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Kiedy zaczà∏em pracowaç w ubezpieczeniach zastanawia∏em

si´, czy nadaj´ si´ do tej pracy. Wiele osób szepta∏o mi ˝yczliwie do

ucha, ˝e jestem zbyt m∏ody, co sprawia∏o, i˝ dr´czy∏y mnie myÊli

czy klienci uwa˝ajà mnie za osob´ przekonujàcà i wiarygodnà lub

czy posiadam „niezb´dne cechy” cz∏owieka sukcesu. Szybko prze-

kona∏em si´ jednak, ˝e poziom osiàganych przeze mnie wyników

zale˝y jedynie od mojej uczciwoÊci, szczeroÊci, zdolnoÊci, ch´ci

nauki oraz wytrwa∏oÊci. W naszym zawodzie nie jest wa˝ny pro-

dukt. Liczy si´ to, jakimi jesteÊmy ludêmi. Klient najpierw kupu-

je cz∏owieka a dopiero potem produkty i us∏ugi, co jest niejako

naturalnà cechà procesu sprzeda˝y us∏ug finansowych. Mo˝e si´

oczywiÊcie zdarzyç, ˝e nie zachowujàc nawet podstawowych stan-

dardów, i tak dokonamy sprzeda˝y, ale jest ma∏o prawdopodobne,

abyÊmy w takim przypadku nawiàzali relacj´ z potencjalnym

klientem. D∏ugotrwa∏e znajomoÊci karmià si´ szczeroÊcià i otwar-

toÊcià. Mówiàc wprost, klienci nie sà zainteresowani liczbà korzy-



Êci lub opcji danej polisy, chcà natomiast na przyk∏ad wiedzieç

jakie korzyÊci przyniesie im konkretna inwestycja. Doradcy finan-

sowi nie pracujà na godziny. Dostajà wynagrodzenie proporcjo-

nalne do wartoÊci, jakà mogà zaoferowaç klientom podczas

godzinnej rozmowy. Samo cytowanie punktów procentowych,

szacowanych stóp wzrostu lub kosztów ryzyka, jakkolwiek wyma-

gane przez ustawodawstwo czy zawodowy kodeks post´powania,

nie zach´ci klienta do dzia∏ania.

Z tego w∏aÊnie powodu powinniÊmy maksymalnie wszystko

upraszczaç. Brylowanie przed klientem naszà wiedzà nie pomo˝e

nam w zdobyciu jego zaufania i nie przyczyni si´ do zbudowania

d∏ugotrwa∏ej relacji. PomyÊlmy logicznie – gdyby klient uwa˝a∏

nas za dyletanta w kwestiach zawodowych, to nie zawraca∏by sobie

g∏owy rozmowà z nami. Wykszta∏cenie w zakresie zasad dzia∏ania

oferowanych przez nas produktów – i danie klientowi mo˝liwoÊci

uszczkni´cia cz´Êci z posiadanej przez nas wiedzy – jest niewàtpli-

wie wa˝ne, ale nie doprowadzi nas do szcz´Êliwego zakoƒczenia.

Znacznie wa˝niejsze jest przek∏adanie wiedzy i idei na ∏atwe do

zrozumienia koncepcje.

SPRZEDA˚ KONCEPCJI

Bez znaczenia jest fakt, czy sprzedajemy coÊ kompletnemu igno-

rantowi finansowemu czy wytrawnemu ekonomiÊcie, bo 

w obu przypadkach musimy spe∏niç te same, podstawowe warunki.

