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Nie komplikuj sprawy

Kiedy zaczalem pracowal w ubezpieczeniach zastanawialem
si¢, czy nadaj¢ si¢ do tej pracy. Wiele osob szeptato mi zyczliwie do
ucha, ze jestem zbyt mlody, co sprawialo, iz dr¢czyly mnie mysli
czy klienci uwazaja mnie za osobg przekonujaca 1 wiarygodna lub
czy posiadam ,,niezb¢dne cechy” czlowieka sukcesu. Szybko prze-
konalem si¢ jednak, ze poziom osiaganych przeze mnie wynikéw
zalezy jedynie od mojej uczciwosci, szczerosci, zdolnosci, checi
nauki oraz wytrwalosci. W naszym zawodzie nie jest wazny pro-
dukt. Liczy si¢ to, jakimi jesteSmy ludzmi. Klient najpierw kupu-
je czlowieka a dopiero potem produkty i ustugi, co jest niejako
naturalng cecha procesu sprzedazy uslug finansowych. Moze si¢
oczywiscie zdarzyé, ze nie zachowujac nawet podstawowych stan-
dardow;, 1 tak dokonamy sprzedazy, ale jest malo prawdopodobne,
abySmy w takim przypadku nawiazali relacj¢ z potencjalnym
klientem. Dlugotrwate znajomosci karmig si¢ szczeroscia 1 otwar-
toscia. Mowiac wprost, klienci nie s3 zainteresowani liczba korzy-
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Sci lub opgji danej polisy, chca natomiast na przyklad wiedzieé
jakie korzysci przyniesie im konkretna inwestycja. Doradcy finan-
sowl nie pracuja na godziny. Dostaja wynagrodzenie proporcjo-
nalne do wartoSci, jaka moga zaoferowaé klientom podczas
godzinnej rozmowy. Samo cytowanie punktdw procentowych,
szacowanych stop wzrostu lub kosztow ryzyka, jakkolwiek wyma-
gane przez ustawodawstwo czy zawodowy kodeks post¢powania,
nie zacheci klienta do dziatania.

Z tego wlasnie powodu powinniSmy maksymalnie wszystko
upraszczaé. Brylowanie przed klientem nasza wiedza nie pomoze
nam w zdobyciu jego zaufania i nie przyczyni si¢ do zbudowania
dlugotrwalej relacji. PomySlmy logicznie — gdyby klient uwazat
nas za dyletanta w kwestiach zawodowych, to nie zawracalby sobie
glowy rozmowa z nami. Wyksztalcenie w zakresie zasad dzialania
oferowanych przez nas produktoéw — 1 danie klientowi mozliwosci
uszczknigeia czgsci z posiadanej przez nas wiedzy — jest niewatpli-
wie wazne, ale nie doprowadzi nas do szczgsliwego zakoniczenia.
Znacznie wazniejsze jest przekladanie wiedzy 1 idei na latwe do
zrozumienia koncepcje.

SPRZEDAZ KONCEPCJI
Bez znaczenia jest fakt, czy sprzedajemy co$ kompletnemu igno-
rantowi finansowemu c¢zy wytrawnemu ckonomiscie, bo

w obu przypadkach musimy spelni¢ te same, podstawowe warunki.

W czasach kiedy bylem menedzerem sprzedazy pamigtam, iz
odwiedzitem raz klienta wraz z jednym z moich bardziej doswiad-
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czonych doradcéw. Pierwsze spotkanie poSwigcone zebraniu
informacji odbyto si¢ bez zadnych probleméw, wige agent ponow-
nie odwiedzit klienta w celu prezentacji rozwiazania. Tym razem
towarzyszylem mu na spotkaniu, na ktérym miat doprowadzi¢ do
zamknigcia sprzedazy. Moja rola podczas tej wizyty miala sprowa-
dza¢ si¢ mniej wigcej do funkgji sgdziego liniowego siedzacego
cicho w kacie pokoju. Udalismy si¢ do biura klientki z zamiarem
przedstawienia jej rozwigzan odpowiadajacych czterem okreslonym
wczesniej potrzebom, przy czym klientka otwarcie zazyczyla sobie,
aby zaja¢ si¢ jej potrzebami w zakresie ubezpieczenia na zycie,
zabezpieczenia dochodéw, emerytury oraz prywatnego ubezpiecze-
nia  medycznego.  PrzygotowaliSmy  zgrabng  ofertg
1 wyliczyliSmy skladki, ktore miescily si¢ w okre$lonych przez
klientk¢ widelkach. To musialo si¢ udaé. Spotkanie bylo tylko for-
malnoscia, a przynajmniej tak wyobrazal to sobie mdj agent.

