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Kliknij po wiecej

KILKA SEOW OD AUTORA

Od pazdziernika 1995 roku jestem zwigzany z jedna z firm ubezpie-
czeniowych dzialajacych w Polsce. Jestem agentem lub, jak kto woli,
doradcg. Przed rokiem 1995 moja znajomos$¢ z zakresu ubezpieczen
zyciowych czy tez majatkowych odnosita sie wylacznie do tego, ze raz
do roku ubezpieczalem swoje mieszkanie i samochod, cho¢ niektorzy
nazywali to cudo motoryzacji ,mydelniczka”. Niewtajemniczonym
moge powiedzieé¢, ze chodzilo o trabanta — i to dwudziestoletniego,
zakupionego dzieki wielkim wyrzeczeniom. Do pelni szcze$cia brako-
walo mi kawalka ziemi (mam na mysli oczywi$cie maly ogrédek pra-
cowniczy), ktory w koncu, gdy nadarzyla sie okazja, kupilem na raty.
Od tego momentu w zasadzie moglem powiedzie¢, ze osiagnalem
pekie szczescia i dobrobytu. Tak mi sie wydawato. Prowadzilem réz-
ne interesy, ale w zasadzie bez wiekszego przekonania do tego, w co
sie angazowalem. Gdybym sie w pore nie ocknal i nie przystapil do
dzialania, to najprawdopodobniej przy dzisiejszych cenach klepal-
bym biede i, siedzac na dzialce z jakimi$ rencistami, narzekalbym na
wszystko. Dobrze, ze w pore sie opamietalem. Moze tez troche dzieki
swojemu koledze, ktory kiedys ironicznie zwrécil mi uwage, czy aby
to nie za szybko zdecydowalem sie na odgrywanie roli emeryta. On
w tym czasie prowadzil wlasny biznes. Po raz pierwszy co§ we mnie
zaiskrzylo. Zaczalem sie zastanawiaé. A to juz bylo bardzo wiele.

Przed podjeciem tej ciekawej przygody w ubezpieczeniach nie wigza-
fo mnie w zasadzie nic z jakgkolwiek firmg. Nie dysponowalem prak-
tycznie zadng wiedza o ubezpieczeniach, nie mialem pieniedzy ani
porzadnego garnituru i czasami nawet musialem zastanawia¢ sie nad
tym, za co wla¢ paliwa do baku. Bylem faktycznie na dnie, z dwojka
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dzieci i niepracujacg zong. Pomimo to — zdolalem odmieni¢ wlasne
zycie. Pie¢ minut z mojego zycia, ktore przywrécily mi nadzieje na
lepsze i godniejsze zycie bez stresow i1 wyrzeczen ponad miare, opisa-
lem w wydanej przez wydawnictwo Zlote MySli ksiazce 365 dni do.
sukcesu. Ksigzka ta powstala wylgcznie w oparciu o moje doswiad-
czenia z pierwszego roku dzialalno$ci ubezpieczeniowej. Rozpierala
mnie wowczas energia. Wracajac do domu od klienta, na goraco spo-
rzadzalem notatki z kazdego spotkania Dzieki temu w ksiazce tej jest
bardzo duzo entuzjazmu, ktérym zarazalem innych i sklanialem do
zmian w swoim zyciu. Pisalem o tym, jak z czlowieka zalamanego
i zagubionego stalem sie osobg niezalezng finansowa. I najwazniej-
sze: zaczalem cieszy¢ sie zyciem. Wiem, ze ksigzka 365 dni do sukce-

su pozwolila wielu ludziom spojrze¢ na otaczajacy nas $wiat w bar-
dziej pozytywny sposob. Polecam ja kazdemu. Niektérzy zarzucali
mi, ze jest to ksigzka za bardzo pozytywna i zawiera za malo rzeczy
negatywnych. Moze i tak jest, ale kto lubi czyta¢ o porazkach i upad-
kach? Mysle, ze publikacja ta moze pomoc kazdej osobie, ktora chece
dokona¢ jakiej$ zmiany w swoim losie. Czasem wystarczy jedno sto-
wo, krotka historia z zycia wzieta — i wszystko sie staje sie mozliwe
takze dla nas. Nagle zaczynamy probowac i — o dziwo — zaczyna wy-
chodzi¢. Wiem o tym. Jestem tego namacalnym przykladem. I nie
mieszkam w mitycznej Ameryce. Wychowalem sie w Polsce i przed
rozpoczeciem tej dzialalnosci tylko raz bylem na zachodzie Europy.
W zasadzie tam tez podjalem postanowienie, ze musze co§ w swoim
zyciu zmieni¢. Dlaczego? Poniewaz dostrzeglem wielka szanse nie
tylko dla siebie, lecz rowniez dla spoleczenstwa. Gdybym wiosna
1995 roku poszedl do wrozki, ktora przepowiedzialaby, co sie dalej ze
mn3 stanie, to tylko ironicznie bym sie rozeSmial. Po wydaniu pierw-
szej ksigzki czesto otrzymywalem telefony z réznych stron Polski
z pro$ba o jej wyslanie. Nie odmoéwitem nigdy, a byli na tej liScie
ludzie wykonujacy rézne zawody. Poza agentami ubezpieczeniowymi
i akwizytorami, moimi czytelnikami okazali sie miedzy innymi rolni-
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cy, policjanci, gorale, nauczyciele... itd. Biorac pod uwage fakt, ze by-
lo ogromne zapotrzebowanie na tego typu publikacje, jak réwniez to,
ze rozeszla sie ona bardzo szybko, postanowilem napisaé¢ drugg jej
czes¢: Vademecum doradcy ubezpieczeniowego.

Moja druga ksigzka mogla powsta¢ dzieki nowym doswiadczeniom,
zebranym w trzech nastepnych latach dzialalnosSci ubezpieczeniowe;.
Postanowilem przedstawi¢ w sposob przejrzysty i zrozumialy wszyst-
ko, co uwazam za niezbedne w zawodzie sprzedawcy: pracujacego
w handlu obwozZnym, na straganie, w supermarkecie czy tez w ubez-
pieczeniach. Wiem, ze zawsze to czlowiek jest poczatkiem i koncem
kazdej transakcji finansowej. W kazdym przypadku ludzie kupuja lu-
dzi. Czlowiek jest istotg oddzialujgca na innych i jednoczesnie ulega-
jaca rowniez wplywom z zewnatrz. Nie mozna jednak tego wykorzy-
stywa¢ do zlych celow. Wierze, ze moja ksigzka moze pomoc,
w mniejszym lub wiekszym stopniu, w dokonaniu waznych zmian
w swoim dotychczasowym zyciu, pod warunkiem, ze tego wlasnie sie
pragnie. Moze ona wspieraé w dazeniach do sukcesu, pod warun-
kiem wszakze, ze umie sie zdefiniowaé ten sukces. OkreSlenie bo-
wiem, co uwazamy za sukces, bywa odmienne. Dla jednego bedzie to
stabilizacja finansowa, dla drugiego przemiana wewnetrzna albo
kupno samochodu swoich marzen czy tez wybudowanie domu. Ile
0sOb, tyle znaczen pojecia ,sukces”. Jedno jest pewne: TY SAM jestes$
odpowiedzialny za swoja i swojej rodziny przyszto$¢. Obojetnie, czym
sie teraz zajmujesz, jakie posiadasz wyksztalcenie i z jakimi proble-
mami teraz walczysz, musisz w tej chwili gloéno powiedzie¢, patrzac
w swoje odbicie w lustrze: ,JJestem stworzony do osiagniecia kazdego
sukcesu”. Drzisiejszy dzien jest Twoim Swietem. Zapisz te date
w swoim kalendarzu i przystap do dzialania. Rezultaty, ktére osia-
gniesz, zaskoczg Ciebie samego.

