Cum sa-mi incep
si sa-mi dezvolt
afacerea

BIZUIRE PE FORTELE PROPRII




INTRODUCERE

POATE ACEST GRUP SA MA AJUTE SA INCEP SAU SA
DEZVOLT O AFACERE?

Nu este usor sd incepeti sau sa dezvoltati o afacere, dar grupul dumnea-
voastra pentru bizuirea pe fortele proprii va va ajuta sa invdtati sa luati
decizii de afaceri intelepte. In cadrul intalnirilor grupului, vi veti lua anga-
jamentul de a realiza lucruri precise. Grupul va va oferi idei noi si va va
incuraja. Obiectivul acestui grup nu este doar acela de a te ajuta cu aface-
rea dumneavoastrd, ci si de a vd ajuta sd actionati cu supunere si credinta
mai mari fatd de Domnul si sd primiti binecuvantdrile Sale promise pri-
vind bizuirea pe fortele proprii din punct de vedere temporal si spiritual.

CE ESTE UN GRUP PENTRU BIZUIREA PE FORTELE PROPRII?

Un grup pentru bizuirea pe fortele proprii diferd de cele mai multe dintre cla-
sele, lectiile si atelierele de lucru din cadrul Bisericii. In cadrul lui, nu existd
invdtatori, conducatori sau instructori. Membrii grupului invata impreuna,
se sprijina si se incurajeaza unii pe ceilalti. Suntem raspunzatori unii fata de
altii in respectarea angajamentelor si ne sfatuim in rezolvarea problemelor.

CE FAC MEMBRII GRUPULUI?

In cadrul intalnirilor, membrii grupului isi iau angajamentul de a actiona.
Noi nu doar fnvdfdm, ci si facem lucrurile care ne ajutd sa ne bizuim pe for-

NUu exista problema in
cadrul familiei, episco-
piei sau tarusului care
sa nu poata fi rezolvata
daca noi cautam solutii
in modul Domnului,
consultandu-ne —
consultandu-ne cu ade-

tele proprii. Ne ludm angajamente, ne ajutdm unii pe altii sa le respectam
si raportam progresul nostru. Deoarece grupul functioneaza ca un consiliu,
este important ca membrii sd participe cu regularitate la intalniri si sa fie
punctuali. Aduceti intotdeauna acest manual si brosurile Temelia mea: prin-
cipii, indemdnudiri, obiceiuri si Calea mea cdtre bizuirea pe fortele proprii. Fiecare
intalnire a grupului va dura aproximativ doui ore. indeplinirea angaja-
mentelor noastre va lua una sau doua ore pe zi.

CE FACE UN COORDONATOR?

Coordonatorii nu sunt experti in afaceri sau predare. Ei nu conduc si nici
nu predau grupului. Pur si simplu ei ajutd grupul sa urmeze materialele
exact cum sunt scrise. Un specialist in bizuirea pe fortele proprii coordo-
neaza, de obicei, adundrile grupului, dar membrii grupului pot primi insar-
cinarea de a coordona dupa cateva saptamani, daca este necesar. Pentru a
afla mai multe, vedeti brosura Ghidul conducdtorului si prezentarile video
pe sts.lds.org.

CERTIFICAT DE ABSOLVIRE A CURSULUI

Membrii grupului care vin la adunari si isi respectd angajamentele se vor
califica pentru a primi doua certificate din partea Colegiului de Afaceri
SZU: un certificat de antreprenoriat in afaceri (vezi paginile 197-198 pen-
tru cerinte) si un certificat de bizuire pe fortele proprii (vezi pagina 29 din
Temelia mea).

varat — [unii cu altiil.”

M. RUSSELL BALLARD,
Counseling with Our
Councils, editie revizuita,
(2012), p. 4
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In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text membrilor grupului sau sunati-i daca aveti
informatiile lor de contact. Intrebati-i daci vin la intalnire. Invitati-i
sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a semna lista persoane-
lor care apartin grupului.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.

o Aduceti cate un exemplar al acestui manual si al brosurii Temelia mea:
principii, indemdndiri, obiceiuri pentru fiecare membru al grupului.

o Aduceti cinci exemplare suplimentare ale brosurii Calea mea cdtre
bizuirea pe fortele proprii pentru cazul in care unii membri ai grupu-
lui nu au primit un exemplar.

o Pregdtiti mijloacele de proiectie a prezentdrilor video, daca este
posibil.

o Nu aveti manuale sau prezentdri video? Le puteti gdsi online la
srs.lds.org.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.

o Coordonatorul nu sta in picioare pe parcursul intalnirii si nu sta
in capul mesei. Coordonatorul nu trebuie sa fie in centrul atentiei,
ci trebuie sd-i ajute pe membrii grupului sa se concentreze unul
asupra celuilalt.

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e De misuri ce sosesc, intimpinati membrii grupului cu calduri. Inva-
tati numele lor.

 Inmanati o foaie de hartie care si treaci pe la toti membrii grupului
si rugati-i sa-si scrie numele complet, episcopia sau ramura si data
nasterii (luna si ziua, nu si anul).

o Dupa intalnirea grupului, intrati pe srs.lds.org/report si urmati
instructiunile pentru a inscrie pe toti membrii grupului.

o Dupa prima intalnire, intocmiti o lista cu informatii de contact pe
care sd le impartasiti grupului.

e Desemnati un responsabil cu timpul pentru a pastra punctualitatea.
Rugati acea persoana sa fixeze un cronometru dupd instructiunile din
manual.

o De exemplu, veti vedea instructiunea care spune: ,Timp - Fixati
cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati”. Responsa-
bilul cu timpul va fixa timpul pe un telefon, ceas de mana sau alt
cronometru disponibil si va spune grupului cand a expirat timpul.
Apoi, grupul poate decide dacd va trece la urmatoarea sectiune sau
va mai continua discutia pentru alte cateva minute.



La inceput
e Spuneti: ,Bine ati venit in acest grup pentru bizuirea pe fortele proprii”.
* Rugati participantii sa inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Spuneti urmatoarele:

o ,Acesta este un grup de bizuire pe fortele proprii numit «Cum sa-
mi incep si sd-mi dezvolt afacerea». Sunteti cu totii aici pentru a
incepe sau a dezvolta o afacere?

o Fondul Permanent pentru Educatie nu dd imprumuturi pentru
afaceri. Dar, la sfarsitul acestor intalniri, veti fi mai bine pregatiti sa
luati decizii in legdatura cu imprumuturi de la creditorii locali.

o Ne vom intalni de 12 ori. Fiecare intalnire a grupului va dura apro-
ximativ douad ore. Vom petrece, de asemenea, una sau doud ore pe
zi lucrand la respectarea angajamentelor care ne vor ajuta afacerile
noastre. Va veti lua angajamentul sa dedicati acest timp?”

e Rugati pe cineva sd spuna o rugaciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).
e Spuneti urmatoarele:

o ,De fiecare data cdnd ne vom intalni, vom incepe cu un subiect din
brosura intitulatd Temelia mea: principii, indemdndri, obiceiuri. Acesta
ne va ajuta sa invatam si sa trdim conform unor principii, indema-
nari si obiceiuri care conduc la bizuirea pe fortele
proprii din punct de vedere spiritual si temporal.

o Duhul Sfant va va inspira si veti avea diferite idei pe
parcursul sdptamanii. Notati-va ideile pe care le aveti
si puneti-le in practicd. Pe mdsura ce veti face acest
lucru, Domnul va va binecuvanta si va indeplini
miracolele Sale pentru afacerea dumneavoastra.”

e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru

Temelia mea.

e (Cititi scrisoarea introductiva din partea Primei Pre-

sedintii de la pagina 2 a brosurii Temelia mea. Apoi, : T?“f‘.e!'a dmeq: R5F
completati principiul 1 din acea brosura si intoarceti- prma%;c;ilclis:?ana”'

va la acest manual.
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1: Cum imi incep sau imbunatatesc afacerea?

(@) iNVATATI

NOI PRIMIM DIN ,,MAGAZIA DOMNULUI”

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea
Invitati.

Pune in practica Formati grupuri de cate trei persoane. Aranjati-va scaunele pentru

a sta cu fata unii la ceilalti.

1. Unul dintre dumneavoastra trebuie sa le povesteasca celorlalti
despre o realizare. Ati putea spune: ,La muncd, mi s-a acordat
premiul «Cea mai buna prestatie»”, sau ,,Am slujit in misiune”
(sau in alta chemare in Bisericd), sau ,Sunt mama”.

2. Acum, cat de repede pot, ceilalti doi trebuie sa va spuna ce abi-
litdti si capacitati au fost necesare pentru a infdptui acea reali-
zare. Acest lucru ar trebui sd le ia un minut. Dacd ati spus: ,Am
slujit in misiune”, ceilalti ar trebui sd spuna repede: ,,Atunci esti
curajos, un bun cursant, un om muncitor, un conducdtor, un
asistent social, un om care stabileste teluri, bun cu ceilalti, un
invatator, un bun planificator si capabil sa faci lucruri grele”.

3. Repetati acest lucru pentru fiecare persoana.

Discuta Cum v-ati simtit in timp ce ceilalti au vorbit despre talentele si
abilitdtile dumneavoastra?

Citeste Toate abilitdtile si capacitdtile pe care le are fiecare dintre noi fac

parte din magazia Domnului. .=l toate acestea in
beneficiul Bisericii

Dumnezeului cel Viu,
pentru ca fiecare om

Discuta Cititi versetul din partea dreaptd. Poate grupul nostru sa lucreze
impreuna si sa , caute ceea ce este bun” pentru ceilalti membri ai

o . .
grupului’ sa-si perfectioneze

Pune in practicd Si intreprindem prima noastra actiune ca grup. Timp de cinci talentul, ca fiecare
minute sd ne gandim si sd decidem cum se va numi grupul nostru. sd dobandeasca alte

talente, da, chiar de o
suta de ori mai mult,
pentru a fi puse in
magazia Domnului...
fiecare om cautand
ceea ce este bun pen-
tru aproapele sau si
facand toate lucrurile
cu ochiul indreptat
numai catre slava lui
Dumnezeu.”

Scrieti mai jos numele grupului:

DOCTRINA SI LEGAMINTE
82:18-19




Citeste Vom lucra impreuna ca grup si ne vom ajuta reciproc sa ince-
pem si sd ne dezvoltam afacerile. De asemenea, avem un tel mai
mare — sd ne putem bizui pe fortele proprii, astfel incat sa putem
sa-i slujim mai bine pe ceilalti. Atunci cand putem sd ne purtam
singuri de grija, putem sa-i ajutam pe alti oameni mai bine.

Vizioneaza Vizionati povestea de succes ,Samuel: Computer Repair”. (Daca
nu aveti acces la prezentarea video, continuati sa cititi mai jos.)

Pune in practica Pe parcursul urmatoarelor 12 saptamani veti rdspunde la urma-
toarele intrebari despre afacerea dumneavoastra. impreuni, cititi
intrebdrile despre afacere la care se va raspunde in acest grup
pentru bizuirea pe fortele proprii.

1 Cum Tmi Tncep sau Tmbunatdtesc afacerea? 7 Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

Cat de mult Imi pot permite sa investesc
pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut

2 Ce vor oamenii sa cumpere? 8

Cum Tmi cumpar produsul si cum aleg

3 n 9 .

pretul de vanzare? pentru a-mi dezvolta afacerea?

: . , Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc
4 Cum stiu daca afacerea mea aduce profit? 10 . 9 t s
vanzarile?

Cum separ banii pentru afacere de cei . -
5 par b P 11 Cum sd-mi maresc profiturile?

pentru familie?
6 Cum progreseaza afacerea mea? 12 Cum continui sa-mi imbunatatesc afacerea?

Citeste In fiecare siptimani, vom face angajamente, vom actiona, vom
participa la intalnirile grupului fard sa intarziem si vom raporta
grupului. Pentru ca vom lucra impreuna cu grupul, vom reusi
impreuna! Aici sunt intrebarea si actiunea pentru aceastd sapta-
mana.

Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - in ce directie ar trebui si-mi
concentrez eforturile pentru a-mi incepe sau dezvolta propria
afacere?

ACTIUNEA SAPTAMANII - Folosesc zilnic Harta succesului in
afaceri pentru a invata in ce directie sa-mi concentrez efortu-
rile pentru a-mi incepe sau dezvolta propria afacere.

Ceea ce vom face In timpul care ne-a mai ramas din aceastad intal-
nire ne va ajuta sd raspundem la aceastd intrebare si sd indepli-
nim acest lucru.



Citeste

Discuta

Citeste

Discuta

A ne bizui pe fortele proprii include faptul de a cheltui mai putin
decat castigam si de a avea bani economisiti. Economiile ne pot
ajuta sd facem fatd cheltuielilor neprevazute sau sd ne ingrijim de
noi sau de familiile noastre atunci cand venitul nostru va fi mai
mic decat ne asteptam. Ca membri ai acestui grup, noi ne luam
angajamentul sa economisim in fiecare saptdmana, indiferent cat
de putin.

In unele zone, este o idee buni si economisiti bani depunandu-i
la banca. In alte zone, cum ar fi acolo unde tara are o rata mare a
inflatiei sau bancile sunt instabile, aceasta nu este o idee buna. in
zona dumneavoastrd, exista conditii bune pentru a va pastra eco-
nomiile la banca? Care banci ofera cele mai bune dobanzi pentru
economii?

A nu avea datorii personale reprezintd o alta parte a bizuirii pe
fortele proprii. Imprumuturile personale sunt folosite pentru a
cheltui mai mult decat putem plati. Profetii ne-au sfatuit sa evi-
tam datoriile personale si, pe masurd ce devenim mai capabili sa
ne bizuim pe fortele proprii, vom reduce si elimina datoriile per-
sonale. Cu toate acestea, datoriile pentru afacere pot fi intelepte in
unele cazuri. Ca membri ai acestui grup, noi vom invata cum sd
stim cand ne poate ajuta un imprumut sd ne dezvoltam afacerea.

Deseori, urgentele medicale pot cauza costuri financiare majore.
Asigurarea de sdndtate si programele guvernamentale de ocroti-
re a sanatatii pot, deseori, sa ne ajute sa ne protejam Impotriva
acestor costuri. Faptul de a ne inscrie pentru o asigurare de sana-
tate sau un program guvernamental de ocrotire a sdndtdtii poate
reprezenta un pas important pe calea noastra cdtre bizuirea pe
fortele proprii.

Unele tipuri de asigurdri (cum sunt asigurdrile de sdnatate sau asi-
gurarile de viatd) sunt mai usor accesibile si mai folositoare decat
alte tipuri de asigurari. Unii asiguratori sunt buni, iar altii sunt
incorecti. Care sunt cele mai bune optiuni de asigurare in zona
dumneavoastra?



Pune in practica Harta succesului in afaceri enumerd lucrurile pe care le fac pro-
prietarii de afaceri de succes. Deschideti la Harta succesului in
afaceri de pe ultima pagina a acestui manual.

Cititi, pe rand, modul in care proprietarii de
afaceri de succes gasesc raspunsuri la intreba HARTA SUCCESULUI iN
rea: ,Ce vor oamenii sa cumpere?”. AFAGERI

Principii pentru o afacere de succes

Discuta Cum va poate ajuta Harta succesului in afa-
ceri sa deveniti un proprietar de afacere de
succes?

COSTURI O AFACERE DE SUCCES VANZARI
cu afacerea? Gt

Citeste In acest manual, caAnd vom vedea acest
simbol, vom sti cd principiul respectiv
se gaseste pe Harta succesului in afaceri.

Harta succesului in afaceri nu este doar
pentru intalnirile noastre. O folosim cu
regularitate In timpul saptamanii. Ori de
cate ori ne confruntam cu o problema sau
cu o ocazie favorabild, ne uitdm pe Harta
succesului in afaceri pentru a vedea ce ar
face un proprietar de afacere de succes.

Citeste Proprietarii de afaceri de succes pot sd descrie cu claritate afacerea Il
lor. Aceasta ii ajutd sd se concentreze asupra lucrurilor care pro-
duc bani si asupra celor care nu produc. De asemenea, ii ajutd sa
primeasca ajutor din partea altor persoane, cum ar fi alti proprie-
tari de afaceri sau creditori. Proprietarii de afaceri de succes tin
evidenta progresului afacerii lor.

In aceastd siptimand, cumpirati o agendi pentru afacerea dum-
neavoastra. Veti folosi aceastd agenda pentru a vd nota gandurile
si ideile pentru afacere si pentru a va inregistra tranzactiile aface-
rii. Vom folosi agendele noastre de afaceri la intalnirile noastre si
in timpul saptamanii.

In acest manual, cAind vom vedea acest sim- P —===
bol, el ne va aminti sa scriem in agenda noastra de afaceri. :



Citeste

Pune in practica

Pune in practica

Discuta
Citeste

Discuta

Citeste

Ca parte a angajamentului pentru actiunea din sdptdmana aceas-
ta, vom invata sa folosim Harta succesului in afaceri pentru a stu-
dia o afacere si a vedea dacd urmeaza principiile care aduc succes.

Formati grupuri de cate trei persoane. Aranjati-va scaunele pentru
a sta cu fata unii la ceilalti. Folosind Harta succesului in afaceri,
urmati instructiunile urmatoare.

1. Identificati o afacere locald despre care cu totii stiti cate ceva.
Apoi, o persoana sd adreseze o intrebare de pe hartd. De exemplu:
»Lamagazinul de mobila, proprietarul da impresia ca stie ce vor
oamenii sa cumpere?”. Sau: ,Dd impresia cd stie cum sda vanda?”.

2. Ceilalti acorda un minut sau douad pentru a rdspunde la intre-
bare bazandu-se pe cunostintele pe care le au despre afacere si
pe principiile de pe hartd. De exemplu: ,Da, proprietarul stie ce
apreciazda oamenii”. Sau: ,Nu, proprietarul nu stie foarte bine sa
finalizeze o vanzare”.

3. Repetati acest lucru de trei, patru ori.

4. Acum, vorbiti despre propriile afaceri. Faceti lucrurile pe care le
fac proprietarii de afaceri de succes?

Impreund cu un coleg, deschideti manualul la paginile 13-14.
Cititi si discutati despre modul in care veti observa afaceri in
aceastd saptamana.

De ce doreste Domnul ca noi sd ne bizuim pe fortele proprii?
Cititi cuvintele din partea dreapta.

Cum pot eforturile noastre de a incepe sau a dezvolta o afacere sa
slujeasca unui ,scop sfant”, dupa cum a spus varstnicul Christof-
ferson?

Domnul are puterea de a ne ajuta sa ne putem bizui pe fortele
proprii. El a spus: , Caci iatd, Eu sunt Dumnezeu; si Eu sunt un
Dumnezeu al miracolelor” (2 Nefi 27:23). Pe masura ce dedicam
sau consacram eforturile pe care le facem in afacerile noastre
scopului stant de a ne putea bizui pe fortele proprii, Domnul ne
va indruma prin inspiratie. Pe masurd ce dam dovada de credinta
ascultand si urmand indemnurile, Domnul va infaptui miracolele
Sale si va spori eforturile noastre mai mult decat am putea s-o
facem vreodata singuri.

A consacra inseam-
na a pune deoparte
sau a dedica ceva ca
fiind sacru, consacrat
scopurilor sfinte.”

D. TODD
CHRISTOFFERSON,
+Reflectii asupra unei
vieti consacrate”, Ensign

sau Liahona, nov. 2010,
p- 16



1: Cum imi incep sau imbunatatesc afacerea?

(?) cuGETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea
Cugetati.

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-
neavoastrd de afaceri orice impresii pe care le aveti.

Pune in practicad Ce puteti face In aceastd sdptamana pentru a va imbunatati aface-
rea?

Faceti din aceastd idee ,telul dumneavoastrd de afaceri saptama-
nal”. Acesta este un angajament pe care vi-1 luati.

Addugati-va telul de afaceri siptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmadtoare.

Discuta Doreste cineva sa-si impartaseasca telul de afaceri saptamanal sau
alte impresii?




1: Cum imi incep sau imbunatatesc afacerea?

LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea
Luati-va angajamentul.

Citeste In fiecare siptimand, ne alegem un ,partener de actiune”. Aces-
ta este un membru al grupului care ne va ajuta sa ne respectam
angajamentele. Partenerii de actiune se contacteaza in timpul
sdptdmanii si isi raporteaza unul altuia progresul. In general,
partenerii de actiune sunt de acelasi sex si nu sunt membri ai
aceleiasi familii.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi finaliza fiecare dintre activitatile zilnice din Harta succesului in afaceri (vezi
paginile 13-14).

imi voi face o agendé de afaceri si o voi aduce la intalnirea noastra urmétoare.

Imi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune n practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune




Vizioneaza

»Action and Commitment” (Nu ai acces la prezentarea video?
Citeste pagina 12.)

Pune in practicd Inainte de urmatoarea intalnire, folositi acest tabel cu angajamen-

te pentru a inregistra progresul dumneavoastra. In casetele de jos,
scrieti ,Da”, ,Nu” sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Amindeplinit | Am adus Am realizat Ampusin | Amadiugat | Amraportat
activitatile o agenda telul de practica la economii | partenerului
zilnice de afaceri afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
din Harta (Da/Nu) sdptamanal | din Temelia (Da/Nu)
succesului (Da/Nu) mea si l-am
in afaceri predat
(Scrie # familiei mele
de zile) (Da/Nu)
Citeste De asemenea, amintiti-va sa inregistrati cheltuielile personale la
starsitul brosurii Calea mea cdtre bizuirea pe fortele proprii.
Citeste La urmadtoarea intalnire a grupului nostru, coordonatorul va dese-

Pune in practica

Citeste

na pe tabld un tabel cu angajamente (ca acesta de mai sus). Noi
vom ajunge cu 10 minute inainte de a incepe intalnirea si vom
inregistra In tabel progresul nostru.

Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea

sdptdmana viitoare. Rugati acea persoana sa citeascd partea inte-

rioard a copertii din fatd a acestui manual pentru a invata ce fac

coordonatorii. Ea trebuie sd coordoneze in acelasi mod in care

coordonatorul a facut acest lucru astazi:

e invitd Spiritul, invitd membrii grupului sa caute Spiritul;

e are Incredere In materialele din manual; nu adaugd; pur si sim-
plu face ce se spune;

e gestioneaza timpul;

e contribuie cu energie pozitivd; gaseste placere in ceea ce face!

Ati dori sa dobanditi un certificat in antrepenoriatul afacerilor

de la Colegiul SZU de Afaceri din orasul Salt Lake, Utah, Statele
Unite ale Americii? Deschideti la paginile 197-198 si cititi pe rand
cerintele.

Rugati pe cineva sa ofere o rugdciune de incheiere.

,Cand performanta
este masurata, ea se
imbunatateste. Cand
performanta este
masurata si raportata,
rata de imbunatatire
este accelerata.”
THOMAS S. MONSON, in

Predicati Evanghelia Mea,
p- 161

Nota pentru
coordonator.

Pentru urmatoarea
intalnire, amintiti-va
sa faceti exemplare
cu informatiile de
contact ale membrilor
grupului.

De asemenea,
amintiti-va sa inscrieti
toti membrii grupului
la srs.lds.org/report.




ACTIUNI SI ANGAJAMENTE

Alegeti rolurile si interpretati-le.

PRIMUL NARATOR: Noi credem in fap-

tul de a face si a respecta angajamente. In
grupurile noastre pentru bizuirea pe fortele
proprii, tot ceea ce facem este intemeiat pe
luarea de angajamente si raportare.

AL DOILEA NARATOR: La sfdrsitul unei
intdlniri a grupului, recapituldm actiunile
pe care le intreprindem in cursul sdptd-
mdnii §i semndm pentru a ne exprima
angajamentul. De asemenea, ne alegem un
partener de actiune pentru sdptimadna res-
pectivd. Partenerul de actiune semneazd in
manualul nostru pentru a promite cd ne va
ajuta. In fiecare zi de pe parcursul sdptd-
mdnii, ne contactdm partenerul de actiune
pentru a raporta actiunile noastre i pentru
a primi ajutor dacd este nevoie.

AL TREILEA NARATOR: Pe parcursul
sdaptamadnii, tnregistram progresul nos-

tru in manual si folosim instrumentele
asigurate, cum sunt foile de prezentare sau
alte formulare. Dacd avem nevoie de ajutor
suplimentar, il cerem de la familiile noas-
tre, prietenii nostri sau de la coordonator.

AL PATRULEA NARATOR: La ince-
putul intdlnirii urmdtoare, anuntdm si
raportdm despre angajamentele noastre.
Aceasta trebuie sd fie o experientd pldcutd

si puternicd pentru fiecare. Ganditi-vd cum
au fost ajutati acesti oameni prin luarea
de angajamente si raportarea cu privire la
respectarea acestora.

PRIMUL MEMBRU AL GRUPULUI:
Prima oard cdnd am raportat despre
angajamentele mele, m-am gdndit: ,Asta
este ciudat”. De ce le-ar pdsa membrilor
grupului despre ce am fdcut eu? Apoi, am
aflat cd, intr-adevdr, le pdsa. Si acest lucru
m-a ajutat.

AL DOILEA MEMBRU AL GRUPULUI:
Mi-am dat seama cd nu voiam sd-mi deza-
mdgesc grupul. Asa cd am muncit din greu
ca sd-mi respect angajamentele. Nu sunt
sigur cd as fi progresat in alt mod. Faptul
de a raporta in fiecare saptdmadnd m-a
ajutat sd-mi stabilesc priorititile.

AL TREILEA MEMBRU AL GRUPULUI:
Cdnd m-am gdndit la calea mea cdtre
bizuirea pe fortele proprii, am fost speriat
pentru cd era un lucru atdt de important.
Dar intdlnirile cu grupul m-au ajutat s-o
impart in pagi mici. §i am raportat despre
fiecare pas grupului meu. Apoi am pro-
gresat cu adevdrat. Cred cd acest succes a
decurs din formarea de noi deprinderi.

inapoi la pagina 11



CUM FOLOSESC HARTA SUCCESULUI iN AFACERI?

In fiecare zi din aceasti saptamana, observati, reflectati si cugetati asupra prin-
cipiilor succesului in afaceri. Vizitati afaceri timp de una sau douad ore in fiecare
zi, pentru a le observa. Luati-vd agenda si acest manual cu dumneavoastrd atunci
cand vizitati afaceri locale, astfel incat sa puteti folosi intrebdrile urmatoare din
Harta succesului in afaceri (de pe ultima pagina a acestui manual).

Ziua 1
Clienti

Observati ce, cand si cat cumpara clientii. Repetati principiile clientilor aratate pe harta. Scrieti-va
gandurile aici:

Ziua 2

Vanzari

Cum TIsi vand afacerile produsele si serviciile lor? Ar putea sa se perfectioneze? Repetati principiile
vanzarilor aratate pe harta. Scrieti-va gandurile aici:

Ziua 3
Costuri

Ganditi-va la costurile pe care le au afacerile. Cum Isi reduc costurile? Repetati principiile costurilor
prezentate pe harta. Scrieti-va gandurile aici:

Ziua 4
Profit

Au tinut afacerile evidenta veniturilor si costurilor lor? Daca ar fi afacerea dumneavoastra, cum v-
ati tine evidenta banilor? Repetati principiile profitului prezentate pe harta. Scrieti-va gandurile aici:



1: Cum imi incep sau imbunatatesc afacerea?

Pentru urmadtoarele doua zile, meditati si rugati-vd pentru incredintarea ca Dom-
nul vd va binecuvanta eforturile ca afacerea dumneavoastra sa slujeasca unui scop
stant. Scrieti-va impresiile pe care le primiti in fiecare zi, pe masura ce va ganditi la
fiecare sectiune a Hartii succesului in afaceri.

ACTIVITATI ZILNICE:

Profit

inapoi la pagina 8







2: Ce vor oamenii sa cumpere?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e Pregatiti materialele pentru intalnire. Nu aveti manuale sau prezen-
tari video? Le puteti gasi pe srs.lds.org.
Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune In jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
NOU! e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Amindeplinit Amaduso WulZllr#i7 Am pusin Am addugat | Amraportat
membrului activitatile agenda de telul de practica la economii | partenerului
grupului zilnice din Harta afaceri afaceri principiul din (Da/Nu) de actiune
succesuluiin (Da/Nu) sdptidmanal | Temelia mea (Da/Nu)

afaceri gil-am predat

(Scrie # de zile) familiei mele

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii
e Pe masura ce sosesc, intampinati oamenii cu caldura.

NOU! e Pe madsura ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea.

¢ Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

NOU! e Distribuiti exemplare cu informatiile de contact ale membrilor gru-
pului (de la ultima intalnire).

¢ Rugati participantii sd inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sd spuna o rugdciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sd-si inchida telefoanele si sa
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continua discu-
tia.

¢ Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 2 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sd cititi pagina urmadtoare.




2: Ce vor oamenii sa cumpere?

€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp

Discuta

Citeste

Citeste

Discuta

Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Cititi cuvintele din partea dreapta. Cum se aplica acestea grupu-
lui nostru?

Sd raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugdm sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sa se ridice. Trebuie sa incercam sa ne res-
pectam toate angajamentele. Acesta este unul dintre obiceiurile
importante ale oamenilor care se bizuie pe fortele proprii.

In timp ce stdm in picioare, si repetdm impreuni declaratiile
referitoare la tema noastra. Aceste declaratii ne aduc aminte care
este scopul grupului nostru.

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”

Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Sd ne asezdm.

Si-a adus fiecare agenda de afaceri? Cei care nu si-au adus-o, rugati
pe cineva sa va dea niste hartie pentru azi. Dupa aceasta intalnire,
va rog sa va aduceti o agenda pentru restul intalnirilor noastre.

Simbolul acesta ne aminteste
ca lucrurile pe care le discutdm sunt importante si trebuie sd le
scriem In agenda noastra de afaceri. Nu trebuie sa le scriem in
momentul in care sunt discutate, dar, pe parcursul intalnirii sau
pe parcursul saptamanii, ar trebui sa scriem lucrurile care ne vor
ajuta sd incepem si sa ne dezvoltam afacerile.

Haideti sd ne sfatuim impreund si ne ajutam reciproc cu afacerile
noastre. Aceasta este cea mai importanta discutie a acestei intalniri!

Ce ati Invdtat In timp ce ati realizat activitdtile zilnice din Harta
succesului in afaceri? Cum va ajuta acest lucru afacerea dumnea-
voastra?

Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra siptimanal de
afaceri?

,Cand performanta
este masurata, ea se
imbunatateste. Cand
performanta este
masurata si raportata,
rata de imbunatatire
este accelerata.”

THOMAS S. MONSON, in
Predicati Evanghelia Mea,
p. 161

In agenda dumnea-
voastra de afaceri,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.




2: Ce vor oamenii sa campere?

(@) iNVATATI

CE VOR OAMENII SA CUMPERE?

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invatati. R o i
AFA(

Citeste Cum vom alege afacerile care pot avea succes? Daca avem deja o
afacere, cum stim ca este cea potrivita?

Lectia se va concentra pe sectiunea Clienti de pe Harta succesu- J
lui in afaceri.

Vizioneaza ,Business on a Stick” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
pagina 26.)

Discuta Ce ati invdtat din aceastd prezentare video?
Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - Ce vor oamenii s cumpere?

ACTIUNILE SAPTAMANII - Voi vorbi cu proprietari de afa-
ceri si clienti si voi alege un produs sau serviciu care rezolva
probleme ale clientilor.

.....................................................................................

In restul timpului acestei intalniri, vom invita si vom pune in
practica abilitdti care sd va ajute sa raspundeti la aceasta intreba-
re si sa indepliniti aceste lucruri. Aceastd prezentare video va va
ajuta sd incepeti adresand intrebarile potrivite.

Vizioneaza ,Selecting the Right Business” (Nu ai acces la prezentarea video?
Citeste pagina 28.)

Citeste Sa citim aceastd diagrama si sa facem exercitiul de pe pagina
urmatoare.

ALEGEREA AFACERII POTRIVITE

o Ce vor oamenii sa cumpere?
CLIENTI, PRODUSE

€) cCaresifieo

9 Din ceea ce
afacere pe care eu

as putea eu sa

furnizez? AFACEREA BUNA as putea s-o pornesc
N : PENTRU MINE! destul de usor?
ABILITATI, INTERESE, CONCUREN]'A,

EXPERIENTA FURNIZORI, CAPITAL

G Care imi va spori veniturile?
BENEFICII/PROFITURI CORESPUNZATOARE




2: Ce vor oamenii sa cumpere?

CUM ALEG AFACEREA POTRIVITA?

Pune in practica La ce tip de afacere v-ati gandit: produse alimentare, ospitalitate,
ocrotirea sanatdtii, mentenanta, constructii, prelucrare, servicii
sau altceva?

Folositi cele patru intrebari din diagrama de pe pagina anterioara
pentru a va ajuta sa va restrangeti optiunile. Observati exemple-
le din partea dreapta. Scrieti unul sau doud tipuri de afaceri care
vd intereseaza:

Impreund cu persoana care sti 1angd dumneavoastrd, adresati fie-

care dintre urmatoarele intrebari in parte. Scrieti-va raspunsurile.

