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lvadas

Kodel niekas nekalba apie tai, kas vyksta finansy konsultanto gyvenime?
Kodél &i profesija vis dar apgaubta mity ir stereotipy? Stai klausimai, kurie vedé
mane | priek|, kai nusprendziau parasyti Sig knyga.

Per daugiau nei desimtmetj darbo finansy srityje patyriau daug. Dirbau su
klientais, padéjau jiems analizuoti finansine situacija, kurti strategijas ir siekti
tiksly. Kartu su Siais |jspudziais atejo ir gilus supratimas, kad finansy
konsultanto darbas yra kur kas daugiau nei skaiCiy ar sutarciy tvarkymas. Tai
misija — padéti Zzmonems suvokti savo galimybes, stiprinti pasitikejima savimi ir
kurti geresnj gyvenima.

Si knyga yra mano noras atskleisti tikraja finansy konsultanto kasdienybe —
jos grozj ir issukius. Ji skirta tiems, kurie iesko budy, kaip pasiekti finansinj
stabiluma, kurie troksta realizuoti savo svajones ar tiesiog zvelgti | pasaul]
nauju pozidru.

Taip pat noriu pakviesti skeptikus. Tie, kurie ziuri | finansy sritj su ,Sypsena”
ar abejonémis, galbut atras kitok] poziurj | §j darba ir jo svarba. Nes finansy
konsultantas — tai ne pardavéjas, bet patikimas gidas, padedantis klientams
valdyti savo pinigus, planuoti ateit] ir kurti realius sprendimus.

Lietuvoje finansinis rastingumas dar tik siekia aukstesniy standarty. Statis-
tika rodo, kad mes investuojame gerokai maziau nei, pavyzdziui, amerikieciai.
Tai lemia ne tik ekonominiai skirtumai, bet ir edukacijos trukumas. Jei norime
keisti situacija, turime pradeéti nuo pasitikejimo finansy specialistais ir noro
mokytis valdyti savo finansus. Si knyga yra mano indélis | sig misija.

Tikiuosi, kad mano iSpazintis paskatins jus pazvelgti | finansy sritj kitaip, o

gal net inspiruos pokycius jusy gyvenime. Nes viskas prasideda nuo supratimo
ir noro augti. Tad pradékime kartu!
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Pradzia




A: Kaip viskas prasidéjo? Kaip prasidéjo tavo kelioné finansy srityje?

M: AS savo kelione pradéjau pries daugiau nei 10 mety (tuomet dar nebuvo
nei labai daug zZiniy, nei edukacijos finansy tema Lietuvoje). Kaip ir daugelis
tiesiog noréjau gyventi geriau, turéti daugiau laisves, laiko (noréjau savo laika
planuoti pats). Vedamas to noro pradéjau dometis investavimu. Neprisimenu
kaip, bet su téciu susiradome finansinio rastingumo mokymus Vilniuje ir mes
juos pabaigeme. Kompanijoje, kuri dar ir dabar gyvuoja, susipazinau su
bendruomene, sutikau bendraminciy. Beje, sutikti Zzmonés buvo labai jvairaus
amziaus. Man buvo nepaprastai smagu matyti, kaip jvairaus amziaus Zzmones,
kartu ir mano tétis, gauna daugiau ziniy, edukacijos ir supratimo apie finansus
bei investavima. Suzinojom apie galimybes ir projektus, kuriems net ne visada
pinigai reikalingi. Tai buvo labai [domu, akys tiesiog degé smalsumu. Mano
kelioné finansy pasaulyje ten ir prasidéjo.

SN




A: Kokiag pagrindine pamoka iSsinesei is ty pirmy mokymy?

M: Pagrindiné pamoka ,Mokytis niekada nevélu”. Supratimas, kuris buvo
suformuotas mokykloje atrodeé taip - baigsi mokykla ir viskg mokesi. Taciau kai
atéjes | mokymus sutikau tiek labai jauny, tiek pagyvenusiy, vidutinio amziaus
Zmoniy, kurie visi mokési — mano mastymas pasikeité. Dabar nuolatinis
tobuléjimas jau tapes neatsiejama gyvenimo dalimi.

A: Kaip jauteisi po savo pirmyjy finansy mokymuy, kuriuose dalyvavai?

M: Neapleido mintys ,Viskas, uztenka®, ,Uztenka sammdomam darbui ati-
duoti save“.. Tiesa, sasamdomas darbas néra blogas dalykas, bet yra zmoniy,
kurie nori tiesiog daugiau i5 gyvenimo. AS esu vienas tokiy zmoniy. Po
mokymuy labai aiskiai supratau - jeigu noriu gyvenime pasiekti daugiau -
mokytis reikés kiekvieng diena.

A: Ir tada patekai j ta sritj, kurioje dabar dirbi, jau 10 mety?

M: Viskas vyko palaipsniui. Po mokymuy seke toks ramus gyvenimo etapas,
tiesiog dirbau du samdomus darbus. Vienas is jy buvo labiau mano hobis, nei
darbas - akrobatikos treneris batuty centre. Akrobatika ir jos triukai, tai mano
hobis nuo paauglystés, gerai juos mokéjau. Manau dar ir dabar gautysi.

Praktiskai 3 metus dirbau be savaitgaliy ir laisvadieniy. Tiek daug laiko
darbui buvo skirta vardan tikslo. Kaip visi normalds zmoneés Lietuvoje noréjau
jsigyti busta. Nenoréjau nuomotis ir mokeéti pinigy kazkam kitam. Tad tiesiog
daug dirbau ir noréjau uzsidirbti pinigy tam.

Posakis ,Mintis yra visa ko pradzia® pasitvirtino ir man. Jau buvau paleides
mint] apie nuosavus namus ir tada draugé mane pakvieté | seminarg apie
bldsto paskolas: kg apie busto kreditus ir finansus turi zinoti kiekvienas.

Tuo metu as | seminarus nevaikscCiojau, galvojau ,kas Cia per dalykas tie
seminarai?’ O dar pasaké, jog kainuos 10 Eur. (tikrai, nenorejau tam skirti
pinigy, prisimenu net buvau susirupines, ka Cia Uz tuos pinigus gausiu).
Galiausiai jkalbétas drauges sudalyvavau seminare. Patiko ir tikrai paliko jspudi.
Kompanija, kuri vede seminarg, dar ir dabar gyvuoja bei seékmingai edukuoja
Zzmones.

Jau seminaro metu supratau, kaip reikéty geriau valdyti pinigus, kokius
finansy jrankius turiu, kaip juos galima optimizuoti ir pan. Po to dalyvavau
finansy konsultacijoje, jau kaip klientas — konsultantas toliau aiskinosi mano



Pradzia

poreikius, padéjo optimizuoti produktus ir man nieko nepardavinéjo! Kas man
buvo smagu ir Siek tiek net keista, kad konsultantas primygtinai nieko nesiule
jsigyti. Jis tiesiog nuosirdziai padéjo. Prisimenu tada a$ tiesiog uzdaviau
konsultantui daug klausimy apie jy jmonés veikla. Man buvo labai smalsu
kodeél, kaip ir kas pas juos veikloje vyksta. Konsultantas man papasakojo
daugiau ir as nusprendziau, kad noriu tapti tos kompanijos dalimi.

A: Kas tai per kompanija ir kuo tapai?

M: AS tapau kompanijos dalimi, kuri uzsiima gyvybés draudimo produkty
platinimu Lietuvoje, bet dirba per edukacija. K3 tai reiskia? IS pradziy edukuoja
klienta, paskui tiksliai aiskinasi jo poreikius, pasiulo jsigyti bazinius jrankius.



Siai dienai kompanija yra issivysciusi iki tokio lygio, kad Zmogus gali gauti
viskg — nuo draudimo iki portfelio sudeliojimo. Teikiamos mokamos biudzeto
skirstymo, finansy maklerio paslaugos. Dirba sertifikuoti konsultantai.

Pirmiausia tapau konsultantu (labiau mokiniu). Pasirasius bendradarbiavi-
Mo sutartj tu netampi profesionalu, tu eini ir daug mokaisi, kad tokiu taptum.
Man pasiseké, kad turéjau gerg vadova, kuris jau turéjo nemazai patirties Sioje
srityje. AS mokiausi is jo, klausiau. Kas man labai patiko tai, kad buvo sistema,
struktdra, sudélioti aiskUs zingsniai, kg man daryti. Sis mokymosi principas
man labai tiko — zinojau ka po ko turéjau ismokti ir padaryti, kad pasiekciau
pirmus rezultatus. AS iSmokau, padariau ir pasiekiau pirmuosius rezultatus.
Taip visikas ir prasidéjo.






A: Koks buvo didziausias lazio taskas, kuris tave priverté dar giliau eiti
mokytis? Nes iki Siol buvo viskas tvarkoj - dirbai. Ar buvo kazkokia situacija,
kuri i$ principo iSvedé tave i$ pusiausvyros ir priverté kovoti su drakonais?
Kokie tai buvo drakonai - iSoriniai, vidiniai?

M: Tokio |Uzio tasko as neprisimenu. Bet kiek save pamenu, tai visada
noréjau buti turtingas. Visa laikag man buvo jdomu, ka daro tie turtingi Zzmones
ir kaip pasieké savo rezultatus. Dauguma iS5 musy esam uzZauginti su
nuostatomis:

e Jeigu Zzmogus turi pinigy —jis yra blogas.
e Jeigu vairuoja geresneg, haujesne masing —jis kazka apgavo.

Mano diedukas taip kalbédavo. BUdamas vaikas as tai girdéjau. Manau, jog
nesgamoningai susiformavo ir vidinés nuostatos kazkur giliai pasgmonegje. Bet
turéjau jausma, kad tokie stereotipai néra teisingi. AS keldavau sau ta klausima:
,Kodél turtingi zmonés buatinai turi buti blogi?* Ir nujauciau atsakyma, kad tie
Zzmones néra blogi.

Matydamas kaip mano aplinkoje gyvena Zzmonés — as noréjau gyventi ge-
riau. Esu iSbandes daugybe visokiy versly ir kompanijy, kur gali dirbti sau. Bet
visg laikg IS artimiausios aplinkos: Seimos nariy, pusbroliy, dedziy tety -
palaikymmo nebuvo. Nuolat IS jy girdédavau: ,Va, verslininkas auga Ccia,
milijonierius busimas.” Tai bddavo sakoma su mintimi, kad nepadarysiu ir tai
yra eilinis mano bandymas. Skambédavo mazdaug taip: ,Buk normalus, kaip
visi ir neidsidirbinék.” Sie dalykai mano charakterj veiké kaip varomoji jéga j
priekj. Norejau parodyti, kad man pavyks, eisiu | priek| ir nepasiduosiu jy jtakai.
Tai va galbut tas |uzio taskas ir buvo butent toks ,palaikymas” is artimiausiy.

Taciau viskas labai gerai susidejo, nes turiu labai stipry charakterj. Tiesa,
charakteris buvo ne visa laika toks. Verzly ir uzsispyrusj charakterj daugiausiai
jgavau sportuodamas — kyokushin karate. Si sporto daka man ir padéjo suprasti
bei iSsiugdyti tai, kad pasiduoti negalima. Kai atrodo jog yra labai sunku, tai gali
bdti dar sunkiau — mes treniruodavomes saleje, kartais lauke. Stovykloje daznai
sportuodavom, kai pusdavo vejas, budavo salta, Slapia. Supranti, kad tavo
treniruote dar tik prasideda, bet tai yra tik pradzia ir bus dar. Po to, kai praeini
visg kelig, dziaugiesi, kad vis délto buvai ten.



A: Jeigu teisingai supratau - tavo charakterj suformavo kyokushin ka-
rate mokykla. Kiek praleidai laiko karate pamokose?

M: Pradéjau nuo 18 mety, tai jeigu man dabar yra 36, tai 18 mety ir pralei-
dau.



Patirties

pamMmokos




A: Ne visi yra sportuojantys, bet gal galétum pasakyt pagrindines
pamokas, kurias iSsinesei iS Sio sporto? Kurios vienaip ar kitaip padéty
Zmonéms su finansais?

M: 2 pamokas tikrai galéciau jvardinti is karto:
e -Pamoka Nr. 1 skamba taip: ,Tai, kg mes sakome sau, kas esame, kuo

esame, yra visiSka tiesa. Ir mes tai galime visada pakeisti taip, kaip
norime.“

Ta istorija, kurig mes sau pasakojam viduje - galvoje, butent, ji yra tiesa. Bet
kokiu atveju mes jg galim pakeisti. Jeigu mes sakysim, kad esam neturtingi ar
vidutiniai, tai tokie ir busim. Taciau jeigu mes manysim ir jsijausim, kad tokie
nesam, ar esam tokie, kokie norime buti, tai tokie ir blsime.
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Tiesiog tai nelabai patogus kelias ir jis bus sunkesnis. Kg as esu pastebejes per
visg savo karjeros laika, tai kad retas Zzmogus renkasi sunkesnj kelig, jeigu yra
lengvesnis.

Vidiné motyvacija turéty buti pas kiekviena. Kiekvieno Zmogaus varomoji
jéga yra vis kitokia. Motyvacijai labai padeda surasti atsakymus | klausimus:
Kodel?" [ Kodél tau to reikia?", ,Kodeél tu ta darai?" Kiek esu dirbes atsakymo |
klausima ,Kodel?* paieskose su komandos nariais, zmonémis, klientais — tai yra
labai sunku. Dazniausiai per valanda to nepavyksta padaryti, kartais nepavyksta
ir per pusmetj, nes reikia Zzmogui rimtai pabudti su tuo klausimu.

e -Pamoka Nr. 2 skamba taip: ,,Raskime savo aistrg, nes jeigu darysime tik
Siaip, nes faina - greiciausiai nepavyks*.




Visi esame skirtingi ir jauCiam aistra kitokioms veikloms. Pavyzdziui, as esu
finansy srityje, turiu pazjstamuy, kurie dirba nekilnojamojo turto srityje. Jy akys
dega, kai jie pasakoja apie projektus! Sako: ,Cia mano aistra, as 20 mety tame
jau esu. Zinau visus projektus, visi mane pazjsta.“ Ir matau, kad jis tikrai tuo
gyvena ir ten yra jo aistra.

A: Tai reziumuojant karate pamokos tave iSmoké buti aistringu, nes
kitaip neatlaikysi nei skausmo, nei kelsi savo meistriSkumo lygj. Taip pat,
kad ne visuomet geriausias kelias yra tas lengviausias kelias. Jeigu tu eini
iS paskos aistros, tai nesvarbu ar véjas ar problemos - tave tai tiktai
grudina.

M: Taip. Karate moko, jog lengvas kelias néra musy kelias. Tikrai ne visur tai
yra bdtina ir ne visur Sia mintimi reikia vadovautis. TacCiau, kai zmogus renkasi
sunkesnj kelig, tai naturaliai uzsigradina, sustipréja, praplecia savo galimybiy ir
komforto zonos ribas. Tokias savybes zmogus issiugdo.

A: Sakei, kad aplinka is tikryjy tave nelabai palaiké. Daugelis Lietuvos
zmoniy gyvena aplinkoje, kurioje svajoti, bandyti, klysti - néra skatinama.
Ar galétum pamokyti, kaip kritika, skepticizma paversti didziausia
motyvacija? Kaip supratau, tavo paties luzio taskas ir buvo tai, kad
nepaisydamas artimyjy bandymo nuleisti tave Zzemyn - tu vis tiek éjai j
virsy. Pamokyk, kaip tai padaryti, kaip tu tai darai?

M: Artimiausi Zzmonés mums visa laikg nori paciy geriausiy dalyky. Jie mus
myli. Ir kai mes ateiname pas juos su idéja/mintimi, kurios jie niekada nedaré ir
nesupranta — jie pasiulo mums taip nedaryti. Kodél? Nes tai yra nezinia, o
nezinia yra baisu. Tai, kai mes suprantame, kad jie, i didelés meiles, mus
stengiasi apsaugoti — reikia padekoti, o ne pykti ant jy ir sakyti: ,Gerai, as
pabandysiu. O jeigu kg, as Zinau, kad visa laika galésiu pasinaudoti tavo keliu.”

A: Minéjai jog dar daug mety praleidai akrobatikoje. Kaip akrobatika
padéjo paciam susigaudyti finansuose? Labai daznai daugeliui finansai
atrodo, kaip akrobatika - viskas susimaiso, galva sukasi, daug pasirinkimuy.
Kokiomis pamokomis galétum pasidalint?

M: Akrobatika visg laika buvo mano hobis. Man buvo jdomu. Tik tuo metu
Lietuvoje neturéjome dideliy galimybiy tuo uzsiimti. Tad neturédami tinkamuy
salygy, mes treniruodavomes tiesiog ant zolés, smélio karjeruose -
mokydavomes, kartais labai skaudédavo visg kung, bet nesustodavom. Taip
stipriai norédavom ir taip budavo jdomu iSmokti kazka naujo, kad vis tiek lipda-



vom per save bei i savo komforto zonos. Akrobatika ugdo ne tik charakterj, bet
ir koordinacija. Net kai galva sukasi ar nieko nematai - vis tiek visada jauti, kur
yra zeme ir nuo kur reikia atsispirti. Tai iS esmes ta reikéty zinoti ir investuojant
— nuo kur reikia atsispirti, kad visa laika nusileistum ant kojy. Turéti pagrinda,
bazines investicijas — kitaip tariant statyti nama nuo pamaty, ne nuo stogo.



3 karjeros

etapai




I etapas




A: Jeigu tavo karjera finansy srityje (deSimtmetj) suskirstytuméme j 3
etapus: pradzia, vidurys ir pabaiga. Kokias pamokas iSsinesei is kiekvieno
etapo ir kaip mes paprasti Lietuvos Zmonés tas pamokas galim pritaikyti?

M:Pradzia — pirmi 5 metai. Teko labai daug mokytis, kol mano komforto
zona iSsipléte. Ka turiu galvoje, tai sakydamas? Tapes finansy konsultantu, as
dar 3 metus mokiausi ir i karto taikiau savo jgytas zinias praktiskai. Batent tai
iSpleté mano komforto zong, pasitikéjima savimi. Viena iS pagrindiniy Sio
etapo pamoky ir yra, kad mokytis niekada neveélu ir kai sakai sau ,as
negaliu¥, pasirodo dar ir kiek gali! Tiesiog reikia nebijoti ir daryti.

Prisimenu, kai as pradéjau konsultuoti, man buvo labai sudétinga,
nesniekada to nebuvau dares. O dar esu labiau intravertas negu ekstravertas,
tad atéjus | tokia veiklag buvo tikrai didziulis issUkis — nuolatinis bendravimas su
zmonéemis. Po konsultacijy, tiesiogine ta zodzio prasme, as budavau stipriai
suSiles. Aisku, laikui bégant viskas susideliojo | savo vietas — as mokiausi
pardavimy proceso, bendravimo, psichologijos, kaip teisingai prieiti prie
skirtingy Zmoniy. Susiduriau su viskuo, Kkartais pavykdavo, o Kkartais
nepavykdavo. Bet butent per praktinj ziniy pritaikyma, laikydamasis proceso as
mokydavausi, analizavau situacijas, klaidas ir nepasidaviau, €jau | priekj kol po
truputél] tapau sékmingu finansy konsultantu.

A: O ka reiskia procesas, kuo jis skiriasi nuo siaip kokio kito mokymosi?
Mes daug skaitom knygy apie finansus, apie pardavimus. Skaitom, taciau
realiai mazai kas kazko iSmoksta.

M: Duosiu pavyzd|. Jeigu sportuojam savarankiskai, tai kazkokj rezultata
turime. Bet kai sportuojam su treneriu, kuris veda mus per procesy, sudelioja
programa, prizilri — turim geresnj, didesnj ir greiciau pasiekta rezultata.

Tai butent konsultavimas ir yra kliento vedimas per procesa. Aiskinantis
kliento poreikius ir pateikiant jam sprendima. Tiesiog padéjus zmogui
iSsigryninti ta, ko jis is tiesy nori — pateikti pasiulyma, kuris atitikty jo poreik]|.

A: Sioje knygoje tu parodysi procesj ir padési mums, kaip treneris, kaip
mentorius, pereiti per pagrindinius etapus, zingsnius kelyje link finansinés
geresnés, saugesnés ateities, teisingai?

M: Taip. Pasistengsim pereiti procesg pasinaudodami tam tikromis istorijo-
mis - bus aisku ne tik teoriskai, bet ir praktiskai.
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A: Tesiant apie pamokas i$ tavo pirmo karjeros etapo finansy srityje -
kokia antroji?

M: Vidiné istorija - viskas, kg mes sakome sau yra tiesa. Jeigu jsivaizduo-
jame, kad mes esame vienokie ar kitokie, tai tokie ir esame. Pavyzdziui, ateina |
finansy konsultacija Zzmogus su vidiniu jsitikinimu ,Investavimas ne man.”
CreiCiausiai jis ir neinvestuos jeigu vidiné istorija nepasikeis. Tad butent
konsultanto uzduotis issiaisSkinti ar tikrai investavimas ne jam (Zmogus tokig
mint] jsikales sau | galva) ir parodyti jog gali buti kitaip. Dazniausiai tokios
vidines istorijos tuno galvoje dél didelio nesupratimo, ziniy trukumo, baimeés
kazka pradéti, nes tikima jog nepasiseks. Tad pas zmogy iskart jsijungia
apsauginis mechanizmas, kad ,Tai yra ne man.” Konsultantas uzduodamas
jvairius klausimus, padeda zmogui identifikuoti, kodél kyla vienokia ar kitokia
baime, nepasitikéjimas. Kartu pavyksta pereiti per tuos ribojancius dalykus ir



Zmogus pamato, kad ne visg laika reikia daug pinigy investavimui. Zmogus po
truputelj atsiveria ir nori Zengti pirmuosius zingsnelius.

Turiu realig istorija, kuri atsitiko per tuos 10 mety, kol esu finansy srityje. Sig
istorijg pavadinsiu taip:

yKartais kelioné nuo skeptiSkumo iki finansinio jsipareigojimo ir sék-
meés gali prasidéti vienu svarbiu susitikimu.*

Labai uzdaras vyras, skeptiskai zitrintis | finansy pasaulj, nusprende isgirs-
ti, ka apie pensijy kaupima ir investicijas turi pasakyti finansy konsultantas.
Smalsumo vedinas, jis uzsiregistravo | konsultacija. Vyras uzdavingjo labai daug
provokuojanciy klausimy apie tai, kad investavimas mazdaug yra nesgmone ir
pan. Konsultantui pavyko suvaldyti jo prieStaravimus. Galiausiai vyras po
truput] pamaté, kad iS gausaus finansiniy jrankiy kiekio galima iSsirinkti
labiausiai jam tinkancius. Zmogus tiesiog idgirdo aisky plana, kaip galima
sékmingai investuoti. Svarbiausia buvo zengti tg pirmajj zingsnj ir isdrjsti
pasikonsultuoti su specialistu. Atvirumas naujoms zinioms ir pasitikéjimas
finansy konsultantais gali atverti duris nejsivaizduojamoms galimybems bei
finansinei sekmei.