Waldemar Mielczarek
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CZAS NA SUKCES

MOJA DEFINICJA SUKCESU

Sukces — to wydaé pierwszy krzyk i przytuli¢ sie do piersi matkai.
Sukces — to narodzi¢ sie i by¢ zdrowym.
Sukces — to stang¢ na wlasnych nogach i wypowiedzieé stowo ,,ma-

2

ma’.

Sukces — to nauczyé sie alfabetu i przeczyta¢ pierwszq ksiqzke.

Sukces — to ciggly usmiech na twarzy i cheé do zycia.

Sukces — to mie¢ wyobraznie, marzenia i nie wstydzié sie o nich
mowic.

Sukces — to gleboka wiara w siebie.

Sukces — to pokochaé kogos i byé kochanym.

Sukces — to pokocha¢ wiasng prace i czerpaé z niej potrzebnaq site

do zycia.
Sukces — to zrobié¢ cos dobrego 1 sprawié tym przyjemnosé innym.
Sukces — to nie doszukiwanie sie talentu, lecz nieustanna praca

nad sobq.
Sukces — to mie¢ wiedze 1 dzieli¢ sie niq z innymi.

Definicja sukcesu jest prosta, a trudna. Dla kazdej osoby bedzie
czyms$ innym. Okreslenie wlasnej definicji sukcesu moze pomoc
kazdej osobie w jego osiqgnieciu. Nalezy natomiast wiedzieé, ze
sukces rzqdzi sie prostymi prawami. Doszukiwanie sie w nim cze-
gos wyjqgtkowego i nieosiqggalnego powoduje, ze wiele 0s6b ma pro-
blemy z jego osiqggnieciem.

Wszystko w gruncie rzeczy zalezy wylacznie od Ciebie. Narodziles sie
po to, zeby cieszy¢ sie zyciem, pomagac¢ innym i odnie$¢ zwyciestwo
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w tym, co dla jest Ciebie wazne. Nikt nie zaplanowal przeciez Twojej
przegranej. Gdy sie narodzile$, Twoja matka byla pierwsza i chyba
najwazniejsza nauczycielka, ktéra od Ciebie czego§ wymagala. To
ona uczyta Cie mowi¢, pomagala stawia¢ pierwsze kroki. Podnosita,
gdy sie przewracales$. Przytulala, gdy plakate$. A jak potrafiles sie cie-
szy¢! Byle§ wesolym, milym brzdacem. Nie widziale§ zadnych pro-
bleméw. Ufale$ ludziom. Byte§ wielkim optymista. Jedyny i niepo-
wtarzalny. Przypomnij sobie, jak jako maly brzdac prosile§ mame,
zeby opowiedziala Ci jeszcze jedng bajke. Gdy czasem odmawiala,
starale$ sie wszystkimi sposobami przekonaé j3. Przywolaj w my-
Slach te obrazy z dziecinstwa. Zachowywale$ sie wowczas jak zawo-
dowy aktor teatralny lub filmowy, a jaki byle$ skuteczny! A przypo-
mnij sobie sytuacje, gdy chciale$, by rodzice kupili Ci lizaka, dropsa,
a moze lemoniade; albo jak prosite$ o maly samochod, lalke czy jakas
inng zabawke. Pomysl przez chwilke. Czy kto$ Cie tego uczyl? Czy
kto$ uczyl Cie proszenia?

Nie. Od najmlodszych lat byle$ sprzedawca — i to jakim! Sprzedawca
samego siebie. Zamknij oczy i przywolaj tamte niewatpliwie piekne
i niepowtarzalne wspomnienia. Pamietasz, z jaka determinacja pro-
sile§ wlasng matke o to, co chciale$ dostaé, jaki byle$ zaangazowany,
a przy tym — jaki wiarygodny? Czy kto$ Cie tego uczyl? Nie. Powtorze
raz jeszcze: juz taki sie narodzite$. Zostales$ tak stworzony, zaprogra-
mowany — jedyny i niepowtarzalny. Pozniej przyszlo ksztaltowanie
Twojej osobowosci: przedszkole, szkola podstawowa i Srednia, a mo-
ze nawet studia. Niestety, czasem ksztalcimy sie na kierunku wybra-
nym pod presja rodzicow, zeby zaspokoi¢ ich aspiracje i ambicje.
Ro6zne zawody, rozni ludzie, rézne do§wiadczenia. Praca wykonywa-
na bez zadnego przekonania, bez polotu i zadowolenia. I co tu duzo
mowi¢: za skromne pienigdze. Niejednokrotnie nie ze swojej winy
podjales prace, ktora nie odpowiadala Ci pod kazdym wzgledem.
Wymusila to na Tobie sytuacja, w jakiej sie znalazles.
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Czesto nachodzily Cie mysli, zeby to wszystko porzuci¢! Ale nie...
Strach Cie paralizowal. Nie potrafile$ sie zdecydowaé na zmiane pra-
cy. Dlaczego? To proste. Nie byle§ pewny, czy podolasz zmianie. Czy
nowe Srodowisko Cie zaakceptuje, czy w ogoble potrafisz sie w nim
odnalez¢? Czy nowa rzeczywisto$¢ Cie nie przero$nie? W Twojej glo-
wie rodzilo sie bardzo duzo watpliwo$ci i pytan. Czesto wiec, oglada-
jac telewizje, wshuchiwale$ sie w komunikat z ostatniego losowania
»lotolotka” i gdy gratulowano wygranej, postanawiale$, ze od na-
stepnego tygodnia zaczniesz sam gra¢. W nastepnym tygodniu sze-
dle$ do kolektury i co? Znowu nic. Czasami los byl dla Ciebie laskawy
i pozwolil wygra¢ moze trojke czy czworke. Wiekszo$¢ ludzi sie tudzi,
ze w ten sposob zdolaja odmieni¢ wlasne zycie. Wiem o tym dobrze.
Sam bylem takim czlowiekiem.

A czy nie obserwowales, jak kto$ z Twojego otoczenia dokonal zmia-
ny w swoim zyciu? Zatozyl wlasng firme, chodzi u§miechniety i zado-
wolony. Wybudowat dom, kupil nowy samochod, zmienit sie stan-
dard jego zycia. Przypomnij sobie, co wtedy czule$? Czy po cichu nie
podejrzewale$ go o specjalne uklady, o to, ze ma moze rodzine za
granicg albo wspanialego wujka, ktory pomaga mu piac sie po szcze-
blach kariery? A czy nie my$lales, ze jest on urodzony pod szczesliwa
gwiazda, ze los mu sprzyja, ze wszystko zawsze mu wychodzi? Czy
nie sadziles, ze Ty nigdy taki nie bedziesz, bo nie nadajesz sie do te-
go? Tobie to nie wyjdzie, nie jeste$ taki zdolny jak on. Przyznaj sie:
my$lales tak!