1. In afacerea dumneavoastra sau in categoria afacerilor care v
intereseazad, ce nevoi specifice pe care le au clientii ati remarcat?
Ce ar cumpadra consumatorii?

2. Ce nevoi ar putea afacerea dumneavoastra sa acopere? La ce
sunteti bun sau ce va intereseaza sa faceti?

3. Ce afacere anume ati putea incepe cu usurinta sau cum v-ati
putea dezvolta sau schimba afacerea actuala ca sa fie mai
profitabild? Ganditi-va la concurenta, furnizori si banii necesari.

4. Cum poate afacerea dumneavoastrad sa va permitd sa va sporiti
venitul si sd va bizuiti mai mult pe fortele proprii? Unde puteti
obtine profit?

Acum, enumerati cateva afaceri diferite despre care ati vrea sa
invatati:

Proprietarii de afaceri
de succes tintesc sus,
dar incep de jos.

Exemplu:

Produse alimentare,
vanzari

Desert sau gustare
Prajitura simpla pentru
dupa-amiaza, seara

Imi place s& prepar
mancare.

Sunt bun la vanzari.

Produs simplu
Cost mic de pornire
Concurenta mica

Multi clienti

Gustari dulci?
Inghetata? Fructe?

Ceva distractiv?




2: Ce vor oamenii sa campere?

CUM POT iNVZC[A DE LA PROPRIETARII DE AFACERI?

Citeste Acum cad avem niste idei despre propriile afaceri, vom face cerceta-
re de piatd pentru a ne testa ideile si a Invdta mai mult. Vom obser-
va oameni, vom vorbi cu clienti, vom vorbi cu concurenta si vom
incerca produse. $i vom descoperi necesitati reale si raspunsuri.

Vizioneaza ,Talking to Business Owners” (Nu ai acces la prezentarea video?
Continua sa citesti.)

Pune in practica Cu persoana de langa dumneavoastra, exersati intrebdrile pe
care le veti adresa proprietarilor de afaceri in aceastd saptamana.
Descrieti-va reciproc afacerile sau tipul de afacere pe care doriti
s-o porniti. Pe rand, prezentati-va si adresati intrebarile de mai
jos. Oferiti-vd unul altuia sugestii si incercati din nou.

INTRODUCERE: Buna, ma numesc (nume). Care este numele dumneavoastra? Sunt la
un curs de afaceri si incercam sa invatam despre modul in care ai succes in afaceri. Pot sa va
adresez cateva intrebari?

NEVOILE CLIENTILOR, PRODUS

e Ce cumpdra cel mai mult clientii dumneavoastra?

e De ce credeti ca oamenii cumpara ceea ce vindeti?

¢ Cine va face concurenta? Ce face ca afacerea dumneavoastra sa fie mai buna decat a lor?

FURNIZORI, PROFIT

¢ De unde va cumparati produsul? Mai sunt si alti furnizori?

e Credeti ca ati putea avea un cost mai mic daca ati cumpdra mai multe produse deodata?
o Care este pretul la care vindeti? Cum v-ati hotarat sa vindeti la acest pret? Aveti profit?

e (e s-ar intampla daca ati ridica sau reduce pretul?

VANZARI

e (Cat de multe puteti vinde in fiecare zi?

e Cum gasiti clienti noi?

e (Cat de importanta este locatia dumneavoastra?

e Care au fost cateva puncte cheie ale succesului dumneavoastrd? Cele mai mari probleme?

Discuta Dupa ce ati exersat cel putin o data, discutati cu grupul: cand veti
merge sd vorbiti cu proprietarii de afaceri, ce Intrebari veti adre-
sa? Scrieti aici ceea ce ati invatat:

Citeste In fiecare zi din aceastd siptdmani, pe misurd ce vorbiti cu proprie- =
tarii de afaceri, scrieti in agenda dumneavoastra de afaceri ce aflati. :

Vizioneaza Vedeti cum Joseph si John au inceput o noua afacere. Vizionati
»Joseph and John: Medical Products”. (Nu ai acces la prezentarea
video? Citeste urmatoarea pagina.)




2: Ce vor oamenii sa cumpere?

CUM POT iINVATA DE LA CLIENTI?

Citeste

Vizioneaza

Pune in practica

Citeste

Discuta

Proprietarii de afaceri de succes invata zilnic de la clienti. Putem —
invata multe observandu-i pe clientii nostri si discutand cu ei. Ei

fac afacerea noastrd sad reuseasca sau sd esueze. Sa ascultam si sa

invatam! il

Proprietarii de afaceri
de succes invata zilnic

de la clienti.

»Talking to Customers” (Nu ai acces la prezentarea video? Conti-
nua sa citesti.)

Impreund cu un alt membru al grupului, exersati intrebdrile pe care
le veti adresa clientilor in aceastd sdptamana. Imaginati-va cealalta
persoana ca fiind clientul dumneavoastra. Discutati cateva dintre
intrebdrile de mai jos, in mdsura In care au legatura cu afacerea sau
ideea dumneavoastra de afacere. Luati notite! Apoi, schimbati rolu-
rile. Oferiti-va reciproc sugestii utile si exersati punctele slabe.

INTRODUCERE: Buna, ma numesc (nume). Care este numele dumneavoastra? Sunt la
un curs de afaceri si incercam sa invatam despre clienti. Pot sa va adresez cateva intrebari?

NEVOILE CLIENTILOR, PRODUS

e Ce cumpadrati din acest magazin?

¢ Daca ati putea, ce ati schimba la acest produs? Dar la acest magazin?

e Ati cumparat acest produs si din alte parti? A fost mai bun sau mai rau? De ce?

VANZARI, PROFIT

e De ce va place sa cumpdrati acest produs de aici?

o Ce v-ar face sa doriti sa cumparati mai mult?

e Pretul este destul de corect? Ati cumpara mai mult la un pret mai mic?
e Ati cumpara la fel de mult daca ar creste pretul?

e Este locatia importanta?

OBSERVATII (Nu adresati urmatoarele intrebari; observati clientii pentru a
afla raspunsurile.)

e Sunt mai ales femei, barbati, sau si femei si barbati?
e Sunt mai tineri sau mai batrani?

e Par sa aiba mai multi bani sau mai putini?

e la ce ord din zi cumpdra?

e (Cat de mult cumpdra?

In fiecare zi din aceastd sdptimand, pe masura ce vorbiti cu clien-
tii, scrieti in agenda dumneavoastra de afaceri ce aflati.

In aceastd saptimand, ce ii veti intreba pe clienti? Scrieti-vd gan-
durile aici sau in agenda dumneavoastra de afaceri:




2: Ce vor oamenii sa campere?

CUM FOLOSESC CERCETAREA DE PIATA?

Citeste Dupa ce am facut cercetarea de piatd, avem nevoie sd evaluam
ceea ce am aflat. S exersam procesul de evaluare.

Pune in practica Invitati un alt membru al grupului sa lucreze cu dumneavoastra.
Uitati-va repede la profiturile, concurenta si furnizorii urmatoare-
lor doua afaceri.

STAND DE FRUCTE EVALUARE ‘

Bucati vandute (media zilnica) 200 Unitati / Luna 5000
Pretul de vanzare 5 pe bucata (media) Vanzari / Luna 25000
Costul de cumpadrare 4 pe bucata (media) Costuri / Luna (20200)
Concurenta 6 standuri de fructe PROFIT 4800
Furnizori 2 furnizori, la distanta mare

IMBRACAMINTE PENTRU COPII EVALUARE

Articole vandute (media zilnica) Unitati / Luna

Pretul de vanzare 100 pe articol (media) Vanzari / Luna 50000
Costul de cumparare 80 pe articol (media) Costuri / Luna (40000)
Concurenta Niciunul n apropiere PROFIT 10000
Furnizori 3 furnizori, In apropiere

Discuta Ce afacere ati alege? De ce?

Folosind ceea ce am discutat astdzi, ce alte intrebari ati adresa
referitoare la aceste afaceri sau clientii lor?

Citeste Pe parcursul acestei sdptdmani, ne vom pregati sa decidem asupra
afacerii noastre. In timpul sdptimanii, vom revedea tot ce am
invdtat si vom veni la urmadtoarea intalnire cu o idee de afacere
(fie o afacere noua, fie o afacere imbunatdtitd). Dacd avem deja o
afacere, vom decide daca este cea mai buna optiune pentru noi.




2: Ce vor oamenii sa cumpere?

@ CUGETAT!

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati

Discuta

in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti.

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptamanal.

Adaugati-va telul de afaceri saptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmadtoare.

Doreste cineva sd-si impdrtaseasca telul de afaceri saptdmanal sau
alte impresii?

,Si daca copiii oame-
nilor tin poruncile

lui Dumnezeu, El fi
hraneste, ii intareste
si le da mijloace ca sa
poata infaptui lucrul
pe care El le-a poruncit
lor; de aceea, El ne-a
dat ajutor in timp ce
noi calatoream in
pustiu.”

1 NEFI 17:3




2: Ce vor oamenii sa campere?

@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi observa si intervieva cel putin 10 proprietari de afaceri si clienti.
(Vezi intrebarile la paginile 29-30.)

Voi alege o noua afacere sau voi decide asupra unui mod de a-mi imbu-
natati afacerea.

Imi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune n practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

/,’—'ﬂ-.




2: Ce vor oamenii sa cumpere?

CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practicd Inainte de urmatoarea intalnire, folositi acest tabel cu angajamen-
te pentru a inregistra progresul dumneavoastra. In casetele de jos,

Am observat
giintervievat
cel putin 10
proprietari si
clienti

(#)

scrieti ,Da”, ,Nu” sau de cate ori ati respectat angajamentul.

(Da/Nu)

Amalesonoud | Amrealizat Am pusin Amadiugat | Amraportat
afacere sau un | telul de afaceri practica la economii partenerului
mod de a-mi sdptdamanal | principiul din (Da/Nu) de actiune
imbunatati (Da/Nu) Temelia mea (Da/Nu)
afacerea gil-am predat
(Da/Nu) familiei mele

Citeste

.....................................................................................

Citeste

De asemenea, amintiti-va sd inregistrati cheltuielile personale la
starsitul brosurii Calea mea cdtre bizuirea pe fortele proprii.

La urmadtoarea intalnire a grupului nostru, coordonatorul va dese-
na pe tabla un tabel cu angajamente (ca acesta de mai sus). Noi
vom ajunge cu 10 minute inainte de a incepe intalnirea si vom
inregistra in tabel progresul nostru.

Alegeti pe cineva care sd coordoneze subiectul din Temelia mea
sdptamana viitoare. Amintiti acelei persoane sa urmareascd mate-
rialul din manual si sd nu aduca material suplimentar. (Nu stiti
cum sa coordonati un subiect din Temelia mea? Cititi pagina 11 si
interiorul copertii din fata.)

Rugati pe cineva sa ofere o rugdciune de incheiere.

intrebarile si
sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.




2: Ce vor oamenii sa campere?

Resurse

AFACERE PE BAT

Alegeti rolurile si interpretati-le.

CADRUL ACTIUNII: Trei oameni descu-
rajati stau pe o bancd, iar a patra persoa-
nd vine sd se aseze pe bancd.

NARATOR: Asadar, ce inseamnd o afacere
de succes? Inseamnd sd-i ajuti pe oameni
sd-si rezolve problemele. Inseamnd sd
intelegi clientii. Dacd oamenii au o nevoie
si tu ii ajuti sd o rezolve, ei te vor PLATI.
Si asta este bine! Dar cum afli de ce au
nevoie clientii?

A PATRA PERSOANA: Bund. Hei, incerc
sd pornesc o afacere. A condus, vreodatd,
vreunul dintre voi afaceri?

CELELALTE PERSOANE: Da. Da. Da.

A PATRA PERSOANA: O, asta e minu-
nat! Ce afaceri?

PRIMA PERSOANA: Ei bine, vezi, mie
imi plac liliecii, asa cd vdnd lilieci pe bdt.
Un fel de animal de companie, stii tu. Sunt
adorabili. Ii hrdnesti cu insecte.

A PATRA PERSOANA: Serios?

PRIMA PERSOANA: Da.

A PATRA PERSOANA: Si cum merge?
PRIMA PERSOANA: Nu prea bine.
Oamenii nu par sd inteleagd. Si, uneori,
liliecii muscd.

A PATRA PERSOANA: Bine, si tu?

A DOUA PERSOANA: Da, sunt foarte
bund la gitit.

A PATRA PERSOANA: La gitit?

A DOUA PERSOANA: Da. Asa cd am
refeta asta pentru unt pe bdt.

A PATRA PERSOANA: Pe bit?

A DOUA PERSOANA: Da. Infisurat rece
in tortilla. Md pricep bine la asta.

A PATRA PERSOANA: Si cum iti merge?

A DOUA PERSOANA: Am vandut
doud... de fapt, unul.

A PATRA PERSOANA: Si tu?

A TREIA PERSOANA: Da, eu am urmdrit
oamenii de pe stradd in diferite momen-

te ale zilei. Si le-am pus intrebdri. Si am
urmdrit ce cumpdrd, cdand si pentru cdti
bani. Si am vorbit cu oamenii care vindeau
produse despre ceea ce se vinde §i ceea ce
nu se vinde. Eram interesat de o afacere

cu mdncare pentru cd este ugor sd por-
nesti una, imi place mdncarea i imi plac
oamenii.

A PATRA PERSOANA: Serios? Ai ficut
toate astea?

A TREIA PERSOANA: Da, timp de cdteva
zile. A fost foarte interesant.

A PATRA PERSOANA: Sunt sigur cd a
fost! Ce ai aflat?

Continuare pe pagina urmatoare




A TREIA PERSOANAE: Ei bine, am fost
surprins. Am aflat cd dupd-amiaza §i
seara, oamenii vor ceva dulce §i usor de
mdncat, nu prea scump, dar gustos — o

o0 gustare dulce care sd-i energizeze sau

pe care s-0 impartd cu un prieten sau cu
familia. Asa cd am incercat cdteva lucruri
si am vorbit cu mai multi oameni.

A PATRA PERSOANA: Si ai gdsit un
raspuns?

A TREIA PERSOANA: Da. Am aflat

cd, dacd pui o banand pe bdt §i apoi o
invelesti in putind ciocolatd, sortimentul
potrivit, si apoi adaugi aceste bomboane
colorate, ei bine, oamenilor le place foarte
mult — mai ales dacd te afli in locul potri-
vit, la ora potrivitd.

A PATRA PERSOANA: Serios?

2: Ce vor oamenii sa cumpere?

A TREIA PERSOANA: Da, prietene, si
am vdandut 400 in primele doud zile si am
fdcut o multime de bani. Chiar am rezol-
vat o problemd, a fost simplu si profitabil.

A PATRA PERSOANA: Uau! Deci, ce
urmeazda?

A TREIA PERSOANA: Renunt.
A PATRA PERSOANA: Renunti?

A TREIA PERSOANA: Da, e mult de
lucru in zilele cdlduroase.

A PATRA PERSOANA: Hm. Te-ai supdra
dacd ti-ag prelua ideea?

A TREIA PERSOANA: Nu. Poti s-o preiei.
Dd-i bdtaie.
NARATOR: Observd. Adreseazd intrebdri.
Fd cunostintd cu clientii.
Munceste din greu, cdstigd bani.

Savureazd bananele!

inapoi la pagina 18



2: Ce vor oamenii sa campere?

ALEGEREA AFACERII POTRIVITE

Cititi pe rand urmatoarele paragrafe.

Cum veti alege afacerea potrivitd pentru
dumneavoastrd? Sau, dacd aveti o aface-
re, cum stiti cd e cea potrivitd? latd patru
intrebdri cheie care vd vor ajuta sd luati
cea mai bund decizie.

i ce vor camenit i cumpere?
CLIENT], PRODUSE

) Din coea e y
a5 puted eu'sl
Farntras? AFP.I:I!HEA-“ :I.:;l
ABILITATI, INTERESE,
EXPERIENTA
) Care imi va spori veniturile?

BENEFRCIPROFITLIRI CMFMM

(1) Ce vor oamenii sd cumpere... (2) din
ceea ce eu as putea sd furnizez, (3) care

sd fie o afacere pe eu as putea s-o pornesc
destul de usor si (4) care imi va spori veni-
turile si md va ajuta sd md bizui mai mult
pe fortele proprii?

Sau, cu alte cuvinte, trebuie sd iau decizia
bazandu-md pe (1) clienti si produse, (2)
abilitdtile, interesele §i experienta mea, (3)
mediul in care trdiesc, inclusiv concurentd,
furnizori si bani si (4) potentialul venitului
si profitului.

Iatd un exemplu. Maria a lucrat cdtiva ani
in restaurante si hoteluri. Dar venitul ei
era necorespunzdtor. i nu cdstiga sufi-
cienti bani pentru a acoperi nevoile fami-
liei sale. Astfel cd, pe langd munca ei de
chelneritd, a decis sd-§i porneascd propria
afacere. Dar care va fi afacerea ei?

Incepdnd cu prima intrebare, Maria si-a
amintit cd a auzit bucdtarii din diferite
restaurante plangdndu-se cd nu gdseau
destule oud de calitate superioard §i
proaspete. Asa-
dar, a stiut cd era
o problemd. A
doua, tatdl ei se
ocupase cu cres-

) Core sh fieo terea gdinilor si
#faceno pe care oo ea invdtase de la
a§ porbed §-0 ponmeic .
dostul da ugor? el cdteva secrete
COMCURENTA,

despre cresterea
productiei de oud.
De asemenea,
stia cd trebuia
sd muncesti din
greu! A treia, nu
stia prea multe despre concurentd, dar
stia cd putea sd inceapd cu pasi mici,
conducdndu-si afacerea intr-un spatiu
deschis, aproape de locuinta ei, astfel
incdt sd nu coste prea mult. A patra, stia
cdt pldateau restaurantele pentru oud,
astfel incdt a calculat cd ar putea obtine
un profit bun dacd ar putea vinde destule
oud.

FURMIZORI, CAMTAL

Puteti sd vedeti modul in care aceste patru
intrebdri au ajutat-o sd aleagd afacerea
potrivitda?

Totusi, Maria avea nevoie de mai multe
rdaspunsuri. Avea nevoie sd invefe mult mai
multe despre potentialii ei clienti, despre
concurentd, furnizori, fixarea preturilor

si chiar despre abilitdtile de a conduce
afacerea. Unde putea sd caute ajutor? Cum
putea sd facd pasul urmdtor §i sd ia o
decizie?

Ce veti face pentru a obtine informatiile de
care aveti nevoie pentru a lua decizii bune?

inapoi la pagina 18




2: Ce vor oamenii sa cumpere?

INVATATI DESPRE AFACERI SIMILARE

Pentru a vd respecta angajamentele, Folositi intrebadrile de mai jos. Adaugati
vizitati si observati afaceri similare celei i alte intrebari. Includeti-le intr-o con-
pe care ati putea s-o porniti (concuren- versatie. Exprimati-va recunostinta.

ta dumneavoastra). Ce functioneaza
pentru ei? Ce nu functioneaza bine?
Vorbiti cu oamenii care conduc afa-
cerile. Pentru a evita sentimente de
animozitate fatd de concurentii dum-
neavoastrd, vorbiti cu oameni din afara
zonei in care locuiti.

Faceti acest lucru in fiecare zi din
aceasta saptamana (cu exceptia dumi-
nicii). Consemnati in agenda dumnea-
voastra raspunsurile lor si lucrurile pe
care le aflati.

INTRODUCERE: Buna, ma numesc (nume). Care este numele dumneavoas-
tra? Sunt la un curs de afaceri si incercadm sa invatam despre modul in care ai
succes in afaceri. Pot sa va adresez cateva intrebari?

NEVOILE CLIENTILOR, PRODUS

e Ce cumpara cel mai mult clientii dumneavoastra?

¢ De ce credeti ca oamenii cumpara ceea ce vindeti?

e Cine va face concurenta? Ce are unic afacerea dumneavoastra?

FURNIZORI, PROFIT
e De unde va cumparati produsul? Mai sunt si alti furnizori?

o Credeti ca ati putea avea un cost mai mic daca ati cumpara mai multe produ-
se deodata?

e (Care este pretul la care vindeti? Cum v-ati hotarat sa vindeti la acest pret?
Aveti profit?

e Ce s-ar intmpla daca ati ridica sau reduce pretul?

VANZARI

e (Cat de multe puteti vinde in fiecare zi?

e Cum gasiti clienti noi?

e (Cat de importanta este locatia dumneavoastra?

e (Care au fost cateva puncte cheie ale succesului dumneavoastra? Ce probleme
v-au cauzat cele mai multe neplaceri?




2: Ce vor oamenii sa campere?

INVATATI DESPRE CLIENTI ASEMANATORI

Vorbiti cu oameni care sunt clienti ai Faceti acest lucru in fiecare zi din aceas-

afacerilor asemadndtoare celei pe care ati  td sdptamana (cu exceptia duminicii).

putea s-o porniti. Observati-i si aflati Consemnati in agenda dumneavoastra

tot ce puteti. raspunsurile lor si lucrurile pe care le
aflati.

Folositi intrebarile de mai jos. Addugati

si alte intrebari. Includeti-le intr-o con-
versatie. Exprimati-va recunostinta.

INTRODUCERE: Buna, ma numesc (nume). Care este numele dumneavoastra?
Sunt la un curs de afaceri si incercam sa invatam despre clienti. Pot sa va adresez
cateva intrebari?

NEVOILE CLIENTILOR, PRODUS

Ce cumpdrati din acest magazin?
Daca ati putea, ce ati schimba la acest produs? Dar la acest magazin?
Ati cumpdrat acest produs si din alte parti? A fost mai bun sau mai rau? De ce?

VANZARI, PROFIT

De ce va place sa cumpadrati acest produs de aici?

Ce v-ar face sa doriti sa cumparati mai mult?

Pretul este destul de corect? Ati cumpdra mai mult la un pret mai mic?
Ati cumpara la fel de mult daca ar creste pretul?

Este locatia importanta?

OBSERVATII (Nu adresati urmatoarele intrebari; observati clientii
pentru a afla raspunsurile.)

Sunt mai ales femei, barbati, sau si femei si barbati?
Sunt mai tineri sau mai batrani?

Par sa aiba mai multi bani sau mai putini?
La ce ora din zi cumpard?
Cat de mult cumpara?




Cum imi cumpar
produsul si cum aleg
pretul de vanzare?

Cum sa-mi incep si sa-mi
dezvolt afacerea



3: Cum imi cumpar produsul si cum aleg pretul de vanzare?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

partenerului
de actiune
(Da/Nu)

Numele Am observat Am ales o Am realizat Am pus in Am adiugat | Amraportat
PN siintervievat | noua afacere telul de practica la economii
grupului cel putin 10 sau un mod afaceri principiul din (Da/Nu)
proprietari si de a-mi sdptimanal | Temelia mea
clienti imbunatati sil-am predat
(#) afacerea familiei mele
(Da/Nu)
15 Da

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e Pe madsura ce sosesc, intampinati oamenii cu caldura.

e Pe masura ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea.

e Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

¢ Rugati participantii sd inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sad spunad o rugdciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

¢ Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sd-si inchidd telefoanele si sd
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continud discutia.

e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 3 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sd cititi pagina urmatoare.




3: Cum imi cumpar produsul si cum aleg pretul de vanzare?

€) RAPORTATH

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp
Citeste

Citeste

Discuta

Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Sa raportdam despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”

Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Sd ne asezdm.

Ce ati Invatat in timp ce ati observat si intervievat proprietari de
afaceri si clienti? Cum va ajuta acest lucru afacerea dumneavoastra?

Daca nu ati ales inca o afacere, ce idei pentru afacere aveti? Daca

tocmai ati ales o afacere, ce ati ales? In agenda dumnea-
voastra de afaceri,
scrieti ce ati Inva-
Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra sdptamanal de tat respectandu-va

Daca aveti deja o afacere, ce imbunatatiri ati ales?

) .
afaceri’ angajamentele.




3: Cum imi cumpar produsul si cum aleg pretul de vanzare?

‘ INVATATI

AS DORI ACEASTA AFACERE?

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati.

Vizioneaza ,A Bigger Truck?” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagi-
na 42.)

Citeste Dacd acesti doi bdrbati ar putea transporta 200 de pepeni incar-
cand camionul la maximum, calculele ar arata astfel.

Pretul de vanzare: 200 (200 pepeni x 1)
Pretul de cumparare: -200 (200 pepeni x 1)

Profit: 0

Discuta Le-ar folosi un camion mai mare? De ce da sau de ce nu?

D I I R I I T I I I R I I I R P R R I I I A

Citeste INTREBARILE SAPTAMANII - Cum imi cumpir produsul si
cum stabilesc pretul de vanzare?

ACTIUNILE SAPTAMANII - Voi gasi o sursa pentru produsul
meu si voi alege un pret.

DRI I I I R R I I I I T I I AT

HARTA SUCCESULUI iN
Citeste Pe parcursul acestei intalniri, vom invata AFACERI

. N R TR - Principii pentru o afacere de succes
si vom pune in practicd abilitati care sd ne
ajute sa raspundem la aceste intrebari si sd
indeplinim aceste lucruri.

Pune in practicd Apoi, pe parcursul saptdmanii urmatoare,
veti invata cum sa vorbiti cu furnizorii pen-
tru a ,cumpdra ieftin” sau a cumpdra la pret
mic. De asemenea, veti invdta cum sa stabi-

liti un pret pentru a ,,vinde scump” — adica
sd obtineti profit. '

Sa citim sectiunea Costuri si vanzari de pe
Harta succesului in afaceri.




3: Cum imi cumpar produsul si cum aleg pretul de vanzare?

CUM POT SA REALIZEZ PROFIT?

Citeste Indivizii cu pepenii trebuie sd inceapa sa castige bani din afacerea
lor cu pepeni.

Pretul de vanzare:200 (200 pepeni x 1)
Pretul de cumparare: -200 (200 pepeni x 1)

Profit: 0

Exista doud cdi de a obtine profit.

Pretul de vanzare:200 (200 pepeni x 1)

Scadeti pretul de
Pretul de cumparare: -100 (200 pepeni x 0,5) 4 pret

cumparare (pretul

Profit: 100 pe care il platiti
furnizorului).

Ridicati pretul de
vanzare (pretul
pe care il cereti

Profit: 100 clientului).

Pretul de vanzare:300 (200 pepeni x 1,5)
Pretul de cumparare: -200 (200 pepeni x 1)

Uneori, puteti sd le faceti pe ambele: sa cumparati ieftin si sa
vindeti scump!

Pretul de vanzare:300 (200 pepeni x 1,5)
Pretul de cumparare: -100 (200 pepeni x 0,5)

Profit: 200

pra costurilor noastre. Totusi, avem un oarecare control. Proprie-
tarii de afaceri de succes incearcd sa creascad preturile de vanzare

Citeste Nu avem control nelimitat asupra preturilor de vanzare sau asu- —
si sd scadd preturile de cumparare. ]

Proprietarii de afaceri
de succes cumpara
ieftin si vand scump.




3: Cum imi cumpar produsul si cum aleg pretul de vanzare?

Discuta Credeti ca afacerile de unde vd cumpdrati mancarea, combustibi-
lul si imbrdcdmintea aduc profit?

Citeste Aici este un alt motiv pentru a cumpara ieftin si a vinde scump.
Toate afacerile au mai multe cheltuieli decat doar costul produsului.
Ganditi-va la indivizii cu pepenii. Sd presupunem ca ei invata
cum sa cumpere ieftin si sa vanda scump. Totusi, ei au si alte cos-
turi, cum ar fi transportul si salariile. Recapitulati urmatoarele.

300 (200 pepeni x 1,5)
-100 (200 pepeni x 0,5)
-20 (chiria camionului)
-20 (combustibil)
-150 (salariile pentru cei doi oameni)

10 PROFIT

Citeste Cumpdrand ieftin si vanzand scump, bdrbatii au putut sa acopere
costurile, sa-si plateasca salarii si, totusi, sa obtind putin profit.
Aceasta Incepe sa fie o afacere adevarata!

Discuta Dacad aveti o afacere care oferd servicii, ce puteti face pentru a
controla costurile si a fi mai profitabila?

CUM REDUC COSTURILE?

Vizioneaza ,Don’t Close Your Business: Parts [ and II” (Nu ai acces la prezen-
tarile video? Citeste pagina 43.)

Discuta Ce ati fi facut? Cati furnizori ar trebui sa aveti?




3: Cum imi cumpar produsul si cum aleg pretul de vanzare?

CUM LUCREZ CU FURNIZORII?

Citeste Este vital ca noi sa vorbim cu furnizorii nostri.

Vizioneaza ,Talking to Suppliers” (Nu ai acces la prezentarea video? Conti-
nua sa citesti.)

Citeste In aceastd siptimand, vorbiti cu oamenii care vi furnizeazi produ-
sul sau ingredientele produsului dumneavoastrd. Daca oferiti un
serviciu, vorbiti cu oamenii care va vor ajuta sa furnizati serviciul.
In agenda dumneavoastra de afaceri, scrieti ceea ce ati invitat.

Pune in practicd Impreuna cu un coleg, exersati intrebirile pe care le veti adresa
furnizorilor in aceasta saptamana. Explicati colegului care este
tipul de furnizor cu care aveti nevoie sad vorbiti in legdtura cu
afacerea dumneavoastra. Pe rand, adresati intrebarile si oferiti
sugestii care sa va fie de ajutor. Luati notite in agenda dumnea-
voastra de afaceri. Adresati intrebdri precise, care va vor ajuta sa
va imbunatatiti afacerea.

INTRODUCERE: Buna, ma numesc (nume). Care este numele dumneavoastra? Ma gandesc sd incep
o afacere in care as avea nevoie de produsele pe care furnizati. Pot sa va adresez cateva intrebari?

PRODUS

e (Care sunt produsele pe care le vindeti cel mai bine?

¢ De ce credeti ca proprietarii de afaceri cumpara ceea ce furnizati?
e Cum verificati calitatea? (Incercati sa observati calitatea.)

o (Cat de mult puteti furniza? Aveti limite de productie?

PRET

o Care este pretul pe care il cereti? Oferiti reduceri?

e Cum ati decis sa vindeti la aceste preturi?

e Ce credeti ca s-ar intampla daca ati schimba preturile?

VANZARI, CONCURENTA

« i ajutati pe clientii dumneavoastra sa vanda produsul?

e Cine cumpara cea mai mare parte din produsul dumneavoastra? De ce au acestia succes?
¢ Cine va face concurenta? Ce este unic in legaturd cu ei?

Adaugati oricare alte Intrebari pe care le aveti. Asigurati-va ca le multumiti si ca notati ceea ce aflati!

Discuta Dupa ce toti au exersat cel putin o data, discutati impreuna
urmatoarele.

Ce veti face In aceastd saptamana cand veti vorbi cu furnizorii?
Aveti sa le adresati si alte Intrebari? Scrieti-va gandurile aici sau in
agenda dumneavoastrd de afaceri:
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CUM iMI STABILESC PRETUL PENTRU A OBTINE PROFIT?

Citeste Fiecare afacere trebuie sa castige mai mult decat cheltuie. Stim
cum vom vorbi cu furnizorii pentru a gasi produse de calitate la
preturi mici sau cum sd cumpdrdm ieftin. Acum, sa vedem cum
ne vom stabili pretul sau cum vom vinde scump? In cursul sip-
tamanii, pe mdsurd ce vom lua aceasta decizie, fiecare dintre noi
si-ar putea adresa intrebdrile urmadtoare.

e (Care este cel mai bun cost la care pot cumpadra de la furnizorii
mei?

e (Ce alte costuri mai am? (Utilitati, marfa, chirie etc.)

e Ce salarii trebuie sa-mi platesc mie si altora?

e Cum pot sd-i sporesc valoarea si sa fac produsul meu diferit?
Comoditatea, servirea, atitudinea prietenoasa si calitatea pot sa
sporeasca valoarea si sd ma facd diferit fatd de concurenta mea.

e (Care este pretul pe care il cere concurenta mea? Pot cere un
pret mai mare, bazat pe valoarea adaugata?

¢ Fiind stabiliti acesti factori, cat de mult profit pot sa obtin,
astfel incat afacerea mea sd se poata dezvolta si sa aiba succes?
Mai mult inseamna bine!

Pune in practicd Impreund cu un coleg, cititi urmitoarele si discutati cat ar fi dis-
pusi clientii lui Grace sa pldteasca pentru apa.

Grace crede ca apa ei imbuteliata are valoare mai mare — a gasit un mod de a o pastra
rece si are un amplasament excelent. Concurenta ei nu ofera apa rece; de asemenea,
nu au un amplasament convenabil.

Grace cumpara apa la pretul: 5 pentru o sticla
Salariul ei, transportul si costurile de livrare: 2 pentru o sticla
Concurenta vinde clientilor la: 8-10 pentru o sticla
Ea are nevoie sd obtina cat mai mult profit posibil: ? pentru o sticla

Spuneti grupului ce pret ati hotdrat ca ar trebui sa stabileasca
Grace pentru apa si de ce.