Agent wydawal si¢ by¢ calkowicie nieSwiadomy faktu, ze
klientka nie zostala obdarzona Scistym umyslem, ani tez nie wyka-
zywala zadnego zainteresowania stawkami skladek oraz grubym
plikiem zwiazanej z ubezpieczeniem dokumentacji. Chciala jedy-
nie dowiedzie¢ si¢ tego, co interesuje wickszo$¢ z nas — jakie roz-
wigzanie (produkt) zostanie jej zaproponowane, co bedzie z tego
miala (korzysci) oraz ile bedzie ja to kosztowac (skfadka).

Ignorujac plynace od klientki sygnaly, agent zasypywal nie-
szczesng kobiet¢ zadziwiajaca iloScia danych technicznych
o szczegblach konstrukeji konkretnych produktéw ubezpiecze-
niowych. Czy jego dzialanie bylo poprawne z punktu widzenia
przepiséw prawnych? Niewatpliwie tak. Ale czy bylo skuteczne?
Absolutnie nie.
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Kiedy po 25. minutach wyczerpujacej nerwowo sesji, haszpi-
kowanej zadziwiajaco specjalistycznymi informacjami, agent usa-
dowi si” wygodnie w fotelu oczekujac na potwierdzenie kupna
ca oEci przedstawionego pakietu, sowa klientki poraziy go
niczym piorun. Kobieta stwierdzi a sucho, i potrzebuje troch’
czasu, aby przemyElec propozycj .

W tym momencie, nie chcac, aby doros y agent wybuchna g oE...
nym paczem, wysunaem si° z kata pokoju i zaproponowa em
klientce, e zrobi" dla niej proste podsumowanie. Westchn” a
z ulga. Ja zaE zacza em pisag na kartce papieru ... wymieni em rodza-
je proponowanych inwestycji, kwot” jaka powinna na nie przezna-
czy¢ i przedstawi em korzyEci p ynace z poszczegolnych rozwiazat.
Podzieli em kartk” papieru na 12 réwnych cz Eci ... 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 ktérym w aEnie wspomnia em,
jest ju obowiazkowym elementem wszystkich moich prezentaciji.
Najpierw sprzedaj” koncepcj’, a dopiero potem wprowa-
dzam informacje techniczne.

OczywiEcie nie chc” was namawiag, abyEcie post powali nie-
zgodnie z zaleceniami waszej firmy, ktéra wymaga wszechstronnej
prezentacji produktu, podania stawek i wyjaEnienia zastosowa-
nych procentowych stép zwrotu. Zalecenia te nie zabraniaja nam
jednak omawiag korzyEci p ynacych z proponowanych rozwiazat,

i to przed wprowadzeniem jakichkolwiek informacji technicz-
nych. Weécie czysta kartk” papieru tak, jak ja podczas opisanego
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wyzej spotkania, 1 z jej pomoca skutecznie wyjasnijcie klientowi
celowos¢ przedstawionej propozycji, aby poméc mu w podjeciu
decyzji o zakupie. Zastrzezenia nie pojawia si¢, jeSli nawet naj-
trudniejsza propozycja begdzie dla klienta zrozumiala, dost¢pna
cenowo 1 odpowiadac jego potrzebom.

Jestem goracym zwolennikiem upraszczania informacji, jakie
prezentujemy naszym klientom. Nawet rozméwcy zlaknieni szcze-
gotowych danych 1 specjalistycznych niuanséw sa zainteresowani
samymi powodami, dla ktérych skladamy im dana propozycje.

Istnieje wiele metod, ktére wykorzystuje, aby wyjasnia¢ klien-
towi znaczenie podj¢cia pozytywnych dzialan, bez wzgledu na to
czy przeloza si¢ one na faktyczna sprzedaz.