Kai vyras pamaté, kiek daug yra finansiniy galimybiy, apie kurias jis net
nenutuoke - jautési sutrikes. Taciau skirdamas laiko iSsamiai susipazinti su
kiekviena galimybe, jis nurimo ir atrado nauja supratima apie finansy valdyma.
Konsultantas |sigilines | jo situacijg, tikslus bei poreikius sudéliojo
rekomendacinj plang, kaip pradéti pinigy jdarbinima.

Per 2,5 mety nuo konsultacijos jis ne tik susideliojo aisky savo investavimo
plang, bet netgi émé pats konsultuoti savo draugus, pazjstamus ir kaimynus.
Jis rode savo pavyzdj, kaip per tuos 2,5 mety jam pasiseké, nes pradéjo savo
finansus valdyti kitaip - dalj jy investuodamas. Tai dare labai nuosekliai. Tad visa
J] supanti aplinka maté jo virsma - IS skeptiSkai nusiteikusio pries finansy
valdyma | labai daug besidomincio ir investuojanCio zmogaus. Toks pokytis
parodo, kokig jtaka transformacijai gali turéti profesionalus bei atsidaves savo
veiklai konsultantas.

Sis vyras nuosirdziai noréjo paskatinti savo artimuosius rapintis finansine
ateitimi - eémé pasakoti, kad reikia investuoti. Aktyvus |sitraukimas | savo
finansinius reikalus jkvepe ir kitus eiti panasiu keliu.



A: Bet tikrai labai daznai pasitaiko, kad sau taikoma vidine istorija,
nuomone keisti kartais net labai naudinga. Ka patartum kitiems finansy
konsultantams susiduriantiems su skeptiskai nusiteikusiais Zmonémis
finansy klausimais?

M: Noréciau pabreézti, kad konsultanto vaidmuo yra ne tik bati informacijos
Saltiniu, bet ir nebijoti inspiruoti klienta keisti savo poziurj | finansus. Nereikia
bijoti skeptisky klienty. Dazniausiai jie uzduos teisingesnius klausimus ir visus
jmanomus priestaravimus. Taciau jie iSsiaiskins ir jsisavins viska daug greiciau
negu tie, kurie bus ne skeptiski. Kantrumas, supratingumas ir gebéjimas
pateikti sudetingas finansines savokas suprantamais zodZiais yra butinybé.
Taip galima paskatinti klientus veikti ir priimti protingus finansinius
sprendimus. Tikrai, ne karta gyvenime, kiekvienas iS musy esame atsidures
situacijoje, kurioje pakeitém savo nuomone ir viskas susidéliojo daug geriau.



A: Trecioji pamoka, kokia ji? Papasakok placiau.

M: Kita pamoka - rasti savo aistrg. Pamenat, prieS tai pasakojau apie
pazjstama, kuris 20 mety dirba nekilnojamojo turto srityje. Nuo ko viskas
prasidéjo? Jis issikélé tikslg, plang, kad mazdaug po 7 mety jis bus pasistates
namay, vedes ir turés 2 vaikus. Taip ir atsitiko — jis viska jgyvendino per 7 metus.
Aisku, jdejo labai daug darbo, jvykde ne vieng nekilnojamojo turto sandorj -
nupirko, pardave, vél nupirko, pardave, kazka pastaté. Cia buvo jo pati pradzia.
Siandien jis jau 20 mety dirba nekilnojamojo turto srityje, vysto jvairius
projektus ir yra kaip kelrodeé zvaigzde kitiems.

Stai turim situacija, kad yra nekilnojamojo turto projektas, kurj nori kartu
vystyti, ne vienas bet keli zmonés. Tai jeigu projekta vysto mano pazjstamas (20
mety dirbantis su nekilnojamu turtu), jis yra tarsi indikatorius, kurj visi stebi:

» Jeigu jis dalyvauja, vadinasi projektas yra geras, kaip sakoma ,paeis”.
o -Jeigu jis pasitraukia is projekto, tai reiskia, kad ir kitiems vertéty atsitraukti.

Kai Sis Zzmogus pasakoja apie nekilnojamajj turta, projekta ar vidaus deta-
les — jo akys, tiesiog degal! Jis taip ir sako, jog tai yra ne jo darbas, bet aistra ir
hobis. Sako: ,AS neturiu darbo. 20 mety uzsiimu tuo, kuo noriu. Ir kiekvieng
dieng Sie dalykai mane vis dar veza.”

Kiekvienam skaitytojui noriu palinkéti, kad surasty kazka tokio labai savito
ir patinkancio. Jeigu mes grjSim prie finansy temos, tai finansai arba
nekilnojamasis turtas nebutinai turi buti kiekvieno Zzmogaus aistra. Aistra gali
bati visai kitokia, pavyzdziui — sportuoti sporto klube, bégioti, konstruoti Lego,
kurti papuosalus, gaminti maistg ir kt. Aistry gali bati paciy jvairiausiy, bet jas
visas Sis tas vienija - viskam reikia pinigy. Vadinasi kiekvienam reikia turéti
plang, kad buty pinigy.

A: Jeigu néra aistros - néra ir motyvacijos. O be aistros Zmones nieko ir
nenori. Todél as galvoju, kad prasta finansiné situacija yra dazniausia
priezastis, kodél Zmonés tiesiog neturi aistros gyventi. Jie apmoka
saskaitas, gyvena nuo atlyginimo iki atlyginimo - tokiems Zmonéms plano
ir nereikia, nes jie neturi aistros. Bet jeigu jus suprantat, kad gyvenat tik
vieng karta, kad kito tokio Sanso nebus, tai jls tiesiog privalote uzsiimt
finansais. Finansai gali jus atbaidyti. Ir jie tai darys tol, kol jus nesuzinosite
daugiau niuansy apie juos. Ko gero ir tave patj finansai Siek tiek baugino,
kol apie juos neiSmanei? Bet zinant, kokie yra finansy valdymo
instrumentai ir kaip juos galima sudélioti bei paversti planu - jgaunama
drasos. Aistra finansy valdymui, ji ateina kartu su Zinojimu, teisingai? Tai
todél tas noras tvarkyti pinigus padés jums ir maitins kitas jusy aistras. Pa-



mazu jus tapsite aistringu investuotoju, o ne pasyviu netikinciuoju.

M: Pinigai yra tiktai priemoné turéti daugiau laiko savo veikloje, aistroje. Tai
nebutinai turi buti pagrindinis dalykas, dél ko zmogus kazka darys. Aisku, jie
yra svarbus, bet gali nebuti pirmoje vietoje. Pinigai gali but antroje, trecioje
vietoje, bet jau tikrai ne ketvirtoje ar penktoje. ISvada, kad neturint aistros arba
kazkokiy tiksly - nebus noro ir judéti | priek], dometis finansais, planuoti,
mokytis. Siaip liGdna, bet dauguma Zmoniy, atrodo jog ir gyvena taip, lyg jiems
nereikéty.




A: Gera zinia konsultantams: nesSvaistykite savo laiko Zmonéms, kurie
neturi aistros, nes jus jy vis vien nejtikinsite. Tq laikg geriau skirkite tiems
Zmonéms, kurie turi savyje vidine ziezirba, kurig jus galit jziebti. Finansy
konsultantas turi suvokti, kad jis yra ne tik konsultantas, bet dar turi jziebti
ir ta aistra, ZieZirba. Ziaréti j kliento akis ar jos dega. Finansy konsultantas
pats turi bati fanas, toks aistringas finansy reguliatorius, kuris tik taip gali
uzdegti kitus.

Finansai yra skirti tik kairiajam pusrutuliui, kuris yra visiSkai be emo-
cijy. Na, o vaizduoté turi parodyti Zmogui ta visg vaizda, kuris jo laukia. Taip
atsiranda ir vidinis noras kazka keisti, daryti. Parduoda ne kairysis
pusrutulis, skaic¢iai neparduoda. O ka daro viso pasaulio konsultantai? Kaip
susitare jie ruosia tas visas lenteles, rodo skaicius ir galvoja, kad Zzmogus,
ziurédamas j diagramas, palyginimus turi susijaudint, bet tai yra nesagmoné.
Susijaudina Zmogus nuo idéjos, kad gali savo, seniai pamirsta, svajone
realizuoti, gyvenimo stiliy pakeisti. Todél visiems finansy konsultantams
patartina suprasti, kad aistra daro pardavimus.

M: Taip. Kita ketvirtoji pamoka bty tokia ,,Mes visi kartais klystame ir
geriausia buty, kad mokytumémeés ne i$ savo, bet i§ kity zmoniy klaidy.
Nekartokim svetimy klaidy patys.” Prisimenu vieng istorija. Viskas vyko biure
Vilniuje. Atejo | konsultacijg 35-38 mety vyras. Jis dirbo darba pagal darbo
sutartj. Vyras buvo optimistas, visg laika turéjo jsitikinima ,kad ne dabar, bet
Siek tiek véliau.” Susitikimo metu buvo iSanalizuota jo situacija, viskas
papasakota ir paaiskinta. Po susitikimo konsultantas jam rekomendavo
pasikeisti draudimo apsaugas | tinkamesnes. Pagal jo asmenine situacija buvo
matyti poreikis, kad reikty tai padaryti. TaCiau konsultuojamas vyras takart
pasaké: ,Atidékim viska trumpam laikui. Siuo atveju trumpas laikas buvo 3
meénesiai: ,Ruden] tikrai galésime grjzti prie sio klausimo.*

A: Pailséti reikia, nori pinigy atostogoms.

M: Manau, kad jis tiesiog nenorejo atsisveikinti su ta nedidele pinigy suma
draudimui. Kg esu pastebéjes - zmonés labai sunkiai atsisveikina su pinigais, o
ypac jeigu tai yra susije su jy asmenine apsauga. Siuo atveju draudimu. Keista,
tiesa? Juk investuoji | save, o ne kazkur ,prataskai” pinigus.

Draudziantis yra viena taisyklé: jeigu mes renkameés draudimo apsaugas,
tai kritiniy ligy draudimas jsigalioja tik po 3 ménesiy. Toks laikas yra todél, kad
nepasikeisty Zmogaus sveikata, buty iSvengta sukciavimo atvejy.

Ir kas gi nutiko? Po 3 ménesiy, atéjus rudeniui, buvo vél susisiekta su vyru. Tik
laikas, kurj tas zmogus laiké savo sgjungininku, tapo jam didziausiu priesu. Atsi-



liepes vyras pasaké: ,Man jau nieko nebereikia. Man jau niekas nepadés.” Buvo
diagnozuota sunki liga — vézinis susirgimas.

Aisku, zmogus tada susidureé su dideliais nepatogumais, skausmu, apmau-
du, kad galéjo vis delto pasidaryti tas apsaugas konsultacijos metu. Juk laikui
bégant jos buty spéjusios jsigalioti. Tada jis buty gaves iSmoka, kuri buty jam
padejusi galbut greiciau pasveikti. Nebuty reikeje naudoti savo rezervo pinigy.

A: Arba net Siaip daug dalyky sutvarkyt. Gal iki galo ir nepasveikstama,
bet tada prarandamas darbas bei kiti dalykai. Tuo metu kiekvienas centas
yra svarbus.

M: Tikrai taip. Visi jauc¢iameés saugis kol nieko nenutinka. Si istorija yra ge-
ras priminimas kiekvienam, kad sveikata ir laikas yra du labai brangus dalykai.
Prarasti juos galima labai greitai, bet susigrazinti gali buti labai sunku.

A: Taip, nes visos ligos yra neplanuotos ir ateina netikétai. Optimizmas
yra gerai, bet su tam tikrais apribojimais. Net ir jis turi turéti pagrinda.
Jeigu Zmogus apsidraudzia, jis turi daugiau realaus pagrindo buti
optimistu.

Zinai, toks jdomus dalykas - labai daug Zmoniy yra itin optimistiski dél
savo ateities ir labai pesimistiSki dél savo galimybiy. Sako: ,,0i, as neturiu
pinigy.” Nors realiai visi kazkiek pinigy turi. Jie kazkodél tiki, kad gyvens ir
bus sveiki amzinai. O jeigu kazkas nutiks, tai kazkokiu budu viskas
susitvarkys.

M: Taip, tad matant tokius jvykius ir susiduriant su situacijomis norisi pasa-
kyti konsultantams, jog nebijoty kartais paspausti kliento savimi pasirtpinti
dabar, o ne po 3 ménesiy. Galbut klientui papasakoti Sig ar kit istorija. AS tikiu,
kad tai gali isgelbéti kazkam gyvybe arba sutaupyti nemazai pinigy.

Konsultantai turi bati tarsi gery ir blogy istorijy kolekcionieriai. Zmogaus
smegenys sukurtos taip, kad geriausiai viska suprasty per istorijas. Tik isgirde
istorija mes galime mokytis i kity zmoniy patirciy ar klaidy. Rasomi skaiciai
arba statistika, dazniausiai neprivercia Zzmogaus susimastyti. Taciau teigiamos
ir neigiamos, realios istorijos gali padeti konsultantui daryti labai gerus dalykus
—apsaugoti zmones.

A: Istorijos turi galig - apsaugoti Zmones.



M: Penkta pamoka i$ mano pirmojo karjeros etapo ,,Bendruomeneés jega“.
Konsultuodamas zmones esu pastebéjes §j tg [domaus — jeigu zmogy supa
aplinka, kurioje neinvestuoja, neturi draudimy, tai greiCiausiai Zmogus irgi
atitiks savo aplinkos vidurk| (neinvestuos, neturées draudimuy ir pan.). O Zmones,
kurie investuoja, atvirksciai — turi savo aplinkoje dar galbudt daugiau uz save
pasiekusiy, | kuriuos gali lygiuotis.

Turiu tokig viena istorija, kuri turi prasme. Istorija apie vyra, perkopusj | ant-
rag gyvenimo puse. Jam buvo labai svarbu uztikrinti savo Seimos finansinj
sauguma. Atsakingas zmogus. Taciau, Si istorija yra gana sudetinga, nes deél
nezinojimo ji nebus linksma.

Kas |jvyko? Norédamas pasirupinti savo Seima, vyras apsidraude gyvybe
metiniu gyvybés draudimu. Su intencija, kad jeigu kazkas jam nutikty — Seima



likty finansiskai saugi, nebuty sudétinga ir sunku. O nutiko taip, kad vieng ryta
jis tiesiog neprabudo.

Labai svarbu atkeipti démesj, kad metiniai draudimai galioja tik ZUties
atveju. Vadinasi negalioja, jeigu Zmogus tiesiog mirsta sava mirtimi. Tad Siuo
atveju seimai iSmoka, aisku, nebuvo ismokeéta. Ji liko sudetingoje finansingje
situacijoje. Nors atrodyty, kad viskas kaip ir buvo padaryta ar ne? Bet vos vienas
nezinojimas gali kainuoti labai brangiai.

A: O jis turbut buvo pagrindinis Seimos maitintojas?

M: Taip, jis buvo pagrindinis seimos maitintojas. Taciau jvykus nelaimei
Seima neuzsidare ir neuzsisklendé savyje. Jie nepradejo sakyti, kad gyvybeées
draudimas yra blogas dalykas, kad neveikia ir pan. K3 jie padaré? Jie iSsiaiskino
salygas ir suprato, kad pasirinkus kitok] produktg, buty gave ismokas. Situacija
bdty buvusi tokia, kokios vyras ir norejo savo seimai.

Seima, netekusi técio, vyro bei pagrindinio maitintojo, tiesiog éme skleisti
apie tai Zinig savo bendruomenegje, kurioje lankosi. Jie dalinosi savo
iSgyvenimais, istorija ir savotiskai edukavo kitus apie draudimy skirtumus. O jie
juk galéjo net nesigilinti ir skleisti tokig zinig, kad Zmonés net nenoréty ziuréti |
tokio jrankio puse.

A: Ir kokia buty Sios istorijos pamoka?

M: Pagrindiné pamoka buty tokia, kad norédami uzsitikrinti savo finansinj
saugumy, mes turime save apsupti zmonémis, kurie irgi yra finansiskai
atsakingi bei norintys augti. Mes turime ne tik konsultuotis pas konsultantg,
bet dalintis mintimis ir su savo aplinka (apie draudimus, investavima,
strategijas, kaupima ateiciai ir pan.). Galbut taip jkvépsim kitus imtis veiksmuy.
Butent musy aplinka ir nulemia, ar mes busime saugus, augantys,
tobulgjantys. Na, o konsultantai turéety iSmokti aiskiai ir iSsamiai informuoti
savo klientg apie paslaugy salygas, kad jie galety priimti geriausia sprendima
savo Seimos saugumui uztikrinti.

A: Manau, kad konsultantas dar turéty pasidomeéti konsultuojamy
zmoniy aplinka. Reikia suprasti, kad Zmogus priima sprendimus
priklausomai nuo aplinkos. Todél klientus, kurie yra skeptiski ir savo
aplinkoje neturi nieko su patirtimi - kviesti j jvairius seminarus,
bendruomene, rasyti tinklarascius, aktyviai kurti erdve. Bitent erdvé, aplin-



ka turi didesnj poveikj nei vienas konsultantas. Tad konsultantai, kurie raso
savo tinklarascius, straipsnius, veda seminarus, siunc¢ia naujienlaiskius,
kuria bendruomene ir kviecia kitus ekspertus - pasiekia Zymiai didesniy
rezultaty. Jie tarsi sukuria ekosistema.

M: Labai tiksliai pasakyta, neturiu net ka pridurti. Noriu pasidalintiSestaja
pamoka, kurig iSsinesiau iS savo pirmo etapo - ,, Asmeninis laimés kelias".
Kiekvienas iS musy yra labai skirtingas: specialybe, pomégiais. Netgi laime ir
sékme jsivaizduojame skirtingai. TacCiau, bet kokiu atveju, mus visus sieja —
finansai. Pastebejau, kad Zmonés, kurie mégsta padeti kitiems, atéje dirbti |
finansy sritj pasiekia geresniy rezultaty.

Istorija, kurig puikiai prisimenu yra apie dabar jau ne tik pazjstama, bet ir
draugg, biciulj. Kai susipazinome, jis dirbo asmeniniu sporto treneriu. Idéja buti
finansy konsultantu, padéti Zzmonéms, mokyti juos finansinio rastingumo jam



buvo jdomi ir labai patiko. Su vidiniu uzsidegimu viska darydamas, per berods
4 ménesius, jis pasieké apcCiuopiamy rezultaty. Siuo metu jis yra vienas i
geriausiy finansy konsultantuy.

Grjztant Siek tiek atgal. Kodél jis atejo dirbti finansy konsultantu? Juk jis
tikrai turéjo gerag darba? Treniruoti Zmones buvo ne tik jdomi veikla, bet ir gerai
apmokama - uzdirbdavo kartais virs 3000 eury per menes;|. TaCiau kas atsitiko?
Kaip jis pats mingjo — tam tikroje vietoje pasieké lubas. Jis sakeé: ,Matau, kad as
jau nebegaliu daugiau uzdirbti. O pagal mano asmeninius planus ir tikslus
noreciau turéeti nama, vaiky, masing pasikeisti...“ Tokiy tiksly juk turim daugelis.
Tad idéja mokytis dar papildomai finansy srityje bei jgyti lektoriaus statusg jam
pasirodé jdomi. Jis pagalvojo, kad tai pagreitins jo planus. Pagreitino. Siai dienai
jJis turi ir nama, ir du vaikus, ir dvi masinas yra pakeites. Viskas jvyko taip, kaip jis
ir noréjo. Per 5-6 mety laikotarpj, nuo tada, kai jis tapo finansy konsultantu.

A: Ir kokia iSvada?

M: Kad ir koks buty jsivaizdavimas apie jasy individualy kelig, bdtinai j jj
jtraukite finansus. Laimé be finansy Siame pasaulyje yra labai sudétinga.
Pavyzdziui, jeigu manot, kad dabartiné jusy profesija neleidzia realizuoti
finansiniy plany - nepabijokite isdrjsti daryti pokytj. Net jeigu nebusite
konsultantu, zinios apie finansus labai pravers, tiek deliojantis savo planus, tiek
randant bendra kalba su visais pasaulio Zzmonémis. Finansai yra viena is
neissemiamy temuy diskusijoms.

A: O finansy konsultantui vis délto pagrindinis motyvas turéty buti ne
pardavinéti produktus, bet buti asmeniniu augimo treneriu - padeéti
Zmonéms klestéti. Tu, kaip Zmogus, atéjes iS sporto, puikiai supranti, kokia
didziule jtaka daro treneris. Be jo tu nei karate, neiakrobatikoje neturétum
tokiy savo pasiekimy. Todél zmonéms, kurie to nori - finansy konsultantas
gali buti realus klestéjimo treneris. Tai labai svarbu.

M: Taip, sutinku — Siais laikais klestéjimo treneris yra tiesiog butinas.



i

Noriu pasidalinti septintgja pamoka is pirmojo karjeros etapo, kuri man yra
vertingiausia ,,Mazi zingsniai dideliy tiksly link*. Tiesa, man 3 metus mazdaug
uztruko, kol supratau ir iSmokau, kad reikia kelti savo tikslus. Be tiksly nebus
aisSkios krypties ir supratimo — kur mes norim nueiti ir kaip mes norim tai
padaryti. Visi aplinkui man iskart sake: ,lIssikelk tikslus pagal 3 kriterijus.
UzZsirasyk, kad buty apcCiuopiamas, pamatuotas laike, realus.” O as galvodavau:
YAl kam Cia to reikia?" Ir galiausiai po mazdaug 3 mety supratau, kad vis délto
tikrai reikia iSsikelti ir uzsirasyti tiksla.

Kas atsitinka kai issikeli ir uzsirasai tikslg? Prie$ akis turédamas galutinj
tikslg, kur tu nori nueiti — gali susidélioti aisSkius mazus zingsnelius kaip tai
pasiekti ir jgyvendinti. Paimkim pavyzdj karate kyokushin sporta. Atéjus | §j
sportg visy siekiamybe yra juodasis dirzas. Tik jeigu eitum i karto | juodojo
dirzo egzaming — jo neislaikytum. Todel viskas vyksta po truputél] — jveikiami
mazesni, lengvesni egzaminai. Lygis pamazu sunkéja, kol galiausiai esi pasiruo-



Ses laikyti juodojo dirzo egzaming. O tada jau nebebuna taip baisu ir sudétinga,
nes esi pasiruoses.

Daznai Zzmonés gyvenime bando i$ karto | tg galutinj tiksla pataikyti. Ta-
Ciau nepavyksta, nes sukausto didelé baimé. Atsiranda nezinia. Nuo ko pradéti?
Kol elementariai nesusideliojami zingsniai vedantys link didesnio tikslo, tiesiog
negalim pajudéeti is pirminio tasko.