Wiekszo$¢ z nas tak to odbiera. Ja rowniez kiedy$ tak reagowalem na
sukcesy innych. Pracowalem w réznych zawodach. Wykonywalem
prace, ktora nie dawala mi zadnego zadowolenia. Pamietam jednego
z moich przelozonych: na réznego rodzaju odprawach pieknie umiat
sie wypowiada¢. Imponowal elokwencja, swobodnym i pewnym sie-
bie zachowaniem. A przy tym byl §wietnie zorganizowany. Za kaz-
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dym razem po takiej odprawie upewnialem tylko siebie, jak bardzo
roznie sie od niego. Malo tego. Paralizowalo mnie, gdy czasami pro-
szono, zebym zabral glos na jaki§ temat. Wowczas najchetniej zapa-
dalbym sie pod ziemie, a moje policzki sugerowaly, ze wrocilem wita-
$nie ze spaceru przy dwudziestostopniowym mrozie. Tak: bylem taki
sam jak wiekszo$¢ ludzi.

Pomimo to zdolalem odmieni¢ wlasne zycie. Stalem sie zupehie in-
nym czlowiekiem. Czy to nie wspaniala wiadomos$¢ dla tych, ktorzy
chca zmieni¢ swoje zycie? Tajemnica zmiany tkwi w prostocie. Naj-
wazniejsza jest zmiana Twojego my$lenia. Musisz uwierzy¢, ze jestes$
jedyny, niepowtarzalny. Musisz zobaczy¢, ze w Twoim wnetrzu $pi
ogromny niedzwiedz, gotowy wyj$¢ z Ciebie i zrealizowaé to wszyst-
ko, czego tylko zapragniesz . A pragniesz przeciez bardzo mocno,
prawda? Chcesz by¢ niezalezny finansowo, zapewni¢ rodzinie spo-
kojne zycie. Nie daj sie zwie$¢ obiegowym stwierdzeniom, ze pienig-
dze szczeScia nie daja. Nawet jezeli tak jest, to najpierw to sprawdz.
Kazdy sukces musza poprzedza¢ marzenia. Sa one nieodzownym pa-
liwem kazdego sukcesu. Zaden samochéd nie pojedzie bez paliwa.
Zaden sukces nie jest mozliwy bez marzen.

Male dziecko marzy o zabawce i dostaje ja w koncu, chce pieska —
i tez go otrzymuje w prezencie. Dorosta osoba pragnie tego jedynego
modelu samochodu, robi wszystko, by wreszcie go kupi¢. Nie bdj sie
marzy¢. To stara prawda o istocie naszego dzialania. Najpierw musi
by¢ marzenie. Jezeli bedziesz marzyl, to w niedtugim czasie wydobe-
dziesz z siebie wiare, potrzebng Ci do realizacji wszelkich pragnien.
Bez wiary do niczego nie dojdziesz, niczego nie zmienisz. Potrzebna
jest wiara w firme, w ktorej pracujesz, w ustuge, ktora $wiadczysz.

Musisz mie¢ marzenia i wiare w ich realizacje, a takze pozytywna wi-
zje swojej przyszlosci. Ja osobiScie optymistyczny obraz mojego dal-
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szego zycia zobaczylem w 1995 roku, podczas kursu na agenta ubez-
pieczeniowego. Dostrzeglem te wielka szanse, jaka rysowala sie
przede mng: zmiana zawodu, Srodowiska, nowe, godne zycie, zado-
wolenie z wykonywanej pracy... Pamietam, jak na poczatku swojej
dzialalnosci, jako $§wiezo upieczony agent, zamykalem oczy i wyobra-
zalem sobie siebie samego, zyjacego na jakim$ przyzwoitym pozio-
mie. Od poczatku zaczalem zapisywac¢ swoje marzenia i krok po kro-
ku zaczalem je realizowa¢. W domu i w samochodzie powiesilem
kartki z wypisanym tekstem: ,Jeste§ numerem 1”. Zrobilem tak, po-
niewaz uwierzylem jednemu z autoréw przeczytanej ksigzki motywa-
cyjnej. Pomys$lalem: ,,Wlasciwie co mi szkodzi patrzeé¢ na takie kart-
ki?”. Z czasem przekonalem sie, ze to naprawde dziala i bardzo mi
pomaga. Na poczatku rodzina patrzyla na mnie podejrzliwym wzro-
kiem, ale tylko do pierwszej wyplaty. Pamietam, ze kiedy$ taka kart-
ka spadla, a moj syn sam ja podnioést i przyczepil. Od poczatku posta-
wilem na wykonywanie jednego zawodu i nie pozwolilem sobie na
dodatkowg prace. Nie stuchalem réwniez innych oséb, ktore usilo-
waly mnie przekona¢, ze sie do tej dzialalnosci nie nadaje. Dzieki te-
mu dzisiaj jestem w tym miejscu, ktore sobie postawilem za cel wte-
dy, na kursie, w 1995 roku. Nie — jestem juz dalej... Nadal planuje.
Wiem, ze bez okre$lenia nastepnych zamierzen nic nie zdziatam.

Jestem przekonany, ze kariery wielu os6b w takiej czy innej dziedzi-
nie potoczylyby sie inaczej, gdyby te osoby nie odwazyly sie w pew-
nym momencie postawi¢ wszystkiego na jedng karte i poszuka¢ pra-
cy odpowiedniej dla siebie. Przypominam sobie siebie na poczatku
dzialalno$ci ubezpieczeniowej — jak balem sie rozmowy z klientem.
Bylem zdenerwowany i modlilem sie w myslach, zeby nikogo nie za-
sta¢ w domu, w ktérym wcze$niej umowilem sie na spotkanie. Po-
wiem wiecej: zdarzalo sie, ze strach wrecz mnie paralizowal. Jedno,
co mialem, to ogromny entuzjazm do ubezpieczen, ktory ostatecznie
pomogt mi przytlumic strach. Czesto w poczatkowym okresie wymy-
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Slalem sobie usprawiedliwienia, zeby op6zni¢ pierwsze spotkanie
z klientem Np.: zadzwonie, gdy tylko otrzymam swoje wizytowki, po-
niedzialek nie nadaje sie do rozmoéw o polisach, kto to widzial —
przeszkadza¢ ludziom w sobotnim wypoczynku, nie moéwigc juz
o niedzieli... itp. A tymczasem wiele os6b umawia spotkania na sobo-
te, a nawet niedziele. Dzisiaj juz wiem, ze nie ma to zadnego znacze-
nia. Problem polega tylko na tym, by bardzo mocno wierzy¢ w swoja
oferte. Musimy mie¢ przekonanie do wlasnej pracy.

Pomimo klopotéw i normalnych probleméw — wyszedlem na prosta.
Ale tylko dlatego, ze nie zboczylem z raz obranej drogi. Duzy wplyw
na to na pewno miata che¢ udowodnienia sobie, ze potrafie, obawa
o byt rodziny, pragnienie wyksztalcenia dzieci... itp. Wiem jedno.
Niesamowity wplyw na zmiane mojej osobowosci mialy przeczytane
ksigzki motywacyjne, ktorych nie brak dzisiaj na poéltkach ksiegar-
skich. Musialem tez odsung¢ od siebie osoby ,toksyczne”, niszczace
mojq wiare w siebie i moja prace. W moim przypadku byli to ludzie,
ktorzy lubili informowac mnie, ze sie do ubezpieczen nie nadaje, albo
zartowaly: ,A kto od ciebie kupi ubezpieczenie?.

