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Dzis r6b to, czego innym sig nie chce,

a jutro bedziesz miat to, czego inni pragng.



WSTEP

Pewnie nie raz zadates sobie pytanie:
« Dlaczego mi nie idzie?
« Dlaczego mi si¢ nie udaje?
« Dlaczego ludzie nie chca kupowac tego, co sprzedaje?

« Dlaczego tak cholernie trudno jest uméwic si¢ z klientem na spotkanie?

I wreszcie:
« Jak to jest by¢ dobrym sprzedawca? Jak to jest, ze sg osoby, ktore w tej
branzy odnoszg ogromy sukces, pna si¢ po szczeblach kariery, zajmuja
inne prestizowe stanowiska? Przede wszystkim jednak osiagaja z tego

tytutu nie tylko olbrzymig satysfakcje, ale tez i ogromne pieniadze.
Nazywam sie Adam Latton i sprzedaje ubezpieczenia na zycie.

Tak. To jest moje motto, moja wizytéwka, moje wszystko. Jedno zdanie,
ktére mnie okresla i ktére zawsze zabrzmi z ogromna dumg z moich ust,
jezeli zapytasz, kim jestem albo czym si¢ zajmuje.

Zeby nie by¢ gotostownym, pochwale sie, ze w momencie pisania tej
ksigzki bytem czwarty w Polsce, jezeli chodzi o sprzedaz ubezpieczen
inwestycyjnych, oraz w $cislej czotéwce sprzedazy ubezpieczen na zycie.

Jestem praktykiem z krwi i kosci, co oznacza, ze codziennie spotykam

sie z klientami i co najwazniejsze: Ciagle sprzedaje!

Z tej ksiazki dowiesz sie miedzy innymi:
« Jak skutecznie umoéwic si¢ na spotkanie z klientem?

o Jak tego klienta znalez¢? Czyli skad wiedzie¢, jak i z kim si¢ umowic.



« Jak ma przebiegac profesjonalna rozmowa sprzedazowa?

« Czego absolutnie nie robi¢ na spotkaniu businessowym?

A takze:
« Jak i nad czym pracowac, aby stac si¢ mistrzem sprzedazy?
« Dlaczego wiedza z ksigzek nie zawsze dziata?
o Dlaczego tak wazne jest utrzymanie klienta?

« Jak skutecznie poprosi¢ o rekomendacje?

I wreszcie:

« Jak spowodowac, zeby to klienci przychodzili sami.

W tej ksigzce gromadze wiedzg, ktdrej nie znajdziesz w zadnych innym
poradniku. Pokaze ci reguly, jakimi sam si¢ kieruje. To dzigki nim ciagle

jestem w Scistej czotdwece.

Dlaczego ta ksiazka?

Kiedy duzo w Zyciu osiggniesz, zaczyna ci¢ ogarnia¢ niepohamo-
wana chec podzielenia sig¢ z kims informacja, jak do tego doszlo. A druga
sprawa to taka, Ze niestety jest wielu tzw. pseudosprzedawcow, agentoéw
ubezpieczeniowych, ktdrzy niszcza ten wspanialy rynek. Jezeli mi nie wie-
rzysz, to otworz ksigzke telefoniczng, wykre¢ 10 przypadkowych nume-
réw, powiedz, ze jestes doradcg ubezpieczeniowym, i popros o chwile
rozmowy. Gwarantuje, ze dziewig¢ na dziesie¢ osob nie bedzie chciato
nawet poczeka¢, az dokonczysz pytanie. Rynek branzy ubezpieczen mamy
zniszczony wlasnie przez niekompetentnych sprzedawcéw, doradcow,
agentow itp. Obiecujg ztote gory, sprzedajac klientowi polise, byle tylko
kupit. Wygaduja niestworzone rzeczy, a po czasie okazuje sig, ze klient

gorzko sie rozczarowal, bo rzeczywisto$¢ okazala si¢ zupelnie inna.



Dlatego piszac te ksiazke, wierze, ze moge si¢ w jakims stopniu przy-
czyni¢ do zmiany tej sytuacji.
Pytan ,,dlaczego?” bedzie w tej ksigzce jeszcze bardzo wiele. ,,Dlaczego”
to bardzo dobre pytanie:
« Dlaczego to robig?
« Dlaczego wziatem sig¢ za ten biznes?
« Dlaczego nie kupuja u mnie?
Nim zaczniesz, odpowiedz sobie przede wszystkim na pytanie:
« Dlaczego to robisz?
« Dlaczego wziales si¢ za ten biznes?
Jezeli twoja odpowiedz brzmi:
* Robig to dla pieniedzy...
albo:
* Robig to, aby by¢ bogaty...
.. to nie czytaj dalej. Jezeli za$ czujesz w sprzedazy wiekszy, wyzszy cel,

czujesz, ze to twoja pasja, powolanie - to zapraszam do lektury.

Gwarantuje Ci, ze gdy bedziesz pracowat z ta ksigzka, twoje dochody
w ciggu nastepnych 6 miesiecy wzrosna przynajmniej o 15% i beda
rosty dalej.

Dlaczego zajatem sie sprzedaza ubezpieczen
i produktow finansowych?

Nigdy nie lubilem i§¢ z nurtem, by¢ taki jak wszyscy. W ogoéle nie lubie
robi¢ tego, co wszyscy. Ale zawsze miatem parcie na wiedzg, chciatem
wiedzie¢ wszystko i zna¢ si¢ na wszystkim.

Paradoksalnie nie lubitem si¢ uczy¢, a przynajmniej wtedy, kiedy byla
na to pora. Jednak kiedy znajdowalem sobie zajecie, ktére mnie catkowi-

cie pochtanialo, wszystko inne przestawato sie liczy¢. Swiat przestawat



istnie¢. Cale zycie nie wpisywalem sie ,w system”. Gdyby si¢ zastano-
wi¢, to brakuje palcow obu rak, aby policzy¢, ilu zaje¢ si¢ w zyciu ima-
tem. Ciekawsze sposréd nich to ratownik na basenie, akustyk sceniczny.
Jezdzilem z estradg po Polsce i za granice. Utrzymywatem sie rowniez
z grania w zespole muzycznym - to byto dopiero zycie! Pracowalem tez
jako stolarz, slusarz, tokarz, spawacz. Bylem wychowawcg dzieci na kolo-
niach oraz w domu kultury.

Najbardziej lubilem prace w stolarni, a szczegélnie zapach obrabia-
nego drewna. Polubilem te prace na tyle, ze zajalem si¢ restaurowaniem
starych mebli. Restauracje antykéw opanowalem do tego stopnia, ze kilka
lat pracowalem za granicg, przywracajac do Zycia stare meble w tamtej-
$Zym muzeum.

Pracowalem réwniez jako urzednik panstwowy. Tez bylo fajnie, ale
szybko zaczela si¢ odzywac moja druga natura. Stwierdzitem, ze praca na
etacie, w twardych normach czasowych jest zdecydowanie nie dla mnie
i nigdy juz nie wrdce do takiego zycia. Poza tym brak mozliwosci podej-
mowania samodzielnych decyzji wysysal ze mnie zycie. Po péltora roku
ztozytem wypowiedzenie.

Najwazniejsze, ze to ja zmienialem pracg. Z zadnej mnie w zyciu
nie zwolniono. Wrecz przeciwnie. Zawsze dawalem z siebie wigcej niz
musze. I zawsze bylo zaskoczeniem dla moich szeféw, ze odchodze. Ale
to byta moja i wylacznie moja decyzja. To ja mialem odwage powiedzie¢:
Dosc - to nie moja droga.

Jestem dobry w tym, co robie, ale ta praca mnie nie pasjonuje. S osoby,
ktore cale zycie tkwig u jednego pracodawcy, duszac si¢ tam i meczac. Juz
w niedziele wieczorem zaczynajg przezywac nadchodzacy poniedziatek,
a cala energia skupia si¢ na mysli: jak tu przetrwac¢ do najblizszego piatku.

Kiedy zwolnitem sig¢ z cieptej posadki w urzedzie, wszyscy pytali: Co

zrobites? Zwolnites sig? Dlaczego? Miales przeciez pare krokéw do pracy.



Nie! Zwolnitem si¢, poniewaz chcialem wreszcie sam decydowaé, co
i kiedy bede robit. Od teraz sam sobie jestem szefem i kropka. Na pyta-
nie: Co mam zamiar dalej robi¢? odpowiadatem krétko: Otwieram wia-
sny business. Zajme sig sprzedazg. 1 to byto to!

Moze dzisiaj w swoim fachu czuje si¢ jak ryba w wodzie, ale na
poczatku bylo bardzo pod goére. Wszystkiego musialem nauczy¢ si¢ od
nowa. Ale mialem pasje i nie poddawalem si¢. Poniostem wiele pora-
zek na swojej drodze. Nauczylem si¢ tez, jak skutecznie wyciagac z nich
wnioski, ktére pdzniej dziataly juz tylko na mojg korzys¢. Dziataty tak
dobrze, ze obecnie jestem dyrektorem w jednym z najlepszych towa-
rzystw ubezpieczeniowych na $wiecie. I ciggle pojawia si¢ usmiech na
mojej twarzy, kiedy wspominam, jak zaczynatem.

Oddaje do twej dyspozycji wiedze, za ktdra na poczatku mojej drogi
w biznesie datbym naprawde bardzo wiele. Wiedze, dzigki ktérej bedzie
Ci od razu o wiele przyjemniej wykonywac ten jakze inspirujacy i cie-
kawy zawod, jakim jest sprzedawanie ubezpieczen. Wiedza, ktora osia-
gniesz dzieki pracy z tg ksiazka, spowoduje, ze zaczniesz si¢ w tym zawo-
dzie przede wszystkim dobrze bawic. Spowoduje, ze zniknie bol brzucha,
jaki towarzyszyl kiedys i mnie przed wejsciem do klienta. Kiedy praca
zacznie sprawia¢ Ci rado$¢, zobaczysz od razu, jak przetozy sie to na
twoje wyniki finansowe.