Siai dienai & pamoka man yra vertingiausia. Nors tiems, kurie su tuo
nesusiduré gali tikrai pasirodyti, jog ji néra labai reikSminga. Ir man taip
kazkada atrodé. Bet Siandien galiu pasakyti, kad tai yra reikSmingiausias
dalykas - Zinoti tiksly savo kelig, kur tu ir kaip tu eini.

A: Ir Cia gali bati du krastutinumai: vieni Zmonés paprastai neturi
finansiniy plany 5-10 mety j priekj. Net 90 proc. Zmoniy jy neturi. O jeigu
jus neturite, tai reiskia, kad uz jus t3 plang kazkas sugalvos (pvz. jusy
darbdavys arba ,,Sodra“). Ir planas nebus pats geriausias.

Kitas krastutinumas - kad Zmonés issikelia labai ambicingus tikslus: 10
namy, 10 automobiliy ir pan. Tai buna taip nerealistiSska, kad lieka tik
svajoné. Bet turi buti tas aukso viduriukas - mes turim nustatyti savo
ilgalaikius tikslus, orientyra. Sékmeé priklauso nuo kasdienio mazy tiksly
iSkelimo ir jy siekimo bei pastangy. Bent 1 procentu bukim geresni negu
buvom vakar ir sporte, ir finansuose. Tai, kas Siandien atrodo nerealu -
tikrai ateis. Laiko niekas negali sustabdyti.

M: Todel klientui palinkéciau, kad ir kokia buty finansiné situacija ar pade-
tis — reikia pradéti zengti tuos maziukus, kad ir maziausius zingsniukus | priek]|.
Laikui bégant bus pasiektas didesnis rezultatas, negu nepradejus nieko daryti

A: Pavyzdziui, investuoti 100 eury yra zymiai geriau, negu nieko neda-
ryti. Zingsnis yra suvokimas, kad kazkas pasikeis.

M: Taip.

A: Pirmiausia Zmogui reikia nusistatyti tiksla, kuris susijes su jo gyveni-
mo stiliumi. Nes kai Siaip nustatai tiksla: turéti nama, tai dazniausiai
smegenyse niekas nevyksta. Reikia jsivaizduoti tg Surmulj name. Mintyse
vizualizuoti, kur nori vaziuoti ir su kuo nori. Gyvenimo stilius, tai yra esmé ir
orientyras. Kai turi tikslg, tai net kiekvienag diena susidiirus su sunkumais
nebesijaudini dél jy, nes ne viskas nuo musy priklauso. Kaip sako japonai,



3 Karjeros etapai - 1 etapas E

yra toks terminas gan baté: daryk viska, kas nuo taves priklauso ir
nesijaudink dél rezultato, nes tu padarei tai, kas nuo taves priklauso.
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2 etapas




A: Kas jvyko tavo antrame karjeros etape?

M: Antras karjeros etapas apima Sestus — devintus metus. Tai buvo didziau-
sias augimas ne tik karjeroje, bet kartu ir mano gyvenime. Butent per §] 4 mety
laikotarpj as uzdirbau daugiausiai pinigy (daugiau negu per visg gyvenima iki
tol). Tuo metu subuUriau ir didziausig pardavimy komanda savo karjeroje. Aisku,
tai pagerino mane, kaip asmenybe. Padare taip, kad as pakilCiau auksciau. Tuo
metu ne tik dirbau, bet Salia dar ir studijuodavau Zmogaus elges| ir
psichologija. Suzinojau daug naujy dalykuy.

Siuo karjeros laikotarpiu buvo tikrai labai didelés pajamos, daZniausiai
siekdavusios penkiazenkles sumas per ménes|. Viskam visko uztekdavo ir tikrai
nieko netrukdavo. Ka noréjau ir kada noréjau — galédavau sau leisti pirkti,
nereikejo skaiciuoti. Ir tikrai buvo toks metas, jog tiesiog zinojau, kad viskam
uzteks. Aisku, labai stipriai ir nesu linkes iSlaidauti, bet jausmas tikrai labai
geras.

A: Visas pasaulis po kojomis atrodo.

M: Taip, atsiveria labai daug galimybiy. Siuo laikotarpiu gimé ir mano vai-
kas. Vaiko gimimas taip pat mane paaukstino bei pakeité supratima. Budami
jauni, turbdt visi pamastom, kad vaikai arba Seima gali trukdyti verslui. Ne
iSimtis ir as — realiai turéjau tokiy minciy. Gimus vaikui, supratau, kad tai, kaip
tik padeda ir motyvuoja judéti | priek|.

Dar vienas labai svarbus dalykas, kuriuo noriu pasidalinti, taip pat susijes su
vaikais ir galimybémis. PanasSiu metu vaikai gime ir pas mano pazjstamus
(bendraamzius). Nuo pat pirmuy dieny savo vaika as galiu matyti kada noriu ir
kiek noriu. Turiu galimybe laisvai planuoti savo laika pats - kiek noriu, tiek dirbu,
kada noriu tada ir ilsiuosi. O savo pazjstamy rate pastebejau, kad jie savo
naujagimj puse mety praktiskai mato tik miegant]. Ryte, kai jie iSeina | darbg,
vaikelis dar miega, o vakare grjzus | namus — jis jau miega. Atrodo, jog Seima
visada prasilenkia, iSskyrus tuos atvejus, kai mazyliai naktj pravirksta ir neduoda
miegoti. Bet esmé, ka as supratau, kad turintys sammdoma darbg, tiesiog neturi
normalaus laiko bdti, matyti, patirti savo vaiky augimo etapus. O man labai
pasiseké, nes dirbu sau ir galiu planuoti laikg — as pamaciau visga augimo
procesy, zingsnius nuo pat gimimo iki dabar. Ir tai nejkainojama - samdomas
darbas niekada nebuty daves man tokiy galimybiy.

Kas dar jvyko per §j etapa? Augo investicijos. Kaip jmmanoma labiau, sten-
giausi didinti investicijas. Jeigu neklystu, tai 2019 — 2020 metai buvo geriausi,
nes per menes| investuodavau po 2500 eury, o kartais ir daugiau. Tai buvo
mano rekordiniai metai. Siai dienai suinvestuotas kapitalas yra paauges ir sutei-



kia dar daugiau laisvés. Mazdaug taip atrode Sis 4 mety etapas - svarbiausias
mMusy aptariamoje karjeroje. Reikia niekada nesustoti mokytis ir judéti | priek|.

A: Kokias 7 pamokas iSsineSei per ta laikotarpj, ka galétum patarti
kitiems?

M: Pirmoji pamoka i$ antro karjeros etapo ,Didelé galia - didelée
atsakomybé®. Jeigu veikla susijusi su klientais ar su produktu, tai kuo daugiau
dirbama, tuo labiau didinamas klienty ratas ir pardavimy kiekis. Vadinasi, tam
tikra prasme, tavo galia ir jtaka didéja - turi vis daugiau atsakomybeés.

Kartais gyvenimo kryzkelése musy sprendimai nulemia daug daugiau, nei
tg akimirka atrodo. Jie gali apsaugoti musy ateit]. Turiu istorijg, tinkancia Siai
pamokai.

Jauna verslininke, kurios dienotvarké buvo visg laika uzpildyta, gavo
pasitlyma pasikeisti draudimo bendrove | kita kompanija. Kadangi ji buvo
verslininke, ji labai gerai suprato, jog reikia pasidaryti analize ir pasiziareti kaip
yra is tikryjy. Pasvarstyti, pasverti, pasiziuréeti kokie pliusai, kokie minusai —
tiesiog pasigilinti | kompanijas.

Moteris atéjo pas savo finansy konsultanta. Susitikimo metu ji prisipazino,
kad turi kitg pasiulyma ir nori pasikeisti gyvybés draudimo kompanija.
Konsultantas, Zinoma, pataré neskubéti nutraukti esamos sutarties.
Atsizvelgiant | tai, kad kritiniy ligy draudimas jsigalioja tik po 3 ménesiy,
konsultantas pasidlé pirmiausia sudaryti naujg sutartj. Tai buvo lemiamas
momentas, kuris klientei parodé, kad labai svarbu turéti patikima patareja salia.

Ir kas gi is tikryjy atsitiko? Pragjus vos dviem savaitéem po susitikimo, kli-
ente pati paskambino konsultantui, nes turejo sokiruojanciy naujieny - jai buvo
diagnozuota onkologiné liga ir gydyma pradéti reikéjo nedelsiant. K3 ji padaré
teisingai? Ji paklausé finansy konsultanto ir pasinaudojo patarimu -
nenutraukti savo galiojancios gyvybeées draudimo sutarties, kol naujai sudarytos
sutarties kritiniy ligy draudimas |sigalios. Kadangi jos sutartis vis dar galiojo - ji
laiku gavo iSmoka, pradéjo gydyma ir pasveiko! Tai yra reali istorija ir taip vyko
iS tikryjy.

Kokig bendrg pamoka galime pasiimti is Sios istorijos? Kartais gyvenimas
mums pateikia netikétumy, taciau tinkamas pasirengimas ir atsargus
sprendimy priémimas gali uztikrinti muasy finansine ir emocine sauga.
Verslininkés istorija moko mus atidziau vertinti svarbg ir teisingag poziurj |
draudimo pasirinkimus. Kiekvienam klientui svarbu rasti draudimo specialista,
kuris siekia suprasti asmeninius ir verslo poreikius bei padéti rasti geriausia



sprendima. Kiekvienas sprendimas, susijes su draudimu, turéty bdati priimtas
atsakingai, negalima zilreti pro pirstus. Butinai reikia atsizvelgti | visus galimus
gyvenimo scenarijus. Konsultanto vaidmuo yra daugiau nei tik buti pardaveéju.
Jis turéty buti patikimu patareju ir partneriu, padedanciu klientams perprasti
draudimo produkto subtilybes bei pasirinkti geriausig apsauga. |siklausymas |
kliento poreikius, profesionali patirtis ir gebéjimas laiku pateikti svarby
patarima gali turéti lemiamos jtakos kliento gyvenimui.

S : S

Su didele galia ateina didelé tsakomybé

ov we

A: Nekantrauju iSgirsti antrg pamoka is sSio karjeros etapo, kokia ji?

M: Pamoka pavadinsiu: ,,Aukstos pajamos ir vidiniai saves suvokimo
principai®“. Tai yra mano asmeninis kelias, iSgyvenimas, ego dalykai ir pan.
Mingjau, kad prasidéjus antram karjeros etapui, pajamos buvo didziulés ir
nieko netruko. Tuo metu man buvo apie 30 mety. Aktyvus gyvenimo budas,
visko norisi: lékti, daryti, atostogauti. Gyvenimas nestovejo vienoje vietoje. O kai
esi tokio amziaus ir turi dideles pajamas, pradedi jaustis visagaliu. Atrodo, kad
ne tik viskg gali, bet viskas yra jmanoma. Sekasi. Susikurta veiklos sistema



puikiai veikia, tad nebesimokai naujy dalyky ir savotiskai nustoji stengtis bei
tobuléti.Mes visi kalbam ir suprantam, kad mokytis ir tobuléeti reikia nuolatos.
TacCiau, tokiais gyvenimo momentais, tu tiesiog nori megautis gyvenimu,
nesukti sau galvos ir gyventi. Tuo metu buna ir labai didelis ego.

Kiek jmanoma, as stengiausi to nepamirsti ir likti toks, koks buvau, kai ate-
jau j karjera finansy srityje. Taciau, budavo momenty, kai tai nepavykdavo — ne
Zzeminant Kkitus zmones, bet perkant daiktus. AS jgyvendinau savo svajones
jsigydamas tam tikrus automobilius, motociklus. Ne visg laika tai buvo
reikSmingi pirkiniai, kuriy tuo metu labai reikéjo. Pagalvoju, kaip buty buve,
jeigu as buciau to nedares? Ar as vis dar galvociau, kad tuo metu tikrai reikéjo
taip daryti? Nors dabar situacija pasikeitusi, taCiau manau, kad tai buvo geri
sprendimai. Sprendimai buvo susije tik su manimi, as niekam nepakenkiau,
galbut tik sau. Juk galejau tuos pinigus suinvestuoti ir turéti daugiau, taciau
nugalejo noras turéti automobilius, motociklus, daiktus ar tiesiog Siek tiek
pasirodyti.

A: Kokios iSvados is viso to kyla?

M: ISvados tokios, kad jeigu tai yra svajoné ir turi galimybes - reikia
jgyvendinti svajone, iSpildyti ideja, kurig turi!

Kai manes draugai ir pazjstami klauseé:
-Kam tu pirkai tokj automobil}?

Mano atsakymas buvo:

-Nes galéjau.

O nusipirkau, nes nore&jau ir tuo metu galéjau. Tai buvo vienas punktas is
mano svajoniy saraso. Aisku, tikrai ne visas artimyjy ratas, draugai ir seimos
nariai buvo labai patenkinti, kad islaidauju. Taciau, as jgyvendinau svajone ir
dabar galiu ramiai sau gyventi. Todél manau, kad geriau padaryti, nei visa laika
gailétis nejgyvendinus savo svajoneés.

kenték, atidék ir tada senatvéje, kada nors, nusipirksi savo svajoniy
kabrioleta. Reikia gyventi dabar. Man patinka, kad tu jau Siandien leidi sau
ijgyvendinti savo svajones. Tai tave tik sustiprina - padidina tavo
pasitikéjima, suteikia emocijy. Juk Zymiai geriau uzsidirbi pinigy, kai
vaziuoji geru, o ne blogu automobiliu. Taip pat geras idéjas tikrai maloniau



kurti jkvepiancioje, grazioje, malonioje aplinkoje. Tikrai nei vienas nenorim
sédéti, kaupti, kaupti, kaupti ir neduok Dieve, suzinoti, kad serga...
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Cyvenimas

A

A: O kokia pamoka konsultantams?

M: Jeigu kalbant apie konsultanty asmeninius planus, tikslus ir svajones —
bdty neprosal jgyvendinti. Konsultantas uzdirba gerus pinigus tik tada jeigu
yra profesionalas. Padeda iSspresti Zzmoniy problemas, o ne tiesiog pardavingja.
Uz profesionaluma reikia save apdovanoti, nes niekas kitas to nepadarys taip,
kaip jus norit. Jus vienintelis save galite apdovanoti taip kaip jsivaizduojate, kad
reikétuy.



A: Galima pasakyti, kad konsultantai turi svajoti ir tureéti dideliy ambi-
cijy! Tik turint dideliy ambicijy galima daug parduoti ir pasiekti. TaCiau
daugelis konsultanty apsiriboja minimaliais poreikiais, tai atitinkamai jy ir
rezultatai tokie.

M: Manau, kad taip. Tik Sioje vietoje kyla klausimas, ar tai visada gerai kli-
enty atzvilgiu? GreicCiausiai, priklauso nuo to, kokiame etape yra konsultantas.
Ar konsultantas vis dar einantis per savo €go ar jau su juo susitvarkes? Jeigu
dar nesusitvarkes su savo ego — kyla savotiSka grésme. Dél labai dideliy
uzmojy, tiksly ir ambicijy konsultantas gali ne visada teisingai atsizvelgti |
kliento poreikius, tiesiog paversdamas klienta savo priemone.

A: Turi buti pusiausvyra. O kaip iSlaikyt ta kliento interesy ir konsultan-
to svajoniy gyvenimo pusiausvyrg?

M: Paprasciausias ir svarbiausias patarimas — vedant konsultacijas, isjungti
dolerius akyse ir nuosirdziai pravesti konsultacijg. ISsiaiskinti visa Zmogaus
situacija, kaip yra is tikryjy bei pateikti tinkamiausig sprendima jo situacijai.
Pavyzdziui:

e Jeigu situacijos sprendimas yra pritempiamas ir klientas |sigyja 200
eur/meén. vertés draudimo liudijima, kurio jam jo visai galblt nereikés. Tai
greicCiausiai, kad Zzmogus bus nepatenkintas ir labai greitai iSeis is klienty
rato.

e -Jeigu randamas situacijos sprendimas (atsizvelgus | Zzmogaus poreikius).
Konsultantas gal uzdirbs maziau, taciau zmogus rekomenduos jj savo
aplinkai. Vadinasi, per Siek tiek ilgesnj laika, konsultantas gali gauti 5-10
karty daugiau piniginés naudos, nei padares tiesiog greity, pritempta
pardavima.

A: Vadinasi, kai turi klientg - pamirsti savo ego ir susikoncentruoji j
kliento poreikius. Juk kuo nuosirdziau padedi klientui, tuo labiau didini
savo darbo perspektyvas.

M: Taip, visiskai teisingai.

A: TrecCia pamoka.

M: Ji skamba taip: ,Kokios grésmeés ateina, kai gyveni gerai ir uzdirbi
daug.“



A: Visus zmones motyvuoja du dalykai: bégimas nuo problemy ir &ji-
mas link kazko. Daugelis konsultanty béga nuo problemy, tarkim,
finansiniy. Ir kai jie uzdirba tam tikrg suma pinigy, ju motyvacija dingsta.
Nes jie padengia savo pagrindinius poreikius, o tos antros motyvacijos -
siekti kazkokiy didesniy tiksly pas juos nebelieka. Stai tada jy sékmé
tampa jy paciy didziausia nesékmés priezastimi. Konsultantai
nebetobuléja, bet kelia sau ambicingus tikslus. Néra nieko banalesnio nei
Zmogus, kuris kazko pasieké ir sustojo tol, kol situacija nepablogéjo. O kai
vél atsiranda problemy, Zzmogus veél atsibunda. Atsiranda toks bangavimas:

» Blogai - tada dirbu;
e Gerai - jau nebedirbu.

O kadangi rezultatas visada véluoja, tai gaunasi pavélaves efektas ir
vidutinis rezultatas.

Bet jeigu bégi nuo problemuy, ta¢iau turi motyvacijos ir ambicingy tiks-
ly bei nora eiti | dar aukstesnj lygj - tada tokiy bangavimy nebelieka.
Kiekvienas pasiekimas tampa laipteliu j kitg pasiekima.

Pavyzdziui, buvo atliktas tyrimas su plaukikais (sportininkais). Tyrime
dalyvavo keturios grupés plaukiky, kurios turéjo elgtis skirtingai:

o Plaukti kuo greiciau.

« Plaukti ir jsivaizduoti, kad ryklys vejasi.

o Plaukti ir jsivaizduoti, kad jie laimi aukso medalius ir skamba himnas.

o Plaukti ir jsivaizduoti, jog jie béga nuo ryklio, o kirte finiso linija jie ne tik
iSgyvena, bet dar ir tampa ¢empionais.

Be abejo, geriausiai pasirodé ketvirta grupé. Jie turéjo dvi motyvacijas:

 Stipria, trumpalaike neigiama motyvacija.
* Ne tokia stiprig, ilgalaike, teigiama motyvacija.

Vadinasi, reikia ir to, ir to. Siuo atveju, jei esi miesto plaukimo varzyby
laimétojas, tai svajonés tapti cempionu tau nelabai padés. Bet tapes
plaukimo ¢empionu mazame miestelyje, pradedi svajoti apie didesnj tiksla.
Svajoji tapti respublikos, paskui - Europos, pasaulio, olimpiniu ¢empionu.
Todél, kartu su kompetencijos augimu reikia kelti ir ambicingus tikslus.
Kaip ir pinigai neturi Zmogaus sugadinti, atpalaiduoti. Jie turi buti
priezastimi kelti kitus tikslus sau ir eiti pirmyn.

Vienas mokslininkas yra aprases tokia bisena - ,Flow"”. Ji atsiranda
tada, kai Zzmogus keldamas savo kompetencija, kartu kelia ir ambicijas.



Jeigu Zmogus turi per mazus tikslus, lyginant su savo kompetencija -
pradeda nuobodziauti. O Jeigu Zmogus kelia per daug ambicingus tikslus -
jaucia per didelj stresa. Todél pusiausvyra tarp vieno ir kito bity labai gerai.

Gal tau pac¢iam irgi yra tokiy buve tokiy situacijy is ,Flow" busenos?
Kad sékmé neatpalaiduoja, o privercia toliau judéti | priekj ir siekti? Gal
sporte?

M: Man taip yra buve ir sporte, ir pardavimuose, kai esi ,ant bangos®. AS
sakydavau: ,Pagauni banga ir viskas einasi kaip i§ pypkés.” Tai mane
motyvuodavo — kuo geriau sekasi, tuo man jdomiau. Nezinau, Cia gal poziurio
klausimas, kai sako: ,Jei per lengva, tai ne[domu.” O man kuo lengviau, tuo
smagiau, nes kai labai sunku, tai kiek tu gali nepavargdamas?

Buvo keli momentai karjeroje, kai visi sake ,taip”. Visi atsiliepeé | skambu-
Cius, atejo | susitikimus, noréjo daryti dideles gyvybés draudimo jmokas. O
sporte buvo tokiy momenty, kai varzybose vienu smugiu, tiesiog laimima kova.
Bet atsigrezi atgal ir matai, kad pries tas varzybas kasdien bégdavai po 4 km.,,
darydavai po 100 atsispaudimuy ir pan. Nuoseklumas. Buvo |détas sunkus
darbas. Lygiai taip pat pardavimuose - tu darai didel] jdirbj, o atéjus tam
momentui, pasitikrini jégas.

A: Ir stai, gaunasi mito griovimas - daugelis mano, kad dideli pinigai
uzdirbami labai prakaituojant. Vadinasi, pagal juos, kad uzdirbtum dar
didesnius pinigus, turi ir daugiau prakaituoti. Todél savaime gaunasi taip,
kad stabdai save. Taciau tikrasis meistriSkumas (bet kurioje srityje)
atsiranda tik atsipalaidavus. Net ir kovos menuose néra jsitempusiy
meistry. Zinai, bégioja ne tas, kuris yra silpnesnis, o tas, kuris per daug
jsitempes.

Man atrodo, teisinga nuostata motyvuojanti Zzmogy judéti toliau - mo-
kéti uzsidirbti pinigus atsipalaidavus. Tada plétoti, daryti verslg ir siekti
tiksly bus vis lengviau. Zmogus, kuris uzdirba multimilijonus, nedirba
daugiau, nei tas, kuris uzdirba milijonus. Milijardierius nedirba milijarda
karty daugiau nei tas, kuris vos suduria gala su galu. Vadinasi, tai ko reikia
siekti - atsipalaidavimas. Bet dazniausiai sunkiai dirbant, tas darbas tampa
vis lengvesnis ir natiraliai daraisi atsipalaidaves. Taip? Tai kokia turéty bati
pamoka klientams?

M: Pamoka klientui — kelti savo finansinius tikslus, nebijoti svajoti, suside-
lioti aisky plang ir eiti juo pirmyn. Po truputel] stengtis savo plang didinti. Taip
pat nesustoti ir savarankiskai domeéetis.