I jeszcze jedno. Musisz inwestowac w siebie. Kazde szkolenie i dobra
ksigzka zwroci sie stokrotnie. Pamietaj ponadto, ze zawod agenta po-
lega w gruncie rzeczy wylgcznie na proszeniu klienta o wyrazenie
zgody na spotkanie.
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WPROWADZ SIE W DOBRY NASTROJ

Kluczem do sukcesu w kazdej dziedzinie, ktora sie zajmujemy, jest
panowanie nad swoimi nastrojami. Kiedy analizuje rozmowe z klien-
tem po zakonczeniu sprzedazy, dochodze zawsze m.in. do jednego
zasadniczego wniosku, a mianowicie: gdybym podczas spotkania dat
w jakikolwiek sposob odczué klientowi, ze jestem z czego$ niezado-
wolony, lub narzekal na wszystko, co nas dookola otacza, zniweczyl-
bym szanse na zamkniecie sprzedazy. Chodzi o to, ze w przewazaja-
cej wiekszosci ludzie lubia robi¢ interesy z osobami, ktére maja po-
czucie humoru. Jestem przekonany, ze kazdy z Was ma znajomych,
do ktorych wszyscy lgna. My w szkole mieliSmy ulubionych nauczy-
cieli, ktorych az chcialo sie shucha¢. Nie mozna bylo doczekac sie lek-
cji z nimi. Potrafili prowadzi¢ zajecia na luzie, tryskali humorem,
opowiadali dowcipy, rozne przezycia osobiste i do$¢ czesto poruszali
swoje sprawy rodzinne. Przekazywali nam wiedze moze i taka sama
jak inni nauczyciele, a jednak osiggali duzo lepsze wyniki nauczania
i przy okazji mieli zadowolonych uczniéw. Jestem przekonany, ze
kazdy z Was miat tego typu dos§wiadczenia. Czesto uzywaliSmy roz-
nego rodzaju przezwisk, ktére przypisywaliSmy poszczegdélnym na-
uczycielom. Ci zli sie obrazali i nie rozumieli tego, ze sq sami temu
winni. Wyobraz sobie teraz, ze r6zne osoby wykonuja te samg ushuge
lub rozprowadzaja ten sam towar. Przeciez kazda z tych osob jest dla
klienta jak nauczyciel:

Pierwszy nauczyciel — przychodzi w dobrze skrojonym garniturze,
w czystej koszuli, dobrze dobranym krawacie, promienieje u$mie-
chem, opowiada kawaly, méwi o swojej pracy jak o wielkiej pasji, mi-
sji, ktora ma za zycia na Ziemi do wykonania. Opowiada r6znego ro-
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dzaju historie. Jezeli sprzedaje ubezpieczenia, to wspomina, ilu oso-
bom juz pomoégl. Méwi o miloSci, o stabilno$ci rodziny, opowiada,
czym jest tego typu zabezpieczenie i — co najwazniejsze — patrzy
klientowi prosto w oczy. W sposob szczery utwierdza klienta, ze taka
jest jego potrzeba, i cieszy sie, ze klient to rozumie.

Drugi — przychodzi w dzinsach i w koszuli flanelowej lub by¢ moze
w starym zniszczonym garniturze, a na nogach ma zdeformowane
buty. Przy tym wszystkim jest nieogolony, a dzien przedtem obcho-
dzil hucznie zakrapiane urodziny. Wcale sie nie uSémiecha i ma kaca.
Przyszed} na spotkanie, gdyz przypomnial sobie, ze sie umowil. Roz-
mowa sie nie Kklei. Jest przeciez przemeczony i w zasadzie poszediby
najchetniej juz do domu. Klient zadaje mu pytania, a on, zamiast
grzecznie odpowiada¢, jest coraz bardziej zdenerwowany i chcialby
jak najpredzej zakonczy¢ spotkanie. Sprawia wrazenie, ze zalezy mu
tylko na skladce, a nie na kliencie i jego rodzinie. Na pytanie, ile to
bedzie kosztowalo, méwi o skladce minimalnej. Czasami nawet uda
mu sie co$ sprzedad, ale tylko dlatego, ze cze$¢ ludzi nie potrafi od-
moéwié. Ale za kilka miesiecy taka polisa na ogét upada. Dlaczego?
Gdyz agent nie odkryl potrzeb klienta, a co gorsza — w ogoble na ten
temat nie rozmawial. Nie przygotowal sie do tego spotkania. Ponad-
to byl przemeczony i interesowata go tylko skasowana skladka.

Moze to, co przedstawilem, jest zbyt drastycznym scenariuszem, ale
czy tak bardzo odleglym w niektorych przypadkach od rzeczywisto-
Sci? Odpowiedzcie sobie sami na to pytanie.

Wro6émy jednak do nastroju. Osobiscie wyznaje zasade, ze nie jestem
sprzedawcy, lecz induktorem nastrojow. Zalezy mi na tym, zeby lu-
dzie rozmawiajacy ze mna odczuwali komfort. Nie bedzie to jednak
mozliwe, jezeli sam nie wprowadze siebie w dobry nastroj.
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Kazdy zada w tym momencie pytanie: ,Ale jak to zrobié?”. Zycie cig-
gle przeciez plata nam jakies figle, czasami rzuca klody pod nogi, a tu
taki Mielczarek bajki opowiada, ze mam dziala¢ z pasja i chodzic¢
z uSmiechem na ustach.

Postuchajcie wiec. Najwazniejsza rzecza jest zadanie sobie kilku py-
tan:

e Czy praca, ktora wykonuje, sprawia mi przyjemno$¢?
e Gdybym ja utracil, czy latwo bym to zaakceptowal?
e Czy mam powody, by by¢ niezadowolonym z siebie?

e Czy jestem osobg kaleka, jako$ szczegblnie uposledzong?

Jeste$ zdrowa osoba. Dlaczego wiec masz sie smuci¢? Wielokrotnie
spotykalem sie z ludZzmi kalekimi lub dramatycznie walczacymi
z ciezkg choroba. A jednak czesto widzialem uSmiech na ich twa-
rzach. Dlaczego? Gdyz znalezli cel, swoja pasje, moze kogos, dla kogo
postanowili nie poddawa¢ sie. Nieraz chce sie po prostu udowodnié
sobie samemu, ze pomimo kalectwa mozna normalnie zy¢. Wielo-
krotnie takie osoby odkryly w sobie jaki$ talent dopiero wtedy, gdy
spotkalo je nieszczeScie. Nie ulega watpliwosci, ze kazdy ma jakie$
zdolnoéci, jednak czesto nie potrafimy ich zobaczy¢, wydoby¢ z na-
szego wnetrza. Moje motto brzmi:

Dzialaj z pasjq, a w niedlugim czasie odkryjesz, ze Twoj ,akumula-
tor” bedzie stale natadowany.

Jezeli rano sie obudzisz, to znaczy, ze masz powody do radosci i za-

dowolenia. Pomysél, ze tysiace os6b w kazdym dniu nie maja juz tego
szczeScia, by moc przebudzi¢ sie o poranku. Ty zyjesz i masz prawo
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oczekiwaé od losu wszystkiego, co najlepsze. Ale sam musisz takze
dac¢ co$ z siebie. Musisz wykaza¢ sie dzialaniem. Masz prawo mysle¢
po swoim przebudzeniu, ze bedzie to najpiekniejszy dzien Twojego
zycia. Wlaénie ranek to najlepszy moment dnia, aby nastawi¢ sie po-
zytywnie do $wiata. Klasnij w dlonie, wstan prawa nogg i nie pozwol,
zeby zycie przeciekalo Ci przez palce!
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PIERWSZY KROK:
ROZMOWY TELEFONICZNE

