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Swiat dzieli sie na dwie grupy ludzi:

Tych, ktorzy wierzaq w rzeczy niewiarygodne
I tych, ktorzy tych rzeczy dokonuja

Oscar Wilde



KILKA SEOW OD AUTORA

Od pazdziernika 1995 roku jestem zwigzany z jedna z firm ubezpie-
czeniowych dzialajacych w Polsce. Jestem agentem lub, jak kto woli,
doradca. Przed rokiem 1995 moja znajomo$¢ z zakresu ubezpieczen
zyciowych czy tez majatkowych odnosila sie wylacznie do tego, ze raz
do roku ubezpieczalem swoje mieszkanie i samocho6d, cho¢ niektorzy
nazywali to cudo motoryzacji ,mydelniczka”. Niewtajemniczonym
moge powiedzie¢, ze chodzilo o trabanta — i to dwudziestoletniego,
zakupionego dzieki wielkim wyrzeczeniom. Do pelni szczeScia brako-
walo mi kawalka ziemi (mam na mysli oczywi$cie matly ogrodek pra-
cowniczy), ktory w koncu, gdy nadarzyla sie okazja, kupilem na raty.
Od tego momentu w zasadzie moglem powiedzie¢, ze osiggnalem
pelnie szczescia i dobrobytu. Tak mi sie wydawalo. Prowadzilem réz-
ne interesy, ale w zasadzie bez wiekszego przekonania do tego, w co
sie angazowalem. Gdybym sie w pore nie ocknal i nie przystapit do
dzialania, to najprawdopodobniej przy dzisiejszych cenach Kklepal-
bym biede i, siedzac na dzialce z jakimi$ rencistami, narzekalbym na
wszystko. Dobrze, ze w pore sie opamietalem. Moze tez troche dzieki
swojemu koledze, ktory kiedy$ ironicznie zwrocil mi uwage, czy aby
to nie za szybko zdecydowalem sie na odgrywanie roli emeryta. On
w tym czasie prowadzil wlasny biznes. Po raz pierwszy co§ we mnie
zaiskrzylo. Zaczalem sie zastanawiaé. A to juz bylo bardzo wiele.

Przed podjeciem tej ciekawej przygody w ubezpieczeniach nie wigza-
lo mnie w zasadzie nic z jakakolwiek firma. Nie dysponowalem prak-
tycznie zadng wiedza o ubezpieczeniach, nie mialem pieniedzy ani
porzadnego garnituru i czasami nawet musialem zastanawia¢ sie nad
tym, za co wla¢ paliwa do baku. Bylem faktycznie na dnie, z dwojka
dzieci i niepracujacg zona. Pomimo to — zdotalem odmieni¢ wlasne

Zlote Mysli


http://www.zlotemysli.pl/

zycie. Pie¢ minut z mojego zycia, ktére przywrocily mi nadzieje na
lepsze i godniejsze zycie bez stresoOw i wyrzeczen ponad miare, opisa-
lem w wydanej przez wydawnictwo Zlote Mysli ksigzce 365 dni do

sukcesu. Ksigzka ta powstala wylacznie w oparciu o moje doswiad-
czenia z pierwszego roku dzialalno$ci ubezpieczeniowej. Rozpierala
mnie wowczas energia. Wracajac do domu od klienta, na gorgco spo-
rzadzalem notatki z kazdego spotkania Dzieki temu w ksiazce tej jest
bardzo duzo entuzjazmu, ktérym zarazalem innych i sklanialem do
zmian w swoim zyciu. Pisalem o tym, jak z czlowieka zalamanego
i zagubionego stalem sie osobg niezalezng finansowg. I najwazniej-

