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alcolm  Gladwell, urodzony
Mw Wielkiej Brytanii w 1963 r., jest

stalym wspolpracownikiem ,,New
Yorkera” i autorem takich bestsellerow jak
Blysk, Punkt przetomowy i Poza schematem.
Wiasnie ukazata si¢ w polskim przektadzie
jego najnowsza ksiazka Co widziat pies i inne
przygody. To zbior najlepszych esejow Gla-
dwella, ktére ukazaty si¢ w prasie w ciagu
ostatnich kilkunastu lat. To nie tylko kawat
Swietnego dziennikarstwa, ale rowniez dobre
zrodlto inspiracji dla kazdego.

Ksigzka zostala podzielona na trzy cze-
$ci. Czes$¢ pierwsza nosi tytul ,Maniacy, pio-
nierzy i inni geniusze mniejszego formatu”.
Znajdziemy w niej miedzy innymi portret le-
gendy amerykanskich telezakupow Rona Po-
peila, histori¢ powojennej Ameryki na przy-
ktadzie farby do wtosow, nieznane fakty do-
tyczace powstania pigutki antykoncepcyjnej
oraz odpowiedz na frapujace pytanie ,dla-
czego na rynku mozemy kupic tak wiele ga-
tunkéw musztardy, lecz tylko jeden rodzaj
keczupu?”. UbezpieczeniowcOw z pewno-
$cig zaciekawi tekst ,Jak inwestowac, zeby
nie poptyng¢. Nassim Taleb zmienia nie-
uchronnos¢ katastrofy w strategi¢ inwesty-
cyjna”. Gladwell komentuje: ,Pierwsza
czes¢ poswiecitem ludziom owladnigtym
roznymi obsesjami - maniakom i tym, kto-
rych z sympatia nazywam geniuszami mniej-
szego formatu - nie Einsteinom, Churchil-
lom, Mandelom i innym wielkim architek-
tom porzadku $wiata, w jakim Zyjemy, lecz
ludziom pokroju Rona Popeila - konstrukto-
ra i niezrébwnanego sprzedawcy przyrzadu
do krojenia warzyw Chop-o-Matic, czy Shir-
ley Polykoff, ktéora zadata brzemienne

Maniacy 1 inni geniusze

Szczupty, kudtaty i niepozorny. Nikt by nie powiedziat, patrzac na niego, ze znajduje sie na liscie
najbardziej wptywowych myslicieli i naukowcow magazynu ,Time”. Jednak jesli kto$s przeczyta
cho¢ jedng jego ksigzke, to wie, ze ma do czynienia z niezwyktym pisarzem i publicysta.
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czy nie? Tylko jej fryzjer
o tym wie”.

Druga cze$¢ ksigzki to
,leorie, prognozy i dia-
gnozy”. W niej fascynuja-
ce (naprawde!) studium
upadku Enronu, paradok-
sy reformy wywiadu oraz
odpowiedz na pytanie, dla-
czego nikt nie ponosi winy
za katastrofe Challengera
oraz dlaczego problemy
takie jak bezdomnos¢ fa-
twiej rozwiazaé, niz je opa-
nowac.

W czeSci  trzeciej
(,Osobowo$¢, charakter

Gladwell to geniusz opowiesci. Jest jak wszechwiedzace
i wielorgkie béstwo anegdot

[Znak Feg

widlowos¢. Rozgrywajacy,
ktérzy blyszczeli na szkol-
nych boiskach, bardzo
czesto nie potrafili sobie
poradzi¢ w rozgrywkach
krajowych. Najlepsze wy-
niki w szkole nie gwaran-
towaly w najmniejszym
stopniu sukcesow w grze
zawodowej. Bardzo po-
dobna zasada dotyczy na-
uczycieli. Osoby z najlep-
szym wyksztalceniem pe-
dagogicznym moga by¢
miernymi  praktykami.
Chcac podwyzszy¢ jakosc
edukacji, czesto podwyz-
sza si¢ kryteria dostgpu

i inteligencja”) autor pi-
sze, skad wiemy, kogo
przyja¢ do pracy, rozwie-
wa mit talentu i thumaczy,
czemu przeceniamy by-
strych ludzi oraz czego na-

Malcolm Gladwell,

Co widziat pies i inne przygody,
Wydawnictwo Znak,
Krakow 2011, 400 str.,
cena 39,90 zt

do zawodu (trzeba ukon-
czy¢ dluzsze studia i od-
by¢ wiecej szkolen). Nie-
stety, ta strategia nie przy-
nosi oczekiwanych efek-
tow. I tu pojawiaja si¢ do-

prawde dowiadujemy sie
z rozméw kwalifikacyjnych. Dam przyktad.
W jaki sposob firmy doradztwa finansowego
rozwiazaly ,problem rozgrywajacego” zawo-
dowych lig footballu amerykanskiego i czy
mozna t¢ sama metode wykorzystaé przy re-
krutacji szkolnych nauczycieli? Chodzi
w skrécie o to, zZe osoby rekrutujace graczy
do ligi zawodowej zauwazyly niepokojacq pra-

radcy finansowi: ,Do wy-
konywania tego zawodu nie potrzeba zadnych
formalnych kwalifikacji oprocz ukonczenia
studiow. Firmy $wiadczace ustugi finansowe
nie poszukujg wylacznie najlepszych studen-
téw, nie wymagaja kursow podyplomowych
ani nie podaja listy warunkéw wstepnych.
Nikt nie wie z gory, czym rozni si¢ dobry do-
radca finansowy od stabego, wiec dziedzina

ta szeroko otwiera si¢ na wszystkich”. To, czy
kandydat si¢ sprawdzi, okazuje si¢ dopiero
w praktyce i nie jest zwigzane z formalnym
wyksztalceniem.