W czasach kiedy by∏em mened˝erem sprzeda˝y pami´tam, i˝

odwiedzi∏em raz klienta wraz z jednym z moich bardziej doÊwiad-
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czonych doradców. Pierwsze spotkanie poÊwi´cone zebraniu

informacji odby∏o si´ bez ˝adnych problemów, wi´c agent ponow-

nie odwiedzi∏ klienta w celu prezentacji rozwiàzania. Tym razem

towarzyszy∏em mu na spotkaniu, na którym mia∏ doprowadziç do

zamkni´cia sprzeda˝y. Moja rola podczas tej wizyty mia∏a sprowa-

dzaç si´ mniej wi´cej do funkcji s´dziego liniowego siedzàcego

cicho w kàcie pokoju. UdaliÊmy si´ do biura klientki z zamiarem

przedstawienia jej rozwiàzaƒ odpowiadajàcych czterem okreÊlonym

wczeÊniej potrzebom, przy czym klientka otwarcie za˝yczy∏a sobie,

aby zajàç si´ jej potrzebami w zakresie ubezpieczenia na ˝ycie,

zabezpieczenia dochodów, emerytury oraz prywatnego ubezpiecze-

nia medycznego. PrzygotowaliÊmy zgrabnà ofert´ 

i wyliczyliÊmy sk∏adki, które mieÊci∏y si´ w okreÊlonych przez

klientk´ wide∏kach. To musia∏o si´ udaç. Spotkanie by∏o tylko for-

malnoÊcià, a przynajmniej tak wyobra˝a∏ to sobie mój agent.

Agent wydawa∏ si´ byç ca∏kowicie nieÊwiadomy faktu, ˝e

klientka nie zosta∏a obdarzona Êcis∏ym umys∏em, ani te˝ nie wyka-

zywa∏a ˝adnego zainteresowania stawkami sk∏adek oraz grubym

plikiem zwiàzanej z ubezpieczeniem dokumentacji. Chcia∏a jedy-

nie dowiedzieç si´ tego, co interesuje wi´kszoÊç z nas – jakie roz-

wiàzanie (produkt) zostanie jej zaproponowane, co b´dzie z tego

mia∏a (korzyÊci) oraz ile b´dzie jà to kosztowaç (sk∏adka).

Ignorujàc p∏ynàce od klientki sygna∏y, agent zasypywa∏ nie-

szcz´snà kobiet´ zadziwiajàcà iloÊcià danych technicznych 

o szczegó∏ach konstrukcji konkretnych produktów ubezpiecze-

niowych. Czy jego dzia∏anie by∏o poprawne z punktu widzenia

przepisów prawnych? Niewàtpliwie tak. Ale czy by∏o skuteczne?

Absolutnie nie.
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Kiedy po 25. minutach wyczerpujàcej nerwowo sesji, naszpi-
kowanej zadziwiajàco specjalistycznymi informacjami, agent usa-
dowi� si´ wygodnie w fotelu oczekujàc na potwierdzenie kupna
ca�oÊci przedstawionego pakietu, s�owa klientki porazi�y go
niczym piorun. Kobieta stwierdzi�a sucho, i� potrzebuje troch´
czasu, aby przemyÊleç propozycj´.

W tym momencie, nie chcàc, aby doros�y agent wybuchnà� g�oÊ…
nym p�aczem, wysunà�em si´ z kàta pokoju i zaproponowa�em
klientce, �e zrobi´ dla niej proste podsumowanie. Westchn´�a 
z ulgà. Ja zaÊ zaczà�em pisaç na kartce papieru … wymieni�em rodza-
je proponowanych inwestycji, kwot´ jakà powinna na nie przezna-
czyç i przedstawi�em korzyÊci p�ynàce z poszczególnych rozwiàza†.
Podzieli�em kartk´ papieru na 12 równych cz´Êci … trzy kolumny po
cztery wiersze. W ka�dym polu wpisa�em s�owo lub liczb´. Kiedy
up�yn´�o 5 minut, wype�nia�em ju� wnioski o polisy.

Rozrysowane podsumowanie, o którym w�aÊnie wspomnia�em,
jest ju� obowiàzkowym elementem wszystkich moich prezentacji.
Najpierw sprzedaj´ koncepcj´, a dopiero potem wprowa-
dzam informacje techniczne.

