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MIBEN SEGIT NEKED EZ A KONYV?

Nem, nem akarom félve leirni, hogy segito6
szandékkal irtam ezt a konyvet. Nem szabad, hogy a segitség szé

elértéktelenedjen. Mégis miféle vilag az, ahol ma mar nem szabad kiejteni a



masik ember tdmogatasdara iranyulo kifejezést?

Van mar annak vagy husz éves is, hogy egy tréningen az el6ado
szabalyszerlien ram ripakodott, amikor azt mertem mondani, engem valoban a
segitség motival. Akkor tudok sikeresen azonosulni azzal, amit csinalok, azaz jo
lzleteket 1étrehozni, ha a partnerem szamara valamiféle elényt tudok
kovacsolni. Ugyanakkor az emlitett el6add szerint a segitségnytjtas elcsépelt
kifejezés lettés, mint mondta, ha a jovében is ezt ismételgetem, akkor
»elmarom” magam melldl az ,igyfeleket”. Mindezt teljes atéléssel, onelégilt
arckifejezéssel, szinte folényesen vagtaa képembe az ember, akir6l késdbb
némi nyomozassal sikeriilt kideritenem, hogy soha életében nem dolgozott az
értékesitésben, és a tréningeken tul még csak nem is talalkozott valédi
,ugyfelekkel”. Am a hangoskoddsdnak és kommunikdciés tehetségének
koszonhetéen mégis megetetett néhany cégvezetot, akik megvasaroltak a
tréningjét. Nos, vald igaz, a segitségnyujtas kifejezés lehet elcsépelt, de csakis
akkor, ha nincs meg mogotted a szakmai tudas, mind technikai, mind termék
oldalrol. A tudas pedig nem képesség, hanem készség, azaz a jo hir, hogy ennek
elsajatitdsahoz csupan két fél kell. Az egyik, aki hajland¢6 idét, szorgalmat és
energiat bele tenni, hogy megtanulja, a masik pedig, aki megtanitja. Mégegy j6

hir: mindketten itt vagyunk!

Segitek, hogy segithess

Epp a hozza hasonlé hangoskodd nagyokosoktdl higult a pénziigyi piac, és
az altaluk hirdetett baromsagoktél. Méghogy nem szabad a segité szandékot

kommunikalni... Szerintem csak ezt szabad. De csakis akkor, ha felkészult

vagy!



Olyannyira nem lett igaza a trénernek, hogy az elmult évtizedekben
konkrétan megszazszoroztam az ,igyfeleim” szamat. Azért tettem idézdjelbe a
sz6t, mert abszolit nem iugyfelekként, hanem EMBEREKKENT,
CSALADOKKENT gondolok az uizleti partnereimre. Es a kollégaimra, sét a
leendd palyatarsaimra is. Csaladok, életek, vagyak, célok, nehézségek,
kiizdelem, 6rom, banat, ezek mind mi vagyunk, mi tanacsaddk és a partereink.

Egy és ugyanaz a kategoria.

Igenis, azért ragadtam tollat, hogy segitsek neked, Kedves Olvasom. Neked,
aki ugy dontottél, hogy nekivagsz a pénzigyi vilagnak, és Te is segiteni
szeretnél az embereknek. Mert kell, hogy legyenek olyanok, akik iranyt
mutatnak, és profik abban, amit csinalnak. A szd szoros értelemben
hidnyszakmarol beszélink, hidd el, nagy igény van a munkadra, és a jovében ez

még nagyobb szerepet fog kapni!

Emberkozpontu szakmai rendszert adok at

20 éves tapasztalatra épuld, konnyen tanulhato SZAKMAI rendszert kapsz a
kezedbe, ami nem kivan pénziugyi befektetést, csak tanuldst és gyakorlati
tapasztalatot. Kovesd az utasitdasokat, légy kovetkezetes onmagaddal, és

sikeres, boldog alkoté ember leszel, ezt garantalom neked!



Ha azt varod, hogy valaki
megmondja a tuti modszert amivel egy csapasra gazdag leszel, akkor csalodni

fogsz. Ha valami gyorsan hoz sok pénzt, az felettébb gyanus, nem beszélve
arrél, mennyire kockazatos. A tuti modszer a szakmai tudds, a tanulads és
RENDSZER! A hasznélhat6 EMBERKOZPONTU SZAKMAI RENDSZER, ami

egyelére Magyarorszagon is egyediilallé!

