venit suplimentar;

o pasiune personala;

o adoua cariera;

o provocarea oferita de experientd;

o necesitate (putine optiuni de angajare sau niciuna);

o libertate si control personal;

o siguranta financiara mai mare.

Exista o diversitate de cdi pe care le poti alege pentru afacerea ta. Exemplele care

urmeazd arata modul in care au procedat cativa oameni.

Sam a inceput o
alta afacere pen-
tru a suplimenta
veniturile familiei.

-

Carlos a extins
afacerea familiei,
care le oferea un
serviciu cu nor-
ma Intreagd Iui
si altora.

Lara a dezvoltat o

alta afacere cand
era angajata; ea
a lucrat seara si,
in cele din urma,
si-a dat demisia
pentru a se con-
centra tot timpul
asupra afacerii ei
care crestea.

Naomi a decis cd
nu este timpul
potrivit pentru a
incepe o afacere
acum, dar ea este
interesata sa por-
neasca o afacere
in viitor.




1: PREGATIREA MEA PENTRU SUCCESUL AFACERII

ACTIVITATE (5 minute)

Gandeste-te la urmatoarele intrebari:

1. Care este scopul tau pentru care doresti sa Tncepi sau sa dezvolti o afacere?

2. Ceinfluenta poate avea aceasta asupra calitatii vietii tale sau a familiei tale?

3. Doresti sd ai 0 afacere cu normd intreagd sau cu jumdtate de norma? De ce?

4. Cati bani speri ca vei castiga din afacerea ta?

Citeste. Noiam fost binecuvantati cu resurse, cum ar fi timpul, energia si banii.
Noi hotdram in fiecare zi cum alocam aceste resurse membrilor
familiei, muncii, slujirii si altor interese.

Detinerea unei afaceri creeaza beneficii, dar aceste beneficii sunt
insotite deseori de costuri. Toti trebuie sd cautam inspiratie si sa ne
folosim libertatea de a alege pentru a hotari cum sd ne folosim de
resursele pentru familie si viatd.

ACTIVITATE (5 minute)

Tmpértiti-vd In grupuri de cate trei. Fiecare dintre voi, timp de un minut, s& prezinte
grupului scopul pentru care doreste sa inceapd sau sa dezvolte o afacere.




3. TMI EVALUEZ PREGATIREA PERSONALA PENTRU A DETINE O AFACERE

ACTIVITATE (15 minute)

Pasul 1. Gandeste-te la afirmatiile de mai jos, care sunt menite sa te ajute sa-ti evaluezi
pregdtirea pentru a detine o afacere. Raspunde sincer la aceste afirmatii, deoarece fiecare
reprezintd un factor cheie al succesului afacerii. Raspunsurile tale te vor ajuta sa-ti intelegi
mai bine punctele forte, slabiciunile si pregdtirea ta generald ca proprietar de afacere.
Incercuieste-ti rdspunsul pentru fiecare afirmatie, 10 fiind cel mai bun.

AFIRMATIE

1. Sunt dispus sa muncesc din greu multe ore pentru o
perioadd lunga.

2. Md ghidez dupa propriile principii si sunt hotdrat. 12345678910

3. Nu am nevoie de multa Indrumare in munca mea. 12345678910

4. Am o stare de sandtate buna si pot munci avand un nivel
ridicat de energie.

5. Sunt puternic din punct de vedere emotional si pot face fata
mult timp respingerii, stresului sau esecului.

6. Sunt dornic sd-mi asum toata responsabilitatea pentru
succesele sau esecurile afacerii mele.

7. Am muncit in cadrul unei afaceri asemanadtoare celei pe care
planific sa o Tncep.

8. Inteleg cum s& administrez o afacere In mod eficient. 12345678910

9. Pot sa lucrez bine in situatii ambigue. 12345678910

10. Membrii familiei ma vor sprijini din punct de vedere
emotional.

11. Membrii familiei ma vor sprijini din punct de vedere financiar. |1 2 3 4 56 7 8 9 10

12. Am o retea bund de prieteni si asociati in afaceri care Imi pot
oferi sfaturi privind afacerea mea si md pot ajuta sd o 12345678910
intdresc.

13. Sunt dispus sa fac sacrificii pe termen scurt pentru a avea
parte de rasplata pe termen lung.

14. Ma simt confortabil in a lua hotarari rapide cand este

necesar.

15. Sunt atent la detalii. 12345678910
16. Am experienta In pdstrarea evidentelor organizate. 12345678910
17. Pot lucra eficient cu multe tipuri de cameni. 12345678910

18. Sunt dispus sa deleg autoritate si responsabilitate altora. 12345678910
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AFIRMATIE

19. Sunt o persoand onesta si de incredere pe care oamenii se

12345678910
pot baza.
20. Sunt dispus sa-i ascult pe altii si sd accept sugestiile lor. 12345678910
21.Sunt perseverent si voi continua sa lucrez pana imi termin cu
12345678910
succes lucrarea.
22. Ma adaptez usor si sunt dispus sd fac schimbdri frecvente
- 12345678910
pentru a-mi imbunatdti afacerea.
23. Sunt dispus sa-mi asum riscuri calculate. 12345678910
24.Sunt o persoana cu gandire pozitiva si infatisare optimista. 12345678910

Pasul 2. Impartiti-vd In echipe de cate doi si discutati urmatoarele intrebari tinand cont

de raspunsurile pe care le-ati dat la afirmatiile de mai sus.

o Care dintre punctele forte te vor ajuta cel mai mult in timp ce Tncepi sau dezvolti o

afacere? De ce?
o Asupra cdror slabiciuni trebuie sa lucrezi? Cum vei face Tmbundtatiri?

o Tinand cont de rdspunsurile tale, cat de pregatit esti sd incepi o afacere?

4. INDEMANARI NECESARE TN AFACERI PE CARE LE VOI DEZVOLTA iN
CADRUL ACESTUI CURS

Citeste. Unul dintre scopurile acestui curs este sd te ajute sa dezvolti obicei

rile unui proprietar de afaceri de succes. Proprietarii de afaceri de
succes sunt atenti, curiosi si dornici sa Tnvete idei noi in fiecare zi. E
recunosc cad tipul lor de afacere este o lucrare in desfasurare. Ei

u_

inteleg ca vor trebui sa aduca multe Tmbunatatiri afacerii lor pentru a

putea sd Inceapa cu succes.

Pentru a deveni acest tip de proprietar de afacere, trebuie sa exerc
credinta si sa-ti pardsesti zona de confort. Va trebui sa iesi din casd
sau birou si sa vorbesti, cu regularitate, cu potentialii clienti despre
nevoile si preferintele lor. Va trebui sa cauti noi informatii si sugesti
care te vor ajuta sa-ti Imbunatdtesti afacerea. Proprietarii de afacer

iti

care nu sunt dornici sa interactioneze cu clientii lor, sa invete continuu

si sa faca schimbdri in afacerea lor vor intampina greutati in a avea
succes pe termen lung.

Pe masura ce lucram sa incepem sau sa ne dezvoltam afacerea, ne
vom incuraja unul pe altul sd ne gandim si sa actionam precum
proprietarii de afaceri de succes. Multe dintre angajamentele



saptamanale pe care le vom indeplini in afara intalnirilor noastre de
grup ne vor ajuta sd dezvoltam obiceiurile de care vom avea nevoie
pentru a avea succes.

In fiecare saptdmana vom exersa lucrurile de mai jos.

1. Observam clientii si vorbim cu ei: pentru a aduna idei, a intele-
ge nevoile clientilor, a testa si ajusta ideile pentru afacerea noastra
Si a strange sugestii.

2. Ne scriem gandurile: pentru a nota observatii, idei de la altii si
indemnuri de la Duhul Sfant.

3. Vindem: pentru a invdta sa ascultam nevoile celorlalti si a identifica
solutii potrivite.

4. Consemnam detaliile financiare ale afacerilor noastre:
pentru a tine evidenta factorilor de succes cheie ai afacerilor
noastre si a anticipa viitorul.

In aceasta saptamand, vei fi invitat s& exersezi aceste indemandri si s3
raportezi grupului. Vei incepe, de asemenea, sd vorbesti cu potentiali
clienti. Vei raporta rezultatul saptamana viitoare.
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5. CE VOM TNVATA SI VOM FACE CA GRUP?

Citeste. VVom lucra impreund si ne vom ajuta reciproc sa incepem si sa ne
dezvoltam afacerile. Obiectivul nostru principal este sa ajungem sd ne
bizuim pe fortele proprii. Atunci cand putem sa ne purtdm singuri de
grijd, este mai usor sa-i ajutam pe altii.

Pe parcursul urmatoarelor 12 saptamani, vom lucra impreuna folo-
sind capitolele mentionate mai jos.

Capitolul 1 - Pregdtirea mea pentru succesul afacerii

Capitolul 2 - Rezolvarea nevoilor neindeplinite ale clientilor

Capitolul 3 - M3 asigur ca am o afacere profitabild

Capitolul 4 - Gasirea clientilor

Capitolul 5 - Pastrarea clientilor

Capitolul 6 - Gestionarea profitabilitatii afacerii mele

Capitolul 7 - Pastrarea separata a banilor pentru afacere de
cei personali

Capitolul 8 - Gestionarea fluxului de numerar al afacerii mele

Capitolul 9 - Dezvoltarea afacerii mele

Capitolul 10 - Finantarea afacerii mele

Capitolul 11 - imbunatitirea continug a afacerii mele

Capitolul 12 - Prezentarea afacerii mele

6. ORGANIZAREA PLANIFICARII AFACERII MELE - AGENDA PERSONALA
A AFACERII

Citeste. Unii oameni fac greseala de a Incerca sa-si clddeasca afacerile pe
presupuneri sau intuitia ca ideile lor vor functiona. De obicei, aceste
afaceri nu au succes. Acest curs te va incuraja sa-ti observi clientii si sa
interactionezi cu ei in fiecare saptdmana si sa-ti imbundtatesti ideile
potrivit lucrurilor pe care le afli. Vom invata sa ,[organizam]... tot ce
este necesar” si sa ne imbundtatim in continuu afacerile si alte aspec-
te ale vietii (D&L 88:119).



Tn cadrul acestui grup, vei folosi 0 agendd personald a afacerii pentru
a putea crea, treptat, un plan pentru afacerea ta. Agenda te va ajuta
sa organizezi detaliile si sa evaluezi viabilitatea tipului tdu de afaceri.
Agenda ta va fi, de asemenea, utila cand vei prezenta afacerea
ta grupului, Tn saptamana 12. Dupa ce vei termina cursul, te va
ajuta sa-ti continui planul de a-ti dezvolta afacerea.

Detaliile cuprinse in planul tau de afaceri, la inceput, trebuie sa fie
temporare, deoarece se vor schimba pe masura ce afli mai multe
vorbind cu clientii, furnizorii si alti proprietari de afaceri. Foloseste un
creion cand scrii in agenda ta personald a afacerii, deoarece vei dori
sa faci actualizari pe mdsura ce iti imbunadtatesti afacerea. Deschide la
Anexa pentru a vedea Agenda personald a afacerii pe care o vei folosi.

7. EXERSEZ ZILNIC S| RESPECT ANGAJAMENTELE

Vizioneaza. ,Keeping Commitments Leads to Growth (Respectarea angajamente-
lor duce la progres)’, disponibila la srs.lds.org. (Nu ai acces la prezen-
tarea video? Citeste textul care se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Cum ne putem ajuta unii pe altii sd exersam Indemanarile si sa
respectam angajamentele?
CUTIA CU INSTRUMENTE ALE SUCCESULUI TN AFACERI

Citeste. In Anexd gasim Cutia cu instrumente ale succesului in afaceri. Aceasts
cutie cu instrumente rezuma unele dintre principiile cheie pe care le
vom Tnvata in cadrul acestui curs si poate fi folosita drept referintd.

CERTIFICAT DE ABSOLVIRE A CURSULUI

Citeste. Membrii grupului care vin la adundri si isi respecta angajamentele pot
primi un certificat de bizuire pe fortele proprii din partea Colegiului de
Afaceri SZU. Vezi capitolul 12.

13



1: PREGATIREA MEA PENTRU SUCCESUL AFACERII

CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetul de mai jos si scrie raspunsuri la intrebadri.

,Sfatuieste-te cu Domnul in toate faptele tale, iar El te va indrepta
pe tine catre bine.” (Alma 37:37)

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare care sa te
ajute sa devii un proprietar de afacere mai bun esti inspirat sa faci?

Ce masurad vei lua In aceasta saptdmana pentru a pune in practica
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?

14



Citeste. Cu ajutorul altora, poti realiza lucruri minunate. De exemplu, misiona-
rii au colegi pentru sprijin. In grupurile noastre, noi avem ,partener
de actiune”. In fiecare sdptamana ne alegem un partener de actiune si
lucram Tmpreuna cu el. Partenerii de actiune se ajuta unul pe altul sd
respecte angajamentele fdcand urmdtoarele:

o sesund, isi trimite mesaje text sau se viziteaza reciproc in timpul
saptdmanii;

o vorbesc despre ceea ce am invatat in cadrul intalnirii grupului;

o se’incurajeazd reciproc sa-si respecte angajamentele;

o se sfatuiesc in legatura cu incercari;

o seroaga unul pentru altul.

Discuta. Cum te-a ajutat cineva sa realizezi ceva dificil?

Citeste. Nu este greu sa fii partener de actiune si nici nu iti ia prea mult timp.
Unii parteneri se sung, altii se intalnesc personal si unii isi trimit
mesaje text. Pentru a incepe o conversatie, ai putea intreba:

o Ceti-a pldcut la ultima noastra intalnire a grupului?

o Ce lucruri bune ti s-au Intamplat In aceasta saptdmanad, pe mdsura
ce aiincercat sa-ti respecti angajamentele?

o Cum ai folosit sdptamana aceasta principiul din brosura
,Temelia mea"?

Cea mai importantd parte a discutiei va fi sd va ajutati reciproc sa va
respectati angajamentele. Poti sa intrebi:

o Cum te descurci cu angajamentele tale?
o Dacd sunt unele pe care nu le-ai respectat, ai nevoie de ajutor?

o Cum pot sd te sprijin cel mai bine in eforturile tale?

15



1: PREGATIREA MEA PENTRU SUCCESUL AFACERII

16

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Alege pe cineva din grup care sa-ti fie partener de actiune in aceasta saptdmand.
In general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei. Poti
schimba partenerii in fiecare sdptamana.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Pasul 2. Scrie cum si cand vd veti contacta saptdmana aceasta.

DUMINICA LUNI MARTI | MIERCURI jJol VINERI | SAMBATA




CAIETUL AFACERII

Citeste. Afacerea tava avea nevoie de mai multd imbunatatire decat iti poti
imagina. O parte esentiald a imbunatatirii afacerii tale este sd iti notezi
in fiecare zi ideile, observatiile si impresiile spirituale. In aceasts
saptamand, incepe sa utilizezi un caiet nou sau un dispozitiv electronic
pentru a-ti consemna gandurile si ideile. Aceasta este caietul afacerii
tale. Saptdmana viitoare ti se va cere sd raportezi cate zile ai scris in
caiet. Adu-ti caietul in fiecare saptdmana la intalnirea grupului.

PROVOCAREA AGRAFA

Citeste. Proprietarii de afaceriisi impun sa abordeze zilnic oameni noi. Realizarea
acestor contacte este esentiald pentru succesul afacerii tale. Pe mdsura
Ce te extinzi si discuti cu mai multi oameni, usi la care nici nu te asteptai
ti se vor deschide. In aceasta saptdmand, incepe sa ai discutii zilnice cu
oameni noi.

Activitatea de mai jos te va ajuta sa interactionezi cu altii, chiar dacd la
inceput este dificil. Sdptamana viitoare ti se va cere sd raportezi cate zile
al avut conversatii cu oameni. In timp ce Incepi o afacere, este esential
sa 1ti dezvolti increderea in abilitatea ta de a clddi relatii, de a-i incuraja
si de a-i convinge pe altii si de a obtine un acord asupra solutiilor
reciproc avantajoase.

ACTIVITATE (in timpul saptamanii)

Cand te intorci acasd, gaseste o0 agrafa (sau un alt obiect mic de valoare micd, precum

0 pionezé sau un elastic) pe care s o utilizezi pentru aceastd activitate. Incepe schimband
Cu cineva agrafa (sau obiectul mic pe care I-ai ales) cu un obiect care are o valoare mai
mare. Continua sa faci schimburi cu oameni pentru a-ti schimba obiectul cu ceva cu

o valoare si mai mare. Fa schimburi, atat cu membrii familiei, cat si cu oameni din afara
familiei. Saptdmana viitoare, raporteaza grupului experienta pe care ai avut-o cu schimbul
si prezinta obiectul pe care I-ai castigat in cele din urmad.
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In fiecare sdptdmand ne ludm angajamente. Cénd ne vom intaini s@ptdmana viitoare,
vom incepe raportand cu privire la angajamentele noastre. Foloseste tabelul ,Evalua-
rea eforturilor mele” (de la inceputul manualului) pentru a vedea unde iti vei putea tine
evidenta angajamentelor.

Impreund cu partenerul téu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos. Capacita-
tea ta de a reusi sd incepi sau sa iti dezvolti afacerea se va imbundtdti semnificativ pe
mdsurd ce-i vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale. Promite sa iti
respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@ Voi respecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru aceastd
saptamana:

o vOi citi scrisoarea Primei Presedintii de la Tnceputul acestui manual, voi
sublinia binecuvantdrile promise si voi scrie ce trebuie sa fac pentru a le
doband;;

o voiTmpartdsi membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat astazi
despre bizuirea pe fortele proprii.

®

Voi participa la provocarea Agrafa si voi raporta despre experienta mea sdptama-
na viitoare.

Voi incepe sa scriu in fiecare zi in caietul meu de afaceri si sa il aduc la urmdtoa-
rea noastra intalnire.

© ©

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ 1l voi contacta pe partenerul meu de actiune si- voi sprijini.

Nu uita cd, sdptdmana viitoare, ti se va cere sa raportezi numdrul de zile in care ai
vorbit cu clienti si ai scris in caietul afacerii tale (vezi tabelul ,Evaluarea eforturilor
mele” de la inceputul manualului.)

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.



KEEPING COMMITMENTS LEADS TO GROWTH
(RESPECTAREA ANGAJAMENTELOR DUCE LA PROGRES)

Alegeti naratori si cititi cele de mai jos.

Naratorul 1: Noi credem in faptul de a ne lua angajamente si de a le
respecta. Aceste acte de credinta sunt precum pasii facuti catre
progresul nostru ca persoane si ca familii. Din acest motiv, tot ce
facem in cadrul grupurilor noastre de bizuire pe fortele proprii se
bazeazd pe luarea si respectarea angajamentelor si raportarea
rezultatelor.

Naratorul 2: In fiecare sdptdmana, ne luam cel putin trei tipuri de
angajamente. In primul rand, punem in practica principii si obiceiuri
fundamentale si le predam membrilor familiei. Apoi, actionam pentru
a indeplini angajamentele privind dezvoltarea si operatiunile afacerii
care ne ajutd sa dezvoltam noi indemanari pentru a ne extinde si
mentine afacerile. Inainte s& plecam de la fiecare intalnire a grupului,
ne recapituldm angajamentele de afaceri pentru acea saptamana si
semndm In manualul nostru pentru a ne ardta angajamentul. De
asemenea, rugam pe cineva din grup sd fie partenerul nostru de
actiune pentru saptamana respectiva. Aceastd persoana semneaza in
manualul nostru pentru a-si lua angajamentul ca ne va ajuta. De doua
ori pe saptdmand, sau de mai multe ori daca este necesar, ne vom
contacta partenerul de actiune pentru a ne raporta actiunile si pentru

a primi parerea si sprijinul sau.

Naratorul 3: Cand iti contactezi partenerul de actiune asigura-te ca
aloci suficient timp pentru a asculta cu adevarat si a te gandi profund
la sugestiile tale. Daca ai nevoie de ajutor suplimentar, 1l poti cere
memobrilor familiei tale, prietenilor sau coordonatorului grupului. La
urmatoarea noastra intalnire, vom incepe raportand despre angaja-
mentele noastre. Aceasta trebuie sa fie o experientd pldcutd, bund, in
cadrul careia toatd lumea sd se simte auzita si incurajata.

Naratorul 4: Cu totii avem parte de zile grele sau chiar saptamani.
Poate cd esudm temporar cu un angajament sau avem parte de un
regres. Ne putem astepta la asa ceva. Aminteste-ti ca fiecare esec este
valoros. Asadar, invata din experientele tale si foloseste acea cunoas-
tere pentru a-ti imbunatdti planul de afaceri si pentru a continua sa
progresezi.
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Citeste cele trei citate de mai jos si gandeste-te cum au fost ajutati
acesti oameni de faptul ca si-au respectat angajamentele si au
raportat.

Rebecca: ,Respectarea angajamentelor m-a ajutat sa gasesc noi idei
si sa identific noi ocazii pentru afacerea mea. Faptul de a urma pasii,
in fiecare sdptamana, pentru a vorbi cu furnizorii, cu alti specialisti in
domeniul meu, si cu membrii grupului, m-a ajutat sa fiu motivata si sa
progresez. Mi-am dat seama, de asemenea, ca pot vedea mana lui
Dumnezeu mai clar in viata mea cand L-am inclus, prin intermediul
rugdaciunii, in planurile mele si l-am cerut ajutorul. Am simtit ca l-am
permis sa md ajute muncind din greu pentru a-mi respecta
angajamentele.”

Pete: ,Faptul cd am un partener de actiune m-a ajutat sd ma concen-
trez asupra angajamentelor din sdptamana curentd. M-a ajutat sa
raman concentrat. A fost folositor sa am o persoand careia sa-i fi
putut spune ideile mele si care m-a ajutat sd le imbundtatesc. Am
putut, de asemenea, sa ofer partenerului meu idei despre care nu
avea cunostinte si care |-au ajutat cu adevdrat sa progreseze cu
propriile idei.”

Jackie: ,Am crezut ca bizuirea pe fortele proprii era ceva ce trebuia sa
invat pe cont propriu - pand cand m-am aldturat unui grup de bizuire
pe fortele proprii. In fiecare s&ptdmand, am avut un loc sigur in care
sa-mi raportez succesele si esecurile, sd stabilesc obiective si sd am
parte de experiente cu idei noi si sa-mi redefinesc scopul afacerii.
Grupul meu m-a ajutat sd extind ocaziile de a-mi dezvolta afacerea
mai mult decat am invatat pe cont propriu.”

Varstnicul Marvin J. Ashton ,Adevdrata fericire nu se dobandeste
obtinand ceva. Adevarata fericire se dobandeste devenind cineva.
Aceasta se poate intampla cand ne ludm angajamentul de a indeplini
obiective dificile. Nu putem sd devenim cineva fara sd ne luam vreun
angajament.” (,The Word Is Commitment”, Ensign, nov. 1983, p. 61)

Presedintele Thomas S. Monson ,Cu putin timp in urmda, ma
gandeam la alegeri. Se spune cd evenimente marunte pot avea o
influentd majora asupra istoriei, iar acest lucru este valabil si in cazul
vietii omului. Alegerile pe care le facem ne determina destinul.”
(,Alegeri”, Ensign sau Liahona, mai 2016, p. 86)



REZOLVAREA NEVOILOR
NEINDEPLINITE
ALE CLIENTILOR

PRINCIPIU DIN BROSURA PRINCIPII, INDEMANARI S| OBICEIURI
~TEMELIA MEA" PENTRU AFACERI
o Exercita credinta in Isus Hristos 1. De ce cumpara oamenii?

2. Invat cum s3 indeplinesc si sa identific
nevoile clientilor

3. Observ schimbarea si profit de ea

4. Sa-mi gasesc pasiunea si sa-mi folosesc
experienta

5. Are tipul meu de afacere avantaj competitiv?



2: REZOLVAREA NEVOILOR NETNDEPLINITE ALE CLIENTILOR
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RAPORTEAZA —Duratd maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea”.

Particip la activitatea Agrafa si raportez despre experienta mea
saptdmana viitoare.

© ncep sa scriuin caietul meu de afaceri in fiecare zi sil aduc la
urmatoarea adunare.

@ Revad pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ Tl contactez si il sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Alocd-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceasta saptamana. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, iImpartdseste evaluarea ta partenerului tau si discuta cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos. Retine faptul cd ,Vanzarea” si ,Consemnarea detalii-
lor financiare” sunt indemanari pe care le vom exersa dupa cateva capitole.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceasta saptamana?

leta in cadrul intéiniri de Abilitti cheie
pentru afaceri

Angejamente din brosura Temelia
mea"

Wa pocaiesc i
Gz suntsupus

Saptamanat | p

saptamana2 ||

Saptamana3

Saptamana 4

saptamanas | !

Saptamanas
5

Saptamana7

ssptamanas | |

saptamanas

saptamana 0 | |

Saptamana 11




PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre indemandrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut In ceea ce priveste respectarea angaja-
mentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Cum a fost experienta participdrii la insarcinarea Agrafa? Ce
lectii ai invdtat din aceastd experienta?

o Cum te ajuta faptul ca lucrezi alaturi de un partener de
actiune?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru saptamana urmatoare.
In general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceasta sdptamand.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI jol VINERI SAMBATA
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Cugeta. Cum imiinfluenteaza credinta in Isus Hristos bizuirea pe
fortele proprii ?

Vizioneaza. ,Exercise Faith in Jesus Christ (Exercita credinta in Isus
Hristos)’, disponibild pe srs.lds.org. (Nu ai acces la prezenta-
rea video? Citeste textul care se gaseste la sfarsitul acestei
sectiuni.)

Discuta. De ce adevarata credinta duce intotdeauna la actiune? De ce
este necesara credinta pentru ca Dumnezeu sd ne ajute
temporal si spiritual?

Citeste. Matei 6:30 si citatul din Lectures on Faith.

ACTIVITATE (5 minute)

Calea catre bizuirea pe fortele proprii este o cdldtorie a credintei. Prima Prese-
dintie si Cvorumul celor Doisprezece ne invita sd facem din marirea credintei in
Tatal Ceresc si Fiul Sau, Isus Hristos, o prioritate In viata noastrd.

Pasul 1. iImpreun cu membrii grupului, cititi priorittile si promisiunile profetice
de mai jos.

PRIORITATI S| PROMISIUNI PROFETICE

,Ganditi-va cat de mdreata este aceastd afirmatie! Plenitudinea pamantului este
promisa celor care tin ziua de sabat sfanta” (Russell M. Nelson, ,Ziua de sabat este o
desfdatare”, Ensign sau Liahona, mai 2015, p. 130; vezi, de asemenea, D&L 59:16).

,Spiritualitatea nu stagneaza si nici legamintele [facute la impartdsanie]. Legamintele
aduc nu doar angajamente, ci aduc si putere spirituald” (Neil L. Andersen, adunare
de instruire a autoritatilor generale. apr. 2015).

,Depun madrturie ca [aceastd carte, Cartea lui Mormon] poate deveni un «Urim si
Tumim» personal In viata dumneavoastrd” (Richard G. Scott, ,The Power of the Book
of Mormon in My Life", Ensign, oct. 1984, p. 11).

Pasul 2. Discutd cum te va ajuta faptul de a cinsti cu credintd ziua de sabat, a
lua din Tmpdrtasanie si a citi din Cartea lui Mormon sd ajungi sa te bizui mai mult
pe fortele proprii.

la-ti angajamente. la-ti angajamentul ca, In timpul saptamanii viitoare, sa faci
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lucrurile de mai jos.

O n aceastd duminica, arat3-ti credinta tinand sfants ziua de
sabat si luand cu piosenie din impadartdsanie.

[ Citeste in fiecare zi din Cartea lui Mormon.

[ Alege unul dintre versetele de mai jos si impartaseste-I
familiei tale sau prietenilor tdi.

MATEI 6:30

LASa cd, dacd astfel
imbracd Dumnezeu
farba de pe cdmp, care
astdzi este, dar maine
va fi aruncatd in
cuptor, nu vd va
imbrdca El cu mult
mai mult pe voi, putin
credinciosilor?”

LECTURES ON FAITH

,Nu sunt toate strada-
niile dumneavoastrd
de orice fel dependente
de credinta dumnea-
voastra? Asa cum
primim, prin credintd,
toate binecuvantdrile
temporale pe care le
primim, tot asa
primim, prin credintd,
toate binecuvantdrile
spirituale pe care le
primim. Dar credinta
nu este doar principiul
actiunii, ci si al puterii.”

(1985), p. 2, 3



VERSETE DESPRE CREDINTA PUSA iN PRACTICA

Pentru cd Daniel nu inceta sa se roage,
a fost aruncat intr-o groapd cu lei, insa
,[Dumnezeu]... a trimis pe ingerul Sau
si ainchis gura leilor... si nu s-a gdsit
nicio rand pe el, pentru ca avusese
incredere In Dumnezeul Sau” (Daniel
6:22-23; vezi, de asemenea, 16-21).

Domnul i-a dat lui Lehi Liahona pentru
a-i Indruma familia si ,ea a lucrat
pentru ei conform credintei lor in
Dumnezeu... Cand au fost lenesi si au
uitat sa aplice credinta si sarguinta... ei
nu au progresat In cdlatoria lor” (Alma
37:40-41).

+Aducetiinsd la casa vistieriei toate
zeciuielile... puneti-Ma astfel la incerca-

re... daca nu va voi deschide zagazurile
cerurilor, si daca nu voi turna peste voi
belsug de binecuvantare” (Maleahi
3:10).

In timpul unei foamete, llie a rugat o
vaduva sa-i dea ultima ei portie de
mancare. llie i-a promis ¢4, datorita
credintei ei, Domnul avea sa-i ofere
hrand, iar ea nu a ramas niciodata fara
hrana. (Vezi 1 Tmpdrati 17.)

,Cei nenorociti si cei lipsiti cauta apg, si
nu este; li se usuca limba de sete. Eu,
Domnul, Ti voi asculta; Eu, Dumnezeul
lui Israel, nu-i voi parasi” (Isaia 41:17;
vezi, de asemenea, versetul 18).

EXERCISE FAITH IN JESUS CHRIST (EXERCITA CREDINTA TN ISUS HRISTOS)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa
Citeasca textul de mai jos.

’I ! il

VARSTNICUL DAVID A. BEDNAR. Faptul
de a actiona Tnseamna exercitarea
credintei. Copiii lui Israel duc cu ei
chivotul legamantului. Ei ajung la raul
lordan. Promisiunea este cd vor
traversa pe pamant uscat. Cand se
desparte apa? Cand picioarele lor sunt
ude. Ei pasesc in rau - actioneaza.
Puterea li insoteste - apa se desparte.

Deseori, ne gandim: ,Voi avea aceasta
intelegere perfecta si, apoi, 0 voi
transforma n ceea ce fac”. Eu va spun
ca avem suficienta Tncat sa incepem.
Ne dam seama de directia bunad.
Credinta este un principiu: principiul
actiunii si puterii. Credinta adevdrata
se concentreaza in si pe Domnul Isus
Hristos si duce intotdeauna la actiune.

(Vezi ,Seek Learning by Faith” [cuvan-
tare adresata invatatorilor de religie
din cadrul Sistemului Educational al
Bisericii, 3 febr. 2006), Ids.org/
media-library.)
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2: REZOLVAREA NEVOILOR NETNDEPLINITE ALE CLIENTILOR

TNVATA —Duratd maxima: 70 de minute

1. DE CE CUMPARA OAMENII?

Vizioneaza. ,Why Do People Buy? (De ce cumpara oamenii?)’, disponibild pe srs.
Ids.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste textul care
se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Ce ai invatat din aceasta prezentare video despre de ce cumpara
oamenii?

2. INVAT CUM SA TINDEPLINESC SI SA IDENTIFIC NEVOILE CLIENTILOR

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes cauta sd inteleaga si sa indeplineasca
nevoile nelndeplinite ale clientilor. Intelegerea nevoilor clientilor este
un proces continuu care necesita efort, timp si perseverenta conside-
rabile. Nevoile clientilor tdi se vor schimba in timp, prin urmare va
trebui sa-ti adaptezi continuu afacerea pentru a le indeplini. Acest
lucru este valabil, fie cd te gandesti la o afacere noud, fie ca doresti sa
gestionezi una existenta. Aceastd sectiune te va ajuta sa inveti cum sd
identifici varietatea de nevoi pe care clientii tai le-ar putea avea.
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ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Uitd-te pe urmatoarea listd de categorii de afaceri. Selecteazd o categorie de
care esti interesat si care are nevoi ale clientilor pe care le-ai putea indeplini. Dacd niciuna
dintre categoriile din aceastad lista nu corespunde intereselor tale, vino cu propriile

categorii.
Servicii de contabilitate Industria alimentara senvicl deATngiijirev pentrd
persoane in varsta
Dezvoltare aplicatii Coafor Servicii retele de socializare
Service auto Asigurari Cursuri sportive
Catering Asistentd juridica Traduceri
Servicii de curatenie Servicii de mutari Meditatii
Reparatii calculatoare Cursuri de muzica Web design
Imbracdminte personalizata Fitness personal Servicii pentru nunti
Analiza date Ingrijire animale Intretinere curti si gradini
Planificare evenimente Fotografii Altele:

Pasul 2.In cadrul categoriei pe care ai ales-o, scrie trei nevoi pentru care oamenii ar plati.
Apoi, scrie tipul afacerii care ar indeplini acea nevoie. De exemplu, dacd esti interesat de
serviciile pentru nuntd, unele dintre tipurile de afaceri care ar putea indeplini o nevoie

sunt enumerate mai jos.

NEVOIE CLIENT

TIP DE AFACERE

Invitatii de nunta personalizate

Caligrafie pentru invitatii de nunta personalizate

Inregistrarivideo ale nuntii facute potrivit celor
mai recente metode

Drone pentru fotografii de nunta

Probleme in trimiterea felicitarilor de multumire

Un serviciu care trimite felicitari de multumire
sincere in numele cuplului

NEVOIE CLIENT

TIP DE AFACERE

27



2: REZOLVAREA NEVOILOR NETNDEPLINITE ALE CLIENTILOR

Pasul 3. Impdrtiti-vd In echipe de cate doi si impartasiti lista cu tipuri de afaceri pe care
ati Intocmit-o.

Citeste. Pentru a avea un tip de afacere viabila, trebuie sa indeplinesti o nevoie
sau sa rezolvi o problema pentru care oamenii sunt dornici sa plateas-
cd. Pentru a afla daca oamenii ar fi dornici sa plateasca pentru servi-
ciul sau produsul tdu, trebuie sd vorbesti cu ei despre acesta. Vorbind
cu potentialii clienti, poti evalua cererea pentru serviciul sau produsul
tau si poti sa vezi dacd acesta este suficient pentru a sustine vanzdrile
necesare pentru ca afacerea ta sd aibd succes. Sugestiile clientilor te
pot ajuta, de asemenea, sa-ti imbundtatesti ideea de afaceri.

Testeaza-ti ideea de afaceri cu clientii inca de la inceput - inainte sa
investesti mult timp sau multi bani - pentru a afla dacd exista o piata
pentru aceasta. Cei mai multi dintre proprietarii de afaceri trebuie
sa-si modifice si sa-si imbundtateasca ideile si detaliile privind afacerile
lor de multe oriinainte sd-si gaseascd oferta potrivita care are
potential sa aiba succes.

Daca oamenii nu sunt suficient de interesati de serviciul sau produsul
tau si nu sunt dornici sd pldteasca pentru acesta, chiar si dupd ce l-ai
imbunatatit, incepe din nou cu o alta idee. Nu continua sd investesti
intr-o idee care nu are un potential puternic de succes.

Pe langa faptul de a vorbi cu potentialii clienti pentru a-ti evalua ideea
de afaceri, trebuie sd faci si alte cercetari. Domnul ne-a sfatuit: ,Sa
studiezi aceasta profund in mintea ta” (D&L 9:8). Daca oamenii sunt
dornici sa plateasca pentru serviciul sau produsul tau, aceasta este un
inceput bun, dar trebuie sa continui sa-ti testezi si sa-ti Imbunadatatesti
ideea. Studiaza despre ce face concurenta ta. Cautd informatii online
si citeste publicatii din domeniu. Vorbeste cu experti care cunosc tipul
de afacere la care te gandesti. Aceste eforturi te vor ajuta sa intelegi
mediul de afaceri si sa te gandesti la potentialele riscuri si ocazii.
Aceste eforturi te vor ajuta, de asemenea, sa-ti dezvolti si sa-ti imbu-
natdtesti ideea de afaceri pe baza faptelor, cunoasterii si datelor.
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3. OBSERVA SCHIMBAREA S| PROFITA DE EA

Citeste. Schimbarea are loc pretutindeni in jurul nostru si se intampla intot-
deauna. Multi oameni se tem de schimbare. Ins&, proprietarii de
afaceri de succes se bucura de schimbare, deoarece ea le permite sa
abordeze nevoi neindeplinite si sd rezolve probleme. Ei observd si
anticipeaza in mod constant schimbarile si tendintele. Ei actioneaza
rapid potrivit acestor ocazii.

Unele dintre schimbdrile care sunt in atentia proprietarilor de afaceri
sunt cele de mai jos.

o Schimbari demografice. Acestea sunt schimbari ale populatiei
bazate pe gen, varstd, rasd, etnie, religie, limbad, venit, educatie si alti
factori.

o Schimbari privind reglementarile sau schimbari impuse de
guvern. Acestea se datoreaza legilor, reglementdrilor sau deciziilor
guvernamentale sau ale altor autoritati.

o Schimbari ale tehnologiei. Acestea sunt inovatii sau inventii care
Tmbunadtdtesc eficienta sau aduc alte beneficii.

o Schimbari culturale. Acestea sunt schimbari ale valorilor, stan-
dardelor sau crezurilor unui grup care influenteaza
comportamentul.

ACTIVITATE (10 minute)

Impartiti-vd in echipe de cate doi si finalizati pasul 1 si pasul 2.
Pasul 1. Identificati o schimbare recenta si scrieti-o pe randul de mai jos.

Exemplu: interes crescut in sdnatate si fitness personal (schimbare culturald)

Pasul 2. [dentificati un tip de afacere care ar putea indeplini o nevoie si profitati de acea
schimbare. Scrieti-o pe randul de mai jos.

Exemplu: evenimente in care au loc curse in conditii extreme

Pasul 3. Formati din nou grupul. Discutati despre modul in care observarea si profitarea
de aceste schimbari va poate ajuta in afacerea voastrd.
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2: REZOLVAREA NEVOILOR NETNDEPLINITE ALE CLIENTILOR

4. SA-MI GASESC PASIUNEA SI SA-MI FOLOSESC EXPERIENTA

Citeste. Cu totii am primit daruri de la Tatal nostru din Cer (vezi D&L 46:11).
Proprietarii de afaceri de succes detin adesea afaceri care au legdtura
cu darurile, talentele, pasiunile si interesele lor. Nu banii sunt interesul
lor principal; ci rezolvarea unei probleme sau indeplinirea unei nevoi
de care le pasa foarte mult. Acesti proprietari de afaceriisi petrec
adesea timpul liber gandindu-se la afacerea lor, deoarece isi doresc
foarte mult sa aduca o schimbare in bine. Acest simt al scopului
asigura angajamentul pentru calitate si excelentd privind afacerea - si
perseverenta si motivatie in perioadele grele.

Proprietarii de afaceri de succes au adesea experientd datorata
muncii Tn domeniul afacerii lor, intr-un domeniu similar sau folosirii
serviciilor sau produselor acelui domeniu. Aceastd experienta oferd,
adesea, proprietarilor de afaceri cunoasterea despre concurents,
relatii valoroase si cunostinte despre problemele nerezolvate si
nevoile neindeplinite ale clientilor.

Vizioneaza. ,Unmet Needs (Nevoi neindeplinite)’, disponibild pe srs.lds.org/videos.
(Nu ai acces la prezentarea video? Citeste textul care se gdseste la
sfarsitul acestei sectiuni.)

ACTIVITATE (20 de minute)

Pasul 1. Aceastd activitate te va ajuta sd descoperi modul in care pasiunile si indemanari-

le tale te pot conduce cdtre o ocazie buna de afacere. Cu acest lucru in minte, gandes-

te-te la cele cinci intrebari de mai jos si scrie-ti raspunsurile.

o Daca as avea o zi liberd In care sd fac ceva de care sunt interesat, cum as petrece
acea zi?

o Unde pot sd-mi aduc cel mai bine aportul cu talentele mele slujind altora intr-un
mod insemnat?

o Care sunt cele trei indemanari pe care le am si pe care le-as putea folosi pentru a
castiga bani?
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o Care sunt trei domenii in care am experientd de munca insemnatd sau cunostinte

si interese profunde?

o Ce nevoi sau probleme exista In aceste domenii care nu au fost rezolvate?

Pasul 2. impértiti-va in echipe de cate doi. Impartiseste-i colegului tu o nevoie sau o
problema despre care esti foarte interesat si doresti sd o rezolvi. Poate sa fie 0 nevoie sau
o problema in legatura cu care ai experientd sau cunostinte insemnate.

Pasul 3. Tinand cont de discutia pe care tocmai ai avut-o, completeaza randurile sub titlul
,Pasiuni siindemandri pe care le am” in agenda personala a afacerii. Te rugam sa scrii, cu
creionul, deoarece s-ar putea sa doresti sa actualizezi aceastd sectiune in viitor.

5. ARE TIPUL MEU DE AFACERE AVANTAJ) COMPETITIV?

Citeste. Toate afacerile au concurentd, asadar afacerea ta trebuie sa aiba
avantaj competitiv pentru a avea profit si a pdstra clientii. Pentru a
avea un avantaj competitiv, afacerea ta trebuie sa fie diferita sau mai
buna decat cea a concurentei. Avantajul competitiv asigura adesea o
bariera care-i ingreuneazd concurentei copierea serviciului sau produ-
sului tau.

Vizioneaza. ,Competitive Advantage (Avantaj competitiv)’, disponibild pe srs.lds.
org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste textul care se
gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Ce aiinvatat din aceasta prezentare video despre cum s& desco-
peri avantajele competitive pe care le-ai putea avea?
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2: REZOLVAREA NEVOILOR NETNDEPLINITE ALE CLIENTILOR

32

Citeste. Urmatorii proprietari si-au cladit afacerile bazate pe trei avantaje
competitive foarte diferite.

RELATII
Daniel, un agricultor
de produse organi-
ce, a cladit relatii de
incredere si acum este
furnizorul exclusiv pentru
cinci restaurante.

INOVATIE
Helena a dezvoltat si
a patentat o tehnica
revolutionara.

ACCES
Felix detine o proprietate
l&nga rau si are permis
limitat pentru a merge cu
caiacul pe rau.

Discuta. Ce tipuri de avantaje competitive ai observat la afacerile locale?

ACTIVITATE (10 minute)

Impartiti-vd In grupuri de cate trei. Identificati si discutati unul sau doud avantaje competi-
tive intr-un tip de afacere la care va ganditi (sau In actuala afacere pe care o aveti).




CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetele de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

JIncrede-te in Domnul din toatd inima ta, si nu te bizui pe intelep-
ciunea tal Recunoaste-L in toate cdile tale, si El iti va netezi cdrdrile”
(Proverbele 3:5-6).

Nevoi neindeplinite ale clientilor

Tinand cont de ceea ce ai invatat astdzi, asupra carei nevoi sau proble-
me neindeplinite a unui client simti cd trebuie sa lucrezi pentru tipul
tau de afacere?

