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Aceeasi piatd, o altd abordare
pentru Safety Credit!

Tineri antreprenori,

Safety Broker!

Sucursala Giurgiu a aniversat
patru ani de activitate

septembrie 2015



SAFETY

MAGAZINE

E timpul sd facem mai mult
pentru clientii nostri!

xperienta, de peste
un deceniu in vanzari,
arata ca relatia pe care
o leaga omul din van-
zari cu clientul sau este

0 nesecata sursi de oportunitati.
Un dlient multumit inseamnd,
de cele mai multe ori, mai multi
clienti, pentru ca recomandarile
nu vor intarzia sa apara. Dar ceea
ce face diferenta nu este produsul,
ci mai degrabi relatia creata cu cli-
entul. Ea este cea care atrage fideli-
zarea clientului.

Noi, la Safety, de-a lungul celor

10 ani, am invitat si ne fidelizam

clientii, construind relatii solide,

bazate pe calitate, pe promptitudi-
ne si pe transparenta. Dovada sta

faptul ca aces-ti”clienti apeleaza, an
de an, la serviciile noastre.

Haideti si incercam sa facem mai
mult pentru clientii nostri! Faptul ca ei ne aleg de fiecare data trebuie recompensat in
aceeasi masura. Pentru ei exista si Safety Credit, si Mecanicul Meu. Cu totii stim c3 tim-
pul este un deficit in zilele de astizi, nu mai avem timp de cladit alte relatii, de dobandit
incredere in noi oameni de vanzari. Asadar, de ce si nu transformam aceasta lipsa intr-o
oportunitate pentru noi?

Ceea ce trebuie si facem este si ne pregatim atent si din timp pentru intélnirile cu clientii
nostri, si le descoperim corect nevoile si astfel sa venim cu solutii adecvate pentru fiecare
dintre acestia, nu doar din domeniul asigurarilor.

Clientul are nevoie de o finantare in leasing pentru echipamente? Foarte bine! Avem
Safety Credit, un broker de credite ce ofera solutii de finantare, de la mai multe bandi,
atit pentru persoane fizice, cat si juridice. Colaborati cu departamentul lor de ofertare!
Mergeti pregatiti la clientii vostri, oferiti-le solutii avantajoase si economisiti-le timpul!
Cu siguranta o sa fiti apreciati.

Unui client ii expira politele RCA pentru parcul auto si trebuie sa le reinnoiasca? Cu
siguranta are nevoie si de servicii de asistenta rutiera, cu totii avem. De ce sa nu pre-
zentam si beneficiile de care se poate bucura un client Safety daca ar opta si pentru unul
dintre pachetele oferite de Mecanicul Meu?

Avem o baza de date foarte mare, avem relatii consolidate cu clientii nostri, haideti si
fructificam ceea ce avem si sa ducem vanzirile la un alt nivel.

Obiectivul principal al Safety Broker ramane in continuare cresterea vanzarilor de tip non-
RCA, dar, in acelasi timp, trebuie sa ne dezvoltam si pe orizontala. Avem toate instrumen-
tele necesare in mainile noastre. Nu trebuie decat si avem vointa si si trecem la fapte.
Asa ca acum, cand perioada de concedii a luat sfarsit si ne-am intors cu totii mai energici,
si, de ce nu, mai inspirati, haideti sa fim si mai productivi!

Va doresc tuturor un ultim trimestru plin de vanzari extraordinare.

Mult succes si spor in toate!

e www.safetybroker.ro
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Tineri antreprenori,
in siguranta cu Safety Broker!

Responsabilitatea sociald si dezvoltarea corectd a tinerilor

rin Programul
Operational
Sectorial Dez-
voltarea  Re-
surselor Uma-
ne 2007-2013 Investeste
in oameni - ASE (Acade-
mia de Studii Economi-
ce) este beneficiarul
proiectului ,BIZSTART
- Dezvoltarea spiritului antreprenorial si a
competentelor manageriale ale studentilor
si ale tinerilor intreprinzitori, pentru a ge-
nera un numar crescut de afaceri®. Proiectul,
ce se adreseaza tinerilor studenti, cu varsta
pana in 25 de ani, si antreprenorilor femei,
prevede infiintarea a 35 de noi firme si a pes-
te 70 de noi locuri de munca. Intreprinderi-
le vor fi finantate cu fonduri de tip start-up.
,Am ales si fim parte din acest proiect pen-
tru cad avem toatid increderea in viitoarea
generatie de antreprenori si pentru ca viitorul
economic al acestui stat depinde foarte mult
de acest prezent”, a declarat Andreea Poncos,
director vanzari Safety Broker.
Practic, ASE va semna cu fiecare dezvoltator al
proiectelor castigatoare un acord de finantare,