Discuta Cum ar putea Grace sd afle cat de mult sunt dispusi clientii sa
plateasca?

Cum puteti sa controlati costurile, sd adaugati valoare produsului
si sa stabiliti pretul corect, astfel incat afacerea dumneavoastra sa
poatd obtine profit?
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(?) cuGETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

,Siceu, Nefi, m-am
dus deseori in munti

si m-am rugat deseori
Domnului; prin urma-
re, Domnul mi-a aratat
lucruri marete.”

1 NEFI 18:3

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti.

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptamanal.

Adaugati-va telul de afaceri saptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra de pe pagina urmatoare.

Discuta Doreste cineva sd-si impadrtdseasca telul de afaceri sdptamanal sau
alte impresii?
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@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi intervieva cel putin 4 furnizori si voi gasi surse pentru produsul
meu. (Vezi intrebarile de la pagina 37.)

Scrieti numarul de furnizori pe care fi veti intervieva:

imi voi stabili pretul initial de vanzare.

Tmi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune in practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune
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CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practicd Inainte de urmatoarea intalnire, folositi acest tabel cu angajamen-
te pentru a inregistra progresul dumneavoastra. In casetele de jos,
scrieti ,Da”, ,Nu” sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Am intervievat
cel putin
patru furnizori
(Scrie #)

Am stabilit
pretul meu
initial de
vanzare
(Da/Nu)

Am pusin
practica
principiul din
Temelia mea
sil-am predat
familiei mele
(Da/Nu)

Am adidugat
la economii
(Da/Nu)

Am raportat
partenerului
de actiune
(Da/Nu)

Citeste

De asemenea, amintiti-va sa inregistrati cheltuielile personale la

starsitul brosurii Calea mea cdtre bizuirea pe fortele proprii.

.....................................................................................

Citeste

Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea

sdptdmana viitoare. Amintiti acelei persoane sa urmareasca mate-
rialul din manual si sd nu aducd material suplimentar. (Nu stiti
cum sa coordonati un subiect din Temelia mea? Cititi pagina 11
si interiorul copertii din fatd.)

Rugati pe cineva sd ofere o rugdaciune de incheiere.

Intrebarile si
sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.




Resurse
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UN CAMION MAI MARE?

Cititi pe rand urmatoarele paragrafe.

Doi oameni au devenit parteneri de afa-
cere. Au construit un mic sopron ldngd

0 sosea circulatd. Au fdcut rost de un
camion §i au mers cu el pdnd la ferma
unui om, unde au cumpdrat pepeni cu un
dolar bucata.

S-au intors cu camionul plin la sopronul
lor de ldngd sosea, unde au vandut pepenii
cu un dolar bucata.

S-au intors la fermd si au cumpdrat incd o
incdrcdturd de pepeni cu un dolar bucata.

I-au transportat la sosea si iar i-au vandut
cu un dolar bucata.

In timp ce se indreptau din nou spre fermd
sd ia alti pepeni, unul dintre asociati a
spus celuilalt: ,Nu facem prea multi bani
din afacerea asta, nu-i asa?”.

»Nu, nu facem”, a rdaspuns asociatul.

,Crezi cd ne trebuie de un camion mai
mare?” (Dallin H. Oaks, ,,Concentare si
prioritdti”, Liahona, iulie 2001, p. 99)

inapoi la pagina 34
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NU-TI INCHIDE AFACEREA

Alegeti rolurile si interpretati-le.

JOSEPHINE: Ce s-a intamplat, Grace?
Nu ardti prea fericitd.

Grace: Nu stiu ce am sd md fac. Afacerea
mea tocmai incepuse sd cdstige ceva bani
si, apoi, s-a intdmplat asta.

PRISCILLA: Ce s-a intdmplat?

GRACE: Tipul de la care cumpdr apd
potabild a ridicat ieri pretul si, acum,
trebuie sd-mi itnchid afacerea.

PRISCILLA: Imi pare foarte riu, Grace.
De ce?

GRACE: Ei bine, pot sd vand sticle cu apd
doar la 10 bucata. Clientii nu vor pliti mai
mult. Si cumpdram sticlele cu 7 bucata.

Pret de vanzare: 10
Pret de achizitie: -7

Profit: 3

GRACE: Dar, acum, furnizorul meu
a ridicat pretul la 10. Si n-o sd mai fie
niciun profit! Ce md fac?

Pret de vanzare: 10
Pret de achizitie acum: -10

Profit: 0

PRISCILLA: Ai vorbit cu furnizorul tdu?
Esti unul dintre clientii lui cei mai impor-
tanti.

GRACE: Nu am vorbit. Nu cred cd pot.
Pretul lui e pretul lui.

PRISCILLA: Nu. Trebuie sd vorbesti cu el.
Trebuie sd-si dea seama cd va pierde un
client important. Poate sd modifice preful ca
sd nu te piardd. Ar trebui sd vorbesti intot-
deauna cu furnizorii pentru a obtine cel mai
mic cost de achizitie pe care poti sd-I obtii.

GRACE: Ei bine, voi vorbi. Voi incerca.

JOSEPHINE: Si, de asemenea, ar trebui
sd ai §i alte optiuni. Stiu pe cineva care iti
va vinde apd pentru 5. Imi pare riu cd nu
ti-am spus mai devreme. Nu stiam cd pld-
testi 7, iar acum 10! O sd-ti fac cunogtintd
cu acea persoand.

Pret de vanzare: 10
Pret mai bun: -5

Profit: 5

GRACE: Serios? O, Josephine! Multumesc.
Da, te rog sd ne faci cunostintd. Si, Priscil-
la, mulfumesc. Voi incerca sd depun mai
multe eforturi pentru a obtine cel mai mic
pret pentru apa pe care o cumpdr.

inapoi la pagina 36
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NOTE




Cum stiu daca
afacerea mea
aduce profit?

Cum sa-mi incep s
sa-mi dezvolt afacerea



4: Cum stiu daca afacerea mea aduce profit?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
* Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sd
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Am intervievat Am stabilit Ampusin Am adiugat la Am raportat
E 20T cel putin patru  pretul meu initial practica economii partenerului de
grupului furnizori de vanzare principiul din (Da/Nu) actiune
(Scrie #) (Da/Nu) Temelia mea (Da/Nu)
sil-am predat
familiei mele
(Da/Nu)

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e Pe madsura ce sosesc, intimpinati oamenii cu caldura.

e Pe mdsura ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea.

e Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

* Rugati participantii sa inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sa spuna o rugaciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sd-si inchida telefoanele si
sa completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continua
discutia.

e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

¢ Completati principiul 4 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sd cititi pagina urmadtoare.
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€) RAPORTAT!

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele ii rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Citeste Sd ne asezdm.

Discuta Ce ati aflat cand ati intervievat furnizorii pentru a gasi cele mai
bune preturi si surse (pentru a cumpadra ieftin)? Cum va ajuta
acest lucru afacerea dumneavoastra?

Ce ati invdtat In timp ce v-ati stabilit pretul de vanzare initial
(pentru a vinde cu pret ridicat)? Cum va ajuta acest lucru afacerea

dumneavoastra?
Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastrd siptamanal de In agenda dumnea-
afaceri? voastra de afaceri,

scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.
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(@) iNVATATI

CUM STIU CAT DE BINE MERGE AFACEREA MEA?

Timp

Vizioneaza

Discuta

................

................

Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati.

»1 Don’t Know” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagi-
na 60.)

Fara evidente, cum ati sti dacd afacerea dumneavoastrd este profi-
tabila? Cum ati sti daca ati fost platit de toti clientii dumneavoas-
tra? Cum ati sti care sunt cheltuielile dumneavoastra totale?

.....................................................................

INTREBAREA SAPTAMANII - Cum stiu daci afacerea mea
aduce profit?

ACTIUNEA SAPTAMANII - De acum incolo, voi tine zilnic
intr-un registru evidenta veniturilor si cheltuielilor mele.

.....................................................................

Pe parcursul acestei intalniri, vom deprinde abilitdti care sa ne aju-
te sa raspundem la aceasta intrebare si sd indeplinim acest lucru.

Apoi, pe parcursul saptamanii, vom tine efectiv evidenta venituri-
lor si cheltuielilor afacerilor noastre pentru a vedea daca reali-
zam profit. Sa citim sectiunea dedicata profitului de pe Harta

succesului In afaceri.

HARTA SUCCESULUI iN
AFACERI
o

incipii pentru o afacere de succes
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DE CE AR TREBUI SA TIN INREGISTRARI SCRISE?

Pune in practica Pentru aceasta punere in practica, nu scrieti nicio
informatie. Iimpreuni cu un coleg, cititi timp de un minut
despre afacerea cu mobild a lui Daniel de la pagina 61. Nu scrieti
nicio informatie. Apoi, intoarceti-va aici.

Discutd Incercati si raspundeti la urmatoarele intrebari folosindu-vd doar
de memorie.

e (Cati bani a cheltuit afacerea in aceastd saptamana?

e (Cati bani a primit afacerea in aceasta saptamana?

e Ce profit sau ce pierdere a avut afacerea in aceasta saptamana?
Ati putut sd va amintiti venitul, cheltuielile si profitul fara sa va
uitati? Cat de importante sunt inregistrarile scrise?

Pune in practica Acum, impreuna cu colegul dumneavoastrd, intoarceti-va la rezu-
matul afacerii cu mobild a lui Daniel de la pagina 61 si adunati
cheltuielile, veniturile si profitul. Ar fi fost mai usor daca proprie-
tarul afacerii ar fi folosit un registru pentru a inregistra cifrele?

CUM iMI DEZVOLT DEPRINDEREA DE A INTOCMI
EVIDENTE?

Discuta Proprietarii de afaceri de succes tin evidente zilnice. Va place sa
intocmiti evidente? Este aceasta o deprindere pe care o aveti? Ce

va Impiedicad sd tineti evidente?

Citeste Uneori poate fi greu sa incepem sa avem o deprindere noud, chiar

daca stim ca este importantd. Aici se gasesc cinci strategii pentru

a avea succes in intocmirea evidentelor. —

1. Amintiti-va ,,de ce” — puteti sa gdsiti motivare gandindu-vd la
oamenii care vor beneficia de tinerea inregistrdrilor, cum ar fi Proprietarii de afaceri
copiii dumneavoastra. de succes tin evidente

2. Dezvoltati abilitati — puteti avea nevoie de abilitati noi pentru a Zilnice.
fi buni la tinerea Inregistrarilor. Discutia noastrd de astdzi vd va
ajuta sa deprindeti aceste abilitati.

3. Alegeti-va prieteni, nu complici — un prieten este o persoanad
care te ajutad sa faci ceea ce este corect. Un complice este cine- INSTRUMENTE
va care te ajutd sd faci ceea ce este incorect. Rugati-i pe cei din PENTRU A INTOCMI
preajma dumneavoastrd, inclusiv pe sotie sau sot, sa va ajute sa EVIDENTE:
continuati sa tineti Inregistrari. « exemplare ale regis-

4. Folositi recompense si penalizdri cu intelepciune si masurd — trului de venituri
recompensati-va pentru ca tineti inregistrari zilnice. si cheltuieli si ale

5. Folositi instrumentele — va puteti imagina ca sdpati o fantana declaratiei de venit
fard un instrument? Asigurati-vi ci aveti instrumentele pentru la pagina 55;
a face ceea ce trebuie facut. Ce instrument veti folosi pentru a * registru contabil;
tine inregistrdri? Vom invdta despre cateva instrumente mai * registru la punctul
tarziu, In aceastd Intalnire. de vanzare.

Discuta Cum va folosi fiecare din noi aceste strategii pentru a crea deprin-

derea importantd de a tine inregistrdri bune?
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CUM INTOCMESC UN REGISTRU DE VENITURI Si
CHELTUIELI?

Citeste Un registru de venituri si cheltuieli este un formular obisnuit
pentru afaceri. Trebuie sa-1 folosim in fiecare zi pentru a inregistra
banii care intrd si banii care ies din afacerile noastre.

Vi-1 amintiti pe Daniel din prezentarea video ,I Don’t Know”? El
a Inceput sd intocmeasca evidenta veniturilor si cheltuielilor lui
folosind urmadtorii pasi.

Pune in practicd Impreuni cu un coleg, potriviti numerele din acest tabel cu
numerele din registrul de venituri si cheltuieli de pe pagina
urmatoare.

PASI PENTRU A INTOCMI UN REGISTRU DE VENITURI Sl CHELTUIELI

G Daniel are 1500 n casa de bani a afacerii sale. El a pus acea suma ca
balanta initiald la inceputul saptamanii.

e Vandut 4 scaune. In coloana veniturilor el pune 200.

9 Adauga 200 la balanta numerar. Noua balanta =1700.

o PI5tit 100 pentru chirie. In coloana cheltuielilor el pune -100.
6 Scade 100 din balanta numerar. Noua balanta =1600.

Luni

6 Pltit 500 lui Maxwell. In coloana cheltuielilor el pune -500.

Marti .
0 Scade 500 din balanta numerar. Noua balanta =1100.

e Vandut o masa si un set de scaune. In coloana veniturilor el pune 400.

Miercuri
o Adauga 400 la balanta numerar. Noua balanta =1500.

@ Vandut mobila de dormitor. in coloana veniturilor el pune 1000.

Joi
m Adaugd 1000 la balanta numerar. Noua balanta =2500.

@ Cumparat materiale. In coloana cheltuielilor el pune -1500.
@ Scade 1500 din balanta numerar. Noua balanta =1000.

. @ Vandut o masa. In coloana veniturilor el pune 400.
@ Adauga 400 la balanta numerar. Noua balanta =1400.

@ Daniel incheie saptamana cu 1400 in casa de bani a afacerii sale.
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Citeste Daniel a scris veniturile si cheltuielile sale in fiecare zi. Registrul
sdu de venituri si cheltuieli ardta astfel la sfarsitul saptamanii.

REGISTRUL DE VENITURI $I CHELTUIELI AL AFACERII
CU MOBILA A LUI DANIEL: 14-20 AUGUST

Data Descriere Cheltuiala | Venit Balanta numerar

Balanta initiala a afacerii lui Daniel 1500 n

Luni 14/5 Vandut 4 scaune 200 o 1700 e

Luni 15/5 Flatit chirie -100 o 1600 e

Marti 16/5 Flatit salariullui | -500 o 1100 o
Maxwell.

Miercuri 17/5 Vandut o masa si 4000 1500 @)
un set de scaune

Joi 18/5 Vandut mobilz de 1000 @ 2500 m
dormitor

Vineri 19/5 Platit pentru -1500 @ 1000 @
materiale

Sambata 20/5 | Vandut o mass

400

1400 @

Balanta finala a afacerii lui Daniel

Discuta

1400 @

In prezentarea video, angajatul lui Daniel, Maxwell, a spus ci nu
a fost platit. Cum il ajutd acest registru pe Daniel sd rezolve aceas-
ta problema?
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CE ESTE O DECLARATIE DE VENIT?

Citeste Un alt formular important de afaceri este declaratia de venit. Va
amintiti cat de greu a fost in timpul activitdtii noastre sa calculati
profitul folosindu-va doar de memorie? O declaratie de venit va
ajuta! Ea rezumd toate tranzactiile dintr-o perioadd, cum ar fi o
saptamana, o lund, un trimestru sau un an. Rezumatul ne spune
daca afacerea este profitabild in acea perioada.

O declaratie de venit arata:
e venitul;

e cheltuielile;

e profitul (sau pierderea).

Pune in practicd Impreuni cu un coleg, potriviti numerele din acest tabel cu
numerele din declaratia de venit de pe pagina urmatoare.

PASI PENTRU A INTOCMI O DECLARATIE DE VENIT

Venit 0 Pentru vanzari totale de scaune, el pune 200.

e Pentru vanzari totale de mese, el pune 400.

e Pentru vanzari totale de seturi de sufragerie, el pune 400.

o Pentru vanzari totale de seturi de dormitor, el pune 1000.

e Apoi, insumeaza toate vanzarile. Venitul sau total in aceasta
saptamana: 2000.

Cheltuieli G Pentru costul chiriei, el pune -100.

e Pentru costul materialelor, el pune -1500.

e Pentru salariul angajatului, el pune -500.

o Insumeaza toate cheltuielile. Totalul cheltuielilor in aceasta sapta-
mana: -2100.

Profit
(sau Pierdere)

@ Scade cheltuielile din venitul sau: 2000-2100= -100.
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Discuta Ce va spune aceastd declaratie de venit despre afacerea lui Daniel?
Ce perioadd acopera aceastd declaratie de venit?
A fost afacerea lui Daniel profitabild siptamana aceasta?

Poate Daniel sd-si administreze astfel afacerea in fiecare saptama-
na? De ce da sau de ce nu?

Daniel (luni — sambata)

Declaratia de venit a AFACERII cu mobila a lui

Venit
VAnzSri de scaune 200 0 Proprietarii de afaceri
de succes cauta sa
Vanzari de mese 400 @ realizeze zilnic profit.
Vanzari de seturi de sufragerie 400 9
Vanzari de seturi de dormitor 1000 o
Venit total 2000 ©

Cheltuieli
Chirie 100 @
Materiale 1500 @)
Salariu angajat -500 9

Cheltuieli totale 2100 ©
Profit (sau Pierdere) 100 @
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CUM INTOCMESC UN REGISTRU DE VENITURI Si
CHELTUIELI $1 O DECLARATIE DE VENIT?

Citeste Pentru a sti daca afacerea noastra este profitabild, avem nevoie de
o declaratie de venit. Pentru a intocmi o declaratie de venit, avem
nevoie de registrul de venituri si cheltuieli.

Pune in practica Ati vazut modul in care Daniel a tinut un registru de venituri si
cheltuieli si cum l-a folosit pentru a face o declaratie de venit.
Acum, lucrati cu un coleg pentru a face o declaratie de venit pen-
tru Joseph. Completati registrul de venituri si cheltuieli si decla-
ratia de venit pe pagina urmatoare.

1. Intocmiti un registru de venituri si cheltuieli pentru afacerea in
domeniul constructiilor a lui Joseph.

2. Intocmiti o declaratie de venit pentru afacerea in domeniul
constructiilor a lui Joseph.

3. Odata ce ati incercat aceasta, dacd aveti nevoie de ajutor cu
intocmirea registrului de venituri si cheltuieli sau a declaratiei
de venit, deschideti la pagina 56 pentru a vedea solutia.

Luni Tncasat 50% acont pentru o lucrare: 2000.
Marti Platit 1500 pentru materiale.
Miercuri Muncit la lucrare.
Joi Muncit la lucrare.
Vineri Platit alti 1000 pentru materiale.

Sambata Finalizat lucrarea. Platit un angajat 500. Incasat
restul de 2000.
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Registru de venituri si cheltuieli Declaratia de venit a AFACERII
pentru perioada luni — sambata in _domeniul co_nstrlAJctiiIvorva
Data | Descriere Cheltuiala | Venit | Balanta Venit lui Joseph (luni - sambata)
Balanta de numerar initiala a afacerii 3000
Venit total
Cheltuieli

Cheltuieli totale

Profit (sau Pierdere)

Totalul cheltuielilor si veniturilor

Discuta

Pune in practica

Citeste

Vizioneaza

Ce ati Invdtat despre afacerea lui Joseph vdzand declaratia sa de
venit?

Proprietarii de afaceri mici de pretutindeni se bazeaza pe eficienta
acestor formulare. Dumneavoastra tineti registre de venituri si chel-
tuieli si declaratii de venit? Daca da, cum v-a ajutat acest lucru?

Dacd nu tineti deja evidente, copiati registrul de venituri si chel-
tuieli si declaratia de venit de mai sus in agenda dumneavoastra
de afaceri.

Inregistrati veniturile si cheltuielile in fiecare zi si, la sfarsitul
saptamanii, completati o declaratie de venit. Continuati sa faceti
acest lucru in fiecare zi si saptdmana, pe masura ce afacerea dum-
neavoastra se dezvolta. Veti avea nevoie de aceste inregistrari ale
afacerii pentru intalnirile grupului din saptdamanile sapte si opt.

Aflati despre modul in care tinerea de inregistrari l-a ajutat pe
Vangelis sd-si dezvolte afacerea. Vizionati povestea de succes
»Vangelis: Street Magician”. (Nu ai acces la prezentarea video?
Continua sa citesti.)
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Registru de venituri si cheltuieli pentru Declaratia de venit a AFACERII
perioada luni — sambats in domeniul constructiilor a
lui Joseph (luni — sambata)
Data | Descriere Cheltuiala | Venit Balanta .
Venit
Balanta de numerar initiala a afacerii 3000
Acont 2000
21 | Acont @ 2000 | 5000
Flata finala 2000
22 | Materiale Q -1500 3500
25 | Materiale @ 1000 2500
26 | Flatit angajat 4 -500 2000 .
% o Venit total 4000
26 | Plats finals © 2000 | 4000 o
Cheltuieli
Materiale -2500
Salariu angajat -500
Cheltuieli totale -3000
Profit
(sau Pierdere) 1000
Totalul cheltuielilor si veniturilor 4000

La terminarea lucrarii, Joseph transfera
sumele intr-o declaratie de venit pentru a
vedea cat a castigat din acea lucrare.

Joseph Tsi calculeaza noua balanta pe masura ce adauga
fiecare noua consemnare in registru.

a Luni, Joseph a Incasat un acont, deci acesta se trece In
coloana de venituri.

9 Pentru marti, suma pe care Joseph a platit-o pentru
materiale se trece in coloana de cheltuieli.

9 Miercuri si joi, Joseph a muncit la lucrare.

0 Pentru vineri, suma pe care Joseph a platit-o pentru
mai multe materiale se trece in coloana de cheltuieli.

e Pentru sambatd, suma pe care Joseph a platit-o unui
angajat se trece in coloana de cheltuieli. Suma nca-
sata pentru terminarea lucrarii se trece in coloana de
venituri.
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@ CUGETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati. .Eu — zice Domnul — te
voi invata, si-ti voi
ardta calea pe care
trebuie s-o urmezi, te
voi sfatui, si voi avea
privirea indreptata
asupra ta.”

PSALMII 32:8

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti.

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptdamanal.

Addugati-va telul de afaceri siptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmadtoare.

Discuta Doreste cineva sa-si impadrtdseascd telul de afaceri sdptamanal sau
alte impresii?
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LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi folosi registrul de venituri si cheltuieli in fiecare zi.

Voi completa o declaratie de venit la sfarsitul saptamanii.

Imi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune Tn practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei mele.
Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune
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CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practicd Inainte de urmatoarea intalnire, folositi acest tabel cu angajamen-
te pentru a inregistra progresul dumneavoastra. In casetele de jos,

Am folosit
un registru
de venituri
si cheltuieli
in fiecare
zi (Scrie #
de zile)

scrieti ,,Da”, ,Nu” sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Am completat
o declaratie de
venit
(Da/Nu)

Am realizat
telul de afaceri
sdptamanal
(Da/Nu)

Am pusin
practica
principiul din
Temelia mea
sil-am predat
familiei mele
(Da/Nu)

Am addugat
la economii
(Da/Nu)

Am raportat
partenerului
de actiune
(Da/Nu)

Citeste

.....................................................................................

Citeste

De asemenea, amintiti-va sa inregistrati cheltuielile personale la
starsitul brosurii Calea mea catre bizuirea pe fortele proprii.

Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea
sdptdmana viitoare. (Nu stiti cum sa coordonati un subiect din
Temelia mea? Cititi pagina 11 si interiorul copertii din fatd.)

Rugati pe cineva sd ofere o rugdciune de incheiere.

intrebarile si
sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.
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Resurse

NU STIU!

Alegeti rolurile si interpretati-le.
Partea 1

MAXWELL: Daniel, am venit sa pri-
mesc plata pentru munca pe care am
facut-o miercurea trecuta.

DANIEL: Nu te-am platit deja? Sunt
sigur ca te-am platit.

..........................................

Partea 2

JAMES: Daniel, ma bucur sa te vad.
Cum merge afacerea?

DANIEL: Sunt ocupat.

JAMES: E bine sa fii ocupat. Realizezi
profit?

DANIEL: Da... asa cred.
JAMES: Asa crezi? Ce vrei sd spui?

DANIEL: Ei bine, nu prea intocmesc
evidente. Sunt ocupat cu confectio-
narea mobilei. Le tin in cap si sper ca
totul se rezolva.

JAMES: Serios? Nu 1iti inregistrezi veni-
turile si cheltuielile si nu-ti calculezi
profitul sau pierderea?

MAXWELL: Nu, nu m-ai platit. Celalalt
tip pentru care lucrez isi noteazd intot-
deauna. Ai inregistrat cd m-ai platit?

DANIEL: Nu, dar am crezut ca te-am
platit.

MAXWELL: Cum stii daca nu notezi?
DANIEL: Cred... Nu stiu.

...........................................

DANIEL: Nu. Nu sunt contabil. Eu
confectionez mobila.

JAMES: Fiecare proprietar de afacere
trebuie sa intocmeasca evidente. Este
singurul mod in care vei sti daca aface-
rea ta merge bine sau nu. Bine, te voi
intreba din nou. Realizezi profit?

DANIEL: Hm... Nu stiu.

JAMES: Castigi mai multi sau mai
putini bani decat luna trecuta?

DANIEL: Nu stiu.

JAMES: Te rog, urmeaza sfatul meu si
intocmeste evidente si atunci vei sti.

inapoi la pagina 48
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O SAPTAMANA LA AFACEREA CU MOBILA A LUI DANIEL

Citeste Cititi urmatorul exemplu despre afacerea cu mobild a lui Daniel.

Dupa ce a facut unele cercetdri vorbind cu concurenta si clien-
tii, Daniel a aflat ca (1) oamenilor nu le place mobila de metal
pentru ca se incdlzeste prea tare vara, (2) mobila de metal este
mai greu de confectionat si (3) aprovizionarea cu metal costd mai
mult decat lemnul. A decis sd vandd mobild din lemn in loc de
mobild din metal.

Clientilor sai le place foarte mult! El vinde multd mobild din
lemn si are sentimentul ca afacerea merge bine.

Luni Vandut 4 scaune cu 50 fiecare. Platit chirie 100.
Marti Platit 500 unui angajat.
Miercuri Vandut o masa si scaune cu 400.
Joi Vandut mobila de dormitor cu 1000.
Vineri Platit 1500 pentru materiale.
Sambata Vandut o masa cu 400.

inapoi la pagina 49
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NOTE




Cum separ banii
pentru afacere de
cei pentru familie?

Cum sa-mi incep s
sa-mi dezvolt afacerea



5: Cum separ banii pentru afacere de cei pentru familie?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Am folosit Am Am realizat Am pusin Am adidugat | Amraportat
Elal 70T un registru | completat o telul de practica la economii | partenerului
grupului de venituri  declaratie de afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
si cheltuieli venit sdptimanal | din Temelia (Da/Nu)

(Scrie # de (Da/Nu) (Da/Nu) mea si l-am

zile) predat
familiei mele
(Da/Nu)

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e Pe madsura ce sosesc, intampinati oamenii cu caldura.

e Pe masurad ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea.

e Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

e Rugati participantii sd inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sd spunad o rugdciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sa-si inchida telefoanele si sa
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continua discutia.

e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 5 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sd cititi pagina urmadtoare.
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€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele ii rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Citeste Sd ne asezam.

Discuta Ce ati invdtat in timp ce ati tinut un registru de venituri si chel-

tuieli? Cum va ajuta acest lucru afacerea dumneavoastra? In agenda dumnea-

Ce ati invatat In timp ce ati completat o declaratie de venit pen- voastra de afaceri,

tru afacere? Cum va ajuta acest lucru afacerea dumneavoastra? scriei ce afl Inva-
tat respectandu-va

Ce ati invadtat lucrand la telul dumneavoastra saptamanal de
afaceri?

angajamentele.
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(@) INVATATI

CUM SA-MI AJUT ATAT AFACEREA, CAT S| FAMILIA?

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati.

Citeste Trebuia sd fi inceput sa tinem o evidenta contabila pentru aface-
rea noastrd pe masurd ce incasam bani si platim. Este minunat!
Dar ce se intampld cand avem nevoie de bani pentru nevoile
personale si ale familiei?

Vizioneaza ,Don’t Kill the Chickens: Part I” (Nu ai acces la prezentarea
video? Citeste pagina 76.)

Discuta Fratele Mariei doreste ca ea sad-i dea bani din afacerea ei. Si ea
doreste sa-1 ajute. Dar acest lucru ar dauna afacerii ei sau chiar ar
distruge-o. In plus, ea a pus tot efortul in afacerea ei pentru ca s-o
ajute sd se poatd bizui pe fortele proprii. Ce ar trebui sd facd Maria?

.....................................................................................

Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - Cum separ banii pentru afacere
de cei pentru familie?

ACTIUNILE SAPTAMANII - Voi avea conturi separate si evi-
dente zilnice pentru banii pentru afacerea mea si cei pentru
familie si imi voi plati un salariu.

..................................................................................

Pe parcursul acestei intalniri, vom deprinde abilitati care sa ne
ajute sd raspundem la aceasta intrebare si sa indeplinim aceste A s e
lucruri.

it pentry o ofacere de succes

Apoi, pe parcursul saptdmanii, vom face pasii necesari pentru
a separa finantele afacerii de cele ale familiei. Aceasta va fi o
mare binecuvantare pentru noi si pentru familiile noastre!

Sa citim sectiunea Succes in afaceri de pe Harta succesului in
afaceri.
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DE CE TREBUIE SA SEPAR BANII PENTRU AFACERE DE CEI
PENTRU FAMILIE?

Vizioneaza ,Don’t Kill the Chickens: Part II” (Nu ai acces la prezentarea
video? Citeste pagina 77.)

Discuta Din ceea ce ati invatat din aceasta prezentare video, de este
important sd separati banii pentru afacere de cei personali si sa vd
platiti un salariu?

Citeste Un proprietar de afacere este atat proprietar cat si angajat. Aceas-
ta poate aduce in discutie unele intrebari interesante. —

Stim ca avem parte de binecuvantari minunate atunci cand pla-
tim zeciuiald din venitul nostru. Daca tinem banii pentru afacere _
separat de cei personali, este mai usor sd ne calculam zeciuiala.

Amintiti-va acesti pasi. Proprietarii de afaceri
1. Tinem banii pentru afacere si cei personali in conturi sau locuri de succes platesc mai
separate. Intai zeciuiala.

2. Platim zeciuiala din venitul personal (salariu sau comision) pe
care-l obtinem din afacere.

3. Nu pldtim zeciuiald din banii pentru afacere. Banii din afacere
sunt folositi pentru plata cheltuielilor pentru afacere, salarii si
dezvoltare.

Discuta Daca prietenii sau familia au nevoie de bani, asa cum are nevoie
fratele Mariei?

O persoanad din grup sa citeasca sau sa rezume pilda celor zece
fecioare din Matei 25:1-13. Exista situatii in care nu putem sau
nu ar trebui sa impdrtim cand cineva ne cere ajutorul?

Vizioneaza ,Don’t Kill the Chickens: Part II” (Nu ai acces la prezentarea
video? Citeste pagina 78.)
Discuta A procedat Maria corect? _
Citeste Proprietarii de afaceri de succes nu fura din afacerea lor. Proprietarii de afaceri

de succes nu fura din
afacerea lor.
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CUM SA TIN EVIDENTE SEPARATE?

Citeste Asadar, cum separ banii pentru afacere de cei pentru familie?
Tinem evidente separate! Maria tine evidente contabile zilnice
pentru toate incasdrile si toate platile pe care le face in afacerea
ei. De asemenea, ea tine evidentele contabile zilnice pentru toti
banii pe care-i incaseazd si pe care-i cheltuie familia ei. Aceste
evidente sunt numite ,registru de venituri si cheltuieli”. Ea tine
doua registre complet separate — unul pentru banii afacerii si unul
pentru banii personali.

Creditorii, deseori, vor sa vada un registru de venituri si cheltuieli
inainte de a da un imprumut. Tinerea de evidente minutioase ne
va ajuta sd fim pregatiti dacd ne hotaram sa imprumutam pentru
a ne dezvolta afacerea.

Pune in practica

Uitati-va la acest model din registrul ei de venituri si cheltuieli.

Observati cd, pe data de 16 august (ziua in care fratele ei a cerut
bani), Maria avea 3200 in contul bancar al afacerii ei.