A: Taip pat nereikia galvoti: ,,O as jau ir taip po 200 eury kas ménesj
moku. Tai yra dideli pinigai. Kazin ar tiek galésiu sau leisti?" O gal kaip tik
galvoti reikia, kad su kiekvienais metais pinigy bus dar daugiau? Tiesiog
darbe turi daugiau uzsidirbti ir dar daugiau investuoti. Tai turi buti susije ne
su jtampa, o su atsipalaidavimu. Kuo didesnis draudimo paketas, tuo labiau
atsipalaidaves gali buti.

M: Taip, tik reikia nepainioti draudimo su investavimo dalimi, kg mes jau
esame aptare. Nes dél draudimo, gal gali buti atsipalaidaves, jei taves nelikty.
Taciau, kalbant apie investavimo dalj: ji kaip tik skirta tam, kad kai jau noreésis
sumazinti tempa - buty tam galimybé. Atsipalaiduoti nuo darbo, skirti
sukauptus pinigus gal atostogoms, vaikams, gal sau grazaus kazka nusipirkti.
Atsipalaiduojama kaupiant — kai jauti, kad sukaupei ir turi aisky plana. Todél
reikia turéti aisky plana: kartais jie buna realUs, kartais ne. Mes juos issikeliam
kartu su klientais ir pagal jy poreikj planas yra toks, koks yra. Zmogus pats turi
imti atsakomybe | savo rankas ir stengtis, kad iSsikeltas planas tapty realybe.




A: O konsultantams stengtis daryti viska taip, kad butum atsipalaidave.
Jtampa neturi augti. Juk pinigai ateina ne tiems, kurie daugiau dirba, o
tiems, kas moka dirbti protingiau. Todél, kaip tik reikia pagalvoti apie
darby optimizavima arba nereikalingy darby atsisakyma. Susikoncentruoti
i geriausius savo klientus ir atsisakyti ty, kurie yra nepotencialus ar
problematiski. Tada didesni pinigai bus uzdirbami lengviau nei mazi.

M: Prisiminiau filma su Will Smith, ,The Pursuit of Happyness” (leSkantys
laimeés). Jis skambino IS sgraso apacios, patiems turtingiausiems klientams.
Nuéjo su jais pazaisti golfg ir galiausiai jam pasiseké. Nepamenu Viso
scenarijaus, bet isties, kai jsitempes konsultuoji didzigja vidutine klase, tada tu
ir uzdirbi vidutinius pinigus. Bet kai tu retkarciais sutinki klientus, kurie yra
vadovai arba daugiau uz tave pasieke, turi kompetencijy kitose srityse, tai jei tu
busi jsitempes, jie | tave neziures kaip | rimta pataréja. Kodel? Nes jie matys,
kad pas tave dar truksta patirties. TaCiau jei esi atsipalaidaves, jam atrodo, kad
tu turi daugiau patirties. Jautiesi visiskai jprastai, kalbi su juo kaip lygus su lygiu
ir viskas.

Siaip gal netgi gera idéja baty pazaisti golfg su savo kai kuriais klientais.
Jeigu jie daro kitus dalykus, gal susitikti su jais ir susipazinti su jy ratu. Eiti tokiu
principu. Tai galéty buti patarimas proaktyviam konsultantui, kuris nori
aplenkti visus kitus, nes 99 % konsultanty taip nedaro, niekada nedare ir
greiCiausiai nedarys.

A: Martynai, kokia ketvirtoji pamoka, kuria nori pasidalinti?

M: Ketvirtoji pamoka ,,Verslas neturi miegoti®. Visi Zino, kad verslas veikia
nuolat 24 valandas per parg ir 7 dienas per savaite. TacCiau, yra ir tokiy Zzmoniy,
kurie to nesupranta. Tokiu atveju gaunasi taip, kad verslas veikia tik tada, kai jie
skambina - visg kita laikg neveikia.

Gyvenimas megsta iSmeéginti musy pasiruosima netiketumames. Turiu tik-
rg istorijg Sia tema, apie viena jaunga ir energinga verslininka, neuzmirstant;]
savimi pasirapinti. Kuris gyvena Vilniuje, aktyviai sportuoja, turi pardavimy
komanda. Jis meégsta rezultatus, daug nuveikti ir uzdirbti. Taigi, Sis Zmogus
meégavosi laisve, kurig suteikia savo verslo turéjimas (darbas sau).

Taciau vieng dieng jvyko nelaimeé ir jis patyré sunkia galvos trauma. Tada
verslininkas susiddré su tam tikrais netikétumais, kliatimis, kurie sustabdé jo
vykdoma veikla. Vyrui, patyrus galvos trauma, reikéjo atlikti operacija. Paskui
visg meénesj jis praleido ligoningje, kad atsigauty. Per visa §j laikg (nuo traumos
patyrimo iki reabilitacijos) jis negaléjo dirbti. O tai reiske, kad sustojo ne tik jis,
bet ir jo verslo pajamos. Aisku, tokia situacija gali iSgasdinti net ir labiausiai



finansiskai pasiruosusj zmogy. Ménesiniy pajamy praradimas gali turéti rimty
pasekmiy tiek verslui, tiek asmeniniam gyvenimui.

Sioje sudétingoje situacijoje didZiule pagalba tapo, jo turimas — investicinis
gyvybeés draudimas. Verslininkas gavo iSmoka, kuri padengé visas jo menesines
iSlaidas. Jis visiskai ramiai, be streso galéjo susikoncentruoti | atsigavima bei
gydymasi ir nejausti finansinio spaudimo. Siam vyrui nereikéjo idsiimti pinigy i$
savo asmeninio rezervo ir investicijy. Investuoti pinigai dirbo kaip dirbe, o jis
pilnai susitvarké su tuo, kg gavo is draudimo.

Po ménesio verslininkas grjzo j savo veikla. Smagu, kad pajamos ir verslas
nebuvo nukentéje. Si patirtis parodé, koks svarbus yra investicinis gyvybés
draudimas neprognozuojamose situacijose. Labai svarbu turéti atsarginj plana,
kuris uztikrinty finansinj sauguma netikety jvykiy atvejais. Juk niekada negali
zinoti, kas gali nutikti, tiesa?

A: Taigi, kg mes iSmokstam is Sios istorijos?

M: Neprognhozuojamos situacijos puikiali iSmégina musy pasiruosima.
Zmogus, patekes | tokig situacijg, labai greitai supranta, kaip svarbu turéti
finansine apsauga, kuri suteikia galimybe turéti ramybe ir stabiluma
netikecCiausiuose gyvenimo jvykiuose. Klientas galéety pasimokyti, kad gyvybes
draudimas yra ne tik apsauga nuo netikéty jvykiy, bet ir protinga investicija |
asmeninj eimos finansy stabiluma. Si istorija primena, kad svarbu ne tik dirbti,
kurti verslg, bet ir pasirtpinti, kad netikety situacijy atveju musy finansai buty
saugus.

Konsultantas galéty ismokti, kad jo vaidmuo yra ne tik informuoti klientg
apie produkty privalumus. Bet ir padeti Zzmonéms suprasti, kaip Sie sprendimai
gali apsaugoti jy finansine ateitj. Svarbu pabrézti draudimo, kaip atsarginio
plano, svarbg — kuris uztikrina, kad netikétose situacijose klientai ir jy verslai is
tikryjy likty finansiskai stabilUs.



Kodél niekas nekalba apie tai? Finansy konsultanto iSpazintis

A: Kokia kita pamoka?

M: Penktoji pamoka ,,Kaip daryti verslg svetimomis rankomis*. Mazdaug
po 5 mety savo karjeroje, émiau ieskoti galimybiy, kaip galima pagreitinti
vykstancius procesus. Pastebéjau, jog dirbdamas vienas ir viska darydamas
pats (skambinti, iSsiysti priminimus, atrasyti el. laiskus, susitikti ir pan.) —
pasiekiau galimybiy ribas. Pradejau ieSkoti pagalbos — asistento. Aisku, paieSka
nebuvo iS pirmo karto labai sekminga. Radau vieng zmogy, taCiau negaléjau
visiSkai pilnai perduoti darby, tad vis tiek reikéjo dirbti paciam. Situacija
netenkino. Galiausiai teko atsisveikinti.

IS antro karto man pasiseké! Radau patikima, atsakinga Zzmogy. Kaip bebuty
juokinga, tokia likimo ironija nutiko, tai buvo Zmogus i5 mano klienty rato.
Takart tiesiog atejo j susitikima pasitikrinti, ar viskas gerai su turima asmenine



finansy situacija. Perzidréjau situacija, daviau rekomendacijas ka buty galima
patobulinti, o tada iSgirdau nuosSirdy klausima ,Kaip tu jautiesi ir gyveni?* As
atvirai pasidalinau, kad ieskau asistento. O ji tada paklause: ,Gal as galiu tau
padeti?” Mano atsakymas buvo: ,Jei tikrai nori ir gali, tai tikrai reikia®.

ki Siol pamenu, kaip susidéliojom plang ir susitarem kada pradedam.
Planuojama starto data buvo nuo birzelio pirmos dienos — nuo pirmos vasaros
dienos. Musy susitikimas vyko balandzio ménes|. Geras pusantro menesio iki
starto, tad nuosirdziai netikéjau, kad zmogus man primins kazka, ar pats
atsiras.

Ir kas nutiko? Birzelio 1 d. Vasara. AS pats kazkur iSvaziaves, mintys visai ne
apie veikla ir darbus. Gaunu zinute is jos: ,Tai kada pradedam? Kg man daryti,
kokius darbus duosi?* AS atsakiau: ,O, geras! Palauk, as po dviejy dieny dar tik
grjsiu j Vilniy, susitiksim ir sudéliosim.” Nuosirdziai buvau maloniai nustebes.

Buvo labai jdomus momentas, nes tuo metu kaip tik vyko pirmoji Il pako-
pos pensijy reforma. AS turéjau labai daug susitikimy su klientais. Tad pirmoji
asistentés uzduotis buvo — paskambinti visiems likusiems klientams, kuriems
nespéju pats, sutarti su jais susitikimus. Buvo virs 100 klienty. AS pasakiau, kad
tam darbui ji turi dvi dienas (buvo likes paskutinis ménuo iki liepos 1 d., kai
reikejo viska pasidaryt). Ji viska atliko!

Per tg ménesj, as numeciau 3 kg. — turédavau po 9 susitikimus per diena.
Tai buvo toks ménuo, per kurj as uzdirbau 20 000 eury ir pasiekiau net kelis
savo rekordus: pardavimy bei pinigy kiekis. Tada itin supratau, koks reikalingas
yra patikimas ir geras zmogus Salia. Manau, kad didziausia problema, su kuria
susiduria dauguma versly ir yra surasti tuos patikimus, atsakingus Zzmones.
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A: Daugelis, ieSkodami sau asistento ar pagalbininko, nori gero, sazi-
ningo, ambicingo Zzmogaus. O tokiy Zzmoniy rinkoje yra reta, ypac uz ribota
atlyginimg, kurj zadama mokeéti. Kaip tai buty galima spresti? Jeigu gerai
paruostumém ta vadinama ,kepure*, tai yra pareigas, kurias tas Zmogus
turéty atlikti. Detalus aprasymas, ka ir kaip daryti bei apmokymas, labai
sumazina reikalavimus Zmogui. Tada nereikia labai patyrusio Zzmogaus ir
jvertinimo laikotarpis gali tapti labai trumpas.

Pagal Pareto priscipa, 80 % pastangy (darbo, kurj tu darai) nesa tik 20
% rezultato. Tad to darbo arba reikéty nedaryt, arba jj deleguoti kazkam
kitam. Pardavéjas, anksciau ar véliau, turi priimti sprendimg - turéti viena,
o gal du ar tris asistentus. Na ir kitas dalykas, asistentui turi bati paruosta
darbo vieta ir apmokymo sistema. O kuo geriau bus viskas paruosta ir
aprasyta, tuo mazesnj atlyginima galima mokeéti. Nes tada pakaks zmo-



gaus, kuris tiesiog vykdys viska pagal tai, kaip aprasyti procesai.

| klausima: ,,Kaip buvai jvestas | nauja darbo vieta, pozicija?*“ Net 99 %
apklausiamy Zmoniy atsako: ,,Jmestas, kaip | vandenj*. O po 2 - 3 ménesiy
paaiskéja, jog netinka. Ir netinka gal ne Zzmogus, o dél to kad nemokama jo
paruosti ir deleguoti jam aiskiai darby. Mokéjimas deleguoti - viena
svarbiausiy kompetencijy. Tau labai pasiseké, kad suradai gerag Zmoguy.
Taciau, taip pasiseka tikrai ne visiems.

M: |[domumo delei, bandZiau paskaiciuoti, kiek papildomai buciau uzdirbes,
jeigu pirmas asistentas buty toks, kaip antras. Tai tikriausiai buty apie 15 000
eury daugiau uzdirbta. Kartais vienas dirbti nenorintis zmogus gali padaryti
nesuskaiCiuojama minusa. AiSku, po patirties su pirmuoju asistentu nebuvo
labai lengva vel pasitiketi kitu asmeniu ir viska perduoti iki tokio lygio, jog
visiSkai ramiai jauscCiausi. Net ir radus gerg, patikima zmogy, ankstesne patirtis
mus dar vercia abejoti. Bet asistenté jrodé savo profesionaluma. Siai dienai, vis
dar dirbame kartu. AS ja visiskai pasitikiu, netikrinu darbo, niekada manes néra
apgavusi. Labai pasiseke tikrai.

A: Tai kokia iSvada Zmonéems?

M: Zmonéms idvada labai paprasta — nebandykit visko padaryti patys, o
susiraskit patikima zmogy, kuris jums gali padéti. Net ir kalbant apie finansy
sritj bel investavima - surasti sau tinkant] ir patinkant] konsultantg gali
pasisekti ne is pirmo karto. Konsultantas gali buti tikras profesionalas, bet jeigu
jusy biolaukai nesutaps, jums tiesiog nebus pakeliui. Taciau, nereikia bijoti
ieskoti ir konsultuotis. Surasite kitg, su kuriuo viskas sutaps, kuris tures ziniy ir
patirties. Lietuvoje turime problema - esu pastebéjes, kad zmonés labai
konservatyvUs ir galvoja jog finansai yra tik jy asmeninis reikalas. Todél itin
vangiai pas kazka eina ir apie tai nori kalbéti. Bet kai Zzmogus suserga, juk eina
pas gydytoja | poliklinika. Kai kyla gaisras — kviecCia gaisrine pagalba. Tokiy
pavyzdziy galima rasti labai daug. Tad lygiai taip pat turéety buti ir su finansais —
kreiptis | specialistyg, susidelioti plang ir judéti pirmyn.

A: Sj ta prisiminiau i3 Anthony Robbins knygos. Jis atliko Zymiausiy
investuotojy apklausj ir iSsiaiskino jog visi turéjo pataréjus. Bet jdomiausia
tai, kad investuotojai ieSkojo pataréjy, kurie turéjo kitokia nuomone nei jy.
Todél pataréjo nuomoné nebutinai turi sutapti su jusy, nes kaip tik
prieSinga nuomoné duoda objektyvesnj finansinj sprendima. ,,Kity Zmoniy,
konsultanty neklausau, nes as geriau iSmanau* - tai didziausia finansiniy
klaidy priezastis. Net gydytoju Zmonés neklauso, gydosi savarankiskai,
daro klaidas, o paskui sugrjzta su didesnémis problemomis.



M: Taip, sutinku. Turiu geros knygos rekomendacija — Anthony Robbins
.Jvaldyk pinigy zaidima".

A: O konsultantams koks buty patarimas? Kad jie turi priimti sprendi-
m3, nuo kurio momento pradés iesSkoti asistento, nes padaryti visko -
nejmanoma?

M: Patarimas galbut padaryti tai kuo anksciau ir turéti aiskiai aprasyta
procesg bei veiklos eiga. Taip asistentas galés dirbti savarankiskai, o ne kas kart
laukti vis koks darbas bus duotas. Todél labai svarbu sklandziai jvesti sau |
pagalba zmogy, kuris galéty perimti dalj vientiso proceso.

A: Su tavo minimaliu jsikiSimu. Na ir Stai prié¢jom jau prie SeStos pamo-
kos. Kokia ji?

M: “Neapleidziant nei vieno, iSlaikyti balansg tarp asmeninio gyvenimo
ir karjeros. Tai tiesiog butina.”

A: Kai jsijauti | savo darba ir labai sekasi, reikia pusiausvyros. Juk kuo
daugiau Zmoniy, tuo daugiau darby, daugiau laiko praleidi su klientais bei
kolegomis. Tad, i§ esmés, nukenéia laikas Seimai, o daznai ir sveikata. Cia
jau reikia priimti sprendima, o kas jusy gyvenime yra pusiausvyra?Ne
visada pavyksta taip padaryti, kad trys valandos Seimai, trys valandos
draugams, trys valandos sau ir pan. Na, toks ,,pseudobalansas*, bet vis vien
turi bati pusiausvyra.

Jeigu turi mazy vaiky - jiems esi reikalingiausias dabar, todél gal ne
laikas jsijausti j karjera. Nes vaikams esam reikalingi, ypa¢ mamos. Bet ir
téciai turi bati su vaikais. Na, o iS kitos pusés reikia suprasti, kad vaikai
augs ir jiems reikés daugiau pagalbos, pinigy. Tad reikia padirbét tam tikra
laikg, kad tada, kai taves labiausiai reikés Seimai, turétum daugiau laisvés.

M: Reiskia, kad kartais tikrai galbut geras sprendimas - padirbéti daugiau
dabar. Nei, kad kartais po truputj, o paskui vis teik reikés dirbti.

A: Taip. Ir reikia suprasti, kad jeigu moteris néscia arba turi naujagimj,
tai ji turi viskg padaryti, kad buty su vaiku. Nes tuo metu ji labiausiai
reikalinga mazyliui. Taip jau gamta sustygavusi viska. Ir nors moteris jaus,
kad prarado galimybe su draugém smagiai leisti laika, bet reikia suprasti -
pusiausvyra svarbi ne tik Siandien, bet visg gyvenima.



Viskam yra skirtas tam tikras laikas ir séti, ir pjauti. Todél reikia
pamastyti apie ateitj: kol dabar esi jaunas ir energingas - padirbéti
daugiau. Taip pat suprasti, kad ateis laikas, kai jau nebeturési tiek
energijos, norési pailséti. Tad viska reikia planuoti. Batent finansinis
planavimas ir leidzia jvesti tam tikra pusiausvyra. Nes €ia néra vien tik noriu
ar nenoriu, turiu energijos ar ne. Daugelis Zmoniy tikriausiai neturi
finansiniy plany. Todél jiems ir atrodo, kad jie visuomet bus jauni, amzinai
turés darba, niekad nesirgs. Tik laikui bégant visas tas optimizmas griana.
Turime suprasti, kad ateityje turésim maziau energijos, daugiau ligy,
norésime daugiau pailséti. Ir tam reikia kaupti, kaupti, ir dar karta kaupti!
Statistika rodo, kad 90 % Zmoniy, nepriklausomai nuo jy pajamy, | pensija
iSeina be jokiy santaupuy.

M: Cia Lietuvoje ar pasaulyje?

A: Pasaulyje. Pavyzdziui, Amerikoje 75 % pensinio amziaus zmoniy pri-
valo dirbti, kad islaikyty tam tikra gyvenimo bida. K3 jau kalbéti apie
Lietuvos pensija.

M: Man kaip tik atrodé, kad Amerikoje visi sukaupia pensija. Juk JAV turi
401(k) pensijy kaupimo plang, leidziantj darbuotojams atidéti savo atlyginimo
dalj pensijai (pries mokescius). O, pasirodo, ne...

A: Dabar visi pensiniai fondai pripazjsta, kad nesugeba atlaikyti kravio,
nes Zmoneés, pasieke pensinj amziy, gyvena ilgiau. Vadinasi, Zmonés turi
patys kaupti savo ateiciai ir nepasitikéti jokiais pensiniais fonais. Anthony
Robbins taip pat kalba apie tai, kad pries 20 mety matéme daug JAV
pensininky, keliaujan€iy po pasaulj. O dabar po pasaulj keliauja jaunimas.
Pasirodo dabar, Zmoneés jau atsikraté to poziurio, kad ,,gyvenkim, kaupkim,
o pensijoje pailsésime*. Tikrai visi suprato, kad gyvenimas labai
neprognozuojamas, tad reikia gyventi cia ir dabar. Keliaujanciy ir
poilsiaujanciy Siuo metu daugiau yra jaunimo, o pensininkai dazniausiai jau
nebegali sau to leisti, kg galéjo pries 20 metuy.

O galvojant apie Lietuvos pensinj fond3, tai reikia turéti platesnj poziu-
ri ir plang, nes bus labai blogai. Lietuviai gyvens vis ilgiau, o pensija jau

nebus pasirupinta iS naujo. Jei nebus kazkokiy investicijy, bus negerai.

Dar man patinka viena idéja apie balansuotg gyvenima. |sivaizduokim,
kad tai yra trikampio etapas:

1. Zmogus baigia mokslus;



2. Siekia karjeros;
3. Nori jrodyti sau ir kitiems, kad sugeba.

Bet laikui bégant Zzmogui jau reikia stabilumo ir atsiranda kvadratinis
gyvenimo etapas. Kuriame jis nori pasiruosti pensiniam amaziui bei pereiti j
apvaly gyvenimo etapa. Apvaliame etape gyveni harmoningai su visata,
vyksta saves iesSkojimas. Bet, deja, labai daznai dél blogo arba nulinio
finansy planavimo Zmonés iki gyvos galvos turi gyventi trikampiame etape
- stabilumo néra, harmonijos irgi néra, nes privalo visg laika kazkam
jrodinéti.

Siandienos pasaulyje jrodinéjimas net sustiprés. Manoma, kad per 10
mety 70 % profesijy, kurios dabar yra, tiesiog dings. ,,ChatGPT* ir kiti
pmdraugeliai“ atims darba. Tad uztikrintumas rytdiena yra labai abejotinas.



VidutiniSskai Zmoneés turés po 12-15 karty per karjerg keisti profilj,
kompetencija, darbus. Dar manoma, kad apie 75 % Zmoniy taps
nfreelanceriais*, tada kaip laisvai samdomi, turés ieskoti ir dirbti kelioms
imonéms. Todél kyla didziulis reikalavimas greitai mokytis, orientuotis |
pokycius. Tikeétis, kad viskas liks taip, kaip buvo anksc¢iau, neverta. Mes juk
matome, kaip viskas pasaulyje dramatiskai keiciasi.

M: Atrodo, kad vyresniy zmoniy laukia sunkus laikai...

A: Taip. Jie jau dabar sunkaus ir bus dar sunkesni.

M: Jauny irgi nelengvi laikai laukia — teks daznai adaptuotis ir labai daug
mokytis. Esu pastebejes iS jaunimo, artimoje aplinkoje, kad nelabai mégsta
mokytis ir neturi tam noro.