antreprenori reprezintd dezideratul pentru care Safety
Broker a decis, in aceastd toamnd, sd abordeze initiativele
de sustinere a societdtii dintr-o altd perspectivd. Mai cu
seamd, din perspectiva tinerilor absolventi entuziasti, cre-
ativi si inovatori, care intdmpind dificultdti la integrarea in
cdmpul muncii, din cauza lipsei de experientd.

care prevede incheierea unei polite de garantie
de buna executie si polite de bunuri, pentru
orice bun achizitionat.

Safety Broker a incheiat in acest sens un
parteneriat cu Cert ASIG, prin care pune la
dispozitia initiatorilor de proiect, in conditii
speciale sila preturi avantajoase, trei tipuri de
polite.

1. Polite de garantie de buna executie -
acest tip de polite reprezinta o alternativa la
scrisorile de garantie emise de banci, fard insi
a bloca fondurile asiguratului. De asemenea,
pe langa protectia oferitd de asigurare, aduc
o relaxare financiard beneficiarului, intrucat
capitalul de lucru nu este afectat, iar timpul
de emitere este mult mai scurt decit in cazul
unei scrisori de garantie bancara.

2. Politele de raspun-
dere profesionald aco-
perariscul de a fidatinju-
decata de catre finantator
pentru neglijenta in servi-
ciu sau pentru savarsirea
unei ilegalitati.
Despagubirile  acopera
pierderile financiare in-
registrate de terti sau de
companie, din culpa managerilor.

3. Polite de asigurare ale bunurilor achi-
zitionate. Prin aceste polite, antreprenorii
pot evita costurile suplimentare sau cheltuie-
lile neprevazute in cazul aparitiei unor eveni-
mente nefericite, cu inlocuirea sau reparatia
bunului afectat.

,Aceasta polita poate fi si instrumentul care
sa asigure continuitatea afacerii respective®, a
detaliat reprezentantul Safety Broker.

Acest proiect este promitator si ne bucura fap-
tul ca putem face parte din el. Transmitem pe
aceastd cale tinerilor intreprinzatori ca le stim
la dispozitie cu toate informatiile, instrumen-
tele si sustinerea de care au nevoie pentru a
reusi si pentru a dezvolta cit mai multe afaceri
profitabile si viabile.
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Safety Credit - aceeasi piata,

o alta abordare!

Desi am putea spune despre Safety Credit cd este mama companiei Safety Broker de Asigurdri,
aceasta a stat mereu intr-un con de umbrd, iar in contextul unor circumstante mai putin favorabile
nu a reusit pdnd acum sd ia amploare sau sd realizeze performante asemdndtoare cu cele ale suc-
cesoarei sale. Dar cum si vorba, si experienta spun cd mai bine mai tdrziu decdt niciodatd, a venit
momentul in care Safety Credit face pasi mari si-si propune obiective foarte ambitioase pentru
urmdtoarea perioadd. Despre toate aceste initiative aflati in continuare, in interviul acordat de
domnul Ionut Radu, noul director general al Safety Credit!

e www.safetybroker.ro

Ionut Radu, director general Safety Credit

S.M.: Numirea dvs. in pozitia de direc-

tor general al Safety Credit, precum si
reorientarea strategiei de business a
acestei divizii nu sunt deloc intampla-
toare. Spuneti-ne citeva cuvinte despre
experienta dvs. anterioard.

LR.: Am inceput ca agent de vanzari in '90,
inca din timpul facultatii, si am ajuns director
general la o mare companie multinationali,
dupa 20 de ani.