Prezentacja dwoch ofert pracy

Jedna z nich jest metoda nazwana przeze mnie prezentacja
~dwoch ofert pracy”. Zalézmy przez chwilg, ze rozmawiamy
z klientem, ktérego roczne dochody wynosza 29 tys. funtéw plus
stuzbowy samocho6d. Na poczatku rozmowy, wracam do jego roz-
mowy kwalifikacyjnej, a nast¢gpnie chwili, w ktdrej przyjat propo-
zycj¢ pracy, ktora przynosi mu dochody tego rz¢du. Méwig¢ potem
co$ w rodzaju — Kiedy przyszedl Pan do firmy, zaproponowano Panu 29
tys. funtdw rocznie oraz stuzbowy samochdd. Zaktadam, Ze jest Pan nadal
zadowolony z tej oferty?

Niech Pan wyobrazi sobie teraz, Ze kolejny raz ubiega si¢ o swoje stano-
wisko, z tq r6Znicq, Ze oferowana pensja wynosi 28 tys. funtow rocznie plus
samochdd stuzbowy tej samej klasy. W zamian chciatbym zaproponowac
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Panu ubezpieczenie dochoddw w razie nieszczesliwego wypadkdw, choroby
lub dlugoterminowej niezdolnosci do pracy do 50. procent kwoty dochoddw,
ubezpieczenie na wypadek Smierci, ktdre w przypadku Patiskiego zgonu
gwarantuje rodzinie jednorazowq wyplate odpowiadajgcq trzykrotnosci
rocznej pensji. Otrzyma Pan takzZe zryczaltowang wyplate swiadczenia
w przypadku choroby nowotworowej, ataku serca, udaru i kilku innych
powaznych schorzei. Dodatkowo, pracodawca pokryje koszt prywatnego
ubezpieczenia medycznego dla Pana i Pariskiej rodziny. Moje pytanie brzmi
— czy przyjaltby Pan obecne stanowisko na moich warunkach? I ktdrg
z dwdch propozycji pracy wwaza Pan za bardziej atrakcyjng?

Oferta A Oferta B

» 29 tys. funtdw rocznie  » 28 tys. funtéw rocznie

» stuzbowy samochdod » ubezpieczenie na zycie
(trzykrotno$¢ rocznych
zarobkow)

» ubezpieczenie dochodow
na wypadek niezdolnosci
do pracy (50 procent
wynagrodzenia)

» ubezpieczenie powaznych
zachorowan (dwukrotnosé
rocznych zarobkéw)

» prywatne ubezpieczenie
emerytalne

» prywatne ubezpieczenie
medyczne

» stuzbowy samochdd



Nie komplikuj sprawy » 71

W ciagu 12. lat mojej pracy nigdy nie spotkalem klienta, ktory
oswiadczylby mi, ze uwaza ofert¢ A za bardziej atrakcyjna od
oferty B. Wszyscy z nich, bez wyjatku, wybieraja druga propozy-
cj¢, opowiadajac sig, catkiem stusznie, za zasadnoscig dodatko-
wych $wiadczen, ktére z nawiazka rekompensuja nizsza pensj¢
im samym oraz czlonkom ich rodziny. Pamigtajcie takze, ze
wigkszo$¢ ludzi jest §wiadoma faktu, iz wyzsze wynagrodzenie
nieuchronnie wiaze si¢ z wyzsza stopa opodatkowania, tak wigc
druga propozycja pracy jawi im si¢ jako bardziej optacalna. Jest
to moim zdaniem doskonala ,reklama” sprzedazowa. Mozemy
stosowal ja podczas prezentacji dla potencjalnych i obecnych
klientow. Swietnie nadaje si¢ réwniez do wykorzystania podczas
rozmdéw z wlascicielem firmy o wprowadzeniu ubezpieczenia
kluczowych o0sdb. Jest tak zrozumiala i przejrzysta, ze kazdy
z nich pojmie ja w lot.

Zarzadzanie stresem

Zaplanuj wieczorem dzialania, ktére zamierzasz zrealizowac
nast¢gpnego dnia. W ten sposéb bedziesz mial poczucie, ze wszyst-
ko zostalo zapigte na ostatni guzik, 1 ze masz nad swoja praca petna
kontrolg. Ustal hierarchi¢ priorytetéw i naucz si¢ delegowaé dzia-
tania — nie jeste$ jedyna osoba, ktdra jest w stanie wykona¢ dane
zadanie. Zarezerwuj sobie odpowiednia ilo$¢ czasu na dokladne
wyja$nienie osobie realizujacej zadanie, co nalezy w danym przy-
padku zrobié.