sze: zaczalem cieszy¢ sie zyciem. Wiem, ze ksigzka 365 dni do sukce-
su pozwolila wielu ludziom spojrze¢ na otaczajacy nas Swiat w bar-
dziej pozytywny sposob. Polecam ja kazdemu. Niektérzy zarzucali
mi, ze jest to ksigzka za bardzo pozytywna i zawiera za malo rzeczy
negatywnych. Moze i tak jest, ale kto lubi czyta¢ o porazkach i upad-
kach? Mysle, ze publikacja ta moze pomoc kazdej osobie, ktora chce
dokonac jakiej$ zmiany w swoim losie. Czasem wystarczy jedno slo-
wo, krotka historia z zycia wzieta — i wszystko sie staje sie mozliwe
takze dla nas. Nagle zaczynamy probowac i — o dziwo — zaczyna wy-
chodzi¢. Wiem o tym. Jestem tego namacalnym przykladem. I nie
mieszkam w mitycznej Ameryce. Wychowalem sie w Polsce i przed
rozpoczeciem tej dzialalno$ci tylko raz bylem na zachodzie Europy.
W zasadzie tam tez podjalem postanowienie, ze musze co§ w swoim
zyciu zmieni¢. Dlaczego? Poniewaz dostrzeglem wielkg szanse nie
tylko dla siebie, lecz rowniez dla spoleczenstwa. Gdybym wiosnag
1995 roku poszedt do wrozki, ktora przepowiedzialaby, co sie dalej ze
mn3 stanie, to tylko ironicznie bym sie rozeSmial. Po wydaniu pierw-
szej ksigzki czesto otrzymywalem telefony z réznych stron Polski
z pro$ba o jej wyslanie. Nie odméwitem nigdy, a byli na tej liscie
ludzie wykonujacy rézne zawody. Poza agentami ubezpieczeniowymi
i akwizytorami, moimi czytelnikami okazali sie miedzy innymi rolni-
cy, policjanci, gorale, nauczyciele... itd. Biorac pod uwage fakt, ze by-
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lo ogromne zapotrzebowanie na tego typu publikacje, jak réwniez to,
ze rozeszla sie ona bardzo szybko, postanowilem napisa¢ drugg jej
czeS¢: Vademecum doradcy ubezpieczeniowego.

Moja druga ksigzka mogla powsta¢ dzieki nowym doswiadczeniom,
zebranym w trzech nastepnych latach dzialalnosci ubezpieczeniowe;.
Postanowilem przedstawi¢ w sposob przejrzysty i zrozumialy wszyst-
ko, co uwazam za niezbedne w zawodzie sprzedawcy: pracujacego
w handlu obwoznym, na straganie, w supermarkecie czy tez w ubez-
pieczeniach. Wiem, ze zawsze to czlowiek jest poczatkiem i koncem
kazdej transakcji finansowej. W kazdym przypadku ludzie kupuja lu-
dzi. Czlowiek jest istotg oddzialujagca na innych i jednocze$nie ulega-
jaca réwniez wplywom z zewnatrz. Nie mozna jednak tego wykorzy-
stywa¢ do zlych celéw. Wierze, ze moja ksigzka moze pomoc,
w mniejszym lub wiekszym stopniu, w dokonaniu waznych zmian
w swoim dotychczasowym zyciu, pod warunkiem, ze tego wlasnie sie
pragnie. Moze ona wspieraé w dazeniach do sukcesu, pod warun-
kiem wszakze, ze umie sie zdefiniowaé ten sukces. OkresSlenie bo-
wiem, co uwazamy za sukces, bywa odmienne. Dla jednego bedzie to
stabilizacja finansowa, dla drugiego przemiana wewnetrzna albo
kupno samochodu swoich marzen czy tez wybudowanie domu. Ile
0sOb, tyle znaczen pojecia ,sukces”. Jedno jest pewne: TY SAM jeste$
odpowiedzialny za swoj3 i swojej rodziny przysztos¢. Obojetnie, czym
sie teraz zajmujesz, jakie posiadasz wyksztalcenie i z jakimi proble-
mami teraz walczysz, musisz w tej chwili glo§no powiedzie¢, patrzac
w swoje odbicie w lustrze: ,Jestem stworzony do osiagniecia kazdego
sukcesu”. Drzisiejszy dzien jest Twoim Swietem. Zapisz te date
w swoim kalendarzu i przystap do dzialania. Rezultaty, ktore osig-
gniesz, zaskocza Ciebie samego.

Waldemar Mielczarek
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CZAS NA SUKCES

MOJA DEFINICJA SUKCESU

Sukces — to wydac¢ pierwszy krzyk i przytuli¢ sie do piersi matki.

Sukces — to narodzié sie i1 by¢ zdrowym.

Sukces — to stanq¢ na wlasnych nogach 1 wypowiedzieé stowo ,,ma-
ma’.

Sukces — to nauczyé sie alfabetu i przeczytaé pierwszq ksiqzke.

Sukces — to ciqgly usmiech na twarzy i cheé do zycia.

Sukces — to mie¢ wyobraznie, marzenia i nie wstydzi¢ sie o nich
mowié.

Sukces — to gleboka wiara w siebie.

Sukces — to pokocha¢ kogos i byé kochanym.

Sukces — to pokochaé¢ wiasng prace i czerpaé z niej potrzebngq site
do zycia.

Sukces — to zrobi¢ cos dobrego 1 sprawié¢ tym przyjemnos¢ innym.

Sukces — to nie doszukiwanie sie talentu, lecz nieustanna praca
nad sobq.