Nie mysl sobie, ze jestem geniuszem i wszystko, co jest zawarte w tej
ksigzce, sam odkrytem i wymyslitem. To efekt kilkunastu lat ciezkiej
pracy i tysiecy spotkan z klientami. To mnéstwo przeczytanych ksigzek
- i co najwazniejsze — udzial w rdznego rodzaju szkoleniach. To wlasnie
na szkoleniach dowiesz si¢ najwiece;.

Za warto$ciowe szkolenie trzeba zaplaci¢ czasami tysiace zlotych.
Na szkoleniach nie podpisujesz klauzuli poufnodci. Wrecz przeciwnie.

Idziesz si¢ czego$ nauczy¢, tak abys zdobyta wiedz¢ maogt zastosowaé



w praktyce. Ja rowniez, dzielac si¢ z toba wiedzg i doswiadczeniem, nie
robie tego za darmo, poniewaz musiales zaptaci¢ za t¢ ksigzke. Czy to zle?
Weale nie. Jest jednak bardzo wazna rzecz — prawa autorskie. Zamiesz-
czajac w swojej ksigzce jakis cytat, zawsze informuje, kto jest autorem
danej wypowiedzi. Na koncu ksigzki znajdziesz bibliografie, ktora wska-

zuje, czyja wiedza si¢ positkowatem.

Skad czerpac inspiracje?

Odkad zajatem si¢ sprzedaza, ciagle szukatem publikacji lub czegos
zwigzanego ze sprzedaza, a szczegolnie ze sprzedaza produktow ubezpie-
czeniowych i inwestycyjnych. Czytatem na ten temat wszystko, co wpa-
dfo mi w rece. Duzo czytalem o motywacji, samoorganizacji itd. Co si¢
okazalo? Wiele rzeczy i tematow sie powtarza, ale ciggle brakowato mi
konkretow. Dlatego napisalem ksiazke, jaka sam chciatbym przeczytac.

Wydaje sig, ze w internecie jest mndstwo wiedzy i informacji, ze
mozna znalez¢ rozwigzanie kazdego problemu, a ,wujek” Google wie
wszystko. A jednak nie! Zauwaz, ze wartosciowa wiedze trudno znalezc
w internecie.

Powiem wiecej: prawdziwi eksperci nie dzielg sie wiedza tak po
prostu.

Kiedy zaczynalem w branzy ubezpieczeniowej, okazalo sie, ze to, co
sprzedajesz, ma drugorzedne znaczenie. Wazniejsze bylo:

« Dlaczego to robisz?
o Jak to robisz?
 Co sobg prezentujesz?

Skupig si¢ jednak na branzy ubezpieczeniowej, bo faktycznie posrod
wszystkich ksigzek i publikacji dotyczacych sprzedazy ubezpieczen udato
mi sie znalez¢ dostownie kilka pozycji wartych przeczytania. Dlatego po-

wstala ta ksigzka. Traktuj ja jako partnera w biznesie i czgsto do niej wracaj.
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Zachowalem duzo materialéw i notatek z czaséw, kiedy zaczynatem.
W jaki sposéb rozmawiatem z klientami, jak do nich dzwonilem, docie-
ralem. Z czym ich zostawialem. Dzisiaj, kiedy przegladam te notatki,
$mieje sie z tego. Niektdre rzeczy byly naiwne, a czasami wrecz $§mieszne.

Przyjmij jednak do wiadomosci, Ze ekspertem nie staniesz sie z dnia
na dzien. To jest proces i tylko od ciebie bedzie zalezato, jak dtugo potrwa.
Dzieje sie tak dlatego, ze jedna metodologia pracy sprawdzi si¢ u ciebie,

a druga nie. Co mam na mygli?

Przyktad

Moj przyjaciel - mentor, ktory nauczyl mnie wszystkiego, co wiem na
temat praktycznej sprzedazy — mial zupelnie inne podejscie do klienta
niz ja.

Wygladalo to tak, ze podczas spotkania z klientem on, w przeciwien-
stwie do mnie, strasznie duzo gadal. Rysowal na kartce rézne schematy

- ja mato. Jego spotkanie byto dlugie (wg mnie) — moje krétkie. A teraz
najwazniejsze: On sprzedawal, a ja nie. Ha!

Pomyslalem, ze jezeli tez bede duzo gadal, rysowal przyktady, to tez
bede duzo sprzedawal. Okazalo sie, ze jest zupelnie inaczej. To byt jego
styl sprzedazy. Styl, ktory wypracowal sobie przez lata. Styl, ktory czynit
go wiarygodnym i wzbudzat zaufanie. On dobrze si¢ czul w tym, co robil.
Jak sie pdzniej okazalo, doskonale wiedzial, kiedy duzo gadac, a kiedy
nalezy milczec. I tego wlasnie musiatem si¢ nauczy¢. Podpowiem ci
jak wypracowac wiasny styl sprzedazy.

Czytajac ksiazki i inne informacje na temat branzy sprzedazowej, szu-
kalem czego$ w rodzaju zakle¢, magicznych stow, dzigki ktorym podwoje,
a nawet zdziesieciokrotni¢ sprzedaz. Szybko przekonatem sig, ze jed-
nym z magicznych stéw jest praca, praca i jeszcze raz praca nad soba.

Praca, ktdra daje konkretna korzys¢ i wyniki. Jezeli nie lubisz pracowac
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- powiem wprost — wrd¢ na etat. Znajdz szefa-frajera i mozesz wegetowac
przez osiem godzin dziennie, przez sze$¢ lub - jak ci szczgscie dopisze -
pie¢ dni w tygodniu. Kolejna sprawa, to ciagte zadawanie sobie pytania:

Dlaczego to robie? Dlaczego klient miatby kupi¢ wtasnie u mnie?

Czym sie roznia przecietni sprzedawcy
od wybitnych?

Myslisz, ze wybitny sprzedawca to jaki$§ cyborg? Czy ma nadludzkie
mozliwosci? Nie. Ma dwie rece, dwie nogi, gtowe, mdzg do myslenia,
a doba trwa dla niego 24 godziny, czyli doktadnie tyle samo, co dla ciebie.

Na czym zatem polega roznica? Dlaczego jedni sprzedawcy to eks-
perci w swoim fachu, a inni nie?

Bardzo fadnie ujat to w swojej ksigzce F. Bettger, ktory w chwili zwat-
pienia uslyszal od swojego szefa takie stowa: Biznes sprzedazy sprowadza
sie w sumie do jednego: Trzeba dostrzec ludzi. PokaZcie mi przecietnie
uzdolnionego faceta, ktory zabierze si¢ do pracy i szczerze opowie swojg
historig czterem, moze pieciu ludziom dziennie. A ja wam powiem, Ze
ten facet sie sprawdzi!

To jest PODSTAWA - klucz, by zacza¢! Spotykanie si¢ z ludzmi. Jak
nie umowisz si¢ na spotkanie, to nie spotkasz si¢ z klientem. Jak nie spo-
tkasz sie z klientem, to nie bedziesz mial szansy zaprezentowa¢ mu swojej
oferty. Jak nie przedstawisz oferty, to jej nie sprzedasz. A jak nie sprze-
dasz to... odpowiedz sobie sam.

Nastepna wazna sprawa to prowadzenie notatek i statystyk. Jak juz
wspominalem, dla wybitnego sprzedawcy doba trwa takie same 24 godziny,
jak dla kazdego innego cztowieka. Chodzi o efektywne wykorzystanie tego
czasu. Jak pisze Bettger w swojej ksigzce, bez notatek ani rusz. Analizujac
co tydzien swoja aktywno$¢, zauwazyl, ze 70% wszystkich sprzedazy doko-

nywal w czasie pierwszej wizyty u klienta. Do 23% sprzedazy dochodzito
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podczas drugiej wizyty, a tylko 7% uzyskiwal w czasie trzeciej i kolej-
nych. Z jego notatek wynikalo, Ze az potowe czasu zajmuje mu tych 7%
poswieconych kolejnym wizytom. Po co zatem polowe dnia przeznacza¢
na co$, co przynosi tylko 7% dochodu? Na tym wlasnie polega efektyw-
nos$¢ w pracy. Ale zeby do tego dojs¢, musisz prowadzi¢ notatki.

Podsumowujac powyzsze: Nie ma magicznych zdan, zakleg, ale sa
za to dobre praktyki.

Nie ma czarodziejskich zakle¢, dzieki ktérym klienci zaczng kupowaé
twoje polisy. Ale istnieje wiedza w postaci np. tej ksigzki, z ktérg mozesz
pracowac codziennie. To nie jest powie$¢ przygodowa, ktora przeczytasz
i odtozysz na potke. To narzedzie, z ktérym trzeba pracowac kazdego dnia.

Wiesz, ile razy przeczytalem ksigzke Bettgera? Przestalem juz liczy¢,
bo znam jg prawie na pamie¢, tak jak wiele innych ksigzek. Ale to ksigzki,
ktére inspiruja do dzialania. Jezeli szukam rozwigzania jakiegos problemu,
ktore zapewni mi zwigkszenie sprzedazy, nie musze dtugo mysle¢, w ktorej
ksigzce i na ktdrej stronie znajde wiedze oraz praktyki, ktére mi pomoga.

I jeszcze jedno. Sprzedaz jest bardzo podobna do sportu. Sa ¢wicze-
nia, ktérych konsekwencja sa wyniki. Jezeli malo ¢wiczysz, to masz stabe
wyniki - proste! Wyobraz sobie, ze najlepsi z najlepszych, czyli sportowcy,
ktérzy marza o udziale w olimpiadzie, przebywaja na zgrupowaniach
przez 340 dni w roku. 340 dni tylko po to, zeby udowodni¢ sobie i innym,
ze jest sie najlepszym. Badz szczery sam ze sobg. Nie usprawiedliwiaj na

tysiac sposobow swojego lenistwa. Zacznij spotykac si¢ z ludzmi!

