CZESC 1. O NAIWNOSCI | INZYNIERI FINANSOWE].

Naiwnosc to nic dobrego, nie uwazamy sie wiec za osoby naiwne. Jednak bez wzgledu
na to co o sobie myslimy, w normalny ludzki sposéb - czasami bywamy naiwni. Bywamy ufni z
natury i jezeli jestes wyjatkiem gratuluje, ale chetnie bym sprawdzit. Naiwnos¢ nie musi by¢
wadg trwatg, bywa niekiedy normalng reakcja na zamierzone i profesjonalne dziatanie
wymierzone w naszg strone. | o tym bedzie ten tekst - probg zwrdcenia uwagi i delikatnym
ostrzezeniem. Rozumiem, Ze nie jest przyjemnie czyta¢ o tym, jak fatwo dajemy sie nabrad i
nieSwiadomie postepujemy zgodnie z obcym algorytmem. W tym kontekscie czytelnik moze
poczuc sie nieco zdegustowany. Pomysimy jednak o skutkach. Chwila dyskomfortu nie znaczy
nic, wobec mozliwych przysztych konsekwencji finansowych. To w zadnym wypadku nie jest
tekst przeciwko sprzedawcom i posrednikom. Jesli jednak zburze czyjs spokdj, przykro mi.
Praktyka podpowiada, ze jezeli cos przestaje tadnie pachnie¢, warto otworzy¢ okno i rozwazyé

zmiane lokalizacji, by paskudny zapach nie przyczepit sie do nas na state.

Postuze sie przyktadami, ktére dotyczg tylko czesci oséb i firm, to oczywiste. Jednak nie
bedg to liche, wygrzebane gdzies$ z trudem prdoby manipulacji czy naciggactwa. Skala zjawiska
nie jest niestety taka mata. Z oczywistych wzgledéw nie bede wymieniat nazw firm, wiekszos$¢
z nich znacie doskonale, inne moze mniej, wszystkie jednak dziatajg w skali ogélnokrajowe;j,
a ich logo pojawia sie czy pojawiato w przestrzeni publicznej czesto. Co wazne, nie bede pisat
o tych podmiotach, ktére famig prawo. Skupie sie raczej na tych, ktére sg obecne
na naszym rynku lub dziataty dtugo i bez zastrzezen organéw nadzoru. Wszystkie one dajg
sie sprowadzi¢ do jednego mianownika — wykorzystujg wcigz nienasycong che¢ zysku oraz
niewiedze i nadmierne zaufanie Klientéw do marki i jej przedstawiciela. Nie jest to az tak
trudne, w wielu przypadkach polega na zwyktym zatajeniu pewnych informacji, tyle
ze - kluczowych z punktu widzenia przysztej decyzji klienta. Jezeli wydaje sie nam, ze jestesmy
wystarczajgco czujni, prosze z oceng poczeka¢ do konca lektury. Bogata oferta rynku nie
obejmuje przeciez wytgcznie klasycznych lokat czy pozyczek. Inzynierowie od finanséw
proponujg nam szereg bardziej wyrafinowanych ustug, by zwiekszajac podaz produktéw
pomnozy¢ strumien srodkdw przeptywajacych z jednego portfela do innego. Bo przeciez o to
tu chodzi. Postaram sie wykazac¢ te prostg, ale wcigz zapominang prawde. Jezeli Drogi
Czytelniku jestes zdania, ze masz prawo znac nie tylko potencjalne korzysci z podpisanej
umowy, ale mozliwe skutki wszystkich realnych scenariuszy, to mamy juz pewng zgodnos¢.
Tyle, ze obowigzkiem sprzedawcy jest prezentacja najbardziej optymistycznej wizji, inne
musisz przewidzie¢ sam. tatwiej powiedziec niz zrobi¢. Jezeli nie pracowates w tej branzy i nie
masz doswiadczenia, w czasie krétkiej i intensywnej rozmowy z posrednikiem nie jest to wcale

proste. Marka nie zawsze oznacza ,,cata prawda”. Takze ci najwieksi i najbardziej znani, sporo



przed nami ukrywaja. Sek w tym, ze nikt nie ma obowigzku chwali¢ sie swojg inwencja, a
roczne raporty finansowe bardziej budzg nasz podziw niz refleksje. Na koniec podkresle raz
jeszcze: opisuje nie rynek, ale jego mniej przyjemny margines. Prosze wiec nie uogoélniac

opisanych ponizej przyktaddéw.
CZESC 2. PULAPKI Z USMIECHEM | MATEMATYKA SWINKI SKARBONKI.

Zacznijmy tagodnie, od rynku ubezpieczen na zycie, ktéry jest znaczacg czescig sektora
finansowego. Nie bedzie o tamaniu prawa, cho¢ procesow sgdowych nie unikniemy.
Odtézmy na bok typowe ubezpieczenia majgtkowe i ochrony zycia, ich posiadanie samo w
sobie jest dobrodziejstwem, czasem wrecz koniecznoscig. Skupmy sie na rozwigzaniach, ktére
taczg element ochrony z oszczedzaniem, by na przyktad w ,jesieni” zycia, dysponowac
wiekszymi zasobami finansowymi. Kto z racji wykonywanych obowigzkdw, dysponowat
danymi z tysiecy rekordéw zawierajgcych szczegétowe dane dotyczgce tych rachunkéw, ma
dos¢ informacji by obiektywnie oceni¢ rentownos¢ takich umdéw. Nie wyglada to za dobrze.
Zatdzmy na chwile, ze w wiekszosci przypadkdéw nie jest ona imponujgca, a dla tych z
wieloletnig historig - porazajgco niska. Z czego moze to wynika¢? Z realnego zycia, ktore
zrealizowato mniej korzystny od zaktadanego scenariusz, z mato przyjaznej dla klienta
konstrukcji umowy oraz doboru instrumentow finansowych zupetnie oderwanych od
oczekiwan klientéw. W efekcie ponoszg oni koszty i ryzyko, ktdrego nie uswiadamiajg sobie
do konca. Jezeli skonfrontujemy szczegdtowo (co wcale nie jest tatwe, jezeli nie ma sie wiedzy
poréwnawczej) jako$¢ produktu z procesem i Sciezkg sprzedazy - okaze sie, ze klienci
uczestniczyli w pewnym przedstawieniu, gdzie starannie dobrano aktoréw i rekwizyty. Rynek
produktéow finansowych to nic innego jak rynek obietnic. Oczywiscie doradcy znajda
argumenty przeciwne tej tezie. Coz, dobry sprzedawca jest przygotowany na takie obiekcje,
bowiem dobdér argumentow jest z reguty uzalezniony od interesu dobierajgcego. Obietnica to
zawoalowany element prawie kazdego spotkania handlowego, gdzie uzywajac historycznych
wynikow, autorytetu firmy, przeréznych symulacji, itp. prognoze zamienia w optymistyczny
scenariusz-obietnice tego co zaistnieje, z pominieciem tego co moze zaistnie¢. Moge sie
zgodzi¢, ze doradca czy agent ubezpieczeniowy oferujagcy nam produkt z elementami
oszczedzania czy inwestycji, bazuje wytgcznie na zapisach umowy. Podobnie agent
nieruchomosci opiera sie na realnie istniejgcym lokalu. Jednak klucz tkwi w szczegétach, do
ktérych klient raczej nie ma szans dotrzeé. Nie odbieram klientom inteligencji, jednak
twierdze, ze nie sg w stanie zanalizowac zapisdw w umowie pod katem roztozenia intereséw
obu jej stron. Tak jak kupujgcy mieszkanie nie jest w stanie przewidzie¢, ze sgsiad na gorze jest
perkusisty. Kiedys$ jeden z prawnikow wyktdcat sie ze mng, ze umowa jest bez zarzutu. Nie