Neked mar nem kell 20 évet varnod ahhoz, hogy a megfelelé rendszert,
szakmai tuddst megszerezd. Epp azért irtam ezt a kényvet, hogy ezt az idét

szinte fényévekkel lecsokkentsem.

Istenem, ha lett volna egy ilyen kotet, amikor elkezdtem a palyat...
Mennyivel megkonnyitette volna az életem. De minden jo volt igy, ahogyan

megtortént. Szamtalanélménnyel és tapasztalattal lettem igy gazdagabb.

Sikeres vallalkozasod lesz - kevesebb, mint 1 év alatt

Kedves Olvasém! Garantdlom, hogy nem fogsz csaldédni a kovetkezd
oldalakban. Utasitdsokat, feladatokat, letesztelt és mlkodd logikai
osszefiiggéseket kapsz, amelyeket, ha szorgalommal parositasz - és valéban
nyitott vagy a tanulasra -, kevesebb, mint fél év alatt sikeres vallalkozast
tudhatsz magadénak. Fontos tudnod, hogy soha nem irok le semmi olyat, amit

jomagam ne alkalmaztam volna! Tesztelt és mikodo6 folyamatot kapsz, amit



tobb mint 10.000 talalkozo alatt tokéletesitettem! Ezzel az anyagi biztonsagod
megteremtése mellett roppant komoly tarsadalomépité szerepet is vallalsz.
Embereket mentesz meg, életek, sot életpalyak felépitésében veszel részt, és
csaladok tomegeinek teszed élhet6bbé az életét! Szamomra ugyanis ez jelenti a

rendszert!

A pénz ugyan onmagaban nem boldogit, de megfelel6 mennyiségli pénz

nélkil a mindségi élet esélye is romlik.

Sorvezetot adok ahhoz, hogyan valj az ugyfeleid bizalmi pénzugyi

szakembereve

Ezt a konyvet kifejezetten azoknak szanom, akik tanacsadéként szeretnének
dolgozni. IGAZI TANACSADOKENT.

A pénzigyi piac tele van iizletkotokkel, akik bizonyos termékeket arulnak.
Lehetnek termeszetesen 0Ok is sikeres, remek emberek, a termék sem feltéetlentl
rossz, de nagyon messze allnak a tanacsadoi munkatol! Egy tandcsadé alaposan
ismeri a folyamatot, és tudatosan olyan megoldasokat keres, ami el6reviszi az
tigyfelét, és minden esetben a partnerét képviseli, lehetéleg a teljes pénziigyi
kozvetitdi piacon. Megmutatom, hogyan valhatsz szakértové. Ahhoz adok
sorvezet6t, hogyan épitsd fel magad nullarél az iigyfeleid bizalmi pénzigyi

szakemberévé.

Biztos vagyok benne, hogy mar egy rakas iizleti konyvet elolvastal, és
mindegyik egyforma volt. Egyforman nem adta meg a konkrét 1épéseket ahhoz,
hogy sikeres lizletemberré valj. En meg is mutatom, hogyan kell csindlni, és ha
kell6en nyitott vagy, akkor is hasznalni fogod a kotetben leirt modszereket, ha

nem veszed észre, mert a leirt aranyszabdalyok be fognak épilni a



tudatalattidba. A segitségemmel felépitheted vagy tujraépitheted magad.

Most kezded vagy ujrakezded?

» A pénzugyi szektorban két opcid
létezik a sikerhez vezetd ut induldsdnal. A kezdd vagy az Gjrakezdéi statusz.