@ Scrie, In rubrica ,Nevoie sau problema a clientului pe care o voi
rezolva”, din agenda personald a afacerii, nevoia sau problema pe
care o vei rezolva. Poti sa actualizezi aceasta sectiune pe masura
ce ai mai multe discutii si afli mai multe.

Avantaj competitiv

Ce avantaje competitive ai observat in legatura cu tipul tau
de afacere?

@ Scrie care este avantajul tau competitiv in rubrica ,Dovada ca
serviciul sau produsul meu este diferit sau mai bun”, din agenda
personala a afacerii.
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2: REZOLVAREA NEVOILOR NETNDEPLINITE ALE CLIENTILOR

IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

CAIETUL AFACERII

Nevoi neindeplinite ale clientilor

Citeste. In calitate de proprietar de afacere, este important s3 fii atent si s3
discuti cu oamenii in fiecare zi pentru a identifica nevoile neindeplinite
ale clientilor. In fiecare zi din aceastd s3ptdmana, noteaza in caietul
tau de afaceri orice nevoie neindeplinita a clientilor pe care o observi.
Intocmeste, In caietul t3u de afaceri, o list3 cu cele mai importante
cinci nevoi neindeplinite ale clientilor si fii pregdtit sa le impartdsesti
grupului sdptamana viitoare.

Avantaje competitive

Citeste. Este, de asemenea, important sa observi avantajele competitive. In
aceasta saptamana, alege cinci afaceri diferite din comunitatea ta care
te intereseaza si gandeste-te la avantajele competitive concrete pe
care le au. Noteazd aceste avantaje In caietul tau de afaceri si fii
pregdtit sa le impadrtdsesti grupului saptamana viitoare.
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Impreund cu partenerul téu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sd incepi sau sd Iti dezvolti afacerea se va imbundtdti
semnificativ pe mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele sdptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@ Voi respecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru aceasta
saptamana:
o imi voi arata credinta in aceasta duminicd tinand sfantd ziua de sabat si
luand din impdrtdsanie cu piosenie;
o citesc din Cartea lui Mormon in fiecare zi;

o citesc Versete despre credinta pusd In practicd” din brosura ,Temelia
mea”. Voi alege unul si-l voi impdrtasi membrilor familiei sau prietenilor.

®

Voi Tntocmi o listd, n caietul afacerii mele, cu cinci nevoi neindeplinite ale
clientilor.

Voiintocmi o listd, in caietul afacerii mele, cu avantaje competitive pe care le au
cinci afaceri diferite.

© O

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ Tl voi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita cd, saptdmana viitoare, ti se va cere sd raportezi numdrul de zile in care ai
vorbit cu clienti si ai scris in caietul afacerii tale (vezi tabelul ,,Evaluarea eforturilor
mele” de la inceputul manualului.)

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.
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2: REZOLVAREA NEVOILOR NETNDEPLINITE ALE CLIENTILOR

RESURSE

DE CE CUMPARA OAMENII?

Alege doi membri ai grupului sd citeasca textul de mai jos.

Danielle: imi plac cainii. Si imi place sa dau strélucire lucrurilor!
Asadar, m-am gandit, de ce sa nu fac o cariera combinand cele doua
lucruri care Tmi plac!

[Prezentarea video o aratd pe Danielle intr-o cabind ,,Doggy Bedazzled
(Catelus stralucitor)” tinand un cdtel cu o expresie confuzd. Cdtelul poartd
0 geacd si zgardd acoperite cu pietre stralucitoare.]

Solomon: Si cum ti-a iesit?

Danielle: Sa spunem doar cd am cautat succesul in locul nepotrivit.
Solomon: Se pare cd trebuie sa faci putind cercetare de piata.
Danielle: Suna ca fiind ceva ce nu stiu cum sa fac.

Solomon: Ei bine, gandeste-te la camenii carora incerci sa le vinzi. Ei
sunt piata ta. Dupa aceea, depinde doar de faptul de a le adresa
intrebadrile potrivite.

Danielle: Vrei sd spui ca ar trebui sa intreb cainii daca le place sa-i fac
sa straluceasca?

Solomon: Vreau sd spun cd ar trebui sa-i intrebi pe proprietarii
cainilor ceea ce doresc si cat sunt dispusi sa plateasca pentru aceasta.
Stim cu totii ca proprietarii de cainiisi iubesc cainii, dar care sunt
unele dintre lucrurile pentru care nu au timp sau nu le place sa le faca
si pentru care sunt dispusi sa pldteasca pe altcineva sd le faca?

Danielle: Ei bine, stiu cd nu le place sa curete dupa cainii lor.

Solomon: Acesta este un inceput. De ce nu te duci sa adresezi cateva
intrebari?

Danielle: Bine, ce zici de aceastd intrebare: ,Ce li place cainelui tau?”.

Solomon: Da! O altd intrebare buna ar putea fi: ,Ce ai dori sa-i oferi
cainelui tau, dar nu ai timp?”.

Danielle: Bine, cred cd am inteles.
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Solomon: Toata lumea doreste lucruri diferite. Cheia pentru a incepe
0 afacere este sa gdsesti ceva dorit de foarte multi oameni si pentru
care sunt dornici sd pldteasca. Este un simplu studiu de piatd. Odata
ce stii ce-si doresc multi oameni si pentru ce sunt dornici sa pldteasca,
poti incepe o afacere care sd le indeplineascd nevoile.

[Mai tarziu, dupd ce Danielle si-a inceput afacerea.]

Danielle: Bine, deci am adresat multe intrebari si am vorbit cu multi
proprietari de caini. A rezultat cd proprietarii de caini doresc ca cineva
sa le iubeasca animalele la fel de mult cum o fac ei si sa aibd grija de
ei cat timp sunt plecati. Asadar, mi-am cladit afacerea pe baza acestui
lucru. O, sinca adresez multe intrebdri, precum: ,Ce pot face pentru a
va face pe dumneavoastra si cainele dumneavoastra si mai fericiti?”.

Solomon: Decj, care este nevoia neindeplinita?

Danielle: Gradinita pentru caini! lubitorii de caini doresc ca animalele
lor sd fie Ingrijite cand ei nu pot fi cu ele. Asadar, eu le duc la plimbare,
le tai unghiile, le spal bine, le invat trucuri... si sunt platita pentru ca o
fac!

NEVOI NEINDEPLINITE

Alege doi membri ai grupului sd citeasca textul de mai jos.

Mark: Timp de 22 de ani am lucrat in domeniul comunicatiilor -
facand muncd de birou. Am acceptat postul pentru cd imi place
baseball-ul. L-am pdstrat pentru ca nu stiam sa fac altceva. Cea mai
mare parte a ceea ce scriu nu are nimic de a face cu jocul. Sunt lucruri
legate de afaceri - nu ma pasioneaza deloc.

Rich: Asadar, te gandesti la o schimbare?

Mark: Da, ma gandesc la aceasta, dar nu sunt sigur cum sa incep. Tmi
place sé fiu la stadion si imi place s fiu In preajma jucatorilor. Imi
place si citesc si s& cercetez. Imi place s3 spun povestiri.

Rich: Bine, se pare ca acestea sunt unele dintre lucrurile care te
pasioneaza.

Mark: Ei bine, mi-ar placea foarte mult sa joc baseball, dar acum sunt
prea bdtran pentru aceastal!

Rich: Bine, hai sa scoatem acel lucru de pe listd. Astfel, noi avem: iti
place sa fii in preajma jucatorilor; iti place sd citesti si sa cercetezi; Tti
place sa spui povestiri.

Mark: Acestea sunt primele in lista mea.
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Rich: Printre primele trei dintre indemandrile tale, ai mentionat
spunerea de povestiri.

Mark: Povestiri bune. Imi place sa le caut si s& le scriu. Sunt un
scriitor bun, dar imi place, de asemenea, sa spun povestiri grupurilor
de prieteni.

Rich: Cititul. Scrisul. Povestitul. Se pare cd te-ai gandit mult la aceste
lucruri.

Mark: Mai bine spus am petrecut mult timp scriind si aruncand ceea
ce am scris. Am scris fiecare idee si le-am aruncat pe cele rele.

Rich: Si de ce au fost rele cele rele?

Mark: Ei bine, pareau s nu se Incadreze in ceea ce ciutam. Intelegi
ce vreau sa spun? Am petrecut 22 de ani in domeniul baseball-ului.
Stiu ca oamenii vor cheltui bani pe joc si pe multe alte lucruri legate
de joc. Doresc sa gasesc ceva de care imi pasa si sa pot castiga
suficienti bani pentru a-mi intretine familia.

Rich: Cred ca esti pe drumul cel bun. Iti cunosti iIndemanérile si stii ce
te pasioneaza. Daca clientii tdi sunt fani ai baseball-ului asemenea tie,
Cce crezi cd isi doresc?

Mark: Ei bine, aceasta este intrebarea pe care tot mi-o adresez.
Trebuie sa existe o nevoie neindeplinita pe care acesti fani o au.

Rich: Acum urmeaza sa-mi spui pe cate teancuri de hartie ti-ai scris
ideile.

Mark: Exact! Desi am redus lista, inca mai aveam multe idei rele.

Rich: Asadar, acum cd ai o listd cu nevoi neindeplinite, care sunt
acestea?

Mark: Cred cd fanii isi doresc un permis in culise. Ei doresc sd vada
lucrurile care nu sunt in vazul tuturor; doresc sd auda povestirile pe
care le pot auzi doar fiind acolo. La urma urmei, ei doresc sd aiba
parte de distractie. Si le pace faptul ca este ceva special - precum a
primi locuri speciale in spatele bazei aruncdtorului.

Rich: Bine, acum cred ca incepem sd lamurim situatia.

Mark: Da, dar cum castig bani din aceasta? Ar trebui sa creez un
podcast? Sd scriu un documentar? Sa construiesc un parc de distractii
de baseball? Sd creez o aplicatie?
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AVANTAJUL COMPETITIV

Alege trei membri ai grupului sa citeasca textul de mai jos.

Narator: Ce este avantajul competitiv? Cei mai multi dintre oameni ar
rdspunde cd este munca asidua, servicii bune oferite clientilor sau sa
ai deschis pana tarziu. Acesta este un inceput. Dar, sa avem, intr-ade-
var, un avantaj asupra concurentei inseamnd sd avem ceva ce Concu-
renta nu are. Este ca si cum ai construi o cursa cu obstacole in jurul
afacerii tale, astfel incat concurentei sa-i fie foarte greu s-o parcurga.
Poate ca ai o retetd secreta; 0 masinarie unicd; o retea de distribuitori;
sau un produs original, un patent original sau o inventie originala.
Poate ca magazinul tau este in locul perfect. Poate fi atat de simplu
precum a avea clienti fideli si o marca in care ei pot avea incredere. Sa
ne intoarcem la Mark si Rich pentru a vedea daca ei pot identifica
avantajul competitiv al lui Mark.

Rich: Asadar, ai mai avut cateva zile pentru a te mai gandi la ideea ta
pentru afacere. Ai verificat multe pagini cu idei.

Mark: O, da.

Rich: Hai sd ne uitdm peste cateva dintre acele idei. Un parc de
distractii de baseball?

Mark: in niciun caz. Acela costa milioane.

Rich: Bine. Podcast, aplicatie sau documentar. Este vreuna dintre
acestea realizabile?

Mark: Realizabile, da. Dar, nu cred ca as putea castiga bani de pe
urma lor.

Rich: Deci, te-ai impotmolit?

Mark: Ei bine, md impotmolisem. Dar, apoi, m-am uitat peste lista
mea de indemanadri si pasiuni.

Rich: Bine. Hai sa ne uitam la ele putin altfel. Care dintre ele este un
avantaj competitiv?

Mark: Nu sunt sigur ca inteleg la ce te referi.

Rich: Ei bine, ce ai tu ce nimeni altcineva nu are?

Mark: Ei bine, am lucrat la stadion 22 de ani. Il cunosc foarte bine.
Fiecare colt, fiecare scaun, fiecare dulap are povestea sa unica -
superstitiile jucatorilor, farse amuzante - toate lucrurile bune. Siam o
relatie bund cu personalul si proprietarii, asadar voi putea continua sa
aflu povestiri bune. Le-am scris pe multe dintre ele: jucatori vechi,
jucdtori noi, bdietii care se ingrijesc de echipamente, Roger binecu-
noscutul colectionar de autografe...
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Rich: Se pare cd ai 0 pasiune pentru colectionarea povestirilor din
culise care le place tuturor. Si ai colectionat si ai documentat mai mult
decat oricine altcineva din organizatie.

Mark: Da, toate acestea sunt lucruri care le plac fanilor, insa nu au
acces la ele.

Rich: Si stii cum sa spui o poveste buna.
Mark: Asadar, toate acestea sunt avantaje competitive?

Rich: Desigur. Cat ar plati fanii sa audd povestiri asemenea celor pe
care le-ai colectionat?

Mark: In timp ce fac turul stadionului? Foarte mult! Nimeni nu are
accesul pe care-I am. Nimeni nu poate sd spuna povestiri asa cum o
fac eu! Adica, faci un tur acum si ei iti spun cat de departe este pand la
zona centrald, care este capacitatea stadionului, iar, apoi, 1ti arata
unde stau jurnalistii. Este plictisitor. As putea sa fac mai mult decat
atat!

Rich: Foarte bine, atunci! Cred cd ai o idee pentru afaceri despre care
esti pasionat. Ai toate Indemanarile potrivite, ai gasit ceva dorit de fani
si, Tn mod sigur, ai un avantaj competitiv. De fapt, ai mai multe: acces
la stadion, contacte la stadion si 22 de ani de povestiri.
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RAPORTEAZA—Durati maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea”.

® In caietul afacerii mele, intocmesc o lista cu cinci nevoi neindepli-
nite ale clientilor.

© In caietul afacerii mele, intocmesc o lista cu avantaje competitive
pentru cinci afaceri diferite.

@ Revad pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ Il contactez si 1l sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Alocd-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceastd saptamand. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de maijos. Apoi,
Tmpadrtaseste evaluarea ta partenerului tau si discutd cu el sau ea despre Intrebarea
de mai jos. Retine faptul cd ,Vanzarea” si ,Consemnarea detaliilor financiare” sunt
indemanari pe care le vom exersa dupa cateva capitole.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceastd saptdmand?

t tabel 6 du. Vel avea ocacia de o- i intd Abilitti cheie
optamand, a pentru aface

cHeln: @

exersezi formarea acestor obiceur mportante.

Angajamente din brosura Temelia
mea"

Consemneaza detaliandare. | 3.

o)

> [scrien agenda afaceri )

© [Discuta ccent zle)

@ [vinge (ie)

Wa pocaiesc i
Exemplu s oo e

@

Saptamana | propri este un ® o o |Paudplaa

Saptamana2z LY

Saptamana3 LY

Saptamana 4 LR

Saptamanas “l e e e

Saptamanas
5

Saptamana7 LY

sspumanas | 5 co e

saptamanas | Caut oo o

saptamana 10 LR

saptamana 11 | <"

gle 51
® © @ | regementarie prvind aaceres mea
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PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut in ceea ce priveste respectarea angaja-
mentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce aiinvdtat despre nevoile neindeplinite ale clientilor si
despre avantajele afacerii vorbind cu oamenii in aceasta
saptdmand?

o Cum te ajuta faptul cd lucrezi alaturi de un partener de
actiune?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru sdptdméana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceasta sdptamand.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI jol VINERI SAMBATA
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ﬂ TEMELIA MEA: GESTIONEAZA BANII—
L Durata maxima: 20 de minute

Cugeta.

Vizioneaza.

Discuta.

Citeste.

Discuta.

De ce este gestionarea banilor atat de dificila - si atat de
importanta?

,First Things First! (Lucrurile importante au prioritate!)”
disponibild pe srs.lds.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea
video? Citeste textul care se gdseste la sfarsitul acestei
sectiuni.)

De ce trebuie sd tinem evidenta banilor nostri si sa-i
economisim?

Doctrina si legaminte 104:78 si declaratia din Pregdtiti tot ceea
ce este necesar.

Citeste despre modul de gestionare a banilor potrivit princi-
piilor bizuirii pe fortele proprii (mai jos). Cum putem face din
acest lucru un obicei?

DOCTRINA SI
LEGAMINTE 104:78

,Sidin nou, adevdrat
vd spun voud, cu
privire la datoriile
voastre: latd, vointa
Mea este ca voi sd
pldtiti toate datoriile
voastre.”

CALEA PENTRU BIZUIREA PE FORTELE PROPRII

)

Muncim din greu si in mod
intelept pentru a castiga bani.

@

in primul rand, ne achitam
datoria fata de Domnul.

€)

in al doilea rand, ne
recompensdm pe noi.

Venit

Zeciuiala si alte donatii Economii

@

Apoi, cheltuim mai putin decat
castigam si evitdm datoriile.

A
o

Cheltuieli pentru traiul

de zi cu zi

PREGATITI TOT CEEA CE
ESTE NECESAR -
FINANTELE FAMILIEI

,Platiti zeciuiala si
celelalte [donatii]... evitati
datoriile... folositi un
buget... hotdrati cum sd
reduceti cheltuielile
pentru lucrurile care nu
sunt esentiale... [si]
Invétati-va sd trditi in
limitele bugetului
planificat.”

Brosura, (2007), p. 3



ACTIVITATE (5 minute) VARSTNICUL
ROBERT D. HALES

Pasul 1. Verifica, mai jos, cheltuielile tale. In cuttura vremurilor

prezente, pare sd existe
dorinta de a avea...

CE SIMTI IN LEGATURA CU CHELTUIELILE PERSONALE?

Categorie Cheltuie§c Sunt m'ulg'umit de | Cheltuiesc Cénd ajungem sd ne
prea putin | cheltuielile mele | prea mult simtim impovdrati din
EXEMPLU W Haine v cauza datoriilor
excesive, suntem... deja
Luarea mesei la restaurante intr-o sclavie in care
Mancare am intrat singuri,
petrecandu-ne tot
Gustdri si bauturi timpul, consuman-

du-ne toatd energia Si
folosindu-ne toate

Divertisment

Chirie mijloacele pentru a ne
Utilitati pldti datoriile... Este

" esential sd... elabordm
Imbrdcdminte un plan de cheltuieli si

de economii - un
buget - si sd facem

Articole pentru gospodadrie

Transport diferenta dintre ceea ce

Asigurari dorim si ceea ce avem
nevoie.”

Telefon

,Seek and Attain the
Datorii Spiritual High Ground
in Life" (seard la gura
sobei organizatd de

Zeciuiala si alte donatii

Donatii caritabile Sistemul Educational
al Bisericii, mart.
Altele 2009), Ids.org/

media-library.
Pasul 2. Citeste cuvintele varstnicului Robert D. Hales. Discuta despre modul in
care ai putea reduce cheltuielile la categoriile la care cheltuiesti prea mult.

la-ti angajamente. |a-ti angajamentul ca, in timpul sdptamanii viitoare, sa faci
lucrurile de mai jos.

O] Tine zilnic evidenta a ceea ce cheltui si a ceea ce castigi. La
sfarsitul saptdmanii, aduna cifrele si consemneaza sumele
totale in Evidenta veniturilor si cheltuielilor personale (mai
jos).

O Tmpértdseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai
invatat azi despre gestionarea banilor.
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FIRST THINGS FIRST! (LUCRURILE IMPORTANTE AU PRIORITATE!)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa
Citeasca textul de mai jos.

SCENA: Fat3 si biat Imbracati in haine
de adulti, comportandu-se ca parintii
lor.

BAIATUL: Am sosit acas3, scumpol

FATA: Bine ai venit acasa! Vai, pari
obosit!

BAIATUL: Si tu pari obositd. Muncesti
din greu, nu-i asa?

FATA: Pdi trebuie sa muncim, nu-i asa?
BAIATUL: Am castigat 10 lei astazi.

FATA: O, ce binecuvantare! Deci,
lucrurile importante au prioritate! Sa
ne platim zeciuiala, da?

BAIATUL: Dar dacs nu avem suficienti
bani?

FATA: Aici intervine credintal
BAIATUL: Bine. Deci, ce urmeaza?

FATA: Pdi, va trebui sa cumpdram
mancare, abonamente de autobuz si

sa platim chiria. lar apoi, ar fi bine sa
cumpdram un scaun...

BAIATUL: Dar nu putem. Vezi? Nu
avem suficienti bani.

FATA: Sa ne Imprumutam?

BAIATUL: Se spune c§ este periculos
sa ai datorii. Nu dorim sa avem
probleme.

FATA: Bine. Ai dreptate. Deci, ce facem
cu restul?

BAIATUL: S5-i economisim! Nu se stie
niciodatd ce se va intampla.

FATA: Simt cd este o hotdrare bund.
Dar nu ne mai ramane nimic pentru
distractie.

BAIATUL: Ne avem unul pe celslalt! Si
voi incerca sa castig mai mult.

FATA: Voi incerca sd cheltuiesc mai
putin!

BAIATUL: In acest mod putem fi fericiti
- si ne putem bizui pe fortele proprii!

FATA: Bine! Nu a fost atat de dificil. De
ce fac adultii acest lucru sa para atat
de dificil?

BAIATUL: Ei bine, stii tu. Asa sunt
adultii!




EVIDENTA VENITURILOR SI CHELTUIELILOR PERSONALE

CAT DE MULT CHELTUIESC SAPTAMANAL?

De cati bani
am nevoie in
fiecare luna
pentru a ma
bizui pe forte-
le proprii?

Saptamana 1

Saptamana 2

Saptamana 3

Saptamana 4

Venit

Cheltuieli

Zeciuiala, alte donatii

Economii

Mancare

Intretinere

Cheltuieli medicale

Transport

Cheltuieli pentru
educatie

Datorii

Tmbracaminte

Utilitati

Telefon

Divertisment

Asigurari

Altele

Cheltuieli totale
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TNVATA —Duratd maxima: 70 de minute

1. MI-AS DORI ACEASTA AFACERE?

Vizioneaza. ,Would | Want This Business? (Mi-as dori aceasta afacere?)’, disponibi-
la pe srs.lds.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
textul care se gdseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Aidorisa detii aceasta afacere? De ce da sau de ce nu?

2. IMI TMBUNATATESC AGENDA PERSONALA A AFACERII

Citeste. Trebuie sa lucrezi in fiecare zi pentru a-ti imbunatati afacerea. Eva-
lueaz-o continuu si impartdseste grupului progresul si provocarile de
care ai parte.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Deschide la agenda personala a afacerii. Revezi ce ai scris in a doua coloand a
sectiunii ,Conceptul afacerii”. Gandeste-te la nevoia neindeplinita sau la problema pe care
fncerci sa o rezolvi in legdturd cu afacerea ta. Dacd doresti sa actualizezi ce ai scris, poti
face acest lucru acum. Aminteste-ti sa folosesti un creion.

Pasul 2. Revezi ce ai scris in a treia coloana a sectiunii ,Conceptul afacerii”. Acesta este
avantajul tdu competitiv. Daca doresti sa actualizezi ce ai scris, poti face acest lucru acum.
Mai jos este un exemplu.

CONCEPTUL AFACERII (CAPITOLUL 2)

Ce pasiuni si abilitati am: Nevoile sau problemele clientilor | Dovada ca serviciile sau pro-

Pasiunile mele: pe care le voi rezolva: dusele mele sunt diferite sau
) » mai bune (avantaj care asigura
« Copiii mei Futine companii de cate- competitivitatea)
e ring au optiuni sdndtoase si
» Gatitul del?cioa;; 7 Am retete vegetariene
+ Exercitiile fizice minunate.

Cunosc buncatari care sunt
specializati in g4tirea manca-
rurilor sanatoase.

Abilitdtile mele:
* Marketing Cunosc oameni care apeleaza
deseorila serviciile de catering.

» Dezvoltarea afacerilor
» Gatirea mancarurilor
sdndtoase

Progres pentru pasul 1 Progres pentru pasul 2




Pasul 3. Roagad fiecare persoand sa Impdrtaseasca persoanelor din grup, nu mai mult de
un minut, cu privire la (1) nevoia clientului pe care afacerea sa o va rezolva si (2) avantajul
competitiv al afacerii.

3. INTELEGEREA COSTURILOR VARIABILE SI FIXE

Citeste. ,Cunoaste-ti resursele; gestioneaza-ti costurile” (vezi textul de la
sfarsitul acestei sectiuni)

Discuta. Ce principii de afaceri ai invatat din acest dialog despre afacerea
lui Antonio de reparatii incdltaminte?

Citeste. Existd doud costuri principale in desfasurarea unei afaceri: costuri
variabile si costuri fixe.

Costuri variabile. Costul unor resurse va varia in functie de cat de
mult produce sau vinde o afacere. Aceste resurse sunt adesea numite
costul bunurilor vandute. Acestea sunt numite si costuri variabile,
care este termenul pe care il vom folosi in acest grup. Printre exem-
plele obisnuite de costuri variabile se numara munca necesara pentru
a vinde sau produce serviciul sau produsul, materialele necesare
pentru serviciu sau produs si transportul.

Costuri fixe. Costul unor resurse va ramane constant, indiferent de
cat de mult produce sau vinde o afacere. Acestea se numesc costuri
fixe. Printre exemplele obisnuite de costuri fixe se numdra chiria,
plata imprumutului, salariile, utilitatile si asigurarea. Proprietarii de
afaceri ar trebui sd fie atenti si precauti Tn asumarea de noi costuri
fixe.

Impozitele reprezinta un cost suplimentar impus de guvern sau de
alte agentii. In calitate de proprietar de afacere, trebuie s& cercetezi
si sa-ti Intelegi obligatiile fiscale si sa tii cont de ele atunci cand te
gandesti la profitabilitatea tipului tdu de afacere.

Deschide manualul la agenda personald a afacerii lui Mark Bailey (in
anexd) pentru a vedea de ce resurse a avut el nevoie pentru afacerea sa.
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3: MA ASIGUR CA AM O AFACERE PROFITABILA

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Revezi lista costurilor fixe si a celor variabile de mai jos. Identificd acele costuri
variabile si fixe pe care le va avea afacerea ta.

COSTURI VARIABILE

[1 Materiale [] Salarii (pentru persoanele care furnizeaza
0 serviciul sau produsul pentru afacere)
O
0 [0 Transport
COSTURI FIXE
[] Publicitate [] Licenta [ Uutilitati
] Contingent . . .
(costuri neprevazute) [0 Plata imprumutului O Vehicul
[1 Echipament [] Chirie [] Site web
[ Salariu (pentru persoa-
1 Mobild nele care administreaza [ Altele:
sau sustin afacerea)
] Asigurare [ Instrumente [0 Altele:

Pasul 2. Scrie-ti raspunsurile la intrebdrile de mai jos.

o Care este costul estimat pe luna pentru fiecare dintre aceste costuri variabile?

o Care este costul estimat pe luna pentru fiecare dintre aceste costuri fixe?

A~

Acum, enumera-ti costurile variabile si costurile fixe in rubrica ,Resurse necesare pentru
afacerea mea”, in agenda personald a afacerii.

4. INTELEGEREA MARJEI DE PROFIT BRUT SI A MARJEI DE PROFIT NET

Citeste. Profitul este reprezentat de banii pe care o afacere 1i pastreaza dupa
ce costurile (adesea numite cheltuieli) sunt scoase din veniturile
provenite din incasadri. Se calculeazd astfel:

Venituri din vanzdri - Costuri = Profit
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Exista doud tipuri de profit: profit brut si profit net. Profitul brut se
calculeazd astfel:

Venituri din vanzdri - Costuri variabile = Profit brut

f N
o: i
_E = > Profit brut
o§)c

SN =

- s
o§<c

Q=) > > Costuri variabile
>
. >

Profitul net se calculeaza astfel:

Venituri din vanzadri - Costuri variabile - Costuri fixe = Profit net

f
. E } Profit net
©
Tg ,S } Costuri variabile
S o
oﬁ<c
Q:) = Costuri fixe
>
\.

Nu este suficient sa cunosti doar profitul brut si profitul net pe care le
face afacerea ta. Pentru a sti daca afacerea ta are succes, trebuie sa
stii, de asemenea, marja de profit. Marja de profit este un procent
pe care il poti calcula folosind matematica simpla. Acest procent iti
arata cat de profitabila este afacerea ta.
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Marja de profit este reprezentatd de procentul de bani pe care
afacerea il detine dupa ce costurile variabile sunt scazute din
veniturile provenite din incasdri. Se calculeaza astfel:

(Venituri din vanzadri -
Costuri variabile)
Venituri din vanzadri

= Marja de profit brut %

Marja de profit brut este importanta, deoarece te poate ajuta sa
evaluezi daca afacerea ta este pe cale sa fie profitabila.

ACTIVITATE (5 minute)

Imaginati-va cd o persoanad care instaleazd lumini de Crdciun cere 250 de dolari pentru
a-ti instala luminite pe casa. Costurile variabile sunt 80 de dolari pentru munca si 45 de
dolari pentru luminite de Crdciun si carlige, avand un total de 125 de dolari.

o Care ar fi marja de profit brut pentru aceasta muncd? Foloseste formula de mai
jos:

(Venituri din vanzari -
Costuri variabile)
Venituri din vanzadri

= Marja de profit brut %

(250 - 125) = 509 marja de profit brut
250 (125 profit brut)

o Aiintrebdri despre modul in care functioneaza acest calcul? Dacd da, discuta
despre ele.




Citeste. Marja de profit net este reprezentatd de procentul de bani pe care
o0 afacere i pastreaza dupa ce atat costurile variabile cat si
costurile fixe sunt scazute din veniturile provenite din incasari. Se
calculeaza astfel:

(Venituri din vanzadri - Costuri variabile -
Costuri fixe)

Venituri din vanzadri

= Marja de profit net %

Marja profitului net este importantd, deoarece iti aratd procentul de
bani care ar putea fi reinvestit in afacere sau care iti va fi returnat in
calitate de proprietar al afacerii.

ACTIVITATE (5 minute)

S& revenim la exemplul cu persoana care instaleaza luminite de Craciun. In plus fats de
cei 125 de dolari reprezentand costuri variabile, persoana care instaleaza luminite are
costuri fixe care sunt, in medie, 50 de dolari pe serviciu pentru a acoperi cheltuielile
legate de camion, marketing si asigurare.

o Care este marja de profit net pentru acest serviciu? Foloseste formula de mai jos:

(Venituri din vanzadri - Costuri variabile -
Costuri fixe)

Venituri din vanzari

= Marja de profit net %

(250 - 125 -0) = 30% marja de profit
250 net (75 profit net)

o De ce este important pentru tine sd intelegi acest calcul?

Citeste. Cele mai de succes afaceri au marje de profit brut care sunt in jur de
50% sau mai mari si marje de profit net care suntin jur de 10%
sau mai mari. Ele se desfasoard, de asemenea, intr-o piata in care
exista o cerere ridicata a clientilor si posibilitatea ca afacerea lor sa se
dezvolte.
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3: MA ASIGUR CA AM O AFACERE PROFITABILA

5. RASPUNDEREA PENTRU VALOAREA TIMPULUI MEU

Citeste. Multi proprietari de afaceri nu-si contabilizeaza, in mod adecvat,
valoarea timpului lor. Asigurd-te cd ai in vedere valoarea muncii pe
care o depui intr-un serviciu sau produs. Costul pe ord este valoarea
pe care 0 acorzi timpului tau (sau suma pe care o platesti altor per-
soane pentru a te ajuta).

Discuta. Imagineaza-ti un proprietar de afacere care face, manual, paturi
frumoase. Desi materialele pentru paturi sunt ieftine, este nevoie
de 60 de ore pentru a se face o singurd patura.

o Daca proprietarul afacerii vinde o pdturd cu 150, care este
valoarea muncii necesare pentru a face pdtura? (150 + 60 de
ore = 2.50 pe ora)

o Este aceasta cea mai buna utilizare a timpului pentru proprie-
tarul afacerii, avand n vedere alte ocazii care ar putea exista?

6. PRETUL SERVICIULUI SAU PRODUSULUI MEU

Citeste. Pretul tau trebuie sa acopere costurile pe care le suporti si profiturile
pe care le urméresti, dar nu este dictat de acestea. Iti poti stabili
pretul pe baza a ceea ce crezi ca vor plati clientii pentru serviciul sau
produsul tdu. Cu toate acestea, pretul pe care il ceri este influentat, in
mod obisnuit, de concurenta si de calitatea serviciului sau produsului
tau.

Trebuie sa lucrezi pentru a spori calitatea sau unicitatea perceputd a
serviciului sau produsului. Acest lucru 1ti va permite sa percepi un pret
mai mare decat cel al concurentei.

Daca pretul pe care clientii sunt dispusi sa-I plateasca nu face ca
afacerea ta sa fie suficient de profitabila, trebuie sa te gandesti la
moduriin care poti sd-ti reduci costurile. Printre aceste moduri se
numara (1) cumpdrarea in cantitati mari la pret redus si (2) utilizarea
mai multor furnizori pentru a obtine preturi mai bune. Daca nu-ti poti
reduce costurile, s-ar putea sa trebuiasca sd alegi un alt tip de afacere.
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7. AM O AFACERE PROFITABILA?

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Impértiti-va in grupuri de cate trei. Lucrati impreund pentru a calcula marja de
profit brut si marja de profit net pe o lunad pentru tipul vostru de afacere.

Marja de profit brut

Venituri din vanzari Costuri variabile

Marja de profit brut %

Venituri din vanzari

Marja de profit net

Venituri din vanzari Costuri variabile Costuri fixe

Marja de profit net %

Venituri din vanzari
Pasul 2. Discutati urmatoarele intrebari:

o Sugereaza marja de profit brut si marja de profit net anticipate ca am ales o
afacere care poate avea succes pe termen lung?

o Daca nu, ce anume trebuie sa schimb pentru ca aceasta afacere sd aiba succes?
Cum pot influenta acesti factori?
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3: MA ASIGUR CA AM O AFACERE PROFITABILA

Citeste. Este posibil sa fi ales un tip de afacere cu marje de profit bune care
pare sa fie profitabild. Cu toate acestea, daca ai ales un tip de afacere
care nu ar fi profitabila sau nu ar oferi un profit suficient pentru a
merita valoarea timpului tdu, fii dispus sd iei in considerare alte tipuri.

Mai mult, iti permite acest tip de afacere sd te bizui pe fortele proprii?
Va asigura cele necesare, tie si familiei tale, si iti permite sa slujesti
altora? Dacd nu, fii dispus sd te gandesti la alte tipuri. Consulta mate-
rialele din capitolul 2 pentru a lua in considerare si alte nevoi neinde-
plinite ale clientilor care se potrivesc cu interesele tale si cu abilitatea
ta de a asigura un avantaj competitiv.
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CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetul de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

,Sieu, Nefi, m-am dus deseori in munti si m-am rugat deseori

Domnului; prin urmare, Domnul mi-a ardtat lucruri marete” (1 Nefi
18:3).

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a te asigura ca vei avea o afacere profitabild?

Ce masura vei lua in aceasta sdptamana pentru a pune in practica
aceasta schimbare?
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IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

VORBESC CU POTENTIALI CLIENTI

Citeste. Faptul de a vorbi cu clienti te poate ajuta sa dobandesti idei despre
cum sa-ti imbundtatesti serviciul sau produsul si sd stabilesti un pret
corespunzator. In aceastd sdptdmand, vorbeste cu cel putin dnci
potentiali clienti si intrebd-i ce i-ar convinge sa cumpere de la tine. Mai
mult, poti intra online pentru a solicita sugestii de la potentiali clienti.

Dupa ce ai depus acest efort si ai hotarat care sunt cele mai bune
informatii financiare posibile, completeazd randurile de sub ,Dovada
ca afacerea mea este profitabild”, in agenda ta personala a afacerii.

FINANCIAR (CAPITOLUL 3)

Resursele de care am nevoie pentru | Calcularea marjei de profit brut (pentru o lund)
afacerea mea:

. . L . Venituri din vanzari Costuri variabile
Oferirea unui serviciu sau a unui produs
(costuri variabile): ( - )
Marja de profit brut %
Venituri din vanzari Folositi aceastd suma
pentru a completa partea
de mai jos
Pentru a desfasura afacerea (costuri fixe): Calcularea marjei de profit net (pentru o luna)
Venituri din vanzari  Costuri variabile Costuri fixe
Marja de profit net %
Venituri din vanzari Folositi aceasts suma
pentru a completa partea
de mai jos
Dovada ca afacerea mea este profitabila:
® Venituri din vanzari (pentru o luna):
® Costuri variabile (pentru o lund):
© Marja de profit brut: %
®© Costuri fixe (pentru o lund):
® Marja de profit net: A %

Completati aceasta
sectiune

58



Impreund cu partenerul tu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos. Capacita-
tea ta de a reusi sd incepi sau sa Tti dezvolti afacerea se va imbundtdti semnificativ pe
mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale. Promite sa iti
respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@®  Voirespecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru aceasta
saptamana:
o tin evidenta a ceea ce castig si ceea ce cheltuiesc in fiecare zi, fac totalul Ia

sfarsitul sdptamanii si voi consemna sumele totale In Evidenta veniturilor
si cheltuielilor personale;

o le impartdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
astdzi despre gestionarea banilor.

@

Voi discuta cu cel putin cinci potentiali clienti pentru a dobandi idei si voi afla de
ce ar fi nevoie pentru ca ei sa cumpere de la mine.

Voi completa randurile din ,Dovada cd afacerea mea este profitabild”, in agenda
mea personala a afacerii.

© O

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ 1l voi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita cd, saptdmana viitoare, ti se va cere sd raportezi numdrul de zile in care ai
vorbit cu clientii si ai scris in caietul afacerii tale.

Semndtura mea Semnadtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.

59
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RESURSE

MI-AS DORI ACEASTA AFACERE?

Alege trei membri ai grupului sd citeasca textul de mai jos.

Sage: Bund, sunt Sage. Si ma gandesc sa-miincep propria afacere,
asa ca m-am gandit sa verific si sd vad ce fac altii. Asa am cunoscut
acest cuplu, Omar si Anna. Ce fel de afacere detineti?

Omar: Ei bine, am Inceput afacerea de schimbare mobila a uleiului cu
mai putin de un an in urmd.

Anna: A fost 0 nebunie sa tinem pasul cu toate apelurile.

Omar: De obicej, reprezentantele cer 29.95 pentru un schimb de ulei.
Noi ne-am dat seama cd, daca ceream mai putin, putem obtine o
bund parte din afacerea lor.

Anna: lar noi mergem la clientii nostri. Ei nu trebuie sd stea intr-o
camera de asteptare care miroase urat, citind reviste vechi. Noi
mergem la locul lor de munca sau oriunde se afld masina lor.

Sage: Uau, ce convenabill Nu aveti un sediu, deci nu existd cheltuieli
pentru asta. Castigati mult?

Omar: Ne platim putin si obtinem un profit intre 3%- 4% pentru
fiecare serviciu oferit.

Anna: Ne-am gandit sa adaugdm alte servicii, cum ar fi repararea
parbrizelor dupa ce-au fost lovite de o pietricea siinlocuirea sterga-
toarelor - lucruri de genul acesta.

Omar: Dar nu avem destul loc in camioneta noastra. Si, oricum, nu
vrem sd luam un Imprumut pentru a plati aceste lucruri pand cand
cineva nu le comanda.

Anna: Vrem sa mentinem cheltuielile scazute.

Sage: Multumesc ca ati vorbit cu mine. Md face sa md intreb: Este o
afacere pe care mi-as dori-0?
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CUNOASTE-TI RESURSELE; GESTIONEAZA-TI COSTURILE

Alegeti doi membri ai grupului care sa citeasca textul de mai jos.
Vivek: Deci, sunt aici cu Antonio...

Antonio: Buna!

Vivek: Antonio intentioneaza sa inceapa o afacere.

Antonio: Reparatii incaltaminte. Nu exista o afacere de reparatii
incaltaminte in cartierul nostru, asa ca am petrecut vara intr-un alt
oras, invdtand meserie.

Vivek: Uau, minunat! Si se pare cd ai o lista cu toate materialele si
instrumentele de care ai nevoie.

Antonio: Da. Multe lucruri.
Vivek: In reguld. Imi citesti lista?

Antonio: O vitring, un banc de lucru frumos si un scaun, 11 litri de
adeziv, piele, tlpi de cauciuc, un filtru de aer, 0 masind de cusut noud,
semne si 0 camioneta de livrare.

Vivek: E o listd lunga.

Antonio: Ei bine, sunt toate lucrurile de care am nevoie.
Vivek: Si cat crezi ca vor costa toate?

Antonio: Nu sunt sigur, probabil in jur de 20.000 de dolari.

Vivek: in reguls. Cred c§ te va ajuta daca impartim costurile in dous
categorii — costuri variabile si costuri fixe.

Antonio: De ce? Care este diferenta?

Vivek: Ei bine, toate materialele pe care le folosesti pentru a repara
un pantof sunt costuri variabile.

Antonio: Deci adezivul, tdlpile si pielea.

Vivek: Exact. Aceste costuri sunt variabile, deoarece volumul de
munca pe care il faci se va schimba lunar. Daca repari multi pantofi,
vei cheltui mai multi bani pe adeziv, talpi si piele. Daca nu ai prea
multd munca, vei cheltui mai putini bani pe adeziy, talpi si piele. Si
existd un alt cost variabil pe care majoritatea oamenilor nu il iau in
calcul: timpul tdu. Trebuie sd iei In calcul de cat timp este necesar
pentru a repara fiecare pereche de pantofi.

Antonio: In reguld. Si ce sunt costurile fixe?
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Vivek: Costurile fixe reprezinta costuri care nu se maodifica. Trebuie sa
le platesti, indiferent cat de multi sau de putini pantofi repari.

Antonio: Deci, bancul de lucru, semnele si camioneta de livrare
- platesc pentru ele indiferent de situatie. Ar fi bine sa fac in asa fel
incat costurile fixe sa fie cat mai scazute.

Vivek: Exact. Daca vrei sa eviti angajamentele costisitoare pe termen
lung. Fiecare cost fix iese din buzunar, in fiecare lung, indiferent de
situatie. Acum, cat de mult vei cere pentru a repara o pereche de
pantofi?

Antonio: Saizeci. Cred ca mi-ar asigura un profit destul de bun.

Vivek: Ei bine, trebuie sa ne gandim la costul tdlpilor, pieii, adezivului
sial timpului tau.

Antonio: Toate costurile variabile.

Vivek: Corect. Si, apoi, trebuie sd addugi costurile fixe. Vrei sd te uiti
din nou la lista ta?

Antonio: Am sentimentul ca voi mai taia din ele.

Vivek: Sd presupunem ca ai grija de toate costurile fixe de pe lista ta
Si ca se ajunge la aproximativ 18.000 de dolari. Va trebui sa repari cel
putin 300 de perechi de pantofi doar pentru a acoperi costurile fixe.
Aceasta nu acopera nici macar costurile variabile - piele si adeziv, plus
timpul tau.

Antonio: Trei sute de perechi doar pentru a-mi plati costurile fixe?

Vivek: De fapt, nu. Incd mai ai alte costuri fixe pe care nu le-ai luat in
considerare, cum ar fi plata pentru benzina si reparatii la camioneta,
chirie lunara si utilitati.

Antonio: Suma creste repede. Nu ar fi mai intelept sa-mi clddesc
afacerea doar pe costuri variabile?