protestowatem, nie zawierata klauzul abuzywnych, ale w stosunku do umoéw konkurencji dla



klienta byta umowag fatalng w skutkach. Szkoput tkwit w samym pomysle
i koncepcji produktu, ktdry z zatozenia stawiat klienta na przegranej pozycji, bioragc pod uwage
tzw. standardy rynkowe. To troche tak jakby zbudowa¢ dom zgodnie z wymogami prawa
budowlanego i twierdzi¢ na tej podstawie, ze bedziemy czuc¢ sie w nim dobrze. Czy ktos$ kiedys
ustyszat z ust posrednika: , Takie sg zatozenia, a jaki bedzie stan faktyczny, przekonamy sie za
X lat?”. Oszczedzanie polega na tym, ze jak wrzucimy do ,$winki” pie¢ ztotych, po czasie
powinno by¢ tam dalej ztotych pie¢ lub moze nawet wiecej, jak w nagrode za oszczedzanie
kto$ tam dotozy pare groszy. Jezeli po rozbiciu skarbonki wysypig sie nam trzy ztote, co$ chyba
jest nie tak! Jezeli sg koszty to prosze je wykazac i odjg¢ publicznie. Jest grupa doradcow
bezwzglednych, bo bezwzglednie uswiadamiajg klientom, ze w pewnym wieku zwykle nie da
sie z dwustu ztotych sktadki otrzymacé tysigca ztotych emerytury. | chwata im, bo pienigdze
to nie krélik i nie wypadajg z kapelusza. Doradcy Ci biorg osobistg odpowiedzialnos$¢ za to co
robig i nie zaktadajg nierealnych wskaznikéw. Ale to wolni strzelcy, nie jest ich wystarczajgco
wielu. Posrednicy sg tak szkoleni by wierzy¢ w to co méwig. Nie uczy sie ich analizy produktéw
w obszarze rynku, ale ,sprzedaje” sie im te rozwigzania, ktére bedg oferowac klientom. Jezeli
ktos pokazuje Ci firmowe nagrody i laury za dany produkt, jezeli na kazdym szkoleniu styszysz
,Nikt inny tego nie ma, to najlepsze rozwigzanie na rynku”, a nie masz narzedzi lub wiedzy by
to zweryfikowac - autorytet wielkiej firmy zatatwia temat. lle ja takich rozméw odbytem
w zyciu. Niestety prawie wszystkie i nie mam z tego zadnej satysfakcji, koniczyty sie w jeden
sposéb: moj rozmowca albo sie obrazat, albo cytowat wyuczone formutki. Kto miat racje? Gdy
pierwszy kryzys 2008 roku pozart zyski klientéw, rynek dostownie zmiott ze sceny posrednikéw
oferujgcych ,polisolokaty” i inne, podobne im pomysty. Zostaty firmy i klienci, zerwaty sie do

lotu kancelarie prawne organizujgce dla ,,ubezpieczonych” pozwy zbiorowe.

Agenci przescigaja sie w pokazywaniu réznic konkurencyjnych miedzy poszczegdlnymi
firmami. Jednak niezaleznie od tego, czy klient nabywa produkt od firmy X, Y czy Z, prawie
wszyscy z spotykajg sie na Gietdzie Papieréw Wartosciowych. Nie twierdze, ze inwestowanie
na gietdzie to strata, jestem daleki od tego. Ale zeby do zarzadzania swoimi pieniedzmi od razu
wynajmowaé firme ubezpieczeniowg? Oczywiscie dowiemy sie, ze ryzyko inwestycyjne
zostanie dopasowane do naszych oczekiwan na podstawie obowigzkowo wypetnianego
formularza akceptacji ryzyka. Tyle, ze na spotkaniu nie marnujemy czasu na rozwazania,
co moze najbardziej zdolny makler w sytuacji, gdy indeksy gietdowe zaczynajg niebezpieczna
zabawe z niedZzwiedziem, a makler jest uwieziony w funduszu, w ktérym udziat akcji nie moze
spaé ponizej okreslonego poziomu. Kiedy$ uczono posrednikéw o ,ztotej dekadzie”, czyli
ze nawet matpa wrzuciwszy do koszyka dziesie¢ dowolnych funduszy, po dekadzie wypracuje

zysk. Dzisiaj juz podobne ,,zelazne prawdy” wypadty ze szkolen dla posrednikéw finansowych.



Ludzie oczekujg od Ubezpieczycieli bezpieczenstwa, to logiczny, zrozumiaty i naturalny odruch.
W mentalnosci przecietnego Kowalskiego biura maklerskie byty czyms obcym i byty daleko,
agenci ubezpieczeniowi mowili prostszym jezykiem i czesto znaliSmy ich z nazwiska.
W koncu kazdy z nas jakies tam ubezpieczenie wczesdniej juz miat. Wykorzystano to i wiele
z firm ubezpieczeniowych przeksztatcito sie w biura maklerskie, by pod szyldem ochrony zycia
przejac sporg czes¢ tego rynku. By prawnie byto bezpiecznie, dodano smieszne swiadczenia
poboczne, a unikniecie podatku spadkowego stato sie koronnym argumentem.
W ustabilizowane;j i silnej gospodarce, bytyby szanse na realizacje zatozonych celéw. Rynek
jednak ubezpieczycielom nie sprzyja i koncept pryst, a jak kto ma watpliwosci, to odsytam do
wspomnianych juz pozwéw zbiorowych (statystyk od towarzystw niestety nie otrzymamy).
Odnoszg sie one glownie do tzw. optat likwidacyjnych, ale to tylko pochodna. Prawdziwym
zrodtem krachu byty wyniki finansowe - gdyby stan rachunku zadawalat klientéw i odpowiadat

prognozom, ktdz chciatby sie wycofac?