A: Bet is kitos pusés, kg as pastebéjau - kiekviena karta vis galvoja, kad
jaunimas ne toks, kaip mes. Taciau jaunimas supranta, kad tas mokymosi
budas, kuriuo mes einam, yra niekam tikes. Mokytis aukstosiose 5 metus
tokiy dalyky, kuriy paskui gyvenime nepritaikysi, mokytis i vadoveliy,
kurie pasene ir pan. Todél Siuolaikinis jaunimas mokosi i$§ interneto. Per
vieng minute: kur, k3, kaip greitai padaryti, kaip dirbtinj intelekta
panaudoti - visai kita strategija. Kadangi jiems teks praleisti gyvenima
internete, tai jie kitaip viska ir daro.

Bet kuriuo atveju konsultantams galéty buti kaip pamastymas ir
klientams kaip idéja - pasiziureti | etapus, pusiausvyrg, kada reikia siekti,
kaip stabiliai, ir pan. Tai geras modelis. Konsultantai taip pat turety ziareti,
kokiame etape yra klientas. Taip pat reikia suprasti, kad Zmogus niekada
nebus tame paciame etape ir pereis | kita. Svarbu, kad konsultantas
uztikrinty, jog klientas galéty pasiekti apvaly, harmonijos etapa. Tik kaip
argumentuoti? Jeigu klientas yra trikampiame etape, tai jo nesugundysi
harmonija. Tad galbut reikia parodyti, kad bus etapai ir jiems reikia ruostis.

M: Taip, konsultantui buty ne pro salj iSmanyti tuos etapus ir Zzmogaus
tipologija. Su skirtingy tipy zmonémis kitaip reikia ir kalbéti.

A: Ir dar labai svarbu suprasti, kad pasaulis pereina | vadinamajj versla
pagal prenumerata, t. y. ,Netflix“ tipo (kad geriausiai ,,priristi* klienta ilgam
laikui). Turéti santykj su klientu, neparduodant jam produkty su nuolaida, o
tiekiant auksciausio lygio aptarnavima. Ir ¢ia patarimas konsultantams:
planuoti, kad su klientu dirbs po 20-30 mety. Tada jie iSlaikys ir savo



nuolatines pajamas.

M: Paskutiné, septinta pamoka — saves suvokimo ir tobuléjimo svarba.

A: Pats esi linkes nuolat tobuléti: iki Siol mokaisi ir sporte, ir gyvenime,
ir finansuose. Kokias iSvadas padarei per tuos metus. Kas tave motyvuoja?
Nes daugelis Zzmoniy to nedaro. Daugiau kaip 90 % Zmoniy per metus
neperskaito né vienos profesinés knygos, nesudalyvauja né viename
seminare. Jiems atrodo, kad jie viskg moka, arba jiems tiesiog nejdomu.

M: IS kur randu motyvacijos? Nezinau. Man tiesiog jdomu, matau pavyz-
dzius knygose (Anthony Robbins, lietuviy autoriy, lektoriy, kuriuos turim
vietoje, kurie daug pasieke). Jy pasiekimai man yra pavyzdys ir as matau kur
galiu bati, ka galiu pasiekti. Zinau, kad dar daug triksta, taciau man tobuléti ir
siekti yra naturaliai jdomu.

Kai pamatai, kad dabar kriptovaliuta pakilo, tai ir galvoji ,Ka reikia padaryti
tokio, kad atsidurtum ten?“ Ir Cia dar viena mazesne pamoka: mes gi iSaukléti,
kad jei turtingas, vadinasi apgavo daug Zzmoniy - Sig huostata reikia mesti salin!
Reikia kelti klausima: ,Kaip? Ka dar galiu padaryti?“ Niekada nesakau sau: ,Al,
jis tiek jau nuéjo, tai as tiek nenueisiu, man nepavyks.” Jei taip sau pasakysi, tai
ir nenueisi — minciy galia. Tik liudna labai, kad net 90 % zmoniy taip galvoja ir
uzdaro sau pries nosj tobuléjimo vartus.

A: Be to, turbit Lietuvoje mes turime jprotj daugiau kritikuoti, apkalbé-
ti, internete pakomentuoti. Kalbéti apie pinigus arba seksa pas mus iki Siol
yra tabu. Jeigu Zmogus (Stai kaip ir tu, raSydamas knyga) norés kazkuo
pasidalinti su kitais - tai visiems tik sukels jtarima.

M: Turbut zmonés galvos jog jau kazko norésiu...

A: Tuo metu visame pasaulyje tai yra naturalu. Norédamas pereiti j kita
etapa jis turi pasidalinti sukaupta patirtimi ir domeétis, ka daro kiti. Tad ir
tavo paties knyga skirta klientams bei konsultantams paskatinti nesustoti
ir tobuléti.

Yra geras posakis: ,Jei tau kazkas duria j nugary, tai zinok, kad esi
paciame priekyje. Tad neatsigrezk, nes gausi j veida.* Gal turi kokia istorija,
kuri paliudyty - kuo daugiau mokaisi, tuo daugiau pasieki. IS ko dabar pats
mokaisi? Nuolatinis mokymasis ir duoda tuos augancius rezultatus.



M: Mokausi i$ knygy, iS minéty autoriy ir daug kity. Labai stipriai prisideda
Audioteka audioknygos (savo lentynoje turiu daugiau kaip 60 knygy, kurias
beveik visas esu perklauses). Esu tas zmogus, kuris skaityti nelabai megsta ir
randa tam laiko. TacCiau vairuodamas klausau audioknygas ir labai gerai
jsimenu. Toks mano budas. Sutinku zmoniy, kurie negali klausyti vairuodami,
nes nieko neprisimena, o man atvirksciai. Tad mokausi i knygy, i$ daugiau
pasiekusiy kolegy, Siuo atveju is jusy irgi mokausi.

Prisimmenu vieng istorijg, kuri susijusi su jumis. Tai Siek tiek pakeité mano
suvokima apie save ir apie turtingus, daugiau pasiekusius Zmones. MUsy pirma
pazintis buvo labai seniai (turbut pries kokius 15 mety), kai zmonés dar
darydavo prezentacijas butuose, dar ,Amway" laikai buvo. Man buvo gal 20
mety ir buvau pakviestas | tokig prezentacija (jus taip pat ten buvote). Viena
mano draugé buvo uzsidegusi tinklinio marketingo idéja ir po kiek laiko
suorganizavo pietus viesSbutyje. Pietavome keturiese: mano drauge, as, jus su
savo zmona. Tada valgem ir Snekuciavomes. Galiausiai dar kartg atsitiktinai
susitikom ,Skyparkas”, kur tuo metu dirbau treneriu.

A: ,,Skyparkas*“ taip, prisimenu.

M: AS ka3 tik buvau pradejes dirbti su finansais. Visai viskas Sviezia buvo ma-
no beprasidedancioje karjeroje finansy srityje. Tai buvo treCias musy
susitikimas gyvenime, atsitiktinai pamaciau jus, kai atéjote | batuty parko
bendrg erdve. Ir kg a3 tada padariau? Administratoré sako man: ,Cia yra du
vaikai, kuriems reikia pravesti treniruote. Kuris norite?" Pamaniau, kad tai
tikriausiai bus jusy vaikai ir taip as turesiu galimybe su jumis pasikalbéti, tad
pasakiau: ,AS paimsiu.” Taip, kurj laika mes pasportavome, pasitreniravome.

Prisimenu, kai po treniruotes pri€jau prie jusy dar Siek tiek pakalbinti,
priminiau jog esam pietave. Tada saket: ,Nelabai aiskiai prisimenu, kaip ten kas
buvo, taciau sSiek tiek pamenu.” Dirbdamas ,Skyparkas® papildomai buvau
pradéjes veikti tinklinio marketingo kompanijoje su Svediskais papildais — zuvy
taukais ir pan. Tad tiesiog paklausiau: ,Algirdai, jus tikriausiai sveikata
rapinates? Jei jJdomu, susitikim, papasakocCiau daugiau.” Ir jus sutikot! Nors tuo
metu buvau tiesiog basakojis ,treneriukas® su geltonais marskinéliais ir
glaudémis (nes taip labai patogu judéti ant batuto), taCiau nesulaukiau jokio
neigiamo poziurio is jusy. JUsy Zzmona, laimingas Zmogus su Sypsena stovejo
Salia, klauseési ir nepriesStaravo mano minciai.

Sutartas susitikimas jvyko. Kadangi buvau tik prisijunges prie tinklinio
marketingo kompanijos, susitikime dalyvavau ne tik as, bet ir dar du mano
kolegos (mano vadovas bei vyriausias tos kompanijos vadovas). Takart
bendravimas buvo jvairiomis temomis ir iSsirutuliojo iki to, kad jus noréjote



iSleisti knyga. Kadangi vyriausias tinklinio marketingo kompanijos vadovas
turéjo dar ir kitg versla — spaustuve, galéjo jums padéti su leidyba.

Ir tada as supratau, kad pasakyti ,taip” yra be galo svarbu, net ir tokiam
nieko nepasiekusiam Zmogui (koks tuo metu buvau a3). Zodis ,taip" jums davé
galimybe per trumpiausia laika isleisti savo knyga. Tai mane zavéjo, galvojau
,Stai tokie ir yra turtingi Zzmonés, jie visas galimybes isbando, priima, nesako —
ne“. Nors gal nuojauta veda, kada reikia pasakyti ,ne".

Sis momentas i$ masy susitikimo man labai jstrigo galvoje. Véliau mes dar
porg karty jau dviese buvom susitike. Paskui jus iSvykote | JAV. Tada atsitiktinai
susitikome vienoje konferencijoje. O po to prasidejo musy projektas — si knyga.



A: Man patiko tavo paties optimizmas, pozityvumas. AS visg laika labai
gerbiau sportininkus, nes Zinau, kad jie Zzino vieng paslaptj, kurios nezino
99 % zmoniy - reikia tobuléti. Po misy apsilankymo batuty parke ir
treniruotés su tavimi - mes ir vaikai tiesiog ,,uzsikabliavom*. Nusipirkome
batutus - stinis dviguba, triguba salto daré, net dukryté susidoméjo. Zinai,
buvai kaip krikstatévis, nes tavo déka, vaikai nebebijojo savo skrydziy.
Buvo labai faina!

Tobuléjimas. Kai pats tobuléji, tada norom nenorom pritrauki ir kitus
tobuléjancius Zmones. Manau, kad konsultantas klientui irgi galéty buti
kaip finansy treneris, kuris Zingsnis po Zingsnio skatina smalsuma. Jei esi
tik pardaveéjas, tai tavo vaidmuo yra atitinkamas. Tokio konsultanto
statusas yra Zzemesnis, o kliento - aukstesnis. Bet kai konsultantas yra savo
srities ekspertas, tada jis jau - treneris. Daugelis pardavéjy turi tokj
jsitikinima, kompleksa, kad klientas visada teisus. Bet nieko panasaus!
Todél tobuléjimas yra svarbiausias dalykas tiek konsultantui, tiek klientui.

M: Tikrai, Algirdai, sutinku. Smagiai viskas susideliojo gyvenime.



3 etapas




M: Trecia dalis apima devintus — dedimtus metus. Sis etapas tik vieni metai,
bet tai nera taskas mano karjeroje. Tiesiog ateina laikas, kai supranti, kad nori
dalintis ir parodyti, kokia yra finansy konsultanto realybé. Kodel kilo noras
pasidalinti ta realybe? Pries pusmet] nuo knygos raSymo pradzios, jvyko tam
tikra krizé Lietuvoje finansy srityje. Pasaulio mastu visiSkai nereikSminga,
tacCiau Lietuvai ji yra didelé. Kadangi gyvename mazoje Salyje, tai muasy
Jnfluenceriai* (hnuomones formuotojai) turi gan didelj apetita uzsidirbti sau.
Daznu atveju yra ieskoma jvairiy dalyky, | juos nejsigilinama, snekama ir
bandoma parodyti tai, ko i$ tikryjy néra. Tokios girdimos sSnekos sukélé ir
pykcCio, ir neteisybés jausma. IS to gime noras parodyti, kad yra ir gery
konsultanty, kurie iSmano savo darba. Nuomones formuotojai ne tik parode,
kad finansy konsultantai kazkokie prasti, bet ir patj produkta noréjo
sumenkinti. Nors pasaulyje tg produkta naudoja labai daug zmoniy apie 90 %
(priklausomai nuo Salies). TacCiau Sis produktas yra reikalingas ir visada bus
reikalingas.




A: Ar tu kalbi apie gyvybés draudima?

M: Taip, apie gyvybés draudima. Todél kyla tokie pamastymai ir noras
parodyti, kaip IS tikryjy viskas yra, kokia ta tiesa. Kad Zmonés susidaryty
teisingg nuomone, o ne tokig, kokig nori kazkas, kad jie turéty.

A: Kokiy pamoky gavai Siame etape?

M: Pirmoji pamoka skamba taip: ,Jei esate ten, kur nepatinka buti,
nebijokite visko pradéti iS naujo*. Kazkada esu girdéjes tok| palyginima — jei
nori jvaldyti iki galo kazkokia profesijg ar sritj, tai reikia 7-10 metuy.

A: Taip, apie 10 tukstanciy valandy praleisti.

M: Tai gaunasi, kad jeigu savo srityje as buvau 10 mety ir jeigu noréciau ja
pakeisti, iSmokti kitokiy dalyky — galimai uztrukciau dar 10 mety. Atrodo labai
daug. AS pats esu 36 mety amziaus, tad gali buti, kad skaitytojui tas laikotarpis
gyvenime gali pasikartoti dar kokius tris kartus (ziarint taip vidutiniskai). Tai
reiskia, kad jeigu Siandieng esi ten, kur nenori buti, tai gali savo ateinancius 10
mety paskirti tam, kad tobulai iSmoktum kazkok| nauja dalyka. IS kurio gyvensi
dar 20 mety. Jeigu pasiduosi baimei, gali nutikti taip, kad tu likusius 30 mety
toliau dirbsi kazkam kazka ir toliau busi nepatenkintas.

A: Arba kaltinsi kitus ir aplinkybes.

M: AS savo kailiu patyriau — pries tai 10 mety as sportavau ir mokiau to ki-
tus, o dabar 10 mety esu finansy srityje. Kai as supratau, kad is trenerio darbo
nebusiu ten, kur noriu buti, nutariau pakeisti savo sritj. Aisku, kad lengva
nebuvo. Po mokymosi, savo pirmuyjy apciuopiamy rezultaty finansy veikloje
reikéjo palukéti gerus 3 metus. Tik kantrybé padéjo man isbuti tiek laiko ir
pasiekti tokiy rezultaty.



10,000 Valandy =10 Mety

A: K3 pats planuoji naujo iSmokti, mokytis, kur atsidurti? Kokie planai
kitiems 10 mety?

M: Toliau mokytis investuoti, jdarbinti pinigus, dirbti su nekilnojamojo tur-
to sritimi — ji irgi man labai jdomi. Laikui bégant kaupiau ne tik patirt}, bet ir
Zinias finansy srityje. Dabar po truputel] norisi pereiti | mokamas konsultacijas,
o nemokamas palikti tik esamiems klientams ir rekomendacijoms. Taip pat ir
savo laika noriu kitaip perskirstyti: daugiau dalintis, edukuoti zmones, gal dar
vieng knyga parasyti (i knyga yra pirmas musy bendras darbas).

A: Ir tikriausiai nori iSeiti | tarptautinius vandenis?

M: Taip, noriu tapti tarptautiniu verslininku nekilnojamojo turto srityje.



A: Patirtis rodo, kad visi Zmonés, kurie rimtai siekia finansinés laisves ir
iSprusimo, supranta - geriausias budas tai daryti yra kuriant daugybinius
pajamy Saltinius. Puiku iSmanyti finansus, kaip jie veikia ir kartu dirbti
draudimo, nekilnojamojo turto srityje. Reikés nesustoti mokytis.

M: Taip, tad vis ieSkau papildomy seminary ir kursy is kuriy galiu mokytis.
Po dar 10 mety, mano planas buti tuo aktyviu pensininku ir gyventi is pasyviy
pajamy. NorecCiau tureti kazkokiag dalj gerai apmokamuy konsultacijy.
Pavyzdziui, Anthony Robbins konsultacija kainuoja apie milijong doleriy.
Nebdltina tokio lygio pasiekti, bet tai gali buti puikus pavyzdys.

A: Tas pats Anthony Robbins aktyviai uzsiima labdara. Tikrai labai daug
jo naudingo turinio galima gauti visiSkai nemokamai. Jo misija buvo
nemokamai pamaitinti milijong Zmoniy. Dabar jis ima interviu is
turtingiausiy zmoniy ir nori padaryti taip, kad visa tai buty prieinama
visiems (anksciau tai budavo prieinama tik labai turtingiems Zmonéms).

M: Dar viena mintis, kurig pamirsau paminéti — labdara, ji niekur nedings-
ta. Naudojuosi pinigy paskirstymo strategija — 6 saskaity metodu. Viena
sgskaita yra skirta aukojimui, todel kasmet ten sukauptus pinigus skiriu
labdarai. Stengiuosi padeti Lietuvos Zmonéms. Didziausia prasme matau
aukoti vaikams, kurie serga, gal net ir nepagydomomis ligomis, bet vis tiek...
Turiu kelis klientus, kurie dirba su tokiais vaikais. Vadinasi, kad aukodamas
padedu ir savo Siems klientams, ir tiems vaikams bei jy Seimoms. Todél labai
norisi padeéti tiems, kam to tikrai reikia.

A: Ir tavo misija galéty buati dalintis finansinémis ziniomis. Jei duodam
Zmogui pinigy, o jis nemoka naudotis, tai ¢ia nieko dziuginanéio... Kuo
daugiau bus finansiskai iSprususiy Zzmoniy, tuo labiau klestés Lietuva. Gal
tada pagaliau mes Sypsosimés? Koks patarimas ar idéjg klientams galéty
bati?

M: Ideja, kad jei esi, kur nenori buti, tai nebijok to pakeisti. Nes tiek pat lai-
ko dar praeis mazdaug 3 kartus.

A: Ir praeis labai greitai, nes pastarieji 10 mety praéjo nepaprastai grei-
tai.

M: Tikrai kartais atrodys, kad visko labai daug. TacCiau reikia susikoncen-
truoti kasdien | maza zingsnelj ir nesijaudint del to, kas laukia po 10 mety.



A: Yra tokia gera idéja apie ,,17 minuciy galig“. Jei Zzmogus kasdien skirs
po 17 minuciy kazkokiai naujai temai (pavyzdziui, finansams), tai po mety
jis jau bus sukaupes Simta valandy. Dar labai svarbu tai, kad po mety jis
toje srityje bus kompetentingesnis, nei like 95 % Zmoniy. Tam, kad
tobulétum reikia tik po 17 minuciy per diena.

M: Kai turim kazkokiag nauja tema, kuria kasdien per ,Youtube® iSeina po
vaizdo jrasa - pragjus metams atrodo, kad jau visai neblogai iSmanai tuos
dalykus. Nejucia net pradedi konsultuoti kitus. O paskui susimastai ,IS kur tos
Zinios?" Pasirodo, stai is kur — vos keletg minuciy per diena. Tai veikia.

A: O konsultantams? Kokiy jiems reikia mokytis naujy kompetencijy?

M: Jei bus tik paprastas konsultantas, tai gali bati, kad reikes kazkokio nau-
jo darbo. Jeigu néra plano bduati profesionalu, tai kam kankintis? Buty metas
ieSkotis kazkokio naujo darbo. Taciau, jeigu nori buti profesionalas — reikia
bandyti save tokiu ir pateikti. Dalintis edukacija ir nebijoti nestandartiniy
sprendimuy.

A: Taip pat jvaldyti dirbtinj intelekta. Neneigti jo, o su juo draugauti bei
gilintis | finansus. Jei jus parduodate finansine paslauga, tai po 10 mety
tikrai taptumeét profesionalais, kurie savo srityje gali visais klausimais
konsultuoti.

Gal idéja pasekti tavo pavyzdziu ir kitiems konsultantams parasyti
knyga? Kai Zmogus raso knygag - privercia susimastyti. Tarp kitko, visy
genialiy zmoniy biografijy analizé parodo, kas juos vienijo - jie rase
dienorastj (stebéjo savo gyvenimg i Sono). Daugelis jy parasé po knyga,
nes kitaip mes apie juos ir nebitumeém suzinoje. Parasyti knyga butina, nes
tai yra geras instrumentas save tobulinti, pasidalinti patirtimi su savo
klientais, pakelti savo reitinga.

M: Antra pamoka iS mano trecio karjeros etapo ,,Kad ir koks tobulas pla-
nas, kad ir kaip aiskiai ir tiksliai sudéliotas, visada atsiras trukdziy pasiekti
tiksla taip tiesiai, kaip esi susiplanaves.”



Tavo planas

Realybé

A: Mike Tyson yra pasakes: ,Visi turi plang iki to momento, kai pralei-
dzia pirma smugj | zandikaulj.“ Todél, kad ir kaip planuotuméte, visada
reikia turéti planag B. Taip pat ir klientams patarimas, kad turéty atsarginj
plana. Gyvybés draudimas yra, ko gero, vienas i$S geriausiy plany B. Nes jei
viskas yra gerai, tai gerai, bet o jeigu ne?

M: Stalas geriausiai stovi ant keturiy kojy. Jei viena koja dingty, jis dar
stovety ant trijy. Dingus dviem kojom, jis buty stipriai pakrypes, bet vis dar
stovety. Todél maziausiai 2 pajamy saltiniai yra reikalingi zmogui. Idealiu atveju
- 4.Nezinau kas turi nutikti, kad visas 4 kojas nunesty.

A: Mano mokytojo, Roberto Allen (daugybiniy pajamy saltiniy guru)
patarimas:



1. 80 % laiko skirti pagrindiniam pajamy saltiniui;
2.15 % laiko - naujam pajamuy saltiniui;
3. 5 % laiko skirti doméjimuisi.

Per metus reikia stengtis iSbandyti ir vystyti bent vieng nauja pajamy
Saltinj. Kai antras pajamuy Saltinis tampa pagrindiniu, tada pirma parduoti.
Savo gyvenime mes neiSvengiamai turime migruoti ir tokiu budu tapti
specialistais jvairiose srityse. Kaip rodo evoliucija, iSgyveno ne stipriausi
(pvz., mamutai), o tie, kurie geriausiai gebéjo prisitaikyti.

M: Tarakonai.

A: Taip, tarakonai. Koks galéty buti patarimas klientui? Daznai tenka
girdéti, kad klientas neturi pajamy, neturi iS ko atsidéti taupymui,
investavimui. Reikia kurtis skirtingus pajamy Saltinius, nepasitikéti vien
savo pagrindiniu darbu arba verslu, nes viskas yra nestabilu.