Amikor totdlisan Uj belép6 érkezik a piacra, palyakeresoként, még semmit nem
sejt errdl a vilagroél, csak annyit tud, hogy a jov6jét nem egy multinacionalis
cégnél képzeli el, mert annél tobbre vagyik. O az, aki a komfortzénajabol képes
kimozdulni, beléle véalhat igazi tandcsadé. Es abbél az emberbdl is valhat igazi
tanacsadd, aki ugyan mar dolgozik valamelyik pénziigyi szektorban - biztositas,
hitelkozvetités, vagy ingatlan -, de érzi, hogy valami nem mikodik, és hajlando
visszamenni egészen az alapokig. O az Ujrakezdd, aki az aldzataval valéban
végigjarhatja a szakemberi stdtuszig vezetd utat. Nagy batorsag és
felel6tlenség egy négynapos hatdsagi vizsga utan barmilyen kozvetitoi szerepet
betolteni. Az elméleti és gyakorlati tudas hianya karokat okoz a partnereidnek
és hosszu tavon neked is, még akkor is, ha a lehet6 legjobb indulattal jarsz el!
El6bb tanuld meg a szakmat és utana kezdj dolgozni. Ez mindeniitt igy
mikodik. Elég fura lenne, ha egy négynapos autdszereldi képzés utan
nekiallnal egy 1,9 PDTDI dizelmotor teljes generaljanak. Mar pedig most igy
mukodik a pénzigyi kozvetitdi piac egy jelentds része! Szomoru, de ez van, €s

ezen mielobb valtoztatni kell!



Mieért valtunk?

Amikor valakinek eszébe jut a valtas, harom kérdést kell 6nmaganak
feltennie, amelyekre olyan 6szintén szikséges valaszolnia, amennyire csak
lehet.

o Elégedett-e a jelenlegi munkahelyi morallal, a vezetéséggel?
o Megtaldlta-e az anyagi szamitasat?
o Van-e jovoképe?

Ha mindharom kérdésre igen a valasz, akkor az ember a helyén van. Ha

valamelyikre nem a valasz, vagy akar mindhdarom kérdésre, akkor valtani kell.

Eletem legjobb dontése volt a pénziigyi teriilet

Jémagam 1996-ban kezdtem a szakmat, klasszikus biztositasi igynokként.
Eletem legjobb dontése volt. A ,mi lett volna, ha?” - mindig egy furcsa érzelmi
kérdés, ahol a fantaziank szabadon szdrnyalhat a sajat kénye-kedve szerint,
mert nem tudhatjuk, hogyan alakult volna az életink, ha masképp dontunk.
Néha magam is elgondolkodom, mi lett volna, ha gépész végzettséggel
bekeriilok egy gyar mindségbiztositasi osztalyara. Vajon milyen jovoképem lett
volna akkor? Biztosan nem az, ami manapsag... Abban az esetben almodni sem
mertem volna arrdl a tengernyi tapasztalatrél, tudasrol, és arrél a paratlan
kapcsolatrendszerrél, amellyel rendelkezem. Es arrdl a megszamlalhatatlan

élményrol, amelyet az elmult két évtizedben at- és megéltem.

kkk



HOGYAN VALTAM IGAZI SZAKEMBERRE?
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Harom hétig nem aludtam a dilemma miatt

Vannak az ember életében ,nagy dontések”. Az, hogy biztositdsi igynok
lettem, ezek kozé tartozik. Egy baratom édesapja szolt, hogy menjek a
biztositéhoz dolgozni, ha tobb pénzt szeretnék keresni kotetlen munkaid6ben.
Harom hétig nem aludtam, annyit gondolkodtam, miel6tt igent mondtam. Mar
nagyon vagytam arra, hogy legyen egy tervezhet6 fix jovedelmem. Nem volt tul
nagy hatszelem anyagi oldalrol, igy az indokoltnal korabban kellett kezdenem a
nagybetls életet, pedig szivesen tanultam volna még,még és még tobbet. Nos,
errél a munkarol mindent lehetett mondani, csak azt nem, hogy tervezhet6 a
jovedelem! Illetve az lett volna, ha megtanitnak rendesen! De kérdezem én,
hogy tanithattak volna meg 1996-ban, ha ez még ma is gondot okoz? Ha ez
rendben lenne, feleslegesen gyartanam most ezeket a sorokat! Természetesen
mindenki le akart réla beszélni, azzal az indokkal, hogy ez ciki, mert akkoriban
sokan azért mentek biztositosnak (tisztelet a kivételnek), mert az élet maés
tertletén mar mindenhol kudarcot vallottak. Ha nem volt munkad, segélyed, és
a munkanélkili hivatal se kozvetitett ki sehova, akkor mentél iigynoknek.