Vivek: Ba da, pe cat posibil. Sd ne uitam din nou la lista ta. Sd presu-
punem ca 1ti faci garajul spatiul de lucru. Asta te scapd de chirie. Si, in
loc sa cumperi o camionetd, Tti folosesti masina pentru a lua materiale
si a transporta lucruri.

Antonio: Uau! Uite cat de mult economisesc! Dar vor veni clientii la
mine dacd nu am o vitrind?



Vivek: Asta depinde de tine. Pentru a incepe, este posibil sd fii nevoit
sa fi contactezi fiind creativ din punct de vedere al marketingului.
Trebuie sa oferi afacerii tale 0 sansa de a reusi, iar dacd esti ingropat
in cheltuieli, in mod sigur vei esua.

Antonio: Dar magazinul de reparatii pantofi la care am lucrat in
timpul verii avea toate aceste echipamente si o vitrina.

Vivek: Si cat timp i-a luat sa ajungd acolo?
Antonio: O, habar n-am.

Vivek: Cred ca a inceput cu putin si s-a asigurat ca a castigat bani inca
de la inceput. Apoi, pe mdsura ce afacerea s-a dezvoltat, a luat un
procent din profit pentru a cumpdra masini noi si o vitrind.

Antonio: Deci, nu a avut niciodata datorii?

Vivek: Exact. Cel mai probabil, a fost inteligent cu gestionarea costuri-
lor sale. Costurile sale variabile au inclus, atat timpul sdu, cat si costul
materialelor. Si s-a asigurat cd a avut suficient profit pentru a-si
acoperi costurile fixe scazute.

Antonio: Ei bine, am nevoie de cateva lucruri pentru a incepe.

Vivek: Desigur. Cel mai important este sa fii cumpdtat si plin de
resurse. Sa nu iti fie frica sa cumperi materiale folosite pentru ceea ce
ai nevoie. Gandeste-te sd construiesti singur, sa imprumuti atunci
cand este cazul si chiar sa 1ti rogi prietenii sa te ajute. Tine minte ca
toti banii pe care ii cheltui sunt bani care ar fi putut sa intre in buzuna-
rul tau.

Antonio: Am inteles.

Vivek: Incd un lucru. Am aceastd pereche de ghete care au nevoie de
o talpa noua.

Antonio: Te pot ajuta cu aceastal Dar am nevoie de o favoare.
Vivek: Sigur.
Antonio: Trebuie sd le spui tuturor prietenilor tdi ce treabd bund fac.

Vivek: Asa mai merge!
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NOTE
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PRINCIPIU DIN BROSURA

GASIREA CLIENTILOR

~TEMELIA MEA"”

o

Pocaiti-va si fiti botezati

PRINCIPII, INDEMANARI S| OBICEIURI

PENTRU AFACERI

d W=

2

Importanta clientilor
Cine este clientul meu?
Definirea mesajului afacerii mele

Gasirea celor mai bune canale de vanzari
pentru afacerea mea

Cu ce anume Tmi atrag clientii?

6. Evaluarea succesului comunicarii cu clientii



4: GASIREA CLIENTILOR
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RAPORTEAZA —Duratd maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea".

Discut cu cel putin cinci posibili clienti pentru a dobandi idei si a
afla ce ar trebui sd fac pentru ca ei sa cumpere de la mine.

© Completez randurile de sub ,Dovada cd afacerea mea este
profitabila” din agenda personala a afacerii.

@ Revad pagina ,Cugetd” si-mi respect angajamentele.

® Il contactez si il sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Alocd-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceasta saptamana. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, iImpartdseste evaluarea ta partenerului tau si discuta cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos. Retine urmatoarele: ,Consemnarea detaliilor finan-
Ciare” este o Indemanare pe care o vom exersa dupd cateva capitole.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceasta saptamana?

Abiltti cheie
pentru afaceri

exersezi formarea acestor abiceuri importane.

Angejamente din brosura Temelia
mea’

p— e Folosesc i o e de e

5/ chetuiei

saptamanat | p

Particp a ac

E
care nu au fos

sapramanaz | |

Saptamana3

saptamanas |

Saptamana

Saptamana

Ssptamana7

sapramanas |

saptamanas

saptamana 10 |

Saptamana 11




PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut In ceea ce priveste respectarea angaja-
mentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce aiinvdtat din discutiile cu posibilii clienti avute In aceastd
saptdmand?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru sdptdmana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI jol VINERI SAMBATA
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1

TEMELIA MEA: POCAIESTE-TE SI FIl SUPUS—

Durata maxima: 20 de minute

Cugeta. In ce mod sunt pocdinta si supunerea legate de bizuirea pe

fortele proprii?

Vizioneaza. ,Obedience Brings Blessings (Supunerea aduce binecuvan-

tari)’, disponibild pe srs.ds.org/videos. (Nu ai acces la prezen-

tarea video? Citeste textul care se gaseste la sfarsitul acestei
sectiuni.)

Discuta. Ce binecuvantari ai primit pentru ca te-ai supus legilor Iui

Dumnezeu? Cum ne ajuta pocdinta sa progresam?

Citeste. Doctrina silegaminte 130:20-21 si cuvintele profetului

Joseph Smith.

ACTIVITATE (5 minute)

Supunerea fata de legi concrete duce la binecuvantdri concrete.

Pasul 1. In coloana din stanga jos, scrie cateva binecuvantari pe care ti le
doresti.

Pasul 2. In coloana din dreapta jos, identifica legile sau principiile cirora trebuie

sa te supui pentru a primi binecuvantarile pe care ti le doresti.

DOCTRINA S|
LEGAMINTE
130:20-21

,Este o lege... pe care
se bazeazd toate
binecuvantdrile; si
cand obtinem orice
binecuvéntare de la
Dumnezeu, aceasta
este prin supunere fatd
de acea lege pe care
este bazatd
binecuvantarea.”

BINECUVANTARI PE CARE DORESC SA LE PRIMESC

LEGI SAU PRINCIPII CARORA
TREBUIE SA MA SUPUN

Economii pe trei luni

Zeciuieli si donatii (Maleahi 3:10-12)
Incadreaza-te intr-un buget

Discuta. Citeste losua 3:5 si cuvintele varstnicului Jeffrey R. Holland si
pe cele ale presedintelui Spencer W. Kimball. De ce trebuie
sa ne pocaim, sa ne sfintim si sa incercdm sa facem bine
cand cautdm sa ne bizuim pe fortele proprii?

la-ti |a-ti angajamentul ca, in timpul sdptamanii viitoare, sa faci
angajamente. |, rrile de mai jos.

[J Supune-te legilor sau principiilor pe care le-ai ales in
cadrul activitatii de mai sus.

O Tmpartaseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai
invatat azi despre supunere.

JOSEPH SMITH

Mi-am stabilit
urmdtoarea reguld:
Cénd Domnul porun-
ceste, fd ce a poruncit.”

Invatdturi ale prese-
dintilor Bisericii: Joseph
Smith (2007), p. 170.



OBEDIENCE BRINGS BLESSINGS (SUPUNEREA ADUCE BINECUVANTARI)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

PRESEDINTELE THOMAS S. MONSON.
Ce promisiune glorioasal! ,Acela care
tine poruncile [lui Dumnezeu] primes-
te adevarul silumina pana cand este
sldvit In adevdr si cunoaste toate
lucrurile” [D&L 93:28]...

Frati si surori, testul cel mare al acestei
vieti este supunerea. ,Siii vom pune la
probd prin aceasta”, a spus Domnul,
,pentru a vedea dacd ei vor face toate
lucrurile pe care Domnul, Dumnezeul
lor, le va porundi lor” [Avraam 3:25].

Salvatorul a declarat: ,Pentru ca toti
aceia care doresc o binecuvantare din
mainile Mele trebuie sd trdiascd legea
care a fost stabilita pentru acea
binecuvantare si conditiile legii, asa
cum au fost instituite inca dinainte de
crearea lumii” [D&L 132:5].

Nu exista un exemplu mai mare de
supunere decat Salvatorul nostru.
Pavel a spus despre El:

,Macar ca era Fiu, a invatat sa asculte
prin lucrurile pe care le-a suferit.

Si dupa ce a fost facut desavarsit, S-a
fdcut pentru toti cei ce-L ascultd,
urzitorul unei mantuiri vesnice” [Evrei
5:8-9].

Salvatorul a dat dovada de dragoste
sincera fata de Dumnezeu, traind o
viata perfecta, onorand misiunea Sa
sacra. Nu a fost niciodata mandru.
Inima Sa nu a fost niciodata umflata in
mandrie. Nu a fost niciodata necredin-

cios. A fost intotdeauna umil. A fost
intotdeauna sincer. A fost intotdeauna
SUpUSs...

Cand a trecut prin agonia din Ghetsi-
mani, unde a indurat o durere atat de
cumplita incat «<sudoarea | se facuse ca
niste picaturi mari de sange, care
cadeau pe pamant» [Luca 22:44], El a
fost exemplul perfect al unui Fiu
ascultator, spunand: ,Tatd, dacd
voiesti, depdrteaza paharul acesta de
la Mine! Totusi, faca-se nu voia Mea, ci
a Ta" [Luca 22:42].

In acelasi mod in care Salvatorul i-a
instruit pe apostolii Sai din vechime,
ne instruieste si pe dumneavoastra si
pe mine: ,Tu vino dupa Mine!” [loan
21:22]. Suntem dispusi sa ne
supunem?

Cunoasterea pe care o cautam,
rdspunsurile la care tanjim si taria pe
care o dorim astdzi pentru a face fata
provocdrilor unei lumi complexe si
schimbatoare pot fi ale noastre cand
ne supunem de bundvoie poruncilor
Domnului. Citez, din nou, cuvintele
Domnului: ,Acela care tine poruncile
[lui Dumnezeu] primeste adevarul si
lumina pana cand este slavit in adevar
si cunoaste toate lucrurile” [D&L
93:28].

Md rog cu umilinta sa fim binecuvan-
tati cu recompensele mari promise
celor supusi. In numele lui Isus Hristos,
Domnul si Salvatorul nostru, amin.

(,Supunerea aduce binecuvantari’,
Ensign sau Liahona, mai 2013, p. 89, 92)

IOSUA 3:5

LSfintiti-va: cdci, maine,
Domnul va face lucruri
minunate in mijlocul
vostru.”

VARSTNICUL
JEFFREY R. HOLLAND

,Domnul ii binecuvan-
teazd pe cei care
doresc sa devind mai
buni, cei care inteleg
de ce este nevoie de
porunci si incearcd sd
le tind... El vd va ajuta
sd vad pocditi, sd
reparati orice puteti
repara si sa mergeti
mai departe. Foarte
curénd veti avea parte
de succesul pe care il
cautati.”

,Maine, Domnul va
face lucruri minunate
n mijlocul vostru”,
Ensign sau Liahona,
mai 2016, p. 126

PRESEDINTELE
SPENCER W. KIMBALL

,Dacd ne plac obiectele
de lux sau chiar si cele
necesare mai mult
decat ne place supune-
rea, vom pierde
binecuvantdrile pe care
El Si-ar dori sd ni le
ofere.”

Teachings of Spencer W.
Kimball, redactata de

Edward L. Kimball
(1982), p. 212
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4: GASIREA CLIENTILOR

TNVATA —Duratd maxima: 65 de minute

1. IMPORTANTA CLIENTILOR

Citeste. Clientii trebuie sd fie obiectivul principal al afacerii tale. Experienta lor
cu afacerea ta va determina in mare mdsura cat de bine iti merge
afacerea. Concentreaza toate aspectele afacerii tale asupra indeplinirii
nevoilor lor. Vrei ca ei sa fie entuziasmati de experientele pe care le au
cu afacerea ta.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. incercuieste, in mod individual, un ,Sa faci” si un ,S& nu faci” pe care le consideri
cele mai importante in legdtura cu faptul de a te concentra asupra clientilor tai.

A TE CONCENTRA ASUPRA CLIENTULUI

SA FACI SA NU FACI
o Clddeste relatii pe termen lung. o Te preocupa doar sa vinzi imediat.
o Ajuta clientii sa inteleaga scopul o Faci presupuneriin legatura cu
afacerii tale. preferintele clientului.
o Oferad clientilor ocazii de a se implica. | o lei hotdrari fara sd iei in considerare
o Ascultd clientul. sugestiile sau informatiile clientului.
o Ofer3 servicii exceptionale si asigurd | © Estiinflexibil in legatura cu optiunile
o experientd memorabil3. oferite clientulul.
o Ajutd clientul s deving un promotor | © Nu reusesti sa pastrezi legatura cu
al afacerii tale. clientul dUpé vanzare.
o Creeazd un grup puternic de clienti o Nu reusesti sa actionezi potrivit
fideli. sugestiilor clientului.
o Asigurd-te c& interactiunile sunt in o Nureusesti sd garantezi pentru
beneficiul clientului. serviciul sau produsul tau.
o Insisti sa crezi ca ai dreptate chiar
daca acest lucru Inseamna pierderea
clientului.

Pasul 2. iImpértdseste grupului ceea ce ai ales la pasul 1. Numeste o afacere care ilustrea-
z3, fie ,Sa faci”, fie ,Sd nu faci” pe care ai ales-o.
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2. CINE ESTE CLIENTUL MEU?

Citeste. In calitate de proprietar de afacere, trebuie s3 dobandesti o intelegere
amanuntita despre tipurile de persoane, grupuri sau organizatii care
sunt cele mai probabile sa-ti cumpere serviciile sau produsele. Cu cat
iti Intelegi mai bine clientii, cu atat mai concrete vor fi pentru ei mesa-

jele, experienta si sprijinul. Printre factorii care te pot ajuta sa desco-
peri clientii tinta se numdra cei de mai jos.
o Demografic: varstd, sex, stare civild, ocupatie, nivel de venit

o Organizational: sectorul public sau privat, comercial sau profesio-
nal, angro sau cu amanuntul

o Geografic: amplasamentul, densitatea populatiei

o Psihografic: personalitate, stil de viatd, interese, atitudini, opinii

o Comportamental: comportamentul de cumpdrare, fidelitatea fata
de marca, beneficiile cautate

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Deschide manualul la agenda personald a afacerii lui Mark Bailey (in anexd).
Roagd pe cineva din grup sa citeascd, cu glas tare, cum si-a descris clientul tintd pentru
afacerea Iui de tur al stadionului.

Pasul 2. Acum deschide-ti agenda personald a afacerii. Fii cat mai concret posibil In
detalierea clientului tiu tint3 si scrie aceste informatii in sectiunea ,Clientul meu”. incearc
sa incluzi in descrierea ta factori demografici, organizationali, geografici, psihografici si
comportamentali.

Pasul 3. Roaga cativa membri ai grupului sa impdrtaseascd repede cateva aspecte ale
clientului lor tinta.

3. DEFINIREA MESAJULUI AFACERII MELE

Citeste. Dupa ce ti-ai identificat clientii tinta, este important sa le comunici de
ce ar trebui sd fie interesati de serviciul sau produsul oferit de aface-
rea ta. Pentru a te ajuta sd comunici acest lucru, dezvolta un scurt
mesaj al afacerii care promoveaza si diferentiaza rapid ofertele afacerii
tale. Mesajul trebuie sd includa trei parti cheie:

1. numele afacerii tale;
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4: GASIREA CLIENTILOR

2. serviciul sau produsul tau;
3. motivele pentru care serviciul sau produsul tau este diferit sau mai
bun. (Consulta-ti agenda personala a afacerii pentru a revedea

motivele pentru care serviciul sau produsul tau este diferit sau mai
bun.)

lata un exemplu de mesaj scurt al afacerii:

,Bund, md numesc Terry. Incep o afacere care se va numi Hidden Fields
Catering (Firma de catering Nu existd mai proaspat). Oferim optiuni
sdndtoase de catering pentru evenimente de afaceri, reuniuni de familie si
alte grupuri. In méncarea noastrd, folosim numai cele mai proaspete
ingrediente organice. Obiectivul nostru este de a incanta oamenii concen-
trati pe sandtate care doresc preparate vegetariene creative si 0 experientd
fara probleme”.

ACTIVITATE (15 minute)

Pasul 1. In spatiul de mai jos, scrie o prima forma a mesajului scurt al afacerii tale.
Probabil cd nu vei avea timp suficient pentru a termina acest lucru acum, dar cel putin
scrie ideile principale. Tti vei putea corecta si imbunatéti mesajul afacerii in viitor.
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Pasul 2. Impdrtiti-va in echipe de cate doi. Exerseaza impartdsirea mesajului afacerii tale
partenerului tdu. Oferiti-va sugestii unul altuia. Foloseste sugestiile din partea parteneru-
lui tdu pentru a-ti revizui si imbunadtati mesajul afacerii.

4. GASIREA CELOR MAI BUNE CANALE DE VANZARI PENTRU
AFACEREA MEA

Citeste. Este important sa gasesti cele mai eficiente modalitati de a ajunge la
clientii tai. Multi proprietari de afaceri folosesc mai multe canale fizice
si din mediul virtual pentru a vinde si a dialoga cu clientii lor. Ins&, este
cel mai bine ca noii proprietari de afaceri sa se concentreze pe dezvol-
tarea unui singur canal fizic si a unui canal in mediul virtual. Canale
suplimentare pot fi adaugate atunci cand afacerea incepe sd se
dezvolte. Canalele de vanzari obisnuite le includ pe cele enumerate
mai jos.

Canale de vanzari fizice
o Vanzari directe. Tu sau vanzatorul tau vindeti direct clientilor prin

contact personal.

o Distribuitor sau engros. Vinzi unui distribuitor sau unui comer-
ciant angro, care ti cumpara produsul in vrac si, apoi, il vinde altor
firme en detail care vand cu amdnuntul.

o Cu amanuntul. Vinzi firmelor care vand cu amanuntul, iar ele
vand clientilor.

Canalele de vanzare in mediul virtual

o Site web. Tranzactiile de vanzare au loc pe propriul tdu site web.

o Magazin online. Tranzactiile de vanzare au loc pe site-ul magazi-
nului online, nu pe site-ul tdu propriu.

o Aplicatie pentru dispozitive mobile. Tranzactiile de vanzare au
loc prin intermediul unei aplicatii pentru dispozitive mobile.

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Din lista canalelor de vanzari de mai sus, scrie un canal fizic si un canal din
mediul virtual care ar fi cele mai potrivite pentru afacerea ta. Furnizeaza detalii suplimen-
tare despre aceste canale, dacd doresti.

Canal de vanzare fizic:

Canal de vanzare in mediul virtual:
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4: GASIREA CLIENTILOR

Pasul 2. Impértiti-vd in echipe de cate doi. Explica de ce fiecare canal pe care I-ai ales este
cel mai potrivit pentru afacerea ta.

5. CU CE IMI ATRAG CLIENTII?

Citeste. Afacerea ta nuva atrage automat clienti. Trebuie sa oferi lucruri care fi
intereseaza si despre care cred ca le vor aduce beneficii. Asigura-te ca
mesajul afacerii tale are stransa legaturd cu lucrurile pe care potentia-
lii tai clienti le doresc. Pune-te in locul clientilor tai si intreba-te: ,Sunt
interesat sd achizitionez serviciile sau produsele oferite de aceasta
afacere? De ce da sau de ce nu?".

Proprietarii de afaceri inteligenti sunt creativi in a atrage atentia
clientilor lor. Unele modalitati de a atrage atentia clientilor sunt
enumerate mai jos.

Furnizarea de informatii si detalii prin intermediul
videoclipurilor, blogurilor, buletinelor informative, articolelor
si expozitiilor comerciale.

Alinierea la interesele clientilor si cauzele sociale, cum
ar fi sponsorizarea evenimentelor.

Faptul de a permite clientului sa experimenteze
(%] serviciul sau produsul la un cost redus sau fara costu-
ri, cum ar fi oferirea de mostre sau cupoane.

Inspirarea increderii in reputatia companiei si in calitatea
serviciilor sau produselor sale, prin comentariile clientilor,
premiile din domeniu sau alte asigurdri de calitate.

Furnizarea de confort si economisirea timpului facand
@ din afacerea ta ceva care poate fi gasit usor si cu care se

poate lucra usor (de exemplu, optimizarea motorului de

cautare poate ajuta ca afacerea ta sa fie usor de gasit

online).

Asigurarea unui parteneriat creativ cu o afacere cunoscuta,
neconcurentd, care serveste aceluiasi grup de clienti.
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ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Pe baza listei de mai sus, identifica, In mod individual, cel putin o modalitate prin
care ai putea atrage atentia clientilor tdi. Scrie-ti raspunsul (rdspunsurile) mai jos.

Pasul 2. Acum, impartiti-va In grupuri de cate trei. Impartasiti modalitstile prin care
intentionati sd atrageti atentia clientilor vostri. Obtineti sugestii de la membrii grupului cu

privire la aceste idei.

6. EVALUAREA SUCCESULUI COMUNICARII CU CLIENTII

Citeste. Este important sd evalueziin ce mdsura comunicdrile tale atrag
interesul clientilor, contribuind la cresterea vanzarilor si la cresterea
profitului. Pentru a face aceasta, trebuie sa evaluezi:

o un mod concret in care comunici cu clientii tdi;

o care este rezultatul afacerii.

Analizeaza exemplele de mai jos.

O \
Afacerea |ui Kendrick a trimis prin

posta 2.000 de cupoane si 75 au fost
folosite de clienti in prima lund. Kendri-
ck a calculat rezultatele vanzarilor sale
din aceea luna si le-a comparat cu cele
ale vanzarilor din luna precedenta.

Rita a creat opt prezentdri video instru-
ctionale, le-a publicat pe site-ul afacerii
ei si a verificat vizualizarile site-ului

si vanzarile companiei timp de peste
90 de zile. Ea a comparat acestea cu
vizualizarile de pe site si vanzdrile din
ultimele 90 de zile.
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4: GASIREA CLIENTILOR

Citeste. A fi ocupat nu este acelasi lucru cu acela de a avea succes. In cazul in
care comunicadrile tale nu au rezultate, atunci acestea nu sunt o bund

utilizare a timpului tau. De aceea este important sa-ti evaluezi mereu
rezultatele.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Gandeste-te la urmdtoarea intrebare si scrie-ti raspunsul in spatiul de mai jos:
Cum vei evalua dacd ideile pe care le-ai identificat in sectiunea 5 functioneaza?

Pasul 2. Discuta in cadrul grupului cateva modalitati prin care vei evalua daca aceste idei
functioneaza.
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CUGETA—Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetul de mai jos si scrie un raspuns la intrebare.

,/Apropiati-va de Mine si am sd Ma apropii de voi; cautati-Md cu
toatd sarguinta si Ma veti gasi; cereti si veti primi; bateti si vi se va
deschide” (D&L 88:63).

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astazi, ce masurd vei lua in aceas-
ta sdptamand pentru a comunica clientilor mesajul afacerii tale?
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4: GASIREA CLIENTILOR

78

IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

PROVOCAREA REALIZEAZA O VANZARE

ACTIVITATE (in timpul saptamanii)

Tn acest moment, ar trebui s3 incepi s& vinzi serviciul sau produsul furnizat de afacerea ta,
daca nu faci deja acest lucru. In timpul sdptdmanii urmatoare, realizeaza cel putin o
vanzare unui client. Fii creativ pe mdasura ce incerci sd 1ti vinzi serviciul sau produsul.

Este posibil s& simti cd serviciul sau produsul tau nu este Inca gata de vanzare. inss,
vanzarea iti va oferi motivatie pentru a-ti porni afacerea, deoarece va trebui sa indepli-
nesti ceea ce ai vandut. Vanzarea iti va oferi, de asemenea, sugestii despre serviciul sau
produsul tau. Daca intampini dificultati sa vinzi, aceste sugestii te pot ajuta sa-ti adaptezi
ideea de afacere, astfel incat sa indeplineascd mai bine nevoia clientului. Daca tipul tau de
afacere are reglementari foarte stricte, asigura-te ca ai licenta necesara sau permisul
necesar pentru a-ti vinde serviciul sau produsul.

Afla cu cati clienti va trebui sa vorbesti pentru a face o vanzare - si, apoi, realizeaza
vanzarea. In capitolul 2, varstnicul David A. Bednar ne-a invatat: ,Actiunea inseamna
exercitarea credintei”. Asemenea copiilor lui Israel, ne putem ardta credinta actionand si
,[pasind] in rau”.

Saptamana viitoare ti se va cere sa raportezi (1) experienta pe care ai avut-o
vanzand cel putin unui client si (2) numarul de zile in care ai avut vanzari.




GASIREA CLIENTILOR

Citeste. Pe mdsurd ce incepi sd vinzi, vei invata cele mai bune modalitati de a
gasi clienti. Fii dispus sa experimentezi idei noi pand cand gdsesti una
sau mai multe abordari care te vor ajuta sd gasesti clienti in mod
eficient.

ompleteaza rubrica ,Gaseste” a sectiunii ,Cum voi gasi si-mi voi
C let b Gasest t C ,
pastra clienti?” din agenda personala a afacerii.

CLIENTUL (CAPITOLELE 4-5)

Clientul meu:

Cum voi gasi si voi pastra clienti?

Gdseste-i: Pastreaza-i:

Completeaza
aici
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4: GASIREA CLIENTILOR

80

Impreund cu partenerul tiu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos. Capacita-
tea ta de a reusi sd incepi sau sd iti dezvolti afacerea se va imbundtdti semnificativ pe
mdsurd ce-i vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale. Promite sa iti
respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@ Voi respecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru aceasta
saptamana:
© ma voi supune legilor sau principiilor pe care le aleg in cadrul activitatii, in
brosura ,Temelia mea”;

o le iImpdrtdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
astdzi despre supunere.

®

Voi participa la provocarea Realizeaza o vanzare si voi raporta sdptamana viitoare
despre experienta mea.

Voi completa rubrica ,Gdseste” a sectiunii ,Cum voi gasi si-mi voi pdstra clientii?”
din agenda personala a afacerii.

© ©

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ 1l voi contacta pe partenerul meu de actiune si-I voi sprijini.

Nu uita cd, sdptdmana viitoare, ti se va cere sa raportezi numdrul de zile in care ai
vorbit cu clienti, ai scris in caietul afacerii tale si ai facut vanzari (vezi tabelul ,, Evalua-
rea eforturilor mele” de la inceputul manualului).

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.

Pentru mai multe informatii despre modalitati de a gasi clienti,
acceseaza srs.lds.org/sgmbmarketing.






5: PASTRAREA CLIENTILOR

RAPORTEAZA —Durati maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea”.

Particip la Insdrcinarea Realizeazd o vanzare si voi raporta despre
experienta mea saptdmana viitoare.

© Completez sectiunea ,Gaseste” a sectiunii ,Cum voi gasi si-mi voi
pastra clientii?” din agenda personald a afacerii.

@ Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentul.

@ 1l contactez sifl sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Alocd-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceastd saptamanad. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, impdrtaseste evaluarea ta partenerului tdu si discutd cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos. Retine urmatoarele: ,Consemnarea detaliilor finan-
Ciare” este o Indemanare pe care o vom exersa dupd cateva capitole.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceastd saptdmand?

t tabel a urmy au. vei Abilitati cheie
grup din fiecare saptomana, atunci cind se va discuta despre raport pentru afaceri

cHen: @

exerseziformareo acestor obiceuri mportate.

® ©

Angajamente din brosura Temelia
mea’

Wa pocdiesc 51
Exemplu uag

Saptamanat | propri este un

saptamana 2

Saptamana3

ssptamanas |

saptamanas |

Saptamana 6
5

saptamana7

sapramanas |

Saptamanas

saptamana 10 | -

saptamana 1]
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PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut in ceea ce priveste respectarea angaja-
mentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce ailnvdtat din insarcinarea Realizeazd o vanzare?

o Ce doreste Tatal nostru Ceresc sd invatam despre faptul de a
avea initiativa In legatura cu afacerea noastra?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru saptdmana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Aloca-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA | LUNI MARTI | MIERCURI Jol VINERI | SAMBATA
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la-ti angajamente. |a-ti angajamentul ca, In timpul saptamanii viitoare, sa faci

84

Cugeta. De ce este timpul unul dintre cele mai mari daruri ale lui
Dumnezeu?

Vizioneaza. ,The Gift of Time (Darul timpului)’, disponibila pe srs.Ids.org/
videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste textul care
se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Ce aiinvatat de la sora Benkosi?

Citeste. Alma 34:32 si cuvintele presedintelui Brigham Young.

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Impreun3 cu un partener, cititi cei cinci pasi de mai jos pe care 7i puteti
pune In practica in fiecare zi pentru a va folosi bine timpul.

ALMA 34:32

,Cdci, iatd, aceastd
viatd este pentru
oameni timpul in care
sd se pregdteascd sd-L
intalneasca pe Dumne-
zeu, da, iatd, ziua
acestej vieti este ziua in
care oamenii trebuie
sd-si facd muncile lor.”

INTOCMESTE O ROAGA-TE STABILESTE STABILESTE

LISTA CU PRIORITATI OBIECTIVE,

LUCRURI DE ACTIONEAZA
FACUT

Tn lista cu lucruri de
facut, punenr. 1 1a
cel mai important

lucru, nr 2 la al doilea
cel mai important

lucru si asa mai
departe.

In fiecare dimineats,
intocmeste o listd cu
lucruri de facut.
Adaugd nume de
persoane cdrora sa
le slujesti.

Roaga-te pentru
indrumare. Actuali-
zeaza-ti lista cu
lucruri de facut.
Asculta. I-ati angaja-
mentul de a face tot
ce poti.

Da ascultare Spiritu-
lui. Stabileste
obiective. Munceste
din greu. Incepe cu
cel mai important
lucru si continua cu

urmatoarele din lista.

RAPORTEAZA

n fiecare sear3,
raporteaza-l Tatalui
Ceresc prin rugaciu-

ne. Adreseaza
intrebdri. Asculta.
Pocaieste-te. Simte

dragostea Sa.

Pasul 2. Scrie insarcindrile tale zilnice sau saptdmanale pe o foaie de hartie.
Acestea trebuie sa fie lucruri importante pentru munca ta, studiile tale sau
pentru slujirea in cadrul Bisericii sau familiei - nu doar treburi uzuale de zi cu zi.
Scrie lucrurile de facut in lista dupa prioritatea lor si roaga-te in privinta acesteia.

Pasul 3. Incepand de maine, stabileste obiective, actioneazs si raporteaz-I
Tatdlui Ceresc cum ti-ai folosit timpul.

lucrurile de mai jos.

L1 Pune zilnic In practica cei cinci pasi descrisi mai sus pentru
a-ti folosi timpul mai intelept. In fiecare seard, raporteazs-|
Tatdlui Ceresc prin rugdciune.

O Tmpértaseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai

invatat azi despre folosirea timpului cu intelepciune.

BRIGHAM YOUNG

JTimpul reprezintd
toate resursele existen-
te pe pdmant... daca
este folosit in mod
corespunzadtor, iti
aduce confort, avanta-
Je si multumire. Fie ca
noi sa cugetam asupra
acestui aspect si sd nu
mai stdm cu mainile
incrucisate irosindu-ne
timpull”

In Discourses of Brigham
Young, selectie realizata
de John A. Widtsoe
(1954), p. 214.



THE GIFT OF TIME (DARUL TIMPULUI)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

WL

KOFI: Buna ziua, sord Benkosil Ce mai
faceti?

SORA BENKOSI: Esti bine, Kofi?

KOFI: Ei bine, sora Benkosi, sunt atat
de ocupat. Trebuie sd muncesc, sa-mi
slujesc si sa-mi ajut familia... si, apoi,
mai este si fotbalul. Nu mai am timp
pentru nimic.

SORA B.: Kofi, ai tot timpul din lume.
KOFI: Poftim?

SORA B.: Tinere, Dumnezeu ne-a oferit
un dar maret - timpul nostru. Trebuie
sa facem cu el ceea ce este cel mai
important.

KOFI: Dar cum, soré Benkosi? Intot-
deauna ati fdcut atat de multe. Ati avut
succes cu familia dumneavoastra, cu
afacerea dumneavoastra. Ati slujit si
i-ati binecuvantat pe multi, printre care
ma numar si eu. Eu nu stiu cum sa fac
astfel.

SORA B.: Chiar vrei sa stii? Daca iei loc
si asculti, iti voi spune secretul meu.

In fiecare dimineatd, m& trezesc
Tnainte de rasaritul soarelui. Imi spél
fata si mainile si ma imbrac.

Citesc din scripturi. Apoi, fac o listd cu
ceea ce ar trebui sa fac in acea zi.

Md gandesc la cei cdarora le-as putea
sluji. Md rog pentru a sti voia lui
Dumnezeu. Si, apoi, ascult.

Uneori, numele sau chipurile oameni-
lor imi vin Tn minte. Le scriu in lista
mea.

KOFI: Asa stiti mereu cine are nevoie
de slujirea dumneavoastra?

SORA B.: Da, Kofi. Si md rog pentru
tarie siintelepciune. Md rog ca Dum-
nezeu sa ,sfinteascd fapta [mea]”. Este
mentionat acest lucru in 2 Nefi 32.

Ti multumesc. Promit s fac tot ce pot.
1l rog s& faci El ceea ce eu nu pot.

Apoi, ma uit la listd. Scriu 1 in dreptul
celui mai important lucru, apoi un 2.

KOFI: Cum stiti prioritatile?

SORA B.: Ascult cand ma rog! Apoi,
trec la treabd. Ma uit la numdrul 1 si
incerc sd-l fac primul, apoi trec la
numarul 2.

Uneori, lucrurile se schimba. Duhul
Sfant imi spune sd fac altceva. Asta
este bine.

Muncesc din greu, dar am liniste. Stiu
ca Dumnezeu ma va ajuta.

Asadar, cu lista mea si cu Spiritul, fac
ceea ce conteaza, Kofi.

KOFI: Pare simplu si dificil in acelasi
timp.

SORA B.: Ai dreptate! Inainte de
culcare, ma rog. li raportez Tatalui
Ceresc. li spun cum a mers ziua. i
adresez intrebari. 1l intreb ce pot s& fac
mai bine. Ascult. Simt, adesea, dragos-
tea Sa. Stiu cd El face ca lucrurile pe
care incerc sa le fac sa pard mdrete.
Apoi, md simt linistitd, Kofi, si md culc.

KOFI: Este un lucru bun, mama
Benkosi. Vreau aceastd liniste. Vreau
sa-mi folosesc timpul. Vreau sa
muncesc si sa slujesc mai bine.
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5: PASTRAREA CLIENTILOR

TNVATA —Duratd maxima: 60 de minute

1. CLADIREA LOIALITATII CLIENTILOR

Citeste. In acest moment, ar trebui s& ai cel putin un client. Dacd nu ai, con-
centreaza-te sa ai un client cat mai curand posibil.

Odatd ce ai clienti, trebuie sa lucrezi din greu pentru a-i mentine loiali
fata de afacerea ta. Poti cladi loialitate implicandu-ti clientii, ascultandu-i
si oferindu-le experiente pozitive. Gdsirea de noi clienti poate costa
mult mai mult decat costurile pentru pastrarea celor actuali.

Discuta. Imagineaza-ti ca deschizi un salon de coafura in cartier. Multe
cliente sunt sensibile cand vine vorba de pret si vor merge la
salonul care este cel mai ieftin sau care ofera un cupon sau o
reducere.
o (Care sunt unele lucruri pe care le poti face pentru a cladi
loialitatea fata de salonul tau, astfel incat clientele sa vinad chiar
daca nu faci reducere pentru serviciile tale?

o Care ar fi unele lucruri pe care le-ai putea face care ti-ar
permite sa percepi un pret mai mare?

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Gandeste-te Tn mod individual la clientii pe care ii ai sau pe care i vei avea in
curand. Care sunt motivele pentru care ar dori sa fie loiali afacerii tale?

Pasul 2. Impdrtiti-vd in echipe de cate doi. Prezentati motivele pentru care clientii ar
putea fi loiali afacerii voastre.
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2. IMPLICAREA CLIENTILOR MEI

Citeste. Implicarea clientilor este mai mult decat sa-i faci sa iti observe aface-
rea. Inseamnd implicarea activd a acestora si incurajarea hotarats si ia
parte la aceasta. Pe mdsura ce i implici, ei dezvolta un atasament
emotional fata de afacerea ta si simt un sentiment de proprietate.
Este, de asemenea, mult mai probabil sa fie loiali fata de serviciul sau
produsul tdu si sa-ti promoveze afacerea in fata altora.

Cduta mereu modalitati prin care sa-ti implici clientii. Ei doresc sa-si
exprime opiniile, sd impartdseascd experiente si chiar sa ofere idei de
servicii si produse noi. Poti sa 1ti abordezi clientii personal, prin expe-
riente si prin tehnologie. Retele de socializare si e-mailul sunt exemple
de moduriin care Tti poti implica clientii prin tehnologie.

Discuta. Gandeste-te la o afacere care te-a implicat in calitate de client.
Cum afecteaza acest lucru relatia ta cu acea afacere?

Citeste. In calitate de proprietar al unei afaceri, asigura-te c& iti implici clientii
in moduri amabile si politicoase. De exemplu, comunicarea prin e-mail
poate fi un instrument eficient. Ins&, dac trimiti prea multe e-mailuri
sau un tip gresit de e-mail, este posibil sa 1ti enervezi clientii sau sa le
pierzi increderea. Experienta clientilor tai trebuie sa fie prioritatea ta

Cea mai importanta.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Bifeazd oricare dintre urmatoarele modalitati prin care ai fost anterior implicat

intr-o afacere.

MODALITATI DE IMPLICARE A CLIENTILOR

[0 Sondaje pe site-ul companiei ] Tururi (atat personale, cat si virtuale)
[0 Concursurisau evenimente ) N

, Testarea produselor si sugestii

sponsorizate
o N [0 Comentarii si recenzii online ale
[ Programe de loialitate cu premii o
clientilor
[1 Dialoguri pe retelele de socializare

[0 Conferinte online sau alte intalniri
interactive cu clientii

despre subiecte relevante sau
interesante
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5: PASTRAREA CLIENTILOR
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Pasul 2. Scrie cel putin doud idei despre modul in care afacerea ta ti-ar putea implica

clientii.

Pasul 3. Lucrati din nou in grup si prezentati cele mai bune idei despre cum sa implicati

clientii.

3. ASCULTAREA CLIENTILOR MEI

Citeste. Un mod de a clddi loialitatea este de a asculta clientii. Cand asculti,
,[iti] vei pleca inima la pricepere” (Proverbele 2:2). Clientii tai furnizea-
za de multe ori sugestii utile care duc la idei noi, imbundtatesc modu-
rile de a face lucruri si duc la servicii mai bune. Proprietarii de afaceri
Isi pot asculta clientii in multe moduri, cum ar fi cele de mai jos.

MODALITATI DE COMUNICARE ALE CLIENTILOR CU AFACEREA

Comentarii in
persoana

Clientii ofera
sugestii unui
proprietar de

Comentarii pe
cale orala

Clientii ofera

comentarii priete-
nilor sau altor

Plangeri
Clientii trimit
comentarii negati-

ve care au ca efect
constientizarea sau

@

Recenzii si
evaluari
Clientii ofera note

valorii si serviciului
unei afaceri (adesea

afacere sau unui clienti. actiunea. online).

angajat.

Sondaje Retele de Hotarari privind | Recunoastere si
socializare achizitii premii

O afacere cere
sugestii din partea
clientilor.

Clientii utilizeaza
instrumente online
pentru a impdrtasi
sugestii unui public
mai larg.

Clientii Tsi arata
preferintele si
valorile prin ceea
ce aleg sa achizitio-
neze sau sa nu
achizitioneze.

O afacere castiga
laude sau un
premiu pentru
calitatea sau
serviciul ei.




ACTIVITATE (20 de minute)

Pasul 1. Uitd-te din nou la tabelul de mai sus. Completeaza, in mod individual, locurile
necompletate cu numele unei afaceri cu care tu sau alti clienti ati comunicat in toate
modurile identificate. S-ar putea sa nu poti sa te gandesti la un exemplu pentru toate
aceste cdi, dar identifica cat mai multe.

Pasul 2. In cadrul grupului, discutati cele mai eficiente modalitati de a vé asculta clientii
pentru a dobandi idei noi.

Pasul 3. Scrie, modul in care ti vei asculta clientii pentru a-ti imbundtati afacerea.

4. ADAPTAREA LA SCHIMBARILE PIETEI

Citeste. Pe masura ce iti implici si iti asculti clientii, poti observa tendinte sau
schimbari noi care iti vor impune sa-ti adaptezi afacerea. Acestea pot
fi schimbdri ale nevoilor clientilor, culturii, tehnologiei sau ale
concurentei.

Vizioneaza. ,Adjusting to Market Change (Adaptare la schimbarea pietei)’, disponi-
bild pe srs.Ids.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
textul care se gdseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Ce tendinte sau schimbéri ti-ar putea afecta afacerea? in ce
moduri ai putea reactiona?
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5: PASTRAREA CLIENTILOR
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5. CREAREA UNEI EXPERIENTE POZITIVE PENTRU CLIENTI

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes gasesc modalitati de a incanta clientii
depdsindu-le asteptdrile. Clientii doresc ca experienta lor sa fie usoa-
ra, convenabild si livrata cu servicii exceptionale. Clientii acorda, de
asemenea, o0 mare valoare unei afaceri care isi respectd promisiunile
Si care garanteaza pentru serviciile sau produsele sale. Faptul de a
oferi clientilor o experienta de neuitat este rasplatit cu vanzari datora-
te publicitdtii realizate pe cale orala si cu loialitate sporita.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Scrie rdspunsuri la intrebdrile de mai jos.

Numeste o companie care oferd o experienta exceptionald pentru clienti.

Ce anume face compania aceasta pentru a crea o experienta atat de buna pentru clienti?

Ce ar putea face afacerea ta pentru a oferi o experientd pozitiva, memorabild clientilor?

Pasul 2. Imp4rtiti-va in grupuri de cate trel. Impdartasiti idei despre modul in care afacerea
ta ar putea oferi o experienta pozitiva, memorabild clientilor.




CUGETA—Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetele de mai jos si raspunde la intrebdri.

,mplorati-L pe [Dumnezeu] asupra recoltelor campurilor voastre
pentru ca voi sa puteti prospera prin acestea. Implorati asupra
turmelor din campurile voastre pentru ca ele sd se inmulteascd”
(Alma 34:24-25).

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a-ti ajuta afacerea sa-si pastreze actualii clienti?

Ce mdasura vei lua In aceastd saptdmana datorita schimbarii pe
care ai identificat-o mai sus?
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5: PASTRAREA CLIENTILOR

IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

IMPLICA-TI CLIENTII SI ASCULTA-I

Citeste. Avem multe instrumente si mijloace pentru a ne implica si asculta
clientii. Proprietarii de afaceri de succes incearca deseori metode
diferite pentru a gdsi cele mai bune modalitdti de a tine legdtura cu
clientii lor. Sdptamana aceasta:

o ncearcd moduri de a-ti implica si asculta clientii;

o 1n caietul tau de afaceri, scrie ceea ce ai invatat;

o fii pregatit ca, sdptdmana viitoare, sa impadrtasesti grupului rezulta-
tele tale.

PASTREAZA-TI CLIENTII

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes discuta cu clientii lor pentru a
dobandi idei despre cum sa-si faca afacerea mai competitivd. Sapta-
mana aceasta:

o discutd cu actualii sau potentialii clienti despre modul in care i poti
pastra sau castiga in afacerea ta;

o scrie aceste idei In caietul tau de afaceri;
@ o completeaza rubrica ,Pastreazd” a sectiunii ,Cum voi gasi si-mi voi

pastra clientii?”, din agenda personald a afacerii;
o testeazd imediat aceste idei cu clientii tai.