Registrul de venituri si cheltuieli aIMariei: 14-20 august

Data Descriere Cheltuiala | Venit Balanta numerar
Balanta numerar a afacerii Mariei 2600

14 august Cumparat alimente -300 2300

15 august Vanzarioua 500 2800 -
16 august Vanzari oug _ “40_Q - 5’200'

17 august Salariul Mariei —5000’ ) 200

18 august Vanzari oud o 600 800

19 august Cumparat alimente -600 200

20 august Vanzari oud 700 900
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Discuta Ce s-ar intampla cu banii pentru afacere ai Mariei daca ea i-ar da Salariu sau
fratelui ei 1000 din afacerea ei? Ar putea ea sa-si plateasca salariul comision?
de 3000 in ziua urmadtoare? Dacd nu este numerar
Ar trebui Maria sd se simta vinovatd pentru cd nu ii dd bani din suficient in afacerea
afacerea ei unui membru al familiei care are nevoie? Mariei pentru a-si plati

un salariu cu regula-
ritate, ea poate sa-si
plateasca un comision
bazat pe vanzari.

Uitati-va pe registrul afacerii ei si pe cel personal si gasiti randuri-
le care arata salariul ei. Puteti sa vedeti ca salariul este o cheltuiala
pentru afacere si un venit pentru banii personali?

Citeste Dupd cum am aflat mai devreme, Maria procedeaza corect pla-
tind zeciuiald din venitul personal.

Proprietarii de afaceri
de succes tin evidente

Zilnice.
Registrulde venituri si cheltuieli al Mariei: 14-20 august
Data Descriere Cheltuiala | Venit Balanta numerar
Balanta numerar personala a Mariei 600
14 august Mancare -100 500
— — —I5wugust _| Imbracaminte -200 300
16 august Abonam‘ent;uto.%z ~2Q0 - _ 100
17 august Salariu (.%O ) 3100
17 august Zeciuiala -300 — 2800
19 august Mancare -1500 1300
20 august Chirie -600 700




5: Cum separ banii pentru afacere de cei pentru familie?

CUM iMI SEPAR BANII PERSONALI DE BANII PENTRU
AFACERE?

Citeste Sd exersam separarea banilor pentru afacere de cei personali.
Pentru exemplul urmadtor, imaginati-va ca aveti o afacere in care
vindeti apa de bdut.

Vizioneaza ,Your Water Business” (Nu ai acces la prezentarea video? Conti-
nua.)

Pune in practica Urmati acesti cinci pasi si folositi formularele de pe pagina urma-

toare pentru a separa banii pentru afacerea dumneavoastra de

banii personali.

1. Uitati-va pe veniturile si cheltuielile personale si ale afacerii '
pentru fiecare zi a sdiptamanii.

2. Inregistrati banii pentru afacerea dumneavoastra in registrul de
venituri si cheltuieli al afacerii dumneavoastra.

3. Inregistrati banii personali in registrul personal de venituri si
cheltuieli.

4. Intocmiti declaratia de venit a afacerii dumneavoastrd din infor- '
matiile cuprinse in registrul afacerii dumneavoastra.

5. Intocmiti declaratia de venit personala din informatiile cuprin- '
se in registrul personal.

Verificati rezultatul cu solutia care se gaseste la pagina 79.

Discuta Ce ati invdtat din acest exercitiu? Dacad ati facut greseli, intelegeti
de ce? Cei care inteleg 1i pot ajuta pe cei care sunt confuzi.

Citeste Proprietarii de afaceri de succes tin evidente zilnice si le folosesc

pentru a lua decizii de afaceri intelepte. —
Cu toate ca Mariei nu-i place sa tina evidente, ea reuseste sa tina

zilnic evidente separate pentru banii afacerii si cei personali. _
Acesta este modul inteligent de a face afaceri!

Proprietarii de afaceri
de succes separa evi-

dentele afacerii de cele
Vizioneaza Vedeti cum si-a imbundtatit Daniel afacerea folosind principiile de personale.

bizuire pe fortele proprii, inclusiv intocmirea de evidente. Vizio-
nati povestea de succes ,Daniel & Christiana: General Store”. (Nu
ai acces la prezentarea video? Citeste urmadtoarea pagina.)

In plus, ea stie ci, daca vreodatd are nevoie de un imprumut pen-
tru afacere, creditorii vor dori sa vada evidente zilnice.
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Luni 2/9 Vandut 100 de sticle cu 10 fiecare. Cumparat mancare pentru familie de 300.
Marti 3/9 Platit 800 pentru aprovizionarea afacerii. Vandut 30 de sticle cu 10 fiecare.
Miercuri 4/9 Platit 500 taxe scolare pentru copii. Platit salariul personal de 1000. Platit 100 pentru zeciuiala.
(_> Joi 5/9 Platit 500 pentru chiria personala. Vandut 10 blocuri de gheata cu 10 fiecare.
Vineri 6/9 Vandut 100 de sticle cu 10 fiecare. Platit taxe pentru afacere de 200.
Sambata 7/9 Vandut 20 de sticle cu 10 fiecare. Cumparat haine noi de 100.

Declaratia de venit (2/9-7/9) a

Veniturile si cheltuielile AFACERII mele: 2/9-7/9 AFACERI mele

Data Descriere Cheltu- Venit | Balanta Venit
iala

Véanzari de sticle de apa

Balanta numerar a afacerii 1000 Vanzsri de blocuri de

gheata

Totalul veniturilor afacerii

Cheltuieli

Aprovizionare

Taxe pentru afacere

BN

Salarii

Cheltuieli totale pentru
afacere

Profitul afacerii (sau

Totalul cheltuielilor si veniturilor pierderea)
(Venit — Cheltuieli =)
\

\

Declaratia de venit PERSONALA

Veniturile si cheltuielile mele PERSONALE: 2/9-7/9 (2/9-7/9)

Data Descriere Cheltu- | Venit | Balanta Venit

iala Salariu

Balanta numerar personala 1000

Totalul venitului personal

Cheltuieli
Zeciuiala

Chirie

Maéncare

Altele

Cheltuieli totale personale

Profitul personal (sau
pierderea)

Totalul cheltuielilor si veniturilor (Venit — Cheltuieli =)
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Citeste Astazi am deprins cateva abilitati importante, care ne vor ajuta sa
avem succes. Haideti sd muncim din greu 1n aceasta saptamana
pentru a face din aceste abilitati un obicei. Haideti sa avem con-
turi separate si sa intocmim evidente zilnice!

Discuta Cine sau ce ar putea sa vd impiedice sda intocmiti evidente sepa-
rate zilnic? Puteti face un plan pentru a face sa va fie mai usor.
Puteti sd faceti acest lucru la aceeasi ord in fiecare zi. Puteti pdstra
evidentele intr-un loc anume. Puteti face lucruri care sa va aduca
aminte. Scrieti mai jos planul dumneavoastra.

CUM iMI PREZINT AFACEREA?

Citeste Sdptdmana viitoare vom face prezentari despre afacerile noastre
grupului nostru. Dorim sd putem sd descriem altora afacerile
noastre. Dorim sd primim sugestii referitoare la afacerile noastre.

Citeste Urmati aceste instructiuni sau prezentati intr-un mod care va este
cel mai comod.

AFACEREA MEA iN TREI MINUTE - INSTRUCTIUNI

Partea1 | in mai putin de un minut, descrieti-va afacerea.

in mai putin de un minut, descrieti modul in care faptul de a ras-
punde la una dintre urmatoarele intrebari v-a imbunatatit substantial
afacerea.

1. Ce vor oamenii sa cumpere?

Partea 2 o

2. Cum vand?

3. Cum controlez costurile?

4. Cum Tmi maresc profiturile?

5. Cum Tmi administrez afacerea?

in mai putin de un minut, descrieti un lucru pe care il veti face
Partea 3 put ¢ P ¢

pentru a continua sa va imbunatatiti afacerea.

Citeste In cursul sdptdmanii, ganditi-vi la ceea ce ati vrea sd impartasiti.
Descrieti-va afacerea in agendele dumneavoastra de afaceri. Daca
doriti, exersati sustindnd prezentarea dumneavoastra familiei
sau prietenilor. Veniti sdptdmana viitoare pregdtiti sa impartasiti
prezentdrile afacerilor dumneavoastra.




5: Cum separ banii pentru afacere de cei pentru familie?

(?) cUGETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti.

LJApropiati-va de Mine
si am sa Ma apropii
de voi; cautati-Ma cu
toata sarquinta si Ma

veti gasi; cereti si veti
Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas- primi; bateti si vi se va

td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de deschide.”
afaceri sdptamanal.

DOCTRINA SI LEGAMINTE
Adaugati-va telul de afaceri saptdmanal la angajamentele dum- 88:63

neavoastra pe pagina urmadtoare.

Discuta Doreste cineva sd-si impartdseasca telul de afaceri sdptdamanal sau
alte impresii?




5: Cum separ banii pentru afacere de cei pentru familie?

@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi intocmi evidente separate pentru banii afacerii si cei personali.

imi voi plati cu regularitate un salariu sau comision si voi pastra banii
personali intr-un loc sau intr-un cont separat de cel al banilor pentru
afacere.

Voi pregati o prezentare de 3 minute despre afacerea mea.

Tmi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune in practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune




5: Cum separ banii pentru afacere de cei pentru familie?

CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practicd Inainte de urmatoarea intalnire, folositi acest tabel cu angajamen-

te pentru a inregistra progresul dumneavoastra. In casetele de jos,
scrieti ,,Da”, ,Nu” sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Am tinut Mi-am platit | Am pregatit | Am realizat Ampusin | Amadiugat | Amraportat
evidente unsalariu | prezentarea telul de practica la economii | partenerului
separate separat din despre afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
(Da/Nu) banii afacerii afacerea sdptdmanal | din Temelia (Da/Nu)
(Da/Nu) mea (Da/Nu) mea si l-am
(Da/Nu) predat
familiei mele
(Da/Nu)
Citeste In timpul urmatoarei noastre intalniri, vom face din nou evalua- R .
rea bizuirii pe fortele proprii pentru fiecare dintre noi, pentru a Intrebarile si
vedea daca ne bizuim mai mult pe fortele proprii. Ne vom aduce S"_'geSt"l? S
brosurile Calea mea cdtre bizuirea pe fortele proprii. binevenite
..................................................................................... Va rugam sa trimiteti
) . . . . . . ideile, intrebarile,
Citeste Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea

sdptdmana viitoare. (Nu stiti cum sa coordonati un subiect din
Temelia mea? Cititi pagina 11 si interiorul copertii din fatd.)

Rugati pe cineva sd ofere o rugdciune de incheiere.

sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.

Nota pentru
coordonator.

Saptamana viitoare,
aduceti cinci exemplare
suplimentare din Calea
mea catre bizuirea pe
fortele proprii.




Resurse

5: Cum separ banii pentru afacere de cei pentru familie?

NU OMORI GAINILE: PARTEA |

Alegeti rolurile si interpretati-le.

CADRUL ACTIUNII: Maria are cdteva
gdini si poate sd asigure cele necesare
familiei sale vanzdnd oud magazinelor §i
restaurantelor locale. Mateo, fratele Mari-
ei, vine sd o viziteze.

MATEO: Maria!
MARIA: Bund, Mateo. Ce mai faci?

MATEO: Lucrurile merg bine. Uau! Ce
oud frumoase! Afacerea ta merge bine!

MARIA: Da, sunt recunoscdtoare. Am
folosit lucrurile pe care le-am invidtat in
grupul meu de afaceri. Mi-am respectat
toate angajamentele si functioneazd!
Domnul ne binecuvianteazd cu adevdrat.
Si toatd munca depusd este rdspldtitd.

MATEQO: Asta este minunat. Poate cd ar
trebui sd md aldtur si eu unui grup. Ori-
cum, am §i eu niste vesti bune! Am gdsit
un apartament pentru familia mea! In
sfdrsit avem apd curentd — si o fereastrd!
Numai cd nu am destui bani chiar acum.
Am nevoie de 1.000 ca sd md pot muta.
Nu vreau sd pierd locul dsta, Maria. Este
perfect pentru noi. Poti sd md ajuti?
MARIA: Mateo, vreau sd te ajut si poate
cd ag putea sd-ti dau 1.000, dar ar trebui
sd-mi vand gdinile.

inapoi la pagina 66
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NU OMORI GAINILE: PARTEA A 1I-A

Cititi pe rand urmatoarele paragrafe.

Imaginati-vd cd lucrati la un hotel. Ati
putea lua bani de la hotel oricdnd ati
dori? Ar putea fratele dumneavoastrd sd ia
bani oricdnd ar avea nevoie? Probabil, I-ar
trimite la inchisoare!

Acum, ganditi-vd la afacerea dumnea-
voastrd. Afacerea dumneavoastrd trebuie
sd se dezvolte si sd prospere, astfel incdt

sd puteti respecta porunca de a vd bizui

pe fortele proprii. Afacerea dumneavoastrd
este un instrument pe care Domnul il poate
folosi pentru a vd binecuvdnta. Dacd are
succes, ii veti putea binecuvdnta pe mulfi
altii. Deci, cum vd protejati afacerea, astfel
incdt sd o ajuti sd aibd succes? Puteti lua
oricand bani din afacerea dumneavoastrd
pentru nevoi personale? Poate lua fratele
sau vecinul dumneavoastrd?

Iatd care este secretul: dumneavoastrd si
afacerea dumneavoastrd nu sunteti acelasi
lucru! Trebuie sd existe locuri separate in
care sd tineti banii pentru afacere si pe

cei personali. Puteti folosi cutii separate
sau conturi separate in bancd. De aseme-
nea, trebuie sd tineti inregistrdri separate
pentru finantele afacerii §i cele personale:
locuri separate si inregistrdri separate.

Atunci, cum luati bani din afacerea
dumneavoastrd pentru familia dumnea-
voastrda?

Ei bine, cum s-ar intdmpla acest lucru dacd
ati lucra pentru altcineva? Acea persoa-

nd sau afacere v-ar pldti un salariu, nu-i
asa? Sau, dacd ati fi agent de vanzdri,
afacerea v-ar putea pldti comision. Salariul
sau comisionul ar fi venitul dumneavoas-
trd — si ati pldti zeciuiald din acest venit.
Apoi, ati putea sd cheltuiti restul banilor
pentru nevoi personale, cum ar fi mancare
si imbrdcdminte — sau chiar sd vd ajutati
fratele.

Ca proprietar de afacere, ar trebui sd vd
pldtiti un salariu — o anume sumd de bani
in fiecare sdptamdnd, de exemplu. Dacd
nu aveti numerar suficient in afacerea
dumneavoastrd pentru a vd pldti un sala-
riu cu regularitate, ati putea, totusi, sd vd
pldtiti un comision — un procent din vdn-
zdri. In oricare dintre cazuri, salariul sau
comisionul devine venitul dumneavoastrd
personal. Pldtiti zeciuiald din acest venit.
Si apoi, putei folosi restul banilor pentru
madncare, chirie, medicamente si economii.

Acest pas simplu — separarea finantelor
afacerii de cele personale — vd va proteja
atdt pe dumneavoastrd, cdt si afacerea
dumneavoastrd. Afacerea dumneavoastrd
poate sd se dezvolte si sd aibd succes. Si
veti sti cdti bani din contul personal puteti
sd folositi §i sd impdrtiti.

inapoi la pagina 67
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NU OMORI GAINILE: PARTEA A IlI-A

Alegeti rolurile si interpretati-le.

MARIA: Mateo, dacd imi vdnd gdinile, MATEO: Inteleg.

stii ce s-ar intdmpla cu afacerea mea, nu-i.  yrARyA- Totusi, am 200 din economiile

5 . AR 0 di !
asa? Nu as mai avea oud ca sdle vand. — yorsongle pe care pot sd ti-i dau, dacd asta
Si atunci, afacerea mea ar esua. Si atunci, te-ar ajuta

cum mi-as hrdni familia? Imi pare rdu. .

Sper cd poti intelege cd nu pot sd iau pur MATEO: De fap ?’ ar ajuta foarte mult.
si simplu bani din afacere oricind am Multumesc, Maria.
nevoie. Mie imi pldtesc doar un salariu, cu ~ MARIA: Cu pldcere. Sunt bucuroasd cd te
regularitate. Restul banilor sunt pentru a pot ajuta pufin.

face afacerea sd functioneze, astfel incdt
sd ne putem bizui pe fortele proprii. Dacd
ne vom bizui pe fortele proprii, vom putea
sd-i binecuvdntdm §i pe altii.

inapoi la pagina 67
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AFACEREA TA CU APA: SOLUTIA PROBLEMEI

Luni 2/9 @ vandut 100 de sticle cu 10 fiecare. (2 Cumpdrat mancare pentru familie de 300.
Marti 3/9 © piatit 800 pentru aprovizionarea afacerii. O vandut 30 de sticle cu 10 fiecare.

Miercuri 4/9 @ Piatit 500 pentru taxele scolare ale copiilor. (6] Ti-ai platit un salariu de 1000.
@ piatit 100 pentru zeciuiala.

Joi 5/9 O Piatit 500 pentru chiria personala. © vandut 10 blocuri de gheata cu 10 fiecare.

Vineri 6/9 @ vandut 100 de sticle cu 10 fiecare. @ pistit taxe pentru afacere de 200.

sambata 7/9 @ vandut 20 de sticle cu 10 fiecare. ® Cumparat haine noi de 100.
Veniturile si cheltuielile AFACERII mele: 2/9-7/9 Declaratia de venit (2/9-7/9) a AFACERII mele
Data Descriere Chel- | Venit | Balanta Venit
tuiala o

- — Vénzari sticle de apa@@®® 2500

Balanta numerar a afacerii > 1000

Vanzari blocuri de gheata 9 100
2/9 | Vandut 100 de sticle @) 1000 | 2000

Totalul veniturilor afacerii 2600

3/9 | Aprovizionarea afacerii 9 -800 1200 L

Cheltuieli
3/9 | Vandut 30 de sticle @) 300 | 1500 o

Aprovizionare
4/9 | salarii @) -1000 500 P 800

Te f
oo | Vandut 10blocuride o0 | eoo axe pentru afacere () 200

gheats 0 Salarii 6 1000

6/9 | Vandut 100 de sticle ) 1000 | 1600 Cheltuieli totale pentru

afacere 2000
©/9 | Taxe pentru afacere m -200 1400 . .. .

Profitul afacerii (sau pier-
7/9 | Vandut 20 de sticle () 200 | 1600 derea)
Totalul cheltuielilor si veniturilor | 2000 | 2600 | 1600 (Venit - Cheltuieli =) 600

Veniturile si cheltuielile mele PERSONALE: 2/9-7/9 Declaratia de venit PERSONALA (2/9-7/9)
Data Descriere Chel- | Venit | Balanta Venit
tuiala ;

. - Salariu 6 1000
EERVHE WA AL > 1000 Totalul venitului personal 1000
2/9 | Mancare €) -300 700 Cheltuieli
4/9 | Taxe scolare @) -500 200 Zeciuials @) 100
4/9 | salariu @ 1000 | 1200 Chirie @) o
419 | Zecivials @) -100 1100 Méncare €) 00
5/9 Chiri -500 600

irie @ Attele @ B oo
79 Camaga @ 100 500 Cheltuieli totale personale 1500
Profitul personal (sau
pierderea)
Totalul cheltuielilor si veniturilor | 1500 | 1000 | 500 (Venit — Cheltuieli =) -500

inapoi la pagina 70
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NOTE




Cum progreseaza
afacerea mea?

Cum sa-mi incep s
sa-mi dezvolt afacerea



6: Cum progreseaza afacerea mea?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.
NOU! * Aduceti cinci exemplare suplimentare din Calea mea cdtre bizuirea pe
fortele proprii.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabla, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele YR LA VPV P AN 2 Pl Amrealizat | Ampusin | Amaddugat | Amrapor-
0TI inregistrari unsalariu  prezentarea telul de practica la economii tat par-
grupului separate separat din despre afaceri principiul (Da/Nu) tenerului
(Da/Nu) banii afacerii ~ afacerea sdptiamanal | din Temelia de actiune
(Da/Nu) mea (Da/Nu) mea sil-am (Da/Nu)

(Da/Nu) predat
familiei mele
(Da/Nu)

Da Da Da

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii
e Pe masura ce sosesc, intampinati oamenii cu cdldura.
e Pe masurd ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabla. De asemenea, amintiti-le sa deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine

certificarea.
* Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

e Rugati participantii sa inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sd spund o rugdciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sa-si inchida telefoanele si
sa completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continua
discutia.

e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 6 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sa cititi pagina urmatoare.




6: Cum progreseaza afacerea mea?

€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15 =

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.
In agenda dumnea-
Citeste Si ne asezam. voastra de afacer,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.

Discuta Ce ati Invdtat In timp ce ati tinut inregistrari separate pentru
banii personali si cei pentru afacere? Cum va ajuta acest lucru
afacerea dumneavoastrd?

Ce ati invdtat In timp ce v-ati platit un salariu si l-ati separat de
afacerea dumneavoastra? Cum va ajuta acest lucru afacerea dum-
neavoastra?

Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra siptdimanal de
afaceri?




6: Cum progreseaza afacerea mea?

(@) iNVATATI

CUM iMI DESCRIU AFACEREA?

Citeste Astazi ne vom prezenta afacerile. Cand descriem afacerea noas-
trd altor persoane, invatam lucruri despre afacerea noastra care
ne pot ajuta s-o imbundtatim. Sa scriem in agendele noastre de
afaceri ideile pe care le vom avea in timp ce vom face prezentdrile
si dupd aceea.

.....................................................................................

Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - Cum pot si le explic altora afa-
cerea mea?

ACTIUNEA SAPTAMANII - Voi ciuta si preiau de la ceilalti
idei despre modul in care sa-mi dezvolt afacerea.

.....................................................................................

Timp Pentru fiecare persoana care prezintd, fixati cronometrul la trei
minute. Anuntati persoana care prezintd cand i-a mai ramas un
minut.

Proprietarii de afaceri
de succes imbunata-
tesc ceva in fiecare zi.

Citeste Acum, vom sustine prima prezentare. Cine vrea sd inceapa?
Amintiti-va, aveti trei minute pentru a sustine prezentarea si,
apoi, doua minute pentru discutie.

Citeste Urmati instructiunile de pe pagina urmadtoare.




6: Cum progreseaza afacerea mea?

AFACEREA MEA iN TREI MINUTE - INSTRUCTIUNI

Partea1  in mai putin de un minut, descrieti-vd afacerea.

in mai putin de un minut, descrieti modul in care faptul de a ras-
punde la una dintre urmatoarele intrebari v-a Tmbunatatit substantial
afacerea.

1. Ce vor oamenii sa cumpere?

Partea2 5 myvand?

3. Cum controlez costurile?

4. Cum Tmi maresc profiturile?

5. Cum imi administrez afacerea?

in mai putin de un minut, descrieti un lucru pe care il veti face
Partea 3 put L P t

pentru a continua sa va imbunatatiti afacerea.

Timp Acum, fixati cronometrul la doua minute pentru discutie.

Discuta Adresati-va unii altora intrebdri. Sfatuiti-va impreuna. Ajutati-1 pe
acest membru al grupului sa-si imbunadtdteasca afacerea.

Citeste Acum, repetati acesti pasi pentru fiecare membru al grupului
pana cand toti au sustinut prezentarea.




6: Cum progreseaza afacerea mea?

CE AM INVATAT?

Discuta Proprietarii de afaceri de succes invatd continuu. Ce lucruri pe
care le-ati Invatat de la ceilalti membri ai grupului va vor ajuta sa
va imbunatatiti afacerea?

Citeste In urmitoarele sase intalniri, vom invita cum si ne dezvoltim Proprietarii de afa-
afacerile. Pentru urmadtoarea noastrd intalnire, va trebui sd adu- ceri de succes invata
cem registrul de venituri si cheltuieli si declaratiile noastre de continuu.

venit pentru ultimele doud saptamani.

Dacd nu am pornit incd o afacere, 1i vom ajuta pe ceilalti cu regis-
trele lor de venituri si cheltuieli si declaratiile de venit ale afacerii.
Acesta va fi un exercitiu bun pentru noi.

Vizioneaza Vedeti cum si-a imbunatdtit Felix afacerea folosind principiile de
bizuire pe fortele proprii. Vizioneazd ,Felix: Refrigeration Parts”
(Nu ai acces la prezentarea video? Continua.)

INCEP SA MA BIZUI MAI MULT PE FORTELE PROPRII?

Citeste Telul nostru este bizuirea pe fortele proprii, atat temporala cat
si spirituald. Faptul de a face din afacerile noastre afaceri de
succes reprezinta doar o parte din acest tel.

Discuta Ce schimbari ati observat in viata dumneavoastra, pe mdsura
ce ati pus in practica si ati predat principiile din Temelia mea?

Pune in practica Deschideti-va brosura Calea mea cdtre bizuirea pe fortele
proprii la o evaluare necompletata a bizuirii pe fortele proprii.
Completati pasii.

Cand ati terminat, alocati-va trei minute pentru a cugeta la
urmatoarele:

Acum sunteti mai constient de cheltuielile dumneavoastra?

Puteti acum sa rdspundeti cu ,, deseori” sau ,intotdeauna” la . O
mai multe din aceste intrebari? Sunteti acum mai increzator

in suma pe care ati stabilit-o ca venit necesar pentru a va

bizui pe fortele proprii? Sunteti acum mai aproape de realizarea

venitului necesar pentru a va bizui pe fortele proprii? Ce puteti

face pentru a va perfectiona?
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(?) cuGETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati

Discuta

in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-

neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti. , Cautati cu sarquintd,
rugati-va intotdeau-
na si fiti credinciosi,
si toate lucrurile vor
conlucra spre binele
vostru”.

DOCTRINA SI LEGAMINTE
90:24

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptdamanal.

Adaugati-va telul de afaceri saptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmadtoare.

Doreste cineva sd-si impdrtaseasca telul de afaceri saptdmanal sau
alte impresii?
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@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

La urmatoarea noastra intalnire imi voi aduce agenda de afaceri cu regis-
trul meu de venituri si cheltuieli.

Imi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune Tn practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei mele.
Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune
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CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practicd Inainte de urmatoarea intalnire, folositi acest tabel cu angajamen-
te pentru a inregistra progresul dumneavoastra. In casetele de jos,

scrieti ,Da”, ,Nu” sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Am adus Amrealizat | Ampusin | Amadiugat | Amraportat
registrul telul de practica la economii | partenerului
de venituri afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
gicheltuieli | sdptidmianal | din Temelia (Da/Nu)
(Da/Nu) (Da/Nu) mea gil-am
predat
familiei mele
(Da/Nu)

.....................................................................................

Citeste Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea
sdptamana viitoare. (Nu stiti cum sa coordonati un subiect din
Temelia mea? Cititi pagina 11 si interiorul copertii din fatd.)

Rugati pe cineva sa ofere o rugaciune de incheiere.

intrebarile si
sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.
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Resurse

NOTE







In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Am adus Am realizat Ampusin | Amadiugat | Amraportat
membrului registrul telul de practica la economii | partenerului
grupului de venituri afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
A CIAEI sbdptidmanal | din Temelia (Da/Nu)

(Da/Nu) (Da/Nu) mea gi l-am

predat
familiei mele
(Da/Nu)

Da

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e Pe mdsura ce sosesc, iIntdimpinati oamenii cu caldura.

e Pe madsurad ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida

manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea.

¢ Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

e Rugati participantii sa inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sd spuna o rugaciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sa-si inchida telefoanele si sa
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continud discutia.

e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 7 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sa cititi pagina urmatoare.



@)

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp
Citeste

Citeste

Discuta

7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

RAPORTATI

Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugdm sd se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toatd lumea sa se ridice. Sa repetdam impreuna declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Sd ne asezdm.

Ce idei pentru afacerea dumneavoastra ati incercat ? -

Ce ati invdtat incercand aceste idei?

Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra sdptamanal de
afaceri?

In agenda dumnea-
voastra de afaceri,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.




7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

(@) iNVATAT!

CE VA AJUTA AFACEREA MEA SA PRODUCA MAI MULTI BANI?

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea invitati.

Vizioneaza ,Bicycle or Chickens?” (Nu ai acces la prezentarea video? Vezi
scenariul la pagina 102.)

Citeste Un activ este ceva de valoare pe care il posedd o afacere. Poti sd
cumperi $i sd vinzi active. De exemplu, Maria ar putea sd cumpe-
re un scaun pe care sa stea atunci cand vinde ouad si ar putea sa
vanda o gaina. Acestea sunt active.

Un activ productiv produce bani pentru o atacere. Gainile Mariei
sunt active productive pentru ca ele produc oud pe care Maria le
vinde pentru a obtine bani. Un scaun este un activ, dar nu este
un activ productiv. El nu produce bani.

a-si dezvolta afacerea. Cum poate o masina de cusut sau o bicicle-
ta sa fie un activ productiv?

Discuta Proprietarii de afaceri de succes folosesc active productive pentru —
Pune in practicd Alegeti-vd un partener. Intocmiti o listd cu activele productive pe Bl

care afacerea dumneavoastra le are deja:
Proprietarii de afaceri
de succes folosesc
active productive
pentru a-si dezvolta

afacerea.

.....................................................................................

Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - Cum folosesc active productive
pentru a-mi dezvolta afacerea?

ACTIUNEA SAPTAMANII - Voi identifica activele pe care le
am si voi decide cum sa le fac mai productive. Voi identifica
alte active de care am nevoie si le voi stabili prioritatea.

.....................................................................................




. Irebuie sa fii sdrquin-

Citeste Cititi versetul din partea dreaptd. Trebuie sd folosim activele cu cios In pastrarea a
intelepciune. Avem grija de activele noastre, astfel incat ele sd fie ceea ce ai, astfel incat
foarte productive. sa poti fi un adminis-

Discutd Ce s-ar intdmpla cu afacerea Mariei dacd ea nu ar avea grija de trator /nt'e/ept. )
activele ei productive (gainile ei)? DOCTRINA 31 LEGAMINTE

136:27

Pune in practica Acum, priviti aceste active ale afacerii. Care dintre urmatoarele
active sunt in prezent active productive?

MASINA DE CUSUT  BICICLETA STRICATA  GAINA CARE NU FACE

Gloria coase multe David spera sa-si repare OUA
camasi astazi. bicicleta si s-o foloseasca Maria asteapta sa vada
in curand. daca gaina ei va Incepe
sa faca oua.

Citeste Trebuie sa folosim activele noastre cat de productiv este posibil.
Cititi urmadtorul exemplu care ne arata un administrator intelept.

ATELIERUL DE CUSUT AL GLORIEL:

Gloria a avut o masina de cusut. Ea a avut mare grija de masina de cusut. Ea putea
sa coasa cinci camasi in fiecare zi. Clientii ei doreau mai multe camasi.

Ea s-a gandit sa angajeze un ajutor si sa cumpere fnca o masina de cusut. Dar, in
loc sa cumpere inca o masina de cusut, Gloria a angajat-o pe prietena ei pentru a
coase cu masina Gloriei in timpul noptii. Acum, afacerea Gloriei poate sa produca
10 camasi in fiecare zi, cu 0 masina de cusut.

Discutd In ce fel a fost Gloria un administrator intelept al activului ei
productiv? Cum puteti face ca activele dumneavoastra sa fie mai
productive?



7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

CUM POT ACHIZITIONA MAI MULTE ACTIVE
PRODUCTIVE?

Pune in practica Ganditi-va la active pe care le-ati putea achizitiona si care ar ajuta
la dezvoltarea afacerii dumneavoastra. Enumerati-le mai jos.

ACTIVE NOI CARE AR
TIPURI DE ACTIVE ACTIVE PE CARE LE AM AJUTA LA DEZVOLTAREA
AFACERII MELE

Instrument/Masina

Vehicul

Cladire

Animal

Altele

Pune in practica Formati un grup cu inca doud persoane. Discutati de ce ar ajuta
aceste active la dezvoltarea afacerii dumneavoastra.




7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

Pune in practica Cum ati putea achizitiona activele pe care le-ati enumerat pe pagi-
na anterioara? Mai jos este o listd cu moduri in care oamenii achi-
zitioneazi active noi. Impartiti-va in grupuri de cate trei si discutati
avantajele si dezavantajele fiecarei optiuni. Enumerati-le mai jos.

MODURI DE A

ACHIZITIONA AVANTAIJE DEZAVANTAIJE
ACTIVE

Economisesti
pentru a cumpara
un activ

Te asociezi cu un
partener care are
un activ

inchiriezi un activ

imprumuti un activ

lei un imprumut
pentru a cumpara
un activ

Altele

Pune in practicd Acum, in acelasi grup mic, discutati urmatoarele intrebari.

Care activ ar fi cel mai folositor pentru afacerea dumneavoastra
in momentul acesta? Cati bani va va ajuta sa produceti? Cat de
usor ar fi de achizitionat? Care sunt cateva dintre modurile in
care ati putea plati pentru noul activ?

Vizioneaza Vizioneaza povestea de succes ,Susy: Private School Bus” pentru
a vedea modul In care Susy si-a imbunadtatit deja afacerea si cum
planuieste sa achizitioneze un activ productiv. (Nu ai acces la
prezentarea video? Citeste urmatoarea pagina.)




7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

CUM POT SA CONTROLEZ COSTURILE?

Citeste Activele productive ajutd afacerile noastre sd produca bani. De
asemenea, pentru a ne dezvolta afacerile trebuie sa controlam
costurile. Dar nu toate cheltuielile sunt la fel!