Persze, hogy a kornyezetem sem értette, miért ezen a teriilleten 1ébecolok.



Akkoriban minden masodik mondata az volt a csalddtagjaimnak, hogy keressek

,rendes” munkat.

Az elsé négy év valéban kinszenvedés volt. A bels6é oktatasokon kizarélag

termékismeretet tanitottak, nem azt, hogyan kommunikaljak az igyfelekkel.

19 éves koromtodl csiszolgattam a sajat eladasi pszicholdgiamat

A kezdetekben azt a némileg téves kovetkeztetést vontam le, hogy az
emberek csupan szimpatia alapjan vasarolnak valakitél, nem a termék az
els6dleges szempontjuk. Magam rakosgattam 0ssze egy sajatos eladasi
pszicholdgiat, mivel a segitség, amit kaptam hozza, meglehetésen kevésnek

bizonyult.

Ereztem, hogy segithetek az embereknek azzal, ha felébresztem benniik a
vagyat, hogy igenis, legyen nekik fontos a rendszeres megtakaritas. Nem volt
egyszeri dolgom, hiszen a pénziigyi kultira kozel a nulldhoz konvergalt

Magyarorszagon.

Az ugynokok reklamszatyrokban vitték haza a banant a svédasztalrol

19 éves koromtdl fogva mindig kerestem annyi pénzt a biztositadssal, amibol
szinten tartottam magam, de fejlédni nem tudtam. Az az id6szak még nem a
tudatossagrol szélt. De hogyan is szélhatott volna arrol, amikor semmiféle

tudatos szemléletmddot nem lattam magam koril? Emlékszem az elsé



oktatasokra abban az id6szakban, amelyek a kozvetit6i piac bemutatasarol
szOltak. Az iigynokok reklamszatyrokban vitték haza a banant a svédasztalrol
1996-ban. Nem vicc. Mindig mindenki kanyhalt. Akkoriban errol szélt a

szakma, nem a tudatossagrol.

Egy tanacsadoé pénzt sporol meg az ugyfelének

Mostanra kicsit tisztult a piac, de még mindig jéval nagyobb szakmaisag
kellene. Azért nincs szakmai megbecsiilése a pénziigyi szakembereknek
idehaza, mert jutalék oldalrdl kell megkeresniiik a fizetésiiket. Még akkor is,
ha pont az kiillonboztet meg egy tanacsaddét egy értékesit6tol, hogy elébbi
rengeteg pénzt sporol meg az ugyfelének. Ezek utdn azonban legyen mar
természetes, hogy keres is vele, hiszen ez a vilag rendje! Még Krisztus

koporsdjat sem Orizték ingyen!

A moédszerem épp abban kiillonleges, hogy a tanacsado képes lesz

kiaknazni az ugyfele igényét

Az elsé 10 évem arra ment el, hogy kitapasztaljam a szakmat. Ez nem kevés
id6, de szakmai mentor hijan, a sajat béromon kellett megtanulnom mindent.
Jartam ugyan képzésekre, de nagyon kevés lizenet jott at, azok is javarészt
termékekkel kapcsolatos tudnivalok. Hidba mondtak, hogy ,gondolkodjak
visszafelé, meg figyeljek az uigyfelek igényeire”, kint a frontvonalban teljesen

masképp mikodott minden.

A 2000-es évek bekoszontével érkezett el a vizvalasztd az életemben,
amikor komoly kapcsolatom lett és csaladot terveztem. Akkor éreztem el6szor,
hogy az eddigieknél komolyabban kell vennem a munkamat ahhoz, hogy sajat
projektjeim legyenek. Ekkor mar négy évet vesztegettem el, mert ,tudattalan

voltam”, és emiatt a lehet6ségeim alatt volt a hatékonysagom. Elkezdtem



hitelkozvetitéssel is foglalkozni, s rdjottem, nem elég, ha csak egy céggel
szerz6dom. Ha egy kozvetitének csak egyetlen terméke van, az az
igyféloldalrél nem tul elényos. Epp az lesz a megoldés kulcsa, ha bévitem a

portfolidt, és minél tobb céggel kotok megallapodast.