Akcjonariusze chcg dywidendy, zarzagd odpowiada za spetfnienie tych oczekiwan,
a klient jest ptatnikiem. Staba kondycja polis oszczednosciowych nie wynika z wad systemu
gietdowego ani innych utomnosci. Jest skutkiem oferowania klientowi niedopasowanego
do jego potrzeb produktu, ktory cate ryzyko lokowat po stronie klienta i nie miat zaszytych
mechanizmow bezpieczenstwa. Dla zasady dodam, ze kazdego dnia tysigce ludzi otrzymujg
Swiadczenia i pomoc od firm ubezpieczeniowych. Tam, gdzie ptacimy tylko za ryzyko
ubezpieczeniowe, do czego firmy tego typu zostaty powotane, mimo drobnych wpadek
mozemy czuc sie bezpiecznie. | raczej tylko tam. Osobng kwestig sg najbardziej popularne
polisy kapitatowe, gdzie ryzyko jest po stronie Ubezpieczyciela. O ile w tego rodzaju
produktach klienci moga spac¢ spokojnie, to wadg takich rozwigzan jest totalny brak
elastycznosci i wymuszona koniecznos¢ dotrwania do korica umowy. Jednak dla cierpliwych to
akceptowalne rozwigzanie. W tym miejscu, by unikng¢ zarzutu krytykowania wszystkiego,
podpowiem: optymalnym rozwigzaniem jest rozdzielenie obu ryzyk - ochrony zycia
i odkfadania pieniedzy na potem. W polisie kapitatowej w istocie ptacimy sktadke na dwa
Swiadczenia: ubezpieczenie na zycie i tzw. dozycie, czyli dodatkowg emeryture. Bez wzgledu
na to jak potocza sie nasze losy, zawsze mamy prawo tylko do jednego Swiadczenia (tylko
z jednego ryzyka). W przypadku gdy fundujemy sobie dwie odrebne umowy (na kazde ryzyko
osobna umowa), ptacimy podobng sktadke zachowujemy prawo do wyptaty obu swiadczen
niezaleznie. To tylko jedna korzys¢, jest ich wiecej jak np. mozliwos¢ rozwigzania lub zmiany
jednej z uméw, bez wptywu na drugg. Osobna kwestia to rentownosc polis kapitatowych. Nie
bede przytaczat wzoréw, ale namawiam na porownanie sumy wpfaconych sktadek z

wysokoscig gwarantowane;j wyptaty na dzien zakonczenia umowy,



z uwzglednieniem nawet niewielkiej inflacji. Jezeli okaze sie (ja nie widziatem jeszcze takiej
umowy), ze kwota koicowa z uwzglednieniem spadku wartosci pienigdza w czasie bedzie
wyzsza od sumy wszystkich wpfat, serdecznie gratuluje. Dla uczciwosci dodam, bo tu tkwi
haczyk, ze , Klient ma prawo takze do czesci wypracowanego zysku”. Tyle, ze nie jest to zapis
matematyczny, ale jak pamietam z jezyka polskiego ,zdanie pojedyncze”, w tym wypadku
stanowigce... no wtasnie, obietnice. To, ze w tego rodzaju polisach nie Klient, a ubezpieczyciel
dokonuje wyboru funduszy, w ktdrych lokuje pienigdza Klienta (to podstawowy element
wyrdzniajacy polisy kapitatowe od stricte inwestycyjnych) nie oznacza, ze wynik bedzie lepszy.
| tak trafiamy na GPW.

CZESC 3. STRATEGIA BLEKITNEGO OCEANU CZYLI MYSLENIE POPLACA.

Na poczatku biznesu klient ma niemal boskg nature i wszyscy przescigajq sie
w opowiadaniu jak bardzo jest wazny. To on przeciez sktada sie na nasze wynagrodzenie. Kiedy
klientow jest juz moc, pakuje sie ich do excelowskich komérek i ustala nowe priorytety.
W finansach naczelny cel moze by¢ tylko jeden. Wazniejsze od danych klienta stajg sie jego
pienigdze. Nie te, ktore juz nam przekazat - te juz mamy. Chodzi o inne, te ktdére jeszcze moze
nam dac¢. Na kolejny produkt, na kolejna ustuge, bo przeciez musimy sie rozwijac.
Menadzerowie sg specjalistami od wyciggania naszych pieniedzy. Czy to bank, czy firma
o znanym skrdcie, na pewnym etapie rozwoju kazda zaczyna szukac tych, ktorzy posiedli te
wyrafinowang i rzadkg umiejetnosé. Masz po6t miliona klientéw? Nawet gtupie kilkanascie
ztotych rocznie dodatkowo od kazdego z nich, to przeciez wspaniaty deal. lle czasu potrzeba
by naktoni¢ catg te rzesze do kupna nowego produktu? Za duzo! Zanim rzesza posrednikéw
zdofa ich odwiedzi¢, zaproponowaé, spisa¢, ming dwa lata lub wiecej, a i tak nasycenie nowym
produktem moze nie przekroczy¢ 30 procent. Bo klient moze przeciez odmoéwic. Czy mozna
ten problem jako$ oming¢, a caty proces przyspieszy¢? Pewnie, ze mozna. Od tego mamy
strategie, dla ktérej mamy tez piekng nazwe: Strategia Btekitnego Oceanu. Na czym polega?
Oj, to takie proste, na kreatywnym mysleniu. Na przyktad: co roku firma wysyfata do
wszystkich klientow druk dowodu wptaty, stanowigcy podstawe do zaptaty corocznej sktadki,
ale w tym roku wysyta dwa druki zamiast jednego. Pierwszy blankiet jest wypetniony od A do
Z, wystarczy zanie$¢ na poczte i optaci¢, drugi jest czysty jak tza. Tu nad wypetnieniem klient
sam musi sie napocié. Wtasciwie nie musi, po to wtasnie otrzymat jeden juz wypetniony. Nie
ustajemy w wysitkach jak uczyni¢ Cie bardziej zabezpieczconym i mamy dla Ciebie super
propozycje! Nowy produkt, ktéry normalnie kosztuje 50 zf, oferujemy Ci tylko za 15 zt rocznie,
ktdre dodalismy juz do Twojej sktadki w wypetnionym blankiecie wpfaty. Mito z ich strony

prawda?



Autor rozwigzania wiedziat doskonale, ze znajdzie sie grupa ludzi, ktérzy nie beda
chcieli doptaca¢. Wezmga dtugopis i samodzielnie wypetnig czysty blankiet, choéby mieli dzien
caty szukaé¢ numeru swojej polisy. Wiedziat takze, ze pozostate 80 procent, by¢ moze klngc pod
nosem, dla wygody i spokoju machnie reka i wysle pienigdze korzystajac z gotowego druku.
Znowa, wyzszg o 15 zt sktadkg, w tym roku i w kazdym kolejnym. 80 procent z pieciuset tysiecy,
razy 15 zf to tylko pieé i pét miliona ztotych. Troche mato, ale w kolejnych 10 latach uzbiera sie

tego facznie ponad piecdziesigt szes¢ miliondw zt, a to juz piechotg nie chodzi.

