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GHIDUL TĂU DESPRE BUGET

Bugetul te ajută în decizii, fie că e vorba de a consuma, de a face economii ori de a investi. 
Dar înaintea oricărei decizii trebuie să ştii câţi bani ai şi câţi cheltuieşti, să-ţi faci un buget. Bugetul este echilibrat atunci când veniturile şi cheltuielile sunt egale. Deficitul apare atunci când cheltuielile depăşesc veniturile, iar excedentul când veniturile depăşesc cheltuielile.

Veniturile
Estimarea veniturilor se face prin realizarea unei liste cu sursele tale de venit – de la locul de muncă permanent ori din colaborări, apoi alocaţiile, cadourile, economiile şi dobânzile.

Principalele surse de venit sunt:

· Venitul din muncă 

· Venitul din acumulări şi investiţii
Cei mai mulţi oameni sunt salariaţi şi se bazează pe venitul adus de munca prestată pentru angajator. Dacă eşti propriul tău patron într-o mică afacere, se poate spune ca eşti şi propriul tău angajat, deci munceşti pentru tine. 
Acumulările, sau averea, înseamnă ceea ce ai în proprietate: bunurile materiale plus conturile bancare şi investiţiile în acţiuni la bursă. Valoarea netă a averii se constituie din ceea ce deţine o persoană după ce îşi plăteşte datoriile şi face plăţile aferente bunurilor deţinute, ca de exemplu impozitele pe casă.

Folosite în diferite moduri, proprietăţile pot aduce venituri. De exemplu, dacă deţii un tractor, îl poţi da în folosinţă în schimbul unei sume de bani. În acest caz, economiştii spun că îţi foloseşti bunul deţinut pentru a obţine o rentă. 
Averea sub forma banilor, împrumutaţi sau depozitaţi într-un cont, produce dobândă. Dobânda reprezintă venitul care se obţine lăsându-i pe alţii să-ţi folosească capitalul. Renta şi dobânda sunt două tipuri de venituri obţinute din averea deţinută.

Cum poţi acumula avere? Răspunsul e simplu: economiseşte!
Bineînţeles, sumele economisite depind de numeroşi factori, cum ar fi mărimea venitului, cum te aştepţi să evolueze venitul, dobânzile oferite de bănci sau nivelul impozitelor, precum şi cât de prudentă este persoana respectivă. 
Care este înclinaţia ta spre consum?

Pe măsură ce venitul creşte, cresc şi economiile. Relaţia dintre modificarea venitului şi modificarea consumului (şi implicit, modificarea economiilor) a fost formulată de celebrul economist britanic John Maynard Keynes, care a arătat că ”odată cu creşterea venitului, oamenii în general îşi măresc consumul, dar nu tot aşa de mult cu creşterea venitului”.  Ca să traducem la scară mică, la nivel de individ, am putea da următorul exemplu: dacă câştigi cu 1000 de lei mai mult, nu vei fi dispus să-i cheltuieşti pe toţi. Restul îl poţi economisi la bancă sau, eventual, vei începe să faci mici investiţii. 
-----------------------------------------------------------------------------------------------