Rendszerben gondolkodtam, és tudatosan elkezdtem figyelni azt, hogy ki

miben hiteles.

A siker képletét kutattam

A siker képlete érdekelt, ezért minden 1étez6 értékesitési rendszert
tanulmanyoztam. Tudni kell, hogy javarészt kétfajta értékesitési rendszer

létezik a pénzigyi piacon.

° A direkt értékesités
és

° az MLM rendszer.
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Hogy képben legyek, mindkét modszert
alaposan vizsgaltam. A direkt rendszer know how-ja tul kevés volt a

gyakorlathoz. Roppant szaraznak talaltam, hiszen nem mutatta meg azokat a
marketingeszkozoket, amelyekkel el6rébb lehetett volna jutni. Ehhez képest az
MLM rendszerek ugy mikodtek, mint egy marketing-szakszervezet, roppant jo
marketing modellel, de gyakran kevésbé jé termékekkel. En a kettd kozé
poziciondltam magam. Szakmailag hatékony, tudatos eladas technikai
rendszert épitettem ki, ahol nem a jutalék oldalrol kozelitettiik az tigyfeleket.
Az a hitvallasom, hogy egyetlenegy ember, csaladd életében legaldbb 7-8
alkalommal sziiksége lesz ram. Azaz, ha jol csindlom, VISSZA fognak jonni.
Tokéletes ugyan semmi sem lehet, de egy 90% feletti, magas elégedettség mar

elfogadhatd!

Engem mindig is borzasztéan zavart ugyanis, hogy a pénziigyi szektorban
az ugyfél ugy fizette ki a tanacsadot, hogy valdjaban azt sem tudta, mennyibe
keriilt szdméra a tanacsadds. Es az is zavart, hogy a fizetésem attdl fiigg,

milyen terméket adok el az tigyfélnek.

Azt is meg kell emlitenem ugyanakkor, hogy arra még az ugyfelek
sincsenek szocializalva, hogy ha KIMUTATHATOAN megkeresel neki 10 év
alatt egyszerl atrendezéssel 8 millio forintot, akkor abbdl szamla ellenébe
kifizessen neked mindossze 2-300.000Ft.-ot. Ez lenne az igazsagos, igy kellene

mukodnie ennek a szektornak. Optimista ember vagyok, és szeretnék hosszu



életet élni, de nem latom esélyét annak idehaza, hogy ezt a rendszert én még
megélem.... Az Ugyfelek azt latjak, hogy két orat dolgoztal ennyiért. Ez valoban
indokolatlanul magas. Azt mar nem latja senki sem, hogy mi a tényleges munka
emogott, s akar évtizedek tudasa mindezek alapja. Széval, kell egy koztes 1t,

ami mindenkinek jo, és szent meggy6zédésem, hogy ez a jovo is!

Hivatastudat és célok nélkiil nincs eredmény

Amig az ember nem kezeli hivatasként a munkdjat, sosem lesz beldle
tudatos tzletember. Palyafutasom elsé hat évében én sem voltam az. A
jelenlegi értékrendem szerint az volt az én ,luzer” id6szakom, amit mas
valdsziniileg a bohém fiatalsdg korszakanak nevezne. A luzerség nalam azt
jelentette, hogy tipikus iizletkotd voltam, konkrét célok nélkiill. Nem tortem
0ssze magam, és annyi pénzem mindig volt beléle, mint eqgy fizetés. Néha kicsit
tobb is.

A szemléletmdédom akkor kezdett el valtozni, amikor az egyik cégnél
megismerkedtem egy szakmai oktatdval, Tamdssal. O tanitott meg a
rendszerességre és a tudatos stratégiai tervezésre. Sokat koszonhetek neki,

idével nagyon jo baratok lettiink.

amas tanitott meg a hatékony
idopont egyeztetésre, meg ugy egyaltaldn, az idéhatékonysagra, hogy ne



vesszek el a jegyzeteim rengetegében. Ugyan kordbban is sulykoltdk belém
kiilonb6z6 oktatasokon a forditott mdédszert, hogy el6szor az igyféligény
megallapitdsaval kezdjem a munkat, de kordbban azt sem értettem, mirol
beszélnek. Ekkor, 2002-ben kezdtem igazan tudatosan figyelni az tigyfeleimre,

és ettdl a ponttdl valtam igazi tanacsadova.