Nie wszystko pojdzie jak po masle.
Bedziesz popetniat btedy

Kiedy$ nie mogtem pojaé, co moze by¢ pozytywnego w popelnianiu
bledéw? Jak méwi znany psycholog Jacek Walkiewicz: To nieprawda, ze

czlowiek uczy si¢ na bledach. Sq ludzie, ktérzy przez dziesigé lat walg
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glowg w mur i nie wiedzq, dlaczego boli ich glowa. Cztowiek uczy sig¢
na btedach tylko wtedy, kiedy wie, Ze je popelnia.

Popelnianie bledéw jest jak najbardziej konieczne w zdobywaniu
dos$wiadczenia. Wazne jest to, zebys z tego, co robisz, wyciagal odpo-
wiednie wnioski. Zeby$ p6zniej zadal sobie pytanie: Dlaczego? Co zro-
bitem Zle? Jak moge zrobic to inaczej.

Poczatkujacy sprzedawcy, przy pierwszych porazkach, bardzo szybko
sie zniechecaja. A chodzi o to, zeby si¢ jak najszybciej otrzasnaé z porazki.
Kto$ nie kupi - i co z tego? Niestety wielu sprzedawcéw bierze to odrzu-
cenie osobiscie.

Jest kilka czynnikow, ktdre sktadajg si¢ na dobra sprzedaz. I wierz mi,
ze to, co sprzedajesz, nie ma tutaj wiekszego znaczenia. Pamigtaj: wazne
jest, dlaczego to robisz, jak to robisz i to, co sobg prezentujesz.

Z wielu zrédet dowiesz sie, ze powiniene$ zrobi¢ porzgdek w naste-
pujacych plaszczyznach, czyli:

o nastawienie i wiara w siebie;

« odpowiednia organizacja pracy;

o aktywnos¢;

» wyglad;

 wiedza i wykorzystanie jej w praktyce;

o spokdj na réznych plaszczyznach, czyli duchowych, materialnych,
tizycznych.

Ja uwazam, ze sprzedaz polega przede wszystkim na aktywnosci i wie-
dzy, w stosunku 50/50. Wez je, prosze, pod uwage, jezeli chcesz odnie$¢
sukces w tej branzy. Niektdrzy z nas robig podstawowy blad i stawiaja wie-
dze na pierwszym miejscu. Ciagle si¢ ucza i szkola. Niestety, nie wykorzy-
stuja swojej wiedzy w praktyce, czyli po prostu nie spotykaja si¢ z klientami.

Co z tego, ze jeste$ ekspertem ,teorii” w danej dziedzinie, jesli fizycz-

nie nie potrafisz sprzedawac? Brak ci aktywnosci. A jak nie sprzedajesz,
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to nie zarabiasz. Wiedza jest bardzo wazna. Ale niech idzie w parze
z doswiadczeniem. Duzo si¢ nauczysz na samych spotkaniach z klien-
tami. A nic tak nie uczy, jak do§wiadczenie pozyskiwane w praktyce.
Zapamietaj to!

Z tej ksiazki dowiesz sie rowniez, jak wziac sie za siebie. Jak uporzad-
kowac¢ sobie czas, aby odnies¢ sukces w sprzedazy ubezpieczen. I nie
martw sie. Sg trudniejsze rzeczy w zyciu, ktorym trzeba stawi¢ czofa.
Gwarantuje ci, ze z ta ksiazka na pewno Ci si¢ uda, o ile bedziesz si¢ sto-

sowal do zawartych w niej rad.

Jak sie do tego zabrac?

W ksiazkach pisza, ze to bardzo tatwe - wystarczy podja¢ decyzje.
Owszem od decyzji si¢ zaczyna. Ale co dalej? Nauka sprzedazy to pro-
ces. Wszystko zalezy w duzej mierze do Ciebie. Ile jestes w stanie z sie-
bie dac. Ile jestes w stanie poswieci¢ siebie, swojego czasu na to, aby sta¢
sie mistrzem.

Skoro jednak trzymasz t¢ ksigzke w reku, to witaj w klubie. Klubie
niezaleznych. Klubie wolnych ludzi, ktérzy zawsze sami decyduja o tym,
co robig. Do tej pory zawsze ktos decydowal za nas. Moze nawet nie zda-
wales sobie z tego sprawy. Zastanow si¢. Zawsze byt ktos, kto kazat Ci
cos$ zrobi¢ albo czego$ zakazywal. Na poczatku byli to rodzice, pdzniej
nauczyciele, nastepnie pracodawca. Ale od teraz to si¢ zmieni. Tylko Ty
i wylacznie Ty bedziesz decydowal o tym, ile, co i wreszcie z kim bedziesz

robil. Wspaniale uczucie.

Dlaczego wobec tego sprzedaz ubezpieczen
jest taka trudna?
Zadalbym to pytanie troche¢ inaczej: dla kogo jest trudna? Przeciez

setki towarzystw ubezpieczeniowych na calym swiecie sprzedawaly,
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sprzedaja i beda sprzedawac¢ ubezpieczenia. Kto$ to przeciez robi? Jak
myslisz, czy dla tych oséb to jest trudne? Zaletg tego biznesu sg wysokie
prowizje. Dlaczego s3 wysokie? Bo TEORETYCZNIE polise trudno jest
sprzeda¢. Gdyby sprzedaz byta tatwa, wszyscy mogliby to robic.

Przyktad

Czy dla ciebie znajomos¢ prawa jest trudna? Pewnie tak. Ale dla adwo-
kata czy radcy prawnego — raczej nie.

Drugi przyktad: Czy bytby$ w stanie przeprowadzi¢ operacje chirur-
giczng? Raczej nie, ale dla chirurga... bedzie to trudne, ale bedzie wie-
dzial, jak si¢ za to zabrac.

Czy adwokatowi uda si¢ wygra¢ kazda sprawe w sadzie? — Raczej nie.
Czy chirurgowi uda si¢ kazda operacja? Na pewno dolozy wszelkich sta-
ran, aby tak bylo.

Rozumiesz, o co chodzi? Mozesz nauczy¢ si¢ kazdej rzeczy, ale musisz
pogodzi¢ sie z faktem, Ze nie wszystko zawsze si¢ udaje. Na szczescie nie
jeste$ chirurgiem.

Zauwaz, ze dzisiaj wszyscy probuja Ci co$ sprzedad, zeby zyto Ci sie
lepiej itd. Swiat, w ktorym zyjemy, stwarza rozne problemy. Szkota, telewi-
zja, reklamy, a nawet religia — wszystko to, co nas otacza, konsekwentnie
usituje sprowadzi¢ Cig do tego, zebys byt sfrustrowany. Na tym opiera si¢

caly system. Nikt do konca nie chce, zebys byt szczesliwy, wolny i bogaty.

Dlaczego?

Wolny i szczesliwy czlowiek niczego nie potrzebuje... dopdki jest
szczesliwy. Gtowna strategia dzialania systemu jest tworzenie problemu,
a nastepnie sprzedanie rozwigzania. Rozwigzania w postaci towaru lub
ustugi. Taka jest niestety brutalna prawda. Abstrahujac, jesli chcesz zostacé

dobrym sprzedawca, bedziesz musiat robi¢ doktadnie to samo. Jezeli
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w tym momencie takie podejscie wydaje ci si¢ nieetyczne, to nie masz
czego szuka¢ w handlu. Rownie nieetyczne mogloby by¢ sprzedawanie
chleba, mleka czy masta. Przeciez nikt nam tego nie wciska, sami chcemy

kupowac.

Dlaczego wobec tego ludzie nie kupuja
tego, co sprzedaje?

Dlatego, ze ludzie nie lubia, jak im si¢ co$ sprzedaje. Ludzie lubia
kupowac¢, sami dokonywa¢ wyboru. Brzmi podobnie, ale to nie to samo.
To wlasnie Ty jeste$ posrednikiem, cztowiekiem mogacym pomoéc pod-
ja¢ decyzje dotyczacg zakupu danego produktu. W skrocie wyglada to
tak, ze musisz klientowi pokaza¢ problem, czyli uswiadomi¢ mu, co si¢
stanie, jezeli nie kupi tego, co masz do zaoferowania. Co zyska lub straci.
Jezeli zrobisz to w umiejetny sposob, nie bedziesz musiat niczego sprze-
dawa¢. Klient sam bedzie kupowal!

Pokaze Ci, jak by¢ ekspertem w tym, co robisz. Jak wykorzysta¢ moje
doswiadczenie w twojej sprzedazy.

Pokaze Ci, jak nalezy pozyska¢ klienta, jak pozyskac jego zaufanie
i wreszcie sprzeda¢ mu to, co chcesz, a raczej to, czego potrzebuje klient!

Pamietaj, Ze nie nauczysz si¢ niczego przez samo czytanie. Bedziesz
musial wykorzysta¢ podang tu wiedze w praktyce. Tylko w ten sposdb
osiggniesz sukces.

Cieszg si¢ bardzo, ze dotaczytes do klubu ludzi wolnych i niezaleznych.
Stosujac si¢ do moich wskazdwek i wykorzystujac moje doswiadczenia,
niedlugo bedziesz mogt powiedzie¢ o sobie: Naleze do ludzi wolnych

i niezaleznych finansowo.

Zaczynamy!
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Rozdziat 1

PRZEDE WSZYSTKIM
SAMOORGANIZACJA

rzychodzi taki dzien, a jest nim z reguly poniedziatek, ze w ogéle nie

masz ochoty pracowa¢. Zamiast startowac jak kon z boksu i lecie¢
przez caly tydzien jak burza, a hamowa¢ dopiero w piatek — robisz
wszystko na odwrot.

Poniedzialek ma w sobie co$ takiego, ze si¢ po prostu nie chce. Powiem
ci w tajemnicy, ze mnie tez. Mozolisz si¢, zeby cokolwiek zacza¢. Nie
chce ci si¢ dzwoni¢ do klientéw, aby umoéwic sie na spotkanie. W ogole,
jezeli juz co$ robisz, to nie to, co trzeba. Odbierasz jakie$ nieistotne
e-maile, przegladasz bzdury w internecie itd. Skad to wiem? Bo sam tak
robifem.