Niech nie opuszcza ci¢ pozytywne nastawienie! Poczucie
humoru pomoze ci si¢ oderwaé od codziennych probleméw
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i ukaze sprawy w nowym $wictle. Smiech likwiduje napiccie mie-
$ni, jest skutecznym Srodkiem na zmgczenie i problemy z kraze-
niem. Ludzie wolni od stresu sa optymistami. Jesli czujesz si¢
Swiezy 1 pelen energii, twoja aura udzieli si¢ innym ludziom
1 zachgct ich do przyjecia réwnie optymistycznej postawy. Wyko-
nuj jedno zadanie na raz, nawet jesli wydaje si¢ ono by¢ proste
1 szybkie w realizacji. Nie wykonuj czynnosci pospiesznie, bo
moze zdarzy¢ sig, ze bedziesz musial robié¢ je od poczatku. Nie
przekladaj spraw na pdzniej, poniewaz ta taktyka podniesienie
jeszcze obecny poziom stresu. Nie pozwol, aby obowiazki domo-
we przestonily ci reszte zycia. Zycie jest zbyt krotkie, aby poswie-
ca¢ dlugie godziny na wykonywanie monotonnych czynnosci.

W niektorych przypadkach wizualizacja ,,czarnego scenariusza”
pomaga nam dostrzec, ze nie jest az tak Zle, jak myslimy. Pomysl-
cie o ludziach, ktérym naprawd¢ nie powiodlo si¢ w zyciu i z ich
perspektywy ocencie wlasne zycie — wasze samopoczucie poprawi
si¢ w mgnieniu oka. Pomyslcie jakiej rady moglibyscie udzielié
przyjacielowi, ktory znajduje si¢ w trudnej sytuacji, gdyz tatwiej
jest rozwigzywaé problemy innych ludzi niz wlasne.

Podsumowujac, stres jest niczym innym, jak odpowiedzia
naszego organizmu na zachodzace woké! wydarzenia, a wige jego
zrédlem nie s3 czynniki zewngtrzne, takie jak praca. Dlatego wla-
$nie, jesli przyczyna problemu jest praca, sami musicie zadecydo-
waé czy warto ja kontynuowaé czy tez nalezy z niej odejsé.
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KILKA INNYCH POMYSEOW KONCEPCYJNYCH

1. Co ubezpieczasz?

Nieustannie zadziwia mnie fakt, ze czlowiek jest zawsze skton-
ny ubezpiecza¢ dobra materialne, takie jak samochody, sprzgt
RTYV, domy czy mieszkania. Ale ilu z nas wykupilo ubezpieczenie,
ktore zabezpiecza pensj¢? Wielokrotnie styszalem, jak doradcy
finansowi uzywaja kwestii, ktéra rozpoczyna si¢ zdaniem: Jesli
miatby Pan w swojej piwnicy maszyng, ktora po przekreceniu korbki
wypluwalaby ze swego wngtrza 500 funtéw w gotdwee to czy ubezpie-
czytby ja Pan od kradziezy lub awarii? OdpowiedZ zawsze brzmi
twierdzaco. Czy plynacym z niej moralem nie jest potrzeba ubez-
pieczenia pensji w odpowiedniej kwocie? Ja sam, zawsze rysuj¢
dla klientéw wykresy na kartkach papieru (lub rysunki przedsta-
wione powyzej) poniewaz wiem, ze wigkszo$¢ ludzi jest bardziej
podatna na bodzce wzrokowe niz wypowiadane slowa.
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2. Prowizje i honoraria*

Bez wzgledu na to czy pracujecie na zasadach prowizji czy tez
pobieracie honoraria od klientdw, powinniscie przemysle¢, jak nale-
zy przedstawi¢ klientowi delikatng kwesti¢ waszego wynagrodzenia.

Prowizja staje si¢ obecnie coraz bardziej kontrowersyjnym sys-
temem wynagrodzenia. Nie jest jednak problemem samym
w sobie 1 nigdy si¢ nim nie stanie, chyba, ze zostaniemy catkowi-
cie zaskoczeni zadanym przez klienta pytaniem o prowizj¢. Wielu
z nich zaklada z goéry, ze prowizja (dochdd) stanowi zysk agenta.
My wiemy jednak, ze prowizja zostaje pomniejszona o liczne
koszty, takie jak ubezpieczenie, obstuga biurowa, zuzycie energii
elektrycznej, gazu oraz najwazniejszego czynnika — naszego czasu.

