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Aleksandra Wysocka-Zanko: Jak trafil Pan
do ubezpieczen?

Alessandro Forte: Przez przypadek... Z wy-
ksztalcenia jestem aktorem. W czasie studiow,
jak wiekszos$¢ Brytyjezykow, zaciagnatem kre-
dyt. Zeby go splacié¢, postanowilem wroci¢
na kilka miesiecy do rodzinnego miasta, Bri-
stolu i ,,dorobi¢ sobie”. Znalaztem prace w fir-
mie ubezpieczeniowej Cram Life. Jak wielu
moich kolegdw, poczatkowo nie miatem abso-
lutnie zadnych planow ani ambicji zwigzanych
ze sprzedaza ubezpieczen. Chcialem wystepo-
wac na scenie i ubezpieczenia byly dla mnie
tylko dorywczym, wakacyjnym zajeciem.
Od $mierci mojego ojca mialem jednak silng
potrzeb¢ zbudowania solidnych finansowych
fundamentow dla siebie i swoich najblizszych.

Od razu zostal Pan agentem?

- Poczatkowo pracowatem tylko w admini-
stracji, nie sprzedawatem polis. Po sze$ciu mie-
sigcach okazato sie, ze moje zadtuzenie w ban-
ku nie tylko nie zmalato, ale wrecz wzrosto...
Wtedy zaoferowano mi stanowisko agenta. By-
fem nieco uprzedzony do tego typu zajec, ale
ze wzgledu na zobowiazania finansowe posta-
nowitem zaryzykowac. I tak rozpoczela sie mo-
ja kariera. Szto mi catkiem niezle przez pierw-
sze dwa - trzy miesiace. Skontaktowalem sie
ze wszystkimi znajomymi i cztlonkami dalszej
i bliskiej rodziny. To dato okoto 24 polis. Ponie-
waz nie umiatem ich dobrze sprzedawac, zde-
cydowana wigkszos¢ upadia... Po o$miu mie-
sigcach uwazalem si¢ za tak beznadziejnego
agenta ubezpieczeniowego, ze zdecydowatem
si¢ porzuci¢ t¢ branz¢ i sprobowaé swoich sit
w handlu nieruchomos$ciami. Szczes$liwie dla
mojej pozniejszej kariery, domy sprzedawatem
jeszcze gorzej niz ubezpieczenia. Agent, ktory
sie¢ mna opiekowal w Cram Life, przeniost si¢
do firmy Cornhill. Przyjal mnie z powrotem
i przekazal swoich dwunastu klientow. I wia-
$nie od tych dwunastu osob zaczeta si¢ moja
prawdziwa kariera w ubezpieczeniach. Zacza-
tem spotykac¢ si¢ z osobami prowadzacymi wia-
sne firmy, niekoniecznie bardzo zamoznymi,
ale jednak ludzmi biznesu. Pracowalem
w Cornhill przez cztery lata. Potem postanowi-
tem znowu eksperymentowac i ze sprzedazy
przejs¢ do zarzadzania. Rozpoczalem wspot-
prace z Lloyd’s. Praca na stanowisku mene-
dzerskim u$wiadomila mi dwie rzeczy.
Po pierwsze, ze nie chcg by¢ menedzerem.
Po drugie, ze mam pewien talent. Potrafie po-
maga¢ innym ludziom w osiaganiu sukcesu.

I znowu zajal si¢ Pan sprzedaza?

- Przetomowy byt dla mnie rok 1996. Ozeni-
fem sig, zostalem ojcem blizniat, kupitem dom
i zalozytem wiasng firme... To byt bardzo wyma-
gajacy okres w moim zyciu. Kiedy przypomng
sobie pierwsze miesiace, to nie wiem, czy $miac¢
sie, czy ptaka¢. Zaadaptowatem do pracy przy-
domowy garaz. ByliSmy z zona jedynymi pra-
cownikami. Odpowiadalismy na telefony jedna
reka, a drugg kazde z nas bujato kolyske z dziec-
kiem. Mowig o tym, zeby pokaza¢, ze bardzo
czesto osoby osiagajace wielkie wyniki finanso-
we, zaczynaly od czego$ matego i niekoniecznie
od razu wszystko szto gtadko. Postanowitem, ze

hcesz sprzedawac
- nie sprzedawaj!