Klienci niestety nie uwazajg. Zawsze znajdzie sie grupa, ktdéra a to zZle stgpnie, a to sie
wywréci na Sliskim chodniku, albo zamiast siedzie¢ w domu pojedzie na narty stajac sie
niekiedy ofiarg nieszczesliwego zdarzenia. Ubezpieczalnie na podstawie statystyk doskonale
wiedzg, ile takich sierotek w roku wystgpi o odszkodowanie i majg na to przeznaczone
pienigdze. W koncu na to sie umawiali z klientami. Ale to, ze muszg wyptaci¢ odszkodowania,
nie oznacza, ze nie da sie na tym zarobié. Ba, bytoby to nawet wskazane, bo przeciez kadra
zarzadzajaca rozliczana jest z przyrostu sktadki, a nie ilosci wyptaconych odszkodowan. Na
pomoc przychodzi znowu strategia w odcieniu blue. Szanowni klienci, kiedy odbierzecie w
oddziale gotéwke za odszkodowanie, ktos moze Wam jg podstepem lub w wyniku rabunku
odebrac! To nic, ze sporo pieniedzy wysytamy przelewem, liczy sie dla nas kazdy klient, ten co
przychodzi po gotdwke, bo ma 80 lat i nie ma konta, tez. Zatem abys$ spat spokojnie, kiedy
przyjdzie do wyptaty odszkodowania, nie wyptacimy Ci pieniedzy do reki razu. Zrobimy dla
Ciebie co$ wyjgtkowego: za darmo zatozymy Ci konto - rachunek inwestycyjny, na ktory
przelejemy cate nalezne odszkodowanie. Ty zawsze bedziesz mégt nam zleci¢ przelew z tego
nowego rachunku na Twoje state domowe konto. Moze sie jednak zdarzy¢, ze nie bedziesz
chciat tych pieniedzy wyda¢ od razu. Dlatego jezeli wyptacisz je dopiero po 6 miesigcach, nie
pobierzemy zadnej prowizji za wczesniejszg wyptate, a nawet doliczymy Ci procenty! Ocean
szczescia. Pienigdze za odszkodowania wyptacane od razu, w rozumieniu ksiegowym
uszczuplatyby finansowe zasoby Firmy. W nowej sytuacji zgrabnie zataczajg koto i wracajg jako
nowa sktadka do firmy. Wynik finansowy firmy w goére, to i premie w goére. Pieknie.
Swiadczenia z czasem beda wyptacone... no moze nie wszystkie i moze nie od razu. Podobnych

przyktadéw mnozy¢, na tym polega strategia.
CZESC 4. StOWO O PSYCHOLOGII SPRZEDAZY

Gwarancje. To stowo lubig wszyscy: klienci, sprzedawcy, takze twoércy produktéw
finansowych. Niestety samo stowo ma zdolno$ci zagtuszajgce, bowiem stajemy sie przez nie
jeszcze bardziej ufni. Gwarancja to bezpieczenstwo, przynajmniej na jakis czas. Czy gwarancja.

ze po 30 latach oszczedzania otrzymamy zwrot wptaconych skfadek jest deklaracja



pozytywng? W jakims sensie tak, ale jezeli uwzglednimy nawet niski wskaznik inflacji,
gwarancja zmienia sie w spory minus. Komu spodoba sie fakt, ze po latach oszczedzania sita
nabywcza mojego kapitatu obnizyta sie o 40 lub wiecej procent? Jezeli moja sktadka byta
obcigzona dodatkowo jakims ryzykiem ubezpieczeniowym zwigzanym z ochrong zycia, da sie
to zaakceptowac, zawsze jednak pod warunkiem, ze precyzyjnie podano informacje o kosztach
takiego ryzyka. Obroncy juz podnoszg larum, ze przeciez do tego dochodzg przewidziane zyski.
Chyle przed nimi czota, ale zanim juz sie tak porzadnie zegne, poprosze by pokazali, ile

wiasnych pieniedzy wtozyli w te zyskowne oferty. Jakos$ pusto sie zrobito, czy mi sie wydaje?

Obligacje korporacyjne z natury sg instrumentem o wyzszym niz przecietny poziomie
ryzyka. Statystyki méwia, ze okoto 30 procent z nich nie udaje sie wykupié i klienci zostaja
z niczym. To co z tym zrobicie drodzy stratedzy? To oczywiste, dodamy gwarancje. Jakie?
0j, caty szereg: popularne ,trzy kosy” (art. 777 k.p.c. o dobrowolnym poddaniu sie egzekucji)
zabezpieczenie na nieruchomosci, niezalezna kancelaria prawna by kontrolowaé przeptyw
Srodkéw i zasilaé emitenta wytgcznie w przypadku realizacji wczesniejszych uzgodnien,
wreszcie wiasny fundusz kapitatowy, by w razie wpadki pokry¢ dtug zaciggniety przez Klienta.
Brzmi cudownie i na tyle przekonujgco, ze tak przedstawione gwarancje dla klientéw
minimalizujg ryzyko prawie do zera. Mozna by¢ czujnym, ale nie gtupim — wysoki zysk kusi.
Niestety znowu bede ztym policjantem, bo jest ,jedno ale”. To sg stowa, wydrukowane
na drogim btyszczacym papierze, ale wecigz tylko stowa. Magia znanej firmy sprawia,
ze materializujemy je zupetnie bezpodstawnie. Ten przyktad moze nas nauczyc z jakg ogromna
rezerwg powinnismy podchodzi¢ do ulotek, folderéw czy projektdw emisyjnych. Papier
bowiem ma te znang powszechnie wtasciwosé, ze przyjmie wszystko. Klient ufa, bo chce ufac.
Nic przyjemnego marnowac zycie na wieczng podejrzliwos¢. To wiasnie czyni nas
bezbronnymi, a czasem wrecz naiwnymi. Wydaje nam sie, ze zadaliSmy wszystkie
najwazniejsze pytania i zweryfikowalismy oferte. Niestety razem z posrednikiem, co moze
zasadniczo wptyna¢ na naszg optyke. Ufamy sensownej argumentacji, wierzymy w stowo
(gtéwnie pisane), niczym nasi dziadkowie, kiedy pojawity sie drukarki laserowe. Byli gotowi
uwazaé kazdy wydruk za urzedowe pismo. Papier przyjmie wszystko, ale wszystkiego nie
powie. Nie powie, ze firma byta w swietnej kondycji, kiedy robita zdjecia do katalogu, ale ten
czas minat. Ze wiasnie wpadfa w tarapaty i prébuje ratowaé sie w kazdy mozliwy sposdb.
Ze zabezpieczenie na nieruchomosciach moze i jest, ale niekoniecznie na pierwszej pozyciji
w ksiedze wieczystej. Wreszcie, ze wtascicielka kancelarii prawnej jest Zzong wiceprezesa,
a i siédemki sg bezwartosciowe, bo majgtek osobisty byt, ale zmienit wtasciciela, bo notariusz
miat wtasnie wolny termin. Czy posrednik z przyktadu powyzej znat sytuacje firmy, ktorej

obligacje oferowat? Oczywiscie, ze nie. Przeciwnie, jego pewno$¢ siebie, ze ma w reku cos



mocno gorgcego dodawata mu skrzydet, ktérych trzepot barwit szare komadrki klientéw na

banknotowe kolory.

