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Od autora

Dlaczego zdecydowalem sie napisac te ksigzke?

Ot6z majac prawie czterdzieSci lat zastanawialem sie nad sobg, nad
swoim zyciem, nad zyciem swojej rodziny. Co zmieni¢ w swoim zy-
ciu, zeby uczyni¢ je szczesliwszym, bogatszym, pelniejszym?

Zebym nie musial budzié¢ sie kazdego dnia ze strachem w oczach
i pytaniami: jak przezy¢ nastepny dzien, jak wyzywi¢ rodzine, zadba¢
0 jej przyszlo$¢ i czerpaé zadowolenie z pracy?

Napisalem te ksigzke po to, zeby wszyscy ludzie chcacy dokonac
zmiany dotychczasowego zycia mogli uwierzy¢, ze jest to mozliwe
w kazdym wieku, bez wzgledu na kolor skory, ple¢, przekonania reli-
gijne czy dotychczasowe wyksztalcenie.

W swoim zyciu dotychczas wykonywalem wszystkie zawody Swiata,
a przynajmniej tak mi sie wydaje.

Przez okres czterdziestu lat bylem stolarzem, parkieciarzem, dzielni-
cowym, sprzedawcg szaszlykow na granicy z Niemcami, sprzedawcag
aloesu, handlowalem tez odzieza. Prowadzilem wlasng agencje de-
tektywistyczng, lecz ciggle nie moglem natrafi¢ na zawod, ktéry da-
walby mi zadowolenie, pozwalal kocha¢ ludzi, pomaga¢ im w rozwig-
zywaniu ich problemoéw, a zarazem by¢ niezaleznym finansowo.



Chce wszystkim pokaza¢ — a przynajmniej mam nadzieje, ze tak sie
stanie — ze ksigzka ta odmieni wasze zycie, zmieni wasz stosunek do
Swiata, do ludzi, do otaczajacej nas rzeczywistoSci.

Jest ona przeslaniem do wszystkich osob, ktore jeszcze watpia, ze
sukces w kazdej dziedzinie zycia jest gwarantowany — pod warun-
kiem, ze uwierzymy w to, co robimy, ze w prace bedziemy wklada¢
tyle entuzjazmu, ile tylko potrafimy z siebie wydoby¢, ze bedziemy
nim zarazac¢ inne osoby, ze bedziemy zyczliwi w stosunku do ludzi, ze
pokazemy im, jak dzieki temu, co im dajemy, bedzie zylo im sie le-
piej, pewniej stapac bedq po ziemi, nie lekajac sie o przyszlo$¢ swoja
i swoich rodzin.

Te ksigzke napisalem w zasadzie dla przyszlych i obecnych kolezanek
i kolegobw doradcéw ubezpieczeniowych — z nadzieja, ze ksigzka ta
pomoze im w sprzedazy ubezpieczen w naszej rzeczywistosci.

Pisze te ksigzke rowno rok po zakonczeniu szkolenia doradcy ubez-
pieczeniowego.

W ciggu tego roku moja sytuacja finansowa sie ustabilizowala, awan-
sowalem na trzydzieste miejsce w kraju, ubezpieczylem sto siedem-
dziesiagt os6b w ciagu roku.

Kazdy z was moze tego dokonac¢, ba! jestem pewien, ze tego dokona-
cie. Kazdy czlowiek potrzebuje jakiego$ natchnienia. Codziennie ra-
no powtarzalem sobie takie oto slowa: ,Czlowiek sukcesu odnio6st
sukces dlatego, ze mocno wierzyl w to, co robi. Ta wiara w sukces
wyniosla go na szczyt tego, co osiggnal”.



Powtarzalem te slowa codziennie. Bylo to moje motto dnia, gdy
wstawalem codziennie o godzinie 6.30 rano.

Lecz chce was jednocze$nie przestrzec, ze mozna mie¢ wyksztalcenie,
by¢ inteligentnym, mie¢ dobre kontakty z ludzmi, mie¢ bardzo duzy
krag znajomych — i nie odnie$¢ sukcesu.