Hosszu tavon csak az ugyfél hozhat uj ugyfelet

Felfogtam, hogy hosszu tavon csak az tigyfél hozhat 1j tigyfelet, illetve maga
a sikeres ugylet. Nem nekem kell megmondanom, hogy a partnernek mire van
szitkksége, hanem minél tobb informaciot kell megtudnom réla ahhoz, hogy a

lehet6 legjobb konstrukciét ajanlhassam szamara.

A korabbi szakmai életemben az Aegon Magyarorszag volt az ,anyacég”,
vagyis a fo vezérfonal - legalabbis a biztositasok teriiletén -, ahol 2002-ben
mar kivettek a tomegbdl, és megbiztak egy egység vezetésével
Mosonmagyarévaron. Komoly csapatot vezettem. Az Aegonosok a
hitelkozvetitések terén engedték, hogy mas cégekkel is szerzédjek, hiszen az

nem jelentett konkurens piacot.

Legyeél tisztaban azzal, kihez fordulhatsz szakmai kérdésekben!

Egy tanacsadonak minden aprosaggal képben kell lenni pénziigyi teriileten,
vagy legaldabb tudnia kell, hogy kit kérdezzen meg. Olyan nincs, hogy az
tigyfele kérdésére nem tud valaszt adni. Be kell vallani azt is, ha nem tudja, de
aztan par nap mulva hataridére jelentkeznie kell az idék6zben megszerzett
pontos informdcidokkal. Nekem is igy fejlodott mind a jogi, mind az altaldnos

szakmai tudasom.



Bank- és biztositas fiiggetlenné valtam:
A partnerek elégedettségéért fontossa valt az innovacio

7 évig vezettem az dvari Aegon-csapatot, de egy id6é utéan egyre inkdbb azon
gondolkodtam, hogy szélesitenem kell a termékpalettat. Igazsdg szerint nem
volt komfortos egyetlen biztositonak dolgozni. Annak ellenére, hogy nagyon
szerettem az anyavallalatomat - a mai napig szeretem déket -, gy éreztem,

hogy ez kevés lesz. A partnerek elégedettségéért fontossa valt az innovacid.

Ha a hitelek és az elérhet6 allami tdmogatasok miatt mar eleve volt egy
bank fliggetlen cégiink, miért ne lehetne egy biztositas fiiggetlen is, ahol az
igyfél érdekeit tarthatndm szem elétt? Igy, 13 esztenddvel a kezdeti uzletkotdi
lépéseim utdn, megalapitottam a sajat cégemet. Miutan mindig
lelkiismeretesen dolgoztam, az tigyfelek jelentds része ragaszkodott hozzam,
igy mikodott egy 1500 f6s adatbazisom, akik tényleg csak engem kerestek. Ez
annak koszonhetd, hogy ha valamit csindlsz, és szorgalmas vagy benne,
akarmilyen rosszul is csindlod, de végiil sikeres leszel. Ezzel nem azt akarom
mondani, hogy barmit is rosszul csinaltam, de az igyfeleim még a
kezdetihibdimat is elnézték nekem, hiszen joindulatian, mindig az érdekeiket

szem elott tartva dolgoztam.

A biztos csaladi hatter nélkul nem sikerult volna...

Elkezdtem hat a céget, de a szokasos tobb szazezres bevételekbdl azonnal

lett egy minusz 900 ezres koltség. El6szor ezt az id6szakot kellett tulélni.

A parom nélkiil biztosan nem sikeriilt volna. Akkor, a nehezebb

idészakokban tapasztaltam meg igazan, milyen fontos, hogy az ember mellett



legyen egy tars, aki tdmogatja. Nem véletlentl mondjak, hogy minden sikeres
férfi mogott all egy nd, ez nalam is abszolat igaz. Végigkoveti az egész
életemet, annak minden hullamvolgyével és hullamhegyével. Ahogy mondani

szoktdak, joban-rosszban.