Frank Bettger pisze w swojej ksigzce, ze warto jeden dzien w tygodniu
poswieci¢ na organizacje pracy. Czyli na wszystko to, co zabieralo mu czas
w tygodniu, a tym samym odciagato go od sprzedazy. Bettger na organi-
zacje pracy przeznaczyl piatek. Przygotowywal wtedy oferty, umawiat sie
z klientami na spotkania, porzadkowal dokumenty itd. W piatek wiedzial
bardzo dokladnie, w jaki sposob zacznie si¢ jego praca w poniedziatek,
wtorek i pozostale dni. Dzieki planowaniu bedziesz wiedzial kazdego
ranka, co masz robi¢, jak powinien przebiega¢ kazdy twdj dzien. Nie kom-
binujesz od czego zacza¢. Przede wszystkim, planujac w piatek przyszly
tydzien, w ogoéle nie musisz mysle¢ o tym w weekend. A w poniedziatek

przychodzisz przygotowany do pracy.
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Mimo ze ksigzka Bettgera jest nadal bardzo aktualna, to trzeba wzig¢
pod uwage fakt, iz zostala napisana 100 lat temu. Dzisiaj $wiat dziala
o wiele szybciej i na niektdre rzeczy trzeba wzig¢ poprawke. W dobie tele-
fonéw komodrkowych i internetu wszystko biegnie w przerazajacym tem-
pie. Dzisiaj rzadko zdarza mi si¢ umowic spotkanie z klientem z wyprze-
dzeniem dluzszym niz tydzien. Nawet jezeli spotykamy sie drugi czy
kolejny raz. Przewaznie klientowi w miedzyczasie co§ wypada ,,po dro-
dze”. Tak jest zwlaszcza z klientami, ktérzy prowadza wlasng firme, a w
moim przypadku to 99% klientéw. O tym, dlaczego celuj¢ w klientow,
ktérzy prowadza wlasny biznes, szczegélowo opowiem w rozdziale pt.:
DLACZEGO CELUJE W KLIENTA BIZNESOWEGO?

Wréémy do samoorganizacji. Zapamietaj: wykonujesz wolny zawdd
i sam jestes sobie szefem. Najcudowniejsze jest to, Ze nikt nie moze ci nic
kaza¢! A przynajmniej dla mnie jest to bardzo wazne. Ale... no wlasnie:

»ale”. Jesli nie bedziesz pracowal, to nie bedziesz mial pieniedzy! - pro-
ste. Jezeli nie bedziesz pracowal wedlug okreslonego planu, to zrobi si¢
chaos i tym bardziej niewiele zarobisz.

Plan istnieje zawsze. Wazne, aby byl napisany przez ciebie, a nie przez

kogos innego. To bardzo wazne.

Przyktad

Dobrym przyktadem bedzie sitownia. Zawsze chciatem dobrze wygla-
dac. Generalnie jestem szczuply. Natomiast kiedy przekroczytem czter-
dziestke, ,kula tluszczu”, ktéra przykryla mi moj ,szesciopak’, rosta
w przerazajacym tempie. Oczywiscie robitem brzuszki, ¢wiczytem na
sifowni, biegalem - ale bez efektu! Tracitem czasami pare kilogramow,
jednak kula ttuszczu uparcie trzymala si¢ mojego brzucha.

Zaczalem sie zastanawia¢, dlaczego innym udaje si¢ wypracowac fajna

sylwetke, a mnie pomimo ¢wiczen sie nie udaje. Zaczalem zglebia¢ temat.
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Zapytatem profesjonalistow, ktorzy zajmuja sie tym na co dzien, czyli tre-

nero6w fitness i dietetyka. Co si¢ okazalo?

1. Przede wszystkim nie mialem PLANU DZIALANIA. Potrzebny mi
byt grafik, szczegélowy plan tygodnia, w jakie dni i o jakich porach
¢wiczy¢.

2. Druga sprawa to systematyczno$¢ i konsekwencja. Cwiczenie nie-
systematyczne nie ma sensu. 15 minut ¢wiczen dziennie daje efekt.
Godzina raz w tygodniu - wcale.

3. Dieta! Cwiczenia i bieganie s3 na nic, jezeli nie stosujesz odpowiedniej
diety. Przed, w trakcie i po treningu musisz dostarczy¢ do organizmu
odpowiednig ilo§¢ ptynéw i biatka. Musisz ograniczy¢ weglowodany.

4. Bardzo wazny jest rodzaj wykonywanych ¢wiczen. Ustalenie, w jakie
dni ¢wiczy¢ dane partie miesni.

5. Po ¢wiczeniach megawazny okazat sie odpoczynek. Iloé¢ i jakos¢ snu,
tak aby organizm mogt sie zregenerowac.

6. Mozna by jeszcze pisa¢ o ¢wiczeniach kardio czy suplementach diety,
ale w konicu to nie jest ksigzka o sitowni.

Kiedy to wszystko sobie zaplanowalem i zorganizowatem, okazalo sie,
ze po kilku tygodniach wida¢ bylo pierwsze efekty.

Popatrz, jak wazne sa rady i wskazdwki profesjonalistow! Ilu rzeczy
nie trzeba odkrywa¢ samemu. Jak mozna pdjs¢ na skroty, wykorzystu-
jac wiedze¢ innych.

Temat silowni jest oczywiscie przykladem, ale chciatem ci zobrazo-
wag, jak mozna, a nawet trzeba wykorzysta¢ odpowiednie planowanie

we wszystkim, za co si¢ zabierzesz. Dlaczego to takie wazne?

Dlaczego napisatem, ze plan istnieje zawsze?
Jezeli sam sobie nie rozplanujesz calego tygodnia, a nawet miesigca,

wierz mi, ze zrobi to ktos za ciebie. Na przyklad zona wysle cie po co$ do
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sklepu albo kto$ do ciebie przyjedzie, bo czegos akurat potrzebuje. Nawet
jezeli nie jestes w zwigzku, to sam bedziesz choc¢by bladzil w internecie, bo
nie bedziesz wiedzial, co w danej chwili robi¢. Co w tej chwili jest dla cie-
bie najwazniejsze. Dlatego bardzo wazne jest, aby: Myslec na papierze!

Zabierasz si¢ za ,,co$”, ale po jakim$ czasie ogarnia ci¢ zniechece-
nie, znuzenie, brak widocznych efektéw. Dlaczego? Odpowiedz jest bar-
dzo prosta: Zabierasz sie za dana czynnosc bez jej odpowiedniego
zaplanowania.

Musisz wyznaczy¢ sobie cel, jaki chcesz osiagna¢. Wazne, aby byl to
realny cel. Jezeli zaplanujesz sobie np.: W ciagu roku zarobie milion!, jest
bardzo prawdopodobne, ze szybko si¢ zniechecisz. To tak, jakbys napisat:
W ciggu roku zostan¢ mistrzem $wiata w biegu na 100 m.

O ile drugi cel jest raczej dla ciebie nieosiagalny, to pierwszy jest
bardzo mozliwy do zrealizowania. Milion dla wigkszosci z nas to bar-
dzo duzo pieniedzy. Dlatego warto rozbi¢ cel na mniejsze cele. Jezeli
podzielisz 1000000 zt przez 365 dni w roku, okaze sie, ze aby osiagnac
cel, musisz co dzien zarobi¢ 2739 zl, a to juz nie tak straszna kwota jak
jedynka z sze$cioma zerami. Na zarabianie takich kwot jeszcze przyjdzie
pora, poniewaz zarabia¢ 2739 zl codziennie to spory wysilek na poczatek
i szybko mozesz si¢ zniechecic.

Zacznijmy od malych celéw, np.: Chce sprzedawac jedng umowe tygo-
dniowo. Bardzo wazne jest, zeby jak najdoktadniej sprecyzowac i opisa¢
swoj cel, czyli doktadnie okresli¢, co chcesz osiagnac. Nastepnie roz-
bieramy nasz cel na matle czgsci. Musisz odpowiedzie¢ precyzyjnie na
pytanie: Co trzeba zrobi¢, zeby doszto do sprzedazy jednej umowy
tygodniowo?

Zauwaz, ze kiedy zalozylem cel: ,W ciagu roku zarobi¢ milion”, to
napisalem konkretnie, ile i w jakim czasie. Wierz mi, ze jest to do zro-

bienia, a raczej zarobienia. Nie wyznaczytem sobie ogdlnego celu, ze
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chce by¢ bogaty albo ze chce zarobi¢ duzo pienigdzy. Cel trzeba jasno
okresli¢, tak abys byl w stanie wyobrazi¢ go sobie tak wyraznie, ze nie-
mal méglbys go dotknac.

Wréémy do sprzedazy ubezpieczen. Chcg, abys teraz napisal na samej
gorze kartki:

JEDNA UMOWA TYGODNIOWO

Teraz trzeba rozbi¢ sprzedaz na czynniki pierwsze. Co musi si¢ wyda-
rzy¢, zeby do tego doszlo:

1. Zeby sprzedaé ubezpieczenie, musialem spotkac sie z klientem.

2. Zeby sie z nim spotka¢, musialem si¢ z nim uméwic.

3. Zeby uméwié sie z klientem, musiatem do niego zadzwoni¢.

4

. Zeby do niego zadzwoni¢ musiatem wiedzie¢ do kogo chce zadzwonié.

Teraz telefony:

1. Ile telefonéw musialem wykona¢, zeby umoéwi¢ ,x” spotkan
z klientami?

2. Na ,x” spotkan z klientami - ile doszto do skutku?

3. Z tych spotkan, ktére doszly do skutku - ile zawarle§ umow
ubezpieczenia?

4. I nakoniec - ile czasu to wszystko zajelo?

Majac te dane na papierze przed soba, musze je teraz zweryfikowac.
Zalozmy ze:

1. W ciggu tygodnia wykonatem dwiescie telefondw.

2. Umowilem dziewie¢ spotkan.

3. Z dziewieciu spotkan, pie¢ doszto do skutku.

4. Z pieciu spotkan trzy osoby byly powaznie zainteresowane mojg oferta.
5

. Z trzech osob jedna dokonala zakupu.
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Jakie nasuwaja si¢ wnioski? — Zostaje statystyka.