Kluczem do sukcesu, a wiec takze do niezalezno$ci, jest umowienie
sie na spotkanie. Ale najpierw trzeba przeprowadzi¢ rozmowe telefo-
niczng, ktéra do tego doprowadzi. Pozytywny efekt takiej rozmowy
i — w konsekwencji — umoéwienie sie na spotkanie uzaleznione sg od
wielu czynnikéw. Nie bedzie to mozliwe, jezeli nie bedziemy pozy-
tywnie nastawieni w danej chwili — i to nie tylko do rozméwecy z dru-
giej strony przewodu telefonicznego, lecz przede wszystkim do siebie
samego. Dobrze jest przeczytac jaki$ krotki rozdziat ksigzki motywa-
cyjnej, a przede wszystkim — wykonac kilka pierwszych telefonow do
0sob, do ktorych odczuwamy szczegoélnie duza sympatie. To bardzo
wazne. Jezeli jeste$ poczatkujacym sprzedawcg, zanim wykonasz te-
lefon biznesowy, musisz nauczy¢ sie kilka sprawdzonych zwrotéw,
ktérymi otworzysz sobie droge do spotkania z klientem. Trzeba ¢wi-
czy¢ kazdego dnia, mowigc na sucho do stuchawki i obserwujac sie-
bie w lustrze. Pamietaj: powinno wej$¢ Ci w krew, ze tylko w garnitu-
rze podnosisz stuchawke do rozmowy z klientami. Nawet gdy chodzi
tylko o trening. Przeciez bardzo chcesz, zeby Ci wyszlo, a wiec nalezy
sta¢ sie profesjonalista. Rodzina liczy na Ciebie. Dzialaj w sposob za-
planowany. Najpierw musisz zapewni¢ sobie wlasny kat do pracy,
w mieszkaniu lub biurze. Dalej wyznacz konkretne dni i godziny na
telefony do klientow. Nastepnie zabierz sie do swobodnego opano-
wania zwrotow, ktore — jak juz pisalem — maja za zadanie zachecenie
klienta do spotkania z Tobg. Nalezy takze przygotowac sie do lama-
nia réznych obiekcji klienta. W dalszej czeSci ksiagzki znajdziesz do-
stateczng ilo§¢ pomocnych materialow. Jezeli mieszkasz w malym
mieszkaniu, to musisz uzgodni¢ z rodzing, ze w konkretnych godzi-
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nach potrzebujesz absolutnego spokoju. Na biurku czy na stole po-
winny leze¢: rozlozony kalendarz, dwa dlugopisy oraz wypisane dia-
logi i odpowiedzi na obiekcje. Dialogi mogg by¢ przyklejone do Scia-
ny, tak zeby z latwoS$cia dalo sie je przeczyta¢. Masz sie czu¢ sie jak
prezenter telewizyjny. I pamietaj: telefon nie parzy, to Twoéj najleps-
zy przyjaciel.

Nie widzisz rozmoéwcy, ale przeciez masz dla niego co$ wspanialego.
On czeka na Twdj telefon, czeka na profesjonaliste, wiec nie mozesz
duka¢ w stuchawke. Trzeba by¢ przygotowanym, czyli wiedzie¢, co
mowic, i zachowac pelen spokoj. Tak samo jak przed jakim$ egzami-
nem. Gdy sie uczyle$, wtedy mniej sie boisz, prawda? A teraz udo-
wodnij sobie i innym, ze potrafisz §wietnie pracowaé. Mozesz tez, za-
miast shuchawki tradycyjnej, kupi¢ stuchawki na uszy, z mikrofonem.
Bedziesz wowczas mial wolne rece i wrazenie, ze jestes blisko klienta.
Nie denerwuyj sie, gdy kto§ Ci odmoéwil. To normalne. Moze akurat
byl po klétni z zong lub wyrwates$ go ze snu, mecza go wlasnie klopo-
ty finansowe albo poklocil sie ze swoim szefem. Moge wskaza¢ jesz-
cze wiele powodow. To niewazne, ile odmow i z jakiego powodu Cie
spotka, ale jak Ty sobie z nimi poradzisz.

Zapamietaj, ze nie moze by¢ tak, ze nie wiemy w danym momencie,
co powiedzie¢. W tej sytuacji atutem staja sie informacje dodatkowe
o kliencie. Mozesz nimi go zaskoczy¢. Kazdy z Was dysponuje rézne-
go rodzaju przykladami, ktére pomogly mu w umoéwieniu sie na spo-
tkanie. Pamietaj jednak, ze musisz mie¢ ciggly naplyw nowych na-
zwisk. Nie polecam dzwonienia z ksigzki telefonicznej, chyba ze w ra-
mach treningu zawodowego. Najlepszym sposobem jest zbieranie re-
ferencji, polecen z mozliwo$ciga powolania sie. Kazdy musi odkry¢
jednak swoj sposob, najbardziej pasujacy do jego osobowosci. Nie-
ktore osoby dobrze czuja sie w kontakcie bezposrednim i chodzg bez
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zapowiedzi po firmach, w ten oto sposob zdobywajac klientow. Jed-
nak zawsze telefon pozostaje podstawowym narzedziem pracy.

Beda tez mysliwi, ktorzy skupiaja swoja uwage na osobach bardziej
majetnych. Kraza kolo wybranych ludzi niczym pies tropiacy, az
w koncu, po zebraniu dostatecznej iloSci informacji na ich temat, sta-
raja sie doprowadzi¢ do bezpos$redniego juz spotkania i sprzedac
swoja oferte. W ten sposob mozna mie¢ mniej klientow, za to bar-
dziej majetnych. Jezeli po rozmowie z Tobg kto§ odmawia nabycia
Twojego towaru czy tez ustugi i prosi, by$ przedzwonil do niego, po-
wiedzmy, za p6l roku, to nie mozesz nie zapisac takiej osoby w kalen-
darzu. Nie popelniaj jednak bledéw i nie terroryzuj klienta telefona-
mi co drugi dzien. Nalezy wyczeka¢ do okreSlonego terminu i dopie-
ro wtedy kontaktowa¢ sie. Wielokrotnie moze sie zdarzy¢, ze wyko-
nasz taki telefon w umowionym terminie i usltyszysz w sluchawce, ze
juz skorzystali oferty kogo$ innego (bo akurat kto$ z rodziny rozpo-
czal takg dzialalno$¢ lub wybrali lepsze warunki w innej firmie). Nie-
raz zaproponuja kontakt za nastepne p6t roku. Co wowczas? Moze-
my zapisac¢ ten termin, lecz pamietajmy o zasadzie 34 nowych do Va4
starych klientéw. Musimy takze wyczuwa¢ intuicyjnie, czy rozmowca
jest ugrzeczniony, gdyz nie potrafi nam odmoéwi¢ (klient tzw. przyja-
cielskiego typu).

Oto przyklad:

Nie zapomne jednego klienta z pierwszego roku mojej dzialalno$ci.
Byl to czlowiek $wietnie wyksztalcony, ojciec rodziny, utrzymujacy
caly dom (jego zona nie pracowala zawodowo). Po zakonczonym
spotkaniu powiedzial, ze mam sie z nim skontaktowa¢ za trzy dni, to
sie umoéwimy w celu sfinalizowania sprawy. Gdy wykonalem telefon
w umoéwionym terminie, powiedzial, zebym zadzwonil w nastepnym
tygodniu. Gdy wykonalem telefon w nastepnym tygodniu, powiedzial
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znowu, ze w przysztym miesigcu. Odwiedzilem go réwniez w miejscu
pracy. Dal mi nawet polecenia i powiedzial, ze za miesigc to juz na
pewno. Zadalem mu pytanie, czy go to faktycznie interesuje. Odpo-
wiedzial, ze jak najbardziej. Uwierzcie mi, pomimo zZe znalem zasade
34 do Va, tak mnie wciggnela ta gra z klientem, ze dla polepszenia so-
bie humoru co jaki$ czas (niekiedy nawet co dwa dni) wykonywalem
do niego telefon, zadajac mu pytanie: ,,Co u pana slycha¢, panie Ja-
nie?”. StaliSmy sie dobrymi znajomymi przez telefon, lecz poza tym
nic osiggneliémy. Tak minal rok naszej znajomosci. Od tego momen-
tu minely juz trzy lata i juz do pana Jana nie dzwonie...