Kazdy sukces poprzedza porazka, a czym wiecej porazek, tym jeste-
$Smy blizej sukcesu. Nie wszyscy to rozumiejg i po pierwszych dniach
wielkiej euforii jako §wiezo upieczony doradca spalaja sie, gdy slysza
trzydzieSci odmoéw na trzydzieSci wykonanych telefonéw. A przeciez
mogli wykonac¢ ten trzydziesty pierwszy telefon, ktéry otworzylby im
drzwi szczeScia i odmienil ich zycie, tak jak odmienilo sie moje.

Moze powinni byli czerpa¢ nazwiska z konca listy lub z jej srodka —
tego nigdy nie wiemy.

Wecale nie jestem innym czlowiekiem od innych. Po prostu narzuci-
lem sobie pewien styl pracy, szkolilem sie, bylem systematyczny,
obowiazkowy, nieustepliwy, mialem S$cisle okreslony cel, ktory stale
malowatl sie w mojej wyobrazni. Zeby nie zagubi¢ tego obrazu, wypi-
salem sobie na kartce papieru: do czego zdazam i co chce osiagnac.

Czytalem ja codziennie, tak ze z czasem ta wizja pozostala na zawsze
w moim umys$le. Po prostu zaprogramowalem swo6j umyst na sukces,
wyrzucilem z niego wszystkie negatywne mysli i dodawalem mu stale
pozywienia, czytajac nowe ksigzki ukazujace sie w sprzedazy, a doty-
czace pozytywnego mys$lenia, naszego pozytywnego ja, profesjonal-
nej sprzedazy. Sukces nie jest dzielem przypadku. Jest to ciezka, sys-
tematyczna praca, ktéra z czasem staje sie coraz latwiejsza. Gdy czlo-



wiek bardzo czego$ pragnie, jest w stanie przenosi¢ gory, tak jak mo-
wi stare przystowie.

Na mnie osobi$cie niesamowite wrazenie zrobila pewna historia,
ktora kiedys uslyszalem, nie pamietam od kogo.

W Stanach Zjednoczonych jest zwyczaj, ze na zakonczenie roku aka-
demickiego najlepsi studenci roku wypowiadaja kilka stow do
wszystkich zgromadzonych.

Jako pierwszy przemawial absolwent prawa, ktéry wszem wobec
oznajmil, ze cala Ameryka, ba! caly Swiat o nim uslyszy, ze bedzie
najlepszym prawnikiem, jakiego Ziemia nosila, zgromadzeni nagro-
dzili go gromkimi brawami.

Jako drugi wyszedl absolwent medycyny, ktéry wszem wobec
o$wiadczyl, ze bedzie najlepszym chirurgiem w calej historii Stanow
Zjednoczonych i ze takze caly $wiat bedzie o nim slyszal. Tak samo
jak w pierwszym przypadku, zebrani podziekowali mu gromkimi
brawami.

Jako trzeci wyszed} student wychowania fizycznego i powiedzial, ze
bedzie najlepszym sportowcem w historii calej Ameryki i calego
Swiata.

Wsréd publiczno$cei zapadlo milezenie i dlugo nie bylo stychaé okla-
skow. Spytacie: dlaczego? Ano dlatego, ze slowa te wypowiedzial
chlopak, ktory pozbawiony byl jednej reki.

Po latach, gdy sprawdzono losy calej trojki, okazalo sie, ze ten, ktory
mial by¢ pierwszym prawnikiem Stanoéw Zjednoczonych, mial prze-



cietne osiggniecia, ten, ktory mial by¢ najlepszym chirurgiem w hi-
storii Stanéw Zjednoczonych i calego Swiata, byl dobrym specjalista,
lecz nie osiggnatl takiej stawy, jak przewidywal.

Natomiast ten niepozorny jednoreki student zrobil zawrotng kariere
i caly Swiat o nim uslyszal.

Poniewaz mial tylko jedna reke, znalazl sobie taki sport, ktory dawat
mu szanse na odniesienie — mimo kalectwa — niesamowitego sukce-
su.

Tym sportowcem byt Betty Deywis i — o ile dobrze pamietam — gratl
w baseball, na pozycji lapacza.

Mozemy zadac sobie pytanie, jak to sie stalo, ze ten czlowiek, ktore-
mu nie chciano bi¢ brawa, odniost tak spektakularny sukces?

On po prostu chcial to zrobi¢. Postawil sobie $cisle okreslony cel oraz
byl niesamowicie entuzjastycznie nastawiony do zycia i do swojej ka-

riery.