Citeste pagina 103.)

Vizioneaza ,Careful with Fixed Costs” (Nu ai acces la prezentarea video? —
Citeste Costurile variabile cresc sau scad odatad cu vanzarile. _

Costurile fixe trebuie platite indiferent cat de mult sau cat de

putin vindem. Proprietarii de afaceri
de succes adauga cos-
turi fixe numai atunci

R cand ele vor spori
Pune in practica Uitati-va la cheltuielile lui Daniel pentru afacere. Incercuiti fixd profiturile.

sau variabild pentru fiecare cheltuiala.

Proprietarii de afaceri de succes adauga costuri fixe numai atunci
cand stiu cd vor ajuta afacerea sa producd mai multi bani.

Y

e T S
Chirie pentru atelier Fixa Variabila
Lemn pentru mobila Fixa Variabila
Costuri de livrare Fixa Variabila
Salariul lui Daniel Fixa Variabila

Pune in practicd Enumerati cheltuielile afacerii dumneavoastra. Incercuiti fixa sau
variabild pentru fiecare cheltuiala.

CHELTUIELILE AFACERII MELE _

Fixa Variabila
Fixa Variabila
Fixa Variabila
Fixa Variabila
Fixa Variabila
Fixa Variabila
Fixa Variabila
Fixa Variabila

Citeste Pe parcursul saptamanii vom inregistra veniturile si cheltuielile
noastre ardtand care sunt fixe si care sunt variabile si, la urmatoa-
rea intdlnire, vom aduce declaratiile noastre de venit.




7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

(?) cuGETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti.

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptamanal.

Adaugati-va telul de afaceri saptdmanal la angajamentele dum-
neavoastrd pe pagina urmatoare.

Discuta Doreste cineva sa-si impadrtdseascd telul de afaceri sdptamanal sau
alte impresii?




7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi scrie un plan pentru a face activele mele actuale mai productive.

Voi identifica activele productive noi cele mai importante de care am
nevoie pentru afacerea mea.

La urmatoarea noastra intalnire, voi aduce declaratiile mele de venit, cu
cheltuielile fixe si variabile.

Imi voi realiza telul de afaceri sdptdmanal:

Voi pune in practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adduga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune




7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practica Pe parcursul saptamanii, folositi acest tabel cu angajamente pen-
tru a vd inregistra progresul. In casetele de jos, scrieti ,Da”, ,Nu”
sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Am scris un Am Am adus Amrealizat | Ampusin | Amadiugat | Amraportat
planpentru | identificat | declaratiile telul de practica la economii | partenerului
aface cele mai mele de venit afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
activele mai | importante (Da/Nu) sdptdméanal | din Temelia (Da/Nu)
productive active noi (Da/Nu) mea gi l-am
(Da/Nu) (Da/Nu) predat
familiei mele
(Da/Nu)

.....................................................................................

Citeste Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea intrebarile si
sdptamana viitoare. sugestiile sunt
Rugati pe cineva sa ofere o rugdciune de incheiere. binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si experien-
tele pe care le aveti
la srsfeedback@
Idschurch.org.




7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

Resurse

BICICLETA SAU GAINI?

Alegeti rolurile si interpretati-le.

NAOMI: Bund, Maria. Cum merge aface-
rea ta? Se dezvoltd?

MARIA: Este bine, dar sunt foarte obosi-
td. Muncesc din greu, dar nu cdstig destui
bani.

NAOMI: Se pare cd ai nevoie de mai mul-
te active productive.

MARIA: Ce sunt activele productive?
NAOMI: Lucruri care ajutd afacerea ta sd
castige mai multi bani.

MARIA: O, imi place asta. As vrea sd am
mai multe active productive... dar stai; nu
cred cd am vreunele acum.

NAOMI: Sigur cd ai. Gdinile tale reprezin-
td active productive. Ai cdstiga mai multi
bani dacd ai avea mai multe gdini?

MARIA: Da, as cdstiga. Ar trebui sd iau
mai multe gdini.

NAOMI: Ce altceva ar face sd fie mai usor
pentru tine sd-ti desfdsori afacerea?
MARIA: Ar fi bine sd am o bicicletd
pentru a livra oud si pentru a transporta
hrana gdinilor. Obosesc de atdta mers pe
jos.

NAOMLI: Ei bine, poate cd ar trebui sd
cumperi o bicicletd. Ai cdstiga mai multi
bani dacd ai avea o bicicletd?

MARIA: Da, dacd as avea o bicicletd, as
livra mai repede. As avea mai mult timp
sd vand. Dar ar trebui sd iau o bicicletd
sau mai multe gdini?

NAOMI: Care din ele reprezintd acum cea
mai mare prioritate pentru afacerea ta? O
bicicletd sau mai multe gdini?

MARIA: Nu stiu. Cum pot sd decid?

inapoi la pagina 94




FIl ATENT LA COSTURILE FIXE

Alegeti rolurile si interpretati-le:

MARIA: Naomi, cred cd activele produc-
tive vor face afacerea mea sd genereze
mai multi bani. Dar sunt ingrijoratd de
costuri.

NAOMI: Bine, Maria, ar trebui sd incerci
intotdeauna sd reduci costurile.

MARIA: Cum stiu care vor fi costurile
mele? Se schimbd tot timpul!
NAOMI: In primul rdnd, trebuie sd-ti
separi costurile fixe si variabile.

MARIA: O, nu stiu ce inseamnd asta.

NAOMI: Dd-mi voie sd ti le descriu in
felul urmiitor. Il stii pe Daniel?

MARIA: Tipul care vinde mobild?

NAOMI: Da. Cdnd Daniel confectioneazd
un scaun pentru a-l vinde, crezi cd pld-
teste un furnizor pentru lemnul pe care il
foloseste pentru a face scaunul?

MARIA: Da.

NAOMI: Exact. Lui Daniel ii place sd
astepte sd aibd o comandd inainte sd
cumpere lemn.

Dacd Daniel vinde un scaun luna asta, el
plateste lemnul pentru un scaun. Dacd va
vinde zece scaune luna viitoare, el va pldti
de zece ori mai mult pentru lemn.

MARIA: Dar e in reguld, pentru cd va
vinde de zece ori mai multe scaune!

NAOMI: Exact. Costul lui Daniel pentru
lemn este un cost variabil. Creste sau sca-
de in functie de cdt de mult vinde.

Acum, Daniel pldteste chirie pentru ate-
lierul lui. Hai sd spunem cd aceastd chirie
este de 1000 pe lund. Cdtd chirie pldteste
dacd vinde zece scaune?

MARIA: 1000, desigur.

NAOMI: Cdt de multd pldteste dacd vinde
un singur scaun?

MARIA: Tot 1000. Acest lucru nu se
schimbd.

NAOMI: Exact. Costul lui Daniel pentru
chirie este un cost fix. Nu conteazd cdt de
mult sau cdt de putin vinde. Tot trebuie
sd-1 pldateascd.

MARIA: O, nu cred cd imi plac costurile
fixe.

NAOMI: Trebuie doar sd fim atenti cu
costurile fixe. Pot fi de ajutor dacd sunt
pentru active productive.

MARIA: §i dacd vindem suficient pentru
a le pliti!

NAOMI: Exact!

MARIA: Naomi, poti sd md ajuti sd stiu
care dintre costurile mele sunt fixe si care
sunt variabile?

inapoi la pagina 98



7: Cum o sa-mi dezvolt afacerea?

NOTE







8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e Pregadtiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Am scris un Am WYUEPIER Am realizat | Am pusin Am Am raportat
WEII T plan pentrua  identificat  declaratiile telul de practica adiugat la | partenerului
10T face activele cele mai mele de afaceri principiul economii de actiune
actuale mai  importante venit sdptimanal | din Temelia (Da/Nu) (Da/Nu)

productive active noi (Da/Nu) (Da/Nu) mea gil-am

(Da/Nu) (Da/Nu) predat
familiei mele
(Da/Nu)

e Pe madsurad ce sosesc, intampinati oamenii cu cadldura.

e Pe masurad ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea.

e Desemnati un responsabil cu timpul.

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

La inceput

e Rugati participantii sd inchida telefoanele si alte dispozitive.

¢ Rugati pe cineva sd spuna o rugdciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sa-si inchida telefoanele si sa
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continua discutia.

¢ Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 8 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sd cititi pagina urmadtoare.




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Citeste Sd ne asezdm.

Discuta Cum veti face ca activele dumneavoastra sa fie mai productive?
Cum va veti mentine activele?

Care activ productiv nou constituie prioritatea dumneavoastra
cea mai mare? De ce?

Care sunt cheltuielile dumneavoastra fixe si variabile? Cum va In agenda dumnea-
ajutd faptul de a face deosebirea? voastra de afaceri,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.

Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra siptdimanal de
afaceri?




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

(@) iNVATATI

iMI POT PERMITE MAI MULTE ACTIVE?

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati.

Citeste Un mod de a dezvolta afacerile noastre este de a adduga active
productive. Inainte de a adduga active productive afacerilor noas-

tre, trebuie sa stim dacd ne putem permite. _
Vizioneaza

»Can I Afford More Assets? (Part I)” (Nu ai acces la prezentarea
video? Citeste pagina 122.)

Discuta Cum a putut Maria sd afle dacd va avea destui bani pentru a achi-

R ” o .
ta imprumutul? Proprietarii de afaceri

Citeste Proprietarii de afaceri de succes se asigura ca isi pot permite de succes investesc
imbunadtdtiri ale afacerilor lor inainte de a le face. intelept.

.....................................................................................

Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - imi pot permite un imprumut
pentru a cumpara un activ?

ACTIUNEA SAPTAMANII - Voi completa declaratii ale dis-
ponibilului de lichiditati pentru a intelege mai bine viitorul
afacerii mele.

.....................................................................................

Citeste O declaratie a disponibilului de lichiditdti este un instrument
care va ajutd sd va vedeti afacerea, astfel incat sa puteti identifi-
ca moduri de a v-o dezvolta. Existd trei pasi pentru completarea
unei declaratii a disponibilului de lichiditati.

e Pasul 1. Folosind declaratiile de venit anterioare, uitati-va la
realizdrile anterioare ale afacerii dumneavoastra.

e Pasul 2. Uitati-va la viitorul afacerii dumneavoastra adresandu-va
intrebarea: , Care vor fi veniturile si cheltuielile mele in viitor?”

e Pasul 3. Calculati disponibilul de lichiditati pe care il veti avea
in viitor.

O declaratie a disponibilului de lichiditdti poate sa va ajute sa
alegeti intre diferite moduri de a va dezvolta afacerea, cum ar fi
sd diversificati stocul de produse, sa vd reduceti cheltuielile, sa va
sporiti venitul si sd evaluati posibilele imprumuturi.

Vizioneaza Vizioneaza povestea de succes ,Rosanny: Hot Food” pentru a
vedea cum ajutat-o un imprumut pe Rosanny sa-si dezvolte aface-
rea. (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste urmatoarea pagina.)




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

CAT NUMERAR ESTE DISPONIBIL iN PREZENT?

Vizioneaza ,How Much Cash Is Available?” (Nu ai acces la prezentarea
video? Continua.)

Dupa ce ati vizionat prezentarea video, recapitulati aceasta pagi-
na, astfel incat sa va puteti aminti lucrurile pe care le-ati invatat.

Citeste Pentru ca Maria sa stie daca are destule lichiditati pentru a-si
dezvolta afacerea, ea trebuie sa stie trei lucruri: trecutul, viitorul si
disponibilul de lichiditati.

Ea poate sd afle aceste trei lucruri prin completarea unei declaratii
a disponibilului de lichiditati.
PASUL 1. Trecutul

Folosind declaratiile ei de venit, Maria scrie
veniturile, cheltuielile fixe, cheltuielile variabile
si profiturile sau pierderile ei pentru ultimele

doua luni.
Gousln | eams | acemma | umdtowe W23 a4 Lnas L
Venit 4400 4400
Cheltuieli fixe -3300 -3300
Cheltuieli variabile -1000 -1000
Profit (sau Pierdere) 100 100

Numerar initial

Numerar disponibil

Discuta Priviti declaratia de mai sus a disponibilului de lichiditati al Mariei.
Ce 1i spune Mariei venitul ultimelor doua luni despre afacerea ei?




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

PASUL 2. Viitorul

Bazandu-se pe cifrele din ultimele doua luni, Maria
scrie care crede ca vor fi veniturile, cheltuielile fixe,
cheltuielile variabile si profiturile sau pierderile ei

n viitor.

In ur[né cu Lunav Luna LI:ma Luna 3 Luna 4 Luna 5 Luna 6

doua luni trecutd aceasta rmatoare
Venit 4400 4400 4400 4400 4400 4400 4400 4400
Cheltuieli fixe -3300 -3300 -3300 -3300 -3300 -3300 -3300 -3300
Cheltuieli variabile -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000
Profit (sau Pierdere) 100 100 100 100 100 100 100 100
Numerar initial I
Numerar disponibil

Maria nu planuieste sa faca schimbari in
afacerea ei, astfel incat crede ca veniturile
si cheltuielile ei pentru urmatoarele sase
luni vor fi aceleasi ca in ultimele doua luni.

Discuta Priviti declaratia de mai sus a disponibilului de lichiditati al Mari-
ei. Se schimba profitul lunar al Mariei?

P

4




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

PASUL 3. Numerar disponibil

Numerarul initial este ceea ce are
Maria in banca la inceputul lunii. In
acest caz, ea porneste cu 50.

. 3 |
Ig urma @ funa Luna Luna Luna 3 Luna 4 Luna 5 Luna 6 |
oua lun trecuta aceasta urmatoare
Venit 4400 4400 4400 4400 4400 4400 4400 4400
Cheltuieli fixe -3300 -3300 -33500 -33500 -3300 -3300 -3300 -3300
Cheltuieli variabile -100C -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000
Profit (sau Pierdere) 100 100 100 100 100 100 100 100
Numerar initial \ 50 150 250 350 450 550 650 750
x 100 ﬁOO 100 100 100 100 100 100
Numerar disponibil 150 250 0 | 450 | 550 | 650 750 | 850
In fiecare luna, ea aduna profitul lunar Numerarul disponibil devi-
la numerarul initial pentru a obtine ne numerarul initial pentru
numerarul disponibil (50 + 100 = 150). luna urmatoare (150).

Discuta Priviti declaratia de mai sus a disponibilului de lichiditati al Mari-
ei. Cati bani are Maria disponibili la sfarsitul celor sase luni?

Citeste Acum, daca Maria stie cat numerar ar putea avea disponibil pen-

tru urmadtoarele sase luni, ea poate sa aleaga intre diferite moduri
de a-si dezvolta afacerea.




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

CAT NUMERAR ESTE DISPONIBIL PENTRU PLATILE
IMPRUMUTULUI?

Pune in practica Acum, sd vedem ce se intampla cu disponibilul de lichiditati al
Mariei daca ea imprumutd 1500 pe o perioadad de 6 luni pentru a
cumpadra 15 gaini. Priviti declaratia din dreapta a disponibilului
de lichiditdti al Mariei. Are Maria suficient disponibil de lichidi-
tati pentru a pliti ratele de 275 ale imprumutului? Impreuni cu
un coleg, verificati numerarul disponibil al Mariei.

Discutd Impreund cu intregul grup, discutati intrebarile urmatoare: Ce
ar trebui Maria sd faca? Ar trebui Maria sd incerce sd imprumute
alta suma? Ar trebui sa economiseasca si sa pldteasca din numerar
pentru gaini?

/,’—'*-.




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

Declaratia disponibilului de lichiditati al Mariei.

4. Ea crede ca i vor cres-

te cheltuielile varia-
bile la 1600 datorita
hranei pentru gaini cu
500 mai mult si 100
pentru nepoata ei
care va livra oudle.

5.1n primele dou&
luni, Maria va
avea destul
numerar dis-
ponibil pentru
a plati ratele
Tmprumutului.

6. Totusi, uitati-va la

ultimele patru luni ale
Tmprumutului (lunile
3-6). Va avea Maria
destui bani pentru

a face toate platile
Tmprumutului ei?

7. Dupa ce Maria
si-a platit 7
mutul, profitul
ei creste din
nou. Dar este
prea tarziu?

4 R & N\ [ N\
1. Deoarece va avea mai multe oua, 2. Ea crede ca fi vor creste 3. De asemenea,
Maria crede ca, in fiecare luna, va cheltuielile fixe la 3500 daca ia impru-
avea un venit mai mare cu 900 (60 (200 mai mult pentru a mutul, va avea
mai mult venit per gaina, inmultit nchiria o bicicleta plus o cheltuiala fixa
cu 15). 900 adunat la venitul ei cheltuielile actuale de de 275 (350 in
actual de 4400 egal 5300. 3300). prima luna).
N\ y w J
In ur[né cu Lun Luna Ll.ma Luna 3 Luna 4 Luna 5 Lun Luna 7 Luna 8
doua luni trecuta aceasta | urmatoar
/
Venit 4400 4400 5300 5300 5300 5300 5300 5‘?/ / 5300 5300
Cheltuieli fixe -3300 @ -3300 -3500 -3500 @-3500 -3500 @-3500 /500 -3500 | -3500
/4
Plata
. : 350 | -275 | -275 | -275 | -275 | -275
imprumutului
Cheltuieli
rariabile -1000  -1000  -1600 -1600 -1600 -1600 -1600 -1600 -1600 -1600
i
Profit 4
. 100 100, -150 -75 -75 -75 -75 -75 200 200
(sau Pierdere) l, .
Numerarinitidl 50/ /50 | 250 100 = 25 50 | -125 | -200 | 275 |
M 109" f100 150 | 75 | 75 | 75 | 75 | 75 | 200 | {
Numerar 250 | 100 25 50 | -125 | -200 @ -275 @ -75
disponibil

mpru-

j




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

Vizioneaza ,Can I Afford More Assets? (Part II)” (Nu ai acces la prezentarea
video? Citeste pagina 123.)

Pune in practicd Acum, sa vedem ce se intampld daca Maria imprumuta o suma
mai mica: 800 pe o perioadd de 6 luni pentru a cumpadra 8 gdini.
Priviti declaratia din dreapta a disponibilului de lichiditati al
Mariei. Are Maria destul disponibil de lichiditdti pentru un
imprumut de 800? Impreuni cu un coleg, verificati numerarul
disponibil al Mariei.

Discutd Impreund cu intregul grup, discutati intrebarile urmatoare: Ar
putea Maria sad-si permita plata unui imprumut mai mare? Ar
trebui ea sa facd un imprumut mai mare?

Citeste In acest exemplu, Maria foloseste declaratia disponibilului ei de
lichiditati pentru a decide daca isi poate permite alte gdini. De
asemenea, ea ar putea sd foloseasca declaratia disponibilului de
lichiditati pentru a decide in legdtura cu diferite schimbari ale
afacerii ei, cum ar fi inchirierea unei biciclete, cuampadrarea unei
firme noi sau cumpdrarea de hrana diferitd pentru gaini.




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

Declaratia disponibilului de lichiditati al Mariei.

4 N\ 4 N\
1. Maria crede ca avand inca 8 y ~N 3. Daca va face
gaini, va avea un venit mai mare 2. Fa crede ca nu i vor creste acest imprumut,
cu aproximativ 480 (60 mai mult cheltuielile fixe pentru ca Maria va avea
venit pentru o gdina, de 8 ori). nu va inchiria o biciclets. o cheltuiala fixa
480 adunat la venitul ei actual de de 150 (250 in
4400 egal 4880. prima luna).
\_ U )
in urma cu Lun Luna Luna
doua luni trecuta aceasta | urmatoar una 3 Luna 4 Luna 5 Lug / Luna 7 Luna 8
Venit 4400 | 4400 | 4880 4880|/ 4880 4860 4880 4 o 4880 4880
Cheltuieli fixe -3300 -3300 | -3300 @ -3300 @ -3300 -3300 @ -3300 /%OO -3300 @ -3300
_ Plata 250 @ -150 @ -150 @ -150 = -150 @ -150
imprumutului
Cheltuieli
variabile -1000 @ -1000 @ -1300 @ -1300 @ -1300 -1300 -1300 @ -1300 @ -1300 @ -1300
Profit /
. , 100 100 30 130 130 130 130 130 280 280
(sau Pierdere) 4 /

nmearinifal|| 50/ fo | 250 | 280 410 540 670 00 | Jpo 1210
100/ floo | 30 | 1%0 | 130 @ 130 @ 120 / Jso | 2s0

130
Numerar 250 280 = 410 | 540 = 670 = 800 = 930 210 1490
disponibil

4. Ea crede ca i vor creste

6. Uitati-va la profiturile si pierderile

cheltuielile variabile la 1300 = g.itati—yi.:ayumerag\t;]l a Mariei. Observati ca profiturile ei
datorita hranei pentru gaini 'sponibil. Va avea viaria i sca ioada Impru-
cu 250 mai mult 51 50 pentru destui ban pentru a face T, o st o o At
nepoata ei care va livra oudle. toate platile imprumutu- :

Tnainte de a fi luat iImprumutul.

lui ei?




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

CAT NUMERAR ESTE DISPONIBIL PENTRU AFACEREA MEA?

Pune in practica Acum, intocmiti o declaratie a disponibilului de lichiditati
pentru afacerea dumneavoastrd. Gasiti un coleg si, pe declaratia =
disponibilului de lichiditati din dreapta, faceti pasii urmatori.
(Vezi paginile 109-117 pentru ajutor.) La pagina 118 se gdsesc .
mai multe formulare necompletate. Le puteti copia in agenda S—
dumneavoastra de afaceri.

Ganditi-va la un activ productiv pe care l-ati putea achizitiona
pentru afacerea dumneavoastra. Ganditi-va la veniturile si cheltu-
ielile suplimentare pe care le-ati avea.

Daca nu stiti ce cifre sa folositi sau nu aveti o afacere, ajutati pe
cineva care are. Acesta este doar un exercitiu.

Citeste Dupad urmadtoarea noastrd intdlnire, vom discuta cu creditorii
pentru a afla care vor fi ratele imprumutului nostru. Atunci, vom
putea sd includem pldtile pentru imprumut in declaratiile noastre
de disponibil de lichiditati.

Discuta Cum va ajutd cunoasterea numerarului dumneavoastra disponibil
sa luati decizii referitoare la afacerea dumneavoastra? In afard de
platile imprumutului, sunt si alte moduri in care cunoasterea dis-
ponibilului de lichiditati va poate ajuta sa va dezvoltati afacerea?




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

Declaratia dumneavoastra de disponibil de lichiditati

1. Folosind decla-
ratiile dumnea-
voastra de venit,
scrieti veniturile

2. Scrieti care credeti

ca va fi noul dum-
neavoastra venit
pentru urmdtoarele
sase luni (venitul
anterior plus venitul

3.Scrieti care credeti

ca vor fi noile dum-
neavoastra cheltuieli
pentru urmatoarele
sase luni (cheltuielile
anterioare plus cheltu-

v

4. \/eti scrie aici platile
pentru imprumut
dar, daca nu le stiti
inca, lasati, deo-
camdatd, acest rand
necompletat.

si cheltuielile din provenit din noul

ielile pentru noul activ).

ultimele doua luni. activ). \_ \_
\_ J
In urma cu Lu Luna lema Luna 3 Luna 4 Luna 5 Luna 6
doua luni trecut aceasta | urmatoare
- A\
Venit \ V I
Cheltuieli fixe l

Plata imprumutului

Cheltuieli variabile

Profit (sau Pierdere)

Numerar initial

Numerar disponibil

6. Pentru a afla cat nume-
rar disponibil aveti,
adunati profitul la (sau
scadeti pierderea din)
numerarul initial.

7. Cand veti afla sumele pentru plata imprumu-
tului dumneavoastra, veti putea folosi acest
disponibil de lichiditati pentru a vedea daca
aveti destul numerar disponibil pentru a face
toate platile imprumutului dumneavoastra.

5. Calculati-va profiturile
si pierderile scazand
cheltuielile din venit.




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

DECLARATII ALE DISPONIBILULUI DE LICHIDITATI PE SASE LUNI

Completati o declaratie a disponibilului de lichiditati pentru situatia actuala a
afacerii dumneavoastra. Vezi paginile 109-117 pentru ajutor.

DISPONIBIL DE LICHIDITATI #1: SITUATIA ACTUALA

INURMACU  LUNA LUNA LUNA
DOUALUNI  TRECUTA  ACEASTA URMAToaRe LUNA3 ~ LUNA4 — LUNAS — LUNAG

S

Venit total

Cheltuieli fixe

Platile imprumutului

Plati variabile

Profit total/Pierdere

Numerar initjal

Numerar disponibil

Apoi, completati o declaratie a disponibilului de lichiditati care sa includa un mod
de a achizitiona un activ nou.

DISPONIBIL DE LICHIDITATI #2: ACTIV NOU

INURMACU  LUNA LUNA LUNA
DOUALUNI TRECUTA  ACEASTA URMAToaRe LUNA3  LUNA4 — LUNAS  LUNA®G

Venit total
Cheltuieli fixe
Platile imprumutului

Plati variabile

Profit total/Pierdere

Numerar initjal

Numerar disponibil




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

(?) cucETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati

in liniste la ceea ce invitati. Scrieti mai jos sau in agenda dum- JIncredinteaza-ti soarta
neavoastrd de afaceri orice impresii pe care le aveti. in-mana Domnului,
increde-te in El, si El
va lucra.”
PSALMII 37:5

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptamanal.

Adaugati-va telul de afaceri saptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmadtoare.

Discuta Doreste cineva sa-si impadrtdseascd telul de afaceri sdptamanal sau
alte impresii?




8: Cat de mult imi pot permite sa investesc pentru ca afacerea mea sa se dezvolte?

@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi intocmi o declaratie a disponibilului de lichiditati pentru situatia
actuala a afacerii mele.

Voi intocmi o declaratie a disponibilului de lichiditati care sa includa un
mod de a achizitiona un activ nou.

Imi voi realiza telul de afaceri sdptdmanal:

Voi pune in practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei mele.
Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune

/,’—'*-.
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CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practica Pe parcursul saptdmanii, folositi acest tabel cu angajamente pen-
tru a va inregistra progresul. In casetele de jos, scrieti ,Da”, ,Nu”

sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Amintocmit
un disponibil
de lichiditati
pentru situatia
actuali
(Da/Nu)

Amintocmit
un disponibil
de lichiditati
pentru un mod
de a achizitiona
un activ nou
(Da/Nu)

Am realizat
telul de afaceri
sdptamanal
(Da/Nu)

Am pus in
practica
principiul din
Temelia mea
sil-am predat
familiei mele
(Da/Nu)

Am adidugat
la economii
(Da/Nu)

Am raportat
partenerului de
actiune
(Da/Nu)

.....................................................................................

Citeste Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea

sdptamana viitoare.

Rugati pe cineva sa ofere o rugaciune de incheiere.

Intrebarile si
sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.

Nota pentru
coordonator.

La urmatoarea intal-
nire, aduceti o lista

cu creditori din zona
dumneavoastra. Pen-
tru aceasta lista, vedeti
srs.lds.org/lenders sau
intrebati Comitetul de
bizuire pe fortele pro-
prii de la nivel de tarus
sau un administrator
al Serviciilor pentru
sprijinirea bizuirii pe
fortele proprii.
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Resurse

iMI POT PERMITE MAI MULTE ACTIVE? (PARTEA 1)

Alegeti rolurile si interpretati-le:

MARIA: Naomi, am hotdradt sd cumpdr
mai multe gdini. Am nevoie de mai multe
active productive pentru a-mi dezvolta
afacerea.

NAOMI: Asta mi se pare o decizie bund.
Asadar, poti sd-ti permiti gdinile?
MARIA: Sd-mi permit? Da, iau un credit
pentru gdini.

NAOMI: Ce sumd te gdndesti sd impru-
muti?

MARIA: Creditul va fi de 1500.
NAOMI: De ce 1500?

MARIA: Pdi, stiu pe cineva care vinde 15
gdini pentru 1500. Este un pret bun.

NAOMLI: De ce 15 gdini?
MARIA: Atdtea are el.

/,’—'ﬂ-.

NAOMI: Ai suficiente lichiditdti pentru
15 gdini?

MARIA: Da... pdi... hm, asa cred. Nu
stiu.

NAOMI: Cdt sunt ratele lunare?
MARIA: Am vorbit cu un creditor si a
spus cd ar fide 275 pe lund.

NAOMI: Ai destul numerar disponibil in
fiecare lund pentru a pldti ratele?
MARIA: Sper cd da.

NAOMI: Maria, nu poti doar sd speri.
Trebuie sd stii cd vei avea destul numerar
disponibil pentru a pliti ratele.

MARIA: Dar cum o sd stiu asta?

inapoi la pagina 108
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iMI POT PERMITE MAI MULTE ACTIVE? (PARTEA A 1I-A)

Alegeti rolurile si interpretati-le.

MARIA: Naomi, multumesc pentru cd imi
ardti cum sd aflu cdat numerar am disponi-
bil. Ratele de 275 pe lund ale imprumutu-
lui nu ar fi fost deloc bune pentru mine. As
fi rdmas fdrd bani in cea de-a treia lund.
Nu mi-as fi putut pldti ratele. Mi-as fi
putut pierde afacerea!

NAOMI: O, Maria, md bucur atdt de mult
pentru cd ne-am uitat la numerarul tdu
disponibil inainte sd faci imprumutul!

MARIA: §i eu. Dar cum pot sd stiu cdt imi
pot permite?

NAOMI: Deci, hai sd incercam din nou cu
un imprumut mai mic.

MARIA: In reguld. Voi incerca sd gdsesc
un imprumut cu rata de 150 sd vdd dacd
mi-l pot permite.

inapoi la pagina 113
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NOTE

/,’—'*-.




Cum stiu daca ar
trebui sa fac un
imprumut pentru a-mi
dezvolta afacerea?

Cum sa-mi incep si sa-mi
dezvolt afacerea



9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
NOU! e Pregatiti o lista cu creditori din zona dumneavoastrd pentru a o

inmana membrilor grupului. Aceastd listd este disponibild pe srs.lds.
org/lenders sau va poate fi pusa la dispozitie de catre Comitetul pen-
tru bizuirea pe fortele proprii de la nivel de tarus sau de administrato-
rul local al Serviciilor pentru sprijinirea bizuirii pe fortele proprii.

e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.

e DPregatiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Amcompletat =~ Amcompletat WEVGNCEIVZ] Ampusin Am adiugat
E 20T un disponibil ~ un disponibil de telul de practica la economii

grupului de lichiditati  lichiditati pentru afaceri principiul din (Da/Nu)

pentru unmod de a sdptimanal | Temelia mea

situatia achizitiona un sil-am predat

actuala activ nou familiei mele

(Da/Nu) (Da/Nu)

Da Da

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e Pe madsura ce sosesc, intampinati oamenii cu caldura.

e Pe masura ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea.

e Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

e Rugati participantii sa inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sd spund o rugdciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sa-si inchida telefoanele si sa
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continud discutia.

e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 9 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sa cititi pagina urmatoare.

Am rapor-
tat par-
tenerului

de actiune
(Da/Nu)




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Citeste Sd ne asezdm.
Discuta Ce v-a ardtat disponibilul de lichiditdti despre afacerea dumnea-
voastra?

Veti avea destul numerar disponibil pentru a pldti ratele impru-
mutului si a face alte lucruri pentru a va imbunatati afacerea?

Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra siptimanal de

afaceri? In agenda dumnea-
voastra de afaceri,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

(@) iNVATATI

ESTE BINE SAU RAU SA IMPRUMUTAM BANI?

Timp

Discuta

Citeste

................

Citeste

................

Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati.

Ganditi-va la o persoana pe care o cunoasteti si care a imprumu-
tat bani. Imprumutul a ajutat-o sau a afectat-o?

Datoria personala pentru familie si datoria pentru afacere sunt
diferite.

Imprumuturile personale sunt folosite pentru a cheltui mai mult
decat ne permit mijloacele pe care le avem s plitim. Imprumu-
turile pentru afacere sunt folosite pentru a produce mai mult
decat ne permit mijloacele pe care le avem sa producem.

Cititi cuvintele din partea dreaptd. Profetii ne-au sfatuit sa evitam
datoriile personale.

Datoria pentru afacere ne poate ajuta sa ne dezvoltdm afacerea.
Dar datoria pentru afacere nu este intotdeauna o alegere inte-
leapta. Trebuie sa stim cand este ,rezonabild”, dupd cum a spus
presedintele Benson.

.....................................................................

INTREBAREA SAPTAMANII - Cum stiu daci ar trebui sa fac
un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

ACTIUNEA SAPTAMANII - (1) Voi vorbi cu cel putin 10
clienti pentru a afla daca ar cumpara mai mult daca as avea
mai mult de vandut si (2) voi vizita cel putin patru creditori
si le voi adresa intrebarile de pe foaia de lucru cu conditiile
imprumutului.

.....................................................................

Pe parcursul acestei intalniri, vom Invadta si vom pune in practica
abilitdti care sa ne ajute sd stim daca faptul de a imprumuta bani
este o idee buna pentru afacerea noastra.