CLIENTUL (CAPITOLELE 4-5)

Clientul meu:

Cum voi gasi si voi pastra clienti?

Gaseste-i: Pastreaza-i: <-|c°mp|eteaz§ aici
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Impreund cu partenerul tu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos. Capacita-
tea ta de a reusi sd incepi sau sa Tti dezvolti afacerea se va imbundtdti semnificativ pe
mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale. Promite sa iti
respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@  Voirespecta angajamentele din brosura ,Temelia mea" pentru aceasta
saptamana:
o punin practica pasii din brosura ,Temelia mea” pentru a-mi folosi timpul
in mod intelept si voi raporta in fiecare seara Tatdlui Ceresc in rugdciunile
mele;

o le impartdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
despre folosirea timpului cu Intelepciune.

@

Voi experimenta noile moduri de a-mi implica si asculta clientii si voi raporta
despre experienta mea sdptdmana viitoare.

Voi completa rubrica ,Pdstreazd” a sectiunii ,Cum voi gdsi si-mi voi pdstra
clientii?”, din agenda personala a afacerii.

X

Voi revedea pagina ,Cugeta

© O

si-mi voi respecta angajamentele.

@ 1l voi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita cd, saptdmana viitoare, ti se va cere sd raportezi numdrul de zile in care ai
vorbit cu clienti, ai scris in caietul afacerii tale si ai fdcut vanzdri (vezi tabelul ,Evalua-
rea eforturilor mele” de la inceputul manualului).

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.
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5: PASTRAREA CLIENTILOR

EP) RESURSE

ADAPTAREA LA SCHIMBARILE PIETEI

Alegeti doi membri ai grupului care sa citeasca textul de mai jos.
[Discutii video a lui Gabbie cu cea mai bund prietend a ei, Adrienne.]
Gabbie: Bund, Adrienne! As vrea sa fii aici.

Adrienne: Si eu! Am putea fi la plaja Impreund.

Gabbie: Nu e vina mea ca te-ai mutat In cea mai rece parte a tarii!

Adrienne: D3, vorbeste cu sotul meu despre aceasta. Ce mai faci?
Se pare ¢4, de obicej, esti prea ocupatd sd ma suni dupd-amiaza.

Gabbie: Ei bine, asta e problema. Afacerea mea de a da meditatii nu
mai merge atat de bine. Nu mai am la fel de multi elevi ca inainte.

Adrienne: Dar esti o meditatoare atat de buna!

Gabbie: Stiu! Dar multi pdrinti cauta online pentru a gasi ajutor
pentru copiii lor. Este mai ieftin.

Adrienne: Dar nu la fel de personal. Si nu pe ritmul copilului.
Gabbie: Le-am explicat asta. Dar timpurile se schimba.
Adrienne: Este vorba despre faptul ca se schimbd piata.
Gabbie: Ce vrei sa spui?

Adrienne: Parintii sunt mai ocupati ca niciodatd. Tu stii acest lucru.
Si, dacd pot face economii financiare...

Gabbie: Stiu. Ce sa fac?
Adrienne: Pdi, trebuie sa te adaptezi la ceea ce vor clientii.

Gabbie: Nu ma vdd facand videoclipuri online. Nu sunt la fel de
eficiente.

Adrienne: Nu, dar tu esti. Esti cea mai bund meditatoare din lume.
Gabbie: OK, acum exagerezi.

Adrienne: Sa vedem la ce te pricepi cel mai bine.

Gabbie: S3 lucrez cu fiecare copil in parte.

Adrienne: Si ce vor clientii tdi?

Gabbie: Confortul si costul scazut al meditatiilor online.
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Adrienne: Deci cum facem sa aducem aceste lucruri laolalta?

Gabbie: Buna intrebare.
Adrienne: Indiciu: faci acest lucru chiar acum.
Gabbie: Meditatii prin video?

Adrienne: Aceasta este doar o parte. De ce nu postezi lectii video din
orele tale de matematica? Predai aceleasi concepte de matematicd
celor mai multi dintre elevii tai, nu?

Gabbie: Corect.

Adrienne: Deci, le ceri bani pentru a se abona, lucru pe care il vor
face, pentru ca te iubesc. Apoi, stabilesti meditatii prin video de 15
minute pentru a te asigura cd inteleg lectia.

Gabbie: Suna ca si cum voi castiga mai putini bani.

Adrienne: De fapt, suna ca si cum vei castiga mai multi. Vei cere mai
putin de la fiecare elev, dar avand in vedere ca vei petrece doar 15
minute cu fiecare, vei ajunge sa i ajuti pe mai multi. Mai multi elevi
inseamna mai multi bani.

Gabbie: Prietena mea, guru al marketingului.

Adrienne: Da... iar eu n-as fi terminat liceul fara sa ma ajuti cu
matematica.
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NOTE
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Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea".

Experimentez noi moduri de a-mi implica si a-mi asculta clientii si
raportez despre experienta mea saptamana viitoare.

X1

© Completez sectiunea ,Pastreazd” a sectiunii ,Cum voi gasi si-mi

VoI pastra clientii?” din agenda personala a afacerii.

(D Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentul.

@ Tl contactez si 1l sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE

Aloca-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceastd saptamand. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, impartdseste evaluarea ta partenerului tau si discuta cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos.

Discuta. Ce incercari ai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceasta sdptamana?

Exemplu

Saptimana 1

Saptamana2

N

Saptamanas

Saptamana7

Saptamana

saptamana g




PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dupé ce v-ati evaluat eforturile, adunati-vd in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut In ceea ce priveste respectarea
angajamentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce ailnvatat incercand noi moduri de a-ti implica si
asculta clientii?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru sdptdmana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI Jol VINERI SAMBATA
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TEMELIA MEA: MUNCESTE - ASUMA-TI

RESPONSABILITATEA SI PERSEVEREAZA—
Durata maxima: 20 de minute

Cugeta. De ce doreste Tatal Ceresc sa-mi asum responsabilitatea
pentru viata mea?

Vizioneaza. ,Sedrick’s Journey (Calatoria lui Sedrick)’, disponibild pe srs.
Ids.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
textul care se gdseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Cum invdtam sa continuam chiar si atunci cand munca
este grea?

Citeste. Doctrind silegaminte 42:42 si cuvintele presedintelui
James E. Faust.

Discuta. Citeste cuvintele varstnicului D. Todd Christofferson. De ce
doreste Domnul ca noi sd lucram pentru ceea ce primim?

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Alege un partener si cititi impreuna fiecare pas al modelului de mai jos.

Pasul 2. Imp4artasiti o insarcinare sau o provocare dificil de care voi aveti parte
in prezent.

Pasul 3. Ajutati-va unul pe altul sa puneti in practica cei patru pasi de mai jos
pentru rezolvarea insarcindrii sau provocadrii dificile.

DOCTRINA S|
LEGAMINTE 42:42

.U nu trebuie sa fii
lenes; pentru cd acela
care este lenes nu va
manca pdinea si nici
nu va purta vesmintele
lucratorului.”

PRESEDINTELE
JAMES E. FAUST

JPerseverenta este
demonstratd de cdtre
aceia... care nu
renuntd nici mdcar
atunci cand altii spun:
«Nu se poate face».”
,Perseverentd”, Ensign

sau Liahona, mai 2005,
p. 51

(1 (2 ©

PASTREAZA O ATITUDI- | NU UITA SA LUCREZI | TNLOCUIESTE TEAMA

(4]

MERGI INAINTE DAND

NE POZITIVA TMPREUNA CU CINEVA CU CREDINTA DOVADA DE RABDARE
SI CURA]
Enumera-ti Cere ajutorul prietenilor, | Evita indoiala. Aminteste-ti Niciodatd, niciodata,
binecuvantdrile. colegilor, membrilor ca Domnul are toata niciodatd sd nu renunti;
grupului si al altora. puterea. Cere-l ajutorul si | indurd cu credinta. Cauta

accepta voia Sa.

lectii pe care Domnul ar
putea sa ti le predea.

Pasul 4. Scrie doua sau trei moduri prin care poti merge Tnainte dand dovada
de credintg, avand incredere ca Dumnezeu i va asigura cele necesare.
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Cugeta. Citeste cuvintele presedintelui Thomas S. Monson. Cum

reactionez cand esuez?

lucrurile de mai jos.

la-ti angajamente. |a-ti angajamentul ca, in timpul sdptamanii viitoare, sa faci

L1 Alege ceva care este greu sau incomod si termind nsarci-
narea. Scrie insarcinarea pe care o vei face mai jos.

O Tmpartdseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai

invatat azi despre munca si perseverentd.

SEDRICK'S JOURNEY (CALATORIA LUI SEDRICK)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa
Citeasca textul de mai jos.

SEDRICK: Ma numesc Sedrick Kambe-
sabwe. Locuiesc in Republica Demo-
cratd Congo. Sunt membru al Bisericii
SZU.

Slujesc in calitate de misionar al
ramurii In Kipusanga. Trebuie sa md
pregdtesc sa slujesc in misiune intr-o
altd tard. Pentru a putea merge in
misiune, am nevoie de pasaport, care
ma costa 250 de dolari americani.

Pentru a castiga bani, tatdl meu si cu
mine cumpdram banane. Unele sate
produc multe banane: Tishabobo,
Lusuku si Kamanda.

Tishabobo se afld la aproximativ 14
kilometri si jumatate de aici. Lusuku se
afla la 29 de kilometri de aici. La fel si
Kamanda. Noi mergem acolo si

cumpadram banane si le aducem aici
pentru a le vinde.

Pana in acele sate, mergem pe bicicle-
ta. Putem lua 4-6 gramezi de banane.

Cand merg cu bicicleta, fac o ora si
jumdtate dus si o ord si jumadtate
intors, daca bicicleta nu se strica si
dacd am putere. Cand este miezul zilei
si caldura este foarte mare, md misc

mai Tncet din cauza arsitei si a soarelui.

Pot sa fac doud astfel de calatorii pe 7i,
daca ma trezesc dimineata foarte
devreme. Aceasta este 0 modalitate
buna de a contribui la plata pentru
pasaportul meu.

Acum, castig bani si, putin cate putin,
economisesc atat pentru cheltuielile
pentru educatie, cat si pentru misiune.
Silacum, dupa patru ani de muncd, am
suficienti bani pentru pasaportul meu
siTnca 70 de dolari economisiti.

VARSTNICUL D. TODD
CHRISTOFFERSON

~Dumnezeu a conceput
aceastd existentd
muritoare pentru a
cere un efort aproape
permanent... Prin
muncd ne intretinem si
ne imbogdtim viata...
Munca clddeste si
perfectioneazd carac-
terul, creeazd frumu-
sefe si este unealta
slujirii unul altuia si lui
Dumnezeu. O viatd
consacratd este plind
de muncd, uneori
repetitivd... uneori
neapreciatd, dar
intotdeauna este o
muncd ce imbund-
tateste... ridica [si]
ndzuieste.”

,Reflectii asupra unei
vieti consacrate”,
Ensign sau Liahona,
nov. 2010, p. 17

PRESEDINTELE
THOMAS S. MONSON

,Responsabilitatea
noastrd este sd
progresdm de la
mediocritate la
competentd, de la esec
la reusitd. Sarcina
noastrd este sd
devenim cat mai buni
cu putintd. Unul dintre
cele mai mari daruri
pe care Dumnezeu ni
le-a oferit este bucuria
de a incerca din nou,
cdci niciun esec nu
trebuie sd fie final.”

,The Will Within”,
Ensign, mai 1987, p. 68
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1. IMPORTANTA FAPTULUI DE A TINE EVIDENTE SCRISE

Citeste. ,Cum Tmi merge afacerea?” (vezi textul care se gaseste la sfarsitul
acesteij sectiuni)

Discuta. Ce lectii inveti din experienta lui Jack cu afacerea sa?

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes sunt bine organizati si tin evidenta
detaliilor lor financiare. Pentru ca afacerea ta sa aibd succes, este
esential sa tii evidente financiare bune. Fara evidente bune, cum vei sti
dacd afacerea ta este profitabila? Cum vei sti dacd ai fost platit de toti
clientii tai? Cum vei sti totalul cheltuielilor tale?

In acest capitol, vom Tnvata despre importanta tinerii evidentelor
financiare bune. Vom invata despre termenul Tncasare, care se referd
la banii pe care o afacere ii primeste din vanzarea serviciilor sau
produselor catre clienti. Vom invdta, de asemenea, despre termenul
cheltuiala, care se referd la banii cheltuiti de o afacere pentru a
obtine servicii sau produse. Pe parcursul saptdmanii, vom tine evi-
denta incasdrilor si cheltuielilor afacerii noastre pentru a vedea daca
realizam profit.

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. impreuna cu un partener, alocati un minut pentru a citi ,O sdptdmand la aface-
rea de zugravit a lui Jack” (in ,Resurse” la sfarsitul acestei sectiuni). Nu scrieti nicio
informatie. Faceti acest pas Thainte sa cititi pasul 2.



Pasul 2. Impreun3 cu partenerul tiu, incercati sa raspundeti din memorie la intrebarile

de mai jos.

o (Cati bani a primit afacerea Iui Jack In aceastd sdptamana?

o Cati bani a cheltuit afacerea lui Jack in aceastd sdptamand?

o Ce profit sau ce pierdere a avut afacerea lui Jack in aceasta saptdmana?

Pasul 3. Impreuna cu partenerul tdu, mergeti inapoi la ,O sdptdmana la afacerea de
zugravit a lui Jack” si verificati raspunsurile. Adunati incasarile si cheltuielile si, apoi,
calculati profitul. Ar fi fost mai usor sa calculati aceste sume dacd le-ati fi scris?

2. OBICEIUL DE A TINE EVIDENTE

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes tin evidente zilnice. Pentru noii
proprietari de afaceri, acesta poate fi un obicei dificil de stabilit, insa
este important. Mai jos sunt prezentate cinci strategii pentru a avea
succes n tinerea evidentelor.

o

Aminteste-ti ,,de ce”. Poti gdsi motivare gandindu-te la beneficiile
pe termen lung care vor rezulta din desfasurarea unei afaceri
organizate cu evidente tinute bine.

Dezvolta noi indemanari. S-ar putea sd ai nevoie sd deprinzi
indemanari noi pentru a avea succes in tinerea evidentelor. Discutia
noastra de astazi te va ajuta sa deprinzi acele indemanari.

Alege-ti prieteni, nu complici. Prieten este cineva care te ajutd
sa faci ceea ce este corect. Complice este cineva care te ajutd sa faci
ceea ce este incorect. Roaga-ti prietenii de incredere, un indruma-
tor sau sotia sau sotul sa te ajute sa fii consecvent in tinerea
evidentelor.

Foloseste recompense. Recompenseazd-te pentru ca tii evidente
zilnice.

Obtine instrumentele potrivite. Asigura-te cd ai instrumentele
pentru a face munca asa cum trebuie. Vom invdta despre cateva
instrumente eficiente de tinere a evidentelor mai tarziu, in cadrul
acestei intalniri.

Discuta. Care dintre strategiile enumerate mai sus fti va fi cea mai utila n

timp ce dezvolti obiceiul de a tine evidente financiare zilnice?
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3. TINEREA UNUI REGISTRU DE INCASARI SI PLATI

Citeste. Un registru de incasari si plati este un caiet obisnuit de format

mare, important pentru afaceri. Scopul principal al registrului este
consemnarea de fiecare data a banilor care intra si ies din afacerea ta.
Un alt scop este sa te ajute sa pastrezi separat banii pentru afacere
de cei personali (vezi capitolul 7). Hotdraste daca vrei sa pastrezi acest
registru pe hartie sau intr-o aplicatie software. Este esential sd 1l
folosesti in fiecare zi.

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Potriveste numerele din tabelul cu titlul ,Consemnadri pentru intocmirea registru-
lui de Tncasari si plati al lui Jack” cu cele din tabelul cu titlul ,Registrul de incasdri si plati al
lui Jack: 15-20 martie”.

CONSEMNARI PENTRU INTOCMIREA REGISTRULUI DE INCASARI SI PLATI AL LUI JACK

0 Jack are 1.500 in contul bancar al afacerii sale. El a pus acea sumd ca
balantd initiald la inceputul saptamanii.

Luni

9 Vopseste interiorul a doud camere. In coloana veniturilor, el pune 200.
9 Adauga 200 la balanta contului. Noua balanta = 1.700.
6 Plateste 100 pentru materiale. In coloana cheltuielilor, el pune -100.

@ Scade 100 din balanta contului. Noua balanta = 1.600.

Marti

@ Ti plateste lui Tim 500 ca salariu. In coloana cheltuielilor, el pune -500.

0 Scade 500 din balanta contului. Noua balanta = 1.100.

Miercuri

@ Vopseste interiorul a patru camere. In coloana veniturilor, el pune 400.

Q Adauga 400 la balanta contului. Noua balanta = 1.500.

Joi

@ Plateste 200 pentru materiale. In coloana cheltuielilor, el pune -200.
@ Scade 200 din balanta contului. Noua balanta = 1.300.
(® Vopseste tot interiorul unei casei. In coloana veniturilor, el pune 1.000.

@ Adauga 1.000 la balanta contului. Noua balanta = 2.300.

Vineri

@ Cumparé un nou pulverizator de vopsea. In coloana cheltuielilor, el
pune -600.

@ Scade 600 din balanta contului. Noua balanta = 1.700.

Sambata

@ Spala cu presiune exteriorul unei case. In coloana veniturilor, el
pune 400.

(@ ~dauga 400 la balanta contului. Noua balanta = 2.100.

@ Jackincheie saptamana cu 2.100 in contul bancar al afacerii sale.
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REGISTRUL DE INCASARI SI PLATI AL LUI JACK: 15-20 MARTIE

Incasare

Data Descriere Cheltuiala Balanta contului
Balanta initiala a afacerii lui Jack 1.500 (1]
. . Vopseste interiorul
Luni, 15 martie | V222 200 @|1.700 @
. . Flateste
Luni, 5 martie | 270 -100 @ 1600 @
. | plateste salariul
Marti, 16 martie Ui Tim -500 @ 1.100 (7]
Miercuri, 17 Vopseste interiorul
martie apatru camere. 400 @ 1.500 @
. . Flateste
Joi, 18 martie materialele -200 @ 1.300 (11]
. . Vopseste tot inte-
Joi, 1& martie riorul unel casel 1.000 (@B | 2.300 ®
o . | Cumpara un nou pul- |
Vineri, 19 martie | . 72" vopsea, 600 @ 1.700  ®
Sambata, 20 Spala cu presiune
martie exteriorul unei case. 400 @ 2100 @
Balanta finala a afacerii lui Jack 2.100 ®

Pasul 2. Calculeazd profitul facut de Jack in aceasta sdptamand.

Pasul 3. Discutati, in cadrul grupului, despre situatia care urmeazd. La sfarsitul saptama-
nii, angajatul lui Jack, Tim, spune ca nu a fost platit. Presupuneti ca Jack a pastrat chitante-
le pentru toate tranzactiile pentru afacerea sa din cursul sdptamanii si, apoi, si-a
consemnat toate Incasarile si cheltuielile sale. Cum il ajutd pe Jack chitantele si registrul de

incasari si plati sa rezolve problema Iui Tim care a spus cd nu a fost platit?
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4. TINEREA UNEI DECLARATII DE VENIT

Citeste. Dupa ce ai Intocmit registrul de Incasari si plati, poti Intocmi o decla-

ratie de venit. Declaratia de venit se mai numeste si declaratie de
profit si pierdere sau P&P.

Iti amintesti cat de greu a fost in timpul activitatii din sectiunea 1 s3
calculezi profitul din memorie? O declaratie de venit te va ajutal Aduna
toate consemnadrile din registrul de incasdri si pldti pentru a rezuma
sursele de Tncasari si cheltuieli pentru o perioadd anume, cum ar fi o
saptamand, o lund, un trimestru sau un an. Declaratia de venit arata
dacd afacerea ta a fost profitabila in acea perioada.

O declaratie de venit arata:
Tncasari
cheltuieli

profit (sau pierderi)

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Potriveste numerele din tabelul cu titlul ,Consemnadri din registrul de incasari si
plati al lui Jack” cu cele din tabelul cu titlul ,Declaratia de venit a lui Jack: 15-20 martie”.

CONSEMNARI DIN REGISTRUL DE TNCASARI SI PLATI AL LUI JACK

(DE LA PAGINA 105)

Incasare

o Vopseste camere; primeste 200

@ Vopseste camere; primeste 400

9 Vopseste interiorul unei casei; primeste 1.000

9 Spald cu presiune exeriorul unei case; primeste 400
Cheltuieli @ Plateste materiale: -100

(@ Plateste materiale: -200
0 Plateste salariul angajat: -500

@ Cumpdrd un pulverizator de vopsea: -600




DECLARATIA DE VENIT A LUI JACK

15-20 MARTIE
Incasare
Vopsit camere 600 o 9
Vopsit interior casa 1.000 9
Spalat cu presiune exteriorul unei case 400 e

Venit total

Cheltuieli
Materiale -300 6 @
Salarii 500 @
Echipament -600 @

Cheltuieli totale -1.400

Profit (sau Pierdere)

Pasul 2. In cadrul grupului, discutati intrebarile de mai jos.

o A fost afacerea lui Jack profitabild sdptamana aceasta?

o Poate Jack sa-si administreze astfel afacerea in fiecare saptdmana? De ce da sau
de ce nu?

Citeste. Observa modulin care scopul declaratiei de venit este sa grupeze
toate Incasarile si cheltuielile pe categorii. Poti avea o duzind, sute sau
mii de consemnari in registrul tau care sunt rezumate in declaratia de
venit. Dupd ce intelegi cum este organizata o declaratie de venit, poti
ncepe sd o studiezi si sa 0 analizezi pentru a dobandi cunostinte care
te vor ajuta sa-ti iImbunatatesti afacerea.

Discuta. Ce cunostinte poti dobandi din studiul unei declaratii de venit?
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5. CREAREA UNUI REGISTRU DE INCASARI SI PLATI S| A UNEI DECLARATII
DE VENIT

Citeste. Pentru a sti daca afacerea ta este profitabild, ai nevoie sa intocmesti
o declaratie de venit. Pentru a crea o declaratie de venit, ai nevoie, in
primul rand, de un registru de incasari si plati.

ACTIVITATE (15 minute)

Ai vazut modul in care Jack a tinut un registru de incasari si plati si cum I|-a folosit pentru a
crea o declaratie de venit. Acum, lucreaza cu un partener pentru a crea un registru de
fncasdri si pldti si o declaratie de venit pentru Frank.

Daca aveti nevoie de ajutor pentru a completa registrul de incasdri si plati sau declaratia
de venit, vedeti solutia dupd pasul 3.

Pasul 1. Verificati incasarile si cheltuielile lui Frank in lista activitatilor sdptamanale de mai
jos. Transferati incasarile si cheltuielile sale in registrul pentru incasari si plati.

TNCASARILE SI CHELTUIELILE PENTRU AFACEREA DE TAPITERIE A LUI FRANK

Luni Primeste prima jumatate din plata pentru lucrarea curenta: 2.000.
Marti Plateste 1.500 pentru materiale.
Miercuri Primeste banii pentru o lucrare anterioara: 500.
Joi Munceste la lucrarea curenta.
Vineri Plateste inca 1.000 pentru materiale.
L Finalizeaza lucrarea curentd. li plateste unui angajat 500.
Sambata
Primeste cealaltd jumdtate a platii pentru lucrarea curenta: 2.000.

REGISTRUL DE TNCASARI SI PLATI AL LUI FRANK: 21-26 APRILIE

Ziua Descriere Cheltuiala Incasare Balanta cont




REGISTRUL DE INCASARI SI PLATI AL LUI FRANK: 21-26 APRILIE

Balanta initiala a afacerii lui Frank 3.000

Balanta finala a afacerii lui Frank

Pasul 2. Acum, completati declaratia de venit pentru afacerea de tapiterie a lui Frank.

DECLARATIA DE VENIT A LUI FRANK: 21-26 APRILIE

Incasare

Prima jumatate a platii

Banii pentru lucrarea anterioara

Cealalta jumatate a platii

fncasdri totale

Cheltuieli

Materiale

Salarii

Cheltuieli totale

Profit (sau Pierdere)

Pasul 3. In cadrul grupului, discutati ce ati invatat despre afacerea Iui Frank din verificarea
declaratiei sale de venit.
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SOLUTIA

REGISTRUL DE TINCASARI SI PLATI AL LUI FRANK: 21-26 APRILIE

Ziua ‘ Descriere ‘ Cheltuiala Incasare Balanta cont
Balanta initiala a afacerii lui Frank 3.000
Luri, 21 aprilie || megte prima 2.000 5.000
Jumatate din plata
Malj’!’;l, 22 Flate@‘te pentru 1500 3500
aprilie materiale
, ) Frimeste banii
Mlelrlcum, 23 pentru lucrarea 500 4.000
aprilie L
anterioara
Vll’lcilj'l, 25 Plate,s‘te pentru 1,000 3,000
aprilie materiale
62117?21;2, 26 Plate’,ste sglar:ul 500 2500
aprilie angajatului
Qanjlbata, 26 I"rmze,ste cealuah't‘a 2000 4500
aprilie Jumatate a platii
Balanta finala a afacerii lui Frank 4.500

DECLARATIA DE VENIT A LUI FRANK: 21-26 APRILIE

Incasare

Prima jumatate a platii
Lucrarea anterioara

Cealalta jumatate a platii
Cheltuieli

Materiale

Salarii

Profit (sau Pierdere)

lncassri totale

Cheltuieli totale

2.000

500

2.000

4.500

-2.500

-500

-3.000

1.500

Discuta. Proprietarii de afaceri de succes se bazeaza pe eficienta tinerii
evidentelor. Exista cineva dintre membrii grupului care tine in
prezent registre de incasari si plati sau intocmeste declaratii de

venit? Daca da, aratd cum te-a ajutat acest lucru.



Citeste. Acum, ai invatat importanta tinerii unui registru de incasari si plati si
lucrurile de baza privind pregatirea cu regularitate a declaratiilor de
venit pentru afacerea ta. Pe mdsurd ce ti se dezvolta afacerea, decla-
ratiile tale de venit vor deveni, probabil, mai complexe. Acestea vor
trebui sa includa alte incasari si cheltuieli, cum ar fi cele enumerate
mai jos.

o Incasari dobanzi

o Cheltuieli cu angajatii, suplimentare salariilor (cum ar fi asigurari de
sandtate siimpozite pe salarii)

o Marketing si publicitate

o Chirie

o Utilitati

o Depreciere

o Asigurari

o Cheltuieli dobanzi

Nu-ti face griji daca nu esti familiarizat cu unii dintre acesti termeni.
Pentru mai multe informatii, poti folosi ca referinta glosarul. Pe masu-
ra ce ti se dezvolta afacerea, vei dori sa te familiarizezi cu acesti
termeni si cu folosirea lor in declaratia ta de venit.

6 INSTRUMENT PENTRU GESTIONAREA DETALIILOR FINANCIARE ALE
AFACERII MELE

Citeste. Trebuie sa folosesti un instrument complet pentru a gestiona detaliile
financiare ale afacerii tale. Foloseste acest instrument pentru consem-
narea fiecdrei tranzactii de incasare si cheltuiald pentru afacerea ta. In
mod ideal, ar trebui sa aiba o optiune de raportare pentru a rezuma
incasarile, cheltuielile si profitabilitatea. Pentru a te ajuta sa-ti insusesti
obiceiul zilnic de a-ti tine afacerea organizatd, instrumentul tau trebuie
sa fie usor de folosit si accesibil.

Unii proprietari de afaceri incep folosind o agenda si dosare pentru
a-si consemna chitantele in fiecare zi. Acesti proprietari isi iau agenda
si chitantele si consemneaza incasarile si cheltuielile, intr-un tabel, in
fiecare seara. Cei mai multi proprietari vor progresa si vor folosi
instrumente mai avansate de tinere a evidentelor, cum ar fi aplicatii
digitale (app) si pachete de software, pe mdsura ce li se dezvoltd
afacerile. Unii proprietari angajeazd, de asemenea, contabili care sd le
gestioneze finantele.



Discuta. o Care suntinstrumentele despre care stii cd te pot ajuta sa
gestionezi detaliile financiare ale afacerii tale?

o Care sunt cele mai utile caracteristici ale instrumentului pe
care il recomanzi?

ACTIVITATE (5 minute)

Scrie raspunsurile la intrebarile de mai jos.
o Avand in vedere tipul afacerii tale, ce trebuie sd poata face instrumentul tdu de
gestionare a finantelor?

o Tinand cont de raspunsul tau anterior, ce instrument de gestionare a finantelor
folosesti in prezent sau crezi ca vei folosi?

Citeste. In calitate de proprietar de afacere, trebuie s3 hotdrasti ce instrument
sau resurse te vor ajuta cel mai bine sa-ti consemnezi incasdrile si
cheltuielile. Desi un instrument sau un contabil te vor ajuta, in mare
parte, sa tii 0 evidentd, trebuie sa-ti intelegi evidentele financiare ale
afacerii si sa le verifici continuu. Pe masurd ce ti se dezvolta afacerea,
vei dori sd ai o intelegere mai profunda a aspectelor financiare.

Incepand de azi, consemneaza-ti zilnic incasérile si cheltuielile. La
sfarsitul sdptamanii, intocmeste o declaratie de venit pentru afacerea
ta. (Daca iti este util, foloseste formularele necompletate din ,Resur-
se”, de la sfarsitul acestei sectiuni) Daca afacerea ta nu are inca
informatii financiare, creeaza informatii pentru o afacere fictivd.
Obiceiul de a consemna toate incasarile si cheltuielile va fi in folosul
afacerii tale.



CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetele de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

,Sis-aintamplat ca ei L-au preaslavit pe Domnul si au mers mai
departe impreuna cu mine; iar noi am prelucrat lemnul cu o
iscusintd neobisnuitd. lar Domnul mi-a ardtat din cand in cand in
ce fel trebuia sd lucrez lemnul corabiei.

Acum eu, Nefi, nu am lucrat lemnul in modul invatat de cameni,
nici nu am construit corabia dupa felul oamenilor; ¢i am construit-o
dupa felul in care Domnul mi-a ardtat; prin urmare, nu era dupd
felul oamenilor” (1 Nefi 18:1-2).

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a te asigura ca tii evidente bune?

Ce mdsura vei lua In aceastd saptdmanad pentru a pune in practicd
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?
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Impreund cu partenerul tiu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sa incepi sau sd iti dezvolti afacerea se va imbundtati
semnificativ pe masurd ce-{i vei respecta, cu sarguintd, angajamentele sdptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@  Voirespecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru
aceasta saptamana:
o aleg ceva greu sau incomod si termin sarcing;

o le impartdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
despre perseverentd.

®

Voi folosi zilnic un registru de incasdri si plati pentru afacerea mea sau
pentru o afacere fictiva.

Voi crea o declaratie de venit pentru afacerea mea sau pentru o
afacere fictiva.

Xn

Voi revedea pagina ,Cugetd

©® o

Si-mi voi respecta angajamentele.

® lvoi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita cd, sGptdmana viitoare, ti se va cere sa raportezi numdrul de zile in care ai
vorbit cu clientii, ai scris in caietul afacerii tale, ai facut vanzdri si ai consemnat detalii
financiare (vezi tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul manualului).

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.



CUM TMI MERGE AFACEREA?

Jack cumpdrd provizii pentru zugravit impreund cu angajatul sau, Eric.
Alegeti doi membri ai grupului sa citeasca textul de mai jos.

Eric: Uau, aceste pensule chiar sunt scumpe. Ma face sa ma intreb
dacd ceri suficienti bani pentru zugravit.

Jack: Costa atat pentru cd sunt pensule bune. Este nevoie de echipa-
ment bun pentru a face o treaba buna.

Eric: Am vazut cateva pensule in spate, in camioneta.
Jack: Da, trebuie sa fac curat in spate.

Eric: Apropo, Tim mi-a scris un mesaj pe telefon. Ti-ai pierdut telefo-
nul mobil? Sau nu iti mai platesti furnizorii?

Jack: O, da, urma sa-I sun. El spune ca nu I-am platit niciodata, dar
sunt sigur ca I-am platit.

Eric: Ei, bine, doar uita-te la evidenta notelor de plata.

Jack: O, [-am platit in numerar. Cred ca vom avea nevoie de mai multa
amorsa.

Eric: Amorsd? Pentru care lucrare? Si, stai putin, nu tii 0 evidentd cand
platesti pe cineva?

Jack: Intotdeauna te platesc, nu-i asa?
Eric: Ei bine, da, si-mi notez in agendd, langa orele lucrate.

Jack: Ce idee bund! De ce nu-l'inveti si pe Tim sd faca la fel? El este
cam lenes.

Eric: Telefonul meu vibreaza din nou. Cum se face ca toatd lumea are
numarul meu?

Jack: Pentru ca esti angajatul meu cel mai bun!

Eric: Este un mesaj text de la doamna Anderson. Spune cd ai taxat-o
mai mult pe chitanta finald.

Jack: Poftim? Jumadtate la inceput, jumdtate cand am terminat. Cat de
greu poate fi sa-ti dai seama?

Eric: Ei bine, ea spune ca pe chitantd scrie de doud ori mai mult decat
s-a estimat. Ai primit 50% avans de la ea?
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Jack: Ah, ei bine, trebuie sa-mi verific evidentele.
Eric: Prin urmare, tu chiar tii evidente?

Jack: Da, trebuie sa-mi verific evidentele pe care le am si, cu siguranta,
voi tine evidente mai bune in viitor.

.,O SAPTAMANA LA AFACEREA DE ZUGRAVIT A LUI JACK”

Citeste. Jack si-a inceput afacerea facand zugraveli interioare. A dobandit o
reputatie buna si a fost recomandat de multi clienti. Afacerea sa a
inceput sd se dezvolte cu adevdrat, asadar a angajat alti zugravi care
sa-l ajute. Jack si-a extins, de asemenea, afacerea oferind si un serviciu
de spalare cu apd sub presiune a suprafetelor exterioare. Jack este
ocupat si munceste din greu pentru a tine pasul cu cerintele afacerii
sale in dezvoltare. Verifica urmatoarea lista cu activitdtile pe o sapta-
mana a afacerii lui Jack.

Luni Primeste 200 pentru zugrdvirea a doud camere.
uni
Plateste 100 pentru materiale.
Marti Plateste 500 unui angajat.
Miercuri Primeste 400 pentru zugravirea a patru camere.
Joi Plateste 200 pentru materiale. Primeste 1.000
|
pentru zugravirea interioara a unei case.
Vineri Plateste 600 pentru un nou dispozitiv de vopsit.
Primeste 400 pentru spalarea cu apa sub presiune
Sambata ’ , P , P , P P
a suprafetei exterioare a unei case.




FORMULARE NECOMPLETATE

REGISTRUL MEU DE INCASARI S| PLATI

Ziua Descriere Cheltuiala incasare Balanta cont

Balanta initiala a afacerii mele

Balanta finala a afacerii mele

17



6: GESTIONAREA PROFITABILITATII AFACERII MELE

DECLARATIA MEA DE VENIT

Incasare

Incasdri totale
Cheltuieli

Cheltuieli totale

Profit (sau Pierdere)
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PASTRAREA SEPARATA
A BANILOR PENTRU
AFACERE DE CEI
PERSONALI

PRINCIPIU DIN BROSURA PRINCIPII, INDEMANARI SI OBICEIURI
~TEMELIA MEA" PENTRU AFACERI
o Rezolva problemele 1. Tmi ajut atat afacerea, cat si familia
2. Tmi separ banii pentru afacere de cei personali
3. Platesc zeciuiala din venitul meu
4. Tin evidente separate



7: PASTRAREA SEPARATA A BANILOR PENTRU AFACERE DE CEI PERSONALI

RAPORTEAZA—Durati maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@) Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea".

®) Folosesc in fiecare zi un registru de incasdari si plati pentru
afacerea mea sau fac un registru pentru o afacere fictiva.

(© Creez o declaratie de venit pentru afacerea mea sau creez o
declaratie pentru o afacere fictiva.

@ Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentul.

€ Tl contactez si 1l sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Alocd-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceasta saptamana. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, iImpartdseste evaluarea ta partenerului tau si discuta cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceastd saptamana?

Vei avea ocazia de o i intéiniri de Abilitati cheie
pentru afaceri

Angajamente

Foloses i un regsa de venir
Cr 5i cheluieli

saptamana 1

saptamana2

Saptamana3

Saptamana 4

Saptmanas

Saptamana 6

Saptamana7

saptamanas

Saptamanas

Saptamana 10

Saptamana 11

ntemplu
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PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut In ceea ce priveste respectarea angaja-
mentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce ainvdtat din folosirea registrului de incasari si plati si
crearea declaratiei de venit pentru afacere?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru sdptdmana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI jol VINERI SAMBATA
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TEMELIA MEA: REZOLVA PROBLEME —Durat3
maxima: 20 de minute

Cugeta. De ce crezi ca Tatal Ceresc permite sa avem parte de proble- DOCTRINA S|
me siincercdri? LEGAMINTE 9:7-9

Llatd, tu nu ai inteles;
ai crezut cd Eu iti voi
da tie aceasta, desi tu
nu te-ai gandit decat
Discuta. Care este adevarata problemd in aceasta povestire? Care ar fi sa ceri.

cateva optiuni pentru cei doi barbati? Dar iatd, Eu fti spun

Vizioneaza. ,A Bigger Truck? (Un camion mai mare?)’, disponibild pe srs.
Ids.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
textul care se gdseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

tie, tu trebuie sd
studiezi aceasta
profund in mintea ta;

ACTIVITATE (5 minute) apoi trebuie sG Md
intrebi dacad este drept

Citeste. Doctrina silegaminte 9:7-9 si cuvintele varstnicului Robert D.
Hales.

Pasul 1. Citeste modelul privind rezolvarea problemelor din diagrama de mai jos. si, dacd este drept, voi
face ca inima ta sa
IDENTIFICA ardd in tine; astfel vei
o Care esle adevarata problema? simti cd este drept.
HOTARASTE SI
ACTIONEAZA o Dar, dacd nu este
Roaga-te pentru ANALIZEAZA drept, nu vei avea
Klgrymcé;fe- Hotgréste. OPTIUNILE astfel de sentimente, ci
0i, actioneaza cu _ ’ » . ,
credintd. Ai avut REZOLVA Care fjunt posibilele veA/ aveq o amortire a
rezultate bune? Daca PROBLEMELE soluii? gandurilor care te va
nu, incearcs, din nou, Care este cea mai face sa uiti lucrul care
pasii 1-3. Nu renunta! @ @ buns? este gresit.”

Pasul 2. Alege o problema cu care te confrunti si noteaza-o mai jos.

VARSTNICUL
Pasul 3. Aloca timp pe parcursul saptamanii sd pui in practicd fiecare dintre ROBERT D. HALES

pasii modelului privind rezolvarea problemelor in cazul problemei tale. Scrie

b . N . . ~Domnul Se asteaptd
raspunsurile tale in spatiul de mai jos.

ca noi sd ne rezolvam
(1) Identifica: propriile probleme...
Suntem fiinte inteligen-
te si rationale. Avem
abilitatea de a ne
identifica nevoile, de a
planifica, de a stabili
obiective si de a ne
rezolva problemele.”

(2) Analizeaza optiunile:

(3) Hotdraste si actioneaza:

,Every Good Gift", New
Era, aug. 1983, p. 8, 9
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Citeste. 1 Nefi 17:51 si 1 Nefi 18:2-3.

Discuta. Cum a putut Nefi sd construiasca o corabie?

lucrurile de mai jos.

la-ti angajamente. |a-{i angajamentul ca, in timpul sdptamanii viitoare, sa faci

L1 Actioneazd potrivit pasilor discutati in cadrul activitatii
pentru a incepe sa-ti rezolvi problema. Nu uita: nu
renunta! Este nevoie de timp sd rezolvi probleme si sa

faci schimbari.

O Tmpértdseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce

ai invatat azi despre rezolvarea problemelor.

A BIGGER TRUCK? (UN CAMION MAI MARE?)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

VARSTNICUL DALLIN H. OAKS. Doi
barbati au deveni parteneri de afaceri.
Au construit un mic sopron langa o
sosea circulatd. Au facut rost de un
camion si au mers cu el pand la ferma
unui om, unde au cumpdrat pepeni cu
un dolar bucata. S-au intors cu camio-
nul plin la sopronul lor de langa sosea,
unde au vandut pepenii cu un dolar
bucata.

S-au intors la ferma si au cumpdrat
inca o incdrcaturd de pepeni cu un
dolar bucata. l-au transportat la sosea
siiar i-au vandut cu un dolar bucata. In
timp ce se indreptau din nou spre
ferma sd ia alti pepeni, unul dintre
asociati a spus celuilalt: ,Nu castigam
prea multi bani din afacerea asta, nu-i
asa?".

,NU, nu castigam”, a rdspuns asociatul.

,Crezi ca ne trebuie un camion mai
mare?”

(,Focus and Priorities”, Ensign, mai
2001, p. 82)

1 NEFI 17:51

LSiacum, dacd
Domnul are o putere
asa de mare si a facut
asa de multe minuni
printre copiii oameni-
lor, atunci cum de nu
ar putea sd md invete
sd construiesc o
corabie?”

1 NEFI 18:2-3

LAcum eu, Nefi, nu am
lucrat lemnul in modul
Invdtat de oameni, nici
nu am construit
corabia dupd felul
oamenilor; ci am
construit-o dupd felul
in care Domnul mi-a
ardtat; prin urmare, nu
era dupd felul
oamenilor.

Siceu, Nefi, m-am dus
deseori in munti si
m-am rugat deseori
Domnului; prin
urmare, Domnul mi-a
ardtat lucruri mdrete.”
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7: PASTRAREA SEPARATA A BANILOR PENTRU AFACERE DE CEI PERSONALI

TNVATA —Duratd maxima: 60 de minute

1. TMI AJUT ATAT AFACEREA, CAT SI FAMILIA

Vizioneaza. ,Opportunity of a Lifetime? (O ocazie unica in viata?) Partea 1", dispo-
nibild pe srs.Ids.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
textul care se gdseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Mark doreste sa-si ajute sora, dar doreste, de asemenea sa-si
extindd afacerea. Ce crezi cd ar trebui sa faca Mark?

Citeste. Saptamana trecuta am discutat despre importanta tinerii unei evi-
dente contabile zilnice despre incasarile si cheltuielile noastre. Dezvol-
tarea acestui obicei este esentiala pentru a pune bazele unei afaceri
de succes. Asa cum se va explica in acest capitol, un alt obicei esential
este faptul de a ne pastra separat banii pentru afacere de cei
personali.

2. TMI SEPAR BANII PENTRU AFACERE DE CEI PERSONALI

Vizioneaza. ,Opportunity of a Lifetime? (O ocazie unica in viata?) Partea 2", dispo-
nibild pe srs.lds.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
textul care se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Ceinvatam din aceastd prezentare video despre faptul de a ne
pastra separat banii pentru afacere de cei personali?

Citeste. Plateste-ti salariul. Pe mdsurd ce afacerea ta incepe sd castige bani,
trebuie sd te hotdrdsti cum sa-ti platesti salariul. Multi proprietari de
afaceriisi platesc la inceput un salariu mic, care poate sa creasca pe
masurd ce afacerea creste si devine stabila din punct de vedere
financiar.
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Sa aveti conturi bancare separate. Banii pe care i iei ca salariu
trebuie sd fie pusi in contul tau personal. Acest cont trebuie sd fie
separat de cel pentru afacerea ta.