Rockefeller natomiast doszedl do pieniedzy, poniewaz mial wspania-
ly produkt, dzialal w odpowiednim miejscu, czasie i z odpowiednimi
ludZzmi. Kazdy z was moze by¢ Rockefellerem.

Mamy przeciez wspaniale produkty, wspaniale miejsce (Polska) czas
i to, na czym nam najbardziej zalezy: ludzi.

Wybor zalezy od was samych. Kazdy ma tylko swoje pie¢ minut na
swojej drodze zycia, ktora go doprowadzi — lub nie — do sukcesu.
Jedni je wykorzystuja, a drudzy wracaja do naszej codzienno$ci zy-



cia, zamykaja sie w swoich domach i méwia: ,,Znowu szczeScie mnie
opuscilo”.

Nie rozumieja jednak, ze szczeScie musimy sobie sami wypracowac.
Sprzedawcy w wiekszoSci nie odnoszg sukcesu lub ten sukces osigga-
ja po6zniej, gdyz stale skupiajg swojga uwage na tej samej grupie osob,
usilujac sprzedac¢ im swoj towar lub usluge. Wykonuja stale te same
telefony i stysza znowu odmowe. Ja zrozumialem od razu to, ze wy-
szukiwanie nowych klientéw jest wazniejsza rzecza niz dokonanie sa-
mej sprzedazy.

Trzy czwarte osdéb na mojej liScie to zawsze nowe osoby. Wiekszo$¢
ludzi lubi sie na kim$ wzorowa¢, zobaczy¢ namacalny dowod osia-
gniecia sukcesu. Napisalem te ksigzke przede wszystkim dla osob,
ktore potrzebuja wsparcia slownego, zeby w chwilach zwatpienia
mogli zajrze¢ do tej ksigzki, tak jak ja siegalem przeciez i nadal sie-
gam do ksigzki Franka Bettgera, powtarzajac stale: ,Przeciez jemu
sie udalo, to mnie sie rowniez uda”.

Jestem o tym przekonany.

Waldemar Mielczarek



Miej oczy zawsze szeroko otwarte!

Bardzo wazna rzeczg jest, zeby kazdy doradca mial oczy i uszy otwar-
te, bez wzgledu na to, gdzie sie aktualnie znajduje, czy jadac w samo-
chodzie, czy tez idac pieszo po ulicy. Pewnego pazdziernikowego
dnia przejezdzalem pewng ulica na obrzezach Poznania. W pewnym
momencie zauwazylem, ze potezny dzwig $cigga na ziemie z samo-
chodu co$, co przypominalo dom w w cze$ciach. Zapamietalem to
miejsce i po kilku dniach wroécilem tam jeszcze raz. Nie pomylitem
sie. Byl to dom z plyty obornickiej, tak zwana ,kanadyjka”. Pomysla-
tem sobie, ze wlasciciel tego domu najprawdopodobniej musial wzigé
kredyt na jego zakup. Spisalem numer domu i pojechalem do agen-
cji, gdzie telefonicznie ustalilem nazwisko i numer telefonu wilasci-
ciela. Zatelefonowalem do tego czlowieka i zapytalem, czy w ostat-
nim czasie nabyt taki piekny dom? Odpowiedzial, ze tak. Przedstawi-
lem sie, wyjasniajac, ze jestem przedstawicielem firmy ubezpiecze-
niowej, chcialbym sie z nim spotka¢, omoéwic kilka spraw, a przy oka-
zji dowiedzie¢ sie czego$ wiecej na temat mozliwosci zakupu takiego
domu. Powiedzialem réwniez, ze przy okazji porozmawiamy o zabez-
pieczeniu rodziny tego pana, tzn. zony oraz dzieci, zeby nigdy nie
musieli sie obawia¢, ze mogliby straci¢ dach nad glowa. Powiedzia-
lem mu ponadto: ,Bedzie pan bardzo zadowolony ze spotkania ze
mn3, ktére nic nie bedzie pana kosztowalo. Bedzie to darmowa pora-
da,,. Zgodzitl sie na spotkanie. UstaliliSmy date i w niedlugim czasie
doszlo do spotkania. Gdy przyjechalem, rozmawialiSmy o wszystkim,
tylko nie o ubezpieczeniu. Oswiadczyl mi, ze w duzej czesci pienigdze
na kupno tego domu otrzymat z kredytu. Wtedy wykorzystalem sytu-
acje i przystgpitem do analizowania jego stanu majatkowego, w for-
mie zadawania pytan. Ten czlowiek, z poczatku bardzo sceptycznie



nastawiony do takiego typu zabezpieczenia, jakim jest polisa, stawatl
sie jego entuzjasta.