,Unele datorii — cum
ar fi o casa modesta,
cheltuieli rezonabile
pentru educatie... —
pot fi necesare. Dar
niciodata nu ar trebui
sa intram intr-o sclavie
financiara, cheltuind
fara sa evaluam cu
atentie costurile.”
JOSEPH B. WIRTHLIN,

»Datorii pamantesti, datorii
ceresti”, Ensign sau
Liahona, mai 2004, p. 41

.NU vreau sa spun ca
toate datoriile sunt
daundatoare, binein-
teles ca nu. Datoria
rezonabila pentru
afacere... reprezinta
unul dintre elementele
dezvoltarii.”

EZRA TAFT BENSON, , Pay
Thy Debt, and Live”

[cuvantare de devotiune
adresata la Universitatea

Brigham Young, 28 febr.
1962]; speeches.byu.edu




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

CUM MA VOR AJUTA CELE ,,PATRU MOTIVE CORECTE”
SA DECID?

Vizioneaza ,Geta Loan?” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagina
136.)

Discuta Cum puteti sti dacd un imprumut v-ar ajuta sau v-ar afecta?

Citeste Cititi cu glas tare si discutati pe scurt cele , Patru motive corecte”.

PATRU MOTIVE CORECTE

Voi imprumuta numai daca acest lucru Tmi va ajuta afacerea sa produca

1. Scopul corect mai multi bani.

Voi imprumuta numai daca am fost in activitate suficient timp pentru

2. Momentul . , . L : .
corect a-mi cunoaste bine afacerea si pot dovedi ca sunt destui oameni care
vor cumpdra ceea ce vand.
3. Conditiile - o - .
t Voi Imprumuta numai daca pot gasi un creditor bun.
corecte

4. Suma corecta Voi imprumuta numai daca pot dovedi ca stiu ca pot restitui banii.

Pune in practica Pe masura ce vizionati urmatoarele prezentari video, decideti —
daca Maria si Carlos pot raspunde la intrebadrile fiecaruia dintre
cele Patru motive corecte.

Bifati ,Da”, ,Nu” sau ,Nu sunt sigur” pentru Maria si Carlos. _
Vizioneaza ,Right Reason?” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagina Proprietarii de afaceri
137.) de succes folosesc cele

Patru motive corecte
pentru a imprumuta
chibzuit.

SCOPURI PENTRU A IMPRUMUTA

Da Nu Nusuntsigur Da Nu Nusuntsigur

Discutd Imprumutd Maria si Carlos pentru scopuri corecte? De ce da sau
de ce nu?

Imprumut pentru scopuri legate de productivita-
tea afacerii (nu personale)?

Lucrurile pe care le voi cumpara cu ajutorul
Tmprumutului vor produce bani imediat?

Este mai bine sd iau un Tmprumut decat sa eco-
nomisesc numerar ca sa-mi dezvolt afacerea?

M-am gandit la toate riscurile?




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

Vizioneaza ,Right Time?” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagina
138.)

Discutd Imprumutd Maria si Carlos la momentul corect? De ce da sau de
ce nu?

MOMENTUL PENTRU A IMPRUMUTA

Da Nu Nusuntsigur Da Nu Nu suntsigur

Am fost In activitate suficient de mult timp pentru
a-mi cunoaste bine afacerea?

Face acest lucru parte dintr-un plan pe care il am
pentru a-mi dezvolta afacerea?

Pot sd dovedesc ca clientii vor cumpara mai mult
daca am mai mult de vandut?

Daca voi cumpara ceva pentru afacerea mea (cum
ar fi o gaina sau un camion), va rezista mai mult
decat creditul meu?

Vizioneaza ,Right Terms?” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagina
139.)

Discutd Imprumutd Maria si Carlos in conditiile corecte? De ce da sau de
ce nu?

CONDITIILE PENTRU A IMPRUMUTA

Da Nu Nusuntsigur Da Nu Nusuntsigur

Pot enumera trei pana la cinci creditori buni?

Cunosc costul real al creditului?

Pot explica toate conditiile creditului?

Pot explica de ce un creditor este mai bun decat
altul?




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

Vizioneaza ,Right Amount?” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagi-
na 140.)

Discutd Imprumutd Maria si Carlos suma corectd? De ce da sau de ce nu?

: v ___ MARA______ CARLOS
SUMA IMPRUMUTATA

Da Nu Nusuntsigur Da Nu Nu suntsigur

Mi-am facut o declaratie a disponibilului de
lichiditati pe sase luni?

Pot sa platesc rata si, totusi, sa castig bani?

Daca nu am vanzari suplimentare, pot, totusi,
sa platesc rata?

Citeste Am invdtat cum sa folosim o declaratie a disponibilului de
lichiditati pentru a sti daca vom avea destul numerar disponibil
pentru a plati ratele. Acest lucru ne va ajuta sa stim daca impru-
mutdm suma potrivita.

Pune in practicd In aceastd sdptdmana, dupd ce vi intalniti cu creditorii, folositi
foaia de lucru pentru disponibilul de lichiditati de la pagina 143
pentru a va asigura cd va puteti permite ratele. (Uitati-va la lucru-
rile pe care le-am invdtat siptdmana trecutd daca aveti nevoie de
ajutor la intocmirea unei declaratii a disponibilului de lichiditati.)

Cand Maria nu este sigurd de rdspunsul la una din intrebdrile
celor Patru motive corecte, ea intocmeste un plan pentru a afla
raspunsul.

Inainte de a imprumuta, trebuie si aflim si noi raspunsurile
dacd nu suntem siguri. Dacd este necesar, cereti ajutor din partea
membrilor grupului sau a altora.




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

AR F1 BINE SA IMPRUMUT PENTRU AFACEREA MEA?

Pune in practica Aici sunt cateva instrumente pe care sa le folositi pe parcursul
sdptdamanii pentru a strange informatii si a lua decizii. Deschi-
deti la paginile 141-143. Uitati-va timp de cinci minute pe lista
de verificare Patru motive corecte si pe foaia de lucru Conditiile
imprumutului si discutati cum sa le folositi.

PATRU MOTIVE CORECTE - LISTA DE CONDITIILE IMPRUMUTULUI - FOAIE DE
VERIFICARE LUCRU
Wi S Vezi pagina 142.

i . -~ Vezipagina 141.

Pe parcursul saptamanii, folositi aceasta foaie
de lucru pentru conditiile imprumutului pen-

Pe parcursul saptamanii, revedeti aceste tru a invdta despre cel putin patru creditori.

intrebari si bifati-le atunci cand puteti ras-

punde ,da”.

INFORMATII PRIVIND CREDITORII DISPONIBIL DE LICHIDITA]’I PE SASE LUNI

—_—— ]
SEPEE——

Possible Lenders e L

Vedeti fluturasul pe
care l-ati primit de la
coordonator. Daca
nu este disponibil,
rugati alti proprietari
de afaceri s3 v3 ofere  Folositi aceasta foaie de lucru pentru a

Vezi pagina 143.

sugestii de creditori Tntocmi declaratii ale disponibilului de lichi-
buni din zona in care ditati pentru a sti ce imprumuturi va puteti
permite.

locuiti.

Pe parcursul saptamanii, folositi aceste infor-
matii pentru a gasi si a contacta creditori.




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

(?) cuceTaTI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA? JAscultati de cuvin-

tele Domnului... Nu
va indoiti, ci fiti
Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati credinciosi.”
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum- MORMON 9:27
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti.

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptdamanal.

Addugati-va telul de afaceri sdptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmatoare.

Discuta Doreste cineva sd-si impartdseasca telul de afaceri sdptdamanal sau
alte impresii?




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi vorbi cu cel putin patru creditori folosind foaia de lucru Conditiile
imprumutului.

Voi folosi intrebarile din lista de verificare Patru motive corecte pentru a
vedea daca este bine pentru mine sa iau un imprumut.

Voi folosi declaratiile mele referitoare la disponibilul de lichiditati pentru
a evalua optiunile mele de imprumut.

Tmi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune in practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei mele.
Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pe parcursul saptdmanii, folositi acest tabel cu angajamente pen-
tru a va inregistra progresul. In casetele de jos, scrieti ,Da”, ,Nu”
sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Pune in practica

Amvorbit Am folosit Amfolosit | Amrealizat Am pusin Amadiugat | Amraportat
cucelputin | declaratiile listade telul de practica la economii | partenerului
patru referitoare verificare afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
creditori | ladisponibilul | Fatru motive | sdptidminal | din Temelia (Da/Nu)
(Scrie #) de lichiditati corecte (Da/Nu) mea si l-am
pentru (Da/Nu) predat
aevalua familiei mele
optiunile de (Da/Nu)
imprumut
(Da/Nu)
Citeste Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea intrebarile si

sdptdmana viitoare.

Rugati pe cineva sa ofere o rugaciune de incheiere.

sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.




Resurse

9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

SA FAC UN iIMPRUMUT?

Alegeti rolurile si interpretati-le.

CARLOS: Astdzi este o zi importantd. Fac
un imprumut pentru afacere!

NAOMI: Faci un imprumut? Pentru ce?

CARLOS: Pentru tot. Voi face o camerd
mai mare pentru depozitare. De aseme-
nea, voi lua un televizor nou §i alte lucruri
pentru casd. Abia agtept!

NAOMI: Uau, asta md sperie. De-abia
ti-ai inceput afacerea sdaptamdna trecutd.
Carlos, nu ar trebui sd faci un imprumut.
Maria, cum merge afacerea ta?

MARIA: Merge bine. Vand oudle foarte
repede. De obicei, le vind pdnd la ora 9:00
dimineata. Dar in restul zilei, cdnd clientii
intreabd despre oud, eu nu mai am.

NAOMI: Maria, chiar ai nevoie de mai
multe gdini. Cum merge cu imprumutul
tdu ca sd cumperi mai multe gdini? L-ai
luat deja?

MARIA: Nu incd. Mi-e putin cam fricd sd
fac un imprumut. Poate cd nu ar trebui sd

fac unul. Tocmai i-ai spus lui Carlos cd
nu ar trebui s-o facd.

CARLOS: Eu, totusi, fac un imprumut.
Imi va rezolva toate problemele!

NAOMI: Sau va crea o multime de proble-
me noi. Carlos, md tem cd, in curdnd, vei
avea o datorie mare care te va distruge.

Dar, Maria, in cazul tdu, un imprumut
te-ar ajuta de fapt.

MARIA: Cum stiu dacd un imprumut
m-ar ajuta sau m-ar distruge?

NAOMI: Proprietarii de afaceri de succes
folosesc cele ,Patru motive corecte” pentru
a decide dacd un imprumut pentru afacere
este o idee bund pentru a-si dezvoltarea
afacerea.

MARIA: Patru motive corecte?

NAOMI: Da. Faci un imprumut numai
atunci cdnd ai scopul corect, momentul
corect, suma corectd si conditiile corecte.

CARLOS: Mie nu-mi pasd de cele Patru
motive corecte. Eu fac un imprumut!

MARIA: Mie imi pasd. Doresc sd-mi dez-
volt afacerea, dar nu doresc un munte de
datorii. Spune-mi mai multe despre aceste
Patru motive corecte.

inapoi la pagina 129




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

SCOPUL CORECT?

Alegeti rolurile si interpretati-le.

NAOMI: Scopul pentru a imprumuta
trebuie sd fie pentru afacere si nu unul
personal.

CARLOS: De ce nu pentru ambele? Md
voi bucura de televizorul meu §i imi voi
ldrgi magazinul!

NAOMI: O, Carlos! Ascultd, Maria,
imprumutul ar trebui sd fie pentru lucruri
pe care le poti vinde imediat, cum ar fi
sticle de lapte sau ceva ce produce ime-
diat, cum ar fi o gdind care face oud.
Amintegte-ti, trebuie sd incepi sd-ti pld-
testi datoriile imediat!

MARIA: Bine. Deci, as putea sd cumpdr
gdini care deja fac oud §i ag avea oud de
vdanzare imediat.

NAOMI: Excelent! Te-ai gandit sd folo-
sesti numerar din afacerea ta pentru a
cumpdra mai multe gdini, in loc sd faci
un imprumut?

MARIA: Stai putin, credeam cd ai spus cd
ar trebui sd fac un imprumut.

NAOMI: Cu numerar, economisesti acum
si cumperi mai tdrziu — dezvoltare mai
micd, dar §i risc mai mic. Cu un impru-

mut, cumperi acum §i pldtesti mai tdrziu —
dezvoltare mai mare, dar §i risc mai mare.
CARLOS: Da. ,Pldtesti mai tdrziu” imi
sund bine!

MARIA: Clientii continud sd ceard mai
multe oud. Vreau sd vand mai multe oud
in scurt timp!

NAOMI: Isi meritd un imprumut riscul?
Te-ai gandit la lucrurile care ar putea
merge prost?

MARIA: Nu m-am gandit! Dar cred cd
este posibil ca gdinile sd nu mai facd oud.
Sau ar putea sd moard sau sd fie furate.
Sau clientii ar inceta sd cumpere oud.

NAOMI: Cum ai putea reduce aceste
riscuri?

MARIA: Hm. As putea sd hrdnesc gdinile
cu mdncare de calitate §i sd am mare grijd
de ele. As putea sd le incui, astfel incdt
oamenii sd nu le poatd fura.

NAOMI: Crezi cd ai scopul corect pentru a
face un imprumut, Maria?

MARIA: Cred cd da.
inapoi la pagina 129



9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

MOMENTUL CORECT?

Alegeti rolurile si interpretati-le.

NAOMI: Maria, de cdt timp esti in activi-
tate?

MARIA: Vind oud de opt sdptdmdni si
merge bine.
NAOMI: Foarte bine! Unii oameni fac

imprumuturi pentru afaceri care de-abia
au inceput — asta este foarte riscant!

CARLOS: Hei, vorbesti despre mine? Stiu
eu ce fac.

NAOMI: Maria, iti conduci afacerea de
ceva timp, dar face imprumutul parte
dintr-un plan pe care l-ai fdacut pentru a-ti
dezvolta afacerea?

CARLOS: Iatd planul meu: Magazin mai
mare, vinzi mai mult!

MARIA: Carlos, mie dsta nu-mi pare sd
fie un plan. Eu pldnuiesc sd fac un impru-
mut, sd cumpdr mai multe gdini, sd vind
mai multe oud pe sdptamadnd si sd achit
imprumutul.

NAOMI: Acesta este un inceput bun pen-
tru planul tdu, Maria. Cu toate acestea,

ai nevoie sd determini numdrul precis de
gdini si oud. Cdt de sigurd esti cd clientii
vor cumpdra mai mult dacd ai mai mult
de vandut?

MARIA: O, nu-i necesar, cred cd vor cum-
pdra toate oudle, dar nu sunt sigurd.

NAOMI: Mai intdi trebuie sd afli!
MARIA: Bine, voi vorbi cu clientii si voi
face o listd cu cei care ar cumpdra. Voi
vorbi cu cel putin 10 dintre ei.

NAOMI: Minunat. Dacd vei decide sd faci
un imprumut, o listd cu viitorii clienti te
va ajuta sd-i ardti creditorului cd intelegi
exact cum vei folosi imprumutul.
NAOMI: Bine, iatd o altd intrebare. Dacd
imprumuti bani pentru a cumpdra alte
gdini, vor continua ele sd facd oud chiar si
dupd ce ai pldtit imprumutul?

MARIA: O, desigur. Gdinile ar trebui sd
facd oud incd cel putin doi ani i eu pld-
nuiesc sd fac un imprumut pe sase luni.

inapoi la pagina 130




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

CONDITIILE CORECTE?

Alegeti rolurile si interpretati-le.

CARLOS: Hei! Am luat imprumutul!
1.000 cu 3% pe lund ratd fixd a dobdnzii.

NAOMI: O, Carlos. Sunt ingrijoratd pen-
tru tine. Cu cdti creditori ai vorbit?

CARLOS: Unul, desigur. Eu nu-mi pierd
timpul. Trebuia sd md fi vazut. Am intrat
si am spus: , Vreau un imprumut — acum!”
Si ei au spus: ,,Da, domnule”. M-au tratat
ca pe un rege. Tipii dia md iubesc.
NAOMI: Da, sunt sigurd cd te iubesc.
Acelea sunt actele imprumutului? Te
superi dacd md uit pe ele?

CARLOS: Uitd-te! Dar pregdteste-te sd

fii impresionatd! Am fdcut o intelegere
grozavd.

NAOMI: Carlos, aceste conditii sunt
groaznice. 200 drept comision de deschide-
re? Pldti sdptamadnale? Te-ai uitat mdcar
pe aceste conditii?

CARLOS: Ce? Asta nu poate fi adevdrat.
Nu-mi amintesc aceste lucruri. O nu, cred
cd nu m-am uitat foarte atent.

NAOMI: Maria, tu ce conditii ai avut?

MARIA: Ei bine, am vorbit cu trei cre-
ditori pdand acum. Multumesc pentru cd
mi-ai dat foaia de lucru pentru creditori

de la grupul tdu pentru bizuirea pe fortele
proprii. Aceasta md ajutd, intr-adevdr, sd
adresez intrebdri bune. Sunt bucuroasd
pentru cd am aflat de despre posibile pena-
lizdri, rate de dobdndd, taxe §i comisioane.

Doi dintre creditori aveau rate de dobdndd
fixe. Dar un creditor avea o ratd a dobdn-
zii in scddere.

CARLOS: Care e diferenta?

MARIA: Nu prea inteleg diferenta. Stiu
doar cd dacd ratele sunt aceleasi, este mai
bine sd fie in scddere decdt fixe.

NAOMI: Asa este, Maria. Se pare cd
incepi sd gdsesti conditiile corecte.

inapoi la pagina 130



9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

SUMA CORECTA?

Alegeti rolurile si interpretati-le.

NAOMI: Carlos, esti bine? Pari deprimat.
CARLOS: Ai avut dreptate, Naomi.

Penalizdrile se adund si am un munte de
datorii pe umerii mei.

NAOMI: Carlos, imi pare rdu sd aud asta.
CARLOS: Creditorul a venit si mi-a luat
televizorul. Dacd urmdtoarea ratd nu va fi
achitatd, spune cd imi va lua stocurile si
echipamentul pentru afacerea mea.
MARIA: Carlos, se pare cd nu ai suficiente
lichiditqti.

CARLOS: Lichiditdti?

NAOMI: Acestea sunt banii care intrd §i
ies din afacerea ta. Acum, nu ai destui

bani drept venit pentru a acoperi ratele
imprumutului.

CARLOS: Nu am vdndut atdt de mult cdt
md asteptam. Am intdrziat cu unele pldti.
Penalizdrile se adund si fac sd-mi fie si
mai greu sd fac pldtile.

NAOMI: Carlos, de aceea ai nevoie de o
declaratie a disponibilului de lichiditdti
pe sase luni inainte de a decide sd iei un
imprumut. Ai completat vreodatd una?

CARLOS: Nu.

NAOMI: O declaratie a disponibilului

de lichiditdti te ajutd sd stii dacd iti poti
permite pldtile imprumutului in fiecare
lund. Ai declaratii de venit de pe ultimele
doud luni?

CARLOS: Nu, nu am.

MARIA: Pot sd le aduc pe ale mele i
declaratiile disponibilului de lichiditdti la
care am lucrat. Putem sd-fi ardtdm cum.
NAOMI: Foarte bine! Te vom ajuta sd
completezi o declaratie a disponibilului de
lichiditdti. Atunci vei sti dacd imprumuti
suma corectd.

inapoi la pagina 131




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

PATRU MOTIVE CORECTE - LISTA DE VERIFICARE

Adresati-va aceste intrebari. Bifati fiecare intrebare atunci cand puteti raspunde ,da”.

PATRU MOTIVE CORECTE

Scopul corect?

[ ] Tmprumut in scopuri care tin de productivitatea afacerii (nu personale)?

|:| Este mai bine sa iau un Tmprumut decat sa economisesc numerar ca sa-mi
dezvolt afacerea?

[ ] Lucrurile pe care le voi cumpara cu ajutorul imprumutului vor produce bani
imediat?

[ ] M-am gandit la toate lucrurile care ar putea merge prost?

Momentul corect?

[ ] Am fost in activitate suficient de mult timp pentru a-mi cunoaste bine
afacerea?

[ ] Face acest lucru parte dintr-un plan pe care il am pentru a-mi dezvolta
afacerea?

[ ] Pot sa dovedesc ca clientii vor cumpara mai mult dacd am mai mult de vandut?

[ ] Daca voi cumpadra ceva pentru afacerea mea (cum ar fi 0 gaina sau un
camion), va rezista mai mult decat creditul meu?

Conditiile corecte?

[ ] Pot enumera trei pana la cinci creditori buni?

[ ] Cunosc costul real al creditului?

[ ] Pot explica toate conditiile creditului?

[ ] Pot explica de ce un creditor este mai bun decat altul?

Suma corecta?

[ ] Mi-am facut o declaratie a disponibilului de lichiditati pe sase luni?
|:| Pot sa platesc rata si, totusi, sa castig bani?

[ ] Daca nu am vanzari suplimentare, pot, totusi, sa platesc rata?




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

CONDITIILE IMPRUMUTULUI - FOAIE DE LUCRU

Luati cu dumneavoastra aceasta foaie de lucru cu Conditiile imprumutului cand
mergeti sd vizitati creditori.

e Adresati creditorilor intrebarile 1-4.

e Adresati-va intrebarile 5-6.

CREDITOR #1: CREDITOR #2: CREDITOR #3: CREDITOR #4:

1. Cerinte: Ce trebuie sa-ti dau sau sa-ti arat tie (creditorul) pentru a primi un imprumut?

2. Frecventa platilor: Cand este primul termen de plata? Cat de des trebuie sa fac plati? Pot primi un exem-
plar al graficului de rambursare a imprumutului?

3. Penalitati: Exista taxe sau penalitati dacd nu pldtesc la timp?

4. Costuri directe: Daca imprumut 1.000 sau 10.000, cat de mult trebuie sa platesc dupa ce am achitat
Tmprumutul, inclusiv toata dobanda, taxele etc.? Daca imprumut destul pentru un activ, de exemplu, pentru
0 gdina, cat platesc suplimentar luand imprumutul? Cat sunt taxele de inceput? Cat este fiecare plata? Rata
dobanzii este fixa sau In scadere?

5. Costuri indirecte: Cat timp Tmi ia sa fac platile? Cat timp imi ia sa merg la creditor sa platesc?

6. Costul real al imprumutului: Care este totalul costurilor directe si costurilor indirecte? (insumeaza costu-
rile de la intrebarile 4 si 5.)




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

DECLARATIE A DISPONIBILULUI DE LICHIDITATI PE SASE LUNI

Copiati acest formular al disponibilului de lichiditdti in agenda dumneavoastra de
afaceri. Folositi cate un exemplar pentru fiecare creditor pentru a vedea daca va
puteti permite imprumutul in conditiile despre care veti afla in aceastd sdptamana.

DISPONIBIL DE LICHIDITATI

Numele creditorului:

iN URMA cu LUNA LUNA LUNA
DOUALUNI TRECUTA  ACEASTA URMATOARe LUNA3 ~ LUNA4 — LUNAS  LUNAG

Venit total
Cheltuieli fixe
Platile imprumutului

Plati variabile

Profit total/Pierdere

Numerar initial

Numerar disponibil




9: Cum stiu daca ar trebui sa fac un imprumut pentru a-mi dezvolta afacerea?

NOTE
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Cum sa atrag mai
multi clienti si sa
cresc vanzarile?

Cum sa-mi incep s
sa-mi dezvolt afacerea



10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
* Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Am vorbit Am folosit Am folosit Am reali- Ampusin | Amadiugat | Amraportat
E VTR cucel putin | declaratiile lista de zat telul practica la economii | partenerului
grupului patru referitoare ZUiiZI8  de afaceri | principiul din (Da/Nu) de actiune
creditori la disponibilul | Fatru moti- ReZlZZlaZIZl MR-t B Er] (Da/Nu)

(Scrie #) de lichiditati  vecorecte (Da/Nu) gil-am pre-
pentru a evalua (Da/Nu) dat familiei
optiunile de mele
imprumut (Da/Nu)
(Da/Nu)

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e Pe mdsura ce sosesc, intampinati oamenii cu caldura.

NOU! e Pe madsurd ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul cu
angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschidd manua-
lul 1a pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine certifica-
rea. Intrebati cine se apropie de indeplinirea cerintelor pentru obtinerea
certificatului. Dupa intalnire, instiintati Comitetul de bizuire pe fortele
proprii de la nivel de tarus cine va indeplini, probabil, cerintele.

¢ Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

e Rugati participantii sa inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sd spuna o rugaciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

e Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sa-si inchida telefoanele si sa
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continua discu-
tia.

¢ Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 10 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sa cititi pagina urmatoare.




10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sd raportam despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sa se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Citeste Sd ne asezam.
Discuta Ce ati invatat din discutia cu creditorii?

Este un credit potrivit pentru mine in acest moment? (Aveti sco-
pul corect, momentul corect, conditiile corecte si suma corecta?)

Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra saptdmanal de

afaceri? In agenda dumnea-
voastra de afaceri,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.




10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

(@) iNVATATI

DE CE AR VREA CLIENTII SA CUMPERE DE LA MINE?

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati.

Citeste Pentru a ne dezvolta afacerile, avem nevoie sd atragem mai multi
clienti si sa vindem mai mult! Oamenii isi cheltuie banii cum-
parand lucruri pe care le apreciaza. Cu cat apreciaza mai mult
ceva, cu atat vor pldti mai mult pentru el.

Pentru a vinde cu succes, trebuie sa stim ce apreciaza clientii nostri,
sa atragem acei clienti si sd le vindem ceea ce apreciaza! Si trebuie sa
oferim ceva mai valoros decat ceea ce ofera concurenta noastra.

Vizioneaza ,Sell, Sell, Sell (Parts I and II)” (Nu ai acces la prezentarea video?
Citeste pagina 160.)

Discuta Cum a aflat Kwame despre lucrurile pe care le apreciaza clientii?

.....................................................................................

Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - Cum voi atrage clienti si voi
creste vanzarile?
ACTIUNEA SAPTAMANII - imi voi testa ideile de marketing
si voi tine evidenta rezultatelor. Voi invata de la clienti si voi
testa solutiile la problemele clientilor.

.....................................................................................

Pune in practica Discutati cu un membru al grupului urmatoarele.

1. Descrieti-va unii altora clientii. Fiti exacti. Care este varsta lor?
Sexul? Venitul? Cand cumpara produsul dumneavoastra? Unde?

2. De ce vor cumpadra produsul dumneavoastrd? Ce valoare le
va aduce acest produs? Enumerati cat de multe lucruri puteti,
cum ar fi:

* apa mea este rece;

e apa mea este purificatd;

e fac astfel incat apa mea sa fie convenabil de cumpadrat;
e sunt prietenos si md adresez clientilor mei pe nume.

3. Ce valoare veti oferi pe care concurenta n-o ofera? Aveti un pret
mai bun, un amplasament mai bun sau o selectie mai buna?
Acesta se numeste avantaj concurential. Acesta este ceea ce ii
determinad pe clientii dumneavoastrd sd aleaga afacerea dum-
neavoastra in detrimentul concurentei.

Citeste Proprietarii de afaceri de succes isi inteleg clientii si adreseaza
intrebadri potrivite pentru a afla mai multe despre problemele lor
si pentru a sti cum pot sd-i ajute. Proprietarii de afaceri

de succes stiu de ce
clientii cumpara pro-
dusul for.




10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

Pune in practica Alegeti-va un partener. Cititi acest scenariu impreund.

Martin repara biciclete. De asemenea, el vinde componente de bici-
clete pentru ca oamenii sa-si repare propriile biciclete. Felix intra
in magazinul lui Martin. Mainile sale sunt murdare de ulei. El pare

dezamagit.

Folositi tabelul de mai jos pentru a scrie ideile dumneavoastra
despre modul in care Martin poate sad-i adreseze intrebari potrivi-
te lui Felix (este dat un exemplu).

ADRESEAZA INTREBARI POTRIVITE

1. Ce doresc sa stiu despre client?

Ce problema vrea sa rezolve aici?

2. Ce as putea sa intreb ca sa aflu?

Fareti ca atifiin mijlocul unui proiect gi ati
avea o problema. Cum pot s4 va ajut?

Impartisiti intregului grup intrebarile pe care credeti cd Martin
ar trebui sa i le adreseze lui Felix.
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Pune in practicd Acum, ganditi-va la clientii dumneavoastrd. In prima coloani,
scrieti lucrurile pe care aveti nevoie sa le stiti despre clientii
dumneavoastra (este dat un exemplu). in a doua coloani, scrieti
intrebdrile pe care le-ati putea adresa pentru a afla.

ADRESEAZA INTREBARI POTRIVITE

1. Ce doresc sa stiu despre client?

Cand va fi clientul meu pregatit s4 cum-
pere?

2. Ce as putea sa intreb ca sa aflu?

Este pentru o ocazie speciala? Cand este
aceasta?

Impartasiti unui alt membru al grupului lucrurile pe care aveti
nevoie si le stiti despre clientii dumneavoastrd. Impartasiti intre-
bdrile pe care le-ati putea adresa pentru a afla.

Discuta Ca grup, discutati moduri in care ati putea invdta mai multe
despre clientii dumneavoastra si ce puteti face in aceasta sapta-
mana pentru a Incepe sa invatati.




10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

CUM SA ATRAG MAI MULTI CLIENTI?

Discuta

Ganditi-va la momente in care ati cumpadrat ceva de la afaceri la
care nu ati mai fost inainte. Ce v-a atras la acele afaceri? In zona
dumneavoastrd, cum atrag afacerile clienti?

Pune in practicd In spatiile goale din tabelul de mai jos, scrieti produsele sau
serviciile pe care le-ati cumpadrat. Apoi, scrieti ce v-a atras la acele
afaceri (vezi exemple).

CE M-A ATRAS? DE CE AM CUMPARAT?

Produsul sau

serviciul pe Vanzare g <
P - Trimitere Reclama Reducere Altele
care l-am personala
cumparat
) Vecinul meu o
. Mi-a spus pro- ) P Reducere 20% ) o
Dulciuri ) ) mi-a spus ca ar ) Mostréa gratuita
prietarul afacerii o din pret
trebui sa incerc
Vanzatorul mi-a . Cumpar 1 gi
A Am vizut un afis ) P 3
Imbracaminte spus despre primesc 1 la
pe un perete I~ .
reducere Jjumatate din pret

Legume

Mi-a spus un
prieten s3 Incerc

Am vazut in ziar

Mostra gratuits

Discuta

Impértasiti unui alt membru al grupului ceea ce ati scris. Ce
metode ar putea sd functioneze pentru afacerea dumneavoastra?
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Citeste Afacerile despre care tocmai am vorbit nu atrag intamplator clienti.
Au venit cu idei despre cum sa vandd produsul sau serviciul.

Discuta Unde au gasit acele idei?
Vizioneaza ,Marketing?” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste pagina 161.)

Citeste Marketingul include:
e idei despre cum sa gasesti si sa influentezi clientii;
e ce speram ca vor face clientii.

Idei de marketing

Rezultat asteptat
Idee 3tep

Oamenii vor cumpara

Daca ofer mostre... . o
mai multe dulciuri.

Pune in practicd Lucrati cu persoana de langa dumneavoastra.

1. Ajutati-va unul pe celalalt sa va ganditi la idei despre cum sa
ajutati mai multi clienti sd afle despre afacerea dumneavoastra
si sd cumpere ceea ce vindeti. Discutati metodele cele mai efi-
ciente in zona dumneavoastra.

2. Scrieti, mai jos, cel putin o idee noua. Apoi, ajutati-va unul pe
celalalt sa scrieti rezultatele pe care le doriti (este dat un exemplu).

IDEI DE MARKETING

Idee Rezultat asteptat

Daca folosesc un megafon pentru a le spu-
ne oamenilor ¢4 scaunele mele au pretul
redus cu 40%. ..

Clientii vor veniin magazinul meu si vor
cumpara scaure.
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CUM iMI VOI TESTA PLANUL DE MARKETING?

Citeste Cum vom sti dacd ideile noastre functioneaza? Avem nevoie de un
mod de a le testa. Avem nevoie de un mod de a masura rezultatele.

Pune in practica Lucrati cu persoana de langa dumneavoastra. Discutati si scrieti
cateva idei de marketing si rezultate pe care le doriti pentru afa-
cerea dumneavoastra. Includeti orice idei care par sa functioneze
acum. Pentru fiecare idee, scrieti in ce mod masurati rezultatele.
Ideile dumneavoastra se vor schimba si imbunatati cu timpul, pe
masura ce le incercati si masurati.

TESTAREA IDEILOR MELE DE MARKETING

Idee Rezultat asteptat Masurare

Dacz folosesc un megafon pentru | .. . . , Cand clientii vor intra in magazin, 1i voi intreba daci
Clientii vor veni in magazinul meu ) o ]
au auzit despre reducerea de 40%. Voi tine eviden-

a le spune oamenilor ca scaunele L vor cumpéra scaune
e p ’ ta raspunsurilor clientilor.

mele au pretul redus cu 40%. ..