John Maynard Keynes (1883 –1946)
Keynes a ajuns la această concluzie încercând să-şi explice cauzele crizei economice din 1929, când multe firme americane au dat faliment, iar şomerii din Statele Unite se numărau cu milioanele. El s-a întrebat: de ce nu reuşeau firmele să-şi vândă produsele? Şi a dat răspunsul de mai sus. Care este soluţia? Keynes a propus ca guvernul să facă investiţii în utilităţi publice, care vor da de lucru oamenilor, vor solicita produsele firmelor, etc., astfel încât economia să se învioreze din nou. Aşa s-a construit în SUA uriaşul baraj Hoover sau vasta reţea de autostrăzi din Germania. Problema cu soluţia keynesiană este că apare riscul ca guvernul să devină patronul unor industrii întregi şi să decidă în locul consumatorilor. O astfel de politică se numeşte "intervenţionism", adică statul intervine în tranzacţiile dintre consumatori şi producători, ca şi în alte domenii sociale.
Prin anii 1980, Ronald Reagan în SUA şi Margaret Thatcher în Marea Britanie au dus o politică opusă keynesianismului, promovând supremaţia pieţei libere şi restrângerea activităţilor statului la cele esenţiale: ordine, justiţie, apărare. Ei au redus foarte mult implicarea guvernului în activităţile economice, urmând astfel teoria economistului austriac Friedrich von Hayek. De altfel, între aceste două opţiuni se duce lupta politică în multe ţări de astăzi. 
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Friedrich August von Hayek (1899-1992)
-----------------------------------------------------------------------------------------------
Cheltuielile
Să recunoaştem: majoritatea dintre noi nu ştim unde se duc banii de zi cu zi, doar dacă facem un efort să ne amintim. De aceea, trebuie să faceţi o listă cu toate lucrurile pe care este posibil să le cumpăraţi sau să le plătiţi într-o perioadă de timp. La aceasta adăugaţi suma necesară pentru a vă îndeplini obiectivele pe termen lung. Acest lucru vă face să conştientizaţi importanţa fiecărui bun pe care vreţi să-l cumpăraţi. Acum puteţi elimina lucrurile mai puţin importante, dacă veniturile sunt mai mici decât cheltuielile.
O modalitate utilă de a-ţi împărţi cheltuielile este să foloseşti un sistem pe care îl folosesc şi producătorii - împărţirea ”după nevoi”. Când creează reclame prin care caută să te convingă să le cumperi produsul, firmele folosesc “piramida lui Maslow”, după numele celebrului psiholog american Abraham Maslow. El a ierarhizat necesităţile umane pe cinci trepte, pornind de la cele elementare, până la cele complexe, de ordin emoţional.

Necesităţile umane 
1. Fiziologice, nevoile primare/instinctive ale vieţii 

2. Siguranţa (personală, a familiei, a locului de muncă, legată de sănătate)
3. Nevoia de prietenie, iubire, afecţiune

4. Respectul propriu şi încrederea în sine

5. Aspiraţia de a-ţi pune în valoare aptitudinile 

Teoria lui Maslow spune că toţi avem aceste niveluri ale necesităţilor, chiar dacă nu întotdeauna suntem capabili să le satisfacem. De-abia atunci când ne-am satisfăcut un nivel al necesităţilor, cei mai mulţi dintre noi, mai mult sau mai putin conştient, încercăm să satisfacem următorul nivel de necesităţi. Dacă îţi este foame, te gândeşti la mâncare şi nu la cum să-ţi pui în valoare talentul de pianist. Dar, dacă ai mâncarea asigurată, ai un adăpost, ai alături prietenii şi persoana iubită şi ai o perspectivă asupra a ceea ce însemni tu, atunci probabil că ai să începi să te gândesti şi la valorificarea talentului.
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Gândeşte-te bine la nevoile tale reale, nu la cele din reclame!
Uneori satisfacem o necesitate “sofisticată“, de ordin emoţional, urmărind să satisfacem, de fapt, o necesitate de ordin primar. Să luăm, de pildă, pantofii sport. Producătorii şi specialiştii lor în marketing (vânzătorii, într-un cuvânt) caută să mute acest produs din nivelul primar (un bun elementar, cu care te încalţi pentru sport sau o excursie) pe cel de-al treilea nivel, dacă nu chiar pe al patrulea. Cumpărarea unui anumit fel de pantofi sport, de o anumită marcă, îţi poate crea un sentiment puternic de apartenenţă la un cerc social. Dar nu este vorba decât de nişte pantofi. 
Multe reclame îndeamnă consumatorii să cumpere bunuri făcând apel la nevoile emoţionale. Gândeşte-te la reclamele văzute şi la modul în care un anumit produs a fost „ridicat” în ierarhia lui Maslow. Cum crezi că se răsfrânge acest lucru asupra preţului acelui produs? E normal ca un pantof sport care “arată cine eşti” să coste mai mult decat un banal pantof de sport? 
Deci să ne gândim un pic la noi înşine şi la modul în care cele cinci niveluri de necesităţi ni se aplică. Încerci ca prin ceea ce cumperi acum să-ţi satisfaci anumite nevoi? Poţi satisface unele dintre nevoi şi făcând unele economii? Există alternative la cumpărat? Crezi că nu poţi fi primit în cercul tău de prieteni şi fără să ai încălţăminte „de firmă”?