Opowiedzialem mu kilka tragicznych historii z zycia, informujac go
jednocze$nie, ze dowiedzialem sie o nich od innych doradcow pod-
czas roznego rodzaju zjazdoéw szkoleniowych, gdzie mozna uslyszec
nieraz historie ludzkich tragedii, mrozace krew w zylach. Nigdy
klienta nie strasze. Opowiadam to miedzy wierszami, tak ze wycho-
dzi to z samej rozmowy. Klienci uwielbiajg tego shucha¢. Wtedy im
mowie: ,Wydaje mi sie, ze pan by do takiej sytuacji nie dopuscil, wi-
dze, ze u pana wszystko w zyciu jest poukladane jak nalezy. Jest pan
wspanialym organizatorem, odnosi pan wspanialy sukces zawodowy,
kocha pan ponad wlasne zycie, zone i dzieci. Czy nie mam racji?”.
»Tak, ma pan racje!” — odpowiedzial klient. Wszystkiego, o czym roz-
mawialiémy, nie bylbym w stanie zapamieta¢, lecz cala rozmowa wy-
gladala mniej wiecej tak, jak ja opisalem.

Ubezpieczylem tego mezczyzne — i to na do§¢ znaczna kwote. Oczy-
wiscie osobiScie zawiozlem go do lekarza, gdzie mialem znowu moz-
liwo$¢ przebywania z nim. P6zZniej odwiedzilem go w domu dwa razy.
Za kazdym razem, gdy go odwiedzalem, cieszyl sie z tej wizyty. Roz-
mawiajgc z nim, zapewniam go, ze jestem jego doradca do konca zy-
cia.

»1ylko nie wiem, ktory z nas umrze pierwszy, pan czy ja? Ale tego
nikt nie wie”. Zawsze mowigc to — uSmiecham sie. Te slowa nie sa
wtedy takie powazne.

Krétko potem sam poprosil mnie, zebym ubezpieczyl jego zone. Od-
powiedzialno$¢ przeciez musi sie rozklada¢ na oboje malzonkow. Tej
rodzinie zyje sie teraz na pewno duzo lepiej. S3 na pewno wszyscy
spokojniejsi. Gdyby miato do ich domu zawita¢ jakie$ nieszczeScie, to



bedzie im latwiej je przezwyciezy¢. I znowu mozna sobie zadaé pyta-
nie: czy to jest dzielo przypadku, czy tez kto$ chcial, zeby ta rodzina
byla zabezpieczona, a mnie wybral na osobe, ktéra wskaze im droge?
Za kazdym razem, gdy bedziecie przejezdza¢ jaka$ ulicg lub
przechodzi¢ pieszo, i co§ wam podpowie: ,Wejdz do tego domu czy
sklepu” — to tak zrobcie. Tam przeciez kto$ na was moze czekac.

I czy nie mam racji, twierdzac, ze kazdy czlowiek ma do speklienia
jaka$ misje, jakie$ postanie?

Wiekszo$¢ dobrych doradcéw na pewno mysli tak samo jak ja. Prze-
dzwonilem kiedy$ do jednego sklepu z czeSciami metalowymi, ktory
mieScil sie w malym miasteczku kolo Poznania. Telefon ten uzyska-
lem od jednego klienta, ktory oSwiadczyl, ze mam sie na niego nie
powolywaé. Wiedzialem od niego, ze sklep ten prowadzi dwoch
wspoOlnikow ze swoimi zonami. Wiedzialem réwniez, ze majg jeszcze
inne sklepy oraz ze sa spo6tka cywilng. Telefon odebral jeden ze
wspolnikéw. Jak zwykle przedstawilem sie, okreslajac cel mojego te-
lefonu. Mezczyzna ten o$wiadczyl mi, ze przede mng miat juz bardzo
duzo telefonéw od innych doradcéw z tej i innej firmy.