Rozmowa z Alessandro Forte, jednym z najlepszych
brytyjskich agentow ubezpieczeniowych

Alessandro M. Forte dotychczas uzyskat 9-krotnie cztonkostwo w MDRT i 8-krotnie w Top of the Table, co oznacza
sprzedaz ubezpieczen na zycie co najmniej na poziomie pot miliona euro prowizji z nowej sprzedazy kazdego roku.
Wyniki sprzedazy czynia zen cenionego méwce na konferencjach ubezpieczeniowych na catym swiecie. Jest rowniez
autorem ksiazki o praktyce sprzedazy ubezpieczen na zycie Dare to Be Different, czyli Odwaz sie wyroznic.

w pierwszym roku dziatalnosci skontaktuj¢ si¢
z jak najwiekszq liczba osob. Staratem sie kazde-
go dnia rozda¢ przynajmniej dwadziescia wizy-
toéwek i organizowac jak najwigcej spotkan. Jed-
nak nie staralem si¢ niczego sprzedawac.

W 2002 r. zostatem zrekrutowany przez Zu-
rich. Z mojego doswiadczenia wynika, Ze nie
ma wielkiej rzeczywistej roznicy miedzy nieza-
leznym doradca finansowym a agentem. Bedac
niezaleznym doradca, nigdy nie stracitem zad-
nej transakcji dla agenta i odwrotnie - kiedy
bylem agentem, nigdy nie stracilem transakcji
dla niezaleznego doradcy. Wedlug mnie o na-
szym sukcesie nie decyduje ani produkt, ani ce-
na (sktadka), ani edukacja - tylko osobowos¢.

Dlaczego wlasnie Panu si¢ powiodlo?

- Powiem uczciwie - nie mam jakichs nie-
zwyklych umiejetnosci ani $wietnego wyksztal-
cenia. Wielu ludziom wydaje sie, ze moje aktu-
alne wyniki sprzedazowe to rezultat edukacji
i ponadprzecietnych kwalifikacji. Tymczasem
posiadam tylko dwie cechy, ktore odrozniaja
mnie od wigkszosci agentow. Po pierwsze, po-
siadam umiejetno$¢ budowania relacji z ludzmi
i komunikacji z nimi. Po drugie, nie ma we mnie
zadnego leku. Nie boje si¢ porazek. I jeszcze
jedna sprawa. Zauwazylem juz na samym po-
czatku swojego zycia zawodowego, ze w kazdej
firmie, z ktora mialem do czynienia, istnial
,klub zniechecaczy”, czyli nieustannie narzeka-
jacych malkontentéw, spedzajacych czas glow-
nie na paleniu papieroséw i piciu kolejnych kaw,
dla ktorych wszystko jest nudne, trudne lub nie-
mozliwe. Ja postanowitem, ze nie bede nalezat
do tego klubu. W rezultacie w czasie, gdy moi
koledzy pili kawe, ja dzwonitem, dzwonitem,
dzwonilem, starajac si¢ nie marnowaé ani minu-
ty. Ignorowalem uwagi w stylu ,jestes za mlo-
dy”, ,przeciez nie masz odpowiedniego do-
$wiadczenia” etc. To prawda, ze bylem mtody.
Niedawno skonczytem 22 lata. Stwierdzilem
jednak, ze dzieki temu mam jedna znaczaca za-
lete, ktora moze si¢ okaza¢ bardzo cenna dla po-
tencjalnych klientow. Ze wzgledu na swdj mtody
wiek, mogltem im zaproponowac obstuge ubez-
pieczeniowa na cate zycie! Tymczasem s$rednia
wieku doradcy finansowego w Wielkiej Brytanii
wynosi 53 lata. Wkrotce okazato si¢, ze moj
wiek zamiast przeszkoda, stat si¢ atutem. Wspo-
mniatem juz, ze nie boje sie¢ odmowy ani tzw.
sporazek”. Nie znam ani jednej osoby w bizne-
sie, sporcie czy polityce, ktora nigdy nie do-
$wiadczyta odrzucenia czy odmowy. Ja traktuje
takie sytuacje jako co$ na-
turalnego, nie zadreczam
sie, tylko ide dale;j.