Warto zwrdci¢ uwage na jednag rzecz: firmy byé moze mogtyby zagwarantowac
okreslong stope zwrotu z oszczednosci na przyktad na poziomie 2 - 3 procent rocznie. Nie robig
tego z dwéch powoddéw, nie chcg ponosi¢ ryzyka nawet w takim przypadku, a z powodu
mniejszej atrakcyjnosci oferty sprzedaz bytaby o wiele mniejsza. Dostrzegacie delikatny
podtekst? Gdyby byty bezpieczniejsze, nie bytyby tak atrakcyjne dla nas. Bo mieszkajgcy w nas
maty ,.chytrusek” mowi: chce wiecej! Moze warto uwzgledni¢ obawy madrali z biurowcow
i takze nie podejmowac ryzyka? Bo zawsze, ponadprzecietny wynik oznacza ponadprzecietne

ryzyko. Tak, sg wyjatki. Tyle, ze nieoznakowane wiec moze moja pisanina ma jednak sens.

Czasami diabet sypia tam, gdzie trudno by sie go spodziewaé. Zostanmy przy
ubezpieczeniach, ale odejdZzmy na chwile od oszczedzania, by nie odnies¢ wrazenia, ze tylko
ta sfera wymaga naszej ostroznosci. Dwdch sgsiadéw postanowito wykupié¢ ubezpieczenie
medyczne umozliwiajgce im dostep do prywatnej stuzby zdrowia. Nie konsultowali sie ze sobg
i kazdy nabyt stosowng polise osobno i w innej firmie. Nazwijmy je ,A” i ,,B”. Spotkali sie jednak
w poczekalni tej samej przychodni. Poniewaz pierwszemu z nich badania profilaktyczne
zatatwiono w 15 min, postanowit poczekac¢ na sgsiada. Czekat jednak godzine.

- Na co ty chorujesz cztowieku, ze trzymali Cie tam tak dtugo?

- Na nic, robitem sobie badania profilaktyczne.

- No co ty, przeciez ja tez. Jakie badania Ci robili, ile Ty pfacisz?

- Ja? 160 zt miesiecznie, a badania... o tu masz wykaz.

- Zaraz zaraz, przeciez ja ptace tyle samo, mam takie samo ubezpieczenie, bytem u tego

samego lekarza, ale badan mam duzo mniej! Dlaczego?!

Bardzo jestem ciekaw jaki procent posrednikéw oferujacych ten typ produktu
potrafitoby odpowiedzie¢ na to pytanie. Rozwigzanie jest proste, ale nie wchodzi w zakres
szkolen, chyba ze pracuje sie w firmie ,B”. W uproszczeniu wyglada to tak: Ubezpieczyciel ,,A”
pobiera 160 zt sktadki miesiecznie, z czego ZAWSZE oddaje placéwce medycznej np. potowe,
czyli 80 ztotych. Czy placéwka wykona pacjentowi jedno czy dziesieé badan, zawsze otrzyma
to samo 80 ztotych tytutem zaptaty. A badania kosztujg, wiec im wykona ich mniej, tym wiekszy

uzyska przychdéd. Przy duzej ilosci badan zysk spada lub niweluje sie do zera.

Ubezpieczyciel ,,B” podpisat z placdwkg umowe na innych warunkach. Jak Klient sie

leczy i wykonuje mu sie wiecej badan, placéwka otrzymuje 140 zt, jak nie korzysta z petnej



gamy ustug, tylko 20 zt. Zagadka: ktéry pacjent moze liczy¢ na lepszg opieke pomimo tego,
ze ptacg tyle samo? Jak w tej sytuacji klient zawierajgcy w dobrej wierze umowe moze podjgé
OPTYMALNA dla siebie decyzje? Przeciez sposobu rozliczania sktadki, a wiec realnego poziomu
stosowanej wobec niego opieki nie znajdzie w zadnym dokumencie. To tylko przyktad, przeciez

nie jedyny, mowigcy o tym w jakiej jestesmy pozycji wobec korporacji.

Kiedy rodzit sie dzisiejszy rynek ustug finansowych, a byt to poczatek lat 90-ych,
tworzgce sie na wzér zachodni korporacje daty posrednikom poteznego kopa edukacyjnego.
Mineto ledwie kilka lat jak austriaccy, kanadyjscy czy amerykanscy ,guru” nie mieli juz dalej
czego u nas szukac, bylisSmy bardzo zdolni. Byt to czas entuzjazmu, nauki, pieniedzy i wielkiego
poczucia misji. Uczono profesjonalnej sprzedazy opartej o wiedzy z zakresu psychologii
sprzedazy, budowy relacji, wywierania wptywu, technik argumentacji i innych rzeczy,
o ktérych nie mielisSmy bladego pojecia. To wéwczas wyksztatcono pierwsze wzorce obstugi
klienta, ktorych znaczenia spora czes$¢ biznesu nie rozumie do dzisiaj. Mimo dobrych
wynagrodzen posrednicy byli ideowo nastawieni do swoich obowigzkow i klientéw. Byli jak
jedna rodzina, a gabinety szefow byly otwarte na osciez. Kiedy firmy zaczety odnosié
przerastajgcy ich oczekiwania sukces, na szczytach zarzadzania nastgpity pierwsze
korporacyjne walki o wpltywy i pienigdze. Trudno sie dziwi¢, w tamtych czasach, jezeli
dostawates propozycje objecia stanowiska dyrektora sprzedazy na kraj, zaczynates$ rano od
pierwszej wizyty w stuzbowym mieszkaniu i rozmowie z projektantka, by po mozolnym
pierwszym dniu w biurze, wréci¢ do juz umeblowanego lokum. Do tego stuzbowe auto, karty
paliwowe, drogie gadzety i plastikowa karta z funduszem reprezentacyjnym. Wiekszos¢
rodzacych sie branz odnosita zyciowy sukces. Byto sie wiec o co bi¢ i nic dziwnego, ze z czasem
miejsce ulubionego kompetentnego menadzera, zajmowat ktos, kto gotéw byt rozmawiac
wytgcznie o stupkach sprzedazy. Taki proces zachodzi wszedzie, gdzie rodzi sie nowe. Bywaty i
sytuacje odwrotne. Kiedy Zarzad jednej z czotowych firm ubezpieczeniowych na fali sukceséw
zaopatrzyt sie w nieco bardziej luksusowe stuzbowe auta (bo chyba sportowe Maserati moze
za takie uchodzié), zachodni wfasciciele zalecili szybki powrét na ziemie. Posrednikéw tez
zresztg motywowano na rézne sposoby. By strumien klienckich pieniedzy nie malat, kiedy
wybuchty otwarte fundusze emerytalne, Swiat stanat przed nimi otworem. Samoloty na Kube,
do Brazylii, na Bali, do Dubaju czy Japonii wozity tam i z powrotem usmiechnietych lideréw
sprzedazy. Pare dni w luksusowym hotelu na Copacabanie, potem kilkudniowy rajd
wynajetymi jeepami w gtab kraju, dla wielu byt to najlepszy okres w zyciu. Nie byto w tym nic
ztego, pienigdze ptynety w takiej ilosci, ze starczato na wiele wydatkéw. W zamian za wyniki.
Sukces OFE przejely stynne polisolokaty. Kto wtedy zastanawiat sie nad faktem,