Spytalem go, czy juz sie umowil z kim$§ na spotkanie. ,W zasadzie
nie” — odpowiedzial. ,Jak dlugo chce pan jeszcze czekac z rozwiaza-
niem panskiego problemu?” — zapytalem — ,Czy tak dlugo, az pan
straci zdrowie i nie bedzie juz o czym z panem rozmawiac¢? Chce pa-
nu uswiadomié¢, ze polise przeciez kupujemy zdrowiem, a nie pie-
niedzmi. Prosze pana, chce prosi¢ tylko o pie¢ minut panskiego dro-
gocennego czasu — 0 hic wiecej”.

Umowil sie na spotkanie.



Zawsze, rozmawiajac z klientem, staram sie by¢ rozluzniony, wesoly,
dowcipny. Zauwazylem, ze wowczas klienci chetniej sie umawiaja.
Gdy wypowiadam swoje nazwisko, robie to bardzo powoli, zeby do-
kladnie je zrozumieli — podkres§lam ,,Miel-cza-rek” i dodaje: ,,0d cza-
rusia”. Zawsze sie Smieja.

Mowie o tym, ze przywiazuje do tego duza wage, gdyz gdy pracowa-
lem na posadzie, nie chciano mi wyplaci¢ pens;ji, gdyz kto$ potknat li-
terke ,,z”.

Ale wroémy do spotkania. Gdy przyjechalem do sklepu, jeden ze
wspolnikow na samym poczatku rozmowy zapytal mnie, co sadze o
konkurencji.

Wymienil mi kilka firm i prosil mnie o ich ocene. O$wiadczylem mu,
ze jestem przedstawicielem mojej firmy i moge oceniac tylko jej osia-
gniecia. Powiedzialem mu takze, ze nie uslyszy z mojej strony zadne-
go slowa krytyKki i jezeli na to liczyl, to sie zawiedzie. Moge mu nato-
miast wykazac, jakie korzy$ci uzyska, ubezpieczajac sie w firmie, kto-
ra reprezentuje. ,,Czy moge to zrobi¢?” — spytalem. ,, Tak, bardzo pro-
sze” — powiedzial. ,,Prosze pana. Glowna i najwazniejsza korzyScia
nie do podwazenia jest w tej chwili to, ze juz ze soba rozmawiamy.

Czyli wystepuje tu element czasu. Zaden inny doradca z innej firmy
nie moze zrobi¢ dla pana tego, co ja moge zrobi¢ od razu, gdyz go tu-
taj po prostu nie ma.

Czyli moge wypisa¢ wniosek natychmiast. Po drugie — polise kupuje-
my zdrowiem, a nie pieniedzmi. W dniu dzisiejszym wyglada pan
Swietnie i nie wyglada na chorego, ale nie da sie przewidzie¢, czy tak
samo bedzie jutro lub pojutrze. Po trzecie — ma pan przed sobg czlo-



wieka, ktory cale swoje serce wklada w te prace, ktéry dba o swoich
klientow, nie zapomina o nich i jest na kazde ich zyczenie. Oczywi-
Scie musi mnie pan zaakceptowaé lub nie. Po czwarte — gdybym
rozlozyt na pana biurku propozycje wszystkich innych firm
ubezpieczeniowych i zaczalby pan je czytaé (studiowacd), to i tak by
pan nie wiedzial, co wybra¢, gdyz do tego potrzebne byloby ukoncze-
nie niejednego szkolenia. Dlatego, prosze pana, wazng role odgrywa
tutaj dobry doradca ubezpieczeniowy. A takiego ma pan wilasnie
przed soba”. W tym miejscu chce zaznaczy¢, ze zawsze klienta upew-
niam, ze jestem bardzo dobrym doradcg, profesjonalista wykonuja-
cym tylko te prace.

Klienci nieraz sami o to pytaja. Nie boje sie o tym mowi¢ klientom
w oczy 1 nie jest to z mojej strony wyraz samochwalstwa. Klient po
prostu chce by¢ utwierdzony w tym, zZe jest obslugiwany przez fa-
chowca najwyzszej klasy. I tu znowu wychodzi, ze klienci kupuja nas
w pierwszej fazie ubezpieczenia.