Jaka jest Pana recepta
na udana sprzedaz?

- Prosta - nie sprzeda-
wac¢! Zamiast tego lepiej
zacza¢ od informowania
potencjalnego klienta
o tym, czym si¢ zajmuje-
my. Stworzylem sobie cos
w rodzaju prostej przeno-
$nej prezentacji. Podczas
pierwszego spotkania za-
wsze mowig, ze dzi§ nie

zamierzam nic panu czy pani sprzedawac, tylko
opowiedzie¢ o swojej pracy i generalnie o ubez-
pieczeniach i finansach. To zadziwiajace, ale
wiasciwie za kazdym razem rozmowca znajdo-
wal w prezentacji co$ dla siebie - ubezpieczenie
emerytalne, inwestycyjne etc. Zawsze przestrze-
gam Zzelaznej zasady niesprzedawania niczego
na pierwszym spotkaniu. Méwi¢ ,To $wietnie,
Ze jest pan zainteresowany. Z przyjemnoscia
spotkam si¢ z panem ponownie, Zeby ustali¢
szczegoly”. Kolejnym waznym punktem pierw-
szej rozmowy jest prosba o rekomendacj¢. Py-
tam ,,Czy zna pan/pani kogos, kto bylby zainte-
resowany wystuchaniem mojej prezentacji?” Lu-
dzie znacznie chetniej polecaja mnie innym, po-
niewaz wyraznie zaznaczam, Ze nie chodzi
o sprzedaz, tylko o rozmowe informacyjng o fi-
nansach i ubezpieczeniach. Niestety wiekszo$¢
doradcow jest nauczona, zeby prosi¢ o reko-
mendacje po zawarciu transakcji. To praktycz-
nie zawsze wyzwala psychiczna blokad¢. Osoba,
ktéra wilasnie zaptacilta sktadke, zazwyczaj nie
chce naklania¢ swoich znajomych do wydawa-
nia pieni¢dzy. Jest w tym co$ nieeleganckiego.
Powtarzam raz jeszcze, moja sprzedaz jest duza,
poniewaz nie staram si¢ sprzedawaé. Ludzie
maja duze potrzeby ubezpieczeniowe, jesli je im
uswiadomimy, to kupig polis¢ bez nadmiernego
naklaniania ich do tego.

Wigkszo$¢ ludzi codziennie w pracy marnu-
je bardzo duzo czasu. Przychodza na dziewiata,
robig bardzo niewiele, wykonuja jeden lub dwa
telefony, maja jedno spotkanie i znowu niewie-
le robia przez kolejne kilka godzin. Efekt jest ta-
ki, ze w ciagu dnia spotykaja si¢ z jedna lub
dwiema osobami. Uwazam, ze nikt nie powi-
nien pracowa¢ wigcej niz osiem godzin dzien-
nie. Jesli pracuje wiecej, to prawdopodobnie ro-
bi to nieefektywnie. Ja postanowitem wypehic¢
sobie dzien. Kazdy moment, w ktorym nie
mam nic konkretnego do zrobienia, wykorzy-
stuje na wymyslanie nowych pomystéw, prace
nad ksigzkami, przemowieniami etc. Przegla-
dam tez liste swoich klientow i szukam osob,
z ktorymi z roznych powodow powinienem si¢
skontaktowa¢. Opracowalem specjalng tabelg,
w ktorej znajduja si¢ nazwiska klientow oraz
wszystkie polisy, ktore maja i ktorych jeszcze
nie wykupili, ale mogliby z nich skorzystac.
Dzwonig wtedy i proponuj¢ spotkanie.