jaki wptyw na jego kapitat ma to, ze wynagrodzenia dla sieci sprzedazy pokrywaty sto lub



wiecej procent pierwszorocznej sktadki klienta?! Kazdy kto choé troche rozumie inwestowanie
wie, ze najwiekszg dzwignig w czasie jest ten najwczesniej ulokowany pienigdz - to on
w najwyzszym stopniu buduje procent sktadany. Jak w tym kontekscie wyglada interes klienta?
Na wykresach zupetnie dobrze, przyszte hossy miaty zasypa¢ niewidoczng ksiegowg dziure.
Pojecie kryzysu byto wtedy jeszcze obce i nieobecne. Nie tylko klientom budowano wizje
emerytur pod palmami. Posrednik swga Sciezke kariery miat zamykaé witasnym biurem,
asystentka i dbatoscig o swoich klientéw. Zwyciezyta jednak zasada, ze jestes wart tyle ile
sprzedates dzisiaj i zapach wtasnych biur oddalit sie bezpowrotnie. Na miejsce zniecheconych,

zachecano nowych i srodki ptynety dalej. W koricu na tym to polega.

W jednym z pierwszych akapitow wspomniatem, ze w konfrontacji z dobrym
sprzedawcg, trudniej nam o obiektywizm przy podejmowaniu decyzji. Dobry sprzedawca moze
wiele, Swietny moze wszystko. Jest to pewne uproszczenie, ale prosze mi wierzyé, jest w tym

stwierdzeniu wiecej prawdy niz wiekszos¢ z nas przypuszcza.

Kiedy wynaleziono ,,szybkostrzelne” kamery, ktore potrafity w zwolnionym tempie
odtwarza¢ najdrobniejszy ruch sportowca, diametralnie zmienity sie trenerskie programy
szkoleniowe. Juz nie uczono ,zjazdu na nartach”. Cwiczono z olbrzymia precyzja kazdy element
zjazdu osobno. Pozycja startowa, utozenie, natarcie w zakrecie itp., uzyskujgc czesciowe
poprawianie kazdego fragmentu zjazdu. W efekcie te ,sktadane” procenty pozwolity podniesé
jakos¢, w tym wypadku skréci¢ czas przejazdu. Podobnie szkoli sie sprzedawcoéw, lancet
trenera kroi niczym carpaccio cata rozmowe handlowg, by nastepnie trenowaé poszczegdlne
elementy. W wiekszosci niepotrzebnie, dobry sprzedawca to zyczliwy, stuchajacy i otwarty na
nasze potrzeby uczciwy fachowiec. Ale do tego tez trzeba dojrze¢. Pamietajmy, ze dla wielu
proces sprzedazy czy kupna to swoista gra. Czasami patologiczna, bo stysze czasem jak mtodzi
sprzedawcy pytajg na korytarzach: ,a ty jak klientom ryjesz banie?” Dla os6b z mego pokolenia
to bardzo smutne do$wiadczanie. Swiat staje sie coraz bardziej pazerny, sukces coraz bardziej
pozadany. Bywa wiec i tak. Tym bardziej wypada ceni¢ normalnos¢, cztowieka samego w sobie
i jego prawdziwe intencje. Nie mniej szefowie sprzedazy majg swoje cele i zapominaé o tym
nie wolno. Cho¢ zakupy bywajg przyjemne i czasami konieczne, pamietajmy, ze w duzej mierze

oparte sg na emocjach, ktdre ktos moze wykorzystac przeciwko nam.

Drugi problem polega na tym, ze czesto nie mamy czasu i kompetencji, by podejmowac
optymalne z naszego punktu widzenia decyzje zakupowe. Kiedy odmoéwitem klientowi
sprzedazy pewnego urzadzenia, ktére w jego przypadku ze wzgledu na specyficzne warunki

nie pracowatoby u niego dobrze, po tygodniu pochwalit sie, ze kupit je od innej firmy, bo



,powiedzieli mu, ze wszystko jest ok”. Ustyszat co chciat ustysze¢, tak tez sie zdarza i takich
klientdw opisuje sie potem mato grzecznymi okresleniami. Bywa tez odwrotnie, ale to juz dla
ciekawosci: banki majg swoje tez mato przychylne nazewnictwo dla tej grupy klientéw, ktorzy
znajac drugie dno karty kredytowej (wfasciwe fundament jej istnienia) potrafig umiejetnie,
czyli bezkosztowo z niej korzystaé. Kreatywnos¢ bankowcdéw to nowela bez korica, historia na
wiele toméw. Stojgc niekiedy w kolejce do bankowego okienka, z rozpacza przygladam sie
parom, ktére bez mrugniecia okiem akceptujg obnizenie marzy kredytu w zamian za jego
ubezpieczenie. Bywa jeszcze trudniej, czasami kupno ubezpieczenie przy zawieraniu umowy
kredytowej jest obowigzkowe. Sek w tym, ze w wielu przypadkach juz po zawarciu kontraktu,
z ubezpieczenia mozna zrezygnowac, ale nikomu nie przyjdzie do gtowy klienta o tym
poinformowadé. Dlaczego? Bo oznaczatoby to ogromne uszczuplenie kosztow kredytu. Przy
pozyczce rzedu 20 000 zt nawet o 3 000 zt. Sporo prawda? A to ledwie wycinek bankowej

maestrii.