Bywa jednak tez tak: pewnej wiosennego dnia pojechalem na spotka-
nie poza Poznan, do pewnego czlowieka zajmujacego sie branza bu-
dowlang. Cale spotkanie przebieglo w przyjaznej atmosferze, lecz nie
zakonczylo sie podpisaniem umowy. Klient co chwile wymyslal jakie$
obiekcje. A to ze musi przestudiowa¢ warunki, ze musi sie spotkaé¢
z przedstawicielami innej firmy, ze ma trudno$ci finansowe i wiele,
wiele innych powodow. Gdy sie zegnaliSmy, powiedzial: ,Niech pan
przedzwoni za pét roku”. Tak tez uczynilem. Znowu uslyszalem, ze-
bym zadzwonil po $wietach Bozego Narodzenia, to w nowym roku
sie spotkamy. Intuicyjnie czulem, ze mowil powaznie. Wykonalem
jeszcze telefon do jego zony, zeby poznac jej punkt widzenia. Nie roz-
nil sie od zdania jej meza. Po pewnym czasie wykonalem telefon i do-
szto do spotkania. Pojechalem na spotkanie i ubezpieczylem jego
oraz jego malzonke. Nie omieszkalem jednak zada¢ mu kilku pytan.
Zapytalem wiec, czy moze zdradzi¢ mi swb6j powod niewykupienia
ubezpieczenia prawie rok temu. Odpowiedzial mi, ze wlasciwie to
zadnego powodu nie potrafi podaé. Zadalem wiec mu pytanie:

— Czy byt to powod finansowy?

— Nie — odpowiedzial.
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— Czy pan wbéweczas czego$ nie zrozumial z mojej oferty? Moze nieja-
sno sie wyrazalem?

— Nie.

— To prosze podac cho¢ jeden powod.

— Ja go po prostu nie znam — uslyszalem. Przynajmniej byl szczery.
I tak czasami bywa.

Jeszcze jedna zasada: zapisuj wszystko, co uslyszysz.

Ktorego$ dnia zatelefonowalem z propozycja spotkania do pewnego
malzenstwa. Telefon odebral mezczyzna, ktory powiedzial, ze nie ma
ochoty na rozmowe. Zapytalem: ,,Co sie stalo?”. Mezczyzna powie-
dzial, ze syn jego jest w szpitalu po ciezkim wypadku samochodo-
wym. Wyraznie wyczuwalem, ze nie ma ochoty na dalsza rozmowe.
Spytalem, czy moge sie z nim skontaktowa¢ za kilka miesiecy. Powie-
dzial, ze jak chce, to mi nie moze zabroni¢, ale moje ushugi nie intere-
suja go, poniewaz ma inne problemy. Podziekowalem za rozmowe
i zapisalem w skrécie przebieg rozmowy oraz imie dziecka. Po kilku
miesigcach ponownie przedzwonilem do niego. Gdy zapytalem
o stan syna i wymienilem go z imienia, mile swojego rozmoéwce za-
skoczylem. Po prostu nie pamietal rozmowy ze mng. Byl jednak pod
wrazeniem moich informacji o jego rodzinie. Powiedzialem mu, ze
ciesze sie, ze jego syn juz wyzdrowial i czy nie uwaza, ze powinniSmy
sie spotkac. Zgodzit sie. Jaki$§ czas potem odwiedzilem go w domu
i woéwczas on podjal decyzje o zabezpieczeniu rodziny. Po roku wy-
kupil nastepna polise.
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Czasami wystarczy zna¢ imie dziecka lub wiedzie¢, jak sie wabi pies,
czy tez pamieta¢ nazwisko fryzjera, do ktorego chodzi malzonka
klienta. W dalszej czeSci ksiazki podam kilka przykladow $wiadcza-
cych o bardzo waznej roli notatek z naszych rozmoéw i spotkan oraz
wszelkich informacji o kliencie, cho¢ zapewne kazdy z Was dysponu-
je wieloma przykladami. Przedstawie Wam teraz kilka rozmoéw tele-
fonicznych, ktére nalezy do perfekcji opanowaé. Przestrzegam tylko
przed uczeniem sie dialogow na pamiec¢. Nalezy natomiast kilkakrot-
nie, najlepiej rano, przeczyta¢ zapisany uprzednio wzor takiej roz-
mowy. Po tygodniu czy moze dwoch odkryjemy, ze stowa same cisng
sie na usta, a wszystko wychodzi naturalnie, rozmowa sie Kklei i nie
mamy problemu z umoéwieniem sie. Lezy to przeciez tak samo w in-
teresie klienta, jak i Twoim. Jeste$ przeciez fachowcem najwyzszej
klasy i Swiadczysz ustugi szczegblne, ktorych kazdy potrzebuje. Nie
wszyscy natomiast zdajg sobie z tego sprawe. To wlasnie jest Twoja
rola. Rola bardzo dobrze przekonujacego.

PRZYKLIAD I:
BEZ OFICJALNEGO POLECENIA

— Dzien dobry. Nazywam sie Waldemar Mielczarek. Czy mam przy-
jemnos$¢ z panem Henrykiem Kowalskim?

— Tak. Shucham pana — odpowiada najczeSciej klient.
— Milo mi. Dzwonie do pana z polecenia naszego wspélnego znajo-
mego, ktéry powiedzial mi, ze jest pan czlowiekiem godnym zaufa-

nia, otwartym na r6znego rodzaju madre propozycje. Chcialbym za-
proponowac panu co$, co bedzie dla pana bardzo korzystne.
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— Co to takiego? — najcze$ciej pada takie pytanie.

— Jest to nowa koncepcja planowania finansowego, ktéra to pozwoli
panu zy¢ lepiej dzisiaj, wydawaé wiecej pieniedzy, cieszy¢ sie zyciem,
a zarazem mie¢ zapewniong przyszlo$c.

Czasami moze zapyta¢ o nazwisko naszego wspolnego znajomego.
Wowcezas odpowiadam:

— Z nieznanych mi przyczyn osoba ta zastrzegla sobie anonimowo$¢
— zaraz jednak dodaje:

— Widzi pan, niektére osoby dziwnie sie zachowuja. Same korzystaja
z moich ushug, a wstydza sie ujawni¢ swoje nazwisko. Za kazdym ra-
zem musze przysiegac, ze ich nie wydam. Znam natomiast warto$¢
swoich ushug i godze sie na to. Przewaznie, prosze pana, dzialam tyl-
ko z jawnych referencji, lecz nie ukrywam, ze czasami zdarza sie tak
jak w panskim przypadku. Czy woli pan spotkaé sie we wtorek, czy
tez w piatek?