Sukces — to mie¢ wiedze i dzieli¢ sie niq z innymi.

Definicja sukcesu jest prosta, a trudna. Dla kazdej osoby bedzie
czym$ innym. Okreslenie wlasnej definicji sukcesu moze pomoc
kazdej osobie w jego osiqggnieciu. Nalezy natomiast wiedzieé, ze
sukces rzqdzi sie prostymi prawami. Doszukiwanie sie w nim cze-
gos wyjqtkowego 1 nieosiggalnego powoduje, ze wiele 0s6b ma pro-
blemy z jego osiqgnieciem.
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Wszystko w gruncie rzeczy zalezy wylacznie od Ciebie. Narodziles sie
po to, zeby cieszy¢ sie zyciem, pomaga¢ innym i odnie$¢ zwyciestwo
w tym, co dla jest Ciebie wazne. Nikt nie zaplanowal przeciez Twojej
przegranej. Gdy sie narodzile$, Twoja matka byla pierwsza i chyba
najwazniejsza nauczycielka, ktora od Ciebie czego$s wymagata. To
ona uczyla Cie mowi¢, pomagala stawia¢ pierwsze kroki. Podnosita,
gdy sie przewracale$. Przytulala, gdy plakales. A jak potrafiles sie cie-
szy¢! Byles wesolym, milym brzdacem. Nie widziale§ zadnych pro-
blemow. Ufale$ ludziom. Byle$§ wielkim optymistg. Jedyny i niepo-
wtarzalny. Przypomnij sobie, jak jako maly brzdac prosile§ mame,
zeby opowiedziala Ci jeszcze jedng bajke. Gdy czasem odmawiala,
starale$ sie wszystkimi sposobami przekonac¢ ja. Przywolaj w my-
Slach te obrazy z dziecinstwa. Zachowywale$ sie woéwczas jak zawo-
dowy aktor teatralny lub filmowy, a jaki byle§ skuteczny! A przypo-
mnij sobie sytuacje, gdy chciales, by rodzice kupili Ci lizaka, dropsa,
a moze lemoniade; albo jak prosiles o maly samochod, lalke czy jakas
inna zabawke. Pomysl przez chwilke. Czy kto$ Cie tego uczyl? Czy
kto$ uczyt Cie proszenia?

Nie. Od najmlodszych lat byle$ sprzedawca — i to jakim! Sprzedawca
samego siebie. Zamknij oczy i przywolaj tamte niewatpliwie piekne
i niepowtarzalne wspomnienia. Pamietasz, z jaka determinacjg pro-
siles wlasng matke o to, co chciale§ dosta¢, jaki byle$ zaangazowany,
a przy tym — jaki wiarygodny? Czy kto$ Cie tego uczyl? Nie. Powtorze
raz jeszcze: juz taki sie narodzile$. Zostale$ tak stworzony, zaprogra-
mowany — jedyny i niepowtarzalny. Pozniej przyszlo ksztaltowanie
Twojej osobowosci: przedszkole, szkola podstawowa i $§rednia, a mo-
ze nawet studia. Niestety, czasem ksztalcimy sie na kierunku wybra-
nym pod presja rodzicéw, zeby zaspokoi¢ ich aspiracje i ambicje.
Ro6zne zawody, rozni ludzie, rézne dos§wiadczenia. Praca wykonywa-
na bez zadnego przekonania, bez polotu i zadowolenia. I co tu duzo
moOwic: za skromne pienigdze. Niejednokrotnie nie ze swojej winy
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podjales prace, ktora nie odpowiadala Ci pod kazdym wzgledem.
Wymusila to na Tobie sytuacja, w jakiej sie znalazles.

Czesto nachodzily Cie mysli, zeby to wszystko porzuci¢! Ale nie...
Strach Cie paralizowal. Nie potrafiles sie zdecydowa¢ na zmiane pra-
cy. Dlaczego? To proste. Nie byle§ pewny, czy podolasz zmianie. Czy
nowe $rodowisko Cie zaakceptuje, czy w ogoble potrafisz sie w nim
odnaleZz¢? Czy nowa rzeczywisto$¢ Cie nie przero$nie? W Twojej glo-
wie rodzilo sie bardzo duzo watpliwosci i pytan. Czesto wiec, oglada-
jac telewizje, wshuchiwale$ sie w komunikat z ostatniego losowania
»lotolotka” i gdy gratulowano wygranej, postanawiale$, ze od na-
stepnego tygodnia zaczniesz sam gra¢. W nastepnym tygodniu sze-
dle$ do kolektury i co? Znowu nic. Czasami los byt dla Ciebie taskawy
i pozwolil wygra¢ moze trojke czy czworke. Wiekszo$¢ ludzi sie tudzi,
ze w ten sposob zdolaja odmieni¢ wlasne zycie. Wiem o tym dobrze.
Sam bylem takim czlowiekiem.

