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KURSY INTERNETOWE

Wstydliwa choroba Polakow

ospodarowac¢ pieniedzmi
nikt z nas nie nauczyl sie
w szkole, chociaz mial oka-

zje pozna¢ zasady tworzenia si¢ soli
i kwasow, rachunek prawdopodo-
bienstwa oraz spora liczbe praw fizy-
ki. Nawet jesli kto§ mial szczgscie
mie¢ na zajeciach elementy ekono-
mii, to uczy? si¢ raczej definicji po-
pytu i podazy albo zasad wyliczania
PKB, a nie skutecznego zarzadza-
nia domowym budzetem. Przedsie-
biorczos$ci tatwiej bylo nauczy¢ sie
od Wokulskiego z Lalki czy Maksa
Bauma z Ziemi Obiecanej. Jednak
dla wiekszosci uczniow to za mato.

- Uczelnie, nawet te, ktore majq
w nazwie stowko ,przedsiebiorczos¢’,
produkujq poprawnych pracownikow -
ale nie ludzi przedsiebiorczych. Tego
mtodzi Polacy muszq sie uczy¢ samo-
dzielnie - mowi Andrzej Manka, au-
tor internetowego kursu planowania
finansow osobistych. Wkrotce nakfa-
dem Ztotych Mysli ukaze si¢ rowniez
jego ksiazka na ten temat. Ale wroc-
my do przestrzeni wirtualnej. Jakie sa
cele kursu? Autor wymienia trzy:

1. Wyposazenie uczestnikow
w fundamentalng wiedze o techni-
kach zarzadzania finansami osobi-
stymi.

2. Przekazanie uzytecznych na-
rzedzi do planowania budzetow
rodzinnych.

3. Dostarczenie informacji
umozliwiajacych trafne podejmo-
wanie doraznych i dtugofalowych
decyzji finansowych.

Do doktora Zbigniewa Lwa-Starowicza przychodzi pacjentka i moéowi: ,Panie doktorze, cierpie na
chorobe ekonomiczno-seksualna. Patrze do portfela, a tam ch**”. Na te wstydliwg chorobe cierpi bardzo
wielu Polakéw, i to nie tylko tych, ktérzy zarabiajag najmniej. Na permanentng dziure budzetowg cierpi
rowniez wielu menedzeréw, specjalistow, a nawet... doradcow finansowych.
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Kursy internetowe

Rejestracja  Blog ~ Onas

Internetowy kurs planowania finanséw osobistych,

http://www.poradnikofinansach.pl/, cena 130 zt.
Pierwszy odcinek kursu dostepny bezpfatnie.

Uczestnicy otrzymuja 1 lekcje
raz na tydzien przez okres 10 tygo-
dni. Jak pisze autor, kurs zostat
przygotowany na bazie 4-letnich
doswiadczen inicjatoréw projektu
,Poradnik finansowy”. Te doswiad-
czenia obejmuja m.in. edukacje fi-
nansowa na seminariach inwesty-
cyjnych, szkoleniach i konferen-
cjach (m.in. Seminarium dla inwe-
storow w nieruchomosci, Finanse
Firmy, Kuznia milionerow, Biblia
o finansach, Million Dollar Round
Table), ponad 30 filméw wideo o fi-

nansach oraz filméw szkolenio-
wych o tematyce finansowej, bizne-
sowej i inwestycyjnej. Zdecydowa-
na wiekszos¢ Polakow nie tylko nie
posiada umiejetnosci planowania
finansowego, ale nawet nie jest
w stanie doktadnie okresli¢, na co
doktadnie wydaje pieniadze kazde-
go miesigca. Ten model planowania
mozna  okresli¢c  czynnikiem
NMPG SPMP - ,nie mam pojecia,
gdzie sie podzialy moje pienigdze”.

Nawet jesli Ty, drogi Czytelniku,
masz swdj budzet pod kontrola, to

TYDZIEN 1.

rocznych zestawien finansowych.

domowych.

zadtuzaniem.