Przypomina mi sie jedna historia, gdy wlasnie dostalem do pewnego
mezczyzny polecenie bez mozliwoséci powolania sie. Po wykonaniu
telefonu do potencjalnego klienta rozmowa przebiegla w sposob jak
wyzej opisany, a klient odpowiedzial, cytuje dostownie: ,,Albo powie
mi pan, z jakiego polecenia dzwoni, albo nie mamy o czym rozma-
wiac.” Po chwili odlozyl stuchawke. Natychmiast wykonalem telefon
do osoby, od ktorej otrzymalem polecenie. Opowiedzialem, jak klient
ten sie zachowatl i po chwili namyshu mdj rozmoéwca wyrazil zgode na
ujawnienie swojego nazwiska jako polecajacego. Po raz drugi zatele-
fonowalem do tego mezczyzny, z ktorym chcialem sie umowic. Po
otrzymaniu nazwiska czlowiek ten przyjal moja propozycje spotkania
sie. Po miesigcu zostal szczeSliwym posiadaczem ubezpieczenia na
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zycie. Zona jego byla w ciazy. Na pewno w ciagu zycia, gdy tylko sy-
tuacja finansowa mu na to pozwoli, wykupi dodatkowe polisy. Nie
wolno mi jednak o nim zapomnie¢. I pomysle¢, ze tak mato brakowa-
lo, a nie poznalbym tego wspanialego czlowieka. My$le, ze mnie za-
akceptowal i wie, Ze zawsze moze na mnie liczy¢.

Przewaznie klienci mowig, ze sie spotkaja, lecz bede szczery: na pew-
no nie wszyscy. Klient rowniez w wiekszosci przypadkow zapyta:

— A wla$ciwie jaka firme pan reprezentuje?

Woéwezas odpowiadam, ze najlepsza na rynku.
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Z1LY MENTOR,
CZYLI OSOBA TOKSYCZNA

Moga by¢ wszedzie: w twoim wlasnym mieszkaniu (brat, siostra,
ciotka, kuzyn, matka, nawet wlasna zona), w poblizu miejsca za-
mieszkania (sasiad, sasiadka, kolega, kolezanka) lub w pracy (przelo-
zony, kolega za biurka i wszystkowiedzaca pani Jadzia). Musimy sie
nauczy¢, jak z nimi postepowaé, a przede wszystkim musimy wie-
dzie¢, ze takie osoby faktycznie istnieja. Na pewno kazdy z Was zna
takich ludzi. Na przyklad mowisz do swojego kolegi czy brata, ze
chcesz zmieni¢ prace, a on, zamiast wspiera¢ Cie duchowo, méwi Ci:
LStary, to nie dla ciebie, ty sie do tego nie nadajesz”. Dlaczego tak
mowi?

A sasiedzi? Moze nie wszyscy dadza poznac po sobie, ze Ci zazdrosz-
cz3, ale w glebi duszy mysla sobie swoje na Twoéj temat. Nie zapomne
reakcji jednej z moich sasiadek, gdy podczas wizyty u niej wspo-
mnialem, ze planuje wyjazd zagraniczny. Zrobila sie purpurowa na
twarzy. Powiedziala mi (cytuje dostownie): ,I co z tego, ze masz pie-
niagdze, tylko pracujesz i pracujesz, i po co ci to wszystko? Co z tego,
ze wyjedziesz za granice? Ja moge spedzaé¢ czas nad polskim mo-
rzem”. Ale za dwa miesigce informuje mnie juz z zupelnie inng minag,
ze wyjezdza do Szwajcarii. Gdy jej powiedzialem, ze moja praca spra-
wia mi przyjemno$¢, w ogole nie potrafila tego zrozumie¢. Taka oso-
ba nigdy by sie u mnie nie ubezpieczyla, gdyz widzialaby tylko méj
zarobek, a nie dostrzegala korzysSci dla siebie i swojej rodziny. Na
szcze$cie mam tez innych sgsiadow, jak owo wspominane juz przeze
mnie mlode malzenstwo.
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Niestety, musimy sie nauczy¢ postepowa¢ z takimi ludZmi, bo nie-
mozliwe jest zycie bez nich. Wielu ich odnajdziemy w bliskim nam
nawet otoczeniu, ale to normalne. Dlatego — jak juz pisalem — klien-
ci, ktorzy zakupili Twoja ustuge lub produkt, rowniez sg narazeni na
dzialanie os6b toksycznych, tak zwanych zlych mentorow. Opisze te-
raz jeden z przykladow takiego dzialania.

Ubezpieczylem kiedy$ malzenstwo rolnikéw. Oboje zajmuja sie praca
na roli. Maja piecioro dzieci. Najstarszy syn skonczyl niedawno 19
lat. Placili na swoje polisy dwa lata i nagle przestali. Zadzwonilem do
nich i zapytalem, czy beda o godzinie 13.00 w domu, gdyz chcialbym
ich odwiedzi¢. Powiedzieli, ze moge przyjechaé¢. Gdy przyjechalem na
miejsce, usiedliSmy w razem przy stole. Zapytalem ich:

— Co sie stalo, ze po dwoch latach przestali panstwo placi¢ na swoje
polisy? Czy chca panstwo z nich zrezygnowac?

Na to gospodarz wyjasnil, ze nie sta¢ ich w chwili obecnej na oplaca-
nie tych skladek.

— Ach tak? A czy sta¢ panstwa na taka rozrzutnos¢? Przeciez ubez-
pieczenie kosztuje mniej niz brak takiego ubezpieczenia! Nie wierze,
ze jest to kwestia pieniedzy — oznajmilem. — Bardziej mi wyglada na
to, ze do panstwa domu wkradla sie jakas osoba toksyczna.

— Co takiego? — zapytat rolnik.
— Zaraz to wytlumacze. Osoba toksyczna to czlowiek, ktory przycho-
dzi do waszego spokojnego domu i oznajmia co$§ w rodzaju: ,J6zek,

czy$ ty zwariowal?! Placisz na tych zlodziei? Pamietasz, jak placili-
Smy kiedy$ na polisy dzieci i co zeSmy dostali?”. Albo: ,Slyszalem, ze
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ta firma nie wyplaca” i tym podobne rzeczy. Taka osoba mogla nawet
kiedy$ ubiega¢ sie o ubezpieczenie, ale ze wzgledu na stan zdrowia
nie otrzymatla polisy. Chodzi potem po sgsiadach i glupoty opowiada,
ale gdy jakie$ nieszczeScie do takiego domu sie wkradnie, szybko
znika. Czy taki czlowiek da panstwu jakie$§ pieniadze, pomoze, gdy
bedzie bardzo zle?

— Dobrze, uregulujemy zalegle skladki — zdecydowal gospodarz.

Mialem jednak racje, podejrzewajac zly wplyw osob trzecich. Sadze,
ze ci klienci juz wiedzg jak postepowa¢ z takimi ludzmi.

CZY ZEY MENTOR MIAL SWOJ UDZIAL
W TEJ HISTORII?

Pewnego razu zabralem swojego klienta na badanie do lekarza, gdyz
ubiegal sie o do$¢ wysoka sume ubezpieczenia. Uznal bowiem, ze po-
trzebuje teraz wiekszej ochrony i zdecydowal sie doubezpieczy¢. Pod-
czas jazdy samochodem rozmawialiSmy na r6zne tematy. Miedzy in-
nymi o$wiadczyl mi, ze szykuje mi nowego klienta, i zapytal mnie,
czy styszalem o tym strasznym wypadku w ostatnie Swieta Bozego
Narodzenia. Odpowiedzialem, ze nie.

— Niech pan postucha — moéwit dalej. — Znane mi malzenstwo (oboje
okolo 40 lat) jechalo swoim samochodem osobowym wraz z trzyna-
stoletnia coérka i zderzylo sie czolowo z samochodem ciezarowym.
Oboje zgineli na miejscu, a corka walczy o zycie w szpitalu. Najpraw-
dopodobniej przezyje.