Postepujac caly czas tak samo, bedziesz sprzedawal 1 umowe w tygo-
dniu, czyli 100% tego, co sobie zalozyles. Ale co sie stanie, jesli wyzna-
czysz sobie dwie lub trzy umowy tygodniowo? Najprosciej jest oczywiscie
powiedzie¢, ze mozna wykonac 400 telefon6w i sprawa zalatwiona. Niby
tak, ale jezeli pracujesz sam, to po prostu zabraknie ci czasu. Dlatego tak
wazna jest ciagla weryfikacja tego, co robimy, a konkretnie, przemysle-
nie jak sie za to zabra¢, obojetnie, co chcesz osiggnac.

Kiedy zweryfikujesz swoj plan, wnioski same ci si¢ nasung i co naj-
lepsze - ciagle bedziesz wiedzial w jakim jeste$ miejscu swojego planu

i co nalezy poprawi¢. Na przyklad:

1. Wykonalem dwiescie telefonéw, ale grupa docelowa klientow z tej
listy, z jakimi chcialbym sie spotkac, to okoto 50%. Wniosek: Lepiej
zawczasu przygotowac liste docelowa klientdw, z ktérymi chciatbym
sie spotkac.

2. Po wszystkich 200 przeprowadzonych rozmowach udato mi si¢ umo-
wic¢ dziewie¢ spotkan. Wniosek: Popracowa¢ nad jakoscig i skutecz-
noscia rozmowy telefonicznej.

3. Zdziewigciu uméwionych spotkan tylko pie¢ doszto do skutku. Wnio-
sek: Wstepna selekcja. Naucz si¢ rozpoznawad, ktory klient naprawde
jest zainteresowany spotkaniem, a ktory tylko cie zwodzi.

4. Sposrod pigciu klientdw, z ktérymi sie spotkates, tylko trzech chciato,
abys przedstawil oferte. Wniosek: Co z pozostala dwojka? Dlaczego
nie przekonalem ich do mojej propozycji? Co zrobilem zle, skoro trzy
pozostate osoby chcialy, aby zostala przedstawiona oferta?

5. Trzy osoby zapoznaly si¢ z oferts, a zakupu dokonata tylko jedna.
Pozostala dwojka sie zastanawia. Wniosek: Dlaczego si¢ zastanawia,

skoro wszystko zrobilem jak trzeba? Czy aby na pewno?
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6. Czy od wszystkich oséb, z ktérymi sie spotkalem, wziglem rekomen-
dacje do innych klientow? Jezeli nie, to dlaczego? Wniosek: Jezeli
nie bede bral rekomendacji, pozostaje rozpoczecie calego procesu

od nowa.

Powyzej wymienitem szes¢ wnioskow, ktére mi si¢ nasunely i nad
ktérymi bedziemy pracowaé w dalszej czesci tej ksigzki.

Zacznijmy od kwestii wykonywania wolnego zawodu. Dzisiaj nikt
ci nie méwi, ze masz pracowac od 7.00 do 15.00. Dzi$ to ty decydujesz,
kiedy i jak dlugo bedziesz pracowal. Cudowne, prawda? Jednak kazdy
z nas jest inny i musisz w sobie odkry¢, kiedy i o jakiej porze jestes naj-
bardziej wydajny, efektywny. Ja np. nie lubie w poniedzialek startowac jak
»kon z boksu”. To nie znaczy, Ze tego dnia absolutnie nic nie robie. Jezeli
masz juz jakas praktyke w sprzedazy ubezpieczen, to pewnie wiesz, ze
zdecydowana wigkszos¢ klientow nie lubi spotyka¢ si¢ w poniedziatek,
a juz na pewno nie rano. Dlatego po prostu w poniedzialek do nich nie
dzwonig. Po co marnowac czas i zawracac sobie glowe czyms, co i tak nie
jest efektywne. Poza tym, jezeli bedziesz dzwonit do klienta bez odpo-
wiedniego nastawienia, nikt si¢ z toba nie umoéwi (o nastawieniu pisze
w rozdziale: NASTAWIENIE | ENTUZJAZM).

Co wobec tego robi¢ w poniedziatek?

Ja zostawitem ten dzien na organizacj¢ pracy. W poniedziatek przygo-
towuje oferty, robi¢ porzadek w papierach, pisz¢ artykuly na bloga, odpi-
suje na zalegte e-maile, robi¢ przelewy itd. Kiedy$ robitem to w piatki.
Plus byl taki, ze moglem od razu podsumowac¢ caly tydzien i zaplanowac
nastepny. Minus - poniedziatek i tak weryfikowal caly plan z zesztego
tygodnia i duzo spraw musialem zaplanowa¢ na nowo.

Wazne jest, abys caty plan zrobil tak, zeby godzil zar6wno twoja prace,

jak i zycie prywatne, czas wolny, odpoczynek itd. Pamigtaj - mysl na
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papierze. Taki plan wyglada, jak plan lekcji dla dzieci. Nie chowaj tej
kartki gdzies do kalendarza, tylko powie$ ja w widocznym miejscu, a naj-
lepiej w kilku miejscach, az czynno$ci, ktore sobie tam zaplanowales,
wejda ci w krew.

Ok - sa tez sprawy pilne, ktore czasami trzeba wykona¢ natychmiast,
ale to sporadyczne przypadki i na razie to zostawmy.

Aby sprawniej zaplanowa¢ caly tydzien, odpowiedz sobie na klika
pytan:

« W jakich porach pracujesz najlepiej, najwydajniej, efektywnie?
o Ile czasu potrzebujesz na sen?

o Ile czasu poswiecasz rodzinie?

o Ile czasu zajmujg ci obowigzki domowe?

Kazdy z nas ma swoj wewnetrzny zegar i pewne czynnosci lubi robi¢
o konkretnych porach. Ja np. lubi¢ pisa¢ artykuly pédznym wieczorem,
a do klientéw dzwonie po poludniu, oferty robie - a raczej zaczynam —
wieczorem, a koncze rano i to nie zawsze nastepnego dnia. Przewaznie
rano wpadaja mi do glowy ciekawe pomysly, np. w jaki sposéb mozna
klientowi poprawi¢ oferte tak, aby byla jeszcze bardziej atrakcyjna.

Chcg abys teraz wypisat sobie na kartce wszystkie te rzeczy i zadania,
ktdre s niezbedne w twojej pracy. Wypisz wszystko od przygotowania
listy telefonéw do klientéw, po zakupy papieru do drukarki. Dlaczego
to takie wazne? Jezeli tego nie zrobisz i nie poukladasz w odpowiedniej
hierarchii waznosci, wedlug priorytetéw, to bedziesz dzialal w chaosie
i zaczniesz si¢ gubi¢ w tym, co robisz.

Musisz wiedzie¢, ze sam wiele razy mialem chwile zwatpienia. Czy
aby na pewno dobrze wybratem? Czy nie lepiej mi bylo siedzie¢ na eta-
cie od 7.00 do 15.00 i nie mie¢ wigkszych problemoéw? I zawsze, kiedy
zastanawialem sie dlaczego wpadam w taki stan, okazywalo sig, Ze jestem

kompletnie zle zorganizowany — dzialalem bez planu!
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Dlaczego tak sie dzieje? Jednym z powoddw jest ,,za wysoko podnie-
siona poprzeczka”. Cztowiek chcialby osiagna¢ wszystko od razu, a gdy
to okazuje si¢ niemozliwe — szybko sie zniecheca. Nie mozna nic pora-
dzi¢ na to, ze dzien ma tylko 24 godziny a trzeba jeszcze jes¢, spac i robi¢
inne rzeczy niezwigzane z praca.

Kiedy wypiszesz wszystkie zadania i obowigzki, ktére masz do wyko-
nania w tygodniu, poszereguj je od najwazniejszego. Nastepnie zal6z
sobie, ile czasu bedziesz potrzebowal na wykonanie kazdego z nich. Co
znaczy: od najwazniejszego? Sq zadania na dany dzien, ktére w tym dniu
muszg by¢ zrobione, sg tez takie, ktore mozesz wykona¢ w dniu nastep-
nym i nic wielkiego si¢ nie stanie, jesli nie zrobisz ich dzisiaj. Wazne,
zeby to wszystko wypisa¢ sobie na kartce i pouklada¢ wedtug prioryte-
tow. Druga wazna zasada: Nigdy nie zaczynaj drugiego zadania z listy,
poki nie skonczysz pierwszego!

Teraz musisz wpisa¢ wszystko w plan dnia, a nastepnie tygodnia. Czyli
np. dzisiaj najwazniejszg rzecza, jaka mam do wykonania, jest umowienie
czterech spotkan biznesowych na kazdy kolejny dzien tygodnia. Przezna-
czam na to czas od 9.00 do 13.00. I w tym momencie nie ma sily, zebys
robit co$ innego. Jezeli zrobisz to wczesniej, to ok. Masz wtedy dwa wyj-
$cia: albo dzwoni¢ dalej, jezeli czujesz akurat, ze tego dnia masz wene
i dobrze Ci idzie, albo zaczynasz kolejne zadanie, czyli drugie z hierar-

chii waznosci na twojej liscie. Proste.

Ustal doktadnie, co masz robi¢ w danym dniu. Czyli np. na dzi§ mam
zaplanowane:

1. Przygotowac 5 ofert z zaméwien, ktore zebrale§ w zeszlym tygodniu.
Odpisa¢ na zalegte e-maile.

. Wysla¢ faktury do ksiggowego.