M-am format ca manager de vanzari in ING
Nederlanden Life Insurance, in perioada in
care primele companii multinationale in-
trau in Romania si ofereau angajatilor acea
combinatie bine gandita: intre multe ore de
training si multe ore de munci te puneau in
situatii diferite si te formau ca manager.

A venit vremea schimbarii si urmatoarea
experientd a fost VOLVO Trucks (2000-
2005). Au fost cinci ani plini. Industria auto
si transporturile, dupa parerea mea, sunt din-
tre cele mai interesante domenii in care sa-ti
doresti sa lucrezi.

Imi amintesc cu plicere ci entuziasmul era
asa de mare incat reuseam si vizitez une-
ori si 10 clienti pe zi. E drept, ziua de lucru
incepea la 5.30 dimineata, cand plecam din
Bucuresti, si se termina atunci cand chel-
nerul nu mai accepta nici o comandi, dar
satisfactiile au fost uriase, iar experienta
acumulata, pe misura.

Tot ceea ce invatasem in trecut des-
pre oameni, piatd, competitie, cultura
organizationald, m-a ajutat si-mi dovedesc
ulterior ca pot reusi, ci pot misca lucruri si
pot motiva oameni dintr-o noud perspectiva,
aceea de director general in aceeasi industrie
(IVECO 2005-2009).

Anul 2009 a debutat cu numeroase provocari
cu care atit companiile, cat si mare parte din
segmentele din piatd au trebuit si se con-



frunte. Totodata, a reprezentat si momentul
in care am decis sa renunt la pozitia ,,confor-
tabila“ pe care o multinationald mi-o oferea
si sa accept provocarea pozitiei de consultant.
Astfel, experienta dobanditd, atit in dome-
niul financiar, cat si in cel al transporturilor,
a devenit un ,produs” de care se pot bucura in
prezent multi antreprenori romani.

S.M.: Care este noua strategie pe care
Safety Credit urmeazd sd o abordeze si
care sunt obiectivele pe care vi le-ati pro-
pus pentru acest final de an?

LR.: Noua strategie va fi sia oferim solutii
clientilor nostri bazate pe cunoasterea nevoi-
lor si a cerintelor exprimate.

Avem 10 ani de experientd in piata de asi-
gurdri cu Safety Broker si un portofoliu de
clienti impresionant. Avem o organizatie pu-
ternica in tara sine bazim in continuare pe ea
pentru a valoriza potentialul portofoliului de
clienti deja existent, si nu numai.

S.M.: Veniti dintr-un mediu de afa-

ceri dezvoltat la nivel international si
cu o experientd acumulatd in cadrul
multinationalelor. Care sunt diferentele
pe care le-ati sesizat intre o companie

multinationald si una cu capital 100% ro-
mdnesc? Ce ati schimba, ce ati aduce nou,
ce ati pdstra si perpetua in acest moment
la Safety Credit?

L.R.: Fiecare experienta traita intr-o anumita
pozitie sau companie a venit cu lucruri bune,
dar nu numai. Imi este greu, dupi 25 de ani
de experiente diverse, si fac o comparatie.
Pot totusi sa afirm, din experienta proprie,
cd la un moment dat in cariera mea compania
multinationali a insemnat aproape totul. in
astfel de companii gasesti multd discipling,
reguli, proceduri, dar uneori simti ca esti doar
un ,cod de bare“!

In companii cu capital 100% roméanesc cred
ca vorbim despre mult mai putine reguli, une-
ori putina discipling, dar si de foarte multe lu-
cruri bune. Sunt lucruri care tin de pregitirea
echipei, de motivatie, de acea valoare adauga-
ta care izvoraste din libertatea neingradita de
reguli.

Revenind la intrebare, pentru moment, pina
la sfarsitul anului, nu as schimba nimic la
Safety Credit. Suntem intr-o etapi de dia-
gnoza, de evaluare interni (ce am facut bine,
ce am facut mai putin bine), de reevaluare a
pietei si, nu in ultimul radnd, de conturare a
unor planuri pentru 2016.
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S.M.: Care sunt sansele ca un broker de
credite sd ajungd la aceleasi performante
cu unul de asigurdri in Romédnia anului
2015?