Încearcă să-ţi priveşti viaţa de acum un pic „din afară”. Asta te va ajuta să-ţi dai seama ce fel de viaţă doreşti să ai mâine. Dacă vezi ce necesităţi îţi determină cheltuielile de acum, vei putea decide dacă doreşti să laşi lucrurile aşa cum sunt, sau să faci unele schimbări.
CUM SUNTEM CONVINŞI SĂ CUMPĂRĂM

Comerciantul ştie că în spaţiul de vânzare al unui supermarket există două zone: cea "fierbinte", unde circulaţia se desfăşoară spontan, şi cea "rece", unde clientul evită să se deplaseze; ca urmare, clientul trebuie să fie stimulat să viziteze şi zona "rece". Pentru realizarea acestui obiectiv sunt puse în funcţiune o serie de tehnici:

- bunurile de consum zilnic, dar care aduc un profit mic, sunt răspândite pe întreaga suprafaţă a magazinului; în acest fel, ochiul consumatorului este atras şi de rafturile unde sunt expuse produse care aduc un profit ridicat;

- cele mai căutate produse (ex. alimentele) sunt amplasate la mare distanţă de intrare;

- la intrare se găsesc produsele cele mai scumpe şi cele mai puţin necesare (echipament audio-video, foto, etc.);

- produsele care în general sunt cumpărate la declanşarea unui impuls necontrolat sunt plasate lângă casieria de la ieşirea super-magazinului (baterii, gumă de mestecat, alte produse pentru copii,etc.);

- amplasarea diverselor raioane se schimbă deseori, cu scopul de a anula obişnuinţele create în comportamentul consumatorilor.

Chiar şi  poziţia pe raft joacă un rol important în tehnicile de vânzare la un supermarket. Astfel,  produsele sunt aranjate în ordinea crescătoare a preţurilor. Dar nu numai atât, ci şi conform cu direcţia obişnuită de deplasare a cumpărătorilor, deoarece s-a constatat că acestora li se pare incomod să se întoarcă pentru a lua un produs mai ieftin. Pe înălţime sunt două nivele importante: lângă sol sunt bunurile cele mai necesare, cele mai ieftine; la nivelul ochiului sunt produsele mai scumpe.

În ce priveşte atmosfera generală a supermarketului, nici ea nu este lăsată la întâmplare: lumina, muzica, culorile, sunt toate selectate cu un anumit scop. Aerul condiţionat este o atracţie în timpul zilelor caniculare de vară, iar muzica este folosită pentru a induce o stare mentală euforică, în care simţul critic este diminuat. În zilele de week-end, cu mare afluenţă de cumpărători, se foloseşte o muzică ritmată, care îndeamnă ascultătorii să se mişte repede; în zilele fără clienţi, se difuzează o muzică lentă, care atrage cumpărătorii şi îi invită să rămână înăuntru până se hotărăsc ce cumpără. Lumina are de asemenea un rol bine studiat: lumină puternică pentru ceasuri, bijuterii sau cosmetice, lumină slabă pentru îmbrăcăminte. Observaţi că raioanele alimentare expun produsele de carne în vitrine iluminate de tuburi de culoare roz, dar nu aceeaşi culoare este folosită la vitrinele unde se expun produse lactate. 