0N

. Umowic spotkania na caly tydzien.
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Z czego najwazniejsze jest zadanie nr 4, a nastepnie 1, 3 i 2, czyli hie-

rarchia waznosci wyglada tak:

1. Umoéwic spotkania na caly tydzien.

2. Przygotowac 5 ofert, z zamowien, ktore zebrales w zesztym tygodniu.
3. Wysla¢ faktury do ksiggowego.

4. Odpisa¢ na zalegle e-maile.

W zwigzku z tym np. 3 i 4 mozesz zrobi¢ w innym dniu. Jednak pamie-
taj, ze 1 i 2 muszg zostac tego dnia wykonane. Bez dyskusji i bez wzgledu
na to, ile czasu musisz poswieci¢. Kiedy wybija godzina 9.00, nie robisz
nic innego, jak tylko umawiasz spotkania. I robisz to tak dlugo, dopdki
nie skonczysz. Potem dopiero mozesz si¢ zabra¢ za zadanie nr 2 itd. Ale
miedzy 9.00 a 13.00 nie ma ci¢ dla nikogo. Zamknij si¢ w pokoju, biurze
i niech nikt i nic ci nie przeszkadza. Dopdki nie skonczysz ,jedynki’,
nie zaczynasz, dwaojki”.

To bardzo wazna zasada!

Jak mam ustali¢, co jest najwazniejsze?

Wiem z doswiadczenia, ze kiedy wybija godzina ,zero’, czyli przy-
chodzi pora dzwonienia do klientéw, to naraz przypomina ci sig, ze od
dwdch miesiecy obiecujesz sobie, ze miates wysprzatac garaz, albo napra-
wi¢ wycieraczke w aucie.

Chcialbym, aby$ wtedy odpowiedziat sobie na pytanie: Czy posprza-
tanie garazu przyniesie mi dochdd? Czy lepiej teraz wzia¢ sie w gars¢
i wykonac tych kilka telefon6w? W chwilach zwatpienia wro¢ do motta,
ktdre zaczyna te ksigzke.

Dzi$ zr6b to, czego innym sie nie chce, a jutro bedziesz miat to,
czego inni pragna.

Robienie czego$ innego, niz mamy zaplanowane, lezy w naszej naturze.

Ludzie nie lubig robi¢ rzeczy, ktore sg ich obowigzkiem. Wykonywa¢
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czynnosci, ktorych nie lubig. Lubig za to swoja strefe komfortu. (Wie-
cej o tym w rozdziale STRACH, STRES | WYJSCIE ZE STREFY KOM-
FORTU). Chcialbym jedynie, zeby$ w czasie, ktory jest na to przezna-
czony, robil wlasnie to, co zaplanowatles, nawet jezeli tego nie lubisz
robi¢, poniewaz to przede wszystkim przynosi ci dochdéd. Tym wlasnie
réznig si¢ ludzie sukcesu od zwyklych ludzi - robig to, co konieczne
w danej chwili, nawet jesli nie lubig tego robic. Jezeli nie lubisz dzwo-
ni¢ do klientéw, to przez godzine dzwon. Jezeli nie lubisz czegos, to
réb to wlasnie wtedy, przynajmniej przez godzing. Wazne aby$ wyzna-
czyl sobie doktadny czas, kiedy, gdzie i w jakich godzinach bedziesz to
robil. Pamietaj jednak, zeby to robi¢! I nic ani nikt nie moze ci wtedy
przeszkadzac.

Dlaczego to takie wazne? Wyjasni¢ na przykladzie. Pamigtasz, jak
robile$ prawo jazdy? Oczywidcie zakladam, zZe masz ,,prawko’, skoro jestes
agentem i sprzedawcga. Musisz by¢ przeciez mobilny.

Przypomnij sobie ten stres, kiedy po raz pierwszy wyjechales z instruk-
torem z placu manewrowego na miasto. Albo jeszcze lepiej — kiedy wyje-
chate$ w konicu sam. To jest wlasnie wyjscie ze strefy komfortu. Pamietasz
to uczucie? Sam, pewnie jeszcze w nie swoim aucie, jedziesz po miescie
i ciagle myslisz o tym, jak nie popelni¢ zadnego bledu. Towarzyszy ci
stres. Co bedzie, jezeli kto$ na ciebie zatrabi? Tragedia! Ciagle myslisz,
czy aby masz wlaczone $wiatla, zapiete pasy. Czy dobrze ustawiles fotel,
lusterko... i drugie lusterko. Chociaz juz sprawdzates dwa razy, spraw-
dzasz jeszcze raz...

A dzis... dzi$ $migasz autem, przejmujac sie moze tylko tym, czy beda
korki.

Podalem ten przyktad tylko dlatego, zeby$ zrozumial, jak wazne jest
robienie rzeczy koniecznych, ktérych mimo wszystko na poczatku nie

lubimy, albo takich, ktdre nas stresuja.
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Przede wszystkim cel. Tutaj twoim celem jest sprzedaz umowy,
prawda? Ale nie sprzedasz umowy, dopoki nie umoéwisz sie z klientem
na spotkanie. Nie uméwisz si¢ na spotkanie, poki do niego nie zadzwo-
nisz. WSZYSTKO!

Podsumowanie

Zaplanuj doktadnie caly tydzien na papierze tacznie z godzinami od
ktorej, do ktorej bedziesz robil dane zadania. Zobaczysz juz po tygodniu,
jak szybko zycie zweryfikuje twoje ambicje i caly plan wywrdci si¢ do
gory nogami. Ale tym sie nie przejmuj. Popraw go! Wez pod uwagg, o ile
wiecej lub mniej czasu potrzebujesz na okreslone zadanie.

Pamietaj tez o hierarchii waznosci. Zaczynasz od zadania, ktére musi
by¢ bezwzglednie wykonane, i nic innego nie powinno zakt6caé ci w tym
czasie uwagi. Zajrzyj do ksigzki Bryana Tracyego pt.: Samodyscyplina -
fundament efektywnosci.

Duzo na ten temat znajdziesz w obu ksigzkach Franka Bettgera: Jak
przetrwac i odnies¢ sukces w biznesie oraz Jak umiejetnie sprzedawac
i zwigksza¢ dochody. Autor szczegdétowo podaje, jak organizowac sobie
czas. Uwazam, zZe wymienione pozycje ksigzkowe sg lektura obowigz-
kowg dla kazdego sprzedawcy ubezpieczen.

Nie kopiuj jednak wszystkiego jeden do jednego. Niech informacje
zawarte w mojej ksigzce, jak i w ksigzkach Bettgera, czy Traycyego, beda
dla ciebie tylko inspiracjg. Sam musisz dojs¢ do tego, co i kiedy najle-
piej robisz.

Moj plan tygodnia wisi u mnie na lodéwce. Dzieki temu inni czton-
kowie mojej rodziny zawsze wiedzg, kiedy i co robi¢. Dzigki temu wiedza
takze, kiedy moge poswieci¢ czas wylacznie dla nich.

Plan tygodnia ze stalymi zadaniami mam réwniez wklejony w mdj

kalendarz formatu A4. Otwierajac kalendarz, mam przeglad calego
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tygodnia. Tam na biezaco wpisuje spotkania z klientami i inne sprawy,
ktérych nie wykonuje regularnie o statych porach. Dzieki temu wiem
od razu, w jakich godzinach mogg si¢ z klientem umoéwi¢, a w jakich nie.

W tym miejscu chciatbym zwroci¢ uwage na bardzo wazng rzecz. Cza-
sami dzwonisz do klienta, a on chce umowic sie z tobg akurat w porze,
kiedy jeste$ juz zajety. Nie przekladaj wtedy zaplanowanych wczesniej
spotkan. Niech klient wie, zZe tez jeste$ zapracowany, ale przede wszyst-
kim doskonale zorganizowany - dzigki temu twoi klienci beda cie¢ sza-
nowac. Klient tez musi wiedzie¢, ze masz swoje terminy, spotkania i swoj
plan dnia. Jeste$ profesjonalista w tym, co robisz, i dazysz do perfek-
cji. Wierz mi, ze to zawsze dziala. Nie jeste$ przeciez byle kim, pierw-
szym lepszym doradcg ubezpieczeniowym, ktory jest na kazde skinienie
i kazde zawolanie.

Kolejna bardzo wazna sprawa. Pamigtaj, aby uwzgledni¢ w swoim roz-
kiadzie zajgc¢ czas wolny. Czas na relaks i hobby. Moze to tez by¢ czas tzw.
»hic nierobienie”. Wedlug uznania. Ale pamigtaj, Ze czas wolny powinien
by¢ pewnego rodzaju nagroda za wykonang prace. Nigdy przed!

Druga uwaga. Zaplanowane zadania wykreslaj z grafiku lub stawiaj
»ptaszka” (v') albo krzyzyk obok. Dziala to bezpo$rednio na twoja pod-
swiadomos$¢ i niesamowicie motywuje do dalszego dziatania. A moty-

wacja w naszym zawodzie jest po prostu niezbedna.
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Rozdziat 2
PIERWSZE WRAZENIE

a pytanie, co jest najwazniejsze w sprzedazy, powiedzialbym —
WSZYSTKO! Ale zawsze zaczynasz od pierwszego wrazenia.
A teraz najwazniejsze: Pierwsze wrazenie mozesz zrobic tylko raz!

Kiedy po raz pierwszy spotkasz si¢ z klientem, masz na to okolo sze-
$ciu sekund. Pamietaj o tym. Wiem, ze bedziesz si¢ denerwowal, zwlasz-
cza na poczatku. Pisze o tym w rozdziale: STRACH, STRES | WYJSCIE ZE
STREFY KOMFORTU.

Moge ci poradzi¢, zebys przede wszystkim byt naturalny zanim nabie-
rzesz doswiadczenia. Nie udawaj kogo$, kim nie jestes$, bo przegrasz, nim
zaczniesz spotkanie.

Opowiem ci pewna historie:

Kiedys podczas remontu tazienki dalem si¢ namoéwic na projekt, ktory
wykonata dla mnie znajoma. Projektantka namoéwita mnie, zeby remont
wykonat jej maz, ktéry ma firme instalatorsko-budowlana.

Kroétko o nich. Projekt wydawat sie w porzadku, zwlaszcza ze pro-
jektantka zdotata umiesci¢ w niewielkiej fazience wszystko, co chcialem.
Byl prysznic, ubikacja z wbudowang w $ciane spluczka i regat w $cianie.
W lazience znalazla si¢ tez umywalka z wielkim blatem, z szafkami pod
spodem - tak, jak chcialem. No i te wielkie, pigknie oswietlone lustra.
Zmiescit si¢ takze grzejnik, ktéry jednoczesnie pelnit funkeje suszarki.