Mysle, ze oprocz dobrej organizacji pracy
do moich wynikow przyczynia si¢ to, Ze stawiam
sobie mate cele na kazdy dzien tygodnia i konse-
kwentnie je realizuj¢. Nie jestem zwolennikiem

celow dlugoterminowych, jesli nie zostang roz-
tozone na mate ,,pod-cele”. To tak jak z postano-
wieniami noworocznymi. Wiekszo$¢ z nas zapo-
mina o nich juz pod koniec stycznia.. Nato-
miast jesli rozliczamy si¢ z postanowien kazde-
g0 wieczora, to mamy wi¢ksza motywacje, zeby
ich dotrzymywac. Jest duza roznica migdzy mo-
tywacja i inspiracja. Stuchatem w swoim zyciu
wielu tak zwanych ,mowcow motywacyjnych”.
Rzeczywiscie, pod koniec takich wystapien czu-
fem si¢ $wietnie, mialem mnostwo postanowien
i motywacji. Nastgpnego dnia cata motywacja
sie ulatniata. To naturalne, bo motywacja jest
z natury czyms$ tymczasowym. To dlatego pro-
duktywnos$¢ wigkszosci ludzi fluktuuje, na prze-
mian wznosi si¢ i opada. Sa zmotywowani przez
jaki$ czas, potem motywacja opada, by za jaki$
czas Znowu wzrosnac.

A jaka jest panska motywacja? Caly czas
rosnie?

- Raczej utrzymuje si¢ na jednym poziomie.
Tutaj pojawia si¢ pojecie inspiracji. To bardzo
wazne, by zdawa¢ sobie sprawe, co nas tak na-
prawde inspiruje do pracy. Moja inspiracja jest
zdobycie takiej sumy pieniedzy, ktéra sprawita-
by, ze praca bytaby dla mnie wyborem, a nie ko-
niecznoscia. Obliczytem, Ze potrzeba mi do tego
10 min funtow. Chcialbym zdobyc te kwote
do 45. roku zycia. To oznacza, ze w ciagu kolej-
nych 4 lat muszg zarobi¢ 6 min funtow. To daje
1,5 min funtow rocznie i 120 tys. miesi¢cznie,
30 tys. tygodniowo i 6 tys. dziennie. Wiec moja
motywacja jest zarobi¢ te 6 tys. kazdego dnia.
Moge to osiagna¢ tylko wtedy, kiedy mam w pa-
migci swoj gtéwny cel, jest to cos, czego napraw-
de pragne. W przeciwnym przypadku bardzo ta-
two zboczy¢ z obranego kursu. Znam wielu
agentdéw, ktorzy wiedza, ile chcieliby zarobi¢
w ciagu roku, ale nie przekladaja tego na co-
dzienne cele do wykonania. Jesli maja kiepski
styczen, mowia ,,nie ma sprawy, nadrobie to w lu-
tym”. I tak w nieskonczonos¢... ,Miatem kiepski
rok, nadrobi¢ to w przysztym roku”. O sukcesie
decyduje odpowiednia relacja miedzy codzienna
motywacja i dlugoterminowa inspiracja. Pamig-
tajmy, ze ustalajac cele tylko raz do roku, mamy
tylko jedna mozliwos¢ porazki. To zdecydowa-
nie tatwiejsze, bo jesli ustalamy cele codziennie,
to mamy az 365 okazji do porazki!

... I tyle samo okazji do odniesienia sukcesu!
Dzi¢kuje za rozmowe.

Aleksandra Wysocka-Zanko
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