Citeste Sd testam ideile noastre in aceastd saptdmana! Nu trebuie sa tes-
tam toate ideile noastre in acelasi timp. Este posibil ca unele idei
sa nu functioneze — este in reguld. Vom continua sd incercdm idei
si sa masurdm rezultate. In cele din urma, vom gasi cele mai bune
moduri ca sd-i ajutam pe oameni sa ne descopere si sd cumpere
ceea ce vindem.
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CUM il VOI CONVINGE PE CLIENTI SA CUMPERE?

Citeste De ce unii clienti cumpara si altii aleg sa nu cumpere? Sunt multe
motive. Dar noi putem influenta acea decizie!
Vizioneaza ,Please Buy Something!” (Nu ai acces la prezentarea video? Cites-
te pagina 162.)
Discuta De ce nu a putut Maria sd-i convinga pe clienti sa cumpere oua?
Maria se gandea la ea sau la clienti?
Citeste Ca sd-i convingem pe clienti sa cumpere, trebuie sa intrebam, sa
ascultam, si sa sugeram.
Ce doreste \\\T RE4 y
clientul cu Ne v
adevarat? De ce?
@W L Ascult cu
v p adevarat?
5 S
Am optiuni care ma \ 6:(\ ,\Q —
ajuti atat pe mine, \ 4’6’4 Zh \1\'
cat si pe client?

Vizioneaza

Discuta

Proprietarii de afaceri
de succes intreaba,
asculta si sugereaza.

Proprietarii de afaceri de succes folosesc acest proces ciclic pentru
a convinge mai multi clienti s cumpere produsele si serviciile lor.

»Ask, Listen, Suggest” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
pagina 163.)

Inainte, Maria le-a adresat lui Samuel si Luciei doar o intrebare:
»Pot sa va ajut?” De data aceasta, ce a facut diferit Maria pentru a
obtine un rezultat mai bun? Cum i-a ardtat Maria Silviei ca ascul-
ta cu adevdrat?




Discuta

Citeste

Pune in practica

10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

Ganditi-va la momente in care cineva v-a convins sd cumparati
ceva, poate chiar cand nu pldnuiati sa o faceti. Ce a spus acea per-
soana ca sd va hotarati sa cumparati?

Tabelul de mai jos arata cinci feluri de abordare, cu exemple, pe
care le putem folosi pentru a convinge clientii sd cumpere produ-
sele noastre. Aceasta se numeste ,finalizarea vanzarii”.

Lucrati impreund cu alte doua persoane din grup. Exersati folosi-
rea fiecdrui tip de finalizare a vanzarii unii cu ceilalti. Incercati si
le vindeti produsul. Folositi tabelul de mai jos pentru a scrie care
este cel mai bun mod de a finaliza vanzarea catre clientii dum-
neavoastra. Scrieti cel putin o sugestie pentru fiecare tip.

FINALIZAREA VANZARII

1. Doua optiuni 2. .Daci” 3.. Eveniment 4. Mostrs
bune important
Daca pot obtine acest | 1l pot avea pregatit Incercati-l. Cred c& o

Doriti banane sau

5. Altele

Ce ar fi sa cumpadrati
ambele perechi de

pret, doriti s4 comand | inainte de aniversarea | sa va placa mai mult S
mango? 9 . , pantofi gi s& va ofer o
produsul? sotiei dumneavoastra. | gustul acestuia.
reducere?
Acum, toata lumea sd se ridice. Deplasati-va prin incdpere incer-
cand diferite abordadri. Faceti acest lucru timp de doud minute.
Discuta Cu intregul grup, discutati care credeti cd va fi cea mai buna

abordare pentru a va convinge clientii s cumpere de la dumnea-
voastrd. De ce este aceasta cea mai buna abordare pentru clientii
dumneavoastrd?

Proprietarii de afaceri
de succes finalizeaza
vanzarile.
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CUM VOI FACE SA FIE USOR SA CONTINUE SA CUMPERE? I
Citeste Proprietarii de afaceri de succes fac sa fie usor si placut pentru
I

clienti sd cumpere de la ei.

Pune in practica Gasiti-va un partener si analizati impreuna urmadtorul exemplu.

Cititi experienta trditd de Paula in Magazinul 1 si, apoi, in Maga-
zinul 2. Apoi, cititi rdspunsurile pe care le-a dat prietenei ei.
Discutati cu partenerul dumneavoastrd de ce credeti cd Paula

recomanda Magazinul 1.

Proprietarii de afaceri
de succes fac sa fie
usor de cumparat.

EXPERIENTELE PAULEI LA CUMPARATURI

Magazinul 1

Magazinul 2

Paula a fost in acest magazin de
mai mult de 15 ori. li plac preturile,
gruparea produselor si proprieta-
rul.

Experienta Paulei

Paula a fost in acest magazin o sin-
gura data. Crede ca este prea greu sa
gaseasca ceea ce doreste. Nu a primit
ajutor cand a avut intrebadri.

»Hai sa mergem la Magazinul 1.
Raspunsul pe care I-a Merg acolo tot timpul. Este foarte
dat Paula prietenei ei usor sa gasesc ceea ce doresc. Imi
place magazinul.”

.Nu-mi place Magazinul 2. Este atat
de greu sa gasesc ceea ce doresc.

Si oamenii de acolo nu mi-au oferit
ajutor cand am avut intrebari.”

Citeste Clientii continud sd revind la afaceri unde proprietarul si munci-

torii:

e cunosc numele clientilor lor;

e zambesc clientilor;

e asculta si raspund la nevoile clientilor.

Discuta Ce trebuie sa faceti in afacerile dumneavoastra pentru a reusi mai
bine sa va faceti clientii sa se Intoarca? Ce ati adduga la lista de
mai sus?
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(?) cucETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA? ’ :
.Implorati-L pe [Dum-

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati. nezeu] asupra recolte-
lor cdmpuirilor voastre
pentru ca voi sa puteti
prospera prin aces-
tea. Implorati asupra
turmelor din cdmpurile
voastre pentru ca ele
sa se inmulteasca.”

ALMA 34:24-25

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti.

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptdamanal.

Addugati-va telul de afaceri siptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmatoare.

Discuta Doreste cineva sd-si impartdseasca telul de afaceri sdptdamanal sau
alte impresii?
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@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi vorbi cu cel putin cinci clienti pentru a afla ce doresc de la afacerea
mea.

Voi testa cel putin doua idei de marketing si voi tine evidenta rezultatelor.

Voi pune in practica finalizarea vanzarii cu cel putin 10 clienti si voi afla
care mod de abordare functioneaza cel mai bine.

Imi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune in practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune
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CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practica Pe parcursul saptdmanii, folositi acest tabel cu angajamente pen-

Amvorbit
cu cel putin
patru clienti
(Scrie #)

Am testat
cel putin
doui idei de
marketing
siam tinut
evidenta
rezultatelor
(Scrie #)

Ampusin
practica
finalizarea
vanzarii de
cel putin
10 ori
(Scrie #)

Am realizat
telul de
afaceri

sdptamanal
(Da/Nu)

Ampusin
practica
principiul
din Temelia
mea sil-am
predat
familiei mele
(Da/Nu)

tru a va Inregistra progresul. In casetele de jos, scrieti ,Da”, ,Nu”
sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Am adidugat
la economii
(Da/Nu)

Am raportat
partenerului
de actiune
(Da/Nu)

.....................................................................................

Citeste Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea

saptamana viitoare.

Rugati pe cineva sa ofere o rugaciune de incheiere.

Intrebarile si
sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.
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VINDE, VINDE, VINDE

Cititi pe rand urmadtoarele.

NARATOR: Vd amintiti de Kwame, tipul
cu bananele pe bdt? A gdsit o afacere care
pdrea foarte profitabild. Si era cunoscut ca
fiind un vanzdtor excelent. Asadar a fost o
potrivire perfectd, nu-i asa?

El a preparat o gustare dulce cu banane si
a hotdrdt sd inceapd devreme. El a iegit la
un colt de stradd, chiar in apropierea casei
sale, si a fdcut tot ce a putut. Dar nimeni
nu s-a oprit. Cu cdt incerca mai mult, cu
atdt mai rdu era. A tnceput chiar sd strige
la oameni:

,Hei, este un desert! Are un gust atdt de
bun! Este exact ceea ce doriti! Bine, vd dau
doud la pretul uneia! Hei ...”

Dar oamenii nici mdcar nu se uitau la el.
A fost atdt de descurajat, incdt s-a dus
acasd inainte de pranz. Ce nu a fost bine?

Kwame a stat si s-a gandit. Era el un
ratat? Era un produs nereugit? Ce sd
creadd despre tipul care i-a dat ideea — era
un mincinos? Apoi si-a amintit ce spusese
tipul despre prospectarea pietei in legdturd
cu clientii — ce preferinte aveau, momentul
zilei, locurile, cum cumpdrau impreund cu
prietenii — ce conta pentru eil Kwame voise
atdt de tare sd vandd, incdt uitase ceea

ce conta cel mai mult — rezolvarea unei
probleme pentru clienti!

Astfel, a luat-o de la capiit si iatd ce a fdcut:

— a asteptat pdnd dupd-masa si seara
cand oamenii doreau ceva bun;

—a ales un loc in care multi oameni isi
petreceau timpul impreund;

— a decis sd pund muzicd veseld pentru
a atrage atentia si a cantat chiar §i el —

ceea ce era, fdrd indoiald, neobisnuit! Cel
putin, oamenii au inceput sd zdmbeascd;

— si a oferit cdteva dintre produse, gratuit,
unor femei care erau inconjurate de prie-
teni — si, apoi, le-a intrebat, cu glas tare,
dacd le-au pldcut. Asta a functionat!

Cum vdanzdrile au inceput sd creascd, s-a
decis sd incerce chiar un pret mai mare —
si nimeni nu s-a plans! Apoi, a incercat
sd facd rabat la cantitate, dar aceasta i-a
redus profitul si nu a crescut vanzdrile, asa
cd s-a oprit. De asemenea, a invdtat din
proprie experientd cdt timp rezistau gusta-
rea cu banane in rdcitorul lui — clientilor
nu le pldceau bananele inmuiate!

Cdnd s-a dus acasd in acea seard, avea

o multime de idei despre noi afise pentru
»Cantdretul cu banane”. Ar putea vinde
la petreceri! Ar putea vinde la festivaluri!
Ar putea... bine, s-a ldsat putin in voia
imaginatiei. Dar puteti sd observati modul
in care a invdtat sd acorde importantd
clientilor sdi?

inapoi la pagina 148




10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

MARKETING?

Alegeti rolurile si interpretati-le.

NAOMI: Salut, Maria. Am vrut doar sd
md opresc §i sd-ti spun cd ne place foarte
mult cd putem sd cumpdrdm oud de la
tine. Este atdt de convenabil!

MARIA: Multumesc, Naomi! Este impor-
tant pentru mine sd-i fac pe clientii mei
mulfumiti.

NAOMI: Cum merge afacerea?

MARIA: Cred cd merge bine. Am vorbit cu
clientii mei — si cu alti cdtiva proprietari
de afaceri. Si am invdtat foarte multe. De
fapt, am invdtat cd as putea sd vdand lapte
impreund cu oudle.

NAOMI: Cum functioneazd asta?

MARIA: Destul de bine. Insd nu pot con-
vinge destui oameni sd treacd pe aici. Vrei
sd incepi sd vinzi pentru mine?

NAOMI: Nu eu! Afacerea noastrd se
dezvoltd si suntem foarte ocupati. Am un
prieten care ne-a ajutat cu niste idei de
marketing si vanzdrile aproape s-au dublat!

MARIA: Marketing?

NAOMI: Da. Am inceput sd ne gandim
mai mult la clientii nostri si cum sd gdsim
mai mulfi oameni ca ei. Apoi, am incercat
niste idei si am gdsit trei care au functio-
nat cu adevdrat. Continudm sd incercam
si sd testdm.

MARIA: Am incercat si eu un mod.
NAOMI: Care este acela?

MARIA: A venit un tip §si m-a convins sd
cumpdr cdrti de vizitd.

NAOMI: A ajutat asta?

MARIA: Nu pe mine, dar, cu sigurantd,
I-a ajutat pe tipul care mi-a vandut cdrtile
de vizitda!

NAOMI: Ascultd, as putea sd te ajut sd

lucrezi cu cdteva idei de marketing dacd
vrei... i n-o sd-ti vdand nimic.

MARIA: Asta sund bine!
inapoi la pagina 152




10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

VA ROG, CUMPARATI CEVA!

Alegeti rolurile si interpretati-le.

NARATOR: Un client se apropie de ghere-
ta Mariei.

MARIA: [In gandul ei] In sférsit, a venit
un client. Vd rog, cumpdrati ceva! Vd rog.
SAMUEL: [In gandul lui] Femeia aceea se
uitd fix la mine. Nu pot sd cumpdr pur §i
simplu, fdrd sd fiu supravegheat atdt de
atent?

MARIA: [In gandul ei] Vi rog, cumpdrati
oudle acelea! Am nevoie de bani.
SAMUEL: [In gandul lui] Situatia devine
prea jenantd. Plec.

MARIA: [In gandul ei] Ce? Nu! As fi
putut face bani buni din asta.

[Cu glas tare, strigd] Pot sd vd ajut cu
ceva?

SAMUEL: Nu, multumesc.

NARATOR: Un alt client se apropie de
Maria.

LUCIA: [In gdndul ei] S-ar putea ca in
acest loc sd gdsesc ce am nevoie. Ar trebui
sd vdd ce are.

MARIA: [In gandul ei] Bine, o altd clien-
td. Aratd de parcd ar avea bani. Vd rog,
vd rog, cumpdrati ceval

[Cu glas tare] Pot sd vd ajut cu ceva?
LUCIA: Md uit doar.

MARIA: Aveti nevoie de niste oud? Aceste
oud sunt de la gdini foarte bune... si am,
de asemenea, lapte proaspdt.

[In gdndul ei] Poate sd-si permitd asta.
Poate o sd-I cumpere pe tot.

LUCIA: Nu. Nu este... hm... nu este chiar
ceea ce caut.

MARIA: Am mai mult lapte.
LUCIA: Nu, multumesc.

MARIA: 84 stiti cd ar trebui sd cumpdrati.
Este proaspdt si curat si este cel mai bun
din...

LUCIA: E in ordine. Multumesc; plec.
inapoi la pagina 154




10: Cum sa atrag mai multi clienti si sa cresc vanzarile?

iNTREABA, ASCULTA, SUGEREAZA

Alegeti rolurile si interpretati-le:

MARIA: Bund, sunt Maria. Cum te
numesti?

SILVIA: Sunt Silvia.

MARIA: Ai venit pentru reduceri? Oferim

un ou gratuit la fiecare cinci oud cumpd-
rate!

SILVIA: Da, mulfumesc.

MARIA: Cum ai auzit de reduceri?
SILVIA: Mi-a spus prietena mea. A spus
cd, ieri, ofereati lapte si oud gratuit. Si a
spus cd erau proaspete!

MARIA: Minunat. Sunt bucuroasd cd i-au
pldcut. Produsele noastre sunt, intotdeau-

na, proaspete i delicioase. De cdte oud ai
nevoie?

SILVIA: Am nevoie de... hm... probabil
cinci.
MARIA: Bine, ti le-aduc acum... Dar

am observat cd ai ezitat. Nu stii cdte sd
cumperi?

SILVIA: Ei bine, asa e. Familia fratelui
meu se mutd la noi mdine. Nu stiu cum o
sd hrdnesc pe toatd lumea. Dar el nu are
altd optiune.

MARIA: Inteleg. Vei fi binecuvintatd
pentru cd i ajuti. Ce gdtesti?

SILVIA: Nu sunt sigurd. Md gdndeam sd
folosesc economiile noastre ca sd cumpdr
putind carne sd meargd cu oudle. Trebuie
s-0 lungesc cdt pot.

MARIA: Inteleg. Nici noi nu avem destui
bani pentru multd carne, asa cd folosesc
oudle noastre. Amestec cu niste legume si
adaug lapte. Am niste lapte aici §i prietena
mea de peste drum are legume proaspete. In
acest fel, ai putea hrdni mai multe persoa-
ne cu bani mai putini. Doresti nigte oud in
plus si niste lapte? Este putin mai mult...
dar este, totugsi, mai ieftin decdt carnea!

SILVIA: Bine, este o idee bund. Mulfu-
mesc! Unsprezece guri de hranit! Da, as
vrea sd iau niste oud in plus si laptele.
MARIA: Pentru unsprezece oameni as
sugera opt... si il vei primi si pe cel gra-
tuit!

SILVIA: Oh, poate cd voi reveni mdine.
MARIA: Asta va fi bine. Voi fi aici pentru

tine. Dar nu vei primi oul gratuit. Pot sd ti
le pun acum intr-o pungda?

SILVIA: Bine, ai dreptate. Meritd. Multu-
mesc.

inapoi la pagina 154
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NOTE




11

Cum sa-mi maresc
profiturile?

Cum sa-mi incep si
sa-mi dezvolt afacerea



11: Cum sa-mi maresc profiturile?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajungd cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.
e DPregatiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
* Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabld, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele Amvorbit | Amtestat = Ampusin WEVNEEl 2 AN N TN WV P U e R W N (ol 17

YTl cu cel putin | cel putin practica telul de practicid | laeconomii | partenerului
LI U patru clienti  doudideide — finalizarea afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
(Scrie #) marketing | vanzariide WEEIZZIGELEINNCIIREEGEE (Da/Nu)
siam tinut cel putin (Da/Nu) mea sil-am
evidenta 10 ori predat
rezultatelor  (Scrie #) familiei mele

(Scrie #)

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii

e Pe madsura ce sosesc, iIntimpinati oamenii cu cdldura.

e Pe masurd ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul cu
angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sa deschida manua-
lul la pagina 197 si sd actualizeze progresul lor spre a-si obtine certifica-
rea. Intrebati cine se apropie de indeplinirea cerintelor pentru obtinerea
certificatului. Dupa intélnire, instiintati Comitetul de bizuire pe fortele
proprii de la nivel de tarus cine va indeplini, probabil, cerintele.

e Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput

* Rugati participantii sa inchida telefoanele si alte dispozitive.

e Rugati pe cineva sa spuna o rugaciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).

* Discret, rugati-i pe cei care sosesc tarziu sd-si inchidd telefoanele si sa
completeze tabelul cu angajamente in timp ce grupul continud discutia.

¢ Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.

e Completati principiul 11 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sd cititi pagina urmatoare.




11: Cum sa-mi maresc profiturile?

€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele ii rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Citeste Sd ne asezam.

Discuta Ce ati invdtat In timp ce ati vorbit cu clientii?
Ce ati invdtat in timp ce v-ati testat ideile de marketing?
Ce ati invdtat in timp ce ati exersat finalizarea vanzarilor?

Ce ati invadtat lucrand la telul dumneavoastra saptamanal de

' In agenda dumnea-
afaceri? voastra de afaceri,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.




11: Cum sa-mi maresc profiturile?

(@) iNVATATI

CUM SA VAND MAI MULT?

Timp

Vizioneaza

Citeste

Vizioneaza

Discuta

................

................

Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invitati.

»~Made the Sale, Missed the Sale!” (Nu ai acces la prezentarea
video? Vezi pagina 178.)

A fost usor. Maria a vandut. Silvia a obtinut ceea ce dorea. Aman-
doua sunt fericite. Dar Maria a pierdut o vanzare mai mare —
vanzarea suplimentard a unui serviciu de livrare. Addaugarea unui
serviciu de livrare i-ar permite Mariei sd vanda mai mult sau sa-i
vanda Silviei produse sau servicii suplimentare.

Vanzarea de produse sau servicii suplimentare inseamnd sa le
oferim clientilor optiunea de a cumpdra mai multe produse sau
produse mai bune decat cele pe care doreau sa le cumpere.

De exemplu:

e mai mult: oferd bautura sau paine unui client care a coman-
dat peste prdjit;

e mai bun: oferd o masina de cusut de calitate mai buna unui
client care se gandeste sd cumpere o masind de cusut de calita-
te inferioara.

»The Upsell” (Nu ai acces la prezentarea video? Vezi pagina 178.)

Cum a putut Maria sa-i vanda suplimentar Silviei un serviciu de
livrare? Care sunt cateva exemple de vanzdri de produse sau ser-
vicii suplimentare pe care le-ati vazut?

.....................................................................

INTREBAREA SAPTAMANII - Cum sd-mi maresc profiturile?

ACTIUNEA SAPTAMANII - Voi incerca doud moduri de a
vinde produse sau servicii suplimentare. Voi incerca doua
moduri de a-mi reduce costurile.

.....................................................................

Proprietarii de afaceri
de succes vand intot-
deauna produse sau
servicii suplimentare.




11: Cum sa-mi maresc profiturile?

CE PRODUSE SAU SERVICII SA VAND SUPLIMENTAR?

Citeste Clientii nu vor cumpdra mai mult doar pentru cd noi sugeram
aceasta. Trebuie sa fie ceva ce doresc mai mult decat produsul la
care s-au gandit initial.

Sunt dispusi sd plateasca mai mult pentru lucruri cum ar fi:

* timp economisit e relatii
e bani economisiti e viteza
e calitate e seriozitate
e cantitate e frumusete —
® servicii e reputatie
Pune in practica Pentru ce vor plati mai mult clientii dumneavoastra? Cum puteti _

sd aflati? Gasiti-vd un partener si discutati despre ce credeti cd

e e < Proprietarii de afaceri
apreciaza clientii dumneavoastra.

de succes stiu ce apre-
Folositi tabelul de mai jos pentru a scrie trei moduri in care sa ciaza clientii lor.
aflati ce apreciaza clientii dumneavoastra (este dat un exemplu).

IDEILE MELE DESPRE CEEA CE CE AS PUTEA SA INTREB SAU
APRECIAZA CLENTII MEI SA FAC PENTRU A AFLA?

Intrebati clientii: ,Daca v garantez livrarea pana la

Cred ca C|I€n§l| mel apreciaza seriozitatea. 5:00 de fiecare data, ati o e

Etichetati o lada cu fructe: , Culese in aceasta dimi-
Cred ca clientii ar aprecia produsele proaspete. neatd” si o altd ladd: ,Culese Tn aceasta saptamana”.
Observati ce aleg clientii.

Dupa ce v-ati scris ideile, impartdsiti-le grupului.




11: Cum sa-mi maresc profiturile?

CARE AR TREBUI SA FIE PRETUL VANZARII DE PRODUSE
SAU SERVICII SUPLIMENTARE?

Citeste Un client poate sa doreasca ceva mai mult, dar ce pret ar fi dispus
sa pldteasca?

La ce pret suntem dispusi sa vindem? Trebuie sa realizdm profit.

De exemplu, Naomi a testat idea conform cadreia clientii ei apre-
ciau calitatea. De obicei, ei alegeau fructele care erau ,, Culese In
xn”n

aceastd dimineatd”. Problema era cd avea costuri mai mari pentru
fructele proaspete. De fapt, pierdea bani.

A hotdrat sa vanda fructele ,Culese in aceasta saptamana” la 10
(profit = 1) si fructele ,Culese In aceasta dimineatd” la 13 (profit =
3). Va incerca sa ofere ca produs suplimentar clientilor ei fructele
proaspat culese.

Pune in practica Alegeti-va un partener. Uitati-va pe pagina anterioara la ceea ce
apreciaza clientii dumneavoastrd. Enumerati produsele si servicii-
le dumneavoastra suplimentare. Folositi tabelul de mai jos pentru
a enumera preturile dumneavoastrd.

VANZARE DE PRODUSE SAU PRETURILE MELE PENTRU PRODUSE

SERVICII SUPLIMENTARE SAU SERVICII SUPLIMENTARE

Pretul fructelor ,Culese in aceasta saptamana” = 10
(profit 1)

Pretul fructelor ,, Culese in aceasta dimineata” = 13
(profit 3)

Voi vinde fructe ,, Culese in aceasta dimineata”.

Pretul rufelor spalate in mod obisnuit a doua zi = 20
Voi garanta ca rufele vor fi spalate pana la ora 5:00. | (profit 4)

Pretul rufelor spdlate garantat = 27 (profit 8)

Pretul sdpunului obisnuit = 12 (profit 2)

VeI HNeIE ELIpUN GEIRe (glEsie [plsise: Pretul sapunului care ingrijeste pielea = 18 (profit 6)

Discuta Dupa ce v-ati scris ideile, impartdsiti-le grupului.
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CUM VOI VINDE PRODUSE SAU SERVICII SUPLIMENTARE?

Citeste Ce i-ar face pe clientii dumneavoastra sa doreascd sa cumpere mai
mult? Avem nevoie de o , expresie pentru vanzari suplimentare”.
Aceasta ar putea fi: ,Costa putin mai mult, dar ___”. Vom comple-
ta spatiul cu valoarea care stim cd este importanta pentru client.

De exemplu, cand clientii lui Naomi se uitd la fructele ,,Culese

in aceastd saptdmana”, ea spune: ,Am fructe culese in aceastd g
dimineata”.
Apoi, adauga expresia pentru vanzdri suplimentare: ,Costd putin
mai mult, dar sunt mai proaspete”. e
Pune in practicd Ganditi-vd la propria afacere. Ganditi-vi la articolele pentru vanzari Proprietarii de afaceri
suplimentare. Ce veti spune pentru a vinde suplimentar clientilor de succes fac sa fie
dumneavoastra? Folositi tabelul de mai jos pentru a crea expresiile usor de cumparat de
dumneavoastra pentru vanzari suplimentare (sunt date exemple). la ei.
SCRIE O EXPRESIE PENTRU VANZARI SUPLIMENTARE
Produsul - : A xs
Produsul sau . . Ce apreciaza Expresie pentru vanzari
C i re sau serviciul L .
serviciul initial . clientii mei suplimentare
suplimentar
Fructe J’C,UIe.Se n Fructe , Culese in Calitate (prospeti- | Costd putin mai mult, dar sunt
aceasta saptama- S < .
aceasta dimineata me) mal proaspete.

na

Costa putin mai mult, dar primiti
Bani economisiti de doua ori mult pentru doar 2
in plus.

Jumatate de litru de | Litru de litru de
lapte cu 3 lapte cu 5

y N Costa putin mai mult, dar este
Sapun care ingrijes-

Sdpun obisnuit . Calitate mai bun pentru pielea dumnea-
te pielea <
voastra.

Serviciu de spalat Calcat camasi Timp economisit Costa putin mai mult, dar va va

rufe economisi mult timp.




11: Cum sa-mi maresc profiturile?

CUM SA VAND MAI REPEDE PRODUSELE MELE? g
Citeste Proprietarii de afaceri de succes vand mai mult fiecarui client
I

pentru a putea ,epuiza stocul” repede. A , epuiza stocul” inseam-
na a vinde tot ce am cumpadrat de la furnizorii nostri. Putem

folosi tehnicile de vanzare suplimentard pentru a vinde mai mult Proprietarii de afaceri
fiecarui client. de succes epuizeaza
des stocul.

Vizioneaza ,Turn Inventory Quickly” (Nu ai acces la prezentarea video?
Citeste pagina 179.)

Discuta Cum ar putea Maria sad-si epuizeze stocul mai repede? Cum ar
putea acest lucru sa-i sporeasca profiturile?

A vorbit cu furnizorul ei pentru o
reducere daca cumpara in cantitate = Acum, ea plateste 15 pentru un litru.
mare.

Maria a platit furnizorului ei 17
pentru un litru de lapte.

Maria si-a marit stocul cu achizi-
tiile ei in cantitate mare. Eanua  Ea a folosit o tehnicd pentru vanzdri
schimbat preturile. A durat mai suplimentare: daca cumpara doi litri
mult ca sa-si epuizeze stocul sio | sau mai mult, primesc o reducere.

parte din lapte s-a alterat.

Acum, ea Tsi epuizeaza stocul in
doua zile. Laptele nu se altereaza.
Are bani pentru a cumpara mai
mult. Si castiga mai multi bani.

Citeste Unele produse de specialitate necesita un timp indelungat pentru
a fi vandute si asta este in reguld. Dar, daca avem produse care
pur si simplu nu se vand, Inseamna ca banii pentru afacerea
noastrd sunt blocati in acel stoc pana cand el se vinde.

Discuta Tmpreuné cu un coleg, discutati urmatoarele douad intrebadri.
Scrieti-va ideile.
1. Cum pot sa-mi epuizez stocul mai repede?
2. Cum pot sa reduc rezervele si inventarul care, pur si simplu, nu
se vinde.
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CUM iMI VOI REDUCE COSTURILE?

Citeste Epuizarea rapidd a stocului ne sporeste profiturile. De asemenea,
ne putem face afacerile mai profitabile reducand cheltuielile.

Pune in practica Alegeti-va un partener. Cititi, pe rand, modurile de a reduce chel-
tuielile, care sunt date mai jos. Scrieti alte moduri In care puteti

reduce cheltuielile.

FIXE VARIABILE

Folosim ceea ce avem deja
Chirie

Negociem cu furnizorii
Folosim mai multi furnizori

Intoarceti-va la grup si impartasiti-va ideile.
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Citeste De asemenea, ne putem gandi la moduri in care sa evitam chel-
tuielile.

Pune in practica Naomi se gandeste sd foloseasca doud ajutoare: Samuel si Joseph.

L-ar angaja pe Samuel sa lucreze la standul ei de fructe patru ore
in fiecare zi (cost fix). Nu l-ar angaja pe Joseph, dar l-ar chema sa
faca livrari dupa cum este necesar (cost variabil).

Formati un grup impreuna cu alti doi oameni si discutati moduri
de a reduce costurile fixe si variabile ale Iui Naomi.

Pune in practica Acum, e randul dumneavoastrd. Enumerati costurile fixe si varia-
bile ale afacerii dumneavoastra. Impreund cu un coleg, discutati
moduri de a reduce aceste costuri.

FIXE VARIABILE
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(?) cucETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati.

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati
in liniste la ceea ce Invatati. Scrieti mai jos sau in agenda dum-

neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti. .
p p t LSfatuieste-te cu

Domnul in toate
faptele tale, iar El te va
indrepta pe tine catre
bine.”

ALMA 37:37

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptdamanal.

Addugati-va telul de afaceri siptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmatoare.

Discuta Doreste cineva sd-si impartdseasca telul de afaceri sdptdamanal sau
alte impresii?
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@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Luati-va anga-
jamentul.

Pune in practica Alegeti-va partenerul de actiune. Decideti cand si cum va veti
contacta unul pe celdlalt.

Numele partenerului de actiune Informatii de contact

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, partenerului
dumneavoastra de actiune. Promiteti sa va respectati
angajamentele! Semnati mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi incerca cel putin doua moduri de a oferi produse sau servicii supli-
mentare la 10 sau mai multi clienti.

Voi incerca cel putin douda moduri de a-mi reduce costurile fixe si variabile.

Imi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune in practica principiul de astdzi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Voi raporta partenerului meu de actiune.

Semndtura mea Semndtura partenerului de actiune
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CUM VOI RAPORTA PROGRESUL MEU?

Pune in practicd Inainte de urmatoarea intalnire, folositi acest tabel cu angajamen-
te pentru a inregistra progresul dumneavoastra. In casetele de jos,

Amincercat
doud moduri
de a oferi
produse
sau servicii
suplimentare
la cel putin
10 clienti
(Scrie #)

scrieti ,,Da”, ,Nu” sau de cate ori ati respectat angajamentul.

Amincercat
cel putin
douid moduri
de areduce
costurile
(Scrie #)

Am realizat
telul de
afaceri

sdptamanal
(Da/Nu)

Ampusin
practica
principiul din
Temelia mea
gil-am predat
familiei mele
(Da/Nu)

Am addugat
la economii
(Da/Nu)

Am raportat
partenerului
de actiune
(Da/Nu)

Citeste

.....................................................................................

Citeste

In timpul urmatoarei noastre intalniri, vom face din nou evalua-
rea bizuirii pe fortele proprii pentru fiecare dintre noi, pentru a
vedea daca ne bizuim mai mult pe fortele proprii. Ne vom aduce

brosurile Calea mea cdtre bizuirea pe forfele proprii.

Alegeti pe cineva care sa coordoneze subiectul din Temelia mea

sdptdmana viitoare.

Rugati pe cineva sa ofere o rugdciune de incheiere.

intrebarile si
sugestiile sunt
binevenite

Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,
sugestiile si expe-
rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.

Nota pentru
coordonator.

Pentru urmatoarea
intalnire, aduceti cinci
exemplare suplimenta-
re din Calea mea catre
bizuirea pe fortele

proprii.
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Resurse

AM VANDUT, N-AM VANDUT!

Alegeti rolurile si interpretati-le.

MARIA: Bund, Silvia. Ce mai faci?
SILVIA: Bine, multumesc. Cine te ajutd
astazi?