M: Niekas kitas geriau nei tu pats nepasirupins tavimi. Tai Cia pirmas
patarimas klientui — turéti ne vieng, o kelis pajamuy Saltinius. Nepasiduoti
liddesiui ir pesimizmui, kad viskas blogai. Nesustoti domeétis.

A: Konsultantams irgi rekomendacija pasidométi pajamy Saltiniais, ku-
rie stabilizuoty. Draudimo rinka irgi kartais banguoja. Tikriausiai viena
sri€iy, kuria visiems verta pasiruapinti - nekilnojamasis turtas. Kad jis buty
ne pasyvus, o aktyvus. Gal turéti keletg buty? Tai viena tokiy nedideliy
uzduociy, kuriag kiekvienas privalo padaryti.

M: AiSku, Cia mes taip drasiai teigiam, kad nekilnojamasis turtas. Reikia la-
bai pasiziaréti kur ir koks.

A: Taip, todél neiSvengiamai reikia domeétis.

M: Siuo metu, pavyzdziui Lietuvoje, labiau apsimoka investuoti | dividendi-
nes akcijas. O Stai Ispanijoje labiau apsimoka investuoti tg suma | nekilnojamajj
turta. Ir Cia vélgi gaunasi, kad be domejimosi, be pagalbos, be tos srities
mentoriy galbudt tikrai neuzdirbsim tiek, kiek galetumém kartu su jais.

IS Sios pamokos iSplaukia trecia, kad ,,visokie pasitaikantys trikdziai ture-
ty versti mus judeti j priekj*“. Nes be jy mes elementariai sustosim. Prisiminiau
posak| is Napoleon Hill knygos ,Pergudrauti velnig®“. Geriausia mano klausyta
knyga 2018 metais. Perklausiau tiek karty, kad beveik atmintinai mokéjau.



Mintis is knygos IS kiekvienos bédos arba neigiamos situacijos gaunam tiek
pat teigiamy dalyky ir atvirksciai.” Ji visglaik man padeda paziuréti | vieng ir |
kitg puse. Jeigu nutinka kas neigiamo, as imu galvoti: ,Gerai, tai dabar kazkas
teigiamo.” Kartais teigiamy dalyky iS karto nesimato, bet galiausiai
iSsirutuliojus situacijai viskas susidéelioja teigiamai. Tad, atsitikus gyvenime bet
kokiai neigiamai situacijai, mes galime pasitikrinti, kg mes praradome dél to ir
ka gavome. Zmogus nedaznai susimasto, kg jis gavo gero i$ tos neigiamos
situacijos.

A: Yra visas mokslas apie tai, kaip Zmonés elgiasi su finansais, ypac¢ su
investicijomis. Investuotojai ir mokslininkai pastebéjo, kad daZniausiai
Zmonés su pinigais elgiasi visiSkai neracionaliai. Per krize, kuri visiems
investuotojams yra sSventé, viskas ir paaiskéja - kas supranta, o kas ne.
Paprasti Zmonés per krize pradeda panikuoti, bando atsiimti visus pinigus



ir taip padaro pacig didziausig klaida. Taciau jeigu esi protingas
investuotojas, tada krizé yra normalus laikotarpis, kuris tik pagerina tavo
situacija, jei zvelgi | ateitj. Investicijos, pensijos yra ilgalaikés investicijos,
kurios reikalauja nuolatiniy stebéjimy - ka pirkt, ka parduot. Krizé neturéty
blaskyti priimant sprendimus.

M: Taip, ir Cia patarimas klientui buty — turéti pasiruosus asmeninj rezerva.
Kad atsitikus krizei galéty greitai sureaguoti, o ne ieskoti is kur kazka imti ar
skolintis. Krizés kartojasi kas 7-12 mety (ar koks karinis konfliktas, ar dar kazkas
— visas pasaulis reaguoja). Jeigu tai nesusije su karu, tai tiesiog ekonomika
pasikoreguoja. Atrodo, kad viskas gali Kilti visa laika, bet be sveikos korekcijos
Siek tiek Zzemyn negali ekonomika judéti j priek|. Ir tokiais momentais turi buti
atidétas rezervas, kad galétum pasinaudoti bangavimu ir pasiimtum didziausig
to pyrago dalj.

A: Jeigu ir ne akcijy pirkimui, tai bent tureéti ta finansine pagalve bent
jau 6, dar geriau 12 ménesiy. Pavyzdziui, prarastum darba ar dar kas nors
atsitikty, kad vis tiek galétum testi savo gyvenimo bida, mokéti jmokas.

M: Ketvirtoji pamoka ,Bukim dékingi, kai sekasi ir dar dékingesni - kai
ne viskas eina pagal plana“. Tokie dalykai atveria daugiau patirties ir
galimybiy.

A: DazZniausiai taip: kol Zmogus sveikas, niekas to nevertina, kol Zmo-
gus turi pinigy ir yra jaunas, niekas to nevertina. Pradedam vertinti tik
tada, kai mes juos prarandam. Teisingas poziuris turéty buti, kad kasdien
atsibustumém jausdami dékinguma uz tai, kg mes turime. Vertinti ir
nepriimti to kaip kazko kasdienisko. O Fortunai nusisukus nuo musy, mes
turime bati dar dékingesni.

Yra klestéjimo ir sekmeés metai. Kai viskas sekasi, tai yra sekmé, ir uz ta
reikia labai dékoti. Jei viskas grituina, vadinasi yra pasiektas didZiausias tavo
klestéjimo periodas. Esi duobéje, vadinasi gavai savo didziausig motyvacija
ir potencialg augti. |Jvairus tyrimai rodo, kad Zmonés, susirge veéziu, tuos
meénesius ar metus dvasiskai iSgyvena bemaz didziausius kokybés metus.
Kodél? Nes jie supranta, kad gyvenimas yra baigtinis.

Tad, jeigu mes nepasiduodam, nepradedam peikti ar kaltinti, o esam
deékingi uz kiekvieng net ir finansine pamoka - musy nesékmeés metai gali
tapti musy didziausio klestéjimo ir asmenybés augimo etapu. Ar buvo tavo
gyvenime tokiy periody, kai buvai dugne ir atrodé, kad jau viskas? Bet
dabar zvelgdamas atgal supranti, kad Cia geriausia - kas galéjo atsitikti?



M: Taip. Mano karjeros etapuose buvo tokiy momenty, kai kazkas pasikei-
Cia finansy rinkose, finansy sektoriuje Lietuvoje — o tu dirbai pagal viena
sistema ir staiga turi persiorientuoti ir uztrunki kelis ménesius. llgiausiai buvau
tokioje duobeje 3 meénesius. Nepatogu, sunku, nepatinka, bet tada prasiplecia
komforto zona, atsiranda daugiau pasitikejimo savimi, ziniy ir lipi is duobés.

Kai atsiranda nuomoneés formuotojai ,influenceriai* su netikslia informaci-
ja, tai labai sudetinga buti dekingam, atsiranda dviprasmiski jausmai. IS vienos
puses teigiami jausmai: ,Tai aciu, kad dél taves as dabar galiu daryti daugiau,
iSmokti naujy dalyky, net knyga parasyti. Ir tai daugiausiai naudos duoda man,
nes as pats iSmokstu naujy dalyky, jgaunu Kity jgudziy.” Bet is kitos puses yra
neigiami jausmai: ,Kam tu taip darai, ar tu negali kitaip savo sekéjy rato
praplésti?*




A: Paziurékime is karate pusés: jei esi tikras karate filosofijos sekéjas ir
pralaimi, tai turi padékoti, nes kiekvienas praleistas smiigis yra pamoka.
Todél sugebéjimas savo ego nustumti | Song ir padékoti skriaudikui yra
auksciausio dvasinio augimo dalis. Be blogio nebuty ir gério, be agresijos
nebuty meilés. AS galvoju, kad geriausias budas valdyti krizes yra dirbtiné
kriziy praktika.

M: Dirbtiné kriziy praktika?

A: Taip dirbtiné. Paziurékime j perioda, kaip kyla misy rezultatai:

o Taske A niekas nieko nezada keisti.

« Kai viskas pasiekia ,,plato* (plynauksté) - niekas nekinta. Tada Zmonés
tikisi, kad rezultatai dar kazkaip pasikeis.

e Rezultatams krentant pasiekiamas taskas C, kuriama pradedama
blaskytis, nes bet koks bandymas sureguliuoti uzima laiko. Labai daznai
jau net nepavyksta antrag karta atsitiesti, nes buvai uzkluptas netikétai -
neturéjai nei finansy, nei papildomy resursuy.

Rezultaty kreive: stagnacija, plynaukste ir krize
Taskas A: Niekas nieko nezada keisti
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Taip pat mes pradedam domeétis sportu tada, kai jau viskas blogai, kai
jau ,smeélis byra“. Ka daro sportininkai? Jie pléSo savo raumeny skaidulas
tada, kai turi kaip niekad daug jégos. Po to pailsi, raumuo hipertrofuoja ir
jie pasiryze eiti toliau. Panasiai ir finansuose - turim nuolat mesti sau iSSukj
iSeiti iS komforto zonos, iSgyventi tam tikra krize. Tai buty ta dirbtine krize,
kuria tu sukeli pats ir Zinai dél ko.

Skaiciau apie jdomy tyrima JAV - dalyvavo 100 tukst. Zmoniy. Jiems
reikejo atsakyti | klausima: ,,Ar per pastaruosius metus yra iSgyvene kriziy,
streso?* Antras klausimas buvo: ,Kaip jus | tai ziGréjote? Ar stresas
suzlugdé jus, pablogino situacija?“ Paskui analizavo, kaip jiems sekeési kitus
8 metus. Rezultatai:

1. Tie, kas iSgyveno stresg, 45 % jy miré. Miré tie, kurie buvo jsitikine, kad
stresas zudo ir kenkia.

2. Ir, atvirksciai, Zmoneés, kurie tikéjo, kad stresas sustiprina juos - jie ne
tik nemire, bet gyveno geriau uz nepatyrusius jokio streso.

Padaryta iSvada, kad stresas nezudo. Bet Zudo stresas kartu su tikéji-
mu, kad jis zudo. Bandymas pabeégti nuo streso, noras pasitraukti j
komforto zong yra blogiausia, kas gali nutikti. Stipresniais mus padaro
suvokimas, kad stresas tave sustiprina - ateik ¢ia, iSbandyk mane, pasauli.
Todél manau, kad, pakeite nuomoneg, mes ilgiau gyvensime ir visas
gyvenimo blogybes suvoksime kaip geriausias dovanas. Kas miusy
nenuzudo, padaro mus stipresnius.

M: Teisingai. Manau, kad tai tinka ir klientams ir konsultantams.

A: Klientams reikty suprasti, kad jy gyvenime streso bus kuo toliau, tuo
daugiau. Mes einame ne jaunyn - mirs musy artimieji, draugai ir tam reikia
pasiruosti, neziureéti kaip j tragedija. Kuo tu labiau pasiruoses, tuo didesné
sékmeé taves laukia.

Konsultantui irgi reikia suprasti, kad bus daug bangavimo, kriziy, bet
niekada nereikia pasiduot. Daugelis per tokias krizes iSeina ir bando ieskoti
ramesnio darbo. Kliento pasakytas ,ne“ ir pokyciai rinkoje - kaip niekas
kitas turéty stiprinti konsultanta.

M: Kaip mano mentorius is Kanados Jamesas juokauja — normalus Zzmogus
konsultantu nedirba. Jis pasakojo: ,|sivaizduokit, jus tiek daug karty isgirstat
,ne’. Tokio atstumimo kiek Sitam versle yra, Zzmogus niekur kitur nepatiria. Kai
gauni 10 ,ne" ir tik 1 ,taip” — tu dziaugiesi, nes tau tai kaip sventé!* Jamesas
sukioja pirstu prie smilkinio ir sako: ,Turi buti psichiskai nesveikas, kad



dzZiaugtumeisi jog gavai vieng ,taip”, nors pries tai — 10 ,ne" sulaukei.” Ir po viso
to jis dziaugdamasis istaria: ,Bet uz tai gavau pagaliau vieng teigiama
atsakyma!” Tai laimeéjimas.

A: Statistika rodo, kad net 95 % Zmoniy numirs badu, bet tikrai nedirbs
pardavéju ar konsultantu, nes jie bijo iSgirsti ,ne“. O super pardavéjy
psichologija yra ypatinga - juos, skirtingai nei daugelj, iSgirstas ,ne* ne
smukdo, bet skatina. Tokie pardavéjai net kelia tikslus savo gautiems ,,ne*
(kai jprasti pardavéjai kelia tikslus isgirsti ,taip“). Ir kai esi iSsikéles tiksla
surinkti 10 ,ne* per dieng, tai iSgirstas tas vienintelis ,taip* net iSmusa tave
iS véziy (nes sugadina statistika). Gali biati net komandiné uzduotis: rinkti
y,he” ir duoti prizus tiems, kurie per savaite surinko didesnj kiekj ,ne*. Tie
¢empionai, surinke daugiausiai ,,ne*, surenka daugiau ir ,taip*.

M: Yra net tokia knyga ,Siekti ne“. Kolega realiai bandé tai padaryti ir susi-
duré su grésme - kg mes galvojame, tg ir pritraukiame. Po bandymo jis sakeé,
kad tas ,ne" dazniau ir pasitaikydavo, nes vis tiek jauCiame tas emocijas. Jis irgi
jaute, kad pritraukdavo ,ne". Pabande ir po keliy ménesiy jis to atsisaké, nes
pamate kad gauna daugiau ,ne“ nei ,taip”. Grjzo prie jprasto savo darbo
proceso ir jo statistika vél pageréjo. Cia tik vieno Zmogaus bandymas, bet
jdomus pavyzdys.

A: Bet gal jis ne visai taip suprato ir nuolat kenteéjo ta ,,ne*? Turbut jam
tai buvo neigiamas dalykas. O reali statistika sako, kad klientai, pries
pasakydami ,taip*, nori dar 10-12 karty pasakyti ,ne*. Pavyzdziui, ,Ar tas
tinka? - Ne.“ Ir pasirodo drasiai einant tuo keliu, tai tas ,ne“ tampa kitoks.
Nes jei tu lauksi, kad visos merginos tave atstums, tai Cia ne tas
nusiteikimas. Kitoks poziiris yra jei tu nesiualysi klientams to, kas jiems
netinka.

Dar viena jdomi statistika (milijardieriaus iSmintis) — kuo turtingesnis tu
tampi, tuo daugiau ,ne* tenka pasakyti kitiems. Ir vis daugiau Zmoniy
ateina pas tave su pasiulymais. Sékmeés priezastis yra ne tas ,taip“, o tas
»he’. Kiek tu pasakai ir kiek tau pasako. Pavyzdziui, jei pradedi veiklg su
internetiniu marketingu ir dirbi su Simtais tukstanciy. Tai per vieng diena
tau simtai tukstanciy Zmoniy pasako ,ne“. O tu to neigiamo atsakymo ,,ne*
tiesiog negirdi. Stai taip dirbdamas vis tiek uzsidirbi milijonus, o dirbdamas
su trimis ar penkiais Zmonémis tu to neuzsidirbi. Filosofinis dalykas.

M: Taip, labai geras pastebéjimas. AS net nesusimasciau, kad leisdamas
reklama ,Facebook" ar internete placiau, tu irgi gauni rezultatus ,taip" arba
,ne’. Jeigu reklama pritraukia nauja kontakta arba pirkima — vadinasi atsakas |



reklama buvo ,taip®. Statistika rodo, kiek zmoniy pasiekém, bet jkrito tik vienas
naujas kontaktas ar pardavimas. Vadinasi, nejkrite nauji kontaktai ar pirkimai,
savo veiksmu mums pasakeé ,ne".

A: Ir tada susiduri su tuo, kad reikia maziau reklamos jog nejgristy
Zmonéms. Amerikieciai turi statistikg apie naujienlaiskiy siuntima:

Jei naujienlaiskis siuné¢iamas viena kartg per ménesj, tai pirkimai bus
minimalas.

Jei karta per savaite - pirkimai bus didesni.

Jei kas antra diena - tai dar didesni.

Jei kas dieng - tai dar didesni!

ISsiuntes tiek daug naujienlaiskiy tu isgirsi ,,ne* ir dar kartais su agresi-
ja, kurios tikrai negautum nieko nesiilydamas. AS manau, kad visgi
poziuris | ,ne* labai svarbus bei galintis praversti.



3 Karjeros etapai - 3 etapas H

M: Penktoji pamoka i§ tre¢io karjeros etapo ,Zinojimas, kada reikia
atsitraukti ir jvertinti savo kelig, kurj nuéjai“. Svarbi pamoka. Kartais kai jpuoli
j duobe, bet toliau ,varai“ — toks veiksmas neduos tiek naudos kiek duos
sustojimas, atsitraukimas ir nueito kelio perzidréjimas.

A: Musy kulturoje yra mitas, kad stipris Zmonés niekada nepasiduoda.
Pavyzdziui, tau nesiseka, bet tu nesustoji ir vis nesi tg kryziy, dauzai galva |
sieng (kaskart su vis didesniu entuziazmu) - tikiesi kaskart vis kito
rezultato. Bet, pasirodo, kad didziulé sekmeé priklauso nuo tavo sugebéjimo
pasiduoti ir atsitraukti tose srityse, kur kazkas negerai.

Taip ir su klientais - jei jis ilgai neduoda tau to pelno, tai gal tu jj grei-
Ciau iSbrauk iS savo saraso bei skirk démesj kitiems dalykams.



Panasiai ir su projektais - jei matai, kad cia duobé (pries kylant j kalna
duobé yra visada), kurioje yra daug kryziuky (kurie neiskilo i$ tos duobés).
Pagalvok ar ta duobé yra tavo ir ar tikrai turési tiek noro ir aistros, kad ja
jveiktum? Reikia pasirinkti kur nori uzkopti, o kur ne. Aplink daug kalny,
bet net 99 % jy turime atsisakyti. Kodél? Nes ten isSties galime strigti. Todél
reikia pasirink t3 vieng savo kalng, kur duobé bus kaip tramplynas.

Kuo uzsispyrimas skiriasi nuo atkaklumo?

e UzZsispyrimas - tai kai tu darai tg patj veiksma su vis didesniu
entuziazmu ir vis tikiesi kito rezultato.

o Atkaklumas - kai kaskart vis skirtingai, nes tu kazka pakeiti savo
veiksmuose. Jei kazkas sekasi - tai sekasi. Jei véjas pucia tau | bures -
tai sekasi. Jei ne - tai ne.

M: Cia turim omenyje, kad bandyti turéti tg patj rezultata, bet skirtingais
badais.

A: Jei netenkina rezultatas, tai pabandyki kitaip. Mes linke vis kartoti ta
patj ir galvoti, kad Sjkart suveiks. Taciau juk negali suveikti tas, kas vakar
nepasiteisino. Tg patj darykim tik jau kitais budais. Bet jeigu matai, kad
tam skiri labai daug laiko bei energijos, o grazos néra - tai gal tiesiog reikia
judéti ten, kur véjas pucia ir zuvy daugiau.

M: Prisiminiau tyrima, kuriame dalyvavo vaikai ir Simpanzes. Buvo liepta
iStraukti uzduotj is stiklainio. Vaikai jvykdé ta uzduot|. Bezdzionés irgi jvykde, tik
jos padare perpus daugiau bandymuy nei vaikai. Protingesné butybé greiciau
sugalvoja, kaip iSspresti problema. O ne tokia protinga taip pat sugalvoja tik
uztrunka dvigubai ilgiau. Tad net badamas ne itin protingas, ne vunderkindas -
vis tiek galési pasiekti ta patj rezultaty, tik gal dvigubai daugiau karty teks
bandyti.

A: Dar yra istorija su bezdzionémis. Kaip Amazonés dziunglése gaudo-
mos bezdzZzionés? Padedama apvali, siaura dézé su riesutu viduje ar kazkuo,
ka jos megsta. Pasirodo, bezdzioné kiSa leteng, paima skanéstay ir
nepaleidzia jo. Taciau skanésto negali istraukti iS dézés. Tada bezdzione ir
sugauna... Taip ir mums - reikia paleisti tai, kas mums nebeduoda naudos.
Reikia paleisti nusivylimg, nesékminga praeitj ir tada muasy lauks
fantastiski dalykai.



Saugumas.

Ar Jis
reikalingas?




M: Kalbédamas apie karjeros etapuose jgautas pamokas, kaip pavyzdzius
naudojau jvairias istorijas. Vienos istorijos buvo susijusios su sunkiy ligy
apsauga. Noréciau pabrézti, kad badtent Sis jrankis — gyvybés draudimas - jis
néra reikalingas tik dél ligy. Kaupiamasis ar investicinis gyvybés draudimas
veikia puikiai: kai zmogui viskas gerai. Kai jis tiesiog miega, atostogauja,
atideda pinigus, sukaupia kapitalg ir pan. — Sis jrankis jam uztikrina didesnj
ramybeés jausma bei sauguma.

Gana seniai yra atliktas netgi tyrimas, kad kaupiamuoju gyvybés draudimu
apsidraude zmoneés gyvena 3 metais ilgiau. Tad jeigu jums dabar pasiulyty 3
metais ilgesnj gyvenima, kiek uz tai sumoketumet?

A: O dél ko jie gyvena ilgiau? Dél to, kad turbat turi maziau streso?

M: Taip, tada patiria maziau streso ir maziau jaudinasi. Su tuo tyrimu yra
susijes dar vienas juokas. Kai klausiama: ,Kiek jus sumokétumeéte uz 3 metus
gyvenimo?“ Dazniausiai | klausima bdna atsakoma kitu klausimu: ,O tai Cia
dabar ar jau kai bus pabaiga?” Dabar tai gal ne tiek ir reikSminga (kai dar tiek
mety priesSakyje). Taciau jei buty likusios vos kelios valandos, tai uz tuos 3
metus sumokéty bet kas. Ir jei tik galéty, tada noréty atiduoti viska, be jokiy
papildomy klausimuy.

A: Sauguma susikire Zzmonés yra labiau uztikrinti savo ateitimi. O stre-
sas, kaip Zinia, ypaé chroninis - jis Zudo nervus. Zmogui save disciplinuoti
labai sunkiai sekasi. Apskritai, pas daugelj neiSvystytas jprotis - atsidéti.
Visada atsiranda, kur isleisti pinigus. Taciau, kai yra sutartis, paskola, tai tu
esi priverstas atidéti pinigy. |sipareigojimas - labai svarbus dalykas, nes
kitaip greicCiausiai neatidétum. Tad reikalingas treneris ne tik sporte, bet ir
finansuose, kuris priversty Zzmogy laikytis disciplinos.

M: Taigi, Sioje kelionéje per tris gyvenimo etapus bandziau atskleisti, ka
reiskia buti finansy konsultantu — ne tik profesine, bet ir Zzmogiskaja prasme.
Kiekviena klaida, kiekvienas issukis ir kiekviena pergalé tapo dalimi didesnio
paveikslo, kuris Siandien leidzia ne tik konsultuoti, bet ir mokyti kitus.