Zdarzaja si¢ oczywiscie sytuacje, w ktorych trudno bedzie nam
uzasadni¢ niezwykle wysoka prowizj¢ zwigzang z dosyé prostym
ubezpieczeniem. Ale jesli wykorzystacie moja filozofi¢ (daje, by
otrzymywaé w zamian) wyjasnicie klientowi, ze przyjgcie okreslo-
nej etyki pracy zaklada takze czgsto ogromne naklady pracy za nie-
wielkie lub nawet zadne wynagrodzenie. Jest to moim zdaniem
niezwykle przejrzysta i uczciwa zasada pracy i zdanie w tej sprawie
podziela wigkszos¢ moich klientéw. Jesli ustalimy na samym
poczatku zasady naszej wspolpracy, w chwili faktycznego dokona-
nia sprzedazy nie powinny wystapi¢ zadne dodatkowe trudnosci
na tle waszego wynagrodzenia.

“W Wielkiej Brytanii funkcjonuja dwa alternatywne systemy wynagradzania dorad-
céw fnansowo-ubezpieczeniowych: w oparciu o prowizje lub w oparciu
o zryczattowana kwot¢ wynagrodzenia za ustugg doradztwa (honorarium) przyp. red.
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3. Samopokrywalny debet / linia kredytowa

Wréémy na chwile do Dynamicznego scenariusza rozmowy telefo-
nicznej. Zapytajcie swoich klientdw instytucjonalnych czy maja
samopokrywalne debety lub linie kredytowe. Jesli odpowiedz
brzmi ,nie”, mozecie doradzi¢ im, ze podwyzszajac nieznacznie
oplaty za obstuge debetu lub linii kredytowej, mozesz sprawié, ze
zobowijzania finansowe firmy zostana automatycznie anulowane
w przypadku $mierci, niezdolnosci do pracy lub powaznej choro-
by kluczowej osoby w firmie. Innymi stowy, zaoferuj im ubezpie-
czenie kluczowej osoby w firmie.

4. Marionetka

Doskonata metoda, ktéra zawsze sprawdza si¢ w przypadku
ubezpieczenia kluczowej osoby w firmie lub ubezpieczenia udzia-
towcoéw. Narysuj marionetk¢ 1 zapytaj: ,Potencjalny kliencie,
gdyby prowadzilby Pan teatr lalkowy, to czy bylby Pan bardziej
sktonny ubezpieczy¢ lalki czy samego lalkarza?”

5. W jakim jestesmy punkcie?

x & ¢ v

(sktadka minimalna) (sktadka maksymalna)
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Okresl minimalng kwotg¢ inwestycji w polecang polis¢ — suma
ta wynosi ,,X” miesi¢cznie w opcji minimalnej oraz .Y’ w opcji
maksymalnej. Popro$ potencjalnego lub obecnego klienta o zazna-
czenie na linii prostej odpowiedniej kwoty comiesi¢cznych inwe-
stycji. Pamigtaj: wybrana skladka (bez wzgledu na jej wysokos¢) to
tylko ulamek problemu, ktéry rozwiazuje.

6. Rowerem pod gore
Poréwnanie wykorzystujace motyw podjazdu rowerem pod
gore — zbocze jest tym bardzie strome, im dluzej klient zwleka

z wykupieniem polisy ubezpieczeniowe]. Pewnie dobrze znacie to
poréwnanie.

o«

DZISIAJ ZA 5 LAT EMERYTURA

Czy zdajecie sobie sprawg, jak czesto zdarza si¢ nam zapo-
mnie¢ o naszym wlasnym wzgdrzu? Nie moéwig teraz o solidnym
zabezpieczeniu przyszlosci nas samych — pomimo, iz nie jestem
w stanie pojac dlaczego niektérzy doradcy finansowi nigdy nie
wykupili wlasnych produktow. Zastanawiam si¢ jedynie, dlacze-
go tak cz¢sto sami komplikujemy swoje zycie — zostawiajac zada-
nia na ostatnia chwile, unikajac konfrontacji, nie rezerwujac sobie
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czasu dla dzieci wtedy, gdy go naprawd¢ potrzebuja. Jesli bedzie-
my w dalszym ciagu zostawiaé wszystko na ostatnia chwilg, moze
okazac sig, ze zbocze jest dla nas zbyt strome.