Nu fura din propria afacere. Proprietarii de afaceri de succes nu
folosesc banii din contul afacerii lor pentru a oferi ajutor financiar
familiei sau prietenilor.

Vizioneaza. ,Opportunity of a Lifetime? (O ocazie unica in viata?) Partea 3", dispo-
nibila pe srs.lds.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
textul care se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. o Crezi cd Mark a facut ceea ce trebuia? De ce da sau de ce nu?

o Ce ailnvdtat despre a spune ,nu”, lucru care te va ajuta in
calitate de proprietar de afaceri?

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes inteleg ca trebuie sa economiseasca
bani pentru situatia in care apare vreo problema sau dificultate si
pentru a-si ajuta afacerile sa se dezvolte. Cand ne gandim sa ajutam
pe cineva financiar, trebuie sa fim intelepti pentru a stabili limite si
conditii rezonabile. Trebuie sa ne bazam doar pe resurse personale
pe care le avem la dispozitie si nu trebuie sd folosim niciodata fonduri-
le afacerii. Mai presus de toate, trebuie sd ne asiguram cd afacerea
noastra este o ,casa a ordinii” (D&L 88:119).

3. PLATESC ZECIUIALA DIN VENITUL MEU

Citeste. Primim binecuvantari minunate cand platim zeciuiala din venitul
nostru. Daca tinem banii pentru afacere separat de cei personali, este
mai usor sa ne calculdm zeciuiala. Adu-ti aminte urmdtoarele principii:
1. tine banii pentru afacere si cei personali in conturi bancare
separate;

2. plateste zeciuiala din venitul personal (salariu) pe care-I primesti de
la afacerea ta;

3. nu plati zeciuiala din banii pentru afacerea ta; Ar trebui sa folosesti
acei bani pentru plata cheltuielilor pentru afacere, salarii si ocazii de
dezvoltare a afacerii.



7: PASTRAREA SEPARATA A BANILOR PENTRU AFACERE DE CEI PERSONALI

4. TIN EVIDENTE SEPARATE

Citeste. Pe langd faptul de a avea conturi bancare separate pentru banii
personali si cei pentru afacere, trebuie, de asemenea, sd tii evidente
separate. Mark Bailey tine evidente contabile zilnice pentru toate
incasarile si toate cheltuielile pe care le face in afacerea sa. El tine, de
asemenea, evidente zilnice pentru toate veniturile si cheltuielile
familiei lui. Aceste evidente contabile sunt numite registre de inca-
sari si plati (in afaceri) si registre de venituri si cheltuieli (in scop
personal).

ACTIVITATE (5 minute)

Impreund cu grupul, desfasurati activitatea de mai jos.

Pasul 1. Mark Bailey tine un registru de ncasdri si plati pentru afacerea sa si un registru
de venituri si cheltuieli pentru familia sa. Revedeti registrul de incasari si plati pentru
afacerea lui Mark. Observati cd, in data de 14 august, ziua In care sora lui Mark a cerut
un Imprumut, Mark avea 28.500 in contul bancar al afacerii lui.

REGISTRUL DE TNCASARI SI PLATI AL AFACERII LUI MARK: 14-20 AUGUST

) Cheltuia- | . -
Data | Descriere 15 Incasare | Balanta
Balanta cont afacere 36.600
14/8 C@itaiﬂteAle Vpentru biletele la stadion pe -9.000 29,600
saptamana
14/ | Brosuri -1.700 28.500
15/& | Chitante bilete 4.200 |32.700
15/ | Gustari -500 32.200
16/& | Chitante bilete 4.200 | 36.400
17/ | Chitante bilete 5100 |41.500
18/& | Chitante bilete 5100 |46.600
18/6 6f1larz'ul IAui ‘Mark (platit o data la doud %000 43600
sdptamani)
18/8 5alaur1u£ gthZIIOAr‘ 1':ur’15t1a (platit o data la 4.800 38.800
doud saptamani)
18/& | Frotectia stadionului -2.000 36.8600
19/& | Chitante bilete 5400 42.200
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Pasul 2. Discutati despre urmatoarea intrebare: Care ar fi consecintele pentru afacerea
lui Mark daca i-ar oferi surorii sale un imprumut de 25.000?

Pasul 3. Revedeti registrul personal de venituri si cheltuieli al lui Mark de mai jos.
Tncercuiti consemnarea care arat3 plata salariului sju ca venit. In continuare, uitati-va in

registrul pentru afacere de mai sus si verificati inregistrarea care arata plata salariului sdu

ca o cheltuiald pentru afacere. Observati cd, atunci cand Mark Tsi inregistreaza salariul de
3.000 ca o cheltuiala pentru afacere, el trebuie, de asemenea, sa inregistreze 3.000 ca
venit personal.

REGISTRUL PERSONAL DE VENITURI SI CHELTUIELI AL LUI MARK: 14-20 AUGUST

Data | Descriere I(;heltuia- Venit Balanta

Balantad cont personal 12.050
14/ | Combustibil -0 11.970
14/6 | Mancare -350 11.620
15/& | Lectii de pian -100 11.520
15/8 | Utilitati -200 11.320
16/& | Franz -10 11.310
17/8 | Activitate la scoala -20 11.290
17/& | Filme -20 11.270
18/& | Salariul lui Mark 3.000 | 14270
18/ | Zeciuiald -300 13.970
18/ | Economii -200 13.770
19/8 | Spalare magina -15 13.755
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ACTIVITATE (10 minute)

In continuare, s& exersdm separarea banilor pentru afacere de cei personali. Conlucrati in
grup pentru a finaliza urmatoarea activitate.

Coordonator: Am invdtat despre pdstrarea separatd a banilor pentru afacere de cei
personali. Acum, haideti sd verificdm aceasta la Trenton, care este Idcdtus. El castiga 100
pentru deblocarea unei masini. Aceasta este o incasare a afacerii. O data pe saptdmanad ia
pranzul aldturi de cel mai bun prieten de al sau, Charlie. Aceasta este o cheltuiald perso-
nala. Cand se intoarce de la pranz, uneori, Trenton cumpadra o cutie de chei brute. Aceasta
este o cheltuiald a afacerii.

Mai jos, este oferitd o list3 care cuprinde activitstile lui Trenton de-a lungul zilelor. in
cadrul grupului, cititi, pe rand, fiecare rand din lists. In continuare, discutati locul in care
trebuie pus acel rand in tabelul de mai jos. Apoi, consemnati activitatea ca cheltuiald a
afacerii, incasare a afacerii, cheltuiald personala sau venit personal. Dupa aceea, verificati
solutia.

Activitatile lui Trenton de-a lungul zilelor

A deblocat 2 masini: a castigat 200.

A platit pentru pranzul cu Charlie: a cheltuit 10.

A cumpadrat 30 de chei brute: a cheltuit 30.

A platit 5 Incuietoare de tip zavor: a cheltuit 40.

Afdcut 15 chei noi: a castigat 45.

A montat 2 incuietori de tip zdvor: a castigat 300.

A platit factura de curent electric pentru casa: a cheltuit 120.

A platit factura de telefon mobil: a cheltuit 80.

A cumpdrat combustibil pentru masina de serviciu: a cheltuit 50.

A cumparat pizza pentru echipa de baseball a fiului sdu: a cheltuit 90.

A oferit ajutor unui client aflat pe marginea drumului, in afara programului de lucru: a
castigat 150.

Si-a pldtit salariul: 1.200.
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TABEL CU INCASARILE S| CHELTUIELILE AL LUI TRENTON

Personale Afacere
Venit Cheltuiala Incasare Cheltuiala

Coordonator: Haideti sd revedem tabelul. Contul afacerii lui Trenton trebuie sa arate atat
incasdrile, cat si cheltuielile. Contul sdu personal trebuie sa arate cheltuielile si o consem-
nare de venit. Cum ati consemnat salariul lui Trenton de 1.200? Salariul sdu trebuie
consemnat ca venit in contul sau personal si ca cheltuiald in contul afacerii sale. Daca
trebuie sa corectati modul in care i-ati consemnat salariul in tabel, faceti acest lucru acum.

Putem sa adunam sumele din coloanele pentru contul afacerii noastre si sa vedem care
sunt incasarile si cheltuielile noastre pentru acea zi. Putem sa facem acelasi lucru pentru
contul nostru personal. Este usor sd ne scadem cheltuielile din incasarile noastre pentru
a afla profitul afacerii noastre - sau pierderea - pentru acea zi.

Faceti acest lucru o saptdmanad si vedeti ce invdtati despre propria afacere. A avut profit
afacerea dumneavoastra? Exista suficienti bani pentru a face Imbundtatiri afacerii dum-
neavoastra sau sd economisiti pentru viitor? Existd ocazii pentru a mdri incasdrile si a
reduce cheltuielile, permitandu-va sd va cresteti salariul in viitor?
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SOLUTIA
TABEL CU INCASARILE SI CHELTUIELILE AL LUI TRENTON
Personale Afacere
Venit Cheltuial3 Tncasare Cheltuial3

Salariul lui Trenton: | A platit pentru Adeblocat 2 A cumpdarat 30 de

acastigat 1.200. | pranzul cu Charlie: a | masini: a castigat | cheibrute: a
cheltuit 10. 200. cheltuit 30.
Aplatit facturade | Afacut 15 cheinoi: | A platit 5 incuie-
curent electric a castigat 45. toare de tip zavor:
pentru casa: a a cheltuit 40.

cheltuit 120.

A platit factura de
telefon mobil: a
cheltuit 80.

A cumpdrat pizza
pentru echipa de
baseball a fiului sau:
a cheltuit 90.

A montat 2 incuie-
toride tip zavor: a
castigat 300.

A oferit ajutor unui
client aflat pe
marginea drumului,
fn afara programu-
lui de lucru: a
castigat 150.

A cumparat com-
bustibil pentru
masina de serviciu:
a cheltuit 50.

Salariul lui Trenton: a
castigat 1.200.

ACTIVITATE (15 minute)

Acum, pune n practica ceea ce ai invatat din activitatea anterioard desfdsurata in grup

intr-un exemplu mai complicat. Urmeazd cei cinci pasi de mai jos. Foloseste formularele
de mai jos pentru a separa banii lui Trenton pentru afacere de cei personali. Dupa ce ai
terminat, verifica solutia (in ,Resurse”, la sfarsitul acestei sectiuni).

@) Uits-te pe incasarile afacerii lui Trenton, veniturile lui personale si cheltuielile afacerii
si personale pentru fiecare zi a saptdmanii.

Consemneazd banii pentru afacerea lui Trenton n registrul de incasari si plati al

afacerii.

®

cheltuieli.

@ ©

Consemneaza banii personali ai lui Trenton In registrul personal de venituri si

Intocmeste declaratia de venit a afacerii din informatiile cuprinse in registrul afacerii.

Intocmeste declaratia de venit personald din informatiile cuprinse in registrul personal.



© Luni2no

Afacerea a incasat 400 pentru deblocare usi de masini. Cumpdrat mancare pentru familie de 300.

Marti 3/9 L .
. pentru incuietori.

Afacerea a platit 60 pentru combustibil. Afacerea a incasat 300 pentru Tnlocuirea cheilor

Miercuri 4/9

Platit 50 taxe scolare pentru copii. Platit salariul tdu de 1.200. Platit 120 pentru zeciuiala.

Joi 5/9

Platit 800 pentru chirie. Afacerea a incasat 350 pentru deblocare usi case.

Vineri6/9 . : ;
riale si stocuri.

Afacerea a incasat 200 pentru inlocuirea cheilor pentru incuietori. Afacerea a platit 150 pentru mate-

Sambatdl/o Afacerea a pldtit 40 pentru combustibil.

Afacerea a incasat 500 pentru deblocare usi de masini. Cumpdrat imbrdcdminte pentru copii de 50.

@) INCASARILE SI CHELTUIELILE AFACERII LUl TRENTON:

2/9-7/9

e DECLARATIA DE VENIT A AFACERII
LUI TRENTON (2/9 - 7/9)

Data ‘Descriere Cheltuialad | Incasare

Balanta

Incasare

Deblocare usi de masini

A

Inlocuirea cheilor pentru
thcuietori

Deblocare usi case
Incaséri totale pentru afacere
Cheltuieli
Combustibil
Salariu

Materiale si stocuri
Cheltuieli totale pentru
afacere
Profitul afacerii (sau
pierderea)
(Incasdri - Cheltuieli =)

€@ DECLARATIA DE VENIT PERSONALA
A LUI TRENTON (2/9 - 7/9)

Balanta contului afacerii 1.000
=Totalul chettuienor
si incasarilor
9 VENITURILE SI CHELTUIELILE PERSONALE
ALE LUI TRENTON: 2/9 - 7/9
Data | Descriere Cheltuiald | Incasare | Balanta
Balanta contului personal 1.000

— v o
Totalul cheltuielilor
si veniturilor

Incasare

Salariu
Totalul venitului personal
Cheltuieli
Mancare
Taxe scolare
Zeciuiala
Chirie

Imbracaminte

Cheltuieli totale personale
Profitul personal (sau
pierderea)

(Incasdri - Cheltuieli =)
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Discuta. o Care aspect ale separdrii banilor pentru afacere de cei perso-
nali a fost cel mai dificil?

o Ce cunostinte poti dobandi din aceste declaratii de venit ale
afacerii si personale?

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes tin evidente zilnice si le folosesc
pentru a lua hotdrari de afaceri bazate pe informatii. Desi multor
proprietari de afaceri nu le place sd tind evidente, ei fac din aceasta
un obicei si o prioritate, deoarece ei stiu ca faptul de a avea informatii
corecte privind incasdrile si cheltuielile le va ajuta afacerea sd aiba
succes si sa se dezvolte.

Noii proprietari de afaceri folosesc adesea tabele sau instrumente
simple online pentru a-si tine registrele organizate. Pe mdsurd ce
afacerea ti se dezvoltd, ti se va parea firesc sa investesti intr-o solutie
mai complexa de contabilitate sau sa angajezi un contabil pentru a
indeplini nevoile afacerii tale. Chiar daca ai un instrument sau un
contabil care sa tina evidenta registrelor financiare, trebuie sa ai o
intelegere de bazd si functionald privind detaliile care sunt in acele
registre si sa le verifici In mod continuu.

Vom munci din greu in aceastd saptamand pentru a avea conturi
separate si pentru a evita greseala frecventd de a fi atat de ocupati cu
sarcinile afacerii, incat devenim neglijenti in legatura cu intocmirea
zilnica a evidentelor importante.

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Gandeste-te la provocdrile sau obstacolele care ar putea sa-ti ingreuneze
intocmirea de evidente separate in fiecare zi. Scrie-ti gandurile mai jos.

Pasul 2. Existenta unui plan de tinere a evidentelor va face ca sarcina intocmirii evidente-
lor separate in fiecare zi sa fie mai usor de facut. De exemplu, ai putea sa-ti verifici evi-
dentele la un timp stabilit in fiecare zi. Poti face, de asemenea, un plan prin care sa-ti
creezi mementouri zilnice. Gandeste-te la ce ar functiona cel mai bine pentru tine si
scrie-ti planul mai jos.




CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetele de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

JIncredinteazé-ti soarta in mana Domnului, increde-te in El, si El va
lucra” (Psalmii 37:5).

Bazandu-te pe ceea ce ai invdtat astazi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a te asigura cd vei tine separat banii afacerii de cei
personali?

Ce masura vei lua in aceasta sdptdmana pentru a pune in practica
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?
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IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

Impreund cu partenerul tiu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sa incepi sau sd iti dezvolti afacerea se va imbundtati
semnificativ pe mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@ Voi respecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru aceasta
saptamana:
o aleg o problema cu care ma confrunt;

o punin practica pentru rezolvarea problemei mele urmatorii pasi: (1)
identifica; (2) studiazd optiunile; (3) hotardste si actioneazs;

o le iImpdrtdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
despre rezolvarea problemelor.

®

Tmi voi plati un salariu sau comision si voi pastra banii pentru afacere
intr-un cont separat de cel al banilor personali.

Voi tine evidente separate pentru banii afacerii si cei personali.

©
)

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

® lvoi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita cd, sGptdmana viitoare, ti se va cere sd raportezi numarul de zile in care ai
vorbit cu clientii, ai scris in caietul afacerii tale, ai facut vanzadri si ai consemnat detalii
financiare (vezi tabelul ,,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul manualului.)

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.
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RESURSE

.OPPORTUNITY OF A LIFETIME? (O OCAZIE UNICA N VIATA?) - PARTEA 1

Mark Bailey, care a inceput afacerea privind turul stadionului, in
capitolul 2, este abordat de sora sa, Michelle, dupd aproape un an de
activitate in afacere. Alegeti doi membri ai grupului sa citeasca textul
de mai jos.

Mark: Salut, surioard!

Michelle: Salut, Mark! Se pare ca afacerea ta incepe sa aibd succes!
Mark: Da, a fost un timp agitat!

Michelle: Minunat! Si se pare ca te bucuri de ea cu adevdrat.

Mark: Da, am un sentiment bun cu privire la ea. Ar trebui sa faci un
tur candva si sd vezi cum functioneaza.

Michelle: Sund distractivl Ma bucur foarte mult pentru tine. Apropo,
de abia astept sa-miincep propria afacere.

Mark: Serios? S-a Intamplat repede.

Michelle: M-a cdutat vechea mea prietend din facultate. Tocmai a
obtinut un patent pentru un produs revolutionar si doreste ca eu
sa-mi folosesc Indemanarile in domeniul marketingului pentru aceas-
ta. Ea doreste sa fiu partenera eiin aceasta afacere.

Mark: Pare putin riscant, dar cu suficienta muncd asidua o poti face.
In mod sigur ai talentul necesar.

Michelle: Ei bine, exista o problema. De fapt, trebuie sa-mi cumpar
partea sa devin partenera.

Mark: Cat te costa?
Michelle: 25.000 pentru 50% din companie.
Mark: Uau, este cam scump. Crezi ca iti poti permite?

Michelle: De fapt, acesta este unul dintre motivele pentru care am
venit sa vorbesc cu tine. Nu am reusit sa obtin imprumutul de la
banca, asadar, am sperat sa ma poti ajuta.

Mark: Se pare cd tu crezi cu adevarat in aceasta.

Michelle: D3, asa e. Suficient incat sa-mi dau demisia.
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Mark: Stii, mi-ar pldcea s& te ajut. Insd ma pregdtesc sa-mi extind
afacerea anul acesta si nu va fiieftin. Trebuie sa ma asigur in totalitate
ca propriile cheltuieli vor fi acoperite.

OPPORTUNITY OF A LIFETIME? (O OCAZIE UNICA TN VIATA?) - PARTEA 2

Alege doi membri ai grupului sa citeasca textul de mai jos.
Mark: Rich, am o problemd despre care doresc sa-ti vorbesc.

Rich: Lasa-ma sd ghicesc: ai un milion de oameni stand la rand pentru
urmdtorul tau tur al stadionului.

Mark: Ceva de genul. Afacerea mea creste rapid si, cu sigurantd,
trebuie sd investesc mai mult in ea.

Rich: Se pare ca ai fdcut o treaba buna economisindu-ti o parte din
profituri. Ai nevoie de mai mult de atat?

Mark: De fapt, economiile mele ar trebui sa fie suficiente.
Rich: Atunci, care este problema?

Mark: Sora mea doreste sa inceapd o noua afacere cu una dintre
prietenele ei. Ea are nevoie de bani sa-si cumpere partea. Mi-a cerut
aproape aceeasi suma pe care o am ca economii.

Rich: Care economii? Contul afacerii tale sau contul tdu personal?

Mark: Ei bine, este afacerea mea, asadar, care este diferenta? Adica,
vreau sa am grija unui singur cont.

Rich: Trebuie sa ai conturi separate, astfel incat sd nu folosesti banii
afacerii tale pentru cheltuieli personale. Am vdzut oameni avand
probleme incercand sd foloseasca doar un singur cont. Tinerea
separatd a conturilor te va ajuta sa-ti pastrezi banii organizati.

Mark: Atunci, cum obtin vreo suma de bani din contul meu de afaceri
in contul meu personal?

Rich: Este afacerea ta, ceea ce te face sd fii proprietarul. De aseme-
nea, tot tu faci toatd munca, ceea ce te face si fii angajat. In calitate de
proprietar de afacere, trebuie sa-ti platesti angajatii, ceea ce, in cazul
tau, esti tu. Banii merg in contul tau personal. Poti sa te faci si ,Angaja-
tul lunii”.

Mark: Buna idee, imi voi face o placa.
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Rich: Uite, dacd ai fi lucrat pentru altcineva - sd spunem, la un restau-

rant - si sora ta ar avea nevoie de un imprumut, ai lua banii din casa
de marcat si i-ai da?

Mark: Bineinteles cd nu. Ar fi furt.
Rich: Acelasi lucru. Nu doresti sa furi din propria afacere. Singurii bani

pe care-i poti imprumuta membrilor familiei sunt banii personali. iti
platesti salariu, corect?

Mark: lau doar ceea ce am nevoie pentru a trai.

Rich: Deci, nu este o suma fixa. Observi cum amestecarea conturilor
poate fi o problemd?

Mark: Acum, observ.

Rich: Banii din contul afacerii tale nu sunt pentru a fi folositi pentru
cheltuielile personale. Ai nevoie de un cont bancar personal, separat,
in care iti depui salariul. Tine-ti salariul mic pand cand afacerea ta
ajunge sd functioneze destul de bine incat sa Tti poti creste salariul.
Orice suma din contul tau personal este a ta si 0 poti cheltui cum
doresti.

Mark: Multumesc. Aceasta mi-a fost de ajutor. Trebuie sd md organi-
zez mai bine inainte de a lua in calcul sa-mi ajut sora.

Rich: Ei bine, aceasta este o situatie dificila. Ea are nevoie de ajutorul
tau.

Mark: Si eu doresc sa o ajut. Ea merita o sansa.

.OPPORTUNITY OF A LIFETIME? (O OCAZIE UNICA N VIATA?) - PARTEA 3

Alegeti doi membri ai grupului sa citeasca textul de mai jos.
Mark: Ma bucur ca ai venit la mine cu aceasta, Michelle.
Michelle: Serios?

Mark: Da, m-a facut sa ma gandesc la propria afacere si la modul in

care trebuie sd fie mai bine structurata. Mi-am dat seama ca trebuie

sa-mi tin separate evidenta contabila personald si cea a afacerii. Si ca
trebuie sd-mi platesc un salariu. Trebuie sa te gandesti si tu la aceste
lucruri cand iti incepi propria afacere.

Michelle: Adica, aceasta inseamna cd vei putea sa md ajuti?
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Mark: Ei bine, nu pot sa scot bani din afacere pentru a te impru-
muta. Nu as putea sa-mi dezvolt afacerea in acest an dacd as face
aceasta. Insd, sotia mea si cu mine, ne-am verificat resursele finan-
Ciare personale si credem ca putem sa-ti imprumutam 5.000.
Aceasta ar trebui sd te ajute si sa convinga banca sa-ti ofere impru-
mutul de care mai ai nevoie.

Michelle: Esti un frate bun si stiu ca acesta este un mare sacrificiu
pentru tine.

Mark: Mai am si alte idei care te pot ajuta sd strangi restul banilor.
Michelle: Multumesc, Mark! Esti de mare ajutor.

Mark: Ma bucur ca am putut ajutal



SOLUTIA

Luni 2/9 @ Afacerea a incasat 400 pentru deblocare usi de masini. @ Cumparat mancare pentru familie de 300.

@ Afacerea a platit 60 pentru combustibil. @ Afacerea a incasat 300 pentru inlocuirea cheilor

Marti 3/9 pentru Incuietori.

Miercuri 4/9 @ Pl3tit 50 taxe scolare pentru copii. @ PI&tit propriul salariu 1.200. @ Pl3tit 120 pentru zeciuial.

Joi 5/9 @ Platit 800 pentru chirie. € Afacerea a incasat 350 pentru deblocare usi case.

(0 Afacerea a incasat 200 pentru inlocuirea cheilor pentru incuietori. () Afacerea a plétit 150 pentru

Vineri 6/9 materiale si stocuri.
P (B Afacerea a Incasat 500 pentru deblocare usi de masini. ® Cumpérat imbracdminte pentru copii de
Sambata 7/9 50. (@ Afacerea a platit 40 pentru combustibil.
DECLARATIA DE VENIT A AFACERII LUI
TNCASARILE SI CHELTUIELILE AFACERII LUI TRENTON: 2/9-7/9 TRENTON (2/9 - 7/9)
Data | Descriere Cheltuiala | incasare | Balanta Tncasare
Balanta contului afacerii 1.000 I‘ngocare ugi de masini 200
2/9 %@blocar’e usi ce magini 400 | 1400 Inlocuirea cheilor pentru
theuietori @M 500

3/9 | Combustibil © -60 1.540 . EET)

et po Deblocare usi case © 350
/9 nlocuirea cheilor pentru 300 1640 o —_—

incuietori @ ' Incasari totale pentru afacere 1.750
4/9 | Salariu @ -1.200 440 Cheltuieli
5/9 | Deblocare usicase © 350 790  Combustibil @@ 100
6/9 fn/oguirea cheilor pentru 200 990 Salariu @ 1.200

euigtori @ Materiale si stocuri ® 150
7/9 | Materiale si stocuri ® -150 &40 ’ —_——

Deblocare U de miaaii Cheltuieli totale pentru afacere 1.450
7/9 ® g ’ 500 | 1.240 Profitul afacerii (sau

— pierderea)

7/9 | Combustibil ® 40 1.300 (Incasare - Cheltuieli =) 300
Totalul cheltuielilor siincasdrilor -1.450 | 1.750

DECLARATIA DE VENIT PERSONALA A
LUI TRENTON (2/9 - 7/9)

VENITURILE SI CHELTUIELILE PERSONALE ALE LUI TRENTON: 2/9 - 7/9

Incasare
Data | Descriere Cheltuiala | incasare | Balanta Salariu @ 1.200
Balanta contului personal 1.000 Totalul venitului personal 1.200
Méncare & -300 790 Cheltuieli
Taxe scolare @ -50 650 Méancare @ 300
Salariu © 1200 | 1.850 Taxe scolare @ 50
Zeciuiald @ -120 1.730 Zeciuiald @ 120
Chirc © -600 990 " Chie @ 800
Imbracaminte ® -50 880 lmbrscsminte ® 50
Cheltuieli totale personale 1.250
Profitul personal (sau
pjerderea)
Totalul cheltuielilor si veniturilor -1.320 | 1.200 (ncasore - Chettiel =) —
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8: GESTIONAREA FLUXULUI DE NUMERAR AL AFACERII MELE

RAPORTEAZA—Durati maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea”.

Tmi voi plati un salariu sau comision si voi pastra banii afacerii
intr-un cont separat de cel al banilor personali.

(© Tin evidente separate pentru banii afacerii si cei personali.
(D Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentul.

® Il contactez si 1l sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Alocd-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceastd saptamand. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, impdrtaseste evaluarea ta partenerului tau si discutd cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceastd saptdmand?

2 it Abilitati cheie
spre ruport pentru afaceri

cHEm: o

:@E
é

exersezi formorea acestor obiceturi mportante.

1
H

Angalamente din brosus Temeha |y iente privind denvlarea afacer Angamenepridnd actviatea afacer

[ WG pocoiesc 51 oo o

Folosesc zilnic n registrs g venir Ceez un plon pentry  redce costurle
s oo e e e e

saptamana 1 | propr este un rafa oo

Saptimana

saptamana

Saptamana

saptamana

saptamana

saptamana

Saptamana

Saptamana

saptamana

Saptimana

Saptimana
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PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut in ceea ce priveste respectarea
angajamentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce aiinvdtat din faptul de a tine evidente separate pentru
banii afacerii si cei personali.

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru sdptdmana urmétoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA | LUNI MARTI | MIERCURI Jol VINERI | SAMBATA
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TEMELIA MEA: DEVENITI UNA, SLUJITI
TMPREUNA —Durati maxima: 20 de minute

Cugeta. Cum poate faptul de a ma pierde in slujirea altora sa salveze?

Vizioneaza. ,In the Lord's Way (in felul Domnului’, disponibila pe srs.Ids.
org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste textul
care se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Cum poate faptul de a sluji altora sa deschida zagazurile
ceruluiin viata ta?

Citeste. Unii oameni cred ca ei merita ceea ce au altii, lucru care duce
la sentimente de ranchiunad. Altii se simt indreptatiti sd aiba
lucruri pe care nu le-au castigat. Aceste doud capcane i
impiedicd pe oameni sd vada un adevar esential: toate
lucrurile Ti apartin lui Dumnezeu. Sentimentul de ranchiung si
faptul de a crede ca totul ti se cuvine pot fi depdsite concen-
trandu-te asupra nevoilor altora. Citeste Mosia 2:17, Mosia
4:26 si cuvintele presedintelui Gordon B. Hinckley.

ACTIVITATE (10 minute)

Scopul acestei activitati este sa planifici un proiect de slujire pe care il vei face in
aceastd saptamana iImpreund cu membrii grupului.

Pasul 1. Ganditi-va, tu si membrii grupului, la cineva care are nevoie de ajutor.

Pasul 2. Discutati despre talentele, persoanele de contact si resursele pe care le
puteti pune la dispozitie.

Pasul 3. Faceti un plan pentru a sluji acelei persoane. De exemplu, ati putea:
o desfdsura un proiect de slujire in comunitatea voastrd;

o pregati istoria familiei folosind brosura Familia mea
- povestiri care ne unesc. Apoi, duceti-va la templu si infdp-

Familia mea
Poy SC

tuiti randuieli sacre pentru membrii familiei care au murit;

o ajutati pe cineva pe calea sa cdtre bizuirea pe fortele
propri.

MOSIA 2:17

,Cand sunteti in slujba
aproapelui, sunteti
numai in slujba
Dumnezeului vostru.”

MOSIA 4:26

LSihacum... pentru ca
sd pdstrati iertarea
pdcatelor voastre de la
o zila alta... as vrea ca
voi sd impdrtiti din
averea voastrd celor
sdraci, fiecare dupd
ceea ce are, cum ar fi
sd hraniti pe cei
flamanzi, sd imbracati
pe cei goi, Sa vizitati si
sd mangaiati pe cei
bolnavi, atat spiritual,
cat si material, dupd
lipsurile lor.”

PRESEDINTELE
GORDON B.
HINCKLEY

,Cand sunteti uniti,
puterea dumneavoas-
trd este nelimitatd.
Puteti sd realizati orice
doriti sd realizati.”

Jncercarea cea mai
mare pentru tine,
mama”, Ensign, nov.
2000, p. 97



Citeste. Citeste cuvintele varstnicului Robert D. Hales si pe cele ale
presedintelui Thomas S. Monson.

la-ti |a-ti angajamentul ca, In timpul sdptamanii viitoare, sa faci

angajamente. |, ryrile de mai jos.

01 Pune in practicd planul pe care I-ai facut cu grupul tau de a

sluji cuiva.

O Tmpértdseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai

invatat azi despre slujire.

IN THE LORD’S WAY (IN FELUL DOMNULUI)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege doi membri ai grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

PRESEDINTELE HENRY B. EYRING.
Principiile care stau la baza programu-
lui de bunastare desfasurat de Biserica
nu sunt valabile doar pentru un
anumit moment sau pentru un anumit
loc. Ele sunt valabile pentru toate
timpurile si toate locurile...

Modul prin care trebuie sa facem
acest lucru este limpede. Cei care au
strans multe trebuie sd se umileascd
intr-o asemenea masurd, incat sa-i
ajute pe cei nevoiasi. Cei care au din
belsug trebuie sd ofere in mod volun-
tar o parte din confortul, timpul,
abilitatile si resursele lor pentru a
usura suferintele celor nevoiasi. lar
ajutorul trebuie oferit Intr-un mod care
sporeste puterea destinatarilor de a se
putea Ingriji singuri si, apoi, de a putea
avea grija de altii. Daca se face astfel,
in felul Domnului, se poate intampla
ceva remarcabil. Atat donatorul, cat si
destinatarul sunt binecuvantati.

(Adaptare dupd o cuvantare adresatd
de presedintele Eyring In cadrul
ceremoniei de dedicare a Centrului
Serviciilor de bundstare din Sugarhou-
se, Utah, iun. 2011, LDS.org.)

PRESEDINTELE DIETER F. UCHTDORF.
Dragi frati si surori, fiecare avem o
responsabilitate asumatd prin lega-
mant, aceea de a fi sensibili la nevoile
celorlalti si de a sluji asa cum a facut
Salvatorul - pentru a ajuta, a binecu-
vanta si a-i ndlta pe cei din jurul
nostru.

Deseori, raspunsul la rugdciunea
noastra nu vine in timp ce ne rugdm in
genunchi, ¢i in timp ce suntem In
picioare, slujindu-L pe Domnul si
slujind celor din jurul nostru. Faptele
de slujire si consacrare lipsite de
egoism ne rafineaza spiritele, inldtura
solzii de pe ochii nostri spirituali si
deschid zdgazurile cerului. Devenind
rdspuns la rugaciunea cuiva, deseori
gasim raspuns la propria rugdciune.

(wAsteptand pe drumul cdtre Damasc”,
Ensign sau Liahona, mai 2011, p. 76)

VARSTNICUL
ROBERT D. HALES

,Scopul bizuirii pe
fortele proprii, atat din
punct de vedere
material, cat si
spiritual, este ca noi sd
devenim independenti
din punct de vedere
material si spiritual
pentru a-i putea ajuta
pe altii sd se poatd
bizui pe fortele
proprii.”

,Sa ne venim in fire:
Tmpdrtasania, templul
si sacrificiul oferit prin
intermediul slujirii”,
Ensign sau Liahona,
mai 2012, p. 36

PRESEDINTELE
THOMAS S. MONSON

,Cand lucrdm impreu-
nd avand un spirit de
cooperare... putem
realiza orice. Cand
[facem astfel, elimindm
neputinta unui om
care este singur si 0
inlocuim cu puterea
mai multor oameni
care muncesc
impreund.”

,Church Leaders
Speak Out on Gospel
Values”, Ensign, mai
1999, p. 118
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8: GESTIONAREA FLUXULUI DE NUMERAR AL AFACERII MELE

TNVATA —Duratd maxima: 60 de minute

1. DIFERENTA INTRE PROFIT SI FLUXUL DE NUMERAR

Citeste. Aiinvdtat cd succesul in afaceri necesita o tinere zilnicd a evidentelor.
De fiecare data cand afacerea ta are o incasare sau face o cheltuialg,
tu trebuie sd 0 consemnezi. Ai invatat, de asemenea, cum sa intoc-
mesti o declaratie de venit care arata rezumatul profitului (sau pierde-
rii) realizat (avute) de afacerea ta pe parcursul unei perioade anume.
Profitul este definit ca fiind banii care raman afacerii tale dupa ce Tti
scazi, din Incasdri, toate cheltuielile.

Desi profitul este o informatie importanta, nu este singurul lucru la
care trebuie sa fii atent in calitate de proprietar de afacere. Fluxul de
numerar este un sistem de mdsurare care se concentreaza asupra
timpului de circulatie a banilor care intra sau ies in si din afacerea ta in
fiecare zi. Fluxul de numerar este seva afacerii tale. Cand aface-
rea ta are numerar disponibil, poti avea in vedere optiuni pentru
dezvoltare, poti face investitii si poti economisi pentru situatii neastep-
tate sau urgente.

Declaratia ta de venit poate sd arate cd afacerea ta este profitabilg,
insa poate da faliment daca nu are suficient numerar pentru a-si plati
obligatiile. Problemele cu fluxul de numerar sunt unele dintre
cauzele principale care duc la esecul afacerii.

ACTIVITATE (10 minute)

Conlucrati in grup pentru a finaliza urmatoarea activitate. Alegeti doi membri ai grupului
care sd se aldture coordonatorului.

Coordonatorul: Astazi vom discuta despre fluxul de numerar. Fluxul de numerar se
referd la timpul si la suma de bani care intra sau iese In sau din afacerea ta. Poate deveni
complicat. Ne vom uita la doua afaceri si la modul in care isi administreaza fluxul de
numerar. Pe mdsura ce aflati despre fiecare afacere, subliniati punctele cheie care credeti
ca le vor afecta fluxul de numerar.
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Proprietar de afaceri 1: Afacerea mea se dezvolta rapid, cu multe vanzari. Ne platim
furnizorii repede, astfel incat sa stabilim o relatie buna. Clientii nostri ne pldtesc dupd un
timp, astfel incat facturile lor neachitate sunt precum banii in banca.

Proprietar de afaceri 2: Afacerea mea se dezvolta cu moderatie. Vanzdrile noastre
fluctueazd; sunt perioade cu vanzdri putine si perioade cu vanzari mai multe. Ne straduim
sa ne pldtim furnizorii intr-un interval de trei sau patru saptdmani dupd ce primim facturi-
le lor. Tinem, de asemenea, cu atentie evidenta facturilor noastre neachitate si lucram cu
clientii nostri ca ei sa ne plateasca la timp.

Coordonator: Acum, sd oferim provocari celor doua afaceri si sa discutam, in grup, la ce
ne-am astepta din partea fiecdreia sd faca. (Notd. Terminati de citit si de discutat Provoca-
rea Alnainte de a citi si a discuta despre Provocarea B.)

Provocarea A: Datorita cresterii vanzarilor, afacerea trebuie sd-si dubleze personalul in
urmatoarele patru luni. Care dintre acestea va fi mai potrivitd in indeplinirea acestei nevoi
in perspectiva fluxului de numerar? De ce?

Provocarea B: Afacerea are parte de 0 ocazie neasteptatd de a se extinde pe o piatd
promitdtoare. Care dintre acestea va fi mai potrivita in indeplinirea acestei nevoi in
perspectiva fluxului de numerar? De ce?

o Care dintre aceste afaceri va avea relatii mai puternice cu furnizorii sai?
o Sunt ,facturile neachitate” echivalentul ,banilor in bancd™?

o Care dintre aceste afaceri va avea succes mai mare pe termen lung? De ce?

2. INTELEGEREA FLUXULUI DE NUMERAR

Citeste. Existd doud tipuri de flux de numerar.

Fluxul de numerar pozitiv exista atunci cand suma totald de
numerar care intrd in afacerea ta intr-o anumita perioada este mai
mare decat suma totald de numerar care iese din afacerea tain
aceeasi perioada. Acesta este ceea ce iti doresti: un ciclu al fluxului de
numerar pozitiv.

Fluxul de numerar negativ exista atunci cand suma totala de
numerar care iese din afacerea ta intr-o anumitd perioadd este mai
mare decat suma numerarului care intrd in afacerea ta in aceeasi
pericada. Aceasta este o situatie riscantd si nedorita pentru care
trebuie sd iei masuri imediate prin care sd generezi numerar cat poti
de repede si sa reduci costurile.
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8: GESTIONAREA FLUXULUI DE NUMERAR AL AFACERII MELE

Sa ne uitdm la trei exemple diferite pentru a intelege presiunile
cauzate de fluxul de numerar si cum poate un proprietar de afaceri sd
le rezolve. Imagineazd-ti ca o afacere incepe luna avand ca numerar
300. De obicej, afacerea incaseazd in numerar 200 in fiecare luni si
200 1n fiecare miercuri. Plateste in numerar 300 in fiecare vineri.
Exemplul A, de mai jos, arata ciclul fluxului de numerar pentru aceasta
afacere pe o perioada de trei sdptamani. Banii intra si ies din afacere
printr-un tipar previzibil.

Exemplul A: Fluxul de numerar ideal

Saptamana 1 Saptamana 2 Saptamana 3
TINCASARI 200 200 200 200 200 200
CHELTUIELI 300 300 300
TOTAL
A @ 500 700 400 600 800 500 700 900 @)

Du Lu Ma Mi Jo Vi S& Du Lu Ma Mi Jo Vi S& Du Lu Ma Mi Jo Vi Sa

Din nefericire, fiecare afacere are parte de surprize si de dificultdti.
Exemplul B, de mai jos, arata ce se intampla cand o afacere nu este
pregstitd pentru un flux de numerar negativ. In acest caz, doi clienti
nu isi achita facturile, rezultatul fiind datorii neincasate in valoare de
400 (numita, de asemenea, creantd neacoperita). Proprietarul de
afaceri se baza pe acesti bani pentru a pldti angajatii. Afacerea are, de
asemenea, o cheltuiald de urgentd care trebuie achitatd imediat.

Exemplul B: Fluxul de numerar negativ - nepregatit

Doi clienti refuzd sa
pldteascd sdptdma-
. na aceasta

Saptamana 1 Saptamana 3

INCASARI 200 200

CHELTUIELI 300 200 300
\

TOTAL
NUMERAR

500 700 400 400 100

Du Lu Ma Mi Jo Vi S& Du Lu Ma

Cheltuieli de
4 urgenta

i Jo Vi S& Du Lu Ma Mi Jo Vi Sa
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Exemplul C, de mai jos, aratd, de asemenea, aceleasi surprize si

dificultati ca In exemplul B. Ins3, in cazul acesta, proprietara de afacer
este pregatita. Ea se bazeazd pe linia ei de credit pentru a-si tine
afacerea in functiune. Ea ramburseaza suma din linia ei de credit cat
mai curand posibil.

Exemplul C: Fluxul de numerar potential negativ - pregatit

o Pldteste linia
Extrage din linia de credit cu

de credit [ dobénda

Doi clienti refuzd sd
plateasca saptama-
. na aceasta

Saptamana 1

INCASARI 200 200 300

/4
302|300

800 498 @

Mi Jo Vi Sa

CHELTUIELI 300 200 300
\

TOTAL
NUMERAR

500 700 400 400 200 200 400

Du Lu Ma Mi Jo Vi S& Du Lu Ma\Mi Jo Vi Sa Du Lu M

Cheltuieli de Un client plateste

4 urgentd in sfarsit

Discuta. Ce inveti din aceste exemple despre provocarile gestionarii
fluxului de numerar?

Citeste. Este normal ca proprietarii de afaceri sa intdmpine provocari in ceea
ce priveste fluxul de numerar. Printre aceste provocdri se numdra cele
de mai jos:

o afacerea este noua, ceea ce ingreuneazd primirea si platirea prin
credit;

o ocazii de dezvoltare, care pot reduce suma numerarului
disponibil;
o inventarierea, care limiteaza numerarul care poate fi cheltuit;

o clientii care platesc prin credit, ceea ce intarzie intrarea
numerarului;

o vanzarea catre alte afaceri care platesc prin credit, ceea ce
intarzie intrarea numerarului;

o vanzari variabile din cauza sezonului sau altor factori, care
pot crea niveluri ridicate si scazute ale numerarului pe care il ai;

o cheltuieli neasteptate;

o neplata din partea clientilor (creanta neacoperita).



8: GESTIONAREA FLUXULUI DE NUMERAR AL AFACERII MELE

150

Discuta. Ce potentiale provocari privind fluxul de numerar al afacerii tale
anticipezi?

3. STRATEGII DE IMBUNATATIRE A FLUXULUI DE NUMERAR

Citeste. Sunt multe lucruri pe care le poti face pentru a crea un ciclu al fluxului
de numerar pozitiv pentru afacerea ta si pentru a te pregdti pentru
posibilele surprize si dificultati. De exemplu, poti afla termenii stan-
dard privind platile pentru domeniul tdu. In unele domenii, furnizorii
pot astepta 90 de zile sau mai mult pand sa fie necesar sd pldteasca.
Alte domenii, necesitd adesea ca plata sa fie facuta in 30 de zile. Dupa
ce aiinteles termenii standard privind platile pentru domeniul tdu, vei
putea sd negociezi termeni mai favorabili pentru propria afacere.