MARIA: Ea este nepoata mea, Sophia.

SILVIA: Ce fatd bund! Ei bine, fratele
meu a gdsit ceva de lucru. Incd locuieste
la mine, dar va contribui acum la plata
pentru mdncare.

MARIA: Cdind a inceput sd lucreze?
SILVIA: Chiar astizi!

MARIA: Ce ugurare pentru el — si pentru
tine! Asadar, ce te-aduce pe aici astdzi?

SILVIA: As mai dori niste oud. Le-au pld-
cut tuturor si ne-au ajutat sd economisim

multi bani. As dori tncd opt oud si doud
carafe cu lapte.

MARIA: In reguld. Multumesc pentru cd
astdzi cumperi de la mine, Silvia. Sd ai o
zi minunatd!

SOPHIA: Ea cdra atdt de multe lucruri.

De ce nu ai intrebat-o dacd md lasd sd car
oudle si laptele in locul ei?

MARIA: O, Sophia! Ai dreptate. Trebuia
sd md fi gandit la asta. Am avut ocazia
sd-i ofer suplimentar un serviciu de livrare.
As fi putut realiza cu 10 mai mult la acea
vdnzare.

inapoi la pagina 168

OFERIREA DE PRODUSE SAU SERVICII SUPLIMENTARE

Alegeti rolurile si interpretati-le.

SILVIA: Am revenit pentru oud! Si am
nevoie de 10 oud pentru cd nu voi mai
putea veni cdteva zile.

MARIA: Minunat. M-am gdndit la tine.
Avem cam acelasi numdr de persoane de
hrdnit si mdncdm cel putin 12 oud. Pur si
simplu, sunt foarte bune!

SILVIA: Problema este cum sd le duc aca-
sd. De fapt, am spart doud data trecutd.

MARIA: Mi-a fost teamd cd se va intdm-
pla asta. Pot s-o trimit pe Sophia acasd
cu tine pentru a duce oudle in locul tdu.

Taxdm doar 10 pentru livrare. Costd pufin
mai mult, dar te va scuti de osteneala

de a le transporta. In plus, dacd unele se
sparg in timp ce Sophia le livreazd, le vom
inlocui gratuit.

SILVIA: Ei bine, stii, asta ar putea sd fie
de ajutor. Bine, sd facem asta. Multumesc.

MARIA: Sund bine. Sophia, iti multumesc
pentru cd o ajuti pe Silvia. Intoarce-te
repede!

inapoi la pagina 168
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EPUIZEAZA STOCUL REPEDE

Alegeti rolurile si interpretati-le.

MARIA: Bund, Naomi. Cu ce pot sd te
servesc astdzi?

NAOMI: Am nevoie de niste lapte.
MARIA: Minunat. Avem mult lapte.

NAOMI: Maria, laptele acesta nu miroase
bine. Cdt de vechi este?

MARIA: O, nu! Imi pare rdu. Nu sunt
sigurd. Am cumpdrat mult ca sd nu
rdaman fdrd lapte.

NAOMI: Este important sd ai suficient
pentru clienti, dar, de asemenea, trebuie sd
epuizezi stocul repede.

MARIA: Sd epuizez stocul? Ce inseamnd
acest lucru?

NAOMI: Sd epuizezi stocul inseamnd sd
vinzi tot ce ai cumpdrat de la furnizorul
tdu.

MARIA: Incerc sd-mi epuizez stocul. Dar,
uneori, dureazd prea mult si trebuie sd
arunc laptele care s-a alterat.

NAOMI: De aceea trebuie sd epuizezi
stocul repede. Sd arunci lapte pentru cd nu
l-ai vandut repede inseamnd sd-{i risipesti
banii. Dar acesta nu este singurul motiv
pentru care trebuie sd epuizezi stocul repede.

MARIA: Serios?

NAOMI: Maria, de unde vin banii cu care
iti pldtesti furnizorul de lapte?

MARIA: Economisesc bani din fiecare
vdanzare de lapte. Cdnd am destui bani,
cumpdr mai mult lapte.

NAOMI: Maria, cu cdt iti ia mai mult
timp sd epuizezi stocul, cu atdt mai mult
trebuie sd astepti pdnd sd cumperi mai
mult lapte.

Nu uita, cdstigi bani numai atunci cdnd
vinzi. Asa cd, cu cdt iti epuizezi mai repe-
de stocul, cu atdt mai multi bani cdstigi.

Cum ar fi dacd ai putea sd vinzi tot lapte-
le in trei zile? Sau in doud zile? Sau chiar
in aceeasi zi?

MARIA: Laptele nu s-ar altera deloc si as
putea sd mai cumpdr de la furnizorul meu
mai curdnd. Si as avea mai mult lapte
pentru a-1 vinde clientilor mei si as cdstiga
mai mulfi bani. Am sd incep sd-mi epui-
zez stocul mai repede!

inapoi la pagina 172
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NOTE




| 9/

Cum continui
sa-mi imbunatdtesc
afacerea?

Cum sa-mi incep si sa-mi
dezvolt afacerea



12: Cum continui sa-mi imbunatatesc afacerea?

PENTRU COORDONATORI

In ziua intalnirii
NOU! e Astdzi, grupul va acorda 20 de minute suplimentare sectiunii la-ti

angajamentul. Va rugdam, cititi activitatea finald din Temelia mea si
fiti pregatit sd raspundeti la intrebdri.

e Trimiteti mesaje text tuturor membrilor grupului sau sunati-i.
Invitati-i sa ajunga cu 10 minute mai devreme pentru a raporta
despre angajamentele lor.

e DPregdtiti materialele pentru intalnire.

Cu 30 de minute inainte de inceperea intalnirii
e Aranjati scaune in jurul unei mese, astfel incat toti participantii sa
stea aproape unii de altii.
e Transcrieti acest tabel cu angajamente pe tabla, completand numele
persoanelor din grupul dumneavoastra (vezi exemplul de mai jos).

Numele  WRVGRIZGZ I G2l Amrealizat | Ampusin | Amadiugat | Amraportat

PN doud moduri cel putin telul de practica la economii | partenerului
grupului de a oferi doud moduri afaceri principiul (Da/Nu) de actiune
produse deareduce WEEIZZIGFIEINN R GEF] (Da/Nu)
si servicii costurile (Da/Nu) mea sil-am
suplimentare  (Scrie #) predat

cu cel putin familiei mele
10 clienti (Da/Nu)

(Scrie # de

clienti)

Cu 10 minute inainte de inceperea intalnirii
e Pe madsurad ce sosesc, intampinati oamenii cu cadldura.

NOU! * Pe mdsurd ce membrii grupului sosesc, rugati-i sa completeze tabelul
cu angajamente de pe tabld. De asemenea, amintiti-le sd deschida
manualul la pagina 197 si sa actualizeze progresul lor spre a-si obtine
certificarea. Intrebati cine a indeplinit cerintele pentru obtinerea cer-
tificatului. Semnati un exemplar al scrisorii care sa ateste absolvirea de
la pagina 198 pentru fiecare persoana care a indeplinit cerintele. Dupa
intalnire, Instiintati Comitetul de bizuire pe fortele proprii de la nivel
de tdrus cine a indeplinit cerintele pentru obtinerea certificatului.

e Desemnati un responsabil cu timpul.

La inceput
¢ Rugati participantii sd inchida telefoanele si alte dispozitive.
e Rugati pe cineva sd spuna o rugdciune de deschidere (si intonati un
imn, daca doriti).
e Fixati cronometrul la 20 de minute pentru Temelia mea.
e Completati principiul 12 din Temelia mea. Apoi, reveniti la acest
manual si continuati sa cititi pagina urmatoare.
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€) RAPORTATI

MI-AM RESPECTAT ANGAJAMENTELE?

Timp Fixati cronometrul la 30 de minute pentru sectiunea Raportati.

Citeste Sa raportdm despre angajamentele noastre. Pe cei care si-au res-
pectat toate angajamentele 1i rugam sa se ridice. (Aplauze pentru
cei care si-au respectat toate angajamentele.)

Acum, toata lumea sd se ridice. Sa repetdm impreunad declaratiile
referitoare la tema noastra:

.91 scopul Meu este sa am grija de sfintii Mei, pentru
ca toate lucrurile sunt ale Mele.”
Doctrina si legaminte 104:15

Cu credinta in Domnul, lucram impreuna pentru a ne
putea bizui pe fortele proprii.

Citeste Sd ne asezam.

Discuta Ce ati invdtat In timp ce ati incercat sa oferiti produse sau servicii
suplimentare?
Ce ati Invdtat In timp ce ati Incercat sd reduceti costurile?

Ce ati invdtat lucrand la telul dumneavoastra sdptamanal de
afaceri?

In agenda dumnea-
voastra de afaceri,
scrieti ce ati inva-
tat respectandu-va
angajamentele.
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(@) iNVATATI

CUM SE POTRIVESTE TOTUL?

Timp Fixati cronometrul la 60 de minute pentru sectiunea Invata.

Vizioneaza ,We Can Do This!” (Nu ai acces la prezentarea video? Citeste
pagina 192.)

Pune in practica Afacerea Mariei merge mai bine decat mergea acum 12 sapta-
mani. In ce mod merge afacerea dumneavoastrd mai bine decat
mergea acum 12 saptdamani? Aldturati-va unui membru al grupu-
lui. Deschideti manualul la Harta succesului in afaceri. Adresati
intrebarea: ,Cum a imbunatatit (ceva de pe hartd) afacerea
dumneavoastra?”

De exemplu: ,Cum a imbunatatit folosirea mai multor furnizori
afacerea dumneavoastra?”

Pe rand, adresati-va intrebdri unii altora timp de doud minute.

Citeste Putem face acest lucru! Am avut succese. Ne-am inceput si ne-am
dezvoltat afacerile! Trebuie sa continuam sa ne imbunatdtim afa-
cerile si sd ne marim profiturile.

.....................................................................................

Citeste INTREBAREA SAPTAMANII - Cum sd-mi méresc profiturile?
Cum pot sa continui sa invat si sa ma dezvolt?

ACTIUNEA SAPTAMANII - Voi stabili teluri pentru afacerea
mea. Voi pregati o prezentare despre afacerea mea.

.....................................................................................
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CUM iMI VOI INDEPLINI TELURILE DE AFACERI?
Discuta Cititi cuvintele din partea dreapta. Ce teluri ,[va aprind] imagi-
natia si [creeazd] emotii in inima dumneavoastra”?

Pune in practica Scrieti trei teluri pe care le aveti pentru afacerea dumneavoastra.
Alocati doud minute acestui lucru.

Formati un grup cu inca doua persoane. Uitati-va la cele doud
teluri de mai jos.

Doresc sa devin mai bun la administrarea

banilor mei deoarece, deseori, nu am destui

pentru a plati toate cheltuielile mele decat Imi voi dubla profiturile luna
dacad imprumut de la familia mea, ceea ce viitoare.

este uneori dificil, pentru ca nici ei nu au,

intotdeauna, suficienti.

Rdspundeti la intrebdrile de mai jos. Discutati de ce ati ales fiecare

raspuns.

1. Care tel este mai interesant?

2. Care tel este mai usor de tinut minte?

3. Care tel este mai usor de masurat (de stiut cand ati indeplinit
telul)?

Citeste Proprietarii de afaceri de succes stabilesc teluri care sunt intere-

sante, usor de tinut minte si usor de masurat.

Pune in practica Singuri, rescrieti cele trei teluri pentru afacerea dumneavoastra.
Alocati doua minute pentru a face telurile dumneavoastra intere-
sante, usor de tinut minte si usor de masurat.

Acum, toatd lumea si se ridice si sd inchidd manualele. intoarceti-
va spre persoana de langa dumneavoastra si spuneti acelei per-
soane cel mai interesant tel al dumneavoastra. Treceti repede la
persoana urmadtoare pand cand le-ati impartdsit tuturor.

Reveniti la intregul grup. iImpartasiti grupului telul altei persoane
(nu-l impartdsiti pe al dumneavoastra).

Discuta Au fost telurile dumneavoastra interesante, usor de tinut minte si
usor de masurat?

,,Decideti unde va
aflati si ce trebuie sa
faceti... Stabiliti-va
teluri inspirate, nobile
si drepte, care sa va
aprinda imaginatia

si sa creeze emotii in
inima dumneavoastra.
Apol, ramaneti con-
centrati pe ele. Lucrati
Cu perseverenta pen-
tru a le indeplini.”

JOSEPH B. WIRTHLIN,
JLectiile pe care le-am

xn

invatat din viata”, Ensign
sau Liahona, mai 2007,
p- 46

Proprietarii de afaceri
de succes isi stabilesc
teluri interesante,
masurabile.
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Citeste Telurile nu se indeplinesc doar pentru cd noi dorim sa se indepli- ,Scrieti telurile dumnea-
neascd. Trebuie sa muncim din greu pentru a ne atinge telurile. voastra si ce planuiti sa
Cititi cuvintele din partea dreapta ale presedintelui Monson. faceti pentru a le realiza.

lintiti sus, pentru ca sun-
teti capabili de binecu-
vantari eterne.”

THOMAS S. MONSON, ,, Your

Celestial Journey”, Ensign,
mai 1999, p. 97

Pune in practica Scrieti din nou mai jos cele trei teluri ale dumneavoastra. Scrieti
ce planuiti sa faceti pentru a va indeplini telurile (sunt date
exemple).

CE VOI FACE PENTRU A-MI
INDEPLINI TELUL

TEL

1l voi pune pe fiul meu sa conduca afacerea
n timp ce eu caut un loc bun pentru noul
meu stand.

Voi oferi mostre gratuite, astfel incat oamenii
sd stie sa cumpere de la mine.

Imi voi dubla profiturile luna viitoare deschi-
zand un stand pe o strada circulata.

Citeste Probabil vom avea dificultadti si dezamagiri atunci cdnd vom —
munci la telurile noastre. Proprietarii de afaceri de succes nu
renunta niciodata si planificd moduri de a depdsi dificultatile.
Cititi povestirea de mai jos. _

- o _ o N ' o Proprietarii de afaceri
Daniel stia ca majoritatea membrilor familiei sale ar critica telurile sale de afaceri si de succes nu renunta
ar spune ca nu putea sa le realizeze. Dar stia ca unchiul sau l-ar sprijini. A planuit sa-
i ceara unchiului sau sfaturi si incurajare. A planuit sa se roage pentru tarie, bunata-
te si rabdare. A planuit sa ramana bine dispus dar hotarat atunci cand va fi criticat.

niciodata.

Scrie  Tmpirtasiti idei despre moduri in care puteti depasi dificultati-
le care apar in procesul de realizare a telurilor dumneavoastra.
Amintiti-va cda Domnul va poate ajuta si cd alte persoane va pot
ajuta. Scrieti-va ideile mai jos.
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IN CE FEL MA PREGATESC PENTRU ABSOLVIRE?

Citeste Ca parte a absolvirii, fiecare dintre noi va sustine si va descrie afa-
cerea sa altor proprietari de afaceri, membrilor familiei si priete-
nilor. In timp ce urmariti prezentarea video, urmati instructiunile
de mai jos.

Vizioneaza ,My Business in Five Minutes” (Nu ai acces la prezentarea video?
Coordonatorul poate citi pagina 193 in timp ce toata lumea
urmareste instructiunile de mai jos.)

AFACEREA MEA iN CINCI MINUTE: INSTRUCTIUNI

Partea 1 In mai putin de un minut, descrieti-va afacerea.

in mai putin de un minut, descrieti modul in care faptul de a raspunde la una dintre urma-
toarele intrebari v-a imbunatatit substantial afacerea.
1. Ce vor oamenii sa cumpere?
Cum vand?
Cum controlez costurile?
Cum Tmi mdresc profiturile?
Cum Tmi administrez afacerea?

Partea 2

e WwN

in mai putin de un minut, descrieti modul in care v-ati sporit economiile si ati tinut evidente
financiare.

Partea 3 ¢ Cate saptamani ati facut economii? ___

o (Cate saptamani ati tinut evidente financiare pentru afacere? ___

o (Cate saptamani ati tinut evidente financiare personale? ___

in mai putin de un minut, descrieti un lucru pe care il veti face pentru a continua sa va imbu-

e ) natatiti afacerea.

Partea5 In mai putin de un minut, descrieti un tel de afaceri pe care il aveti si cum veti realiza acel tel.

Pune in practicd In cursul siptimanii, ganditi-vi la ceea ce ati vrea si impartasiti.
Scrieti-va ideile in agendele dumneavoastra de afaceri. Exersati
sustinand prezentarea dumneavoastrd in fata familiei sau priete-
nilor. Veniti saptdmana viitoare pregatiti sa impartasiti prezen-
tdrile afacerilor dumneavoastrd. (Puteti alege sa folositi notite,
grafice sau alte mijloace vizuale.)
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CE VOI FACE DUPA ABSOLVIRE?

Citeste Proprietarii de afaceri de succes cautd sd invete In mod continuu.
Putem invata din carti, de la alti proprietari de afaceri, de la cur- —

suri si unul de la celdlalt.
Proprietarii de afa-

ceri de succes invata
continuu.

De exemplu, puteti sa va ganditi sa va Inregistrati legal afacerea. Dis-
cutand despre aceasta cu membrii grupului dumneavoastra sau cu
membrii unui consiliu de afaceri, puteti sti cand si cum sa o faceti.

Discuta Doriti sa continuati sa va intalniti ca grup? Doriti sa vad intalniti
cu celelalte grupuri de la nivelul tarusului?

Citeste Dacd alegem sd continuam sa ne intalnim, vom crea propria ordi-
ne de zi sau vom urma o ordine de zi precum aceasta:

Exemplu de ordine de zi

Temelia mea Cugeta

Revedem principiile si temele. Cugetdm asupra lucrurilor pe care le
Raporteaza M1

Raportam despre progresul afacerii si la-ti angajamentul

probleme. Alegem teluri si ne ludm angajamente.
invata

Ascultdm vorbitori din partea afaceri-
lor locale, creditori si reprezentanti ai
guvernului.

Vizionam prezentdri video sau citim
despre subiecte de afaceri.

iNCEP SA MA BIZUI MAI MULT PE FORTELE PROPRII?

Citeste Telul nostru este bizuirea pe fortele proprii, atat temporala cat si
spirituala. Faptul de a face din afacerile noastre afaceri de succes
reprezinta doar o parte din acest tel.

Discuta Ce schimbdri ati observat in viata dumneavoastra, pe masura ce
ati pus in practica si ati predat principiile din Temelia mea?
Pune in practica Deschideti-va brosura Calea mea cdtre bizuirea pe fortele proprii la
o evaluare necompletata a bizuirii pe fortele proprii. Completati
pasii.
Cand ati terminat, alocati-va trei minute pentru a cugeta la
urmatoarele:

Sunteti acum mai constient de cheltuielile dumneavoastra? Puteti
acum sa raspundeti cu , deseori” sau ,intotdeauna” la mai multe
din aceste Intrebdri? Sunteti acum mai increzdtor in suma pe care
ati stabilit-o ca venit necesar pentru a va bizui pe fortele proprii?
Sunteti acum mai aproape de realizarea venitului necesar pentru a
va bizui pe fortele proprii? Ce puteti face pentru a vad perfectiona?
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(?) cuGETATI

CE TREBUIE SA FAC PENTRU A MA PERFECTIONA? ~Adevarat va spun,

oamenii trebuie sa se

Timp Fixati cronometrul la 10 minute pentru sectiunea Cugetati. angajeze cu sdrquinta

Pune in practica Cititi versetul din dreapta sau ganditi-va la un alt verset. Cugetati intr-o cauza buna, si sa
in liniste la ceea ce invatati. Scrieti mai jos sau In agenda dum- faca multe lucruri de
neavoastra de afaceri orice impresii pe care le aveti. bunavoie, si s realize-

ze multa dreptate.”

DOCTRINA SI LEGAMINTE
58:27

Care idee va ajuta cel mai mult afacerea dumneavoastra in aceas-
td sdptamand? Faceti din aceasta idee telul dumneavoastra de
afaceri sdptdamanal.

Addugati-va telul de afaceri sdptdmanal la angajamentele dum-
neavoastra pe pagina urmatoare.

Discuta Doreste cineva sd-si impartdseasca telul de afaceri sdptdamanal sau
alte impresii?
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@ LUATI-VA
ANGAJAMENTUL

CUM VOI PROGRESA ZILNIC?

Timp Fixati cronometrul la 10 minute numai pentru aceastd pagina.

Cititi fiecare angajament, cu glas tare, unui coleg.
Promiteti sa va respectati angajamentele! Semnati
mai jos.

ANGAJAMENTELE MELE

Voi pregati o prezentare despre afacerea mea.

Voi stabili teluri pentru afacerea mea.

Imi voi realiza telul de afaceri saptamanal:

Voi pune n practica principiul de astazi din Temelia mea si il voi preda familiei
mele.

Voi adauga la economiile mele — indiferent cat de putin.

Semndtura mea
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CUM POT SA CONTINUI SA MA BIZUI PE FORTELE
PROPRII?

Timp Fixati cronometrul la 20 de minute pentru aceastad pagina.

Citeste Deschideti la pagina 28 a brosurii Temelia mea pentru a indeplini
activitatea finala si pentru a crea planul unui proiect de slujire cu
grupul. Cand ati terminat, Intoarceti-vd aici.

Citeste Felicitari! Domnul v-a binecuvantat cu cunoastere si indemanari
noi si ati realizat lucruri minunate. Continuati sa progresati!

Pentru a mentine progresul afacerii dumneavoastra, puteti:
e sd vd inscrieti ca voluntar si sd slujiti intr-un Centru pentru
sprijinirea bizuirii pe fortele proprii din apropierea locuintei
dumneavoastra; (Unul dintre scopurile faptului de a reusi sa ne
bizuim pe fortele proprii este de a ne putea ajuta unii pe altii.
A-i sluji pe altii este o mare binecuvantare.)
e sd continuati sa va intalniti cu grupul dumneavoastra. Conti-
nuati sa va sprijiniti si sa va incurajati unii pe altii;
e sd continuati sa participati la adunari de devotiune pentru
bizuirea pe fortele proprii; intrebarile si
e sd pastrati contactul cu partenerul dumneavoastra de actiune. sugestiile sunt
Sprijiniti-vi si sd incurajati-vd unul pe celilalt. binevenite
Va rugam sa trimiteti
ideile, intrebarile,

Voi continua sa progresez luand angajamente si sugestiile si expe-

respectandu-le. rientele pe care le
aveti la srsfeedback@
Idschurch.org.

Semndtura mea Nota pentru

coordonator.

) 5 . Amintiti-va sa raportati
Citeste Acum, vom oferi o rugdciune de incheiere. progresul grupului Ia

srs.lds.org/report pen-
tru ca membrii sa-si
primeasca certificatele.
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Resurse

PUTEM FACE ACEST LUCRU!

Alegeti rolurile si interpretati-le.

MARIA: Uau, acest lucru chiar functio-
neazd! In sfarsit, inteleg.

SOTUL MARIEI, DIEGO: Despre ce vor-
besti? Ce functioneazda?

MARIA: Totul se potriveste. Cu doudspre-
zece sdptdmani in urmd, cdnd am inceput
sd mergem la intdlnirile grupului nostru
pentru bizuirea pe fortele proprii, habar n-
aveam cdt de mult ne va imbundtdti acest
lucru afacerea. Angajamentele pe care
le-am respectat, lucrurile pe care le-am
invdtat in grupul nostru pentru bizuirea pe
fortele proprii — toate au sens!

DIEGO: Da, am descoperit acelasi lucru cu
grupul meu pentru bizuirea pe fortele pro-
prii despre cum sd caut un loc de muncd.
Acum am un loc de muncd foarte bun la
spital. Cu venitul de la locul meu de muncd
si cu afacerea ta cu oud, vom putea, in
sfarsit, sd asigurdm cele necesare familiei
noastre. Chiar cd se potriveste totul.

MARIA: Diego, nu e doar afacerea mea.
Este afacerea noastrd. Iti multumesc
pentru cd muncegti din greu la locul tdu
de muncd §i, apoi, md ajuti cu afacerea
noastrd cu oud.

DIEGO: Este si afacerea Domnului. I-am
consacrat Lui eforturile noastre pentru
afacere, ne-am exercitat credinta in Salva-
tor si ne-am rugat in legdturd cu afacerea
noastrd.

MARIA: A trebuit sd fim foarte atenti

cu afacerea noastrd cu oud. Am vorbit
cu clientii §i cu alti proprietari de afaceri
ca sd ne ddam seama ce vor oamenii. Iti
amintesti? Ne-am dat seama cd ar trebui
sd vindem lapte impreund cu oudle.

DIEGO: Da, si am cdutat o sursd de
unde sd achizitiondm oudle si laptele. Am

hotdrdt cd nu era o idee bund pentru noi
sd cumpdrdm o caprd pentru lapte. Este
mai bine sd cumpdrdm lapte proaspdt de
la Pedro, care are deja cdteva capre.
MARIA: Apoi, am invdtat cum sd cdsti-
gdm bani in fiecare zi. Am tinut evidenta
tuturor cheltuielilor noastre §i a sumelor
cu care ne pldtesc oamenii. Am cdstigat
mult mai multi bani cdnd am inceput sd
livrdm acasd.

DIEGO: Si eu am tinut evidenta banilor
pe care ii cheltuim §i cdt de mult castigam
pentru familia noastrd. Acum, putem pldti
pentru rechizitele scolare ale copiilor.

MARIA: Naomi ne-a ajutat sd ne dam
seama cum sd vindem mai mult. Am
inceput sd le adresdm intrebdri clientilor
nostri, sd-i ascultdm si sd oferim sugestii.
I-am incurajat pe clienti sd cumpere mai
multe oud si sd cumpere lapte. A fost o
idee excelentd s-o trimitem pe Sophia sd
livreze acasd. Am inceput sd ne cunoastem
mai bine clientii §i am devenit prieteni cu
multi dintre ei.

DIEGO: Apoi, avdnd atidtia clienti noi,
am avut nevoie de mai multe oud in fieca-
re zi i am invdtat cum sd imprumutdim
bani pentru a cumpdra mai multe gdini.
Imi pare bine cd nu am luat imprumutul
la care ne-am gdandit la inceput. Nu am fi
fost capabili sd pldtim ratele. Aveam nevo-
ie doar de un imprumut mic pentru a mai
cumpdra cdteva gdini.

MARIA: Vezi? Totul se potriveste. Acum,
trebuie doar sd continudm sd cdutdm
moduri de a ne reduce costurile §i a creste
vanzdrile.

DIEGO: Da. Putem face acest lucru!

inapoi la pagina 184
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AFACEREA MEA iN CINCI MINUTE

Coordonatorul trebuie sa citeascd urmatoarele, in timp ce ceilalti membri ai gru-

pului urmadresc la pagina 187.

MARIA: Sunt putin emotionatd sd prezint,
dar am ajuns sd vd cunosc pe toti foarte
bine. Totul va fi bine. Partea intdi — Tre-
buie sd descriu afacerea mea. In afacerea
mea, vand oud si lapte. Am inceput doar
cu oud acum cdteva luni. Am addugat lap-
te dupd ce am aflat cd asta doreau clientii.
De asemenea, acum am §i un serviciu de
livrare la domiciliu. Afacerea mea merge
mult mai bine de cdnd vin la acest grup
pentru bizuirea pe fortele proprii.

MARIA: Partea a doua este despre intre-
bdrile sdaptdmadnii. Toate intrebdrile m-au
ajutat. Dar dacd ar fi sd aleg una, intreba-
rea care a imbundtdtit cel mai mult afa-
cerea mea a fost separarea banilor pentru
afacere de cei personali. Inainte de a face
acest lucru, toti banii pe care ii cdstigam
din afacere se amestecau cu banii perso-
nali §i erau cheltuiti. Nu era bine. Acum i
tin separat.

MARIA: Partea a treia — inregistrdri
financiare §i economii. Am putut sd eco-
nomisesc bani in 9 dintre cele 12 sdp-
tdmadni. Am tinut inregistrdri financiare

corecte pentru afacerea mea in ultimele 8
sdptamdni. Am fdcut acelasi lucru pentru
inregistrdrile mele personale. Pldnuiesc sd
continui sd tin inregistrdri. Cu adevdrat,
imi place sd stiu cdt cdstig si cdt cheltu-
iesc. De asemenea, sunt foarte fericitd
pentru cd am bani economisiti. Nu am
mai avut asta niciodatd. Md linisteste sd
stiu cd sunt acolo.

MARIA: Bine, acum, pentru partea a
patra — sd continui sd-mi imbundtdtesc
afacerea. Am invdtat atdt de mult in ulti-
mele 12 sdaptamadni! Vreau sd continui sd
invdt. Md voi aldtura grupului de proprie-
tari de afaceri de la nivelul tdrusului.

MARIA: Ultima parte. Partea a cincea
este un fel de afaceri. Intr-un an, doresc ca
afacerea mea sd aibd destul disponibil de
lichiditdti incdt sd pot inchiria un spatiu
in partea cea mai aglomeratd a pietei.
Acest lucru md va ajuta sd-mi dezvolt si
mai mult afacerea.

Vi multumesc tuturor. Intr-adevir, m-ati
ajutat sd-mi imbundtdtesc afacerea!

inapoi la pagina 187
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PROGRESEZ iN OBTINEREA CERTIFICATULUI MEU?

In fiecare sdptdmand, tineti evidenta modului in care progresati in obtinerea
certificatului dumneavoastra de antreprenoriat in afaceri. Bifati fiecare caseta pe
madsura ce participati la intalnirile grupului si va indepliniti angajamentele.

Am tinut Mi-am Am sustinut o
SAP- Am participat Inregistrart - Am economisit '"%Zp:g::;ml prezentare a
Xan A la 10 intalniri financiare o timp de 10 218 ClEE afacerii
TAMANA 1o grupului personale si s3ptamani saptamanal
despre afacere timp de 10
timp de 8 saptamani
1 saptamani
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12

Total




SCRISOARE CARE SA ATESTE ABSOLVIREA

Catre cei interesati:

a participat intr-un grup pentru bizuirea
pe fortele proprii numit ,Cum sa-mi incep si sa-mi dezvolt afacerea”, organizat
de Biserica lui Isus Hristos a Sfintilor din Zilele din Urma si a indeplinit cerintele
necesare pentru absolvire, dupa cum urmeaza:

a participat la cel putin 10 intalniri din 12;

a tinut Inregistrdri financiare personale si despre afacere timp de din §;
8 saptamani

a economisit bani timp de cel putin 10 saptamani din 12;
a Indeplinit telul de afaceri sdptdmanal timp de cel putin 10 din 12;
saptamani

a sustinut 1n fata grupului o prezentare a afacerii (incercuiti una) Da sau Nu.
Numele coordonatorului Semndtura coordonatorului Data

Am pus In practicd si am clddit o temelie de indemanadri, principii si obiceiuri pen-
tru bizuire pe fortele proprii. Voi continua sa le folosesc de-a lungul vietii.

Numele membrului grupului Semndtura membrului grupului Data

Notd. Ulterior, va fi eliberat de cditre Comitetul tdrusului sau districtului pentru bizuirea
pe fortele proprii un certificat din partea Colegiului de Afaceri SZU.




HARTA SUCCESULUI IiN
AFACERI

Principii pentru o afacere de succes

COSTURI

Cum pot s@-mi
controlez costurile?

o Micsoreaza costurile
e Foloseste mai multi furnizori

e Adauga costuri fixe numai
atunci cand vor spori
profiturile

e Investeste intelept

e Foloseste cele Patru motive
corecte pentru a imprumuta
chibzuit

CLIENTI
Ce vor oamenii s cumpere?

o Afla de ce cumpara clientii produsul tau
e Afla ce apreciaza clientii
* fnvat3 zilnic de la clienti

O AFACERE DE SUCCES
Cum imi administrez afacerea?

fiecare zi

e fnvatd continuu

e Traieste potrivit princi-
piilor din Temelia mea

e Separd Inregistrarile
legate de afacere de
cele personale

o Pastreazd inregistrari

dlice o Stabileste teluri inte-
* Plateste mai intai resante, masurabile

zeciuiala * Incepe cu pasi midi,
o Economiseste sapta- tinteste sus

manal

e Nu renunta niciodatd!

Imbunatiteste ceva in

PROFIT

Cum imi maresc profiturile?

e Pdstreaza inregistrdri zilnice
o Pldteste-ti un salariu
o Cauta sa realizezi zlnic profit

o Cumpard ieftin, vinde scump
¢ Nu fura din afacerea ta
e Foloseste active productive

VANZARI

Cum vand?

e Oferd intotdeauna
produse sau servicii
suplimentare

e Epuizeaza des stocul

e Intreabs, ascult3,
sugereazd

e [ sa fie usor de
cumparat

e Finalizeaza vanzarea




BISERICA LUI

ISUS HIRISTOS Servicii pentru sprijinirea

ASFINTILOR bizuirii pe fortele proprii

DIN ZILELE DIN URMA FOND PERMANENT PENTRU EDUCATIE

ROMANIAN

376171
12376171