Ta sama zasada dotyczy naszej branzy. Kazdy agent chcialby
zwigkszy¢ swoja sprzedaz, ale wigkszos¢ oczekuje, ze wydarzy si¢
cud, ktoéry nie bedzie wymagal z ich strony zadnych nakladéw
pracy. Statystyki wskazuja, ze przecigtny doradca finansowy
odbywa w tygodniu dwa spotkania z klientami indywidualnymi.
Czlowiek, ktory chcialby wyzyé z takiej prowizji musialby
zapewne mie wiele szcz¢Scia 1 na pewno obce bylyby mu wszel-
kie wygody oraz luksus po$wi¢cania wolnego czasu na zaintere-
sowania, ktére sprawiaja nam przyjemnos¢. Spotkania z pigcioma
klientami tygodniowo daja co prawda szans¢ na przezycie, ale
dopiero dziesi¢ciu klientéw tygodniowo to przeslanka sukcesu.

Czy, aby osiagnaé sukces musimy cigzej pracowaé, czy tez pra-
cowaé w bardziej przemySlany sposéb? Osoby, ktére s3 nowe
w naszej branzy sklaniaja si¢ ku cigzkiej pracy, a te, ktdre maja juz
pewna baz¢ klientdw wola dziala¢ bardziej precyzyjnie. Ja sam
uwazam, ze idealne jest polaczenie obydwu metod. Pomimo to,
wigkszo$¢ z nas osiaga glodowe zarobki, ale nadal wytrwale ocze-
kuje konca tygodnia, aby wreszcie wyrwac si¢ z pracy 1 leniucho-
waé w domu.

Co mozemy zrobié, aby zbocze wzgodrza nie wznosilo si¢ coraz
wyzej? Mam dla was kilka propozycji:

» Wyeliminuj nieproduktywny czas w biurze.
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» Starannie zaplanuj tras¢ dojazdu i1 zarezerwuj sobie wystar-
czajaca 110$¢ wolnego czasu pomigdzy kolejnymi spotkaniami.
Jesli mozesz, zapro$ klienta do swojego biura, w ten sposoéb
wyeliminujesz bezproduktywny czas pracy.

» Unikaj zb¢dnych rozméw telefonicznych. Popro§ kolegdw
lub innych pracownikéw biura, aby przed przelaczeniem
rozmowy dowiedzieli si¢ kto 1 w jakiej sprawie dzwoni.

» Skro¢ zbyt dluga przerwe obiadows. Nie zajmuj si¢ prywat-
nymi sprawami w godzinach pracy.

» Zlikwiduj przerwy na kawg 1 tradycyjne posiedzenia z krzy-
z6wka lub gazeta w rgku.

» Odsun biurko od elementow, ktdre rozpraszaja twoja uwagg.
Jesli okaze sig¢ to konieczne, zacznij pracowaé w domu.

» Nie unikaj obowiazkéw.

7. Konto 10 procent

Jest to niezwykle prosta, ale zarazem skuteczna metoda, ktora
powinien stosowaé dostownie kazdy z nas. Po wyplacie pensji,
prowizji lub honorarium, nalezy odja¢ 10 procent wynagrodzenia
1 przela¢ je na wysoko oprocentowane konto (na przyklad w fun-
duszu inwestycyjnym). W ten sposob, sami stworzymy fundusz,
ktory bedzie zabezpieczeniem naszej przysztosci. Oprocz tego, ze
jest to doskonala metoda, ktéra sklania nas do oszczg¢dzania,
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umozliwia ona takze kazdemu wiladcicielowi firmy ewentualne
wycofanie si¢ z rynku i, w najgorszym wypadku, ostanie si¢
z jakimkolwiek kapitatem.

8. Plan spotkania

Dlaczego nie mielibySmy odwiedzaé kazdego klienta, majac
w r¢ku gotowy plan spotkania, ktéry utatwi nam przedstawienie
planu finansowego? Zbyt wielu doradcéw finansowych wpada
w pulapke ,latwej sprzedazy”, oferujac klientowi prosty produkt,
ktory wydaje si¢ odpowiadaé jego preferencjom. WezZcie kartke
papieru 1 napiszcie na niej lub wydrukujcie stowa ,krotkotermi-
nowy”, ,Srednioterminowy” i ,,dlugoterminowy”. Nasz plan spo-
tkania jest juz gotowy. Wyjasnijcie klientowi, ze skuteczny plan
finansowy mozna zbudowac jedynie w oparciu o nasz ,wzor”. Jest
to prosta i doskonale zrozumiala koncepcja, ktéra pomoze nam
przyja¢ zrownowazone 1 strategiczne podejscie do sprzedazy.