ACTIVITATE (15 minute)

Pasul 1. In cadrul grupului, revedeti strategiile de mai jos pentru imbunatatirea fluxului
de numerar al afacerii tale. Opriti-va dupad fiecare sectiune pentru a identifica avantajele si
dezavantajele acestor strategii.

CAUTA SA FII PLATIT IN CEL MAI SCURT TIMP

e}

o

Ofera reduceri clientilor care platesc repede.
Gandeste-te sd introduci o taxa pentru pldati intarziate.

Nu oferi optiunea pldtii prin credit sau stabileste termeni stricti pentru plata prin
credit.

Accepta pldti facute cu card de credit
Elibereaza facturile cu promptitudine.
Creeazd un plan prin care sa verifici conturile de plata.

Ofera plata automata a facturilor clientilor tai.

ECONOMISESTE NUMERAR

O

o

o

@)

Urmadreste o ocazie de afacere cu doar cateva costuri fixe.

Taie costurile inutile.

Gestioneaza si controleazd inventarul.

Asteaptd sa platesti facturile pana cu cateva zile Tnainte de scadentd.

Negociaza cu furnizorii termenii privind pldtile intarziate, daca este cazul.



GESTIONEAZA FLUXUL

o Pastreaza o rezerva de numerar.

o Obtine un imprumut sau linie de credit pe care sa il folosesti sau sd o folosesti
cand fluxul de numerar este variabil.

Pasul 2. Scrie rdspunsurile la urmdtoarele Intrebari:

Ce poti face pentru a mdri fluxul de numerar care intrd in afacerea ta?

Ce poti face pentru a reduce fluxul de numerar care iese din afacerea ta?

Discuta. in general, proprietarii de afaceri doresc s& primeasca sau s&
incaseze numerarul cat mai curand posibil si sa se abtind sa
plateascd in numerar pand cand este necesar sa o faca. La prima
vedere, acest principiu poate pdrea ca este in opozitie cu invata-
tura Salvatorului care spune: ,Tot ce voiti sa vd faca voua oamenii,
faceti-le si voi la fel” (Matei 7:12). Ca proprietar de afaceri, cum
pui de acord aceste principii?

Citeste. Pe mdsurd ce lucrezi sa creezi un ciclu al fluxului de numerar pozitiv
pentru afacerea ta, este important sa-ti conduci afacerea dand dova-
da de integritate. Depune efortul de a intelege termenii de platd
pentru domeniul tau. Fii intelept cand iti stabilesti strategia privind
platile. Lucreazd pentru a crea termeni favorabili de plata pentru
afacerea ta. Dupa ce ti-ai stabilit strategia de plati, comunicd-ti in mod
clar asteptdrile si respecta-ti toate angajamentele.
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8: GESTIONAREA FLUXULUI DE NUMERAR AL AFACERII MELE

4.TMI GESTIONEZ IN MOD ACTIV FLUXUL DE NUMERAR

Citeste. Nu este suficient sa-ti verifici periodic contul bancar al afacerii si sa
speri ca sumele vor fi bune. Trebuie sd gestionezi in mod activ fluxul
de numerar al afacerii tale.

In calitate de proprietar al unei afaceri de succes, trebuie sa stii
oricand de cat numerar dispune afacerea ta. Nu te baza pe
extrase de cont pentru gestionarea fluxului tau de numerar. Deseori,
balanta contului tau nu reflectd platile care sunt in curs, precum
platile care se fac cdtre furnizori sau platile primite de la clienti.

Trebuie sa creezi predictia fluxului tau de numerar sisa o
actualizezi in mod continuu. Asa cum s-a explicat mai devreme,
fluxul de numerar se referd la timpul si la suma de bani care intrd sau
iese in sau din afacerea ta intr-o anumitd perioadd. Predictia fluxului
tau de numerar trebuie sa arate fluxul tdu de numerar pe care-|
preconizezi pentru urmatoarele luni. Predictia fluxului tdu de numerar
nu va fi 100% corecta, dar este esential ca tu sd stabilesti, in mod
consecvent, estimdri moderate privind incasdrile lunare, cheltuielile
variabile si fixe.

Fluxul de numerar pozitiv nu apare din senin pentru o afacere. Este
realizat prin muncd asidua si planificare chibzuitd. Daca iti cunosti
situatia curenta a numerarului si cea viitoare prin predictia fluxului tdu
de numerar, poti lua hotdrari care 1ti vor ajuta afacerea sd aiba succes
Si sa se dezvolte. Proprietarii de afaceri de succes au o rezervd de
numerar pentru cheltuieli neasteptate si, deseori, obtin surse de
credit bazate pe predictia fluxului de numerar necesar.
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ACTIVITATE (15 minute)

In cadrul grupului, cititi, cu glas tare, fiecare situatie de mai jos. Discutati intrebarile pentru
prima situatie inainte sa cititi urmatoarea situatie.

Situatia A. Imagineaza-ti ca ai inceput o afacere care vinde online costume de Halloween
pentru copii. In luna iunie, cumperi 300 de costume de la producatorii tai. Achizitionezi
diverse marimi ale costumelor care crezi ca se vor vinde cel mai bine. Aceasta achizitie ti
epuizeaza aproape tot numerarul afacerii tale. Vanzdrile tale sunt mai scazute in iulie si
august, dar incep sa creasca in septembrie. Observi cd doud tipuri de costume se vand
imediat si clientii continug s& ti le solicite. In acelasi timp, ai In stoc multe alte costume
care nu se vand bine. Doresti sa achizitionezi mai multe din cele doua costume care sunt
cele mai cdutate, insa cand ajungi sd castigi suficienti bani sa faci achizitia, iti dai seama ca
acele costume nu vor sosi la timp pentru a le putea vinde Thainte de Halloween.

o Care sunt factorii care au contribuit la dificultatile intampinate cu fluxul tau de
numerar in aceasta situatie?

o Ce vei putea face diferit anul viitor pentru a-ti imbunatati fluxul de numerar si
succesul general al afacerii tale?

Situatia B. Imagineaza-ti cd ai o firmd de amenajari exterioare. In mod frecvent, creezi si
instalezi sisteme noi de aspersoare. Recent, ai angajat doud persoane noi, ceea ce
fnseamna ca acum poti coordona doud echipe de instalare. Fluxul tau de numerar este
limitat, insa esti optimist cu privire la cantitatea muncii pe care o vei putea face in acest
sezon cu 0 a doua echipa.

Dupd ce ai terminat cateva lucrdri, ai mai multi clienti care nu te platesc la timp. Un client
a intampinat probleme financiare si cere mai mult timp pentru a te plati. Celuilalt client nu
ii place noul sistem instalat. El doreste sd faci pentru el mult mai mult si iti spune ca nu te
va plati pana cand nu va fi pe deplin multumit. Acum esti ingrijorat cu privire la posibilita-
tea de a-ti pldti angajatii In urmatoarele cateva sdptamani.
o Care sunt factorii care au contribuit la dificultatile intampinate cu fluxul tau de
numerar in aceasta situatie?

o Ce poti face diferit pentru a dezvolta aceastd afacere siin acelasi timp sa mentii
ciclul fluxului de numerar pozitiv?
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8: GESTIONAREA FLUXULUI DE NUMERAR AL AFACERII MELE

CUGETA —Duratid maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai In vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetele de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

,Siea a lucrat pentru ei conform credintei lor in Dumnezeu; de
aceea, dacd ei au avut credintd ca sa creada cd Dumnezeu putea
sa faca in asa fel ca acele indicatoare sa arate drumul pe care ei
trebuiau sa meargd, iatd, asa s-a intamplat; de aceea, ei au avut
acest miracol, precum si alte miracole infaptuite de catre puterea
lui Dumnezeu, zi de zi.

Cu toate acestea, pentru ca acele miracole au fost infaptuite prin
mijloace mici, aceasta le-a aratat lor lucrari minunate. Cand au fost
lenesi si au uitat sd aplice credinta si sarguinta, atunci acele lucrdri
minunate au incetat, iar ei nu au progresat in calatoria lor” (Alma
37:40-41).

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a-ti planifica si gestiona fluxul de numerar?

Ce masurad vei lua In aceasta saptdmana pentru a pune in practica
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?
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IA-TI ANGAJAMENTE —Durata maxima: 5 minute

Impreund cu partenerul tiu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sd incepi sau sd iti dezvolti afacerea se va imbundtdti
semnificativ pe mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@®  Voi respecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru aceasta
saptamana:
o particip la proiectul de slujire al grupului;

o le impartdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
despre slujire.

@

Voi scrie n caietul meu de afaceri o lista cu potentiale probleme privind
fluxul de numerar de care ar putea avea parte afacerea mea.

Voi scrie In caietul meu de afaceri un plan prin care sa abordez probleme-
le privind fluxul de numerar de care ar putea avea parte afacerea mea.

® ©

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

® Tlvoi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita ca, sdptdmana viitoare, ti se va cere sa raportezi numadrul de zile in care ai
vorbit cu clientii, ai scris in caietul afacerii tale, ai facut vanzdri si ai consemnat detalii
financiare (vezi tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul manualului.)

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.
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8: GESTIONAREA FLUXULUI DE NUMERAR AL AFACERII MELE

NOTE
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DEZVOLTAREA
AFACERII MELE

PRINCIPIU DIN BROSURA PRINCIPII, INDEMANARI SI OBICEIURI
~TEMELIA MEA” PENTRU AFACERI
o Cauta sa inveti: hotaraste unde vei merge si 1. Trei moduri prin care sa-mi dezvolt afacerea
cum vei face acest lucru 2. 1mi dezvolt serviciile sau produsele
3. Tmi extind piata tint
4. Concurez pentru dobandirea unui procent mai
mare al pietei
5. Profit cat mai mult de ocaziile de dezvoltare

6. Imi dezvolt obiceiul de a face economii

personale

Elimin costurilor inutile



9: DEZVOLTAREA AFACERII MELE

158

RAPORTEAZA —Durati maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea".

Scriuin caietul afacerii mele o lista cu potentiale probleme
privind fluxul de numerar de care ar putea avea parte afacerea
mea.

(© Scriuin caietul afacerii mele un plan prin care s& abordez proble-
mele privind fluxul de numerar de care ar putea avea parte
afacerea mea.

(D Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentul.

€ Tl contactez si 1l sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Aloca-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceasta saptamana. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, iImpartdseste evaluarea ta partenerului tau si discuta cu el sau

ea despre intrebarea de mai jos.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceasta sdptamana?

Acest tabel te vo ojuto s urmdresti progresul tdu. Vei aveo ocazia de o-| completa in cadrul intainiil de
grup din , atunci cind se va 3

e @

exersezi formareo acestor obiceuri mportante

Angajamente din brosura ,Temelia
mea’

Exemplu Greez u plon pent o redice osurle

saptamana 1

Tma

saptamana3

saptamanas |1

saptamanas

saptamana s

Saptamana7 | Reroly

ssptamanas |

Saptamana s

saptamana 10 | |

saptamana 11

saptamana 12 | 7T




PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut In ceea ce priveste respectarea angaja-
mentelor din brosura ,Temelia mea"?
o Ce ainvdtat facand o lista cu posibile probleme privind fluxul
de numerar de care ar putea avea parte afacerea ta? Ce solutii
ai gasit?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru sdptdméana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd sdptamand.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI jol VINERI SAMBATA
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% TEMELIA MEA: CAUTA SA INVETI - HOTA-

Rf\STE UNDE VEI MERGE SI CUM VEI FACE
ACEST LUCRU —Durata maxima: 20 de minute

Cugeta. In ce mod invitarea creeazd ocazi? DOCTRINA S|
o 5 . . . . ‘ LEGAMINTE
Vizioneaza. ,Education for a Better Life” (Educatie pentru o viatd mai 88:118-119

bunad), disponibild pe srs.Ids.org/videos. (Nu ai acces la
prezentarea video? Citeste textul care se gaseste la sfarsitul
acestei sectiuni.)

,Cautati cu sarguintd
si invatati-vd unul pe
altul cuvinte de

Discuta. Ce si-a dorit varstnicul Joseph W. Sitati cAnd avea 13 ani? Ce a intelepciune; da,
facut In legatura cu acest lucru? cautati cuvintele de
Intelepciune in cele mai
Citeste. Doctrina si legdminte 88:118-119 si cuvintele presedintelu bune cdrti; cautati sa
Gordon B. Hinckley. invdtati, chiar prin

studiu si, de asemenea,
prin credintd... Inteme-
fati o casd... de
Invatdturd.”

ACTIVITATE - CREAREA ,MISIUNII VIETII” (10 minute)

Pasul 1. Citeste cuvintele presedintelui Henry B. Eyring.

Domnul are un plan pentru tine. El te-a binecuvantat cu daruri si talente specia-
le care 1ti vor permite sa devii tot ceea ce El doreste sa devii. Poti sa 1ti indepli-

nesti misiunea aici pe pamant daca esti sarguincios in a cduta sa intelegi si sd te
supui vointei Sale pentru tine. PRESEDINTELE

< A . . N . L GORDON B. HINCKLEY
Pasul 2. R3spunde la intrebdrile de mai jos pentru a incepe sa-ti creezi viziunea

sau ,misiunea vietii”. Nu vei avea timp sd termini acest lucru acum, dar scrie cel »Ni's-a dat responsabi-
putin cateva idei principale. Poti sa-ti rafinezi si sa-ti imbundtatesti ,misiunea litatea si am fost
vietii" in viitor. invitati s ne ocupdm
locurile in lumea
MISIUNEA VIETII MELE afacerilor, stiintel,
guverndrii, medicinii,
educatiei si a tuturor
celorlalte domenii
importante si construc-
tive. Avem obligatia de
a ne antrena mainile si
sd ne instruim mintea
pentru a excela in
lucrarea lumii intru
binecuvantarea intregii
omeniri.”

Unde doresc sa fiu n cinci ani?

De ce?

De ce indemanari, cunostinte sau experienta am nevoie pentru a LA City upon a Hill”,

ajunge acolo? Ensign, iul. 1990, p. 5
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la-ti |a-ti angajamentul ca, In timpul sdptamanii viitoare, sa faci
lucrurile de mai jos.

angajamente.

[J Completeaza activitatile ,Stabileste obiective” si ,Gaseste
un indrumator” de mai jos.

L Termina de scris planul privind ,misiunea vietii” si discuta-|

cu membrii familiei si prietenii tai.

[J Roaga pe cineva sa fie indrumatorul tdu si stabileste o

intalnire.

ACTIVITATE - STABILESTE OBIECTIVE (in timpul saptamanii)

Pasul 1. Citeste cuvintele presedintelui Howard W. Hunter. Lucrand asupra

obiectivelor, ne transformdm sperantele in fapte.

Obiectivele trebuie:

1. sa fie concrete si mdsurabile;

2. sa fie notate si puse intr-un loc in care le poti vedea zilnic;

3. sa aiba o data limitg;

4. sa necesite anumite actiuni pentru a le Implini;

5. sa fie verificate, raportate si actualizate constant.

Pasul 2. Pe o foaie separata de hartie, scrie doud sau trei obiective care te vor
ajuta sa Indeplinesti misiunea vietii tale. Urmeaza exemplul de mai jos. Pune
foaia de hartie intr-un loc in care o poti vedea zilnic.

PASI CONCRETI CUITI VOR

PENTRU INDE- ~ RAPORTA
OBIECTIV DE CE? PLINIREA CAND PROGRESUL

OBIECTIVULUI MEU?
EXEMPLU: Astfel, pot | 1. M4 trezesc la Tmi voi evalua | imi voi arata
Citesc din primi 6:30 a.m. progresulin | tabelul privind
Cartea lui Indrumare | 2 citesc inainte de | fiecare seara | progresul unui
Mormon 30 de | Zilnicd dela | 3 jua micul dejun. | Inaintedea | membru al
minute in Duhul Sfant. 3 Imi consemnez | Mmeree la familiei, in
fiecare zi. orogresul fntr-un Culcare. fiecare

duminica.

tabel.

PRESEDINTELE
HENRY B. EYRING

,Rugati-va ca Spiritul
sd va arate lucrurile pe
care Domnul vrea sd le
faceti. Planificati s
faceti acele lucruri.
Promiteti- cd va veti
supune. Actionati cu
hotdrare pand cand
veti indeplini ceea ce
v-a cerut El. lar, apoi,
rugati-va pentru... a sti
ce afi putea face in
continuare.”

,Sa actionam cu toata
sarguinta”, Ensign sau
Liahona, mai 2010, p.
63

PRESEDINTELE
HOWARD W. HUNTER

LAceasta este o
Evanghelie a pocdintei
si trebuie sd ne pocdim
si sd rezolvdm.
Intr-adevr, procesul
pocadintei, faptul de a
lua angajamente si de
a stabili obiective
trebuie sd fie un lucru
continuu... Vd indemn
sd puneti in practicd
aceste lucruri.”

,The Dauntless Spirit of
Resolution”, (adunare
de devotiune desfasura-
ta la Universitatea
Brigham Young, 5 ian.
1992), p. 2, speeches.
byu.edu
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ACTIVITATE - GASESTE UN TINDRUMATOR (in timpul sdptdmanii)

Pasul 1. Citeste cuvintele varstnicului Robert D. Hales.

Este posibil sa ai nevoie de cineva cu multd experienta pentru a raspunde
intrebarilor tale - cineva care a facut ceea ce doresti sa faci. Alti indrumatori pot
fi prieteni sau membri ai familiei neprihaniti. Acestia sunt cameni care sunt
dispusi sd petreaca timp incurajandu-te sa faci schimbari in viata ta si sa-ti asumi
responsabilitatea pentru succesul tau.

Pasul 2. Gandeste-te la tipul de ajutor de care ai nevoie. Scrie o lista cu oameni
care iti pot fi indrumatori. Cugeta si roaga-te in legaturd cu lista cu nume.

Pasul 3. Rdspunde la intrebdrile de mai jos pentru a incepe o relatie privind
indrumarea. Pentru a invita pe cineva sa-ti fie indrumator, poti, pur si simplu, sa-i
spui: ,Incerc s& fac o schimbare n viata mea. Ai fi dispus s8 ma ajuti?

TINDRUMATORUL MEU

Cine ai dori sa-ti fie iIndrumator?

Cand il vei ruga sau o vei ruga sa-ti fie iIndrumator sau indrumatoare?

Cand v-ati putea intalni pentru a-ti impartasi ,,misiunea vietii” si
obiectivele?

Cat de des ai dori sa te intalnesti cu indrumatorul tau?

Pasul 4. Adu-ti aminte cd tu esti responsabil sa iti creezi ,misiunea vietii’. Cand te
intalnesti cu indrumdtorul tau:

o revezi progresul;

o revezi lucrurile care te impiedicd sa progresezi si ce faci pentru a le
depasi;

o revezi, in mod concret, ce planuiesti sa faci Tnainte de a te intalni din nou
cu indrumatorul tau.

VARSTNICUL
ROBERT D. HALES
,In anii mei de tandr
adult, am cautat
sfaturi de la pdrintii
mei si de la indrumd-
tori credinciosi si de
incredere. Unul a fost
un conducdtor al
preotiei; altul a fost un
invdtdtor care avea
incredere in mine...
Alegeti, rugandu-vd,
[indrumdtorii] cdrora
le pasd sincer de
bundstarea voastrd
spirituald.”

,Sa acceptam si sa
fnvingem provocdrile
lumii de astazi”, Ensign
sau Liahona, nov.
2015, p. 46



EDUCATION FOR A BETTER LIFE (EDUCATIE PENTRU O VIATA MAI BUNA)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

V/TRSTNICUL]OSEPH W. SITATI. Cand
aveam 13 ani, locuiam intr-o zona
rurald a Keniei. Oamenii aveau foarte
putine lucruri. Dar cei care pdreau ca
isi permit lucrurile pe care altii le
admirau erau cei care aveau o edu-
catie bund. Am ajuns sa cred cd
educatia este cheia unei vieti mai
bune.

Tmi tot venea in minte gandul s& merg
Si sa vorbesc cu directorul unei scoli la
care doream sd merg. Aveam nevoie
de bicicleta tatdlui meu pentru a face
aceasta caldtorie care dura jumdtate
de zi. Nu iesisem niciodata din satul
meu. Nu stiam sa vorbesc engleza
foarte bine si acest director era un om
alb. Nu intalnisem si nici nu vorbisem
n mod direct cu un barbat alb, asadar
acest lucru era intimidant.

Ceva din mine md tot indemna si imi
spunea ca trebuie sd fac acest lucru,
asa ca am pornit sa-l intalnesc pe
director. Cand I-am privit, mi-am dat
seama cd era foarte surprins sa-l vadd
pe acest tandr bdiat stand ca un soldat
in fata lui. El avea ochi blanzi, iar acest
lucru mi-a dat curaj. I-am spus cd imi
doream foarte mult sd merg la scoala
lui si ca as fi foarte fericit dacd m-ar
primi. Apoi, el a spus: ,Ei bine, vom
vedea cand rezultatele testului vor fi
afisate”. Eu am spus: ,Va multumesc,

domnule”. in mai putin de patru
minute am iesit din birou.

Acele patru minute petrecute n acel
birou au fost, intr-adevar, momentele
definitorii din viata mea. Am fost
singurul elev din scoala mea primara
care a fost acceptat la una dintre cele
mai bune scoli din zona noastra.
Faptul ca acel om bun mi-a dat aceas-
ta ocazie m-a facut sa fiu recunoscator
si m-a inspirat sa md straduiesc sd fiu
cel mai bun elev din clasa mea.

Acest lucru mi-a adus ocazii noi de a
merge la o alta scoald buna si, apoi, de
a ma pregdti sa merg la universitate.
Educatia mea mi-a oferit posibilitatea
Sa 0 gdsesc pe sotia mea in timp ce
eram student la universitate. Mi-a
oferit posibilitatea sd Imi gdsesc un
serviciu In oras. Cand locuiam in
Nairobi, am intalnit un cuplu de
misionari care ne-au invitat la ei acasd,
unde tineau adunari cu cei care erau
membri ai Bisericii. Dacd nu m-as fi
aflat in Nairobi atunci, nu as fi gasit
niciodatd Evanghelia. Faptul cd aveam
un serviciu sigur mi-a permis sa slujesc
in cadrul Bisericii.

Depun marturie ca educatia este cheia
bizuirii pe fortele proprii. Vd va deschi-
de multe posibilitati de a putea sa va
asigurati cele necesare din punct de
vedere temporal si de a va bizui pe
fortele proprii, din punct de vedere
spiritual.
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9: DEZVOLTAREA AFACERII MELE

TNVATA —Duratd maxima: 60 de minute

1. TREI MODURI PRIN CARE SA-MI DEZVOLT AFACEREA

Citeste. Dupd ce afacerea ta a ajuns sd aiba succes constant in asigurarea
unui serviciu sau produs care aduce profit, poate fi pregdtitd pentru
ocazii de dezvoltare. Poate ca dezvoltarea afacerii a facut parte din
planul tdu Inca de la inceput sau poate fi o surpriza placuta datorata
muncii asidue si perseverentei tale. Cei mai multi proprietari de
afaceriisi dezvoltd afacerile intr-unul dintre cele trei moduri prezenta-
te mai jos. In acest capitol, vom Invéta in detaliu despre fiecare dintre
aceste moduri.

A CONCURA PENTRU UN
EXTINDEREA PIETEI TINTA MAI MARE PROCENTA
AL PIETEI

L - ¢
I/I\l an .J'. - ‘

2. TMI DEZVOLT SERVICIILE SAU PRODUSELE

EXTINDEREA SERVICIILOR
SAU PRODUSELOR TALE

Citeste. Un mod eficient de a-ti dezvolta afacerea este acela de a oferi servicii
sau produse suplimentare care indeplinesc nevoile clientilor tdi tintd.
Noile servicii si produse creeazd surse de incasdri suplimentare care
pot oferi stabilitate afacerii tale. Unele dintre exemple pot fi cele
ardtate mai jos.
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O afacere carese O pensiune care O companie care O companie care

ocupa de schim-  ofera mic dejun nchiriaza echi- ofera informatii
batul uleiului vinde pachete pamente pentru  privind sisteme
vinde filtre de pentru aniversari  skivinde bilete tehnice vinde asis-
aer, stergdtoa- care includ cioco-  pentru telecabine tenta cu prioritate.
re de parbriz si lata si trandafiri. si oferd servicii

solutii care repard de transport.

parbrizele ciobite.

Observa cd fiecare dintre serviciile si produsele dezvoltate din aceste
exemple sunt o extindere compatibila a activitatii principale a afacerii.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Timp de trei minute, gandeste-te si scrie cat mai multe idei de servicii sau
produse suplimentare pentru afacerea ta. Fii creativ si incearcd sa nu-ti limitezi gandirea.
Scrie tot ce iti vine In minte.

1. 7.
2. 8.
3 9
4 10.
5. 11.
6. 12.

Pasul 2. Revede-ti lista si incercuieste cele trei idei care crezi ca sunt cele mai promitdtoare
pentru dezvoltarea afacerii tale.

Pasul 3. Roaga cativa membri ai grupului sa impdrtaseasca cea mai promitatoare idee din
cele Tncercuite pentru afacerile lor. Membrii grupului trebuie sa ofere sugestii pentru a
putea cladi pe fiecare idee.
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9: DEZVOLTAREA AFACERII MELE

3. TMI EXTIND PIATA TINTA

Citeste. Un alt mod de a-ti ajuta afacerea sa se dezvolte este acela de a-ti
extinde piata tintd. Acest lucru iti va permite sa te concentrezi asupra
clientilor si sa comunici cu mai multi dintre ei, ceea ce se spera sd
duca la dezvoltarea afacerii. Unele dintre modurile in care iti poti
extinde piata tinta sunt aratate mai jos.

Concentreaza-te Deschide un nou Muta-te Tntr-un loc
asupra unui nou canal de vanzari mai mare sau mai bun
segment de clienti

Un proprietar al unei Un proprietar al unei O companie de inchi-

afaceri cu iImbraca- edituri creaza un nou  rieri se muta intr-un
minte pentru femei se  site web pentru a vinde sediu mai mare si mai
extinde vanzand produ- produse online. proeminent situat

Se pentru copii. la tarm.

Deschide un al Licentiaza-ti produsul Transforma-ti aface-
doilea sediu unui alt vanzator rea intr-o franciza

Un instructor de dans O companie care Un proprietar al unui
deschide un al doilea  produce suc ofera magazin de inghetata
studio intr-un oras permisiunea unuilant vinde dreptul pentru ca
din apropiere. de supermarket-uri sa afacerea ei sa se des-

vanda o bauturd sub  fdsoare intr-un alt loc.
propria eticheta.

Discuta. o Ce factori ai dori sa cercetezi si sa iei in considerare inainte sa
urmezi oricare dintre aceste optiuni?

o Cum ai mentine calitatea serviciilor sau produselor activitatii
principale a afacerii tale pe masurd ce-ti extinzi afacerea?
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ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Identificd un mod prin care poti sa-{i extinzi piata tinta. Scrie-ti ideea in spatiul
liber de mai jos.

Pasul 2. Impdrtiti-va in echipe de cate doi. Aldturi de coleg, discutati despre ideea pe care
0 aveti in legatura cu faptul de a va extinde piata tintd. Fiecare coleg trebuie sa ofere
sugestii constructive.

4. CONCUREZ PENTRU DOBANDIREA UNUI PROCENT MAI MARE AL PIETEI

Citeste. Poti, de asemenea, sa-ti dezvolti afacerea concurand pentru dobandi-
rea unui procent mai mare al pietei. Proprietarii de afaceri fac aceasta
concentrandu-se asupra avantajului lor competitiv si cresterii calitatii
serviciilor sau produselor, astfel incat clientii sd aleagd afacerea lor. De
exemplu, proprietarul unui cinematograf poate sd investeasca in
scaune confortabile si mancare de calitate superioard care pot sa
atragd oamenii care ar putea sa meargd la alte cinematografe.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Gandeste-te la 0 afacere care este in concurenta directa cu afacerea ta. Este
posibil ca aceasta sa nu fie la fel ca a ta, dar sd indeplineascd acelasi nevoi ale clientilor.
Scrie cele mai bune puncte de vanzare al serviciului sau produsului concurentei tale.

Pasul 2. Scrie modul in care serviciul sau produsul tau trebuie Tmbunatdtit pentru a putea
inspira clientii sd cumpere de la tine.

Pasul 3. Impértiti-va in echipe de cate doi. Presupune c3 propriul coleg este un potential
client. Discuta cu el despre ideea sau ideile pe care le-ai scris pentru pasul 2. Adresati
intrebari pentru a afla dacd respectivul coleg este interesat de ideea ta sau ideile tale.
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9: DEZVOLTAREA AFACERII MELE

5. PROFIT CAT MAI MULT DE OCAZIILE DE DEZVOLTARE

Citeste. Tocmai am invdtat despre trei moduri de a dezvolta o afacere. Dacd
doresti sa-ti dezvolti afacerea, trebuie sd cauti, in mod activ, potentia-
lele ocazii de dezvoltare. Proprietarii de afaceri de succes invatd
actionand (vezi D&L 58:26-28). Ei exercita intelepciune cand se gan-
desc la noi ocazii de a-si extinde afacerile evaluand cu atentie resurse-
le suplimentare si potentialele provocari. Insd, nu se tem s& incerce si
sa faca greseli. Ei vad greselile ca ocazii de a-si accelera procesul de
invatare, care i pot face mai puternici si-i pot apropia de Indeplinirea
obiectivelor personale. Ei au curajul sa schimbe obiectivul afacerii lor,
dacd este necesar, pentru a indeplini nevoile schimbatoare ale
clientilor.

Discuta. Imagineaza-ti un proprietar de afaceri care vopseste liniile
delimitatoare ale spatiilor de parcare. El ajunge la concluzia cd
poate sa-si dezvolte afacerea schimband obiectivul afacerii sale.
Dupa ce a discutat cu clientii sdi, el a aflat cd acestia ar plati mai
mult dacd afacerea sa ar vopsi cu negru semnele vechi si ar
instala bare de protectie si praguri limitatoare de viteza. El a
analizat aceasta in detaliu si crede cd are sens din punct de
vedere financiar, astfel hotdrdste sa profite de aceste noi ocazii.

o Ce ocazii sau obstacole ai observat care te pot face sa schimbi
obiectivul afacerii tale?
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6. IMI DEZVOLT OBICEIUL DE A FACE ECONOMII PERSONALE

Citeste. Abilitatea ta de a-ti dezvolta afacerea poate fi ajutatd in mare masura
cand ai economii personale de care te poti folosi. Un obicei prin care
se remarcd proprietarii de afaceri de succes este faptul ca, in mod
constant, economisesc bani. Am fost sfatuiti ca mai intai sd ne platim
zeciuiala si sa ne oferim donatiile. Apoi, sa ne platim pe noi insine
economisind o parte din banii nostri.

Faptul de a economisi bani asigura fonduri pentru urgente si nevoi
neasteptate. Asigurd, de asemenea, liniste sufleteasca, flexibilitate
privind hotarari legate de viata si resurse pentru ocazii precum dezvol-
tarea unei afaceri. Desi sunt multe moduri de a economisi bani, cel
mai important este sd economisim bani in fiecare saptamana.

Tehnologia te poate ajuta sd economisesti bani. Poti stabili o retinere
automata din salariu sau un transfer automat din contul curent in
contul de economii. Retinerile automate sau transferurile te pot ajuta
sa economisesti fara efort. Printre modurile practice de a economisi
bani se numara:

o crearea unui fond pentru situatii de urgenta;
o stabilirea unui buget;
o lucrul asupra obiectivului de a face economii pe termen scurt;

o depunerea in contul de economii a intregii sume de bani pe care o
primesti, cum ar fi rambursari de taxe, cadouri financiare cu ocazia
zilei de nastere, bonusuri si mosteniri financiare;

o deschiderea de conturi de economii pentru misiuni, educatie,
pensie, ocazii de afaceri sau alte obiective personale;

o economisirea banilor in numerar sau a restului primit.

Discuta. Ce moduri au functionat cel mai bine pentru a te ajuta sa econo-
misesti bani in mod constant?

7. ELIMIN COSTURILE INUTILE

Citeste. Pentru a mentine o marja de profit stabila, proprietarii de afaceri
trebuie adesea sa invete sa functioneze cu relativ putine resurse.
Proprietarii de afaceri de succes sunt cumpadtati si categorici cand
hotdrdsc care costuri sunt utile si care nu. Uneori, iau hotarari indraz-
nete tdind un anumit procentaj din costurile lor, si, apoi, gasind
moduri creative, dar totusi realiste, de a avea economii. Unele dintre
modurile obisnuite in care proprietarii de afaceri gestioneaza costurile
Tn mod eficient sunt ardtate mai jos.
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9: DEZVOLTAREA AFACERII MELE

Fii descurcaret. Foloseste Impreund cu altcineva sau
refoloseste echipamente si provizii; fii dispus sa cumperi
echipamente folosite In loc sd cumperi echipamente noi.

De exemplu, un magazin de design grafic a ales sa cumpere
mobilier de birou folosit care a fost adecvat pentru ceea ce
era nevoie.

Ramai concentrat. Foloseste timpul in mod eficient con-
centrandu-te asupra prioritatilor si proiectelor care generea-
za cele mai multe incasari.

© 6

De exemplu, o firma de inginerie s-a specializat concentran-
du-se asupra celor trei cele mai profitabile servicii ale ei.

Foloseste tehnologia. Foloseste tehnologia pentru a spori
productivitatea, a Imbunatdti comunicarea si a reduce
costurile.

De exemplu, pentru a reduce cheltuielile de transport, o
afacere care se ocupa de dezvoltare software a folosit
servicii de conferinte video si de telefonie la pret redus.

Foloseste puterea de achizitionare. Cumpdra sau obtine
oferte de pret de la mai multe surse, negociaza cheltuielile
pentru a obtine cel mai bun pret posibil sau cumpdrd in
cantitati mari.

®

De exemplu, o afacere care face produse din piele a cerut
oferte de pret de la diversi potentiali furnizori de piele.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Din lista de mai sus sau folosind propriile idei, identifica doua moduri prin care
poti reduce costurile pentru afacerea ta. Scrie-ti ideile mai jos.

Pasul 2. Impreund cu grupul, impartdsiti un mod eficient prin care ati redus costurile
pentru afacerea voastra sau moduri pe care i-ati vazut pe alti proprietari de afaceri ca
le-au folosit pentru a-si reduce Tn mod eficient costurile.
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CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
citatul de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

,Bdrbatii si femeile care isi pun vietile in slujba lui Dumnezeu vor
descoperi ca El poate face mult mai mult cu vietile lor decat pot
face ei. El va face ca bucuriile lor sa fie mai profunde, le va ldrgi
viziunea, va face ca mintea lor sa fie mai ascutitd, le va intari mus-
chii, le va aduce sentimente mai bune, inmulti binecuvantarile, oferi
mai multe ocazii, alina sufletele, aduce prieteni si va revarsa pace”
(Ezra Taft Benson, ,Jesus Christ - Gifts and Expectations”, Ensign,
dec. 1988, p. 4).

Bazandu-te pe ceea ce ai invdtat astazi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a te ajuta sa-ti dezvolti afacerea?

Ce masura vei lua in aceasta sdptdmana pentru a pune in practica
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?
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9: DEZVOLTAREA AFACERII MELE

IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

Impreund cu partenerul tiu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sa incepi sau sd iti dezvolti afacerea se va imbundtati
semnificativ pe mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@  Voi respecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru aceasta
saptamana:
o voi finaliza activitdtile ,stabileste obiective” si ,gaseste un indrumator”;
o voi termina de scris planul ,misiunea vietii mele” si il voi discuta cu familia
sau prietenii;

o voi ruga pe cineva sa-mi fie indrumator si vom stabili o datd cand sd
ne ntalnim.

Voi scrie n caietul meu de afaceri un plan detaliind modalitatile in care
intentionez sa-mi dezvolt afacerea la momentul potrivit.

sa reduc costurile pentru afacerea mea.

©  Voiscriein caietul meu de afaceri un plan detaliind modalitati in care pot

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

® llvoi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita ca, sGptdmana viitoare, ti se va cere sd raportezi numarul de zile in care ai
vorbit cu clientii, ai scris in caietul afacerii tale, ai facut vanzari si ai consemnat detalii
financiare (vezi tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul manualului.)

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.

172






10: FINANTAREA AFACERII MELE

RAPORTEAZA —Duratd maxima: 25 de minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea”.

Scriu, n caietul afacerii mele, un plan in care detaliez modurile in
care intentionez sd-mi dezvolt afacerea la momentul potrivit.

© Scriu, In caietul afacerii mele, un plan in care detaliez modurile in
care as putea sa-mi reduc costurile afacerii.

@ Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentul.

® Il contactez si 1l sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Alocd-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceastd saptamanad. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, impdrtaseste evaluarea ta partenerului tdu si discutd cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceasta saptdmana?

t tabel a urméy au. vei 1 completa i intof Abilitati cheie
o Juasaun pentru afaceri

exersezi formareo acestor obiceuri mportonte.

Angajamente din brosura.Temek | yogiamence privind dezvotarea afacei

Wa pocaiesc i

Folosesc zinic un regisry de venirl
Exemplu 5

saptamana 1 oo

sspuimanaz || L)

saptamana3 o

ssptamanaa |

saptamanas | (7 oo

saptamana s
s

saptamana7

saptamanas |

Saptamanas

saptamana 10 | |

Saptimana 11

Saptamana 12 | |
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PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut in ceea ce priveste respectarea
angajamentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce ainvdtat creand un plan pentru dezvoltarea afacerii tale?

o Ce ainvdtat creand un plan pentru reducerea costurilor
afacerii tale?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru saptdmana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Aloca-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA | LUNI MARTI | MIERCURI Jol VINERI | SAMBATA
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TEMELIA MEA: DOVEDESTE INTEGRITATE—
Durata maxima: 20 de minute

Cugeta. De ce i iubeste Domnul pe cei cu ,inima [integra]”?

Vizioneaza. ,What Shall a Man Give in Exchange for His Soul? (Ce ar da
un om in schimb pentru sufletul sau?)’, disponibild la srs.Ids.
org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste textul
care se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Discuta. Ce inseamna sa fii integru? Care sunt cateva moduri marunte
in care oameniisi vand sufletul pentru a obtine lucruriin
aceasta viata?

Citeste. Articolele de credinta 1:13 si lov 27:5.

ACTIVITATE (5 minute)

In particular, evalueazs-te in aspectele mentionate mai jos.

PUNE O CIFRA TNAINTEA FIECAREI SITUATII PENTRU A ARATA CAT DE
DES ACTIONEZI ASTFEL.
1 = niciodatd, 2 = uneori, 3 = des, 4 = intotdeauna

_1.mi tin promisiunile, angajamentele si legdmintele.

__ 2.Sunt total cinstit/cinstita In lucrurile pe care le spun siin evidentele pe care
le tin.

_ 3.Nu exagerez pentru a face ca lucrurile sd pard mai bune decat sunt.
_ 4 inapoiez ce Imprumut si nu iau lucruri care nu-mi apartin.

_5.Sunt total fidel/fidela sotiei mele/sotului meu in cuvinte si fapte.

6. Nutrisez niciodatd, nici mdcar atunci cand stiu cd nu as fi prins/prinsa.
_7.Cand gasesc ceva ce nu este al meu, 1l Tnapoiez proprietarului.

_ 8.Inapolez banii pe care 1i imprumut.

Discuta. Citeste Mosia 4:28 si cuvintele varstnicului Joseph B. Wirthlin.
De ce este faptul de a plati o datorie sau un imprumut
pentru o afacere sau pentru studii (precum un Imprumut de
la FPE) un lucru ce tine de integritatea personala?

la-ti |a-ti angajamentul ca, In timpul sdptamanii viitoare, sa faci
angajamente. |, jle de mai jos.

L F3 o Tmbunatdtire intr-unul dintre cele opt aspecte in
legdtura cu care te-ai autoevaluat in cadrul activitatii de
mai sus.

O Tmpértdseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai
invatat azi despre integritate.
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ARTICOLELE DE
CREDINTA 1:13

,Noi credem cd trebuie
sd fim cinstiti.”

10V 27:5

,Pand la cea din urmad
suflare imi voi apdra
nevinovdtia.”

MOSIA 4:28

,Sias dori ca sd va
aduceti aminte cd
oricine dintre voi care
Imprumutd de la
vecinul sdu, trebuie sd
dea Inapoi ceea ce a
Imprumutat, dupd
cum s-a inteles, cdci
altfel pdcatuiti; si
poate cd veti face ca si
vecinul vostru sd
pdcdtuiascd.”



WHAT SHALL A MAN GIVE IN EXCHANGE FOR HIS SOUL? (CE AR DA UN
OM IN SCHIMB PENTRU SUFLETUL SAU?

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

VY 1=
¥ |.‘ "'INE&‘.&S

VARSTNICUL ROBERT C. GAY. Odat3,
Salvatorul i-a intrebat pe ucenicii Sai:
,Ce ar da un om in schimb pentru
sufletul sau?” [Matei 16:26].

Cu multi ani in urmd, tatal meu m-a
invatat sd ma gandesc la aceasta
intrebare cu mare atentie. Cand eram
copil, parintii mei imi dadeau lucruri de
facut prin casa si imi dadeau bani de
buzunar pentru munca mea. Deseori,
am folosit acei bani, cincizeci si ceva
de centi pe sdptamand, pentru a
merge la cinematograf. Pe atunci, un
bilet la film pentru un copil in varstd de
11 ani costa 25 de centi. Astfel, Imi
ramaneau 25 de centi pentru batoane
de ciocolata, care costau 5 centi
bucata. Un film si cinci batoane de
ciocolatd! Nici cd se putea mai bine.

Totul a fost bine pana cand am implinit
12 ani. Cand asteptam la coada intr-o
dupa-amiaza, mi-am dat seama cd
pretul biletului pentru un copil in
varsta de 12 ani era 35 de centi, adica
doud batoane de ciocolatd in minus.
Nu eram chiar pregdtit sa fac un astfel
de sacrificiu si m-am gandit: ,Arati la
fel cum aratai sdptamana trecutd”.
Apoi, ajuns la casa, am cerut un bilet
de 25 de centi. Casiera mi |-a dat fard
ezitare si mi-am putut cumpadra cele
cinci batoane de ciocolatg, in loc de
trei.

Foarte fericit de realizarea mea, m-am
grabit mai tarziu acasa sa-i spun tatalui
despre marele meu castig. In timp ce
i-am povestit detaliile, el nu a spus
nimic. Cand am terminat, s-a uitat pur
si simplu la mine si a spus: ,Fiule, ti-ai
vinde sufletul pentru cativa banuti?”.
Cuvintele lui m-au facut sa imi para
rdu. Este o lectie pe care nu am uitat-o
niciodatd.