OczywiÊcie nie chc´ was namawiaç, abyÊcie post´powali nie-
zgodnie z zaleceniami waszej firmy, która wymaga wszechstronnej
prezentacji produktu, podania stawek i wyjaÊnienia zastosowa-
nych procentowych stóp zwrotu. Zalecenia te nie zabraniajà nam
jednak omawiaç korzyÊci p�ynàcych z proponowanych rozwiàza†,
i to przed wprowadzeniem jakichkolwiek informacji technicz-
nych. Weêcie czystà kartk´ papieru tak, jak ja podczas opisanego
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wy˝ej spotkania, i z jej pomocà skutecznie wyjaÊnijcie klientowi

celowoÊç przedstawionej propozycji, aby pomóc mu w podj´ciu

decyzji o zakupie. Zastrze˝enia nie pojawià si´, jeÊli nawet naj-

trudniejsza propozycja b´dzie dla klienta zrozumia∏a, dost´pna

cenowo i odpowiadaç jego potrzebom. 

Jestem goràcym zwolennikiem upraszczania informacji, jakie

prezentujemy naszym klientom. Nawet rozmówcy z∏aknieni szcze-

gó∏owych danych i specjalistycznych niuansów sà zainteresowani

samymi powodami, dla których sk∏adamy im danà propozycj´.

Istnieje wiele metod, które wykorzystuj´, aby wyjaÊniaç klien-

towi znaczenie podj´cia pozytywnych dzia∏aƒ, bez wzgl´du na to

czy prze∏o˝à si´ one na faktycznà sprzeda˝.

Prezentacja dwóch ofert pracy

Jednà z nich jest metoda nazwana przeze mnie prezentacjà

„dwóch ofert pracy”. Za∏ó˝my przez chwil´, ˝e rozmawiamy 

z klientem, którego roczne dochody wynoszà 29 tys. funtów plus

s∏u˝bowy samochód. Na poczàtku rozmowy, wracam do jego roz-

mowy kwalifikacyjnej, a nast´pnie chwili, w której przyjà∏ propo-

zycj´ pracy, która przynosi mu dochody tego rz´du. Mówi´ potem

coÊ w rodzaju – Kiedy przyszed∏ Pan do firmy, zaproponowano Panu 29

tys. funtów rocznie oraz s∏u˝bowy samochód. Zak∏adam, ˝e jest Pan nadal

zadowolony z tej oferty?

Niech Pan wyobrazi sobie teraz, ˝e kolejny raz ubiega si´ o swoje stano-

wisko, z tà ró˝nicà, ˝e oferowana pensja wynosi 28 tys. funtów rocznie plus

samochód s∏u˝bowy tej samej klasy. W zamian chcia∏bym zaproponowaç
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Panu ubezpieczenie dochodów w razie nieszcz´Êliwego wypadków, choroby

lub d∏ugoterminowej niezdolnoÊci do pracy do 50. procent kwoty dochodów,

ubezpieczenie na wypadek Êmierci, które w przypadku Paƒskiego zgonu

gwarantuje rodzinie jednorazowà wyp∏at´ odpowiadajàcà trzykrotnoÊci

rocznej pensji. Otrzyma Pan tak˝e zrycza∏towanà wyp∏at´ Êwiadczenia 

w przypadku choroby nowotworowej, ataku serca, udaru i kilku innych

powa˝nych schorzeƒ. Dodatkowo, pracodawca pokryje koszt prywatnego

ubezpieczenia medycznego dla Pana i Paƒskiej rodziny. Moje pytanie brzmi

– czy przyjà∏by Pan obecne stanowisko na moich warunkach? I którà 

z dwóch propozycji pracy uwa˝a Pan za bardziej atrakcyjnà?

Oferta A Oferta B

>> 29 tys. funtów rocznie >> 28 tys. funtów rocznie

>> s∏u˝bowy samochód >> ubezpieczenie na ˝ycie

(trzykrotnoÊç rocznych 

zarobków)

>> ubezpieczenie dochodów 

na wypadek niezdolnoÊci 

do pracy (50 procent 

wynagrodzenia)

>> ubezpieczenie powa˝nych

zachorowaƒ (dwukrotnoÊç

rocznych zarobków)