— Czy byli ubezpieczeni? — zapytalem.
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— Tak. W tej samej firmie, ktorg pan reprezentuje.
— To dobrze — powiedzialem.

— Nie do konca, gdyz z tego, co mi wiadomo, pét roku przed wypad-
kiem przestali oplaca¢ skladki ubezpieczeniowe. Niech pan pomysli
— moOwil dalej klient — co bedzie teraz z ich dzieckiem? Znalem ich
sytuacje materialng przed wypadkiem i wiem na pewno, ze bylo ich
sta¢ na oplacanie skladek.

Nie znam zakonczenia tej historii. Nie wiem, czy w tym przypadku
bral udzial zly mentor, czy tez ludzie ci sami podjeli taka decyzje.
Jedno jest pewne. Zycia tym ludziom nie da sie przywroécié, ale pozo-
stajacemu przy zyciu dziecku bez pieniedzy bedzie ciezko. Nie wiado-
mo, czy nie bedzie ono potrzebowalo dluzszego leczenia i drogiej re-
habilitacji.

Zadajmy sobie pytanie: czyz polisa w pewnym sensie nie daje nie-
SmiertelnosSci? Jest wyrazem troski o najblizszych i pomoca, gdy nas
zabraknie. Dzieki niej dzialamy jakby zza grobu, wspierajac rodzine
w wysilku podzwigniecia sie po tragedii. W przypadku tej dziewczyn-
ki caly jej $wiat sie zawalil. To byla straszna katastrofa.
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RACHUNEK SUMIENIA AGENTA
UBEZPIECZENIOWEGO, )
CZYLI ANALIZA WEASNYCH BLEDOW

CZY SZUKASZ NOWYCH ZNAJOMOSCI?

Zacznij rozmawiac z kazdym, kogo napotkasz — w windzie, na klatce
schodowej, w sklepie, na stacji benzynowej, w banku czy u fryzjera.
Kazdej minuty pamietaj o tym, ze jeste$ sprzedawca. Jadac samo-
chodem, bierz ze soba dyktafon i dyktuj adresy z reklam zauwazo-
nych na ulicy, na domach czy innych samochodach. Do$¢ duzej licz-
by zawartych umow dokonalem w ten sposo6b. Jeden przyklad mto-
dej dziewczyny, sgsiadki z mojego bloku, opisalem na stronach tej
ksigzki.

CZY PRZYCHODZAC DO KLIENTA Z PROPOZYCJA
SPRZEDAZY SWOJEGO TOWARU CZY TEZ USLUGI,
POTRAFISZ ZROBIC NA NIM

DOBRE PIERWSZE WRAZENIE?

Udajac sie do klienta na spotkanie, musisz sprawi¢, zeby Twdj wy-
glad zaszokowal klienta w pozytywnym tego slowa znaczeniu. To
znaczy, ze musisz by¢ ubrany w garnitur (kobieta w garsonke), mie¢
czysta koszule, dobrze dobrany krawat, blyszczace buty i jaki$ przy-
jemny zapach markowych perfum. Nigdy nie zapominaj o szczerym
usmiechu. Torba na dokumenty (Twoje biuro) powinna sie $wietnie
prezentowac. Jezeli jest zima, nalezy mie¢ plaszcz, a nie kurtke. Pa-
mietaj — jeste$ tym, na kogo ludzie licza. Chca z Toba robi¢ interesy,
ale musza mie¢ do czynienia z profesjonalista. Zapamietaj, az 98%
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Twoich rozmoéowcéw jest czulych na punkcie wygladu. Spraw, zeby
klient czul, ze chcesz sta¢ sie jego przyjacielem. (Czy Wam samym
nie zdarza sie czasami, ze rozmawiajac z jakas osobg, dopiero co po-
znang, odnosicie wrazenie, ze znacie ja od dawna?). Wlasnie — zeby
klient chciat co$ od Ciebie kupi¢, musisz sprawi¢, zeby odczuwal po-
dobnie przyjazna blisko§¢ miedzy Wami.

CZY FAKTYCZNIE UMAWIASZ SIE NA SPOTKANIA?

Nie oszukuj siebie. Powiedz, stojac przed lustrem, ze masz za malo
spotkan, za malo wykonanych telefonoéw, za malo przeprowadzasz
rozmow. Czy wspolpracujesz z osobami, ktére pomagaja Ci w poszu-
kiwaniu klientow? Jeéli nie, to dlaczego?
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Jak skorzystac z wiedzy zawartej w pelnej
wersji ebooka?

Wiecej na temat, jak by¢ doskonalym doradca ubezpieczeniowym,
dowiesz sie z pelnej wersji ebooka. Zapoznaj sie z opisem na stronie:

http://vademecum-agenta.zlotemysli.pl/

L L

Dowiedz sie, jak zwiekszy¢ swoja skuteczno
i zarabia¢ wiecej!

Ztote My$li
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POLECAMY TAKZE PORADNIKI:

Skuteczne poszukiwanie klientow — Artur Wojciechowski

o Dlaczego tylko nieliczni wiedzq, jak
zdobywacé nowych klientéow i odnosié
sukcesy w sprzedazy bezposredniej?

Niewazne, czy pracujesz w ubezpieczeniach, MLM, czy ro-
bisz jeszcze co$ innego zwigzanego ze sprzedaza bezpos-
rednia. Tak czy inaczej — musisz pozna¢ sposoby codzien-
Ve U nego zwiekszania bazy swoich klientéw, kwalifikowania po-

em—— o1 cjalnych klientow do odpowiednich kategorii, utrzymy-
DTN RN wania z nimi relacji i pozyskiwania nowych kontkatéw

dzieki tym, ktérymi juz dysponujesz.

Wigcej o tym poradniku przeczytasz na stronie:

http://poszukiwanie-klientow.zlotemysli.pl/

"Ta ksigzka jest rewelacyjna.Teraz pod koniec kazdego spotkania prosze o
polecenia. O dziwo, klienci mi je dajq. To naprawde dziata!"

- Luba Wadrzyk, prowadzi wlasng firme

Umysl sprzedawcy - Artur Wojciechowski

R Sckrety skutecznego sprzedawcy
Umyst sprzedawcy

Jesli sprzedaz bezposrednia to Twoje pole dzialania
ipragniesz dokonywaé¢ satysfakcjonujacych sprzedazy
; o ‘_ = 1transakcji zakonczonych sukcesem, zwielokrotniajac swoje
g : g Zyski, mozesz sie tego dowiedzie¢ od osoby, ktoéra dzieki
W CIAGU 21 DNI . . o
P4 13 G lsai 114 zastosowaniu pewnych prostych zasad zwielokrotnila

R4 £ .4] swoje zyski, ktore generowala sprzedaz bezposrednia.

ZE SPRZEDAZY
BEZPOSREDNIEJ?

Wigcej o tym poradniku przeczytasz na stronie:
: rzedaz-bezposrednia.zlotemysli.pl

"W sposob jasny i klarowny opisuje najprostsze metody samomotywacji,
przezwyciezenia "sprzedazowego leku", bo w tej profesji najpierw trzeba
pokona¢ lek, ktory jest w nas, a potem motywowac samego siebie. I do tego
wlasnie autor nas prowadzi i zacheca."

Arkadiusz Tylza 30 lat, dziennikarz, zajmuje sie sprzedaza bezposredni

Zobacz pelen katalog naszych praktycznych poradnikow
na stronie www.zlotemysli.pl
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