(,Ce ar da un omin schimb pentru
sufletul sau?” Ensign sau Liahona, nov.
2012, p. 34)

VARSTNICUL
JOSEPH B. WIRTHLIN

,Integritatea inseamnd
sd facem mereu ceea
ce este drept si bine,
indiferent de conse-
cintele imediate.
Inseamnd sd fim
neprihdniti din
profunzimea sufletului,
nu doar in faptele
noastre, ¢i, mai
important, in ganduri-
le si inima noastrd... O
minciund micd, o
inseldciune micd sau
folosirea unui avantaj
necinstit nu sunt
acceptate de Domnul...
Cea mai mdreatd
rdsplatd a integritdtii
este insotirea constan-
td a Duhului Sfant...
[care ne] va indruma
in tot ceea ce facem.”

,Personal Integrity”,
Ensign, mai 1990,
p. 30,32, 33
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10: FINANTAREA AFACERII MELE

TNVATA —Duratd maxima: 60 de minute

1. AM BANII NECESARI PENTRU A-MI DEZVOLTA AFACEREA?

Citeste. Am aflat ca proprietarii de afaceri de succes lucreaza pentru a crea un
ciclu pozitiv al fluxului de numerar. Prin planificare atentd si perseve-
rentd, ei dispun de suficient numerar pentru a-si mentine si dezvolta
afacerea. Ei cunosc situatia actuala a numerarului pe care il au siisi
actualizeaza Tn mod curent reprezentarea grafica a fluxului lor de
numerar. Ei ,[vdd] ca toate aceste lucruri sa fie fdcute in intelepciune
si ordine” (Mosia 4:27).

Mai mult, multi proprietari de afaceri cauta finantare pentru a urmadri
ocazii de dezvoltare, cum ar fi cele despre care am invdtat in capitolul
9. Dacd te hotarasti sa cauti finantare pentru afacerea ta, va trebui mai
intai sa ai o intelegere detaliata a fluxului de numerar al afacerii tale, in
special a numerarului pe care afacerea ta il consuma in prezent si care
se anticipeazd sa 1l consume. Este esential sa te asiguri cd afacerea ta
dispune de suficient numerar pentru a mentine functionalitatea,
pentru a face fata oricdror situatii neasteptate si pentru a se dezvolta
potrivit obiectivelor tale.

2. ESTE BINE SAU RAU SA IMPRUMUT BANI?

Citeste. Datoria personald si datoria afacerii sunt diferite. imprumuturile
personale sunt adesea folosite pentru a cheltui mai mult decat ne
permitem s& platim. Imprumuturile pentru afacere trebuie s3 fie
folosite pentru a produce mai mult decat putem sa producem. Con-
ducatorii Bisericii ne-au sfatuit sa evitdm datoriile personale. Varstni-
cul Joseph B. Wirthlin a spus: ,Unele datorii - cum ar fi cea pentru o
casa modestd, cheltuielile pentru educatie, poate pentru o prima
masind de care avem nevoie - pot fi necesare. Dar niciodatd nu ar
trebui sa intram intr-o sclavie financiara, cheltuind fara sa evaluam cu
atentie costurile” (,Datorii pamantesti, datorii ceresti”, Ensign sau
Liahona, mai 2004, p. 41).

Discuta. Gandeste-te la cineva pe care-l cunosti si care a Tmprumutat bani
pentru uz personal. L-a ajutat acest imprumut sau i-a facut rau?
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Citeste. Trebuie sa fim atenti cand ne gandim la datoria afacerii. Dar, cand
este gestionatd cu intelepciune, ,[datoria de afaceri rationald] repre-
zintd [unul dintre elementele dezvoltarii)” (Invdtdturi ale presedintilor
Bisericii: Ezra Taft Benson [2014], p. 296).

Aproape orice afacere necesita capital suplimentar, sau bani supli-
mentari, pentru a se dezvolta. Proprietarii de afaceri obtin, iTn mod
obisnuit, capital suplimentar prin economii proprii, prin finantare prin
imprumut sau prin finantare prin actiuni. Finantarea prin impru-
mut inseamnad a lua un Imprumut pentru afacere si, apoi, a-| rambur-
sa cu dobandd. Finantarea prin actiuni inseamna primirea de bani
in schimbul unei proprietati partiale asupra companiei.

In mod ocazional, proprietarii de afaceri primesc subventii guverna-
mentale sau bani din alte surse. De obicei, aceste fonduri nu trebuie
rambursate.

3. OPTIUNI DE FINANTARE PENTRU AFACEREA MEA

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes sunt atenti si creativi in legatura cu

strangerea fondurilor de care au nevoie pentru a-si dezvolta afacerea.
Exista multe modalitati de a obtine fondurile de care ai nevoie. Aceas-
ta sectiune le imparte in trei categorii. Categoria 1 abordeaza fonduri-
le care sunt utilizate frecvent in primul rand, cum ar fi economiile
personale. Categoria 2 exploreazad diferite surse de finantare prin
imprumut. Categoria 3 rezuma optiuni de finantare mai putin obisnui-
te care se aplicd anumitor proprietari de afaceri.

Categoria 1. Surse de finantare obisnuite

Citeste. Cei mai multi proprietari de afacerisi finanteaza initial dezvoltarea
afacerii, bazandu-se pe propriile economii, prin ,start-up” (faptul de a
face singuri munca si de a nu se bizui pe ajutor extern) si prin obtine-
rea de imprumuturi sau bani de investitii de la membri apropiati ai
familiei sau prieteni. Aceste optiuni le permit sd ia hotdrari rapide si sa
fie flexibili in gestionarea dezvoltarii afacerii lor.
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10: FINANTAREA AFACERII MELE

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Impreuna cu membrii grupului, cititi, cu glas tare, descrierile, avantajele si
dezavantajele tipurilor de finantare de mai jos.

SURSE DE FINANTARE OBISNUITE

SURSA

DESCRIERE

AVANTAJE

DEZAVANTAJE

Economiile
proprietarului

Proprietarul utilizeaza
economiile personale

Proprietarul
pastreaza

Sacrificiu perso-
nal si familial si

ca imprumut pentru controlul asupra riscul.
afacere sau pentru a afacerii. Posibile fonduri
investifn aceasta. Acces usor si insuficiente.
imediat.
Minimum de
formulare.
~Start-up” Proprietarul face toatd Proprietarul Dezvoltare
munca, in loc s& pdstreaza inceata.
angajeze alte persoane controlul asupra Potentiald lipsa
sau sd ia un Imprumut. afacerii. de abilitati
Reduce nevoia
de numerar.
Angajament
ridicat in ceea ce
priveste
calitatea.
Familia si Mempbrii familiei si Loialitate si Posibile relatii
prietenii prietenii Imprumuta sprijin. tensionate.
bani afacerii sau Flexibilitate Tn Posibilitatea unei
investesc in ea. ceea ce priveste interferente
ratele si conditii- nedorite cu
le financiare. afacerea.

Pasul 2. Ai experienta anterioara cu oricare dintre aceste surse de finantare? Dacd da, ce
cunostinte ai? Daca nu, ce ganduri sau ingrijorari ai?
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Categoria 2. Surse de finantare prin imprumut

Citeste. Pe langa utilizarea resurselor de finantare personale, multi proprietari
de afaceri cautd fonduri imprumutandu-se, sau prin finantare prin
imprumut. Intrebdrile de mai jos pot ajuta in luarea unei hotarari de a
fmprumuta.

o Imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea, nu pentru motive
personale?

o Tmprumut pentru a sustine o afacere care, In cele din urmg,
nu va fi profitabila?

o Este momentul potrivit sd-mi asum acest risc?
o Mad simt confortabil cu termenii imprumutului pe care I-as primi?
o Imprumut suma corects?

o Voi putea sa rambursez datoriile si sa-mi mentin operatiunile
afacerii cu un risc minim pentru a avea un flux de numerar pozitiv?

Discuta. Imagineaza-ti ca te gandesti sa imprumuti bani pentru afacerea
ta. In cadrul grupului, discutati cum va vor ajuta fiecare dintre
intrebdrile anterioare cu aceastd hotarare.

Citeste. Cardurile de credit sunt cea mai obisnuita sursa de finantare prin
fmprumut, dar au rate ridicate ale dobanzii. O linie de credit este o
optiune flexibila care permite proprietarilor de afaceri sa gestioneze
urcusurile si coborasurile fluxurilor lor de numerar. Imprumuturile
bancare, credite prin intermediul microfinantdrii si creditarea de la
persoand la persoana disponibile sunt, de asemenea, valabile si ofera
multe avantaje, dar de obicei necesita un proces riguros de aplicare.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. iImpreund cu grupul, cititi fiecare din descrierile surselor de finantare prin
imprumut de mai jos. Apoi, revedeti informatiile care compard aceste surse de finantare
prin iImprumut si indica diferente dintre ele.
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SURSE DE FINANTARE PRIN TIMPRUMUT:

AVANTAJE S| DEZAVANTA JE

CARD DE CREDIT | LINIE DE CREDIT | TMPRUMUT | TIMPRUMUT PRIN | CREDITAREA DE LA
LABANCA | MICROFINANTARE PERSOANA LA
PERSOANA
Proprietarul face O institutie O banca O organizatie Persoanele fizice
achizitiicuun card | financiard faceun | imprumuta fmprumutad o mica Tmprumuta unui
de credit si este de | imprumut flexibil, bani suma de bani unei proprietar de afaceri
asteptat sa care permite unui proprietarului afaceri care nu poate | neinrudit printr-un
pldteascd suma proprietar sa asteptand primi un Imprumut | serviciu online.
fmprumutata cu imprumute in mod | platile bancar. Aceste
dobanda. repetat, pe termen | Imprumutului | Imprumuturi sunt
scurt, pentru programate cu | disponibile in
necesitatile fluxului | dobanda. aproape fiecare tara.
de numerar al
afacerii.
CHEIA: P = puternic = Moderat B =siab

VITEZA CU CARE PRIMITI FONDURI

GARANTII SI DECLARATII FINANCIARE

Linie de credit

- (dureaza mai mult pentru a primi fonduri)
Tmprumut de la banca

- (dureaza mai mult pentru a primi fonduri)
Tmprumut de microfinantare

- (dureaza mai mult pentru a primi fonduri)

Creditarea de la persoana la persoana
(dureaza mai mult pentru a primi fonduri)

Card de credit
(primeste fonduri rapid)

Card de credit
(nu este necesar)

Linie de credit

Tmprumut de la banca

- (obligatoriu)

Tmprumut de
microfinantare

Creditarea de la persoana la

persoana

ESTE NEVOIE DE EVALUAREA UNUI CRE-

DIT BUN

RATA DOBANZII

Linie de credit

Tmprumut de la banca
(obligatoriu)

Tmprumut de microfinantare

Creditarea de la persoana la

persoana

Card de credit
(nu este neapdrat necesar)

Tmprumut de microfinantare

- Card de credit

(dobéanzi relativ mari)

Linie de credit
(rate variabile relativ mici)

Tmprumut de la banca
(rate fixe relativ mici)

Creditarea de la persoana
la persoana

MARIMEA IMPRUMUTULUI

Card de credit
(o suma relativ mica)

Linie de credit

Tmprumut de microfinantare
- (0 suma relativ micd)
- Creditarea de la persoani la persoana
(o suma relativ mica)

Tmprumut de la banca
(o suma relativ mare)




Pasul 2. impreund cu membrii grupului, cititi, cu glas tare, fiecare situatie de mai jos. Aflati
ce optiune de finantare prin imprumut credeti cd este cea mai buna si motivele pentru
alegerea voastra. Furnizati un raspuns pentru fiecare situatie inainte de a o citi pe
urmatoarea.

Situatia A. Malik are nevoie imediat de 2.000 de dolari pentru a achizitiona materiale
pentru afacerea sa de decordri de sarbdtori. Avand in vedere caracterul sezonier al
afacerii sale si capacitatea sa de a efectua vanzari imediate, el are convingerea cd poate
rambursa acesti bani in termen de 30 de zile.

Situatia B. Nina are o afacere de productie de scari personalizate. Ea are aceasta afacere
de 18 luni si are nevoie de 35.000 de dolari a cumpadra un strung mai bun. Ea are un
credit bun, dar putine garantii.

Situatia C. Saki are nevoie de 10.000 de dolari pentru a finanta un joc pe care il dezvolta.
Tocmai si-a inceput afacerea, nu are situatii financiare anterioare si anticipeaza cd va dura
ceva timp pentru a rambursa acesti bani.

Pasul 3. Scrie un rdspuns individual la una dintre intrebdrile de mai jos.
Ce sursa de finantare prin imprumut doresti sd cercetezi in continuare pentru afacerea ta?

Daca nu crezi ca afacerea ta va avea nevoie de finantare prin imprumut in viitorul apro-
piat, despre ce sursd de finantare prin imprumut doresti sa afli mai multe?

Categoria 3. Surse de finantare rare

Citeste. Proprietarii de afaceri sunt ocazional capabili sa caute optiuni alterna-
tive de finantare, dupa cum se aratd in tabelul de mai jos. Aceste
optiuni variaza in functie de domeniu si de tipul de afacere. Ele nu
sunt obisnuite pentru majoritatea proprietarilor de afaceri mici.
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ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Impreund cu membrii grupului, cititi, cu glas tare, descrierile, avantajele si
dezavantajele tipurilor de finantare de mai jos.

SURSE DE FINANTARE RARE

184

SURSA

DESCRIERE

AVANTAJE

DEZAVANTAJE

Strangerea
de fonduri de
la multimi de
oameni

Un numar mare de
oameni contribuie cu
sume mici prin interme-
diul Internetului pentru

Posibilitatea de a
strange rapid fonduri
semnificative.

o}

Multe afaceri nu
sunt urmarite de
,multime”

Genereazd interesul o Riscul copierii ideii
o afacere pe care o consumatorilor. tale de afaceri.
sustin. Testeaza posibila
cerere pentru produs.
Investitor Una sau mai multe Cel care imprumutd o Posibile opinii
privat persoane bogate primeste fonduri si-si diferite si interfe-
investesc intr-o afacere face legdturiin rente in afacere.
care are potential de domeniul afacerilor. o Presiune pentru a
crestere majora. Investitorul slujeste se obtine rezultate.
drept consilier
experimentat.
Capital de O firma financiara Fonduri mari permit | o Proprietarul sacrifi-
risc investeste o suma mare afacerii sd se dezvolte ca o parte din
de bani si se asteapta la rapid. controlul asupra
dezvoltarea afacerii si Creste credibilitatea si afacerii.
vanzarea eventuald a oferd potentialul de a | o Atentie sporita
afaceril. atrage mai multi clienti|  acordat3 cresterii si
si investitori mai mari. vanzarii, in cele din
urma, a afacerii
o Presiune pentru a
se obtine rezultate.
Incubator O organizatie oferd unei Creste credibilitatea. | o Posibilitatea de anu

sau accelera-
tor de afaceri

afaceri un spatiu de
lucru, infrastructurg,
indrumare si conexiuni

Reduce cheltuielile si
nevoia de numerar.

Ofera experientd,

oferi valoare
suficientd proprieta-
rului afacerii.

in afaceri. Tndrumare S| o Posibilitatea ca
asistents. proprietarul sd dea
prea multe din
actiunile afacerii.
Subventie Guvernul oferd fonduri Expunere si credibilita-| o Necesitd timp
unei afaceri pentru un te care atrag investi- pentru a primi
anumit scop. tori, clienti si alti fonduri.
creditori o Dificil s& intrunesti
Fondurile nu trebuie cerintele de calitate.
rambursate.




Pasul 2. Raspunde la intrebarea de mai jos.

Ce sursa de finantare rard, dacd este cazul, doresti sa cercetezi in continuare pentru

afacerea ta? De ce?

4. CERCETAREA OPTIUNILOR DE FINANTARE

Citeste. Gdsirea celor mai bune surse de finantare pentru afacerea ta necesita
un efort consecvent. Sursele de finantare variaza foarte mult in functie
de locatie, deci este important sa discuti cu oamenii in care ai incredere
din reteaua personald si comunitard. Resursele online, guvernamentale
si comunitare te vor ajuta, in mare mdsurd, in cercetarea ta.

Discuta. o Ce organizatii locale sau nationale ar putea oferi indrumdri sau
resurse in legdtura cu finantarea afacerii?

o Ceresurse online ar putea oferi indrumari pentru finantarea
afacerii?

ACTIVITATE (5 minute)

Gandeste-te si, apoi, scrie raspunsuri la intrebarile de mai jos.

o Ce resurse online vei revedea in aceasta sdptamanad pentru a afla mai multe
despre potentialele optiuni de finantare? Daca nu stii ce resurse online sd acce-
sezi, ce subiecte de finantare doresti sa cercetezi si sa le intelegi mai bine?

o Cu cine vei vorbi sdptdmana aceasta din reteaua personald sau comunitard pentru
a afla mai multe despre optiunile de finantare?
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5. INTEGRITATEA IN RELATIILE FINANCIARE

Citeste. Al treisprezecelea articol de credinta afirmd ca noi credem ca trebuie
sa fim cinstiti. Relatiile financiare se bazeaza pe incredere si integritate
personald. Faptul de a actiona cu integritate Tnseamna sa ne respec-
tam Tntelegerile si evitam orice practici inseldtoare.

Daca imprumutdm bani, trebuie sd ne asiguram cd ii platim inapoi.
Domnul ne aminteste in Doctrina si legaminte: ,Dacd imprumuti de la
aproapele tau, trebuie sa restitui ceea ce ai imprumutat” (D&L 136:25).

Daca obtinem bani pentru afacerea noastra printr-un imprumut, de la
investitori sau printr-o subventie, trebuie sd folosim banii in scopul
pentru care ni s-au dat, nu pentru alt scop. Cand persoane sau
organizatii ofera bani afacerii noastre, trebuie sa aiba incredere ca ne
vom onora intelegerea.

Am fost sfatuiti s stam deoparte de aranjamentele financiare pe care
nu le intelegem, care sunt prea bune pentru a fi adevdrate, care
prezinta conflicte de interese sau care ne plaseaza in situatii etice
discutabile sau ilegale.

Discuta. Ce aiinvatat despre obligatia de a da dovadd de integritate Tn
chestiuni financiare si de a evita practicile inselatoare?

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Scrie cum poti sa dai dovada de integritate cand primesti si folosesti bani de la
altii pentru a-ti dezvolta afacerea.

Pasul 2. impreuns cu membrii grupului, impé&rtasiti unele dintre ideile pe care le-ati scris
la pasul 1.
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CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetul de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

,Nu te teme, caci Eu sunt cu tine; nu te uita cu ingrijorare, cdci Eu
sunt Dumnezeul tau; Eu te intdresc, tot Eu iti vin in ajutor. Eu te
sprijin cu dreapta Mea biruitoare.” (Isaia 41:10)

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare, dacd este
necesar, esti inspirat sa faci, care sa te ajute sa gasesti finantare
pentru afacerea ta?

Ce mdsurad vei lua In aceastd saptdmanad pentru a pune in practicd
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?
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IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

Impreund cu partenerul tiu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sa incepi sau sd iti dezvolti afacerea se va imbundtdti
semnificativ pe mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@ Voirespecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru
aceasta saptamana:
o ma Imbunatatesc intr-unul din modurile pe care le-am ales pentru a da
dovada de integritate;

o le iImpdrtdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
despre integritate.

Voi vorbi cu persoana sau persoanele pe care le-am identificat in reteaua
personald sau comunitard, pentru a afla mai multe despre posibilele
optiuni de finantare pentru afacerea mea.

© Voianaliza resursele online sau subiectele pe care le-am identificat
pentru a afla mai multe despre posibilele optiuni de finantare pentru
afacerea mea.

© Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

®  1lvoi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita ca, sdptdmana viitoare, ti se va cere sd raportezi numarul de zile in care ai
vorbit cu clientii, ai scris in caietul afacerii tale, ai facut vanzari si ai consemnat detalii
financiare (vezi tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul manualului).

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.
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Spuneti o rugaciune de deschidere.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@) Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea”.

Vorbesc cu persoana sau persoanele pe care le-am identificat in
reteaua personala sau comunitard, pentru a afla mai multe
despre posibilele optiuni de finantare pentru afacerea mea.

(© Revad resursele online sau subiectele pe care le-am identificat
pentru a afla mai multe despre posibilele optiuni de finantare
pentru afacerea mea.

(O Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentul.

® 1l contactez sifl sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Aloca-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceastd saptamand. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, impartdseste evaluarea ta partenerului tau si discuta cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos.

Discuta. Ceincercariai avut in ceea ce priveste respectarea
angajamentelor tale din aceasta saptamana?

Exemplu

Saptiman:

Saptamana

Saptiman:

saptamana

saptamana

Saptimana

Saptamana

saptamana

saptamana

Saptiman:

e|o|o|o|e|/e|e|e|o e e|e
e|o|o|o|e|/e|e|e|o e e|e

Saptamana

Saptamana
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PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dupé ce v-ati evaluat eforturile, adunati-vd in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre Indemanadrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut In ceea ce priveste respectarea
angajamentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce ailnvdtat cercetand posibile optiuni de finantare pentru
afacerea ta?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru sdptdmana urmatoare. In
general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI Jol VINERI SAMBATA
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TEMELIA MEA: COMUNICA - SOLICITA SI ASCUL-

ﬂlﬂlﬂ TA —Durata maxima: 20 de minute

Cugeta.

Vizioneaza.

Discuta.

Citeste.

Discuta.

Cand mi-a raspuns Tatdl Ceresc la rugaciuni?

,Creating Lift (S8 producem o ridicare)’, disponibila pe
srs.lds.org/videos. (Nu ai acces la prezentarea video?
Citeste textul care se gaseste la sfarsitul acestei sectiuni.)

Cum putem recunoaste raspunsurile la rugdciunile noastre?
De ce este ascultarea o parte esentiala a rugdciunii?

Doctrina si legaminte 8:2 si cuvintele presedintelui
Russell M. Nelson.

De ce este ascultarea o indemanare esentiald? Cum ne poate
ajuta Tn munca noastra faptul de a asculta cu atentie?

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. Impreuna cu membrii grupului, cititi pasii din diagrama de mai jos si
discutati, pe scurt, cum va pot ajuta sd fiti un ascultdtor mai bun.

4

INTREABA

o Intreaba: ,Am inteles

corect?”.

o Ascultd si asteapta un

raspuns.

@

CONCENTREAZA-TE

o Acordd atentie cuvintelor
vorbitorului si limbajului
trupului acestuia. @

o Nu-lintrerupe.

o Nu citi sau trimite mesaje
text pe telefonul tau.

APRECIAZA

o Uitd-te la vorbitor.

o Foloseste cuvinte
scurte precum ,da”
sau ,bine”.

@ o Multumeste-i
= vorbitorului.
RECAPITULEAZA

o Spune: Deci, spuneti cd..."
o Apoi, repetd ceea ce ai auzit.

Pasul 2. Roagd unul sau doi membri ai grupului sa le spuna celorlalti despre o
provocare sau o intrebare pe care o au. Toti ceilalti trebuie sa Tncerce sd asculte
urmand pasii de mai sus.

Pasul 3: Dupd ce au terminat, intreaba membrii grupului care au vorbit cum
s-au simtit cand memobrii grupului au incercat cu adevdrat sa-i asculte.
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DOCTRINA S|
LEGAMINTE 8:2

LEu iti voi spune e,
in inima si in mintea
ta, prin Duhul Sfant,
care va veni asupra
ta si care va trdi in
inima ta.”

PRESEDINTELE
RUSSELL M. NELSON

»Sufletul dumneavoas-
trd va fi binecuvantat
pe mdsurd ce invatati
sd ascultati, apoi
ascultati pentru a
invdta de la copii,
pdrinti, colegi, vecini si
conducdtori ai Bisericii,
toti acestia vd vor spori
capacitatea de a auzi
sfatul din cer.”

,Listen to Learn”, Ensign,
mai 1991, p. 24.



Citeste. Citeste cuvintele presedintelui Henry B. Eyring si pe cele ale
varstnicului Robert D. Hales.

la-ti |a-ti angajamentul ca, In timpul sdptamanii viitoare, sa faci

angajamente. |, ryrile de mai jos.

[0 Roaga-te individual si impreuna cu familia in fiecare dimi-
neata si seard. Acorda-ti timp ca, dupa fiecare rugaciune, sda
asculti, cu piosenie, indrumarea pe care o primesti.

O Tmpartiseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai

invdtat azi despre comunicare.

CREATING LIFT (SA PRODUCEM O RIDICARE)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

PRESEDINTELE DIETER F. UCHTDORF.
Pentru a putea indlta un avion de la
sol, trebuie s3 produci ridicarea. In
aerodinamicg, ridicarea are loc atunci
cand aerul trece peste aripile avionului
in asa fel incat presiunea de dedesub-
tul aripii este mai mare decat presiu-
nea de deasupra aripii. Cand puterea
ridicarii depdseste atractia in jos
provocata de gravitatie, avionul se
nalta de la sol si se realizeaza zborul.

In mod similar, noi putem realiza
ridicarea n planul vietii noastre
spirituale. Cand forta ce ne indreapta
spre cer este mai mare decat ispitele
si necazurile care ne trag in jos, putem
Sa urcam si sa ne avantam spre
regatul Spiritului.

Desi sunt multe principii ale Evangheli-
ei care ne ajutd sa ne putem ridica, eu
doresc sa ma concentrez asupra unuia
anume.

Rugdciuneal

Rugaciunea este unul dintre principiile
Evangheliei care asigurd ridicarea.
Rugdaciunea are puterea de a ne ridica
din grijile noastre lumesti. Rugdciunea
poate sd ne ridice din norii disperdrii
sau intunericului intr-un orizont
luminos si limpede.

Printre binecuvantdrile, privilegiile si
ocaziile cele mai mari pe care le avem
in calitate de copii ai Tatdlui nostru
Ceresc este faptul ca putem vorbi cu El
prin rugéciune. i putem vorbi despre
experientele vietii noastre, despre
incercarile si binecuvantarile de care
avem parte. Putem sa auzim si sd
primim indrumarea celestiald de la
Spiritul Sfant oricand si oriunde.

(Vezi Dieter F. Uchtdorf, ,Prayer and the
Blue Horizon", Ensign sau Liahona, iun.
2009, p. 5-6.)

PRESEDINTELE
HENRY B. EYRING

,Tatdl nostru Ceresc
aude rugdciunile
copiilor Sdi de pe
intreg pdmantul, care
se roagd sd aibd
hrand sd mdnance,
haine cu care sd se
imbrace si pentru
demnitatea ca ei sd le
dobandeascad prin
propriile lor eforturi.”

,Ocazii de a face bine”,
Ensign sau Liahona,
mai 2011, p. 22

VARSTNICUL
ROBERT D. HALES

JTrebuie sa cerem
ajutor de la Tatdl
nostru Ceresc si sd
cautdm tdrie prin
ispdsirea Fiului Sdu,
Isus Hristos. Atat in
lucrurile materiale, cat
si in cele spirituale,
obtinerea acestui
gjutor divin ne dd
posibilitatea sd ne
ingrijim cu atentie si
cumpdtare de noi
insine si de ceilalti.”

,Sa ne ingrijim cu atentie
si cumpdtare de lucrurile
materiale si spirituale”,
Ensign sau Liahona, mai
2009, p. 7-8
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TNVATA —Duratd maxima: 65 de minute

1. VIZIUNEA PRIVIND AFACEREA MEA

Citeste. Proprietarii de afaceri de succes se gandesc la ce va deveni afacerea
lor si comunica aceasta. Ei stabilesc o viziune privind afacerea lor.
Viziunea este o imagine a unui nivel viitor dorit. In Perla de mare pret,
citim cd Domnul ,[a] creat, spiritual, toate lucrurile... inainte ca ele sa
fie de la naturd pe suprafata pamantului” (Moise 3:5). In mod asems-
nator, proprietarii de afaceri trebuie sa creeze mental viitorul afacerii
pe care intentioneazd sa o cladeascd fizic.

Faptul de a crea o viziune este un semn al conducerii. Acest adevdr
este valabil si pentru afacerea ta. Viziunea ta 1ti va indruma actiunile si
vd va ajuta, pe tine si pe cei alaturi de care lucrezi, sa va concentrati
energia si eforturile.

Nu este suficient sa creezi o viziune, iar, apoi, sa speri ca afacerea ta
va avea succes. Va trebui sa muncesti din greu si sd fii perseverentin
a-ti transforma viziunea in realitate.

e --:-_-H.“-;
Stanga: Schita presedintelui Gordon B. Hinckley privind
construirea templelor mici, 1997. Dreapta: Un templu

mic finalizat in Colonia Juarez, Mexic, dedicat Tn anul 1999.

ACTIVITATE (10 minute)

Pasul 1. Deseneaza cum va ardta afacerea ta imediat dupd ce vei fi dobandit succesul
viitor pe care ti-l imaginezi. Ofera cat mai multe detalii. Nu ezita sd adaugi cuvinte sau
expresii descriptive in desenul tdu.



Viziunea mea privind afacerea mea

Pasul 2. Roaga cativa membri ai grupului sa-si prezinte desenul si sa-I explice.

Pasul 3. Enumera etapele intermediare importante pe care afacerea ta trebuie sd le
realizeze pentru a indeplini viziunea pe care ai creat-o la pasul 1. Daca este posibll,
estimeaza cand vei realiza aceste etape intermediare importante.

O

O
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2. STANDARDIZAREA AFACERII MELE

Citeste. O afacere nu trebuie sa depinda in totalitate de proprietarul ei.

Proprietarii de afaceri de succes redacteaza manuale de operare siisi
documenteaza fluxul tehnologic pentru a ardta cum sd se efectueze
munca standard din afacerea lor. Aceste resurse nlesnesc calitatea si
consecventa in etapele afacerii. Ele sunt utile pentru instruirea noilor
angajati si pentru mentinerea celor mai bune practici printre actualii
angajati. Ele trebuie sa fie frecvent revdzute si actualizate.

Faptul de a redacta un manual de operare si de a-ti documenta fluxul
tehnologic pentru sarcini concrete va stabili asteptari, va ajuta anga-
jatii sa indeplineasca obiective generale si va asigura consecventa.
Aceasta documentare face posibil ca cineva sa indeplineasca o sarcina
cand un angajat care o indeplineste de obicei este bolnay, este In
concediu, are 0 urgenta sau paraseste afacerea. Avand fluxuri tehno-
logice actualizate, 1ti poti imbunadtdti afacerea si nu vei munci, pur si
simplu, doar pentru a o mentine.

Faptul de a redacta un manual de operare si de a-ti documenta fluxul
tehnologic te va ajuta, de asemenea, daca esti singurul angajat al
afacerii tale. Procesul de documentare te va ajuta sa-ti structurezi si
sa-ti standardizezi afacerea. Va ajuta ca afacerea ta sa fie mai bine
organizatd. Fluxurile tehnologice de lucru documentate sunt, de
asemenea, o resursa de cunostinte care te ajutd sa-ti aduci aminte
sarcinile pe care le indeplinesti mai rar.

Discuta. o In calitate de proprietar de afacere, de ce este important

pentru tine sa redactezi un manual de operare si sa-ti docu-
mentezi fluxul tehnologic pentru sarcini concrete?

o Ce sarcini sau etape ale afacerii trebuie sa documentezi, astfel
incat munca sa poatd fi efectuata in mod consecvent?

ACTIVITATE (5 minute)

Alege o sarcind importantd a afacerii pe care o indeplinesti cu regularitate. Aceasta
sarcina poate fi ceva simplu, cum ar fi emiterea unei facturi sau o incasare. Scrie sarcina
si, apoi, scrie Indrumdrile, pas cu pas, pentru a o indeplini. Acest exercitiu este primul pas
pentru a putea redacta un manual de operare pentru afacerea ta.



Exemplu: efectuarea unei depuneri

1. Deschide registrul contabil

2. Scrie data depunerii

3. Scrie numele persoanei sau firmei care face depunerea
4. Scrie suma care se depune

5. Scrie numarul contului in care se face depunerea

6. Apasd pe Salveaza

Sarcina:

Instructiuni pas cu pas
1.

2.

© N o vk W

3. MA ASIGUR CA AFACEREA MEA RESPECTA LEGILE S| REGULAMENTELE
DE FUNCTIONARE.

Citeste. Proprietarii de afaceri au responsabilitatea de a se asigura cd afacerea
lor respectd toate legile si regulamentele de functionare. Legile si
regulamentele diferd in functie de domeniul si locul afacerii, asadar este
important ca fiecare proprietar de afacere sd se gandeascad la cerintele
si reglementarile legale care-i privesc (1) la nivel local, (2) la nivel
judetean, (3) la nivel national si (4) la nivel international.
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ACTIVITATE (15 minute)

Pasul 1. Scopul acestei activitati este de a identifica si discuta despre cerintele legale pe

care s-ar putea sa nu le cunosti. In cadrul grupului, cititi cu glas tare, lista categoriilor juridice

si de reglementare din coloana din stanga de mai jos. Apoi, gandeste-te la fiecare cerintd

legala sau reglementare care crezi ca este valabila pentru afacerea ta. Daca stii detaliile

privind cdsuta pe care ai bifat-o, include-le in coloana ,Note”. Dacd randul respectiv nu este

valabil pentru afacerea ta, omite-l.

CERINTE LEGALE PENTRU AFACEREA MEA

Exemple Local | Judetean | National | International Note
Structura Corporatie,
afacerii parteneriat
Securitatea si
confidentiali- | Informatii financiare;
tatea informatii personale

informatiilor

Angajare si
munca

Salariul minim;
protectia copiilor
impotriva exploatarii
prin muncd; oferirea
conditiilor optime de
munca pentru cei cu
dizabilitafi

Reglementari
privind mediul

Aruncarea deseurilor;
prevenirea poludrii

Reglementari
financiare

Legi privind titlurile
(de actiuni, proprieta-
te); legi care combat
concurenta neloiald

Reglementari
privind
sanatatea si
securitatea
locului de
munca

Protectia impotriva
caderilor de la
naltime; protectie
privind inhalarea de
produse periculoase.

Cerinte pentru
asigurari

Asigurare de rdspun-
dere civilg; asigurare
de compensare
pentru muncitori

Proprietate

Drepturile de autor;

intelectuala patent

Licenta pentru
Licente si afaceri; autorizatie
autorizatii pentru gestionarea

alimentelor

Pasul 2. iImpreun3 cu grupul, discutati despre unele dintre resursele locale si zonale care
il pot ajuta pe proprietarii de afaceri sd inteleaga obligatiile legale si reglementarile care-i

privesc.



Pasul 3. Selecteazd cateva subiecte din tabelul de mai sus pe care le vei studia in aceasta
saptamana, pentru afacerea ta.

4. INVESTIREA TN ANGAJATI

Citeste. Adaugarea unuinou angajat la afacerea ta este o hotarare importanta
care necesita un proces de angajare organizat si implica rugdciunea.
Proprietarii de afaceri de succes scriu o fisa a postului detaliata
pentru a le Indruma hotararile privind angajarile. Fisa postului il
informeaza pe candidat despre cerintele de munca sill ajuta pe
angajator sd anunte indemanarile, cunostintele si abilitatile de care va
avea nevoie noul angajat.

ACTIVITATE (5 minute)

Scrie raspunsurile la intrebarile de mai jos. Aceasta activitate te va ajuta sa te gandesti la
idei pe care le vei putea folosi Intr-o viitoare fisd a postului.

Pasul 1. Gandeste-te la prima (sau urmdtoarea) persoana angajata. Ce nevoi va indeplini
acest angajat?

Pasul 2. Ce indemanadri, cunostinte sau abilitati trebuie sa aiba acest angajat?

Discuta. De ce este important sa fim atat metodici, cat si sa ne rugam
cand angajam pe cineva?

Citeste. Pentru a dezvolta o afacere infloritoare, este esential sa-ti conduci
angajatii si sa-i incurajezi sa progreseze. Conducatorul este cineva
care motiveazd alti oameni sa-1 urmeze. Calitatea de conducator nu
rezultd dintr-un titlu sau o pozitie, ci este dobandita prin abilitatea de
a convinge, incuraja si indruma grupul catre un obiectiv dorit. A-ti
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incuraja angajatii sa progreseze inseamna sa le oferi ocazii de a-si
demonstra si dezvolta indemandrile si interesele. Proprietarii de
afaceriintelepti isi ajutd angajatii sa-si alinieze progresul personal cu
progresul afacerii.

Discuta. Cum iti poti incuraja angajatii actuali sau pe cei viitori sa

progreseze?

Citeste. Ca proprietar de afacere, 1ti poti ardta calitatea de conducdtor prin

modul in care faci angajarile si iti coordonezi angajatii. Aceastd sectiu-
ne descrie trei principii indrumatoare.

Primul principiu este sa angajezi fiind meticulos si sa concediezi
repede. De exemplu, sa ne imaginam ca Vivian detine o firma de
asistentd la domiciliu. Ea Isi face timp pentru a angaja cel mai bun
candidat bizuindu-se pe fisa postului detaliata. Ea, de asemenea, ia
madsuri imediate in ceea ce priveste concedierea unui angajat care
aratd ca nu este potrivit pentru post sau pentru afacere. In ambele
cazuri, Vivian ia hotdrari care vor fi pentru folosul angajatilor ei si al
propriei afaceri pe termen lung.

Al doilea principiu indrumdtor este sa asiguri instruire adecvata.
De exemplu, sd ne imaginam cd un inginer mecanic pe nume Nat are
propria afacere. Nat 1l ajuta pe angajatul sau, Miles, sa-si faca un plan
de dezvoltare personala si-i ofera accesul la instruire. Cu noile sale
indemanari si cu noua instruire, Miles, va putea in curand sd adminis-
treze mai multe proiecte importante pentru afacere. In schimb, Nat
are mai mult timp la dispozitie pentru dezvoltarea afacerii.

Al treilea principiu indrumadtor este sa verifici mai mult si sa
presupui mai putin. Acest principiu nu sugereaza cd trebuie sa
controlezi fiecare miscare a angajatilor tdi. Ins&, inseamnd ¢4 trebuie
sa fii constient de munca pe care o desfdsoard si sa stii cum i poti
ajuta. De exemplu, sd ne imagindm ca Cesar are o firmd de design
grafic. El dezvolta o relatie profesionald stransa cu angajatii sdi si aloca
timp pentru a adresa intrebdri, a asculta, a indruma si a ramane
aproape de munca pe care o fac.

Discuta. Cum te pot ajuta aceste principii in afacerea ta?



5. STABILESC OBIECTIVE S| EVALUEZ SUCCESUL AFACERII MELE

Citeste. Obiectivele sunt pasi care ne ajuta sd ne transformam viziunea in
realitate. Putem sda lucram la realizarea viziunii noastre dacd o
impartim Tn obiective mici si progresive care vor fi indeplinite in timp.
Acronimul SMART ne poate aduce aminte de faptul de a stabili
obiective care au caracteristicile de mai jos.

o Specific: include o descriere detaliata a ceea ce se va realiza.

o Masurabil: include un sistem de masurare sau un indicator pentru
a evalua progresul.

o Accesibil: stabileste obiective care sunt realiste si care se pot
realiza.

o Relevant: stabileste obiective care sunt importante si care
motiveaza.

o Timp: include data la care obiectivul va fi indeplinit.

In calitate de proprietar de afacere, gandeste-te la viziunea ta pe
termen lung si imparte-o in obiective mici care pot fi realizate prin
concentrare si perseverenta.

ACTIVITATE (10 minute)

Aceastd activitate te va ajuta sd inveti cum sd stabilesti obiective pentru a-ti indeplini
viziunea.

Pasul 1. Gandeste-te cum doresti sa-ti arate afacerea peste trei ani. Apoi, stabileste
obiective mai mici care te vor ajuta sa-ti indeplinesti viziunea. Revezi exemplul de mai jos
pentru a vedea modul in care aceasta ar putea functiona.

3 ani: In 3 ani, voi avea propriul birou cu cel putin 5 angajati. Voi avea cel putin un
milion venituri anuale.

1 an: Intr-un an, voi fi angajat primul angajat si voi fi incasat 250.000
venituri anuale.

90 de zile: In 90 de zile, voi fi fdcut 40 de vanzéari si voi fi
fncasat 75.000 venituri.

30 de zile: In 30 de zile, voi fi fdcut 10 van-
zdri sivoi fi incasat 20.000 venituri.

Saptamana aceasta: Sdaptdmana
aceasta, voi face 50 de vanzdri
prin telefon si 3 vanzdri obisnuite.
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11: IMBUNATATIREA CONTINUA A AFACERII MELE

Pasul 2. Acum, creeazs propria versiune. Incepe cu ceea ce te simti cel mai confortabil in
stabilirea obiectivelor. Aminteste-te sa folosesti principiile SMART.

3 ani:

1 an:

90 de zile:

30 de zile:

Saptamana aceasta:

Citeste. Pe mdsura ce lucrezi la indeplinirea viziunii tale, asigurd-te ca vei
continua sa faci zilnic urmatoarele lucruri:

o sa fii consecvent lucrand zilnic la indeplinirea obiectivelor tale;
o sa tii evidenta detaliata a progresului tau;

o sa fii flexibil in ajustarea obiectivelor cand este potrivit.
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CUGETA —Duratd maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai in vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
citatul de mai jos si scrie rdspunsuri la intrebadri.

,Credinta este pentru viitor. Credinta cladeste pe trecut, dar nu
tanjeste sa ramana acolo. Credinta are incredere ca Dumnezeu a
pregatit lucruri mdrete pentru fiecare dintre noi.” (Jeffrey R. Holland,
,The Best Is Yet to Be”, Ensign sau Liahona, ian. 2010, p. 27)

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a te ajuta sa-ti dezvolti afacerea?

Ce mdsurad vei lua In aceastd saptdmanad pentru a pune in practicd
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?
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PREZENTAREA AFACERII MELE

Citeste. Saptamana viitoare ti se va cere sa faci o prezentare de cinci minute a

afacerii tale. Agenda personald a afacerii ar trebui sa fie o resursa
buna care sa te ajute sa te pregatesti.

Gandeste-te cd faci aceastd prezentare in fata unui grup de potentiali
investitori. Poti hotari cum sd-ti organizezi si sa-ti expui prezentarea,
insa trebuie sd includa urmdtoarele lucruri:

o nevoia neindeplinita a clientilor o planul tau de a castiga clienti;
pe care o vei aborda; o resursele de care vei avea
o serviciul sau produsul pe care nevoie;
vei ofer’; o dovada ca afacerea ta poate fi
o avantajul tdu competitiv; profitabila;
o clientii tai tintg; o urmdtorii pasi ai afacerii tale.

Pregdteste o prezentare profesionistd, de inaltd calitate si exerseaz-o
pentru a te asigura c& se incadreazd in cele cinci minute. Imbraca-te
n tinuta de afaceri pentru a-{i expune prezentarea.

Saptdmana viitoare, este programatd ultima noastra intalnire a grupu-
lui. Dupd prezentarile afacerilor noastre, vom avea timp sa reflectdm si
sa sarbatorim. Planifica-ti timpul in asa fel incat sd iei in calcul ca
aceastd intalnire va dura 2 ore si jumatate. Membrii grupului pot
aduce gustari pe care sa le impartdseasca dupa prezentdri.

Nota catre coordonator. Estiincurajat sa inviti doi sau trei specia-
listi Tn domeniul afacerilor, din cadrul tarusului sau comunitati,
care sa se aldture grupului saptamana viitoare si sd ofere sugestii cu
privire la prezentdrile afacerilor. Tu si acesti specialisti veti completa
formulare pe care le veti inmana prezentatorului imediat dupa. Scopul
acestor formulare nu este de a evalua indemanadrile necesare la
prezentare, ci de a oferi idei privind dezvoltarea sau imbundtatirea
diferitelor elemente ale afacerii persoanei respective. Inainte de
intalnirea de saptdmana viitoare, fa exemplare ale Formularului
pentru sugestiile primite In timpul prezentdrii, de mai jos. Va trebui sa
ai trei sau patru exemplare pentru fiecare membru al grupului.