>> prywatne ubezpieczenie

emerytalne

>> prywatne ubezpieczenie

medyczne

>> s∏u˝bowy samochód
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W ciàgu 12. lat mojej pracy nigdy nie spotka∏em klienta, który

oÊwiadczy∏by mi, ˝e uwa˝a ofert´ A za bardziej atrakcyjnà od

oferty B. Wszyscy z nich, bez wyjàtku, wybierajà drugà propozy-

cj´, opowiadajàc si´, ca∏kiem s∏usznie, za zasadnoÊcià dodatko-

wych Êwiadczeƒ, które z nawiàzkà rekompensujà ni˝szà pensj´

im samym oraz cz∏onkom ich rodziny. Pami´tajcie tak˝e, ˝e

wi´kszoÊç ludzi jest Êwiadoma faktu, i˝ wy˝sze wynagrodzenie

nieuchronnie wià˝e si´ z wy˝szà stopà opodatkowania, tak wi´c

druga propozycja pracy jawi im si´ jako bardziej op∏acalna. Jest

to moim zdaniem doskona∏a „reklama” sprzeda˝owa. Mo˝emy

stosowaç jà podczas prezentacji dla potencjalnych i obecnych

klientów. Âwietnie nadaje si´ równie˝ do wykorzystania podczas

rozmów z w∏aÊcicielem firmy o wprowadzeniu ubezpieczenia

kluczowych osób. Jest tak zrozumia∏a i przejrzysta, ˝e ka˝dy 

z nich pojmie jà w lot.

Zarzàdzanie stresem

Zaplanuj wieczorem dzia∏ania, które zamierzasz zrealizowaç

nast´pnego dnia. W ten sposób b´dziesz mia∏ poczucie, ˝e wszyst-

ko zosta∏o zapi´te na ostatni guzik, i ˝e masz nad swojà pracà pe∏nà

kontrol´. Ustal hierarchi´ priorytetów i naucz si´ delegowaç dzia-

∏ania – nie jesteÊ jedynà osobà, która jest w stanie wykonaç dane

zadanie. Zarezerwuj sobie odpowiednià iloÊç czasu na dok∏adne

wyjaÊnienie osobie realizujàcej zadanie, co nale˝y w danym przy-

padku zrobiç.

Niech nie opuszcza ci´ pozytywne nastawienie! Poczucie

humoru pomo˝e ci si´ oderwaç od codziennych problemów 
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i uka˝e sprawy w nowym Êwietle. Âmiech likwiduje napi´cie mi´-

Êni, jest skutecznym Êrodkiem na zm´czenie i problemy z krà˝e-

niem. Ludzie wolni od stresu sà optymistami. JeÊli czujesz si´

Êwie˝y i pe∏en energii, twoja aura udzieli si´ innym ludziom 

i zach´ci ich do przyj´cia równie optymistycznej postawy. Wyko-

nuj jedno zadanie na raz, nawet jeÊli wydaje si´ ono byç proste 

i szybkie w realizacji. Nie wykonuj czynnoÊci poÊpiesznie, bo

mo˝e zdarzyç si´, ˝e b´dziesz musia∏ robiç je od poczàtku. Nie

przek∏adaj spraw na póêniej, poniewa˝ ta taktyka podniesienie

jeszcze obecny poziom stresu. Nie pozwól, aby obowiàzki domo-

we przes∏oni∏y ci reszt´ ˝ycia. ˚ycie jest zbyt krótkie, aby poÊwi´-

caç d∏ugie godziny na wykonywanie monotonnych czynnoÊci.

W niektórych przypadkach wizualizacja „czarnego scenariusza”

pomaga nam dostrzec, ˝e nie jest a˝ tak êle, jak myÊlimy. PomyÊl-

cie o ludziach, którym naprawd´ nie powiod∏o si´ w ˝yciu i z ich

perspektywy oceƒcie w∏asne ˝ycie – wasze samopoczucie poprawi

si´ w mgnieniu oka. PomyÊlcie jakiej rady moglibyÊcie udzieliç

przyjacielowi, który znajduje si´ w trudnej sytuacji, gdy˝ ∏atwiej

jest rozwiàzywaç problemy innych ludzi ni˝ w∏asne.