Poniewaz projektantka byla doswiadczona w branzy (mialem oka-
zje zobaczyc¢ kilka jej projektow, ktdre zostaly zrealizowane), mialem

do niej zaufanie. Do realizacji projektu zaproponowala swojego meza.
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Powiedziatem jej, ze chcialbym go wczesniej poznaé. Poprositem, aby
przyjechat i porozmawial ze mna, jak chce zrealizowac projekt. Facet

wydawal mi si¢ akuratny. Nie byl to jakis tam Pan Jézek w podkoszulku,
berecie, z petem w ustach i w gumiakach. Wykonawca miat profesjonalny
sprzet, firmowe auto, a kiedy przyjechat zrobi¢ wstepne pomiary, byl bar-
dzo grzeczny, zwrocil uwage na kilka istotnych spraw, ktore trzeba zrobi¢

przed rozpoczgciem remontu. Dzisiaj trudno o dobrego fachowca, wigc

po krétkim namysle zgodzitem sie. Pomimo ze wykonawcy nie znatem,
to zrobil na mnie dobre wrazenie.

Ostatecznie okazalo si¢, ze maz projektantki nie mial doswiadczenia

w branzy i podczas remontu kilka razy sie pomylil, ale zatrudnitem go,
bo zostal polecony, ale przede wszystkim dlatego, ze zrobil na mnie dobre

wrazenie! A kazdy btad mozna przeciez naprawic.

Zapamietaj!
W zawodzie sprzedawcy ubezpieczen trzeba nauczy¢ sie pokory.
Trzeba umie¢ przyzna¢ sie do bledu. Wszystko mozna naprawi¢,
kazdy btad.

Nie chce si¢ rozpisywac na temat braku doswiadczenia instalatora. Cho-
dzi mi o to, ze facet z na poczatku robil na mnie dobre wrazenie, dlatego
go zatrudnilem. A bledy zdarzajg si¢ kazdemu. Wazne, ze umiemy sie
do nich przyzna¢.

W branzy sprzedazowej produktéow ubezpieczeniowych jest nieco
tatwiej niz w branzy budowlanej. Jezeli nie masz doswiadczenia, to masz
dwa wyjscia. Po pierwsze, mozesz wzig¢ ze sobg bardziej doswiadczonego
kolege. A jezeli nie masz takiej mozliwosci, to po prostu powiedz klien-
towi, ze pracujesz w branzy od niedawna. Tak! Powiedz prawde. Jezeli

czego$ nie wiesz lub nie jeste$ w stanie zrobi¢ sam, to powiedz, ze musisz
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wrdci¢ do biura i skonsultowac¢ kilka istotnych rzeczy ze swoim manage-
rem. Wez od klienta dane potrzebne do przygotowania oferty i powiedz,
ze kiedy tylko bedziesz ze wszystkim gotowy, to si¢ skontaktujesz.

Postepuje tak do dzi$. Czasami w przygotowanej ofercie co$ trzeba
poprawic¢. Nie robie wtedy korekty u klienta, poniewaz sytuacja staje si¢
niezreczna, kiedy klient przyglada si¢ wszystkiemu zza twoich plecéw.
Dziekuje grzecznie za poswiecony czas i mowig klientowi cos takiego:

- Panie Kliencie. Sprawa wymaga glebszej analizy i nie chce, aby wyszto
cos nie tak. Jak tylko bede miat gotowg propozycje, natychmiast si¢ z Panem
skontaktuje.

W domu bedziesz mial czas, zeby wszystko przemysle¢. Nawet jezeli
wyjdzie ci gorsza oferta od tej, ktéra wczesniej przygotowales, mozesz
przygotowa¢ sobie odpowiednie argumenty i odpowiedzi na obiekcje
klienta. Wiecej na ten temat w rozdziale: JAK ODPOWIADAC NA OBIEK-
CJE KLIENTA?

I jeszcze jedna wazna uwaga, odno$nie do wspomnianego instalatora.
Nawet jezeli co$ zepsules, a potrafisz przyznac si¢ do bledu i go naprawic,
zostawisz po sobie dobre wrazenie. Jezeli jednak jeste$ butny i arogancki,
a przede wszystkim nie potrafisz przyznac sie do btedu, tez zrobisz wra-
zenie — ale na pewno nie dobre!

Wierz mi, ze wtedy klient na pewno bardzo dobrze cie zapamieta. Od
tej pory, przy kazdej okazji, kiedy rozmowa zejdzie na temat ubezpie-
czen, od razu wystawi ci odpowiednia rekomendacje. Wystawi ja tobie
oraz towarzystwu, ktdre reprezentujesz. Wigcej na ten temat dowiesz si¢
z rozdzialu: REKOMENDACJE.

Zrobites dobre wrazenie i co dalej?
Zdecydowana wiekszos$¢ ludzi kupuje emocjami. A pierwsza emocja,

jaka wywotasz u klienta, bedzie reakcja na twdj wyglad.
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Jezeli wydaje Ci sig, ze mozesz p6j$¢ do klienta w sweterku, ktéry
dostale$ na urodziny od mamy, to bardzo si¢ mylisz. Istnieje co$ takiego
jak dress code.

A skoro jeste$ sprzedawca ustug ubezpieczeniowych, to wygladaj jak
sprzedawca ustug ubezpieczeniowych!

Duzo latwiej w tym zakresie radza sobie kobiety, poniewaz zawsze
doskonale wiedza, jak dobrze wyglada¢ przy kazdej okazji. Dlatego teraz

skupimy sie na facetach.

Zaczynamy od gory.
1. Wlosy

To, ze powinienes odwiedza¢ fryzjera co najmniej raz na trzy tygodnie,
nie powinno podlega¢ zadnej dyskusji. Po prostu tak zréb.

Wlosy myj codziennie! Najlepiej rano, kiedy mozesz ulozy¢ fryzure
na caly dzien. Jezeli jestes tysy, to wcale nie znaczy, ze nie musisz dbac
o to, co masz na glowie. Jezeli nie wiesz, co zrobi¢ z tym, co tam zostalo,
to warto udac si¢ do specjalisty.

Niestety, faceci uwielbiaja ,hodowa¢” wlosy w miejscach, gdzie
absolutnie nie powinny si¢ znajdowac, mianowicie: W USZACH, NA
USZACH, A NAWET - O ZGROZO! - W NOSIE! Kup sobie trymer

i uzywaj go tak czesto, jak szczoteczki do zgbow.

2. Zeby

Powiem szczerze. Jezeli cuchnie ci z ust, a dentyste znasz tylko
z nazwy, to ODPUSC SOBIE TEN ZAWOD! Nie ma nic gorszego, jak
sprzedawca z brakami w uzebieniu albo z widoczng prochnicg, a co za
tym idzie - z cuchnagcym wyziewem z ust. Warto, zeby$ wozit ze soba
gumy do zucia lub od$wiezacz do ust oraz nitke dentystyczng. Ta druga

staje si¢ bezcenna, kiedy jesz obiad na miescie. Moze slyszale$ kiedy$
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o syndromie plamy keczupu na krawacie. Klient na spotkaniu, zamiast

cie stucha¢, bedzie wpatrywat sie wlasnie w te plame albo np. na kawa-
tek natki pietruszki na z¢bie. Bedzie mu niezrecznie ci o tym powiedzie,
ale zamiast stucha¢, co masz do powiedzenia, ciagle bedzie skupial si¢ na

pietruszce.

Po positku dobrze jest umy¢ zeby lub uzy¢ gumy do zucia. Pamietaj

jednak, zeby gumy uzywac po positku przez 15 minut, a potem wyrzuci¢
ja do $mietnika. Absolutnie niedopuszczalne jest, abys na spotkaniu

biznesowym zut gume!

3. Paznokcie

Jezeli jestes facetem, nie powinny by¢ ani za diugie, ani za krétkie
albo - co gorsza — obgryzione do skdry. Jezeli nie wiesz, jak zadbac
o schludny wyglad paznokci, idZ do manikiurzystki. Mysle, ze o czy-
stosci pod paznokciami mysle, ze nie musze pisaé, bo to juz oczywista

oczywistos¢. Tam powinien panowac wiekszy porzadek niz w Szwajcarii.

Ubiér
1. Buty

Starsze pokolenie méwito, ze po butach pozna¢ cztowieka. Co$ w tym
jest. Nie mowie, zeby wpas¢ w paranoje, ale warto przed wyjsciem z domu
zwroci¢ uwage, aby byly w nienagannym stanie.

Skoro mowa o butach, to nie mniej wazne sa skarpety, jakie do nich
zatozysz. Co do ubioru, to polecam ci ksigzke Rzeczowo o modzie meskiej
Michata Kedziory albo filmy na YouTube typu THE MAN itp.

2. Garnitur
Spojrz, jak wyglada prezes firmy lub dyrektor banku, a nastepnie zadaj

sobie pytanie: Dlaczego tak wyglada? Poniewaz nie moze inaczej. Kazda
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sytuacja wymaga odpowiedniego ubioru. Jezeli spotkanie jest mniej for-
malne, mozesz odpusci¢ sobie krawat i zalozy¢ dzinsy lub chinosy do
marynarki. Ale tylko i wylacznie wtedy, kiedy jeste$ z klientem w swo-
bodnych relacjach. Natomiast kiedy w spotkaniu biorg udziat osoby trze-
cie, konieczny jest garnitur.

Jako ciekawostke powiem ci, Ze na co dzien poza pracg najlepiej czuje
sie w spodniach bojowkach, t-shircie i koszuli flanelowej. Garnitur to
nie do konca moja druga skora. Kiedy$ pozwolitem sobie na odrobing
luzu i pojechatlem do pracy w dzinsach, koszuli bez krawata, a na gore
zalozytem sweter. Dacie wiare, ze klienci pytali kolegéw z pracy (wszy-
scy w garniturach): Kim jest ten koles w sweterku, ktéry tak swobodnie
tu sobie poczyna?? ... Nikt nie miat §mialosci powiedzie¢, ze to dyrektor
ds. ubezpieczen. Wszystkim zrobilo si¢ niezrecznie. Teraz juz wiesz, ze:

Kazda sytuacja wymaga swojego ubioru.