Program Internetowego kursu
planowania finansow osobistych

Potega zestawien
i sposobow sporzadzania dziennych, tygodniowych, miesiecznych oraz

TYDZIEN 2-6. Modele zycia finansowego: przez kolejnych 5 tygodni zostang
zaprezentowane po 2 modele w kazdej z lekcji, pozwalajace m.in. na:

a) Przejecie kontroli nad finansami osobistymi.

b) Opracowanie indywidualnych proporcji miedzy przychodami, wydatkami i
innymi kluczowymi pozycjami w indywidualnych i rodzinnych budzetach

¢) Zharmonizowanie finansowego wymiaru zycia z innymi sferami naszego zycia.
TYDZIEN 7-8. Jak unikna¢ konsumpcyjnych putapek kredytowych i jak radzi¢
sobie z najwiekszym polskim przeklenstwem: nieracjonalnym i nadmiernym

TYDZIEN 9. O naturze wspotczesnego pieniadza, czyli dlaczego dzisiaj tak
tatwo zd9byé fortune dzieki znajomosci inzynierii finansowe;j.
TYDZIEN 10. Podsumowanie. Teraz czas na dobry plan finansowy Twojego zycia.

finansowych. Omoéwienie istoty

zdecydowana wigkszos¢ Twoich
klientow nie moze si¢ tym po-
chwali¢. Jako doradca finansowy
powiniene$ nie tylko oferowac
okreslone produkty, ale uczy¢ bar-
dziej $wiadomego podejscia
do pieniedzy. Internetowy kurs
Andrzeja Manki moze dostarczy¢
ci argumentow i wiedzy, ktorej ra-
czej nie dostaniesz na firmowych
szkoleniach. Wiedzy, ktorej Twoj
klient naprawde potrzebuje, zeby
nie zadluza¢ si¢ ponad miare

i moc realizowa¢ swoje zyciowe
plany.

Korzystajac z dobrodziejstw
ery informacji, mozna zapisa¢ si¢
rowniez na bezplatny biuletyn
w serwisie http://www.poradniko-
finansach.pl/, $ledzi¢ wpisy autora
na jego finansowo-edukacyjnym
blogu oraz dotaczy¢ do fanow edu-
kacji finansowej na Facebooku.
Tego typu zrodet w polskim inter-
necie jest coraz wiecej i warto
do nich regularnie zagladac. |

AUDIOBOOKI

Promocja na niebieskie pigulki

rzegorz mial problem z ak-
thwnoécia. W tygodniu

spotykal si¢ co najwyzej
z 2-3 osobami. Rzadko prosit
o polecenia. I pewnie wypadiby
z branzy, gdyby nie pewna rozmo-
wa. Jego menedzer miat juz kilku-
nastoletnie doswiadczenie w ubez-
pieczeniach. Podczas rekrutacji
od razu dostrzegt w Grzegorzu po-
tencjal. Moze byl nieco niesmiaty,
ale potrafil nawigza¢ relacj¢ z roz-
mowca po kilku minutach rozmo-
wy. Podczas szkolen byl aktywny
i zainteresowany. Wybijat sie.

Menedzer zaprosit Grzegorza
na kawe¢. Wyciagnat z portfela
banknot 200-ztotowy i powiedzial:
,Jak mi na jutro przyniesiesz liste
100 oséb z adresami i numerami
telefondéw, to ten banknot bedzie
twoj”. Nastepnego dnia Grzegorz
zjawit si¢ w oddziale przed godz. 9,
jak zawsze w garniturze i wypasto-
wanych butach. Z aktowki wyjat
kilka kartek A4 i bez pukania
wszedt do gabinetu swojego mene-
dzera. - Mam!

Dostat obiecane 200 zt i zadanie
specjalne. Mial w ciggu 3 dni za-
dzwonic¢ do wszystkich 0sob ze swo-
jej listy w celu umowienia spotkania.
- Do wszystkich?! - spytat zdziwio-
ny samym pomystem. - Do wszyst-
kich! - Menedzer usmiechnatl sie
i wrocit do swoich zaje¢.

A ile Ty odbywasz spotkan ty-
godniowo? Na szkoleniach Norma-

Grzegorz, agent ubezpieczeniowy z Trojmiasta, miat niezwyktg umiejetnosé. Sprzedazg konczyto mu sie
co drugie spotkanie z potencjalnym klientem. Pomimo najwiekszego talentu sprzedazowego w oddziale,
ledwo zarabiat na ZUS. Dlaczego? Poniewaz miat za mato tych ,drugich” spotkan...