LR.: In aceasti etapi de dezvoltare a firmei
cred ca lucrul cel mai important este sa ne
pozitionam corect serviciile in piatd, si ne
cunoastem foarte bine potentialii clienti,
sd ne dimensiondm corect organizatia si sa
avem o activitate profitabila. Safety Credit
are o organizatie micd, pe care ne gindim si o
crestem, dar nu de dragul volumelor, ci pen-
tru a fi in permanenta langa clientii nostri.

S.M.: Cat de favorabil credeti cd este actu-
alul context economic pentru o extindere
la nivel national?

I.R.: Personal, cred ca actualul context eco-
nomic este favorabil dezvoltarii firmei Safety
Credit, dar extinderea teritoriald nu trebuie
sa fie un scop in sine, ci o consecinti a nevoii
de a raspunde cerintelor impuse de piati si
clienti. Cred cd vom merge in zonele unde
exista business in orasele mari, unde avem
birouri proprii, precum Cluj, Constanta,
Timisoara, dar si in alte zone cu potential.
De exemplu, Braila, Galati sunt zone cu un
mare potential agricol.



S.M.: Ce ne puteti spune despre produ-
sele de pe piata financiar-bancard din
Romédnia in comparatie cu produsele din
alte piete europene? Avem o piatd solidda?
Avem un portofoliu de produse competitiv
sau nu prea, sunt orientate cdtre inves-
titori aceste produse sau mai mult spre
creditori?

LR.: Nu as vrea si fac un comentariu plicti-
sitor despre produsele de pe piata financiar-
bancara. Ceea ce as vrea si punctez este faptul
c3, de cele mai multe ori, clientii nu au nevo-
ie de ,produsul de pe raft“ si atunci cel mai
important este sd reusesti sa construiesti, sa
personalizezi un produs adaptat cerintelor
si nevoilor clientului. Acesti clienti sunt in
piata noastrd tinti si personalizarea produ-
selor cred ca ne va diferentia de competito-
rii nostri. Imi place si cred ca vom putea fi
consultanti financiari pentru clientii nostri
in adevaratul sens al cuvantului.

S.M.: Ce ne puteti spune despre actuala,
dar siviitoarea echipd Safety Credit?
V-ati gdndit cumva la o strategie, pro-
gram de motivare, pregitire si dezvol-
tare a acesteia? Urmeazd o perioadd de
recrutdri?

LR.: Asa cum am mai spus, suntem intr-o
perioada de evaluare a clientilor interni -
angajatii, dar si a celor externi, adici piata.
Pana la sfarsitul anului vom continua in
formula existenta. Daca cerintele pietei si
planurile noastre pentru 2016 vor arata
oportunitati care sa presupuna prezente loca-
le, cu siguranta vom fi acolo.

S.M.: Pe o piatd liberd, concurenta existd
si nu este de neglijat, ba mai mult, este si
ea in continud crestere, de ce sd alegi sd fii
client Safety Credit?

L.R.: Trebuie sa fii client Safety Credit pentru
ca In mod esential, Safety Credit va dovedi
capacitatea de a alcitui cele mai bune solutii
financiare pentru contextele particulare ale
clientilor. Lucru pe care clientii existenti il
pot confirma oricand.

S.M.: Succesul poate fi definit in multe
feluri, cum poate fi acesta definit de omul
de afaceri Ionut Radu?

LR.: Cred ca in general, oamenii de cariera
dezvolta ideea de succes la un alt nivel. Ast-
fel, pe langa implinirea personala, au nevoie
de o implinire a calitatilor profesionale care-i
definesc ca indivizi in societate. Pentru acest
gen de oameni, in definitia succesului, trebuie
neaparat sa intre si ideea de notorietate, de
recunoastere publici si sociala. Pentru mine,
tata a doua fete, una de 20 de ani si una de 1
an si 6 luni, succesul consta in gasirea echili-
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brului perfect intre viata privata si lucrul cu
clientii care revin si pe care ,imi permit” sa
mi-i aleg.

S.M.: Stim cu totii cd managmentul tim-
pului este o nebuloasd a zilelor noastre,
cu toate acestea, pare cd dumneavoastrdi
reugiti sd-l gestionati foarte bine si sd fiti
foarte prezent atdt in afaceri, cdt siin
viata de familie. Care este secretul pentru
aceastd reusitd?