Teksty Gladwella pokazuja panorame
wspolczesnej gospodarki, psychologii spo-
fecznej i marketingu, majac zawsze w cen-
trum uwagi konkretnego cztowieka. O Gla-
dwellu méwi si¢ mistrz anegdoty, ale jest
kim$ znacznie wigkszym. Zapytany o zrodia
inspiracji, odpowiada: ,Sekret z pomystami
polega na przyjeciu do wiadomosci, ze
wszystko i kazdy mozne nam opowiedzie¢
jakas histori¢. Mowie sekret, lecz tak na-
prawd¢ powinienem powiedzie¢, ze to wy-
zwanie, bo bardzo trudno czegos takiego do-
konaé. Przeciez nasz ludzki instynkt kaze
nam zatozy¢, ze wigkszos¢ przedmiotow
i zjawisk nie kryje w sobie nic ciekawego.
Wiaczamy telewizor, przeskakujemy z kana-
hu na kanat i odrzucamy dziesie¢, zanim zde-
cydujemy si¢ na jeden. Idziemy do ksiegarni
i przegladamy dwadziescia powiesci, nim
wybierzemy jedna, ktéra nam si¢ podoba.
Flirtujemy, oceniamy i osadzamy. Tak reagu-
jemy na przesyt informacji. Nie mamy inne-
go wyjscia. Ale jesli chce by¢ pisarzem, co-
dziennie musze walczy¢ z tym odruchem”.

Tej nieustajacej ciekawo$ci warto si¢
od Gladwella uczy¢. Bohaterowie jego tek-
stow wykraczaja poza schemat i czesto ida
pod prad. Nasladujmy ich.

|
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Sekrety pozycjonowania

Czym jest pozycjonowanie? To jak najlepsze dopasowanie oferty do potrzeb klienta. W przypadku oséb
dziatajgcych w branzy ubezpieczeniowej to podstawowa umiejetnosé, niezbedna do dtugofalowego
sukcesu. Jesli jestes sprawnym sprzedawca, to prawdopodobnie potrafisz sprzedaé¢ klientowi cos,
co lubisz sprzedawac, nawet jesli nie jest to cos, czego on naprawde potrzebuje. Nie rob tego.

iektorym wydaje sie, ze po- wyjeciu odpowiedniego formularza
zycjonowanie polega na po- i zadaniu mu zestawu pytan.

sadzeniu klienta na krzesle,

To o wiele za mato. Doradca powinien

oraz w Legnicy na stanowiskach:

Oczekujemy:
¢ wyksztatcenia wyzszego,

e kreatywnosci i inicjatywy,
* niekaralnosci,
e checi zarabiania godziwych pieniedzy.

atutem.

Oferujemy:
e cykl szkolen od podstaw,

e kariere w poteznej miedzynarodowej firmie,
e elastyczny czas pracy,
* baze klientéw po okresie szkoleniowym,

osobowych - Dz. U. Nr 133, poz. 883."”

OFERTA ROKU 2011!

Nasz klient, miedzynarodowa firma oferujaca ubezpieczenia na zycie, emerytury
i fundusze inwestycyjne, poszukuje oséb do zawodowej pracy we Wroclawiu

Doradca Indywidualnego
Klienta VIP oraz Manager

e tatwosci nawigzywania i utrzymania kontaktéw interpersonalnych,

Doswiadczenie i sukcesy w sprzedazy ubezpieczen na zycie beda dodatkowym

¢ wysokie wynagrodzenie prowizyjne juz w pierwszych miesigcach pracy
poparte statym dwuletnim dodatkowym wysokim wynagrodzeniem,

® prace na podstawie umowy agencyjnej (dziatalnos¢ gospodarcza).

Dotacz do najlepszych !

Pracorama.pl

Serwis Ogfoszeniowy IPK

Pracorama.pl

Zgtoszenia wraz z CV prosimy przesta¢ e-mailem na adres:
vip@people.pl

Klient zastrzega sobie prawo odpowiedzi jedynie na wybrane oferty. Nadestanych
dokumentéw nie zwracamy. W CV prosimy o dopisek: ,Wyrazam zgode na
przetwarzanie moich danych osobowych dla potrzeb niezbednych do realizacji
procesu rekrutacji zgodnie z Ustawa z dnia 29.08.1997 o ochronie danych

rozmawiac z klientem o jego marze-
niach, planach i sprawach rodzin-
nych. To sa bardzo osobiste sprawy.
Mozna poréwnac ten proces do te-
g0, co robi naprawde dobry lekarz.