Ale wr6¢my do rozmowy. Ten klient powiedzial, ze w nieprawdopo-
dobnie krotkim czasie i w krotkich stowach w sposob rzeczowy po-
trafilem go przekona¢ co do wyboru firmy (a moze do wyboru mnie),
nie krytykujac konkurencji. Konsekwencja tej rozmowy bylo sporza-
dzenie wnioskéw na do$¢ duze sumy, a w konsekwencji wystawianie
dos¢ wysokich polis dla wspolnikéw oraz ich zon. W konsekwencji
prawie nic nie musialem méwi¢ o samym produkcie, lecz powiedzia-
lem im, jak lepiej bedzie im sie zylo, gdy beda posiadali takie zabez-
pieczenie w formie polis.

Ktorego$ dnia umowilem sie na spotkanie z dyrektorem pewnej po-
znanskiej fabryki w jego wlasnej wilii.



Mialo to by¢ drugie spotkanie, gdzie mialo nastapi¢ sfinalizowanie
podpisania wniosku. Pierwsze spotkanie odbylo sie u niego w fabry-
ce. Gdy przyjechalem na miejsce, drzwi otworzyl mi mlody czlowiek,
oznajmiajac mi, ze jest synem dyrektora. Ojciec prosit go, zeby mi
oswiadczyl, ze jest chory i ma wysoka goraczke, w zwigzku z czym nie
moze mnie przyja¢. Oswiadczyl ponadto, ze ojciec sam sie ze mna
skontaktuje.

Faktycznie oznaczalo to, ze nigdy juz nie zadzwoni.

Widocznie mnie nie zaakceptowal i nie Smial mi tego powiedzie¢
w oczy, wymys$lajac chorobe. Wiem o tym, gdyz na drugi dzien wi-
dzialem go w zdrowiu i rozkwicie na ulicy. Bylo to na samym poczat-
ku mojej dzialalnosSci. Powiedzialem sobie, stojac na progu jego willi,
ze jestem doradca i ze nie moze mnie taki dyrektor wyprowadzac
z rownowagi. Uswiadomilem szybko sobie, ze znajduje sie niedaleko
miejsca, gdzie sie urodzilem i gdzie zamieszkiwalem do dwudzieste-
go roku zycia, ze mieszkaja tam osoby, razem z ktorymi dorastalem.
Wilaczylem swo6j komputer osobisty (wlasny mézg) i zaczalem inten-
sywnie mys$le¢. Wybralem w myslach pewna kolezanke, ktorej nie
widzialem dwadzieS$cia lat. Wiedzialem tylko, ze wyszla za maz i ma
dwie dorastajace corki.

Pisze o tym, zeby wszystkim u§wiadomic, ze nie ma straconych sytu-
acji. Udalem sie do ich mieszkania bez zapowiadania sie. Nacisnaglem
dzwonek u drzwi, ktore po chwili otworzyla, jak sie p6zniej zoriento-
walem, jedna z corek. Powiedziala, ze zaraz poprosi mame, gdyz jest
ona pietro wyzej, u znajomej. Gdy wbiegala po schodach, uslyszatem,
jak wola do swojej matki:

,~Mamo, mamo, chyba przyszedl jaki§ doradca ubezpieczeniowy!”.



Spojrzalem na siebie od goéry do dolu i nie moglem zrozumie¢, skad
ta dziewczynka wiedziala, ze jestem doradca, przeciez jej sie nie
przedstawilem.

Doszedlem pozniej do wniosku, ze moze dlatego, ze moj schludny
ubidr i teczka dyplomatka sklonily ja do takiej sugestii.

Po chwili zeszla matka ze swoim mezem. Przedstawilem sie, gdyz
z trudem chyba mnie poznawala. Minelo przeciez dwadzie$cia lat.
Siedzialem u niej w mieszkaniu okolo trzech godzin, a w konsekwen-
cji wypisalem wniosek na jej meza. Kilka miesiecy pdzniej wypisalem
wniosek na zone. Gdy wreczalem polise mezowi, o§wiadczyli mi, ze
gdybym do nich nie przyszedl, to ani przez moment nie przyszloby
im do glowy, zeby sie ubezpieczy¢. Bylem wtedy bardzo zadowolony
z siebie. Nabralem jeszcze wiecej pewnosSci, wiecej entuzjazmu. Po-
mys$lcie tylko — przeciez moglem pojecha¢ do domu, gdy uslyszalem,
ze dyrektor sie rozchorowal, ale co$ znowu mi podpowiedzialo: ,Nie
rob tego!”. I to cos$ sie nie pomylilo.