A czy nie obserwowale$, jak kto$ z Twojego otoczenia dokonat zmia-
ny w swoim zyciu? Zalozyl wlasna firme, chodzi uémiechniety i zado-
wolony. Wybudowal dom, kupil nowy samochéd, zmienil sie stan-
dard jego zycia. Przypomnij sobie, co wtedy czules? Czy po cichu nie
podejrzewate$ go o specjalne uklady, o to, ze ma moze rodzine za
granicg albo wspanialego wujka, ktéry pomaga mu pia¢ sie po szcze-
blach kariery? A czy nie myslales, ze jest on urodzony pod szcze$liwg
gwiazda, ze los mu sprzyja, ze wszystko zawsze mu wychodzi? Czy
nie sadzite$, ze Ty nigdy taki nie bedziesz, bo nie nadajesz sie do te-
go? Tobie to nie wyjdzie, nie jeste$ taki zdolny jak on. Przyznaj sie:
myslales tak!

Wiekszo$¢ z nas tak to odbiera. Ja réwniez kiedys tak reagowalem na
sukcesy innych. Pracowalem w réznych zawodach. Wykonywalem
prace, ktéra nie dawala mi zadnego zadowolenia. Pamietam jednego
z moich przelozonych: na réznego rodzaju odprawach pieknie umiat
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sie wypowiada¢. Imponowatl elokwencjg, swobodnym i pewnym sie-
bie zachowaniem. A przy tym byl Swietnie zorganizowany. Za kaz-
dym razem po takiej odprawie upewnialem tylko siebie, jak bardzo
roznie sie od niego. Malo tego. Paralizowalo mnie, gdy czasami pro-
szono, zebym zabral glos na jaki§ temat. Wowczas najchetniej zapa-
dalbym sie pod ziemie, a moje policzki sugerowaly, ze wrocilem wia-
$nie ze spaceru przy dwudziestostopniowym mrozie. Tak: bylem taki
sam jak wiekszo$¢ ludzi.

Pomimo to zdolalem odmieni¢ wlasne zycie. Stalem sie zupekie in-
nym czlowiekiem. Czy to nie wspaniata wiadomos$¢ dla tych, ktorzy
chca zmieni¢ swoje zycie? Tajemnica zmiany tkwi w prostocie. Naj-
wazniejsza jest zmiana Twojego my$lenia. Musisz uwierzyc¢, ze jestes$
jedyny, niepowtarzalny. Musisz zobaczy¢, ze w Twoim wnetrzu $pi
ogromny niedzwiedz, gotowy wyj$¢ z Ciebie i zrealizowaé to wszyst-
ko, czego tylko zapragniesz . A pragniesz przeciez bardzo mocno,
prawda? Chcesz by¢ niezalezny finansowo, zapewni¢ rodzinie spo-
kojne zycie. Nie daj sie zwie$¢ obiegowym stwierdzeniom, ze pienig-
dze szczeScia nie daja. Nawet jezeli tak jest, to najpierw to sprawdz.
Kazdy sukces muszg poprzedza¢ marzenia. S3 one nieodzownym pa-
liwem kazdego sukcesu. Zaden samochéd nie pojedzie bez paliwa.
Zaden sukces nie jest mozliwy bez marzen.