Przypominam wam raz jeszcze — nie komplikujcie sprawy.
Pamigtajcie takze, ze czas to pieniadz. Za kazdym razem, gdy
odktadamy co$ na pdzniej, nie delegujemy zadan lub nie dzialamy
stanowczo, zaprzepaszczamy wiele nowych mozliwo$ci w naszym
zyciu zawodowym 1 prywatnym.
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Inspiracje na koniec rozdziatu

»Kazdy czlowiek, ktéry nie wierzy w sens ubezpieczenia na
zycie zastuguje na to, aby przynajmniej raz umrze¢ bez polisy”.

sJestesmy zawodowcami, ktoérzy w obliczu tragedii pukaja do
drzwi z gotdwka w r¢ku, podczas gdy inni ludzie wychodza tyl-
nym wyjsciem z pieni¢gdzmi w kieszeni”.

»,Nie ma na $wiecie nic wazniejszego od wytrwalosci. Jest to
cecha wazniejsza od wrodzonych uzdolnien. Na §wiecie jest wielu
uzdolnionych ludzi, ktérzy nigdy niczego nie osiagna. Wytrwatosé
jest takze wazniejsza od geniuszu — geniusz moze zostaé niezreali-
zowany, co niemalze stalo si¢ przystowiowe. Jest wazniejsza od
wyksztalcenia — §wiat jest peten doskonale wyksztalconych nie-
udacznikéw. Wytrwalos¢ 1 determinacja sa wszechmocne”.

(Stowo do klientow, ktorzy twierdza, ze nie sta¢ ich na skladki)
»Jesli prawdziwa przyczyna jest to, iz rzeczywiscie cierpi Pan na
brak pienig¢dzy, ja sam pokryje¢ sktadki, a Pana beneficjenci zwréca
mi kwot¢ pozyczki z wyplaty §wiadczenia z polisy. Jezeli ja mogg
zrobi¢ to dla Paniskiej rodziny, to dlaczego Pan nie moze zdoby¢
si¢ na ten krok?”

(Do wtasciciela firmy, ktory nie docenia ubezpieczen, twier-
dzac, ze woli inwestowac we wlasny interes niz trwonié pieniagdze
na polisy) ,,Dobrze, ale prosz¢ powiedzie¢ mi, z czego zrezygno-
walby Pan, aby zaptaci¢ podatki i inne nalezno$ci w chwili §mier-
ci — z trafionych czy nietrafionych inwestycji?”
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»=Najwigckszym wynagrodzeniem za trud czlowieka nie jest to,
co jest mu dane, ale to kim dzig¢ki niemu si¢ stanie”.

»,Roznica pomigdzy czlowiekiem zwyklym i1 niezwyklym jest
tylko to »co$ wigcej«”.
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/ Plan dziatania \
PRZYSTEPU_]EMY DO DZIALANIA

Zabierz si¢ do realizacji prostego zadania, ktore sprawi, ze roz-
pocznie si¢ proces wyksztalcania nowych nawykdéw. W ponizszej
tabeli zaznaczaj krzyzykiem zakonczenie wszystkich niezb¢dnych
dziatan zaplanowanych na dany dzient. W lewej kolumnie wpisz
dziatania, ktére wymagaja codziennie twojej uwagi — na przyklad,
sprzedaz okreSlonej wcze$niej liczby polis, dzwonienie do klien-
tow, poSwigcanie czasu rodzinie, ¢wiczenia, strategiczne planowa-
nie itd. Cyfry od 1. do 7. odpowiadaja kolejnym dniom tygodnia.
Aby potwierdzié, ze zadanie zostalo wykonane, wpisz krzyzyk
w odpowiednim polu. W prawej kolumnie tabeli znajduja si¢ pola
komentarzy. Upewniaj si¢ kazdego dnia, ze podejmujesz wlasciwe
dzialania, zar6wno w najwazniejszych obszarach zycia prywatne-
go, jak 1 zawodowego. Pamigtaj, ze kazde dzialanie, ktore jest
regularnie wykonywane przez 28 dni staje si¢ nawykiem.

Dziatanie 1 2 3 4 5 6 7 | Uwagi?