Pewnego dnia przedzwonilem do czlowieka posiadajacego prywatny
transport ciezarowy — jednoosobowy — i umoéwilem sie z nim na spo-
tkanie. Przez telefon powiedzialem mu, ze dzwonie z polecenia jego
dobrego znajomego, ktory jednak zastrzega sobie anonimowo$¢. Jak
zwykle powiedzialem mu, ze chce mu przedstawié co$, co bedzie dla
niego i jego rodziny korzystne. Jest to nowoczesna koncepcja plano-
wania finansowego, dzieki ktorej bedzie sie zylo im lepiej dzisiaj,
a zarazem beda mie¢ zabezpieczone jutro. Umoéwit sie na spotkanie
pewnego wieczora. Gdy przyjechalem na miejsce, zorientowalem sie,
ze mezczyzna ten ma okolo czterdziestu lat i jest ojcem pieciorga
dzieci. Najmlodsze, Leon, trzyletnie. Zona natomiast nie pracowata
zawodowo. Zrobilem im szybka analize finansowa. Pokazalem, jaki
sens w ich przypadku ma wykupienie ubezpieczenia. Nie negowali



potrzeby ubezpieczenia, ale co$ ich powstrzymywalo przed podje-
ciem takiej decyzji. Zorientowalem sie, ze s3 to osoby, ktére w prze-
szlo$ci zrazily sie do firmy ubezpieczeniowej, gdyz wykupily dla dzie-
ci polisy kapitalowe. Gdy odkrylem ten powod, rzeklem im: ,Czy to
oznacza, ze jak ide do sklepu spozywczego i kupuje bochenek chleba,
a pozniej okazuje sie, ze ten chleb byl niesmaczny, spalony i na doda-
tek sie kruszyl, to juz nigdy wiecej nie kupie chleba w zadnym w in-
nym sklepie? Chyba nie” — powiedzialem. Zadne argumenty jednak
nie sklonily ich w tym dniu do podpisania wniosku. Pani domu
oswiadczyla, ze jak sie co§ wydarzy, to pojdzie do pracy. Zdziwilo
mnie to, ze ta kobieta byla najbardziej przeciwna takiej formie
zabezpieczenia, gdyz przewaznie kobiety byly po mojej stronie. Gdy
wychodzilem, osSwiadczylem jej, ze zaobserwowalem w jej
mieszkaniu bardzo duzo ciekawych rzeczy i czy juz zrobila liste, co
najpierw sprzeda, gdy sie co§ wydarzy. Gdy przyszedlem do swego
domu, dlugo myslalem tego wieczora, czy nie popekilem jakiego$
bledu. Nazajutrz z samego rana postanowilem zadzwoni¢ do ich
mieszkania i przeprowadzi¢ rozmowe z panig domu.

W pierwszych stowach oznajmilem jej, ze przed za$nieciem dlugo
myélatem o jej rodzinie. Ze nie znalazlem zadnego argumentu na ko-
rzy$¢ niewykupienia takiego zabezpieczenia.

,Dzwonie po to, zeby sie dowiedzie¢, co pani miala na mysli, méwiac
mi, ze jak sie co$ stanie mezowi, to pojdzie pani do pracy. Chce panig
spytac, jakie ma pani wyksztalcenie i jaki zaw6d”. , Technik-chemik”
— odpowiedziala. ,,A czy zna pani jaki$ jezyk obcy?” — zapytalem.
,Nie, nie znam zadnego” — odpowiedziala.

,Prosze pani” — powiedzialem — ,0 ile sie orientuje, technik-chemik
nie jest za bardzo poszukiwanym zawodem. Wiem o tym, poniewaz
moj brat ma takie wyksztalcenie. Po drugie — juz widze, jak firmy



czekaja na to, zeby mogly pania zatrudni¢ bez znajomoSci jezyka. Po
trzecie — pozostalby do pokonania pani najwiekszy problem -
a mianowicie pani piecioro dzieci. Chece pani o$wiadczy¢, ze chce by¢
dla waszego domu przyjacielem, a nie wrogiem. Wiem takze, ze za-
wsze kobieta cierpi najbardziej w razie jakiego$ nieszcze$cia. Czy nie
mam racji?” — zapytalem ,Chyba ma pan racje” — odpowiedziala.
~Proponuje, zeby jeszcze raz porozmawiala pani ze swoim mezem,
aja wieczorem zatelefonuje i spytam, jaka podjeliScie decyzje”.
,Dobrze” — odpowiedziala. Wieczorem sluchawke telefonu podniost
pan domu. Z rozmowy wynikalo, ze owszem, chce sie uméwié, lecz
wyznaczal bardziej odlegly termin.