Ionut Radu, director general Safety Credit

LR.: Cred ci cei 25 de ani de cariera, traiti in-
tens si cu experiente diverse, m-au ajutat sa
acumulez un bagaj foarte consistent de ,lu-
cruri facute” si cunostinte. Aceasta experienta
acumulatd ma ajutid si stiu foarte bine ce
vreau cand sunt intr-un proiect si-mi di voie
sa fiu eficient in consumarea timpului. Cu alte
cuvinte, ambele mele fete, si cea mare, dar si
cea mica, ma obligi si fiu eficient.

Multumesc!
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Sustinem performanta

CLASAMENT SAFETY BROKER

ianuarie - iunie 2015

Bucuresti

Ilfov
Sud

11

PBI*
48.697.224

PBI*

Regiunea

25.542.491

* Prima Brutd Incasatd exprimata in lei

Sud: Arges,
Bucuregti-Ilfov: Dambovita, Dolj,
Bucuresti, Ilfov Giurgiu, Gorj,
Vélcea

REGIUNI

Regiunea

Nord-Est Regiunea

Sud-Vest

I11

IV

PBI* PBI*
24.796.896 22.841.304
Nord-Bst: Baciiu, Sud- Vest:Arqd,

2 oo Caras-Severin,
Galati, Iasi,
b Hunedoara,
Neamt, Suceava, L
i Mehedinti,
Vaslui, Vrancea N
Timis

Regiunea
Nord-Vest

\Y

PBI*
16.694.174

Nord-Vest: Alba,
Bihor, Cluj,
Maramures,

Satu Mare

Regiunea

Centru Regiunea

Sud-Est

PBI*
15.159.706 15.581.072
Centru: Brasov, B . ?r:dila:
C Buzdu, Caldrasi,
ovasna,
it Constanta,
P Ialomita, Prahova,
Sibiu b
Tulcea

Vi felicitdm pentru performantd, suntem onorati sd vd avem in echipa Safety!

Patru ani incununati
de succes!

una septembrie a acestui an
a fost una aniversara pen-
tru franciza Safety Broker
din judetul Giurgiu. Pe lan-
ga faptul ci a aniversat cei
patru ani de la infiintare, a aniversat
patru ani de model de reusita si suc-
ces. Safety Broker Giurgiu a demon-
strat in tot acest timp toate atuurile
pe care o franciza ar trebui si le aib3,
si-a desfasurat activitatea avand in
vedere obiectivele precise si nu s-a
impiedicat de nici un obstacol. Safety
Broker Giurgiu implineste patru ani
de activitate si este totodata LIDER
pe judet in domeniul brokerilor de
asigurari, este un reprezentat de
seama al companiei noastre, cu care
ne place sd ne liudam.
Aceasta reusita nu ar fi fost posibila

fara implicarea domnului director
Nicu Ivan, un om de exceptie, care a
dat dovada de profesionalism, a stiut
sa-si motiveze angajatii si impreu-
na si escaladeze panta succesului.
Totodata, implicarea sa in activititile
cu caracter umanitar, in sustinerea
unor cauze nobile, ne intareste
convingerea ci Safety Broker este pe
maini bune in judetul Giurgiu, este
acolo unde toate celelalte francize ale
noastre trebuie sa fie si cu siguranta
cele care nu sunt, vor ajunge. Noi
investim in lideri, mai cu seama in
oameni care stiu ci pentru a coordo-
na o echipi este nevoie de implicare,
de munca cot la cot si mai ales de
pasiune.

LA MULTI ANT si la cat mai multe
rezultate exceptionale!

septembrie 2015 e



Céat costa o franciza de brokeraj
in asigurari si cum isi motiveaza
Safety Broker propria retea de francize?