Podsumowujàc, stres jest niczym innym, jak odpowiedzià

naszego organizmu na zachodzàce wokó∏ wydarzenia, a wi´c jego

êród∏em nie sà czynniki zewn´trzne, takie jak praca. Dlatego w∏a-

Ênie, jeÊli przyczynà problemu jest praca, sami musicie zadecydo-

waç czy warto jà kontynuowaç czy te˝ nale˝y z niej odejÊç.
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KILKA INNYCH POMYS¸ÓW KONCEPCYJNYCH

1. Co ubezpieczasz?

Nieustannie zadziwia mnie fakt, ˝e cz∏owiek jest zawsze sk∏on-

ny ubezpieczaç dobra materialne, takie jak samochody, sprz´t

RTV, domy czy mieszkania. Ale ilu z nas wykupi∏o ubezpieczenie,

które zabezpiecza pensj´? Wielokrotnie s∏ysza∏em, jak doradcy

finansowi u˝ywajà kwestii, która rozpoczyna si´ zdaniem: JeÊli

mia∏by Pan w swojej piwnicy maszyn´, która po przekr´ceniu korbki

wypluwa∏aby ze swego wn´trza 500 funtów w gotówce to czy ubezpie-

czy∏by jà Pan od kradzie˝y lub awarii? Odpowiedê zawsze brzmi

twierdzàco. Czy p∏ynàcym z niej mora∏em nie jest potrzeba ubez-

pieczenia pensji w odpowiedniej kwocie? Ja sam, zawsze rysuj´

dla klientów wykresy na kartkach papieru (lub rysunki przedsta-

wione powy˝ej) poniewa˝ wiem, ˝e wi´kszoÊç ludzi jest bardziej

podatna na bodêce wzrokowe ni˝ wypowiadane s∏owa.
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2. Prowizje i honoraria4

Bez wzgl´du na to czy pracujecie na zasadach prowizji czy te˝

pobieracie honoraria od klientów, powinniÊcie przemyÊleç, jak nale-

˝y przedstawiç klientowi delikatnà kwesti´ waszego wynagrodzenia.

Prowizja staje si´ obecnie coraz bardziej kontrowersyjnym sys-

temem wynagrodzenia. Nie jest jednak problemem samym 

w sobie i nigdy si´ nim nie stanie, chyba, ˝e zostaniemy ca∏kowi-

cie zaskoczeni zadanym przez klienta pytaniem o prowizj´. Wielu

z nich zak∏ada z góry, ˝e prowizja (dochód) stanowi zysk agenta.

My wiemy jednak, ˝e prowizja zostaje pomniejszona o liczne

koszty, takie jak ubezpieczenie, obs∏uga biurowa, zu˝ycie energii

elektrycznej, gazu oraz najwa˝niejszego czynnika – naszego czasu.

Zdarzajà si´ oczywiÊcie sytuacje, w których trudno b´dzie nam

uzasadniç niezwykle wysokà prowizj´ zwiàzanà z dosyç prostym

ubezpieczeniem. Ale jeÊli wykorzystacie mojà filozofi´ (daj´, by

otrzymywaç w zamian) wyjaÊnicie klientowi, ˝e przyj´cie okreÊlo-

nej etyki pracy zak∏ada tak˝e cz´sto ogromne nak∏ady pracy za nie-

wielkie lub nawet ˝adne wynagrodzenie. Jest to moim zdaniem

niezwykle przejrzysta i uczciwa zasada pracy i zdanie w tej sprawie

podziela wi´kszoÊç moich klientów. JeÊli ustalimy na samym

poczàtku zasady naszej wspó∏pracy, w chwili faktycznego dokona-

nia sprzeda˝y nie powinny wystàpiç ˝adne dodatkowe trudnoÊci

na tle waszego wynagrodzenia.
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3. Samopokrywalny debet / linia kredytowa

Wróçmy na chwil´ do Dynamicznego scenariusza rozmowy telefo-

nicznej. Zapytajcie swoich klientów instytucjonalnych czy majà

samopokrywalne debety lub linie kredytowe. JeÊli odpowiedê

brzmi „nie”, mo˝ecie doradziç im, ˝e podwy˝szajàc nieznacznie

op∏aty za obs∏ug´ debetu lub linii kredytowej, mo˝esz sprawiç, ˝e

zobowiàzania finansowe firmy zostanà automatycznie anulowane

w przypadku Êmierci, niezdolnoÊci do pracy lub powa˝nej choro-

by kluczowej osoby w firmie. Innymi s∏owy, zaoferuj im ubezpie-

czenie kluczowej osoby w firmie.

