zisia), starlujac w nowej
branzy, ucza si¢ nowego
zawodu, poznajy nowych

ludzi, zarabiajys odpowiednio
do umicjetnosci duze pienigdze,
czym dluzej sy w firmie, tym ich za-
rohki sy wieksze; rozhudowujy
struktury dajac szanse inoym lu-
dziom robi¢ kariere, pokazujge im,
ktory deogg powinni is¢ » zyctu,
aby iS¢ drogq sukcesu, tym samym
tarabiajac coraz wiccej.

Nagle okazije sig, e mamy wo-
kot siebie setki jesli nie tysigce
0s0b, ktore mowig tym samym jgzy-
kiem. nijacych ten sutn cel, poda-
Zapacyeh w oym samym kicrunku.

USWIADAMIANIE KLIENTA

O rekrutingu, karierze i kliencie

Mito jest patrzeé, jak dziesiatki, setki miodych ludzi robi karierg, zarabia pieniadze, pnac sig
po szczeblach kariery do géry. Wezesniej pracowali cigzko za Kilkaset ztotych miesiecznie, pracujac

po 8-10 godzin dziennie.

W firmach strukturalnych ta-
kich jak np. OVB, jestesmy wszy-
scy  ukierunkowani na sukces,
na realizacjc swoich marzen, kiore
kazdy czlowiek ma w swoim Zyciu,
lecz nie zawsze jest w stanic je zre-
alizowac, najczgsciel ze wzgledu
na brak niezbednyeh Srodkow.

Tutaj to  wszystko zalezy
od nas samych, od naszej pilno-
sci i zaangazowaniaz, Sami decy-
dujemy, kicdy awansujemy, ile be-
dziemy zarabia¢, jak bedziemy
7y¢ w przysztosci, co bedzie z na-
szyIni celami, ktore sobic w Zyciu
stawiamy. To zalezy, tak jak juz
napisalem, tylko od nas, od niko-
go wiecej, ani 0d rodzicéw, ani
od znajomych, ani od szefa, ani
od pogody itp., tylko od nas sa-
myeh,

W nasze] branzy nie musimy
pracowaé &-10 godzin dziennie,
wystarczy 8-10 godzin w tygo-
dniu, aby Zyé dostatnio - trzeba
tylko ciggle dawad szansg podiecia
wspoipracy nowym ludziom.

To wszystko jednak nie pozosta-
wigjac klienta w cienit. Klient
preede wseystkim. Kto chee rze-
czywiscie odniesc dlugoterminowy
sukces, zrobic wspunialy karierg,
musi pamigtacé, Ze klient ma byé
w centrum uwagi, tzn. nramy byé
w kazdej chwill do jego dyspozyeii.
Praktycznie o kazdej porze dnia
i nocy, jak lekarz pogotowia ratun-
kowego, powinniémy staé u jego
boku, no moze pdl kroku z tytu, ale
Zawsze gotowi na spotkanie, na shi-
Zenie mu swoja osobg. Tak, tak, go-
towi na sfuzenie mu.

Tuta) zapewne ktos z czytelni-
kow moze mieé¢ swoje zdanie
na ten temat, ale z perspektywy lat
moge¢ podpowiedzied, Ze to co za-

wsze robilem bylo stuszne, pole--

cam wige wszystkim reprezentan-
tom naszej branzy - shizcie swoeim
klientom, oni zy to bedg wam
wizigezni.

Znam wiel: przedstawicieli te-
go zawodu, ktarzy na poczatku
swojej drogi podwigcali sig bardzo
w pracy z khientami, gdy jednak
ich portfel pecznial coraz bar-
dzigj (portfel klientow 1 nie tylko)
coraz mniej czasu poswiecali swo-
im klientom, zaczynali traktowag
ich przedmiotowo, jak inwentarz
i zaczeto im si¢ wydawad, e sa 1a-
cy wiglcy, Ze 10 klienci sg dla nich
a nie oni dla klientdw. To byla

zgnbne, pe kilku latach (najcze-
sciej po 3) nastapiic wypalenie
zawodowe i kariera lakich dorad-
cow konczyla sig.

Ja uczg swoich wspolpracowni-
kow od pierwszego dniu, Ze maja
sluzy¢ swoim kiientom. Oni tg
JSwicta” regule przekazujg dalej
nastgpnym nowo zZalrudnionym
wspolpracownikom, ktorzy row-
niez od pierwszego monenti s3
wdrazani do nowego zawodu w ta-
kiej atmosferze, co przynosi im
w niedlugim czasie opisane wcze-
§nig) owoce w postaci sukcesow,
kariery i rowniez pieniedzy, dzigki
ktorym moga realizowaé swoje
marzenia.

Marek Zlelenlewski
dyrektor krajowy OVB
Alifinanz, Wroclaw