Taciau teorija be praktikos yra kaip zemélapis be kelio — tik nuoroda, o ne
tikras marsrutas. Todel, jei jauciate, kad noretumete isgirsti konkrecius
pavyzdzius, kaip pasirinkti konsultantg, koks yra veikiantis konsultacijos
procesas, kviecCiu perskaityti knygos prieda. Ten rasite aiskiai strukturizuotus
patarimus, kurie gali bati naudingi tiek klientams, tiek bldsimiems ir esamiems
finansy konsultantams. Tegul jusy kelione | finansine gerove ir asmeninj
augima buna tikslinga ir pilna vertingy patircCiy!



Priedas -

konsultantams
ir klientams




Konsultantams




Konsultantams

Pardavimy metodas ,Secure path”
arba lietuviskai ,Saugus kelias”

1. SITUACIJA - jvertinkite esamg ir norimga kliento situacija.
2. PROBLEMOS - nustatykite poreikius ir problemas.

3. TIKSLAI - nustatykite finansinius tikslus.

4. PLANAS - sudarykite faktinj veiksmy plana.

5. DOKUMENTACIJA - pasiruoskite pirminiams veiksmams
(dokumentai, dokumenty tvarkymas).

6. STEBEJIMAS - stebékite kliento situacija.

7. KOREKCIJA - atlikite monitoring3 ir korekcija.



1. SITUACIJA - jvertinkite esamg ir norima kliento situacija.

M: Pirmiausia, ka turite padaryti susitike su klientu — jvertinti esama kliento
situacija. Tai reiskia pasidaryti poreikiy analize, uzduodant klausimus:

o Kokia forma uzdirba pinigus?

o Kaip atrodo jo seima?

o Kokie turimi jsipareigojimai?

o Kokiy investicijy jau turi?

o Kokias investicijas planuoja turéti?

o Ar planuoja turéti busta?

e Kur meégsta atostogauti ir kaip ilgai?

o Kokios seimos pajamos? (Jeigu gyvena Seimoje kartu ir uzdirba kartu).
* Kiek trukty pajamuy jeigu nelikty antrosios puses?

Aisku, galima prigalvoti ir papildomuy klausimy, bet Cia pateikti tokie
pagrindiniai, kuriuos uzduodant issiaisSkinami kliento poreikiai.

A: | ka reikia atkreipti démesj atliekant Sj punktg?

M: Padeti klientui bendrai pamatyti, kokia yra jo esama ir norima situacija.
Kartais Zmonés mano, kad viskas yra gerai, visko uztenka ir nieko papildomai
nereikia. Taciau, pasidare analize matom, kad atrodo, jauciasi gerai, bet yra ka
dar pagerinti. Tarkim, ,vitamino kokio traksta” (Cia i lengvesniy atvejy).

A: Dar labai svarbus dalykas: norint Zmogy paskatinti kalbéti apie Siuos
dalykus, reikia jam paaiskinti, kokia jam nauda is to. Kai nei is Sio, nei is to
pradedi klausinéti yra tikimybé, kad Zmogus tiesiog uzsivers. Tad reikia
paaiskinti: ,Noréc¢iau jums parinkti patj geriausig varianta ar galéciau
uzduoti keletag klausimy? Tai padés sutaupyti jlisy laikg. Parinksime
geriausig varianta, kuris padés uztikrinti jusy finansinj sauguma.”“ Jeigu
atsakymas teigiamas, tada pradedami klausimai.

M: Taip, pries pradedant §] zingsnj, butina supazindinti klientg su turiniu —
kas jo laukia, kas vyks.

A: Ir dar labai svarbu, kaip tuo metu elgiasi konsultantas. Yra tas vadinamas
»aktyvus klausymasis®, kai ne tik profesionaliai uzduodami klausimai, bet ir
kino kalba parodoma, kad svarbus atsakymai. Uzduoda Zmogui
patikslinancius klausimus, daro tarpines iSvadas, perklausia: ,,Ar teisingai



jus supratau?“ Ir tai daro visa kano kalba. Kano kalba skatina arba slopina
klientg atsiverti.

Pirmame Zingsnyje Zmogui uzduodami situaciniai klausimai. Dazniau-
siai, Sie klausimai neturi didesnés jtakos kliento sprendimams, bet jie
padeda paciam konsultantui tiksliai suvokti kliento situacija.

2. PROBLEMOS - nustatykite poreikius ir problemas.

M: Antras zingsnis: turite nustatyti kliento poreikius ir norus arba proble-
mas. Atliekant poreikiy, klausimuy, situacijos analize iSsiaiskinkite, kokios yra
pagrindineés kliento problemos, norai, svajoneés, vizijos. Matant bendrg situacijos
vaizda — galima judéti link tikslo isgryninimo. Kur klientas nori arba kur bendrai
sutarsite, kad reikia judeti.

A: Antrame zingsnyje uzduodami probleminiai klausimai, kurie
koncentruoja | kliento nepasitenkinimg esama situacija, | abejones ir
pageidavimus. DazZniausiai, tai jau yra susije ir su emocijomis. Todél
probleminiai klausimai yra Zymiai stipresni uz situacinius ir daro jtaka
paties kliento suvokimui. Todél antro tipo (probleminius) klausimus reikia
pasiruosti iS anksto. Klausimai turi bati tiksliniai, kad pats klientas galéety
suvokti problemas, apie kurias galbut jis pries tai pagalvodavo, bet nelabai
sureikSmino.

3. TIKSLAI - nustatykite finansinius tikslus.

M: Noréciau pabreézti, kad gali buti reikalinga net papildoma konsultacija,
skirta konkreciai pasikalbéti apie kliento finansinius tikslus ir juos dar labiau
iSgryninti. Labai svarbu jsivaizduoti finansinius tikslus, kur link klientas norés
judéti. Zinodamas $ig informacija, konsultantas turéty pasidaryti namy darbus
kitam susitikimui. Atsizvelgiant | kliento toleruojama rizika paruosti planag — ka
jam galima buty pasiulyti (kokius finansinius jrankius, ar tai buty akcijos, ar
fondai, kok] broker| naudoti ir pan.). Norint paruosti individualy plana klientui,
labai svarbu skirti tam laiko.

A: Siame zingsnyje reikia atkreipti démesj, kad daugelis Zmoniy, deja,
bet neturi labai aiskiai suformuluoty ilgalaikiy tiksly. Todél konsultantas
turi parodyti savo profesionaluma ir galbat net duoti klientui gaires ar net



iS anksto paruostus, apibréztus variantus, kokie galimi tikslai. Padéti
klientui labai aiskiai suformuluoti tikslus: trumpalaikius, ilgalaikius,
tarpinius.

Berods, Steve Jobs yra pasakes, kad Zmonés labai daznai nezino ko no-
ri iki tol, kol jie pamato kas jiems yra prieinama. Todél Siame etape
konsultantas turi paruosti galimus variantus. Ko gero, Sis Zzingsnis yra pats
svarbiausias visoje konsultacijoje. Daugeliui Zmoniy tai turbut ir bus
prasiverzimas - pirma karta suvokti, kad:

e AS galiu!
e Privalau kelti tikslus, kurie turi bati konkretis, iSmatuojami, ambicingi,
taciau realistiski, suskirstyti laike ir deréti tarpusavyje.

Jeigu Zmogus nesiruosia iSeiti iS darbo, tai jo tikslai yra susije su kazko-
kia fantastika (labai daznai yra daugiau fantazijos negu svajonés).
Konsultanto uzduotis sudaryti rysj tarp esamy Zmogaus galimybiy, jo
tiksly, vertybiy. Profesionalus konsultantas Siame etape tuo ir skiriasi nuo
paprasto konsultanto, kad padeda suformuluoti tikslus.

4. PLANAS - sudarykite faktinj veiksmy plana.

M: Ka tai reiskia?

Ka ir kada jus darysite.

Nuo kokiy jrankiy pradesite.

Kada pradésite.

Su kokiomis sumomis pradésite ir kada jas didinsite.

Reikia, kad viskas kad buty aisku ir konsultantui ir klientui. Nes, juk ir pyra-
go neiskepsi be recepto - tai Cia lygiai taip pat.

A: Negalime tiksliai pasakyti, ko reikés Zmogui po trijy ar penkiy metuy.
Reikia susitelkti j smulkius, bet konkreéius Sios dienos Zingsnius. Zingsniai
turi skatinti klienta jau dabar imtis veiksmy. Veiksmai neturi bati labai
sudétingi, nes kitaip klientas iSsigas ir sustos. Bet po truputélj po truputélj,
kaip sako kinai: ,Didelé kelioné prasideda nuo pirmo Zingsnio“. Paskui
Zzingsniai jau gali bati greitesni, bet realistiski.



5. DOKUMENTACIJA - pasiruoskite pirminiams veiksmams
(dokumentai, dokumenty tvarkymas).

M: Tai tokie labiau techniniai dalykai reikalingi pasiruosti pirminiams
veiksmams: registracija brokerio platformoje, dokumentacija, sutarciy
pasiraSymas. PasiraSsome dokumentus, atsidarome saskaitas, platformas. Tai
padarius jau galima judeti prie to, kas buvo issikelta pries tai.

A: Siame Zingsnyje labai svarbu neisgasdinti kliento. Konsultantams
viskas atrodo jprasta ir suprantama (nes ne viena karta jau daryta). Taciau,
kai prasideda dokumentacija, Zmogus susiima uz galvos ir nori pabégti.
Kodél? Nes atrodo labai sudétinga. Todél konsultantas turi maksimaliai
paruosti viska taip, kad dokumentus pildyti blity malonu ir paprasta. Jokiu
buadu negalima liepti klientui visko pac¢iam pildyti, nes dokumentacija tikrai
gali jj iSgasdinti. Klientas iSsigas ir tada jau darbas, kuris iki tol buvo
padarytas, bus nubrauktas.

M: Manau, kad dokumentacijos zingsnyje viska turéety atlikti konsultantas,
stebint arba priziarint klientui. Taip Zzmogus i$ tikryjy jaustysi kaip klientas, o
ne kaip tas, kuris mokosi dabar pildyti kazkokias formas ar registruotis. Gal
Zmogui to antrg kartg gyvenime net neteks daryti.

A: Kad nesijausty kaip Zmogus, kuris pirma karta gyvenime bando
paleisti kosminj laiva.

M: Taip.

6. STEBEJIMAS - stebékite kliento situacija.

M: Planuokite ir turékite testinius susitikimus su klientu. Taip zinosite kas
vyksta kliento gyvenime, kokie pokyciai, kas laukia.

A: Tad reikia i$ anksto aptarti kaip daznai ir kokia forma jis susitiksite
(ar tai bus gyvas susitikimas, ar vaizdo skambutis internetu, ar kas pusmet;j,
ar kas metus ir pan.).



M: Taip.

7. KOREKCIJA - atlikite monitoring3 ir korekcija.

M: Jeigu reikia, koreguokite tai, ka su klientu sukuréte. Bei atsizvelkite |
pasikeitusius ar besikeiciancCius poreikius ir situacija.

A: Pries pasirasant pirma sutartj konsultantas domisi klientu.
Uzduodamas patikslinancius, probleminius klausimus daro jtaka klientui ir
tokiu budu bina - proaktyvus. Patirtis rodo, kad korekcijos etape
konsultantas labai daznai padaro didele klaidg - kai jau reikia atlikti
korekcija, labai daznai tampa pasyvus.

Klausia: ,Ar kazkas pasikeité?* Gave atsakyma, kad pas klienta niekas
nepasikeité ir jam nieko nereikia, tarsi nuleidzia rankas ir praranda
iniciatyva. Reikia suprasti, kad 7 Zingsnis (KOREKCIJA - atlikite monitoringa
ir korekcijg) iS esmés yra ne kas kita, kaip peréjimas prie 1 Zingsnio
(SITUACIJA - jvertinkite esama ir norima kliento situacijg) ir 2 ciklo
pakartojimas.

Konsultanto uzduotis yra ne palaikyti, o vystyti santykius su klientu. Tai
reiskia, kad konsultantas turi daugiau pasiulyti, daugiau suteikti naudos.
Jtraukti j finansinj planavimg ir kliento artimuosius, paprasyti atsiliepimy,
rekomendacijy. Sis Zingsnis gali buti didZiausias verslo plétros pagrindas
konsultantui. Atrodo, kad geri pardavéjai 75 % klienty gauna butent is
rekomendacijy.

M: Konsultantui sukUrus rysj butinai reikety paprasyti ir rekomendacijy is
kliento. Jeigu konsultantas viska padarys teisingai, tai klientas tiesiog pats
norés rekomenduoti. Ir man budavo, kad padarai viska ir klientai klausia: ,Ar
galiu atsiysti savo drauga (-€), antraja puse, brolj, sese, pusbrolj | konsultacija
pas tave?" Tada supranti, kad gerai iSpildei visg procesa.

A: Labai daznai buna ir taip, kad klientas noréty duoti rekomendacijy,
bet neduoda, nes konsultantas nepradéjo kalbos apie tai. Todél reikia
kalbéti apie tai ir skatinti.

Kas dar yra labai svarbu, ka konsultantai turi suvokti - kad jieatsakingi uz
Zmoniy finansine gerove. Tad jeigu konsultantas nutaria pakeisti darba,



profesija, tai buty labai sgzininga: ne palikti viska, o perduoti savo klientus
kitam konsultantui. Pradéje konsultanto darbg, tampame moraliai
atsakingi uz savo klientus.

M: Tokiu budu pataisysim situacija apie konsultantus ir bendrai pakeisim
situacija rinkoje. Pasitikéjimas augs ir Zmoneés turés daugiau.

A: Butent Sioje vietoje iS pardavejy tampama konsultantais, ekspertais.
Kurie kuria ta jnasa, pasitikéjima. Taip konsultantui bus dar lengviau
parduoti, nes jj laikys ekspertu, o ne Siaip Zmogumi, kuris nori parduoti.

Apibendrinant, Sie 7 zingsniai atrodo labai paprasti ir logiski. Taciau
jeigu pasiziirétume praktikoje, kodél vienam konsultantui sekasi geriau, o
kitam blogiau? Tie, kuriems sekasi blogiau - daznai neiSbando Siy zingsniy
arba juos persoka, o gal tiesiog ignoruoja. Kadangi jie tai daro autopilotu
(nesusimastydami), tai ir vyksta tas iSkraipymas. Todél konsultantas, turéety
turéti 7 zingsniy sarasa visada po ranka. Ir dirbant su kiekvienu klientu
pazymeéti: padariau Sita, Sita, Sita, praleidau sita. Ne todél, kad konsultantas
nezino, bet todél, kad nepasimirsty ir nebuty praleista. Tai buty kvailos
klaidos, dél ko nukentéty ir klientai, ir pats konsultantas.

M: AS dar galiu pridurti, kad visa 7 zingsniy sarasa tu juk zinai ir moki
mintinai, bet kartais dél laiko trdkumo nutinka taip — kai kuriuos punktus
tiesiog praleidi. O paskui supranti, kad procesas buvo padarytas, taciau rysys
nesusikuré, negavai rekomendacijy arba kazka pamirsai issiaiskinti iki galo.

Po tokiy dalyky, ka as pradéjau taikyti ir daryti? Jeigu klientas sako: ,Turim
20-30 minuciy.” Tai tada sakau: ,Padarysim Siandien tik pirma punktg, o visus
kitus tada pratesime per kitg susitikima. Nes per 30 minuciy mes net normaliai
susipazinti nespesime.” Dazniausiai klientas atsako: ,Gerai." Jeigu teisingai ir
jdomiai vedi klienta per procesy, tai praéjus 30 min., jau ziurék pas zmogy
atsiranda laiko testi. Zmogus mato, kad konsultacija vertinga. Ne karta tai yra
buve ir man.



Paslaptys - kg daryti
jeigu nori tapti

SUPER
konsultantu?




Paslaptys - kg daryti jeigu nori tapti SUPER konsultantu?

A: Galima atskleisti keletg paslapc¢iy konsultantams:

1. Super konsultantus palygine su paprastais, galime pastebéti: kuo
geresnis konsultantas, tuo jis maziau kalba. Konsultacijos metu paprasti
konsultantai vidutiniskai kalba patys 80 % laiko. O pas super konsultanta
80 % laiko kalba klientas.

2. Paprastai konsultantai ruosia argumentus, lenteles, paskaic¢iavimus,
taip jie tampa pasirenge jrodinéti, jtikinéti, pardavinét klientui. O super
konsultantai ruosia klausimus, nes jie suvokia, kad pardavimy jéga turi
butent klausimai, o ne jrodinéjimai.

3. Paprastai pardavéjai pradeda konsultacija nuo pristatymo, kalbéjimo
ir argumenty pateikimo. O super pardavéjai pradeda nuo klausimy klientui
- tarsi snaiperiai viska iSsiaiSkina ir jeigu reikia, tada argumentuoja (labai
tiksliai vos keliais tvirtais argumentais).

4. Super konsultantai naudoja tai, kas pasaulyje vadinama - ,mafijos
pasiilymu*. Kaip geras snaiperis (Saudo retai, bet labai tiksliai) - jo
pristatymas dazniausiai prasideda nuo magisky zodziy: ,,Kaip jus minéjote,
pone Antanai / ponia Marija“. Tada savo kalboje padaro kliento iSsakyto
poreikio reziumé. Vartoja tuos pacius Zzodzius, tg pacia intonacija, specifine
kino kalba, kuriais klientai markiravo savo poreikius. O paskui prasideda
antra dalis: ,Galite visa tai gauti pasirinke musy tam tikrg paslauga.” Juk
jeigu Zmogus pats iSsaké savo norus ir super konsultantas tai grazina jam -
tai klientui néra jokio noro ir galimybiy atsisakyti to. Taip super
konsultantas pataiko tiesiai j deSimtuka.

M: Dar noriu pasidalinti vienu dalyku, kurj visg laika pats stengiuosi padary-
ti. Pokalbio metu is ,jus” pereiti | ,tu”, kad likty kuo maziau rémy ir oficialumo.
Jeigu klientas yra daug vyresnis uz mane, tuomet Sito nesitlau. Bet mazdaug
98 % savo klienty uzduodu klausima: ,Ar nepriestarauty, jeigu vienas | Kkita
galétume kreiptis ,tu” ir bendrauti paprastai, be oficialumy?* Dar nei vienas
Zmogus néra nesutikes.

A: Dar vienas ypa¢ geras patarimas: super geri konsultantai pries
susitikima mintyse parepetuoja (kaip ir sportininkai). Tuo metu mintyse
ijsivaizduoja, kad klientas bus labai pozityviai nusiteikes, atsiskleis,
papasakos apie savo problemas. Tokiu budu nusiteikiama labai geram ir
sékmingam bendravimui, kuris baigiasi triumfu.



Tuo metu paprasti konsultantai dazniausiai mintyse jsivaizduoja
negatyvius paveiksliukus: ,Kas ¢ia dabar bus, jis nieko nenorés sakyti, oi, oi,
oi... Ir visg savo nesékminga patirtj projektuoja j ateitj. Tokiu badu patys
save uzprogramuodami nesékmei. Norint tapti super pardavéju, link to
reikia eiti drasiai - jsivaizduoti sékme, kliento dékinguma. Taip galima
uzZprogramuoti ypatingus pardavimus.

M: Sis dalykas tikrai pasitvirtines. Darydavau ir dar darau $ig praktika, todél
man savaime suprantama — jsivaizduoti kad sektysi ir tikétis, kad pirks. O jeigu
nesitikesi, kad pirks — tai ir nepirks.

A: Dar vienas labai svarbus dalykas Sioje paslapciy temoje. Daugelis
konsultanty mano, kad bitent paskai¢iavimai ir finansiné argumentacija
paskatina klientg priimti vienokius ar kitokius sprendimus. Ir tai yra pati
didziausia klaida.

Visi paskutiniai neuromarketingo tyrimai rodo, kad klientas priima
sprendima ne logine smegeny dalimi, o iracionalia, emocine. O jau
paskaiciavimai buna tarsi loginis iracionalaus sprendimo paaiskinimas. Ka
tai reiskia? Tai reiSkia, kad butent emocijos Zmogy skatina priimti
vienokius ar kitokius sprendimus. Taigi bendravime emocijos turi buti
svarbiausios. Mes turime pradét labai aukstam tone, derintis prie klienty,
rodyti empatija ir savo emocijas, priimti kliento emocijas. Pinigai,
saugumas, nesaugumas - labai jautrios temos. Ir kaip bebuty, ar priims
Zmogus sprendima, ar ne - mes vis tiek turime iseiti i aukstg emocinj tona.

Tyrimai rodo, kad Zmonés geriausiai prisimena pradzia ir ypa¢ pabaiga.
Taigi, net jeigu Siandien Zmogus nepasiraso, konsultantas turi
demonstruoti savo konstruktyvy, pozityvy poziurj j visa tai. Taip jam
pavyks islikti kliento atmintyje kaip labai pozityviam Zmogui ,,kurj maciau,
su kuriuo norisi turéti reikaly*.

O jei tik skaiciai, skaiciai, skaiciai, tada aplanko nusivylimas. Ir Zmogus
tada galvoja, kad tik veltui sugaiSo savo laika. Tai yra tiesioginis kelias j

nesékme, kuriuo dazniausiai ir nueina daugelis konsultanty.

Taigi galima pasakyti, kad slaptas finansy konsultanty ginklas yra mei-
lé, pozityvumas, emocijos.

M: Ir nuoSirdumas.

A: Todél iS pradziy super konsultantai sukuria gerus, pasitikéjimu paremtus



santykius. O tik paskui kalba apie skaicius.

M: Stai tokios bUty paslaptys, kuriomis rekomenduojama vadovautis vei-
kloje.



Klientams




Klientams

7 patarimai, kaip pasirinkti tinkama
finansy konsultantg

A: Kuo klientui gali padéti Sie 7 patarimai?

M: Klientas tureés aisky, gera, patikima, ilgalaikj finansy konsultanta. Kuris jj
Zinos, priziureés ir supras. 7 patarimai atsakys | klausima: ,Kaip tokj surasti?”

A: Taip pat padés iSvengti labai dideliy, lemtingy klaidy ir sutaupys lai-
ko. Nes juk kiekvienag karta susitikti su vis nauju konsultantu kainuoja ne
tik laiko, bet ir energijos. Todél Sie dalykai bus labai naudingi klientui.
Kokie tai patarimai?

M: Pirmas patarimas - iSsibandyti ne vieng, o kelet3a finansy konsultan-
ty ir pasiziureti su kuriuo geriausiai jausités.

A: Itin svarbu saugiai iSbandyti, o ne iSkart pulti pasirasinéti sutartj su
vienu ar kitu konsultantu ir paskui nusivilti. Galima saugiai ir greitai
susipazinti su keliais konsultantais ir priimti sprendimga, su kuriuo jusy
biolaukai sueina. Konsultantas turi bati orientuotas j jus kaip j klienta, o ne
i pardavimus.