4. Marionetka

Doskona∏a metoda, która zawsze sprawdza si´ w przypadku

ubezpieczenia kluczowej osoby w firmie lub ubezpieczenia udzia-

∏owców. Narysuj marionetk´ i zapytaj: „Potencjalny kliencie,

gdyby prowadzi∏by Pan teatr lalkowy, to czy by∏by Pan bardziej

sk∏onny ubezpieczyç lalki czy samego lalkarza?”

5. W jakim jesteÊmy punkcie?
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OkreÊl minimalnà kwot´ inwestycji w polecanà polis´ – suma

ta wynosi „X” miesi´cznie w opcji minimalnej oraz „Y” w opcji

maksymalnej. PoproÊ potencjalnego lub obecnego klienta o zazna-

czenie na linii prostej odpowiedniej kwoty comiesi´cznych inwe-

stycji. Pami´taj: wybrana sk∏adka (bez wzgl´du na jej wysokoÊç) to

tylko u∏amek problemu, który rozwiàzuje.

6. Rowerem pod gór´

Porównanie wykorzystujàce motyw podjazdu rowerem pod

gór´ – zbocze jest tym bardzie strome, im d∏u˝ej klient zwleka 

z wykupieniem polisy ubezpieczeniowej. Pewnie dobrze znacie to

porównanie.

Czy zdajecie sobie spraw´, jak cz´sto zdarza si´ nam zapo-

mnieç o naszym w∏asnym wzgórzu? Nie mówi´ teraz o solidnym

zabezpieczeniu przysz∏oÊci nas samych – pomimo, i˝ nie jestem

w stanie pojàç dlaczego niektórzy doradcy finansowi nigdy nie

wykupili w∏asnych produktów. Zastanawiam si´ jedynie, dlacze-

go tak cz´sto sami komplikujemy swoje ˝ycie – zostawiajàc zada-

nia na ostatnià chwil´, unikajàc konfrontacji, nie rezerwujàc sobie
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czasu dla dzieci wtedy, gdy go naprawd´ potrzebujà. JeÊli b´dzie-

my w dalszym ciàgu zostawiaç wszystko na ostatnià chwil´, mo˝e

okazaç si´, ˝e zbocze jest dla nas zbyt strome.

Ta sama zasada dotyczy naszej bran˝y. Ka˝dy agent chcia∏by

zwi´kszyç swojà sprzeda˝, ale wi´kszoÊç oczekuje, ˝e wydarzy si´

cud, który nie b´dzie wymaga∏ z ich strony ˝adnych nak∏adów

pracy. Statystyki wskazujà, ˝e przeci´tny doradca finansowy

odbywa w tygodniu dwa spotkania z klientami indywidualnymi.

Cz∏owiek, który chcia∏by wy˝yç z takiej prowizji musia∏by

zapewne mieç wiele szcz´Êcia i na pewno obce by∏yby mu wszel-

kie wygody oraz luksus poÊwi´cania wolnego czasu na zaintere-

sowania, które sprawiajà nam przyjemnoÊç. Spotkania z pi´cioma

klientami tygodniowo dajà co prawda szans´ na prze˝ycie, ale

dopiero dziesi´ciu klientów tygodniowo to przes∏anka sukcesu.