2000-ben ismerkedtink meg, 3 évvel késObb hazasodtunk 0Ossze, 1
esztenddvel késébb pedig megsziiletett a lanyunk Jazmin, 2010-ben aztan jott a

fiunk, Armin.

Annyit dolgoztam az elmult években, hogy
van mit kompenzalnom a csalddomnak. Nem lehetek elég hdlas a feleségemnek

és a gyerekeimnek, amiért tamogattak és kitartottak mellettem ezekben a
munkaval teli esztendékben. A feleségem a nagy céljaimhoz az elsé apro
lépéseket mindig megteszi, és ezért nagyon tisztelem 6t. Most 6k kovetkeznek,
a kovetkez6 idészakban elsésorban velik szeretnék foglalkozni gy, hogy a
cégem mar onmikodd. A rendszerem tobbszor tesztelt és bizonyitott. Olyan
szakemberekkel vettem koril magam, akik a barataim is, és akik ugyanolyan
hittel és eldnnal épitik ezt a birodalmat, ahogyan eddig magam is tettem. Ok
mar a valddi RENDSZER szilottjei, és mindossze fél év kellett nekik ahhoz,

hogy azt elérjék, amit nekem 15 év alatt sikeriilt!

Kicsit elkalandoztam, de ennyi érzelmi rész talan belefér a sajat

konyvembe...

A toke nélkili vallalatépitésem torténete

Visszatérve a cégalapitas torténetéhez, igazan embert probald idészak volt

ez. Autdbdl ki, autobdl be, egyik tgyféltdl rohantam a masikig, 150 ajanlatot



irattam ald. A kérdésem az volt, velem tartanak-e. Szerencsére volt annyi
hitelem el6ttiik, hogy velem tartottak. Kozben a parom otthon szamolgatta
egész éjjel, hogy valdban jol jojjon ki mindenki az atigazolasokbdl, és még egy
kis kedvezményt is tudjunk adni a hiiséges tigyfeleknek. Ez ment 3 hénapon

keresztul...

Kozben ott volt a masik nagy kérdés, hogy kik az igazan megbizhaté
munkatarsak, akikkel egylutt lehet dolgozni? Hogyan tudsz ugy kifizetni egy
normalis embert, hogy kozben novekedsz is a cégeddel? Miként lehet céget
vezetni ugy, hogy kozben iizletkoté is vagy? Nem volt egyszeri. A tipikus toke
nelkuli vallalatépitésem torténete, ami ma mar torténelem. Ma mar képes
vagyok ra, hogy megtanitsam neked, hogy ezt hogyan tudod elkeriilni. Tudom,
sokszor leirtam mar, de egy igazi RENDSZER fényévekkel repit elore téged, és

helyez f0lé az 6sszes versenytarsadnak!

Szakmaisag mindenekfelett!
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Embert probalo iddészak
volt, de megérte. 2009-t6l a legfontosabb célom az volt, hogy szakmailag a

lehetd legprofibb csapatot hozzam 0Ossze. Eppen ezért minden energidmat,
szabadidémet, sokszor az éjszakaimat is arra dldoztam, hogyan tudnék a direkt
értékesités és az MLM rendszer kozott egy olyan szinergiat 1étrehozni, hogy az

tgyfél-orientaltsdg és az olcsd termék is meglegyen, a szigoru szakmaisag



mellett.

Mar akkor két fiiggetlen cégen keresztill elértik az O0sszes allami
tamogatast, a biztositonkon keresztiil az 6sszes biztositasi portfoliot, viszont

kellett hozza egy mddszeris. Ezt a modszert pedig nekem kellett kidolgoznom.

Ereztem, hogy az tigyfeleknek nem az a fontos, hogy én mit tudok, hanem
az, hogy nekik mire van sziikkségiik, és az, hogy hogyan lesz az én tuddsombdl
szémukra kézzel foghat6 pénziigyi elény! Eppen ezért, hozzajuk kell igazitanom
a termékeimet. Ugyanakkor, ha fiiggetlen tandcsadoként minden terméket

elérek, atlatva az ugyfelek igényeit, mindenképp sporolni fogok szamukra.