Zareagowalem natychmiast i zadalem mu nastepujace pytanie: , Pro-
sze pana, niech pan mi powie, jaki wlasciwie jest pana stan zdrowia?
Zauwazylem bowiem, ze ma pan troche nadwagi. Niech mi pan po-
wie, czy choruje pan na nadci$nienie?” — ,Dlaczego pan pyta?” —
»,Widzi pan, zapomnialem od razu spyta¢ pana o stan panskiego
zdrowia. Moze my w ogoble niepotrzebnie rozmawiamy, poniewaz fir-
ma moze uznac, ze w chwili obecnej nie wezmie na siebie ryzyka i nie
ubezpieczy pana” — ,Leczylem sie kiedy$ na lekkie nadci$énienie” —
powiedzial. ,A to wlasciwie zmienia radykalnie sytuacje” — powie-
dzialem. ,Mozemy jednak zawsze wypisa¢ wniosek, ale nie moge
gwarantowac, ze otrzyma pan ubezpieczenie. Bedzie musial pan po-
nadto przej$¢ badania lekarskie”. Wyczuwalem, ze teraz to on chcial
sie ze mng umowic. I szybko wyznaczyl termin spotkania na nastep-
ny dzien. Spotkanie odbylo sie o godzinie 20.00.

Bedac na miejscu, wyczuwalem, ze teraz im zaczelo zaleze¢ na ubez-
pieczeniu. Bez problemu sporzadzilem dwa wnioski, gdyz zona takze
postanowila sie ubezpieczy¢. Jaki$ czas potem, po badaniach lekar-
skich, firma ubezpieczeniowa wystawila polisy ubezpieczeniowe.



Wida¢ z jego zdrowiem nie bylo jeszcze najgorzej. Teraz wam opo-
wiem, w jaki sposob otrzymalem od niego nastepne polecenia.



Dlaczego warto mieé petng wersje?

m Poznaj metody i techniki skutecznego agenta

ubezpieczeniowego. Czy wiesz, ze nie musisz opuszczac
naszego kraju, zeby godnie i uczciwie zy¢? Takze w Polsce
mozesz wykonywaé prace, ktéra da Ci satysfakcje i
zadowolenie. Swietnie udowodnit to na swoim przyktadzie
Waldemar Mielczarek, ktéry odniést ogromny sukces jako
agent ubezpieczeniowy. W ksigzce ,365 dni do sukcesu"
y = postanowit podzieli¢ sie swojg wiedzg. Sukces mozesz
risissnthenbe  odnie$¢ w kazdej dziedzinie zycia — pod warunkiem ze
skutecznego agenta . . . . . .
AR posiadasz checi, sitg, determinacje oraz (a moze przede
A cestseLen wszystkim) odporno$é na porazki. Publikacja ta tak
== naprawde nie jest tylko i wylacznie dla agentéw
ubezpieczeniowych. Jest to ksigzka dla kazdego, kto btadzi i nie wie, co dalej robic,
waha sie, w ktérym kierunku i$é. Jezeli bedziesz stale uzala¢ sie nad soba, to tylko
pogtebisz swoje cierpienie i popadniesz w depresje. Jest to publikacja, ktéra daje
wiele porad praktycznych, a to jest najbardziej cenne. Sprawdzone w boju metody
dziatania. Ksigzka, z ktorej emanuje entuzjazm. Jest cenna, poniewaz zostata
napisana przez cztowieka, kioéry po przepracowaniu w nowym zawodzie 365 dni,
stangt na nogi i w wielkim szczesciu i entuzjazmie przelat swoje krotkie
doswiadczenie na papier. Jest jedno stowo, bez ktérego zaden cztowiek sukcesu nie
bedzie normalnie funkcjonowat. Tym stowem jest ENTUZJAZM.

Petng wersje ksigzki zamdwisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli

http://www.zlotemysli.pl/prod/6403/365-dni-do-sukcesu

-waldemar-mielczarek.html
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