Czy, aby osiàgnàç sukces musimy ci´˝ej pracowaç, czy te˝ pra-

cowaç w bardziej przemyÊlany sposób? Osoby, które sà nowe 

w naszej bran˝y sk∏aniajà si´ ku ci´˝kiej pracy, a te, które majà ju˝

pewnà baz´ klientów wolà dzia∏aç bardziej precyzyjnie. Ja sam

uwa˝am, ˝e idealne jest po∏àczenie obydwu metod. Pomimo to,

wi´kszoÊç z nas osiàga g∏odowe zarobki, ale nadal wytrwale ocze-

kuje koƒca tygodnia, aby wreszcie wyrwaç si´ z pracy i leniucho-

waç w domu.

Co mo˝emy zrobiç, aby zbocze wzgórza nie wznosi∏o si´ coraz

wy˝ej? Mam dla was kilka propozycji:

>> Wyeliminuj nieproduktywny czas w biurze.
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>> Starannie zaplanuj tras´ dojazdu i zarezerwuj sobie wystar-

czajàcà iloÊç wolnego czasu pomi´dzy kolejnymi spotkaniami.

JeÊli mo˝esz, zaproÊ klienta do swojego biura, w ten sposób

wyeliminujesz bezproduktywny czas pracy.

>> Unikaj zb´dnych rozmów telefonicznych. PoproÊ kolegów

lub innych pracowników biura, aby przed prze∏àczeniem

rozmowy dowiedzieli si´ kto i w jakiej sprawie dzwoni.

>> Skróç zbyt d∏ugà przerw´ obiadowà. Nie zajmuj si´ prywat-

nymi sprawami w godzinach pracy.

>> Zlikwiduj przerwy na kaw´ i tradycyjne posiedzenia z krzy-

˝ówkà lub gazetà w r´ku.

>> Odsuƒ biurko od elementów, które rozpraszajà twojà uwag´.

JeÊli oka˝e si´ to konieczne, zacznij pracowaç w domu.

>> Nie unikaj obowiàzków.

7. Konto 10 procent

Jest to niezwykle prosta, ale zarazem skuteczna metoda, którà

powinien stosowaç dos∏ownie ka˝dy z nas. Po wyp∏acie pensji,

prowizji lub honorarium, nale˝y odjàç 10 procent wynagrodzenia

i przelaç je na wysoko oprocentowane konto (na przyk∏ad w fun-

duszu inwestycyjnym). W ten sposób, sami stworzymy fundusz,

który b´dzie zabezpieczeniem naszej przysz∏oÊci. Oprócz tego, ˝e

jest to doskona∏a metoda, która sk∏ania nas do oszcz´dzania,
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umo˝liwia ona tak˝e ka˝demu w∏aÊcicielowi firmy ewentualne

wycofanie si´ z rynku i, w najgorszym wypadku, ostanie si´ 

z jakimkolwiek kapita∏em.

8. Plan spotkania

Dlaczego nie mielibyÊmy odwiedzaç ka˝dego klienta, majàc 

w r´ku gotowy plan spotkania, który u∏atwi nam przedstawienie

planu finansowego? Zbyt wielu doradców finansowych wpada 

w pu∏apk´ „∏atwej sprzeda˝y”, oferujàc klientowi prosty produkt,

który wydaje si´ odpowiadaç jego preferencjom. Weêcie kartk´

papieru i napiszcie na niej lub wydrukujcie s∏owa „krótkotermi-

nowy”, „Êrednioterminowy” i „d∏ugoterminowy”. Nasz plan spo-

tkania jest ju˝ gotowy. WyjaÊnijcie klientowi, ˝e skuteczny plan

finansowy mo˝na zbudowaç jedynie w oparciu o nasz „wzór”. Jest

to prosta i doskonale zrozumia∏a koncepcja, która pomo˝e nam

przyjàç zrównowa˝one i strategiczne podejÊcie do sprzeda˝y.

Przypominam wam raz jeszcze – nie komplikujcie sprawy.