Bugetul personal
De obicei, când eşti tânăr, “patrimoniul” tău nu este foarte mare. Pe măsură ce înaintezi în vârstă, vei dobândi mai multe lucruri – o casă sau o maşină, de exemplu – şi vei începe să economiseşti pentru pensie. Ideea este să dobândeşti lucruri care să te ajute să-ţi stăpâneşti singur situaţia financiară; altfel, aceasta va fi dictată de cei cărora le datorezi bani. 
Calculul bugetului este o modalitate de a pune stăpânire pe banii tăi. Este şi o cale de cunoaştere a vieţii tale de acum şi a vieţii pe care ţi-o doreşti – un instrument care te va ajuta să pui stăpânire asupra propriei tale vieţi.

Întrebările de mai jos se referă la cheltuielile obişnuite ale unui tânăr. Unele pot fi suportate de către familia ta, însă, în cele din urmă, va trebui să le plăteşti chiar tu. Este foarte important să le aloci o sumă exactă şi să determini dacă poţi să le  acoperi din veniturile proprii. 

Pentru fiecare întrebare, bifează toate răspunsurile care sunt valabile în cazul tău.

1. Unde locuieşti?

a) acasă
b) cu alte rude

c) la cămin

2. De unde îţi vin veniturile?

a) părinţii/ rudele îmi dau bani

b) câştig bani

3. Cum te deplasezi?

a) pe jos

b) cu mijloacele de transport în comun 

c) cu bicicleta

d) cu motocicleta 

e) cu o maşină mai veche

f) cu o maşină nouă
4. Mănânci mai degrabă:
a) la şcoală
b) acasă
c) cu prietenii, în oraş
5. Ai telefon?

a) fix

b) mobil

Cine plăteşte pentru el acum?
6. Plăteşti pentru întreţinere (apă, caldură, curentul electric etc.)?

a) da

b) nu

7. Cum te distrezi?
a) am câteva pasiuni

b) mă duc la concerte

c) ies la un club

d) fac sport

e) cumpăr muzică
f) închiriez filme

g) merg la cinema

h) închiriez jocuri pe calculator

i)  cumpăr cărţi

j)  altele ___________?

8. Îmbrăcămintea
a) este importantă
b) este doar necesară
Bugetul unei familii

În plus faţă de deciziile de cumpărare pe termen scurt la care ne-am referit până acum, există şi câteva decizii financiare majore, pe care majoritatea oamenilor va trebui să le ia pe parcursul vieţii lor, odată cu întemeierea unei familii. 

Pentru a face corect un buget, trebuie să vezi, şi în acest caz, care este raportul venituri - cheltuieli, de această dată la nivel de familie.
Fă mai întâi o evidenţă a veniturilor care pot rezulta din: salariul ambilor părinţi, dobânzi, dividende, venituri din chirii. După ce notezi sumele aferente acestor venituri, calculează totalul venitului disponibil pe familie. 
Apoi socoteşte cheltuielile. Rândurile următoare se vor referi la mâncare, întreţinere, utilităţi, transport (de la abonamente RATB până la benzina de zi cu zi), credite de consum (ex. împrumuturi la bancă pentru maşină sau rate pentru cardul de credit), şcolarizarea copiilor, doctor, stomatolog, divertisment, îmbrăcăminte, altele. 

Dacă faci diferenţa dintre total venituri şi total cheltuieli, vei obţine suma pe care familia ta o economiseşte pentru a-şi realiza un obiectiv major. 
De reţinut:
Câteva reguli ale economiilor:

· Concentrează-te asupra lucrurilor care contează într-adevăr pentru tine şi familia ta!
· Atunci când planifici investiţii pentru viitor, limitează-te la un obiectiv major, realizabil, care poate fi măsurat!
· Ai grijă ce perioadă de timp iei în considerare - timpul trebuie să fie prietenul, şi nu duşmanul tău!
· Nu împrumuta bani de la bancă pentru ceva care nu durează!
· Începe chiar de acum să calculezi ceea ce-ti permiţi!
· Păstrează pe lista de priorităţi cheltuielile mici, în general zilnice, care îi fac fericiţi pe toţi membrii familiei!
Consultă calculatoarele de pe www.bugetulfamiliei.ro, secţiunea Calculează-ţi bugetul!  
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