Pewna agencja zaprosita mnie jako klienta na spotkanie z przedsiebiorcami, ktérym
oferowano szeroko pojetg ustuge outsourcingu. Za 12 tysiecy ztotych rocznie oferowano
pakiet wsparcia specjalistow z zakresu prawa, BHP, marketingu, IT, takze fundusz emerytalny
i cos$ tam jeszcze. Piekny ,spicz”, takaz prezentacja, korzysci finansowe, nic tylko bra¢. Jednak
kto$ z obecnych przytomnie zapytat: ,jaki jest zakres tej pomocy na przyktad prawnika?”.
OdpowiedZz byfa oczywiscie natychmiastowa: konsultacje prawng, to co dla Pana
najwazniejsze. Natretny stuchacz drazyt jednak dalej: ,,A pismo napisze?” Chwila ciszy, no nie,
pisma nie napisze. ,Czyli jak bede chciat pismo musze wynajgé¢ innego prawnika?” No tak
niestety. Osmieleni tym przyktadem inni takze zaczeli dopytywaé, ,A ten informatyk to
przyjdzie i zainstaluje?” No nie, nie przyjdzie, on zdalnie tylko. , A ile ten informatyk, prawnik
i inni biorg z tego pieniedzy?” | tu czar spotkania byt pekt, bo okazato sie ze w 12 tysigcach
optaty rocznej, polisa z funduszem inwestycyjnym zabiera 10 000 zt, a dwa tysigce to roczne
wynagrodzenie do podziatu miedzy BHP-owca, marketingowca (ktory tez nic konkretnego nam
nie zrobi, ale chetnie doradzi), prawnika itp. Wydaje nam sie to moze $mieszne, ze ktos dat sie
skusi¢. No mnie tez, co to nie zmienia faktu, ze na innych spotkaniach podpisywano umowy.
Nie mam w sobie ciekawosci sprawdzenia dalszych loséow tych kontraktéw. Wiem przeciez,
ze polisa emerytalna ktéra byta czescig oferty, zgodnie z OWU nie dawata prawa zwrotu
wptaconych sktadek, jezeli okres jej trwania byt krdtszy niz 6 lat. Skoro jednak posrednik
dostaje wynagrodzenie za caty ten okres z géry, jakie znaczenie ma satysfakcja Klienta po roku
czy dwdch? Nie wszyscy sprzedawcy dbajg o interes klienta. Czy w tym wypadku nie mozna

byto uczciwie postawi¢ sprawy i uswiadomié¢ zebranym korzy$é z dtugoterminowego



oszczedzania zamiast kretaczy¢? Mozna, ale ktos uznat, ze tatwiej skupi¢ sie na opakowaniu.

»,Czary mary” to juz nie tylko wiecej niz obietnica, to takze wyzsza prowizja.

CZESC 5. CZEGO CI JESZCZE NIE POWIEMY.

Kilka stdbw na temat kancelarii odszkodowawczych, ktére pomagajg klientom
w uzyskaniu naleznych sum odszkodowan. Wszystkie maja raczej ,fatalng prase” co wigze sie
z czesto z nieetycznymi praktykami pozyskiwaniem klientéw. Zjawisko proste: tam, gdzie duze
pienigdze, tam i bardziej agresywna sprzedaz. W mediach rzadko jednak pada kluczowe
pytanie: dlaczego odnoszg takie sukcesy? Czyzby Ubezpieczyciele naprawde w tylu wypadkach
zanizali kwoty odszkodowan? No z pustego nikt nie naleje wiec odpowiedz brzmi: tak,
naprawde. | to jedyny powaziny mankament polis majgtkowych i komunikacyjnych.
Skutecznos$¢ kancelarii przekracza 90 procent, w imieniu klienta idg jak ,,po swoje”. Prawdg
jest, ze nie zajmuja sie sprawami watpliwymi, jednak tych pewnych jest wystarczajgco duzo.
Sporo ciekawych historii i anegdot mozna by na ten temat opowiedzieé. Jeden z pierwszych
topowych menadzeréow w tej branzy opowiadat mi, jak narodzit sie ten biznes w naszym kraju.
Kilku mtodych zapalencow wskutek ztej pogody, utkneto w namiocie podczas wspinaczki na
Elbrus. Wsréd nich byt prawnik i przedstawiciel branzy ubezpieczeniowej. Ten ostatni podzielit
sie opinig, ze bytby bardzo bogatym cztowiekiem, gdyby miat procent od pieniedzy, ktoérych
nie wypfaca - cho¢ powinien. Prawnik uznat, ze problem jest rozwigzywalny. Od pomystu do
dziatania droga byfa krétka, a poczatki momentami zabawne. Kiedy zaskoczeni pierwszymi
wezwaniami do zapfaty naleznego odszkodowania menadzerowie firm ubezpieczeniowych
prébowali ,sie stawiaé”, kancelarie w prosty cho¢ ztodliwy sposdb nabijaty koszty procesu, by
przegrana Ubezpieczyciela zabolata bardziej. Pomni poniesionych wydatkéw, po kolejnych
przegranych rozprawach, odpowiedzialni za ten dziat firmy menadzerowie ,,spuscili z tonu”.
Dla jasnosci dodam, ze sukces kancelarii odszkodowawczych nie jest wynikiem specjalnych
talentéw zatrudnianych tam prawnikéw, a rodzi sie z nie do konfca uczciwego dziatania
ubezpieczycieli, bazujgcych na nieznajomosci przepiséw przez klientéw. Rocznie z tytutu
odszkodowan poszkodowani w Polsce otrzymujg wiele miliardéw ztotych, jednak nie zmienia
to faktu, ze Swiadomie zaniza sie sporg cze$é wyptat. Metody pozyskania klienta to jedno, ale
to nie z tego powodu towarzystwa ubezpieczeniowe chetnie zdusityby branze
odszkodowawcza. Gdyby nie prawnicy, przechodzilibySmy obok tego problemu z petna
bezradnoscig i stratg. To takze dzieki nim mieliSmy i mamy szanse na uswiadomienie sobie
koniecznosci weryfikacji swych praw konsumenckich. Najprostszym przyktadem niech bedzie
fakt, ze nadal wielu zmotoryzowanych klientéw, otrzymujac odszkodowanie na naprawe

pojazdu, nie jest Swiadomych prawa do odszkodowania z tytutu polisy OC sprawcy, w wypadku



czesciowej utraty zdrowia. Nie ma $wiadomosci, nie ma zadania wyptaty, nie ma
odszkodowania. Czy kto$ popetnit przestepstwo? Nie. Czy kto$ dziata niezgodnie z prawem?
Nie. Czasami musimy sie upomnie¢ sami, zamiast sadzié¢ naiwnie, ze ubezpieczyciel podpowie
nam grzecznie jak wypetni¢ stosowne formularze. Dla nas wszystkich dodatkowg wiedzg
pozyskang takze dzieki kancelariom odszkodowawczym jest fakt, ze sami powinnismy zadbac
o posiadanie odpowiedniej wiasnej policy OC, chronigcej nas przed skutkami przypadkowo
wyrzadzonych przez nas szkdd na cudzym mieniu lub zdrowiu. Nie mysle tu o obowigzkowym
ubezpieczeniu komunikacyjnym, ale np. sytuacji, w ktérej na przynaleznej naszej posesji
nieod$niezonej czesci chodnika, ztamie noge osoba posiadajgca dobrg ochrone prawng. W

takich wypadkach ,,nie ma zmituj” i jesteSmy narazeni na naprawde powazne ktopoty.
CZESC 6. CHYTRUSEK NIE ZASYPIA