3. Koszula

Niedopuszczalne jest, zeby p6js$¢ na spotkanie w nieodprasowanej
albo przepoconej koszuli. Jezeli masz daleko do klienta, nie zakladaj
koszuli w domu, ale zabierz ja ze soba do auta na wieszaku. W ogdle
dobrze jest mie¢ w samochodzie zapasowa koszule i krawat — zwlaszcza
latem. Przed zalozeniem zawsze sprawdz, w jakim jest stanie. Jezeli nie

jestes na urlopie, to nie zaktadaj koszuli z krétkim rekawem!

4. Krawat

Lepiej kupi¢ sobie jeden jedwabny krawat, niz mie¢ dziesi¢¢ nylono-
wych lub z innego badziewia. Krawat po zdjeciu ZAWSZE rozwiazuj, ina-
czej straci forme i bedzie si¢ nienaturalnie skrecal. Jezeli zostawisz krawat

zawigzany, zdeformuje si¢. Mozesz go potem tylko wyrzucic.
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5.Zegarek

Jedng z podstawowych ,,bizuterii” u faceta jest zegarek. Do garnituru
zaktadamy zegarek tzw. klasyczny lub - jak wolisz - ze wskazéwkami.
Im prostszy i minimalistyczny design, tym lepiej. Pasek powinien by¢
skérzany, dopasowany kolorem do paska od spodni i do butéw. Kolor
koperty powinien wspolgra¢ ze spinkami, o ile takie nosisz. Im bardziej
formalne spotkanie, tym jasniejsza powinna by¢ tarcza. Poczytaj o tym
np. w ksigzce o modzie Michata Kedziory. Jezeli masz zegarek sportowy,

to do garnituru lepiej nie zakladaj go wcale.

6. Pasek do spodni, poszetka, spinki do mankietow itd.

Doskonale pasuje tu stwierdzenie: ,diabel tkwi w szczegotach” Nie
bede si¢ specjalnie rozpisywal, poniewaz nie jest to ksigzka o modzie.
Ale zapamietaj, ze wszystko musi ze sobg wspolgrac i do siebie pasowac.
Jezeli nie znasz si¢ na modzie, to poszperaj w internecie lub popros kole-
zanke, aby pomogta dobra¢ i dopasowac ze sobg rzeczy z twojej szafy.
Kobiety majg w sobie ,,to co$” i od razu powiedzg ci, czy dobrze w czyms$

wygladasz czy nie.

Podsumowanie

Zwrd¢ uwage, jak sg ubrani ludzie sukcesu. Zwrdo¢ uwage, ze kazda
okoliczno$¢ wymaga stosownego stroju. Inaczej pojdziesz ubrany na
basen a inaczej na wesele. Pamigtaj: spotkanie biznesowe czy sprzeda-
zowe to nie wesele. Na wesele mozesz, a nawet powinienes i§¢ w bialej
koszuli, natomiast w biznesie dominuje kolor niebieski lub szary. Warto,
aby$ przemyslal ten temat i znalazt swoj wlasny styl. Wierz mi, ze nie
jest to takie trudne. Pamietaj, aby tak dopasowac¢ garnitur, zebys czul si¢
w nim swobodnie i naturalnie. A propos garnituru - najlepiej kup dwa

i no$ je na zmiane. W ten sposéb starcza ci na wiele dluzej.
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Na koniec zabawna historia sprzedawcy odkurzaczy, ktéry zrobit na
mnie ,,piorunujgce” pierwsze wrazenie.

Pewnego dnia umowit si¢ z nami sprzedawca odkurzaczy. Zarekomen-
dowatl go mdj znajomy w taki sposob, ze odkurzacz drogi, ale prezentacja
$wietna. Nie miatem najmniejszej ochoty kupowa¢ nowego odkurzacza,
ale pomyslatem, ze chetnie postucham, jak sprzedajg inni. Jak sprzedawca
sie wystawia, prezentuje... Po prostu: jak sprzedaje. Zawsze mozna si¢
czego$ nowego nauczyc.

Pamietasz, co pisalem o dobrym wrazeniu, ktére mozesz zrobi¢
tylko raz?

Sprzedawca odkurzaczy nie wiedzial, kim jestem, ani czym si¢ zajmuje.
Dlatego z duza uwaga, a zarazem dystansem podchodzilem do wszyst-
kiego, co robi, co méwi, jak jest ubrany, jak si¢ zachowuje. Wida¢ bylo,
ze nie jest w branzy ,,od wczoraj”. Po czym poznalem? Byl bardzo pewny
siebie. Kiedy do nas przyjechatl, to wszedt jak do siebie. Nie czekal, az
kto$ mu pomoze wnie$¢ wszystkie ,,rekwizyty”. Nie robit tego pierwszy
raz. Od poczatku spotkania zaczat $wiadomie nami manipulowaé. Smiato
zaprosil nas do pomocy w wypakowaniu zawartosci bagaznika jego auta.
Troch¢ mnie irytowalo jego zachowanie. Czutem w powietrzu, Ze przyje-
chal sprzeda¢. Przyjechal, zeby wygra¢, ale wedltug mnie balansowal na
krawedzi dobrych manier. Poza tym koszula wystawata mu ze spodni -
dla jasnosci, z jednej strony. Wygladato to bardzo niechlujnie. Zeby nie
rozpisywac si¢ za bardzo, jak wygladata cata prezentacja, powiem krotko:
RUTYNA. Takie byto moje pierwsze wrazenie. Podswiadomie wywotato
to we mnie negatywne emocje. Chcialem jako$ utrze¢ nosa pewnosci
siebie, jakg posiadal. Diugo nie musialem czekac. Ale o tym za chwile.

Sprzedawca profesjonalnie budowal napigcie i wzbudzat nasza cie-
kawos¢. Kazal sobie przynies$¢ nasz stary odkurzacz, po czym zrecz-

nie wskazywal zalety swojego produktu. I teraz najlepsze. Punktem
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kulminacyjnym, wisienka na torcie miata by¢ prezentacja mozliwosci
jego najlepszego wszystko-majgcego-xxl-turbo-wypasionego odkurza-
cza. Sprzedawca wymyslil sobie taki sposob zamknigcia sprzedazy: roz-
tozyt przywieziony z soba kawalek wykladziny i kazal wylewa¢ i sypa¢
na nig wszystkie §mieci i brudy, jakie mamy pod reka. Wszyscy uczest-
nicy prezentacji wzigli si¢ do dzieta. Kazdy zaczal przynosi¢ ze smiet-
nika najrozniejsze resztki i $mieci. Wszyscy zaczeli ochoczo wcieraé je
w dywan. Pomyslatem, ze gdzie§ musi by¢ haczyk? Sprzedawca szybko
odkryl karty. Postawil warunek. Jezeli uda mu si¢ odkurzy¢ wszystko
z wykladziny i nie zostawi najmniejszego $ladu, to kupimy odkurzacz
(musze w tym miejscu zaznaczy¢, ze cena byla 10 razy wyzsza od zwy-
kiego odkurzacza w sklepie). Tym chetniej wszyscy wzieli si¢ do bru-
dzenia. Pomyslalem a co, gdyby mu si¢ nie udato? Robit to pewnie dzie-
sigtki razy i wie, na co sta¢ jego superodkurzacz. Dlatego kazal przynosi¢
rézne $winstwa. Dzialal nam na wyobrazni¢. Wiedzial, ze odkurzacz
sobie poradzi, a on tym samym zobowigze nas do kupna. Z psycholo-
gicznego punktu widzenia doprowadzil nas do stanu, w ktérym wszyscy
chcieli, zeby mu si¢ nie udalo. Mimo to gdzie$ tam, oczami wyobrazni,
chcielismy zobaczy¢, jak superodkurzacz efektownie wszystko czysci.
Zapytatem, co bedzie, jezeli odkurzacz sobie nie poradzi? Zeby podnies¢
temperature prezentacji, sprzedawca powiedzial, ze jezeli mu sie nie uda,
to osobicie tu i teraz zje wszystkie §mieci, jakie przynieslismy. Wybuch-
natem $miechem i poszedlem po tyzke do kuchni. Wreczytem sprzedawcy
i oznajmiltem, ze moze powoli zaczyna¢, poniewaz wlasnie mamy przerwe

w dostawie pradu!
Whniosek
Nigdy nie wyglaszaj do klienta zdan w stylu: Dafbym sobie za to reke

obcig¢ - bo kiedys mozesz straci¢ reke.
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Buduj swoja marke

Kiedy klient ci za co$ dzigkuje, nigdy nie méw: nie ma za co, nie ma
problemu — buduj swoja marke! Kiedy klient podzigkuje ci za ustuge,
powiedz lepiej tak:

- Cieszg sig, Ze to zauwazyles, zrobitem to specjalnie dla ciebie.

To nie jest nieskromnos$¢. To zdanie spowoduje, ze klient cie zapa-
mieta i pomysli w ten sposob:

- Ten gos¢ zna swojg wartos¢. Widaé, ze podchodzi powaznie do
problemu.

Od dziecka jeste$my uczeni grzecznosci, skromnosci i postuszenstwa.
Pisalem o tym na poczatku. Jestesmy ksztalceni tak, aby wpisac sie w sys-
tem. Jestesmy ,,rzezbieni na pracownikéw” wedtug utartego wzoru. Dla-
tego pewne rzeczy musisz robi¢ inaczej. Przeciez nie wmawiasz klientowi
jakich$ niestworzonych rzeczy. Zwracajac si¢ do niego w powyzej zapre-
zentowany sposob, nie robisz z siebie obludnika ani hipokryty. Wrecz
przeciwnie. Obdarzasz klienta komplementem. I to wyrafinowanym.

Gdy klient na spotkaniu chwali np. moja poszetke w marynarce, nie
moéwie zwyczajnego dzigkuje. Powiem tak:

- Cieszg sig, ze pan zauwazyl — zatozylem jqg specjalnie na to spotkanie.
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