M: Taip. Galima buty pavadint tokj dalyka ,Asmeninio rySio svarba“. Tikrai
yra zmoniy, kuriems nesigauna tarpusavyje jo sukurti, tokiu atveju gali ka nori
daryti. Net jei konsultantas ir buty geriausias pasaulyje profesionalas, jums vis
tiek nesinorés jam skambint, jus vis tiek bandysit jj apeiti — rySys nebuvo
sukurtas, biolaukai nesutapo.

A: Jis nesgmoningai priesinsités jo patarimams ir i$ tikryjy nei jums, nei



jam is to nebus jokios naudos.

M: Taip. Antras patarimas - reikéty pasiziuréti, kokia yra to konsultanto
patirtis ir kvalifikacija.

A: Kaip tai galima patikrinti?

M: Dazniausiai uztenka tiesiog pasiklausti, kiek laiko jis tuo uzsiima. Ir ste-
béti kaip jis Sneka. Pavyzdziui, jauni konsultantai labai jaudinasi pirmy
susitikimy metu. Jie bijo pasakyti, kad kazko nezino (Cia vienas iS bruozy).
Jaunas konsultantas mano, kad jis turi viska zinoti. Na, o patyres konsultantas,
jeigu nezino, jis sako: ,AS nezinau, bet issiaiskinsiu. ACit uz klausima.” Ir jis
sugrjzta su atsakymu. Visy nuostabai, klientas visiSkai puikiai ta priima ir net
paskui padékoja: ,,ACiu, kad man tiesiog greiciau atsakei | klausima.”

A: Dar yra pora gudrybiy. Jus galite paklausti konsultanto, koks ¢ia yra
galutinis vertingas produktas. Tarkime, kepéjy produktas yra bandelé, o
koks jusy produktas? Ir jeigu tai zmogy sutrikdys, jeigu jis pradés vardinti
kazkokius veiksmus: ,Na, mano uzduotis parduoti..“ Zmogus, kuris
neaiskiai suvokia savo produkta bei produktas, kuris tikrai nesusijes su
kliento klestéjimu - visa tai neduos jokios naudos. Geri konsultantai yra
isitikine ir parduoda ne paslaugg, o kuria klestintj ir saugy klienta. Reikia
atkreipti demesj ar konsultantas jus mato tikrai kaip galutinj produkty, ar
jis tik orientuotas | paslaugy pardavima?

M: TrecCias patarimas - pasiziureti, ar yra kazkokie mokesciai uz konsul-
tacijas. Jeigu visy konsultanty konsultacijos yra mokamos, tai reikia pasilyginti
kainas ir pasiziureti, ar paslaugos kokybé skiriasi. Aisku, Cia turbut nenusipirkus
konsultacijos nepavyks jvertinti. Bet jeigu yra mokestis uz konsultacijas, tai
tiesiog jsivertinti reikia: kg uz ta pinigy suma gauni, kokias zinias? Bent jau savo
srityje esu pastebegjes, kad vieni atiduoda zinias uz labai pigiai, kiti — uz labai
brangiai, o tos Zinios buna labai panaSios. Nesudalyvave mes, aisku,
neatsirinksim, bet ta reikéty padaryti.

A: Taip. Pries pradedant bendradarbiavima reikia issiaiskinti: kas bus
suteikta, uz kokiag kaing ir palyginti paslaugos ir kokybés santykij.

M: Taip, Cia, kaip sako: ,Kodel as turiu mokéti, jeigu galiu gauti nemokamai
tg patj?”



A: |tartinai atrodo jeigu konsultantas pasiryzes viskg padaryti nemo-
kamai. Ar nebus taip, kad jis tiesiog nori dabar jtraukti jus | tg lilng? Nori,
kad jus pasirasytumeét? O Siek tiek véliau juasy lauks staigmenos?

Konsultantas, kuris neima jokiy pinigy (kaip ir advokatas) - mus iSban-
do. Vadinasi kazkas yra negerai, juk kiekvienas konsultantas, kaip ir
advokatas bei kiti ekspertai, mokosi, kaupia informacija, domisi ir skiria
daug laiko tobuléjimui.

M: Ketvirtas patarimas - iSsiaiskinti, kokia yra to konsultanto specializa-
cija. Tai reiskia: kuriose skirtingose, su finansais susijusiose, temose gali padéti,
kuo yra kompetentingas.

Pavyzdziui, ar tai bus tiktai gyvybeées draudimo produktai. O gal jis dar mo-
ka ir portfelj sudélioti? Galbut jis dar nusimano apie busto paskoly tema?
Svarbu pasiziuréti, ka jus gausite IS to konsultanto. Kai kurie 10 ar 15 mety
konsultuoja tik apie gyvybés draudima - jie yra profesionalai, Zzino visas
taisykles, vingrybes ir jus tikrai iS tokio konsultanto gausite geriausia gyvybés
draudimo pasiulyma. Taciau,greiCiausiai reikés ieskoti kito konsultanto, kuris
jums padety sudélioti investicin] portfelj, pasiimti ar optimizuoti esama busto
paskola. Tad reikia issiaiskinti, kiek konsultantas turi Soviniy savo apkaboje ir
kiek skirtingai gali konsultuoti.

A: O ¢Cia turbut yra 2 krastutinumai:

» Jeigu Zmogus sako: ,AS visy galy meistras®, €ia jau turéty sukelti jums
abejoniy, nes negali Zzmogus puikiai iSmanyti visko.

e« O iS kitos pusés, jei Zmogus iSmano ir parduoda tik viena,
nesidomédamas niekuo kitu - tai vélgi galbut yra kitas krastutinumas.

Tad teisingiausia pasirinkti Zmogy, kuris iSmano 2-3 sritis. Turi patirties
ir galimybe parodyti, gali papasakoti kam, su kuo ir kiek. Bet esant
poreikiui, galéty parekomenduoti ir kitg specialista. Kaip ir gydytojas. Net ir
Seimos gydytojas, kuris yra plataus profilio, jis visuomet parekomenduos
kita specialisty, jeigu tam atsiras reikalas.

M: Taip.
A: Lygiai taip pat, kaip renkatés gydytoja - rinkités ir konsultanta
(priklausomai, kas jums tuo metu aktualu).

M: Prisiminiau tikra istorijg, kuri man buvo nutikusi. Buvo nestipriai jtrakes kelio



raistis ir as €jau | poliklinikg pas traumatologa. Noréjau, kad man israsyty
siuntima | MRT. O traumatologas toks, matosi, pagyvenes. Kokiy 40-50 mety
(labiau link 50). Ir jis pradéjo klausinéti: ,Tai ka tu Cia, kaip tu Cia veiki, kas Cia
atsitiko?" Sakiau: ,Dirbu su finansais, gyvybeés draudimais, investavimu.” O jis
man pradejo pasakoti, kaip traumatologas, kaip jis irgi gyvybés draudima
pardavinejo daug mety. Kaip jis ten buvo, kokia jo dabar nuomone apie tai
(nors ten viskas absoliuciai pasikeite). Kai gydytojas pradéjo mane konsultuoti
apie finansus (kai as pats esu finansy srityje, Svieziai viska zZinau) — tai toks
jdomus jausmas buvo.. Na, supranti, kad poliklinikoje pas tokj traumatologag
gal niekada neitum, bet jis reikalingas tam, kad gautum siuntima.

A: Viena is gudrybiy - jei Zzmogus tvirtina, kad specializuojasi kazkur.
Galima jo paklausti, kokiu bidu kelia savo kvalifikacija? Kada jis paskutinj
karta buvo kokioje konferencijoje? Daugelis ,specialisty” tikina, kad jau
daug mety dirba. Tie patys gydytojai. Visi tyrimai rodo, kad pagyvene
gydytojai toli grazu negydo geriau negu jauni. Kodél? Nes jauni gydytojai
domisi, jei kazkuo abejoja, tai konsultuojasi. Jie yra Zymiai atidesni negu tie
patyre ,seni vilkai“. Tvirtinantys, kad: ,,AS esu specialistas, nes jau 30 mety
pjaustau Sitg raistj.“ Profesiné patirtis dar neuztikrina profesionalumo.

M: Penktas patarimas — pasiziureti, kokiy atsiliepimy arba rekomendaci-
Ju turi konsultantas. DaZniausiai prastas arba naujas konsultantas neturés iSvis
jokiy. O tas, kuris jau §j bei tg nuveikes, tikrai turés kokia vietg, kur jus surasite
klienty atsiliepimus bei patirtis apie jj.

A: O kokios tai vietos?

M: AS pats naudoju dvi vietas. Asmeninj puslapj www.simelionis.Ilt — ten esu
paskelbes keletg klienty atsiliepimy ir rekomendacijy. Taip pat ir ,Facebook"
profilyje ,Finansy akademija“ galima palikti atsiliepima. Atsiliepimai, kuriuos as
skelbiau savo puslapyje, buvo imti IS ,Facebook” platformos arba iS gauty
ZinuCiy per ,Messenger” (jeigu ,Messenger” zinute, tai tuomet as jau
atsiklausiu, pries keldamas | puslapj, ar galiu naudoti). Vieni zmonés sutinka,
kiti Zmonés nenori, kad buty matomas jy atsiliepimas viesai. As tokiu budu
naudoju atsiliepimus.

A: Siais laikais vienas i$ geriausiy budy suzinoti apie Zmogy yra patik-
rinti jo socialinius tinklus. Geram ekspertui sunku islaikyt savo inkognito. O
blogas dazniausiai priverstas slapstytis: ,,AS esu super, bet niekas apie
mane nezino.“ Tai gali sukelti tam tikry jtarimy - jeigu Zmogus néra
pasiryzes pateikti né vienos savo kliento rekomendacijos.


http://www.simelionis.lt/

M: Sedtas patarimas - kartais Zmonés iesko konsultanto, kuris buty
nepriklausomas. Tai reiskia, kad nepardavinéty tik vienos kompanijos
produkto arba galéty pasitlyti didesnj produkty kiekj. Siandien tai gali bati
problema, o gali ja ir nebuti. ISkyla du krastutinumai:

e Pliusas buty tas, kad jeigu jau profesionalus konsultantas dirba su vienu
produktu, greiCiausiai tas produktas Siuo metu rinkoje ir bus geriausias.

e Minusas, kad galbut konsultantas gali kazka praleisti ir galbdt nepasiulyti
kazkokios smulkmenos — kuri veiks Siek tiek geriau negu tas produktas, kurj
jis siulo.

Pavyzdziui, as savo klientams visalaik sakau, kad mums svarbus 2 dalykai:
maziausi mokesciai ir didziausias pelnas. Su tokiomis kompanijomis as ir dirbu.

Taciau jeigu mes imsim draudimo dal|. Tai kartais buna niuansy kitose
bendroveése, kurios turi kelis punktus, kuriais lenkia ta (pagal investavimo dal))
pigiausia ir geriausig bendrove. Cia taip pat gali bat toks kaip ir minusas. Bet
Zinant, kad konsultantas yra profesionalas — mes su juo galétume apie tai
pasikalbeti ir jis tada nukreips pasidaryti tuos produktus, kuriy pats negali.
Kartais as taip darydavau, kas susije su tomis draudimo dalimis, nukreipdavau
ir klientas gaudavo paslauga pas kolegas. Ir visa problema budavo isspresta.

A: Reikia pabreézti, kad investavimas, draudimas ir finansai, tai visgi yra
didziausia kliento atsakomybeé. Turite labai atsakingai rinktis konsultanta.
Nes Sis Zmogus su jumis bus ilga laika, o jo klaidos jums brangiai kainuos.
Tad pasidomeékite jvairiais produktais, eksperty nuomone ir aptarkite su
savo busimu konsultantu. Juk Siais laikais, kai yra ,,ChatGPT*, internetas,
socialiniai tinklai, tai net ir pacientai buna kompetentingesni uz savo
gydytoja (bet tikrai ne visada). Zmogus turi ir pats bent Siek tiek
susigaudyti, o ne tik aklai tikéti tuo kas yra sakoma. Ir nepulti j
krastutinumg, nes jus visada galite domeétis. Tac¢iau niekada netapsite
tokiais ekspertais, kaip jusy konsultantas. Tad dométis reikia, bet kai jau
pasirenkate, tai bikite geras - pasitikékite (kaip ir gydytoju). Leiskite
Zmogui maksimaliai panaudoti savo kompetencija jusy finansinés
sveikatos klausimais.

M: Septintas patarimas — pasiziurékite kokj metoda taiko konsultantas,
kokie jo bendravimo standartai. Apie tai galite paskaityti Sioje knygos dalyje
,Konsultantams. Pardavimy metodas"”.

A: Tai yra svarbu, nes visi pasaulio ekspertai turi savo standartus: rysiy
palaikymo, reagavimo | pokycius ir t. t. Ir jei jus kalbate su Zmogumi, kuris



neturi standarto arba jei tie matomi standartai neatitinka aprasyty 7
Zzingsniy - ko gero, jus turésite problemy. Nes, iS esmés, toks konsultantas
per savo praktika nesuformavo aiskiy, j klientus orientuoty standarty.



Kaip siekti

uzsibrezty
tikslu?




M: Atrodo, kad tikslus kelti yra svarbu, taciau kol is tikryjy nepradedi to
daryti — nesupranti, kaip isties svarbu yra tai daryti. Siame procese a$ pats irgi
gal 3 metus uztrukau.. Mokymuose man vis sakydavo: ,Uzsirasykite, issikelkite
tikslus. Turékite tiksly." Galvodavau: ,Kam reikia? Taigi as dirbu ir man viskas
gerai. Tai kam tie tikslai?“ Bet galiausiai per 3 metus supratau, kad to reikia. Net
nejmanoma papasakoti, kaip tai svarbu - reikia paciam suprasti, iSsikelti tikslus
ir dalj jy jgyvendinti. Kad pagaliau matytum bus itin svarbu tai, ka mes dabar
patarsim.

A: Kalbant apie finansus, reikia suprasti, kad net 97 % Zmoniy tvirtina
neturintys ilgalaikiy finansiniy tiksly. Bet tiesa ta, kad jie jy turi, tik tuos
tikslus nustato ne pats Zzmogus, o valstybe ar kiti Zzmonés. Tad jeigu manai,
kad neturi savo tiksly - tu juos turi, bet tai yra kity Zmoniy tikslai.

M: Kaip sako, jeigu pats nesuplanuosi, uz tave kiti suplanuos.

A: Taip.

M: Pirmas patarimas toks paprastas. Uzsirasyti tiksla, kas tai galéty buti,
tarkim, masinos (kurios noriu) pavadinimas. Tada jj aprasyti. Nustatyti kada tg
dalyka pasieksiu ir kaip jausiuosi, kai jj gausiu (tai irgi butina aprasyti). Jvykdom
Siuos 3 zingsnius: aprasom, laike apibréziam ir jausma jdedam.

Kas iS to iSplaukia? Mes patenkame | tokig vizualizacijos buUseng, kai
iSgyvename ta dalyka. Jau yra moksliskai jrodyta, kad kai mes jsivaizduojame
(nesvarbu, kad to dar neturime) — kUne issiskiria tam tikri hormonai ir cheminés
medziagos, lyg batum tai pasiekes realybéje.

Dar kaip instrumenta galima pasidaryti vizualizacijy lenta — savo tikslams
suteiki vaizda. Tam galima naudoti nuotraukas, iSkarpas, ,Pinterest”
paveikslélius.

A: Taip, tik su vizualizacijos lentomis yra jdomus dalykas, kad kazkam
tai padeda, o kazkas pasidaro tas lentas ir nustoja kreipti | jas démes;j.
Todél vizualizacijy lenta yra kaip instrumentas, bet negarantuotas
rezultatas. Nebent kasdien prisiverti galvoti apie tikslus. Labai daznai to,
kas kabo, mes jau nebepastebime. Ar jus turésite lenty, ar mintyse
medituodami galvosite apie tai - bet kokiu atveju, tiksly turéjimas
neatleidzia jasy nuo batinybés nuolat prie jy grjzti.

M: Taip, grjzti arba zidrint | vizualizacijy lenta ar medituojant galvoje.



A: Daugelis Zzmoniy, kai jy praSoma nusistatyti tikslus, pradeda vardinti
butent materialius dalykus. Manydami, kad tai yra tikrasis jy tikslas: turéti
grazy nama ar automobilj, keliauti po pasaulj ir pan. Bet daznai tai buna
primesti dalykai. Todél pries formuodami tikslus mes turétume pirmiausia
atsakyti sau | klausima: ,,O kokj gyvenimo stiliy as noréciau gyventi?* Ir
pagalvoti apie savo idealig diena.

Jeigu jvykty stebuklas ir nubudes ryte suprastum, kad gyveni idealy
gyvenima. Pagal kokius pozymius tu tai atskirtum? Paaiskéja, kad Zzmones
pradeda vardinti toli grazu ne materialius dalykus. Jie sako: ,,Noriu
pirmadienj atsibusti pats, be Zadintuvo. Noriu niekur neskubédamas isgerti
kavos. Noriu pirmas dienos valandas praleisti su artimaisiais ir paskui
keliauti | mégstama darba. Paskui noréciau turéti laiko savo hobiui ir taip
toliau.” Taigi daug Zmoniy Siais laikais supranta, kad ne tiek daiktai, o
visuma, gyvenimo stilius suteikia mums dziaugsma!

Jeigu jus tik svajosite ir nepaversite to tikslais, tai ir liksite fantazuoto-
jais. Todél antras patarimas turéty buti nustatyti iSties motyvuojancius
tikslus. Turite jausti, kad blutent taip norite gyventi.

Trecias patarimas - jus turite jsipareigoti. Nes kai sakote sau: ,,AS tai
padarysiu¥, jusy tikslai virsta postulatu. Pavyzdziui, jei pasakai: ,Cia bus Las
Vegasas* - po kazkiek laiko gimsta miestas. Jus turite pareiksti sau ir
pasauliui, kad jus tai padarysite, o paskui jau kurti veiksmy plana. Taciau
nebutina turéti jo ilgalaikio, nes svarbesnis yra tas pirmas zingsnis, kurj turi
padaryti. Daugeliu atvejy mes net negalime numatyti, kiek Zingsniy reikés
tam, kad pasiekciau ta tiksla. Labai daznai mes save sustabdome dél to,
kad neturime veiksmy plano. Koncentruojameés j tai ,kai turésiu visg plana,
tada galésim pradéti“. Bet geriau pradéti nuo pirmo zingsnio.

Reikia zinoti ne tik tai, kg as turiu padaryti ir kg as noriu turéti. Mes
turime atsakyti sau j patj svarbiausia klausima: ,,O kokie mes turime buti?*
Tas pats veiksmas skirtingose busenose duos visiSkai kitus rezultatus.
Tarkim, jei noriu tapti finansiskai nepriklausomas ir darau taip, lyg ¢ia yra
kazkoks sunkus darbas. Tai, be abejo, as niekuomet to nepasieksiu. Kitas
pavyzdys - jeigu as noriu eiti sportuoti, bet neturiu nuotaikos. As turiu bati
jkvéptas, pasiryzes, atsidaves, susikaupes - butent apibrézta busena ir
nulemia, ar bus sékmingi veiksmai, ar ne.

Sj punkta daug kas praleidzia. Taigi, svarbiausias patarimas realizacijos
link yra: jsijausti, atlikti tam tikrus veiksmus ir, jeigu Dievas duos, tikétis
rezultaty. Labai daznai Zmonés neatlaiko ir palizta. Kodél daugelis
nepasiekia dideliy tiksly? Nes jie koncentruojasi tik | rezultata. O kadangi
rezultatas, pavyzdziui, finansinis saugumas yra neapibréztas, tai Zmonéms



dingsta motyvacija (nes pats kelias jiems néra jdomus).

JUus nustebsite, taciau sporte cempionams, dazZniausiai pats procesas
suteikia daugiau dziaugsmo nei rezultatas. Ne visiems pavyksta tapti
olimpiados nugalétojais, bet visi sportininkai 4 metus ruosiasi ir niekas
nesigaili to pasiruosimo. Cia yra esmé, jas turite svajoti. Drasiai svajoti ir
paversti savo svajones tikslais. Kaip sako japonai, gan baté: ,,Darykite viska,
kas nuo jusy priklauso ir nesijaudinkite dél to - ar bus rezultatas, ar ne. Nes
rezultatas ne visada nuo miusy priklauso.*

Jeigu jus padaréte viska, tai néra ko gailétis. Juk gyvenimas néra
galutinio tasko pasiekimams, tai yra kelioné. Taigi Sioje knygoje autorius
atskleidé savo kelig, kuris nesibaigé, o tik?

M: Tik prasideda.
A: Autorius kviecia visus skaitytojus irgi pradéti savo kelig finansiniy
tiksly link. Dziaugtis kiekviena akimirka, nugaléti visus drakonus, kurie

pasitaiko kelyje. Zinoti, kad gyvenimas per trumpas, kad bty blogas.

M: Tikrai taip!



Isvados




ISvados

Si knyga — dar vienas mano Zingsnis dalintis sukauptomis Ziniomis ir
patirtimi, jkvépti Zmones imtis pokyCiy bei pazvelgti | finansus naujai.
Rasydamas jg, dar karta jsitikinau, kad finansai néra tik skaiCiai ar strategijos.
Tai musy kasdienybe, svajoneés, sprendimai ir klaidos, kurios formuoja
gyvenimo kokybe.

Mano tikslas buvo parodyti, kad finansy valdymas nera sudetingas ar
bauginantis procesas, jei | jj zidrime su tinkamu poziuriu. Per Sia knyga
stengiausi perteikti praktinius patarimus, gyvenimiskas istorijas ir jzvalgas,
kurios, tikiuosi, praturtins jusy gyvenima.

Pagrindiné mintis, kurig noriu jums perduoti: kiekvienas turime galia
keisti savo gyvenima — tereikia vieno sprendimo, vienos minties ar veiksmo, kad
pradetume judéti pirmyn. Finansiné sekmé ir gyvenimo harmonija prasideda
nUo mMazy, bet sgmoningy zingsniy.

Tad mano palinkéjimas jums — nebukite pasyvus stebétojai. Atidziai
perskaitykite knyga, pasinaudokite jos patarimais, konspektuokite mintis,
kurios jums svarbios. Sie zingsniai padés jgyvendinti pokycius tiek lengvais, tiek
sudetingais gyvenimo momentais.

Jei skaitydami knyga pastebéjote mintj, kuri jus jkvepé, arba turite klausi-
muy, nedvejokite. Paradykite man, pasidalinkite savo jspudziais ar idéjomis. Si
knyga - tik pradzia, o jusy kelioné yra svarbiausia. Tikiu, kad drauge galime
pasiekti dar daugiau.

Tegul Si knyga |kvepia jus priimti drasius sprendimus ir kurti gyvenima,
kuriame dera dziaugsmas, finansiné laisve ir vidiné ramybe.
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