Norman Levine, w trzecim od-
cinku swojego kursu audio dla do-
radcow finansowych, opowiada, jak
mial ubezpieczy¢ wiascicieli bardzo
duzej farmy. Gospodarstwo bylo
naprawde ogromne i przynosito
niemate dochody. Zeby dojecha¢
na spotkanie z wihascicielami, Levi-
ne musial wyjecha¢ tuz po wscho-
dzie stonca i jecha¢ ponad cztery
godziny samochodem. Dojechat
na miejsce niewyspany i zmeczony.
Usiadl na kanapie i zaczat wypel-
nia¢ kwestionariusz potrzeb finan-
sowych. Jeden z braci, wspotwiasci-
ciel farmy, wstal wzburzony i po-
wiedzial, ze zaden madrala z mia-
sta nie bedzie mu zadawat takich
osobistych pytan. Sytuacja mogta
si¢ skonczy¢ katastrofy. Stalo si¢
inaczej. Jaki blad popetil Levine?
Zbyt szybko przeszedt do sedna.
Tak jak lekarz, ktory krzyczy do pa-
cjenta stojacego w drzwiach: ,roz-
biera¢ si¢!”. Przeprosit swoich roz-
mowcow. Koniec koncow spedzit
caly dzien na ogladaniu gospodar-
stwa, rozmowie o jego historii i pro-
blemach. Do rozmowy o biznesie do-
szto dopiero na kolejnym spotkaniu.

Levine doleciat na nie prywatnym
odrzutowcem, specjalnie przysta-
nym przez braci w tym celu: ,,Zebys
nie byt taki zmeczony i marudny,
jak poprzednim razem!”.

Ludzie, z ktorymi robimy biz-
nes, musza nam ufaé. Jesli nie be-
dziesz umial przekona¢ ludzi, ze
chodzi Ci o ich najlepszy interes,
to nie zajedziesz daleko w branzy
ustug finansowych. Co wigcej, rze-
czywiscie musi Cig interesowac in-
teres klienta, a dopiero potem pro-
wizja i Twoj wiasny interes. Klient
natychmiast to wyczuje.

Levine podzielit proces pozy-
cjonowania na 6 etapow, z ktorych
pierwsze 5 dotyczy pozycjonowa-
nia agenta. Cala procedure opisuje
angielski skrot: ACTION.

A - Aspiracje. Na tym etapie
rozmawiasz z ludzmi o ich pra-
gnieniach, marzeniach, aspira-
cjach. Co Twoj klient chce osia-
gna¢ w zyciu? Czego pragnie dla
swojej rodziny?

C - ,,Current situation” (aktualna
sytuacja). Sprawdzasz, czy aktualna
sytuacja Twojego potencjalnego klien-
ta pozwoli mu na realizacje zycio-
wych plandéw z punktu pierwszego.
To wymaga duzej delikatnosci i uwaz-
nosci, podobnie jak kolejny krok.

T - ,,Take away their dreams”
(zabierz im marzenia). Klient po-

wiedzial, czego chce. Ich aktualna
sytuacja pokazuje, ze sg potencjal-
nymi odbiorcami Twoich produk-
tow. Levine ostrzega, zeby nie stra-
szy¢ klientow i zachowa¢ odpo-
wiednig delikatno$é. Zwro¢ uwage,
ze do realizacji marzen i celow be-
da potrzebowali konkretnych $rod-
kow. Jesli nie podejma okreslonych
dziatan, nie bgda mogli tego zrobic.

I - ,In their eyes” (w ich
oczach). Musisz dostrzec w ich
oczach, ze NAPRAWDE zrozu-
mieli swoja sytuacj¢. Jako doswiad-
czony doradca bedziesz widziat
pewna zmiang¢ wyrazu twarzy, cos
w rodzaju niepokoju. To nie jest
moment na prezentacj¢ Twoich
produktow, dyskusje ani tym bar-
dziej  konfrontacje. Powiedz
»Za chwile do tego dojdziemy”.

O - ,,Offer their dream back”
(zaoferuj im ich marzenie z powro-
tem). Zaoferuj klientowi jego ma-
rzenie z powrotem. Powiedz: ,Wia-
$nie po to tu jestem, zeby Wam po-
moc zrealizowac te plany i sprawic,
zeby sprawy dla Was wazne byly
odpowiednio chronione. Jestescie
tym zainteresowani?”.

N - Szosty krok dotyczy juz
wprowadzania konkretnego planu
w zycie i znajduje si¢ w kolejnym
odcinku kursu audio.

Ile spotkan potrzeba, zeby
przej$¢ przez 5 etapow pozycjono-
wania? Nie ma jednej odpowiedzi
- mowi Levine. Czasami wszystko
udaje si¢ zalatwic¢ podczas jednego
spotkania. Czasami trwa to wiele
miesiecy, a nawet lat. Najwazniej-
sze jest zbudowanie osobistej rela-
cji, a to czesto wymaga czasu
i cierpliwosci.

Aleksandra
Wysocka-Zanko
a.wysocka-zanko@gu.com.pl