Male dziecko marzy o zabawce i dostaje ja w koncu, chce pieska —
i tez go otrzymuje w prezencie. Dorosta osoba pragnie tego jedynego
modelu samochodu, robi wszystko, by wreszcie go kupi¢. Nie boj sie
marzy¢. To stara prawda o istocie naszego dzialania. Najpierw musi
by¢ marzenie. Jezeli bedziesz marzyl, to w niedlugim czasie wydobe-
dziesz z siebie wiare, potrzebng Ci do realizacji wszelkich pragnien.
Bez wiary do niczego nie dojdziesz, niczego nie zmienisz. Potrzebna
jest wiara w firme, w ktorej pracujesz, w ustuge, ktora Swiadczysz.
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Musisz mie¢ marzenia i wiare w ich realizacje, a takze pozytywna wi-
zje swojej przyszlosci. Ja osobiScie optymistyczny obraz mojego dal-
szego zycia zobaczylem w 1995 roku, podczas kursu na agenta ubez-
pieczeniowego. Dostrzeglem te wielka szanse, jaka rysowala sie
przede mng: zmiana zawodu, $rodowiska, nowe, godne zycie, zado-
wolenie z wykonywanej pracy... Pamietam, jak na poczatku swojej
dzialalnosci, jako $wiezo upieczony agent, zamykalem oczy i wyobra-
zalem sobie siebie samego, zyjacego na jakim$ przyzwoitym pozio-
mie. Od poczatku zaczalem zapisywa¢ swoje marzenia i krok po kro-
ku zaczalem je realizowa¢. W domu i w samochodzie powiesilem
kartki z wypisanym tekstem: ,Jeste§ numerem 1”. Zrobilem tak, po-
niewaz uwierzylem jednemu z autoréw przeczytanej ksigzki motywa-
cyjnej. Pomys$lalem: ,,Wlasciwie co mi szkodzi patrzeé¢ na takie kart-
ki?”. Z czasem przekonalem sie, ze to naprawde dziala i bardzo mi
pomaga. Na poczatku rodzina patrzyla na mnie podejrzliwym wzro-
kiem, ale tylko do pierwszej wyplaty. Pamietam, ze kiedy$ taka kart-
ka spadla, a moj syn sam ja podnioést i przyczepil. Od poczatku posta-
wilem na wykonywanie jednego zawodu i nie pozwolilem sobie na
dodatkowa prace. Nie sluchalem réwniez innych osoéb, ktore usilo-
waly mnie przekonad, ze sie do tej dzialalno$ci nie nadaje. Dzieki te-
mu dzisiaj jestem w tym miejscu, ktore sobie postawilem za cel wte-
dy, na kursie, w 1995 roku. Nie — jestem juz dalej... Nadal planuje.
Wiem, ze bez okreslenia nastepnych zamierzen nic nie zdzialam.

Jestem przekonany, ze kariery wielu os6b w takiej czy innej dziedzi-
nie potoczylyby sie inaczej, gdyby te osoby nie odwazyly sie w pew-
nym momencie postawi¢ wszystkiego na jedng karte i poszukac pra-
cy odpowiedniej dla siebie. Przypominam sobie siebie na poczatku
dzialalno$ci ubezpieczeniowej — jak balem sie rozmowy z klientem.
Bylem zdenerwowany i modlilem sie w myslach, zeby nikogo nie za-
sta¢ w domu, w ktérym wczesSniej umdwilem sie na spotkanie. Po-
wiem wiecej: zdarzalo sie, ze strach wrecz mnie paralizowal. Jedno,
co mialem, to ogromny entuzjazm do ubezpieczen, ktoéry ostatecznie
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pomogl mi przytlumié¢ strach. Czesto w poczatkowym okresie wymy-
Slalem sobie usprawiedliwienia, zeby op06zni¢ pierwsze spotkanie
z klientem Np.: zadzwonie, gdy tylko otrzymam swoje wizytowki, po-
niedzialek nie nadaje sie do rozmoéw o polisach, kto to widzial —
przeszkadza¢ ludziom w sobotnim wypoczynku, nie mowiac juz
o niedzieli... itp. A tymczasem wiele os6b umawia spotkania na sobo-
te, a nawet niedziele. Dzisiaj juz wiem, ze nie ma to zadnego znacze-
nia. Problem polega tylko na tym, by bardzo mocno wierzy¢ w swoja
oferte. Musimy mie¢ przekonanie do wlasnej pracy.

Pomimo klopotéw i normalnych problemoéw — wyszedlem na prosta.
Ale tylko dlatego, ze nie zboczylem z raz obranej drogi. Duzy wplyw
na to na pewno miala che¢ udowodnienia sobie, ze potrafie, obawa
o byt rodziny, pragnienie wyksztalcenia dzieci... itp. Wiem jedno.
Niesamowity wplyw na zmiane mojej osobowos$ci mialy przeczytane
ksigzki motywacyjne, ktérych nie brak dzisiaj na potkach ksiegar-
skich. Musialem tez odsung¢ od siebie osoby ,toksyczne”, niszczace
moja wiare w siebie i mojg prace. W moim przypadku byli to ludzie,
ktorzy lubili informowac¢ mnie, ze sie do ubezpieczen nie nadaje, albo
zartowaly: ,A kto od ciebie kupi ubezpieczenie?.

I jeszcze jedno. Musisz inwestowacé w siebie. Kazde szkolenie i dobra
ksigzka zwroci sie stokrotnie. Pamietaj ponadto, ze zawod agenta po-
lega w gruncie rzeczy wylacznie na proszeniu klienta o wyrazenie
zgody na spotkanie.
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