Pami´tajcie tak˝e, ˝e czas to pieniàdz. Za ka˝dym razem, gdy

odk∏adamy coÊ na póêniej, nie delegujemy zadaƒ lub nie dzia∏amy

stanowczo, zaprzepaszczamy wiele nowych mo˝liwoÊci w naszym

˝yciu zawodowym i prywatnym.
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Inspiracje na koniec rozdzia∏u

„Ka˝dy cz∏owiek, który nie wierzy w sens ubezpieczenia na

˝ycie zas∏uguje na to, aby przynajmniej raz umrzeç bez polisy”.

„JesteÊmy zawodowcami, którzy w obliczu tragedii pukajà do

drzwi z gotówkà w r´ku, podczas gdy inni ludzie wychodzà tyl-

nym wyjÊciem z pieni´dzmi w kieszeni”.

„Nie ma na Êwiecie nic wa˝niejszego od wytrwa∏oÊci. Jest to

cecha wa˝niejsza od wrodzonych uzdolnieƒ. Na Êwiecie jest wielu

uzdolnionych ludzi, którzy nigdy niczego nie osiàgnà. Wytrwa∏oÊç

jest tak˝e wa˝niejsza od geniuszu – geniusz mo˝e zostaç niezreali-

zowany, co niemal˝e sta∏o si´ przys∏owiowe. Jest wa˝niejsza od

wykszta∏cenia – Êwiat jest pe∏en doskonale wykszta∏conych nie-

udaczników. Wytrwa∏oÊç i determinacja sà wszechmocne”.

(S∏owo do klientów, którzy twierdzà, ˝e nie staç ich na sk∏adki)

„JeÊli prawdziwà przyczynà jest to, i˝ rzeczywiÊcie cierpi Pan na

brak pieni´dzy, ja sam pokryj´ sk∏adki, a Pana beneficjenci zwrócà

mi kwot´ po˝yczki z wyp∏aty Êwiadczenia z polisy. Je˝eli ja mog´

zrobiç to dla Paƒskiej rodziny, to dlaczego Pan nie mo˝e zdobyç

si´ na ten krok?”

(Do w∏aÊciciela firmy, który nie docenia ubezpieczeƒ, twier-

dzàc, ˝e woli inwestowaç we w∏asny interes ni˝ trwoniç pieniàdze

na polisy) „Dobrze, ale prosz´ powiedzieç mi, z czego zrezygno-

wa∏by Pan, aby zap∏aciç podatki i inne nale˝noÊci w chwili Êmier-

ci – z trafionych czy nietrafionych inwestycji?”
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„Najwi´kszym wynagrodzeniem za trud cz∏owieka nie jest to,

co jest mu dane, ale to kim dzi´ki niemu si´ stanie”.

„Ró˝nicà pomi´dzy cz∏owiekiem zwyk∏ym i niezwyk∏ym jest

tylko to »coÊ wi´cej«”.
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Plan dzia∏ania

PRZYST¢PUJEMY DO DZIA¸ANIA

Zabierz si´ do realizacji prostego zadania, które sprawi, ˝e roz-

pocznie si´ proces wykszta∏cania nowych nawyków. W poni˝szej

tabeli zaznaczaj krzy˝ykiem zakoƒczenie wszystkich niezb´dnych

dzia∏aƒ zaplanowanych na dany dzieƒ. W lewej kolumnie wpisz

dzia∏ania, które wymagajà codziennie twojej uwagi – na przyk∏ad,

sprzeda˝ okreÊlonej wczeÊniej liczby polis, dzwonienie do klien-

tów, poÊwi´canie czasu rodzinie, çwiczenia, strategiczne planowa-

nie itd. Cyfry od 1. do 7. odpowiadajà kolejnym dniom tygodnia.

Aby potwierdziç, ˝e zadanie zosta∏o wykonane, wpisz krzy˝yk 

w odpowiednim polu. W prawej kolumnie tabeli znajdujà si´ pola

komentarzy. Upewniaj si´ ka˝dego dnia, ˝e podejmujesz w∏aÊciwe

dzia∏ania, zarówno w najwa˝niejszych obszarach ˝ycia prywatne-

go, jak i zawodowego. Pami´taj, ˝e ka˝de dzia∏anie, które jest

regularnie wykonywane przez 28 dni staje si´ nawykiem.
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