Sistemul de francizd permite oricdrui antreprenor o dezvoltare a afacerii la nivel national, cu investitii
minime. Acest sistem a dus si la o acoperire pe intreg teritoriul tdrii a brokerilor de asigurdri si astfel
acestia au ajuns sd intermedieze aproape doud treimi din primele subscrise de asiguratori, care in
timpul crizei au traversat o perioadd de restrdngere si reducere a birourilor si personalului.

rokeri, precum Safety, SRBA
sau Otto Broker au fost printre
primii care au transformat criza
in oportunitate si au crezut in
acest sistem, chiar atunci cand
asiguratorii trigeau obloanele majoritatii
sucursalelor si ficeau concedieri masive.
Spatiile libere rimase in piati, precum si
clientii ramasi fira reprezentanti locali
au fost imediat acoperite de catre bro-

@ www.safetybroker.ro

keri. Acest lucru a fost posibil intr-un

timp scurt, tocmai pentru ca si nivelul de
investitie intr-o astfel de afacere este mic.
Practic, pentru a deveni francizat in acest
domeniu, este nevoie de o investitie initi-
ala care pleacd de la 1.000 de euro si poate
ajunge pani la 10.000 de euro. Ulterior, be-
neficiarul (francizatul) trebuie sa plateasca
intre 10 si 30% din valoarea comisionului
incasat de la asigurator catre francizor.

Viorel Vasile, CEO Safety Broker, a decla-
rat: ,in momentul de fatd am oprit dezvol-
tarea businessului prin francize, pentru

cd nu mai avem unde sd o implementam,
avem acoperire in toati tara”.

Pentru ca aproximativ 50% din venitu-

rile Safety Broker vin prin intermediul
francizatilor, iata mai jos cinci principii prin
care Safety Broker motiveaza si sustine atat
francizele mature, cat si pe cele noi.

C‘ Subliniem etapele-cheie ale
cresterii afacerii

Nu conteazi ce experientd de manage-
ment sau de antreprenor are un viitor
francizat, pentru ca nu gestionarea de zi
cu zi a unei afaceri este conditia obligato-
rie pentru a deveni francizat Safety.
Franciza este despre a avea relatii pe
termen lung cu un brand; si fiecare
relatie construita pentru un ter-
men lung va avea etape naturale,
care includ etape de crestere,
stagnare fara repere.

La fel, si cresterea unei francize
vine in etape, nu in salturi, iar
cresterea se realizeaza in cele din

urmd prin implicare zilnica.

impir;im
sarcinile
in obiective
de zi cu zi
Pentru a
avea succes,
fiecare francizat
ar trebui sa aiba obiec-
tive mari, puse mereu
pe prima pozitie in lista
prioritatilor. Acestea tre-
buie subliniate, iar apoi
trebuie stabilite sarcini,



de tip obiective zilnice, care in final sa
duci la atingerea celor principale. Pentru
i ceea ce conteaza este, de fapt, felul in
care gestionezi sarcinile si indeplinirea
obiectivelor minime, astfel incit sa poti
plati facturile la final.

Atingerea obiectivelor de baza, zi de zi,
sdptamanal, lunar si trimestrial, duce

la un model de franciza in organizare si
planificare pe termen lung, model care,
ulterior, poate stabili modalitatea de

a ajunge cu succes la urmatoarea mare
piatra de hotar.

Este usor sa te concentrezi pe o culoare de
vopsea ce trebuie improspatata in sediu,
sau pe necesitatea de a curita geamurile,
sau pe defectarea unui calculator sau alte
sarcini care pot parea importante (si si-ti
distragi atentia) in orice zi. Cu toate aces-
tea, sarcina finala este cea de management
de vanzari, uzura si servicii pentru clienti
in curs de desfasurare.

Deci, francizatii trebuie mai intai sa
cunoasci problemele si si se ocupe de pro-
blemele care ar putea interveni. Obiectivul
de a semna un anumit numar de polite
noi, probabil, nu este suficient de concret,
dar cand scopul principal este defalcat

in sarcinile zilnice si siptamanale, care

vin inainte de orice altceva, atunci este
mai usor si te concentreze pe ceea ce este
important.