na Levine’a, gdy ten zadaje pyta-
nie, kto z osob na sali rozmawia
z 30 osobami tygodniowo, zazwy-
czaj nikt nie podnosi reki. 20 osob
tygodniowo? Cisza. 15? Kilka rak
idzie w gore. 10? Kilkanascie pod-
niesionych rak. To o wiele za ma-
lo, zeby trafi¢ w poczet cztonkdéw
Million Dollar Round Table.
Wiegkszos¢ ludzi zanim trafita
do sprzedazy, byta zwyktymi mity-
mi osobami. Jednak gdy zaczeli
sprzedawac, to kazde potencjalne
spotkanie zamienito si¢ w poten-
cjalng sprzedaz. - Zanim zaczniesz
coS komus sprzedawac, najpierw mu-
sisz na nowo stac sie mitym cztowie-
kiem! - radzi poczatkujacym agen-
tom Levine. Stworzyt technike, kto-
ra nazwat ,spotkaniem bez spotka-
nia”, polegajaca na najzwyczajniej-
szym na $wiecie nawigzywaniu rela-
cji z ludzmi. Szczegdlnie w ubez-
pieczeniach na zycie nie da si¢ ni-
czego sprzedaé bez atmosfery za-
ufania. Kazdy doradca ubezpiecze-
niowy powinien rozmawia¢ z co
najmniej 30 osobami tygodniowo.
Nie chodzi tutaj tylko o regularne
spotkania biznesowe, ale rowniez
inne rozmowy, podczas ktorych do-
wiadujemy si¢, czym si¢ druga oso-
ba zajmuje, jakie ma plany na przy-

Recepta na skuteczne
doradztwo finansowe
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Norman G. Levine

Norman G. Levine, Recepta
na skuteczne doradztwo
finansowe, cz. 2 Aktywnosc.
Program mozna naby¢ przez:
http://audiomotywa.pl/,
koszt 6 pfyt to 150 zt.

sztos$¢, jakie pasje. To, czy rozmow-
ca jest potencjalnym klientem, mo-
Ze okazac si¢ potem, a nawet nigdy.
Niezaleznie od tego NAJPIERW
powinna by¢ relacja, a POTEM
propozycja spotkania biznesowego.

Grzegorz kupit w internecie pa-
kiet plyt szkoleniowych Normana

Levine’a i zaczal sie intensywnie
doksztatca¢ w drodze do biura.
Technika ,spotkania bez spotka-
nia” od razu przypadta mu do gu-
stu. Okazalo sie, ze duza barierg
w dzwonieniu do ludzi bylo dla
niego to, ze jako osoba wrazliwa
i empatyczna, tak naprawdg nie lu-
bit sie nikomu narzuca¢. Empatia
i wrazliwos¢ sa bardzo potrzebne
w zawodzie agenta zyciowego, jed-
nak czasem mogg by¢ rowniez klo-
potliwie. Jego bardziej twardogto-
wi koledzy z oddziatu mieli o wie-
le lepsza skutecznos¢. - Jesli na-
stawisz sie na to, ze masz cos komus
na sile sprzedad, to naturalne, ze
czujesz opor - mowit Levine. - Ale
Jjesli wiesz, Ze nie reprezentujesz pro-
duktu, tylko chcesz doradzic kliento-
wi [ pomoc mu rozwiqzac jego finan-
sowe problemy, to sytuacja jest zu-
petnie inna.

Jesli przychodzisz do lekarza,
to oczekujesz, ze Cie dokladnie
zbada, wyda diagnoze i ewentual-
nie przepisze okreslone lekarstwa.
Jak bys sie czul, gdyby Twdj inter-
nista wykrzyknat na Twoj widok:
~Wspaniale, ze pan przyszedl! Ma-
my dzi§ promocj¢ na niebieskie
tabletki, zaptaci pan za 100, a do-
stanie 250 niebieskich pigutek”.

To wszystko ZANIM Cig zapytal,
co Ci wilasciwie dolega. Badz jak
dobry lekarz, ktory nie jest akwizy-
torem lekow, ale osoba, ktora po-
maga dba¢ o zdrowie. Lekarz po-
winien zapisywac okreslone lekar-
stwa, ale dopiero po postawieniu
diagnozy. Tak samo doradca naj-
pierw musi poznac i zrozumiec sy-
tuacje¢ finansowa i rodzinng klien-
ta, a dopiero potem proponowac
mu okreslone rozwiazania.

Wielu poczatkujacych agentéw
doswiadcza silnego leku przed od-
rzuceniem i odmowa. Grzegorz
byt jednym z nich. Uwazal, ze jesli
ktos nie chce si¢ z nim spotkaé, to
znaczy, ze niewlasciwie przepro-
wadzit rozmowe. Pomogta mu ra-
da kolegi z innego oddziatu, ktory
réwniez nie lubit sprzedazy
,ha zimno”. Kolega powiedziat
mu: -, Nie” nie oznacza ,nigdy” dla
ciebie, tylko ,niestety nie” dla tej
konkretnej osoby i jego rodziny.

Jesli czujesz, ze Twoja aktyw-
nos¢ mogtaby by¢ wigksza, to wez
przyktad z Grzegorza i postuchaj
plyty szkoleniowej Normana
Levine’a.

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