Impreund cu partenerul téu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sd incepi sau sa iti dezvolti afacerea se va imbundtdti
semnificativ pe mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele sdptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@ Voi respecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru
aceasta saptdmana:
o mad voi ruga individual si impreuna cu familia in fiecare dimineata si in
fiecare sears;

o le Impartdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am invatat
despre comunicare.

Voi afla care sunt cerintele si reglementdrile legale pentru afacerea mea.

©  Imivoi pregati prezentarea afacerii mele si voi exersa expunerea ei.

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ 1l voi contacta pe partenerul meu de actiune si-l voi sprijini.

Nu uita ca, sdptdmana viitoare, ti se va cere sd raportezi numarul de zile in care ai
vorbit cu clientii, ai scris in caietul afacerii tale, ai facut vanzari si ai consemnat detalii
financiare (vezi tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul manualului.)

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.
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11: IMBUNATATIREA CONTINUA A AFACERII MELE

NOTE
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PREZENTAREA
AFACERII MELE

PRINCIPIU DIN BROSURA PRINCIPII, INDEMANARI SI OBICEIURI
~TEMELIA MEA” PENTRU AFACERI
o Primesc randuielile din templu 1. Ma intalnesc in continuare cu grupul meu de

bizuire pe fortele proprii
2. Calea mea catre bizuirea pe fortele proprii

3. Prezentarea afacerii mele



12: PREZENTAREA AFACERII MELE

208

RAPORTEAZA —Duratd maxima: 15 minute

Spuneti o rugaciune de deschidere.

Deoarece dorim sa avem timp pentru a reflecta asupra ultimelor doua-
sprezece saptamani ale acestui curs, pentru a discuta cum sa inaintam si
a oferi timp tuturor membrilor grupului sa-si faca prezentarile afacerii
lor, planificati faptul ca aceasta adunare va dura doua ore si jumatate.

ANGAJAMENTELE DE SAPTAMANA TRECUTA

@ Respect angajamentele din brosura ,Temelia mea".

Studiez cerintele legale si reglementdrile pentru afacerea mea.
@ Pregdtesc si exersez prezentarea afacerii mele.

@ Revad pagina ,Cugetd” si respect angajamentele.

® 1l contactez si 1l sprijin pe partenerul meu de actiune.

PASUL 1. EVALUARE REALIZATA TIMPREUNA CU PARTENERUL DE ACTIUNE
(5 minute)

Aloca-ti cateva minute pentru a-ti evalua eforturile de a-ti respecta angajamentele din
aceastd saptamand. Foloseste tabelul ,Evaluarea eforturilor mele” de la inceputul
acestui manual. Apoi, impartdseste evaluarea ta partenerului tau si discuta cu el sau
ea despre intrebarea de mai jos.

Discuta. Ceincercari ai avut in ceea ce priveste respectarea angajamente-
lor tale din aceasta sdptamana?

Acest tabel te vo ajuto s urmdrest progresul tdu. Vei aveo ocazia de a-l completa in cadrul intainiii de
grup din fiecare sdptamand, atunci cand se va discuta despre raport.

Evolueozi
i cHen: @

exersezi formareo cestor obiceuri mportante.

Angajemente din brosura Temeli2| - pngzjamente privind dezvolarea afaceri Angajamente privind actvitatea afacerii

e Ma pocdiesc 51

saptamana 1

Saptamana2

saptamana3

Saptémana 4

saptamanas

saptamana s

ntemplu




PASUL 2. RAPORTEAZA GRUPULUI (8 minute)

Dup3 ce v-ati evaluat eforturile, adunati-va in grup si raportati rezultatele voastre. In
cadrul grupului, fiecare spune dacd si-a acordat un calificativ rosu, galben sau verde
pentru fiecare dintre angajamentele din saptdmana trecutd. De asemenea, mentio-
nati numadrul de zile in care ati exersat fiecare dintre indemandrile cheie necesare in
afaceri, asa cum ati raportat in tabelul ,Evaluarea eforturilor mele”.

PASUL 3. IMPARTASITI-VA EXPERIENTELE (10 minute)

Acum, impdrtasiti in cadrul grupului lucrurile pe care le-ati invatat straduindu-vd sa va
respectati angajamentele pe parcursul sdptamanii.

Discuta. o Ce experiente ai avut In ceea ce priveste respectarea
angajamentelor din brosura ,Temelia mea"?

o Ce ainvdtat cercetand care sunt cerintele legale si
reglementdrile privind afacerea ta?

PASUL 4. ALEGEREA PARTENERILOR DE ACTIUNE (2 minute)

Alege un partener de actiune din cadrul grupului pentru saptamana urmatoare.
Tn general, partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai familiei.

Alocd-ti cateva minute acum pentru a te intalni cu partenerul tau de actiune.
Prezentati-va si discutati cum va veti contacta de-a lungul saptdmanii.

Desi aceasta este ultima saptamana a grupului, poti avea un partener de
actiune care sa te ajute cu angajamentele tale din saptamana 12.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Scrieti cum si cand va veti contacta in aceastd saptamana.

DUMINICA LUNI MARTI MIERCURI jol VINERI SAMBATA
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Cugeta. Care sunt unele dintre lucrurile care conteaza cel mai mult
pentru tine?

Vizioneaza. ,Doing What Matters Most (Sd facem ceea ce conteaza cel
mai mult)”, disponibila pe srs.Ids.org/videos. (Nu ai acces la
prezentarea video? Citeste textul care se gaseste la sfarsitul
acestei sectiuni.)

Discuta. Ce lucruri neinsemnate ne impiedica sa progresam? Cum ne
pot ajuta randuielile Evangheliei?

Citeste. Citeste cuvintele presedintelui Boyd K. Packer.

Discuta. De ce este important ca, atunci cand cautam sa ne bizuim pe
fortele proprii, sa fim demni de a intra in templu?

ACTIVITATE (5 minute)

Pasul 1. impreuna cu un partener, cititi cuvintele varstnicului Quentin L. Cook
si fragmentele scripturale. Ganditi-va la binecuvantdrile promise celor care
preasldvesc in templu.

,De aceea, puterea divinitdtii se manifestd in randuielile ei” (D&L 84:20).

,Sica el sd poatd creste in Tine si sd primeascd o plenitudine a Duhului Sfant si sd fie
organizati conform legilor Tale si sd fie pregdtiti sd obtind tot ceea ce este necesar”
(D&L 109:15).

,Si cand oamenii Tdi, oricare dintre ei, pdcdtuiesc, sa se pocdiascd repede si sd se
Intoarcd spre Tine, sd aibd trecere in ochii Tai si s li se restituie binecuvantdrile pe
care le-ai rénduit sd fie revdrsate asupra acelora care Te vor venera in casa Ta” (D&L
109:21).

,Si noi Te rugdm, Tatd Sfant, ca slujitorii 1di sé iasd din aceastd casd inarmati cu
puterea Ta si ca numele Tdu sd fie peste ei, ca slava Ta sd fie imprejurul lor si ca
ingerii Tdi sa ii pdzeascd” (D&L 109:22).

,Noi Te rugdm, Tatd Sfant... ca nicio armd fduritd impotriva lor sd nu aibd putere”
(D&L 109:24-25).

Pasul 2. Cugeta In mod individual: ,Ce am nevoie sa schimb n viata mea pentru
a participa mai des la randuielile din templu?”. Scrie-ti ideile in spatiul de mai jos.

PRESEDINTELE
BOYD K. PACKER

~Domnul ne va
binecuvanta cand
participdm la munca
de infdptuire a randu-
felilor sacre din
temple... Vom [i
binecuvantati in toate
aspectele vietii. Vom fi
eligibili ca Domnul sd
aibd o influentd
asupra aspectelor
spirituale si temporale
ale vietii noastre.”

Templul sfant (1980), p.
182

VARSTNICUL
QUENTIN L. COOK

JTrebuie sa studiem
sectiunea 109 din
Doctrind si legdminte
si sd urmadm indemnul
presedintelui
[Howard W.] Hunter
de a stabili templul
Domnului drept
simbolul maret al
calitdtii noastre de
membri”

NVedeti-va in templu”,
Ensign sau Liahona, mai
2016, p. 99; citand din
Invatdturi ale presedinti-
lor Bisericii: Howard W.
Hunter (2015), p. 183.



la-ti |a-ti angajamentul ca, In timpul sdptamanii viitoare, sa faci

angajamente. |, ryrile de mai jos.

[J Daca ai recomandare pentru templu, stabileste o data la
care sa te duci la templu.

L] Dacd nu detii o recomandare pentru templu, intalneste-te
Cu episcopul tdu sau presedintele tdu de ramurd pentru a
discuta cum poti sa te pregdtesti pentru a-ti primi randuie-

lile din templu.

O Tmpértdseste membrilor familiei sau prietenilor ceea ce ai
invdtat azi despre randuielile din templu.

DOING WHAT MATTERS MOST

(SA FACEM CEEA CE CONTEAZA CEL MAI MULT)

Daca nu poti viziona prezentarea video, alege un membru al grupului care sa

Citeasca textul de mai jos.

NARATOR. Un avion s-a prabusit in
Florida, intr-o noapte Intunecoasa de
decembrie. Peste 100 de cameni au
murit. S-a intamplat la doar 32 de
kilometri distanta de locul in care ar fi
fost in siguranta.

PRESEDINTELE DIETER F. UCHTDORF.
Dupa accident, anchetatorii au incer-
cat sd afle cauza acestuia. Trenul de
aterizare fusese coborat in mod
corespunzator. Avionul era in stare
tehnica perfecta. Totul functiona
perfect - totul, cu exceptia unui lucru:
un singur bec ars. Acel beculet - care
valora aproximativ 20 de centi - a
declansat lantul de evenimente care a

condus, In cele din urma, la moartea
tragica a peste 100 de persoane.

Desigur, nu becul care nu functiona a
cauzat accidentul; acesta a avut loc
deoarece echipajul si-a concentrat
atentia asupra unui lucru care parea
sa conteze la momentul respectiv, in
timp ce a pierdut din vedere ceea ce
conta cel mai mult.

Tendinta de a se concentra asupra
lucrurilor nefnsemnate si de a le
neglija pe cele profunde nu o au
numai pilotii, ci noi toti. Cu totii sun-
tem in pericol... Gandurile si inima
dumneavoastra sunt indreptate
asupra acelor lucruri trecatoare care
conteaza doar pe moment sau asupra
lucrurilor care conteazd cel mai mult?

(Dieter F. Uchtdorf, ,Facem o lucrare
madreatd si nu putem cobor?, Ensign
sau Liahona, mai 2009, p. 59, 60)
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12: PREZENTAREA AFACERII MELE

TNVATA —Duratd maxima: 105 minute

1.MA INTALNESC TN CONTINUARE CU GRUPUL MEU DE BIZUIRE PE
FORTELE PROPRII

Citeste. Dupad ce au terminat cursul Cum sd-miincep si sa-mi dezvolt afacerea
- pentru bizuirea pe fortele proprii, membrii unor grupuri aleg sa
continue sd se intalneascd, insa mai rar. Pentru ei este important sa

continue sd invete impreuna, sprijinindu-se reciproc pentru a-si
dezvolta afacerile si a lucra pentru depdsirea provocarilor.

Dacd alegi sa continui sa te intalnesti, alege un conducator al grupului
si stabileste orarul intalnirilor. Coordonatorul actual nu trebuie sd fie
conducatorul grupului. Conducatorul tine legatura cu grupul si se
asigura cd intalnirile sunt bine organizate si utile fiecarui membru.
Conducdtorul trebuie sa planifice temele si ordinea de zi pentru
fiecare Intalnire tinand cont de sugestiile membrilor grupului. Ordinea
de zi poate include activitati precum faptul de a se asculta un vorbitor
invitat, de a se discuta despre o carte de afaceri pe care membrii
grupului au citit-o in prealabil sau faptul de a lucra Impreund in
vederea dezvoltdrii indemanarilor necesare in afaceri.

Unele grupuri organizeazd, de asemenea, grupuri pentru mesaje text,
astfel incat sd poata sa comunice cu regularitate. Membrii grupului
ofera incurajare, impdrtasesc articole, prezentari video si alte lucruri si
recomanda contacte si resurse pentru afaceri. Pentru a inlesni mai
multe experiente privind dezvoltarea de relatii cu oameni care va pot
ajuta, poti sd colaborezi cu specialistul tarusului privind bizuirea pe
fortele proprii pentru a stabili o Intalnire pentru membrii grupului tdu
si alti membri din tarus care au terminat acest curs.

Discuta. Doriti sa continuati sa va intalniti ca grup? Daca da, discutati cum
doriti sd pdstrati legdtura pentru a va sprijini unul pe altul in
dezvoltarea afacerilor voastre.
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2. CALEA MEA CATRE BIZUIREA PE FORTELE PROPRII

Citeste. In ultimele 12 s&ptadmani ti-ai stabilit noi obiceiuri si ai ajuns s& te bizui
mai mult pe fortele proprii. Domnul doreste sa continui sa cladesti pe
aceste abilitati si sa dezvolti altele noi. Pe mdsura ce te rogi si asculti,
Duhul Sfant te poate ajuta sd stii care sunt lucrurile din viata ta pe
care trebuie sd le imbunatatesti.

Discuta. Care sunt schimbdrile pe care le-ai vazut in viata ta in ultimele 12
saptdmani, in timp ce ai participat la intalnirile grupului, ai tinut
angajamentele si ai lucrat pentru a ajunge sa te bizui mai mult pe
fortele proprii?

Citeste. Sunt multe moduriin care poti continua sa lucrezi pentru a ajunge sa
te bizui mai mult pe fortele proprii. Poti sa:

o studiezi si sa continui sa traiesti potrivit celor 12 principii si obiceiuri

ale bizuirii pe fortele proprii din ,Temelia mea”;

o continui sa-i ajuti pe membrii grupului tau;

o impdrtasesti celorlalti ceea ce aiinvdtat si marturia ta despre

bizuirea pe fortele proprii, in Bisericd si Tn comunitatea ta;

o fii coordonatorul unui nou grup de bizuire pe fortele proprii;

o cladesti pe abilitdtile tale participand in cadrul unuia dintre celelalte

grupuri de bizuire pe fortele proprii;

o studiezi principiile doctrinare de mai jos privind bizuirea pe fortele

proprii.

PRINCIPII DOCTRINARE PRIVIND BIZUIREA PE FORTELE PROPRII

BIZUIREA PE FORTELE
PROPRII ESTE O
PORUNCA

SCOPUL DOMNULUI ESTE
DE A ASIGURA CELE NECE-
SARE SFINTILOR SAI SI EL
ARE TOATA PUTEREA SA
FACA ACEST LUCRU

TEMPORALUL SI
SPIRITUALUL SUNT
UNA

Doctrina si legaminte
78:13-14; Moise 2:27-28

Doctrind si legaminte 104:15;
loan 10:10; Matei 28:18;
Coloseni 2:6-10

Doctrind si legaminte
29:34; Alma 34:20-25
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12: PREZENTAREA AFACERII MELE

Discuta. o Ce potiface pentru a continua sa progresezi pe calea ta catre
bizuirea pe fortele proprii?
o Ce poti face pentru a Incuraja bizuirea pe fortele proprii in
tarusul si in comunitatea ta?

ACTIVITATE (5 minute)

Scrie-ti rdspunsul la urmdtoarea intrebare: Ce pot face in urmadtoarele saptdmani pentru a
ma ajuta si pentru a-mi ajuta familia sa ajungem sd ne bizuim mai mult pe fortele proprii?

Citeste. Pe mdsurd ce continui pe calea catre bizuirea pe fortele proprii,
aminteste-ti urmdtorul sfat al varstnicului Marvin J. Ashton: ,Domnului
li pasd suficient de mult de noi incat sa ne ofere indrumare in ceea ce
priveste slujirea si ocazia de a progresa cdtre bizuirea pe fortele
proprii. Principiile Sale sunt constante si nu se schimbad niciodata”
(,Give with Wisdom That They May Receive with Dignity”, Ensign, nov.
1981, p. 91).

Profetul Nefi ne-a sfatuit: ,Si acum, fratii mei preaiubiti, dupd ce ati
intrat pe aceastd cale... v-as intreba daca totul este implinit? latd, va
spun: Nu; caci voi nu ati fi ajuns atat de departe, decat daca ar fi fost
prin cuvantul lui Hristos, cu credintd nestramutata in El, bazandu-va
cu totul pe meritele Lui care are puterea de a salva... Prin urmare,
trebuie sd inaintati cu fermitate In Hristos” (2 Nefi 31 19-20).

3. PREZENTAREA AFACERII MELE

Nota pentru coordonator. Dacd nu ai fdcut-o incd, prezinta invitatii
care vor oferi sugestii in timpul prezentarilor.

Citeste. Una dintre indemanarile cheie necesare in afaceri este vanzarea.
Proprietarii de afaceri de succes vorbesc in fiecare zi cu potentiali
clienti - atat oficial, cat neoficial - pentru a le impadrtasi mesajul de
afaceri, pentru a primi sugestii si, in cele din urma, pentru a genera
vanzari. Astazi vom prezenta afaceri membrilor grupului nostru si
invitatilor care ni s-au alaturat.
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Scopul prezentarii afacerii tale este de a comunica, in mod clar,
valoarea afacerii tale. Coordonatorul, invitatii si membrii grupului nu
trebuie sd-ti evalueze indemanarile pe care le implicd prezentarea, dar
trebuie sa-ti ofere idei privind dezvoltarea sau Tmbundtdtirea diferite-
lor aspecte ale afacerii tale. Mergand mai departe, mai mult ca sigur,
vei avea mai multe ocazii de a-ti promova afacerea pe masura ce vinzi,
cladesti relatii, recrutezi parteneri sau investitori sau cauti finantare.

Prezentarea ta trebuie sa includd informatii despre:

o

o

nevoile clientilor care vor fi indeplinite de afacerea ta;
serviciul sau produsul pe care il vei oferi;

avantajul tdu competitiv;

clientii tai tinta;

planul tau de a-ti castiga clientii tintg;

resursele de care vei avea nevoie pentru afacerea ta;
dovada cd afacerea ta poate fi profitabila;

urmadtorii pasi pe care-i vei face pentru a-ti dezvolta afacerea.

ACTIVITATE (60-90 de minute, Tn functie de numarul prezentarilor)

Prezentarile trebuie sa fie tinute conform indrumarilor de mai jos.

TNAINTE DE PREZENTARI
Desemneaza un responsabil cu timpul.

TN TIMPUL FIECAREI PREZENTARI

Coordonatorul si invitatii completeaza un formular cu sugestii privind prezenta-

@ Prezentarea trebuie sa dureze maximum 5 minute.

rea (vezi sectiunea ,la-ti angajamente” din capitolul 12).

DUPA

IECARE PREZENTARE

F
@ Coordonatorul si invitatii au cinci minute pentru a adresa intrebdri si a oferi

sugestii. Dacd este timp, membrii grupului se pot implica si ei.

@ Coordonatorul si invitatii inmaneaza formularele cu sugestii celui care a tinut

prezentarea.
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12: PREZENTAREA AFACERII MELE

CUGETA —Duratid maxima: 5 minute

Gandeste-te ce ai invdtat astdzi si ai In vedere ceea ce ar dori Domnul sd faci. Citeste
versetele de mai jos si scrie raspunsuri la intrebdri.

,Si scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru cd toate
lucrurile sunt ale Mele.

Dar trebuie facut in felul Meu propriu; si iatd, aceasta este calea
prin care Eu, Domnul, am hotdrat sa am grija de sfintii Mei, pentru
Ca saracii sa fie exaltati in ceea ce bogatii sunt umiliti.

Pentru cd pamantul este plin si este suficient si chiar din belsug;
da, Eu pregdtesc toate lucrurile si le-am dat copiilor oamenilor
puterea de a actiona prin eiinsisi” (D&L 104:15-17).

Bazandu-te pe ceea ce ai invatat astdzi, ce schimbare esti inspirat
sa faci pentru a-ti dezvolta afacerea in viitorul apropiat?

Ce masurad vei lua in aceastd sdptamana pentru a pune in practica
schimbarea pe care ai identificat-o mai sus?
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IA-TI ANGAJAMENTE—Durata maxima: 5 minute

Impreund cu partenerul tiu de actiune, cititi fiecare angajament de mai jos.
Capacitatea ta de a reusi sd incepi sau sd iti dezvolti afacerea se va imbundtati
semnificativ pe mdsurd ce-ti vei respecta, cu sarguintd, angajamentele saptdmanale.
Promite sd iti respecti angajamentele si, apoi, semneazd mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

@  Voirespecta angajamentele din brosura ,Temelia mea” pentru
aceasta saptdmana:
o daca detin o recomandare pentru templu, stabilesc o data la care ma
duc la temply;

o dacd nu detin o recomandare pentru templu, ma intalnesc cu episcopul
sau cu presedintele de ramurd pentru a discuta cum ma pot pregati
pentru a-mi primi randuielile din temply;

o le Impdrtdsesc membrilor familiei sau prietenilor ceea ce am nvatat
despre randuielile din templu.

C)

Voi scrie In caietul meu de afaceri o lista de idei prin care afacerea mea
Sa progreseze saptamana urmatoare.

Tmi voi imbunétati agenda personald a afacerii tindnd cont de sugestiile
primite In timpul prezentarii mele.

Voi revedea pagina ,Cugetd” si-mi voi respecta angajamentele.

@ © | O

1l voi contacta pe partenerul meu de actiune si-I voi sprijini.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune
Roaga pe cineva sa spuna rugaciunea de incheiere.

Dupa rugaciune, puteti sa faceti o fotografie de grup si sa serviti gustari
pentru a sarbatori experientele grupului datorate acestui curs.
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12: PREZENTAREA AFACERII MELE

218

FORMULAR PENTRU SUGESTII PRIMITE IN TIMPUL PREZENTARII

Numele prezentatorului:

Numele celui care verifica:

INSTRUCTIUNI Te rugdm sa completezi cele patru rubrici de mai jos in timp ce
persoana isi desfdsoard prezentarea. Inmdaneazd persoanei formularul imediat dupd

prezentare.

Cele mai promitatoare atribute ale
ideii de afaceri

Potentialele probleme ale ideii
de afaceri

Idei pentru Tmbundtatire

Contacte recomandate



CERTIFICAT DE ABSOLVIRE

Eu, , am participat la cursul de bizuire pe fortele

proprii intitulat ,Cum sd-mi Tncep si sa-mi dezvolt afacerea”, organizat de Biserica lui
Isus Hristos a Sfintilor din Zilele din Urmd si am Indeplinit cerintele necesare pentru
absolvire, dupa cum urmeaza:

am participat la cel putin 10 dintre cele 12 intalniri;

am pus n practica cel putin 10 din cele 12 principii si le-am predat membrilor
familiei mele sau prietenilor;

am indeplinit angajamentele de afaceri sdptamanale timp de cel putin 10 sau
12 saptamani;
am vorbit cu potentiali cumparatori timp de cel putin 10 sau 12 sdptamani;

am scris In caietul meu de afaceri despre afacerea mea timp de cel putin 10
sau 12 sdptamani;

am sustinut in fata grupului o prezentare a afacerii in sdptamana 12.

Numele participantului Semnadtura participantului Data

Eu certific faptul ca acest participant a indeplinit cerintele enumerate mai sus.

Numele coordonatorului Semndtura coordonatorului Data

Nota. Ulterior, va fi eliberat, de catre comitetul tdrusului sau districtului pentru
bizuirea pe fortele proprii, un certificat din partea Colegiului de Afaceri SZU.

F

1

1T1 VEI CONTINUA CALEA CATRE BIZUIREA
PE FORTELE PROPRII?

,De aceea, ce fel de oameni trebuie sa fiti voi?
Adevdrat va spun Eu voug, tot asa cum sunt Eu.”

3 Nefi 27:27
V4
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NOTE
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13: ANEXA

AGENDA PERSONALA A AFACERII PENTRU MARK

BAILEY

CONCEPTUL AFACERII (CAPITOLUL 2)
Ce pasiuni si abilitati am:
Pasiunile mele:

* Sporturile

* |storia
- Cititul

- Calatoriile

Abilitatile mele:

* Povestitul

- Cercetarea

* Scrisul

* Planificarea

Nevoile sau problemele clientilor
pe care le voi rezolva:

Fanii 5;90r'turilor vor acces
in culise.

Vor s4 auda povestiri pe care
nu le-au auzit niciodata.

Dovada ca serviciile sau pro-
dusele mele sunt diferite sau
mai bune (avantaj care asigura
competitivitatea)

Am acces pe stadion (am mun-
cit 22 de ani la stadion).

Cunosc persoane care lucrea-
z3 la stadion.

Am fost implicat in multe din-
tre povestiri si pot s4 aflu si
alte povestiri.

CLIENTUL (CAPITOLELE 4-5)

Clientul meu:

Barbati si femeiintre 30 si 60 de ani

Faniinrditi ai baseball-ului

Localnici, turisti si calatori

Oameni care au bani si sunt dispusi sa cheltuiasca pe experiente de cea mai buna calitate

Cum voi gasi si voi pastra clienti?
Gaseste-i:

« Site-ul afacerii

Pastreaza-i:

- Extinde-te in locuri noi

* Site de recentzii privind calatoriile

* Fd sondaje pentru a afla preferinte

» Forumurile fanilor

* Experiente interactive

+ Brosuri
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FINANCIAR (CAPITOLUL 3)

Resursele de care am nevoie pentru
afacerea mea:

Oferirea unui serviciu sau a unui produs
(costuri variabile):

* Plata pentru accesul pe stadion

* Salarii pentru ghizi

- Gustari

 Brosuri

Pentru a desfasura afacerea (costuri fixe):

* Site web

Calcularea marjei de profit brut (pentru o lund)

Venituri din vanzari Costuri variabile

( 96.000 - 56.000 )
42%
96000 Marja de profit brut %

Venituri din vanzari

Folositi aceastd suma
pentru a completa partea

« Servicii de securitate

* Asigurare

» Chirie

- Utilitati

- Publicitate

de mai jos
Calcularea marjei de profit net (pentru o luna)
Venituri din vanzari  Costuri variabile Costuri fixe
( 96.000 - 56.000 - 24.000 )
= 17%
96000 Marja de profit net %

Venituri din vanzari Folositi aceasts sum3

pentru a completa partea

de mai jos
Dovada ca afacerea mea este profitabila:
@ Venituri din vanzari (pentru o luna): 96.000
Costuri variabile (pentru o lund): 56.000
© Marja de profit brut: 42 %
® Costuri fixe (pentru o lunay: 24.000
® Marja de profit net: 17 %
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13: ANEXA

AGENDA PERSONALA A AFACERII

CONCEPTUL AFACERII (CAPITOLUL 2
Ce pasiuni si abilitati am:
Pasiunile mele:

Abilitatile mele:

CLIENTUL (CAPITOLELE 4-5)

Clientul meu:

)

Nevoile sau problemele clientilor
pe care le voi rezolva:

Dovada ca serviciile sau pro-
dusele mele sunt diferite sau
mai bune (avantaj care asigura
competitivitatea)

Cum voi gasi si voi pastra clienti?

Gaseste-i:

Pdstreaza-i:
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FINANCIAR (CAPITOLUL 3)
Resursele de care am nevoie pentru
afacerea mea:

Oferirea unui serviciu sau a unui produs
(costuri variabile):

Pentru a desfasura afacerea (costuri fixe)

Calcularea marjei de profit brut (pentru o lund)

Venituri din vanzari Costuri variabile

Marja de profit brut %

Venituri din vanzari Folositi aceasts suma

pentru a completa partea
de maijos

Calcularea marjei de profit net (pentru o lund)

Venituri din vanzadri ~ Costuri variabile Costuri fixe

( - B )

Marja de profit net %

Venituri din vanzari Folositi aceasts sumé

pentru a completa partea
de mai jos

Dovada ca afacerea mea este profitabila:

@ Venituri din vanzari (pentru o lund):

Costuri variabile (pentru o lund):

© Marja de profit brut: %

®© Costuri fixe (pentru o lund):

® Marja de profit net: %
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13: ANEXA

AGENDA PERSONALA A AFACERII

CONCEPTUL AFACERII (CAPITOLUL 2
Ce pasiuni si abilitati am:
Pasiunile mele:

Abilitatile mele:

CLIENTUL (CAPITOLELE 4-5)

Clientul meu:

)

Nevoile sau problemele clientilor
pe care le voi rezolva:

Dovada ca serviciile sau pro-
dusele mele sunt diferite sau
mai bune (avantaj care asigura
competitivitatea)

Cum voi gasi si voi pastra clienti?

Gaseste-i:

Pdstreaza-i:
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FINANCIAR (CAPITOLUL 3)
Resursele de care am nevoie pentru
afacerea mea:

Oferirea unui serviciu sau a unui produs
(costuri variabile):

Pentru a desfasura afacerea (costuri fixe)

Calcularea marjei de profit brut (pentru o lund)

Venituri din vanzari Costuri variabile

Marja de profit brut %

Venituri din vanzari Folositi aceasts suma

pentru a completa partea
de maijos

Calcularea marjei de profit net (pentru o lund)

Venituri din vanzadri ~ Costuri variabile Costuri fixe

( - B )

Marja de profit net %

Venituri din vanzari Folositi aceasts sumé

pentru a completa partea
de mai jos

Dovada ca afacerea mea este profitabila:

@ Venituri din vanzari (pentru o lund):

Costuri variabile (pentru o lund):

© Marja de profit brut: %

®© Costuri fixe (pentru o lund):

® Marja de profit net: %
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GLOSAR CU TERMENI

accelerator de afaceri. O organizatie care ofera bani, spatii de birouri, progra-
me de indrumare sau alt sprijin unei afaceri noi pe o perioada definita. In schimb,
acceleratorul de afaceri primeste un mic procent de drept de proprietate asupra
noii afaceri.

actiuni. Valoarea proprietdtii. In multe cazuri, actiunile reprezints valoarea
financiara a dreptului de proprietate dupa ce toate datoriile sunt deduse din
toate bunurile disponibile.

actiunile proprietarului. Valoarea care rdmane dupd scaderea datoriilor
totale ale unei afaceri fata de bunurile totale. Valoarea actiunilor proprietarului
este rezumatd intr-un bilant.

activitate principala. Principala activitate pentru care afacerea a fost creata.
O afacere ar trebui sd lucreze in mod continuu la Tmbundtdtirea si atingerea
excelentei in aceastd activitate.

agenda personala a afacerii. Un model folosit pentru a organiza in perma-
nentd detaliile si pentru a evalua caracterul practic al unui tip de afacere.
autorizatie. Permisiunea oficiala sau legala de a face sau de a folosi ceva.
avantaj competitiv. O conditie sau o stare care permite unei afaceri sa func-
tioneze mai eficient, sa ofere o calitate superioard sau avantaje mai mari decat
alte afaceri. Un avantaj competitiv permite unei afaceri sa castige sau sa pdstreze
mai multi clienti.

balanta numerar. Suma de bani disponibila in prezent intr-un cont.

bilant. O situatie financiara care rezuma bunurile si datoriile unei afaceri,
precum si capitalul proprietarului, pe o perioadd determinats. In bilant, bunurile
afacerii vor fi egale cu totalul datoriilor sale plus capitalul proprietarului.

bizuire pe fortele proprii. Abilitatea, angajamentul si efortul de a indeplini
nevoile spirituale si materiale ale vietii personale si a familiei.

bunuri. Un obiect, tangibil sau intangibil pe care o afacere il detine sau il con-
troleaza si care va oferi un beneficiu viitor. Valoarea totala a bunurilor unei afaceri
este rezumatd intr-un bilant.

canal de vanzari. Un mijloc prin care o afacere isi vinde serviciile sau produse-
le clientilor.

capital. Bunurile afacerii, cum ar fi numerarul, echipamentul sau proprietatea
utilizate pentru a produce servicii sau produse.



capital de risc. O suma mare de bani pe care o firma financiara o investeste
intr-o afacere avand drept asteptdri o crestere semnificativa a afacerii respective
Si 0 eventuald vanzare foarte profitabila a afacerii.

caracter sezonier. Un model precis si previzibil in care activitatea afacerii
fluctueaza in functie de sezon sau de perioada anului.

cea mai buna practica. O modalitate de a face ceva care este considerata cea
mai eficientd abordare pentru o anumita afacere sau un anumit domeniu.
cerere. Cantitatea unui serviciu sau produs pe care clientii sunt dispusi si
capabili sa-I cumpere la un anumit pret.

cheltuiala. Banii pe care o afacere i cheltuie pentru a obtine servicii sau
produse.

cheltuiala datorata dobanzii. Costul datorat imprumutului de bani.
cheltuieli cu angajatii, suplimentare salariilor. Cheltuieli platite de angaja-
tor unui angajat, cum ar fi impozitele, asigurarea si alte beneficii nesalariale.
chitanta. Documentatie prin care se recunoaste cd o afacere a primit bani in
schimbul unor servicii sau produse.

client. O persoand sau o organizatie care cumpara servicii sau produse de la o
afacere.

conturi de incasat (C/i). Banii pe care o afacere li Incaseaza de la clienti
pentru serviciile sau produsele pe care clientii le-au achizitionat pe credit.
conturi de platit (C/P). Banii pe care o afacere i datoreaza furnizorilor pentru
serviciile sau produsele pe care afacerea le-a achizitionat pe credit.

cost. Suma de bani pe care o afacere o cheltuieste pentru a produce ceva sau
pentru a oferi un serviciu.

costuri fixe. O cheltuiala pe care o afacere o are indiferent de cat de mult
produce sau vinde. Printre costurile fixe se numdra chiria, pldtile privind asigura-
rea si salariile administrative.

cost variabil. O cheltuiala a afacerii care variazd in functie de cat de mult vinde
sau produce o afacere. Un cost variabil ar putea fi suma de bani cheltuita pentru
materiile prime sau forta de munca pentru un produs.

creanta neacoperita. O datorie pe care o afacere o are atunci cand un client
care a primit credit de la o afacere si nu reuseste sd plateasca banii datorati.
Afacerea noteaza soldul datorat ca datorie fara acoperire sau creanta
neacoperita.

credit. Un acord intre un creditor si un debitor care permite unui debitor sa
cumpere servicii sau produse acum si sa ramburseze creditorul la o data
ulterioara.

datorie. Baniimprumutati si datorati unei alte persoane sau organizatii.
datorie. Datoria sau obligatia unei afaceri. Costul datoriilor totale ale unei
afaceri este prezentat intr-un bilant.
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declaratie de profit si pierdere (P&P). O declaratie financiara care rezumda
Tncasarile si cheltuielile pe o perioada definita si precizeaza daca o afacere a
obtinut profit sau este in pierdere. Mai este numitd si declaratie de venit.
declaratie de venit. O declaratie financiara care rezumad incasarile si cheltuieli-
le pe 0 perioada definitd si precizeaza dacd o afacere a obtinut profit sau este in
pierdere. Mai este numitd si declaratie de profit si pierdere (P&P).

depreciere. O metoda contabild utilizata pentru a reduce valoarea unui bun pe
durata productiva a acestuia. Reducerile corespund in mare mdsurd deteriorarii
preconizate a bunului, datorita faptului cd acesta a devenit depdasit sau demodat.
distribuitor. O afacere care furnizeaza produse corespunzatoare altor afaceri.
dobanda. Bani care sunt platiti pentru fonduri imprumutate (sau primiti pentru
fonduri imprumutate).

eficienta. Obtinerea unui rezultat dorit fara a pierde timp, energie, materiale
sau bani.

etapa intermediara importanta. Un eveniment care marcheazd si evalueaza
progresul unei afaceri.

extras de cont. Un extras financiar care rezuma intrdrile de numerar si iesirile
de numerar pe baza activitdtilor de functionare, de investitii si de finantare ale
unei afaceri.

factura. O chitantd detaliatd de la o firma care enumera serviciile sau produse-
le oferite.

flux de numerar. O madsurd a sumei de bani care se deplaseaza intr-o afacere
pe parcursul unei anumite perioade.

flux tehnologic. O secventa de pasi sau sarcini care se repeta care sunt efec-
tuate Tn mod consecvent pentru a se obtine un rezultat dorit. Mai este numit si
proces al afacerii.

franciza. Un drept care permite unei afaceri sa opereze si sd vanda anumite
servicii sau produse intr-un anumit loc.

furnizor. O afacere care vinde servicii sau produse unei alte afaceri.
implicare. A fiimplicat activ sau incurajat sa participi de o alta persoand sau de
0 alta parte.

inventar. Un rezumat al tuturor produselor sau materialelor disponibile pe
care o afacere le poate vinde sau utiliza.

investitor privat. Un investitor bogat care ofera bani si indrumare unei noi
afaceri in schimbul unui drept de proprietate partial asupra afacerii.

imprumut de la persoana la persoana. O metoda de imprumut in care
persoanele Imprumuta unui proprietar de afaceri cu care nu sunt inrudite,
printr-un serviciu online.

imprumut de microfinantare. O sumd de bani relativ mica imprumutatd de o
organizatie unei afaceri care nu are acces la serviciile bancare traditionale.



Tncasare. Bani pe care o afacere i primeste de la clienti pentru vanzarea de
servicii sau produse.

indrumator. Un consilier de incredere si cu experientd care indruma si incura-
jeaza o persoana cu mai putina experienta.

linie de credit. Un aranjament de imprumut care permite unei afaceri sd
fmprumute bani dupa necesitati pand la o sumad specificata, de obicei pentru
scopuri pe termen scurt.

manual de operare. Un document care contine instructiuni, care descriu, pas
Cu pas, cum sa desfdsori activitati concrete ale afacerii.

marja de profit brut. Procentul de bani cu care o afacere a rdmas dupa ce
costurile variabile sunt scazute din incasarile din vanzari (si inainte de deducerea
costurilor fixe). Marja de profit brut este importantd, deoarece permite unei
afaceri sd se compare cu alte afaceri similare.

marja de profit net. Procentul de bani pe care o afacere il pastreazd dupa ce,
atat costurile variabile, cat si costurile fixe sunt scazute din incasarile sale din
vanzari. Marja de profit net este importantd, deoarece permite unei afaceri sa se
compare cu alte afaceri similare.

optimizarea motorului de cautare (search engine optimization SEO).
Procesul de Imbunadtatire a pozitionadrii site-ului intr-un rezultat de cautare online
pentru a atrage mai multi potentiali clienti pe site-ul respectiv.

partener. O organizatie sau 0 persoana asociatd unei afaceri pentru a-si
sustine afacerile.

partener de actiune. Un membru al grupului care sprijind si determing un alt
membru al grupului sa-si respecte angajamentele saptdmanale.

patent. Dreptinregistrat de o afacere cu guvernul, care impiedica alte parti sa
realizeze, sd utilizeze sau sd vanda inventia afacerii.

piata. Persoane sau organizatii care au potentialul de a cumpdra servicii sau
produse.

pierdere. O scddere financiard in care incasdrile minus cheltuielile reprezintd o
suma negativa.

predictia fluxului de numerar. O previziune a numerarului primit si platit
intr-o perioada definita.

profit. Un castig financiar in care incasdrile minus cheltuielile reprezinta o suma
pozitiva.

profit brut. Diferenta dintre costurile variabile si incasarile din vanzari. Profitul
brut este important, deoarece reflecta profitabilitatea principala a unei afaceri.
Profitul brut este indicat in declaratia de venit.

profit net. Diferenta dintre incasdrile din vanzdri si toate costurile (atat costuri-
le variabile, cat si costurile fixe). Se referd, de asemenea, la venitul net sau la total.
Profitul net este indicat in declaratia de venit.
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proprietate intelectuala. Idei sau inovatii a caror proprietate a fost protejata
n mod legal.

registru de incasari si plati. Un formular financiar folosit pentru a consemna
incasarile si cheltuielile.

reglementare. O reguld sau o lege stabilitd de o organizatie guvernamentala.
resursa. Orice este folosit pentru a ajuta la desfdsurarea unei afaceri.

retea. Un grup de persoane sau organizatii interconectate.

retele de socializare. Instrumente online folosite pentru a comunica, a implica
Si a asculta clientii.

salariu. O plata facuta cu regularitate efectuata de o afacere cdtre un angajat,
bazatd, de reguld, pe numarul de ore lucrate.

start-up. Procesul prin care o persoand dezvolta o afacere facand ea insasi
munca respectiva.

strangere de fonduri de la multimi de oameni O metodad de finantare in
care multimi de oameni sustin o afacere contribuind individual cu sume mici prin
intermediul Internetului.

structura afacerii. O entitate juridica recunoscutd aleasa de o afacere, cum ar
fi un singur proprietar, un parteneriat sau o corporatie.

subventie. Fonduri acordate pentru un scop concret care, de obicei, nu trebuie
rambursate.

sugestii. Informatii utile impartdsite pentru a oferi perspective si pentru a
Incuraja imbunatatirea.

termeni de plata. Conditiile convenite intre clienti si vanzatori pentru a finaliza
0 vanzare.

utilitati. Servicii publice, cum ar fi electricitatea, gazul sau apa.

vanzare cu amanuntul. O afacere care vinde direct consumatorilor.
vanzator angro. O afacere care vinde cantitati mari de produse cdtre comer-
ciantii care vand cu amanuntul.

venit din dobanda. Bani castigati din imprumuturi date pe o perioada definita.
venit (pentru o afacere). Banii care raman dupad scaderea cheltuielilor din
incasdri. Venitul se numeste, de asemenea, profitul net sau totalul.

venit (pentru o persoana sau familie) Banii pe care o persoand sau o familie
Ti primeste sau castiga.

viziune. O imagine a unei stdri viitoare dorite.



NOTE
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E CUTIA CU INSTRUMENTE ALE SUCCESULUI
IN AFACERI

|
T %ﬁ/ﬁoa%f :
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PE:
ol 74

LUCRURI ESENTIALE

o Tine poruncile o Economiseste saptdmanal
o Traieste fiind demn de Duhul Sfant o Invatd in fiecare zi
o Pldteste maiintai zeciuiala o Fii perseverent

PRINCIPII PRIVIND STRATEGIA DE PRINCIPII PRIVIND RELATIILE

AFACERI
o Rezolva o nevoie neindeplinita o Incants-ti clientii
o Stabileste o afacere diferitd o Tine toate promisiunile pe care le faci,
o Incepe cu pasi mici, tinteste sus indiferent cat de mici sunt
o Cumpars ieftin, vinde scump o Invata sa spui nu
o Cumparad in cantitdti mari o Angajeaza fiind meticulos; concediaza
o Foloseste mai multi furnizori repede
o Negociazs termeni de platd care s te | © ASigurd instruire adecvata
ajute s& ai un flux de numerar pozitiv | © Inspecteaza mai mult, presupune mai
putin

AL S e e A PRINCIPII ALE IMBUNATATIRII

FINANCIARE

o Tine evidente bune o Creste vanzarile; scade costurile

o Tine banii si evidentele pentru afacere | o Lucreazd la afacerea ta, nu numaiin
separat de banii si evidentele personale afacereata

o Plateste-ti un salariu o Stabileste obiective importante de

o Gestioneaza fluxul de numerar in mod afaceri
proactiv o Foloseste timpul cu intelepciune

o Fiiintelept si integru In finantarea o Imbunétiteste-ti continuu afacerea
afacerii tale
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