Daca obiectivele nu sunt in-

deplinite, mergem la radacina
problemei
Francizatii sunt uneori distrasi de sarcini
care pun in umbri cele mai importante
activitati de vanzari, dar problema, la
radacina, poate fi alta. Fiecare francizat
are concentratii diferite, astfel incat, daca
una dintre initiativele-cheie de vinzare nu
face echipa buna cu abilititi sale naturale,
atunci disconfortul poate fi problema.
De exemplu, unele francize sunt speriate
de ideea de a efectua intalniri de van-
zari de asigurari de viati si sanitate la
biroul angajatorilor, la care participa toti
angajatii, dar acest lucru este esential
pentru generarea de noi clienti si formarea
de parteneriate locale-cheie pentru acest
tip de produs.
In cazul in care un francizat are un astfel
de ,calcai al lui Ahile®, atunci cAnd vine
vorba de obiectivele de intalnire, acordam
suport si atentie deosebita: pentru cd un
obstacol de multe ori ar putea insemna
sfarsitul unei afaceri.
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@ Francizatii ajuti la formarea
obiceiurilor bune
Cel mai bun mod de a stapini o noua serie
de obiective este de a le descompune in
sarcini de zi cu zi. Cand francizele ajung
la obiceiuri bune de zi cu zi, munca se
simplifica, devine mai usoari; si orice
disconfort, cu anumite responsabilitati si
cu practicd, incepe sa se topeasca. Pentru
cd atunci cand reperele sunt defalcate in
actiuni mai mici si mai mici, oamenii se
simt confortabil.

Nu acceptam scuze

Daca acest model de francizi a dat
rezultate si functioneaza foarte bine in
alte locuri, nu exista nicio scuza pentru

a nu atinge targetul propus. ,Fira scuze®
poate suna dur, insi toata filosofia consta
in asumarea obiectivelor de catre fiecare
francizat.

E treaba fiecarui francizat sa blocheze flu-
xul de personal, sa puni sarcinile zilnice
esentiale primele si si gestioneze corect
timpul sdu cu un program cotidian, sarcini
si termene. Prioritizarea obiectivelor de
bazi este o alegere pe care fiecare franci-
zat trebuie sa o faca. Restul nu are nici o
relevanta.
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Evenimente

O vara plina de evenimente!

Vara lui 2015 a fost una plind de confirmdri si invéitdminte spirituale pentru

oamenii din echipa Safety Broker. In aceastd vard, multi dintre noi am vd-
zut, unii chiar au trdit, gustul acela intens si desdvarsit al iubirii adevdrate.

Cu totii avem momente cind ne indoim de
existenta cu adevarat a unei jumatati, cu totii
avem momente cand suntem in ciutarea im-
plinirii si a fericirii absolute. Si nu de putine
ori am fost dezamagiti, unii poate chiar au
renuntat, altii insa au luat-o de la capat, au
crezut cu trie in iubirea neconditionata si
iati ci au descoperit-o!

Giseste-ma! Tubeste-ma! Casatoreste-te cu
mine! E trioul fomidabil care face ca doua
inimi raticite sa vibreze atit de puternic incat

Luca Andrei Vlad

@ www.safetybroker.ro

tot universul sa se alinieze pentru ca ele sa
se intersecteze si s constientizeze emotiile
si sentimentele puternice pe care le simt. Si,
in consecintd, s aleaga s ramana impreuna
pani la finalul vietii. Asta s-a intdmplat in
noua familie Miruna si Viorel Vasile, care au
spus ,,Da“ unui nou destin vara aceasta.

Tot in aceasta vara au pornit la drum in

doi Oana si Catalin Dumitrescu. Povestile
voastre de iubire ne inspir, ne dau aripi si ne
indeamna la visare si de aceea va dorim si le

traiti si de acum incolo cu aceeasi intensitate,
daruire si bucurie ca si pAna acum. Va dorim
o viata fericita, implinita si binecuvintata cu
zambete si tipete de copilasi!

Exact asa cum a fost binecuvanta si familia
Vlad, care in aceasta vara s-a bucurat de
venirea pe lume a celui mai mic, mai dragalas
si mai ghidus membru al sau - Luca Andrei!
Dragilor, sa va traiasca minunea, sa fie sa-
natos, sa gasiti in el sursa zilnici de energie,
de putere si de rabdare pentru a depasi cu
usurinta toate provocarile pe care rolul de
parinte vi le v-a scoate in cale. Si pentru a va
putea bucura din plin de minunata experientd
de parenting.

La multi ani, Luca Andrei Vlad!
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Uni an de' comunicatre in'retea!

Safety Broker
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