Inspiracjg tego tekstu nie byfa frustracja, ale kino. Oglgdatem niedawno kolejny film
dokumentalny o przekretach finansowych. Wszystkie pokazujg przestepcéw, kretaczy
i naciggaczy, ale jednym gtosem modwig takze o nas. Miedzy innymi takze to, ze czasami nie
mamy wielu szans na obrone. Kiedy upadt amerykanski Theranos nie wszyscy od razu
zrozumieli co sie stato. W USA, czyli na jednym z najbardziej doswiadczonych rynkow swiata,
zebrano ponad 700 milionéw dolarow na czystg i nieskazitelng w swej postaci OBIETNICE.
Czarne, absolutnie puste pudto wielkosci komputera zbudowato firme wyceniang w 2014 roku
na 9 miliardéw dolaréw. W wizje cudownego urzadzenia do badania krwi nabraty sie nie tylko
wielkie fundusze inwestycyjne, ale m.in. Henry Kissinger i Jim Mattis, sekretarz obrony USA,
uzyczajgc Theranosowi swoich nazwisk i dumnie zasiadajgc w radzie nadzorczej. Nikt, nikt nie
sprawdzit czy jakiekolwiek stowo wypowiedziane przez Elizabeth Holmes, zatozycielke
firmy, odpowiada prawdzie. Trudno uwierzy¢, ale tak byto. Media uczynity z niej posta¢ na
miare Steva Jobsa, a ona tylko opowiadata historie, swoje piekne marzenie. Kazdy kolejny
inwestor dotgczat sie do grupy myslgc zapewne, ze skoro inni wytozyli pienigdze, to sprawdzili
biznes i wiedzg co robig. Jak mozna nie sprawdzi¢? Podobnych historii byto wiele, kazda

odstania identyczny mechanizm. Najwieksi tego swiata dajg sie czasem nabrad.

Jaki$ czas temu w Polsce mozna byto zainwestowac pienigdze w materialny, cho¢
trudny do wyceny produkt z gatunku débr luksusowych. Stopa zwrotu siegata 9 procent w skali
6 miesiecy, wiec biznes wydawat sie ,wow”. Ostrozno$¢ jednak nie zawadzi, wiec by rozwiac
potencjalne obawy, klientdw zapraszano na dwudniowy pobyt do zagranicznej siedziby firmy.
Kandydaci na klientéw mieli okazje zwiedza¢ firme i rozmawiaé z wtascicielka. Kilku bardziej
zamoznych klientéw delegowato na takie spotkania swoich prawnikéw z misjg doktadnego

przyjrzenia sie ofercie. Lustracje przebiegaty pomysinie, rozmowy takze. Kobieta naprawde



mowita madrze i pieknie, co pisze bez cienia ironii. W otoczeniu petnym dowoddw
osiaggnietego sukcesu prezentowata i dobre ,story”, i doskonaty biznesplan. Nic dziwnego,
ze klientéw nie brakowato, a i bardziej skuteczni posrednicy przesiadajgc sie do Lexusdéw
wzmacniali Swiadectwo sukcesu. Interes krecit sie tadnych pare lat, zadowoleni klienci wptacali
pienigdze ponownie, dochodzili nowi - bo przeciez gtupio nie zarobi¢ jak mozna.
Do konica nie wiadomo co sie stato, by¢ moze w pierwszym okresie interes byt legalny
i rzetelny, w koncu jednak co$ poszto nie tak. Ktos uznat, ze dostep do pieniedzy klientow
oznacza to samo co mozliwos¢ dysponowania nimi bez ograniczen, jeden fatszywy ruch i efekt
kostki domina dokonat reszty. W efekcie przez ostatnie dwa lata klienci wpfacali pienigdze na
podstawie podrobionych certyfikatow i zdje¢ produktdw, ktére nabywali. Szacunki méwig, ze
stracili w ten sposéb ok. 700 min ztotych. Ponownie tatwo dostrzec sporo podobienstw, kiedy
nasz wewnetrzny chytrusek sie budzi, my zaczynamy lekko przysypiaé. Jak bardzo, niech
zaswiadczy fakt, ze takze dwa lata przed upadkiem firmy, znalazta sie w Niemczech para
niedowiarkow, ktorzy zlecili jednej z wywiadowni gospodarczych zbadanie kondycji
finansowej tworcy biznesu. Kilkustronicowy raport mienit sie czerwienig atramentem. Opinia
byta miazdzgca. Owi ludzie postgpili, jak nakazat rozsadek, nie tylko nie podjeli wspdtpracy,
ale powiadomili swoich przyjaciot w Polsce. Niestety Ci uznali, ze musiato zajs¢
nieporozumienie i ostrzezenie nie poszto dalej. Bez komentarza. Niestety tam, gdzie jedni
tracg, inni chcg zarobi¢. Nie minat rok od smutnego finatu sprawy, jak z prywatnej inicjatywy
pojawity sie dwie niezalezne oferty odpfatnej proby odzyskania straconych srodkéw. Obie

nieudane, ale cze$¢ klientdw powiekszyta nieco swoje straty, finansujgc kolejne obietnice.

Chciatbym napisac¢, ze jak powierzasz komus pienigdze, to ten ktos musi by¢ tak duzy,
by nie optacato mu sie ,skuba¢” matego. To dobra rada, ale i czasem to nie wystarczy. Grupa
Klientow kupita w banku ,Obligacje lesne”. Inna zainwestowata w obligacyjny, a wiec

I”

wydawatoby sie bezpieczny z zatozenia, fundusz inwestycyjny na litere ,,1”. Anijednianidrudzy
nie odzyskajg juz swoich pieniedzy, mimo ze powierzyli je wielkim. Jak w stynnej szatni z filmu
Barei: ,,Nie mamy panskiego ptaszcza i co nam pan zrobi?” Nie wspominam o nagto$nionych
aferach: Amber Gold czy Getbacku, bo o nich wiedze czerpie z mediéw. Powotuje sie wytgcznie
na te przykfady, ktore znam z pierwszej reki, a ich bohateréw w znacznej czesci osobiscie. Na

szczescie bardziej w charakterze obserwatora, niestety nie zawsze.

Pora przejs¢ do wnioskdw. Przykro mi, ze nie byta to radosna praca, ale prosze pozwoli¢
mi mie¢ nadzieje, ze odrobine pozyteczna. Opisywatem margines, ktéry chwilami bardziej,
chwilami mniej, daje nam o sobie zna¢. Nie byto wiec moim zamiarem nikogo zniechecac,

a jedynie przestrzec czy uwrazliwi¢ na wiekszg dbato$é w obronie swoich intereséw. Szanujmy



swoje pienigdze, usmiechajmy sie do sprzedawcow, ale sprawdzajmy. | jezeli jestes$
przedsiebiorca lub menadzerem, pamietaj prosze, ze zawsze masz wybér: mozesz sprzedawadé

to co pozwoli Tobie i Twoim sprzedawcom méwi¢ prawde. Catg prawde.



