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saaiowany Czwarty wymiar w sprzedazy

Zastanéw sie, czym wyrdznia sie
wyktadowca, ktérego sale sg zawsze
petne studentéw, czy rodzic, ktéry
z tatwoscig przekonuje dziecko do
wykonania zadania? Wreszcie chto-
pak, ktoéry przekonat dziewczyne, aby
uméwita sie z nim na kawe. Wierze,
ze juz wiesz... oni wszyscy potrafig
umiejetnie sprzedawac z korzyscig
dla dwoch stron.

Zatem
odczarujmy
sprzedaz!

Popatrzmy na wspomniane na
poczatku stereotypy:

1. Sprzedawca musisz sie urodzi¢
- nieprawda! Jedyne, co musisz, to
chcie¢ poznac sprzedaz. Najwaz-
niejsza jest Twoja postawa (pozy-
tywne nastawienie, energia, kon-
sekwencja, pasja, samokontrola,
orientacja na rezultat, otwartos¢,

dziatanie zespotowe), bo ona sta-
nowi az 50% sukcesu. W dalszym
kroku powinienes zapoznac sie
z niezbedng wiedzg - 10% sukce-
su (znajomos¢ produktu, katego-
rii, obszaru pracy i standardow,
matematyki handlowej, zmian
zachodzacych na rynku, dziatan
konkurencji), nastepnie opano-
waé¢ umiejetnosci sprzedazowe
- 15% sukcesu (negocjowanie,
analiza danych liczbowych, zarza-
dzanie budzetem, podejmowanie
decyzji na poziomie powierzo-
nego obszaru, ocena potencjatu
klienta), a na koncu popracowac
nad umiejetnosciami personal-
nymi sktadajgcymi sie na ostatnie
25% sukcesu (efektywne komuni-
kowanie sie, budowanie satysfak-
cjonujacych relacji z klientem).

. Sprzedawca musi miec¢ ,gada-

ne” - nie! Wrecz jest to surowo
zabronione! Jezeli chcesz byc¢
elitarnym sprzedawcag, musisz

nauczy¢ sie stucha¢ ze zrozu-
mieniem, aby jak najlepiej po-
znac potrzeby klienta i znalez¢
rozwigzanie jego problemu, jed-
noczesnie osiggajac swoje cele
i spetniajgc wymagania Twojego
pracodawcy. Dzieki uwaznemu
stuchaniu najtatwiej opracujesz
strategie ,win - win" (podwojnej
wygranej), ktéra da Ci gwarancje
na dtugoterminowa relacje biz-
nesows.

. Kazdy sprzedawca wciska

ludziom kit”" - zdarzajg sie
sprzedawcy, ktérzy dziatajg nie-
etycznie. Na szczescie poziom
podazy produktéw i ustug jest
dzisiaj ogromny, a konkurencja
wewnatrz poszczegbdlnych sek-
torébw wymusza na przedsie-
biorstwach i producentach coraz
wyzszg jakos¢ oferowanych débr.
Dodatkowo $wiadomos¢ final-
nych odbiorcow rosnie, zatem
o manipulacje coraz trudniej.

Katarzyna Warelis

Tworczyni koncepcji Czwartego Wymiaru w biznesie

Z czym tak naprawde kojarzy sie sprzedaz w Polsce? lle razy styszeliscie
od swojej rodziny, bliskich lub znajomych ktérys z ponizszych pogladéw?
Sprzedawcg trzeba sie urodzi¢. Zeby byé sprzedawca, trzeba mieé ,gada-
ne”. Kazdy sprzedawca wciska ludziom , kit". Sprzedawca zostaje ten, kt6-
remu w innych zawodach nie wyszto. W sprzedazy liczg sie tylko cyfry, bo

ludzie robig interesy dla zyskow. Po kilku latach w sprzedazy na pewno

sie wypalisz.

Czesto doszukujemy sie w sprze-
dazy spisku i podstepu... Wiele os6b
jest uprzedzonych do sprzedawcéw,
przedstawicieli handlowych, jedno-
cze$nie podziwiajgc menedzeréow
czy lideréw, zapominajgc o tym, ze
o ich warsztacie i stylu zarzadza-
nia decydujg przeciez umiejetnosci
sprzedazowe... Co wiecej, sprzedaz
nie dotyczy tylko biznesu! Przenika
ona kazda ludzka dziatalno$¢, jest
jedng z kluczowych umiejetnosci uta-
twiajgcych zycie i czynigcych je efek-
tywniejszym na wielu ptaszczyznach:
biznesowej, rodzinnej, towarzyskiej.

Sprzedaz to proces wychodzacy
daleko poza obszar finalizacji trans-
akgji, na ktéry sktada sie m.in. umie-
jetnos¢ komunikowania sie, rozwia-
zywania problemoéw, rozpoznawania
i zaspakajania potrzeb, wyznaczania
celéw, prezentacji, odpowiadania na
obiekcje, budowania wtasnego auto-
rytetu i wreszcie budowania relacji
(réwniez z samym soba). A relacje sg
domenga ludzi spetnionych i bogatych
(nie tylko finansowo). Nawet gdy biz-
nes nie potoczy sie zgodnie z Twoimi
oczekiwaniami, wspierajgce relacje
mozesz przenie$¢ na grunt prywatny.

Jako praktyk sprzedazy i przywodz-
twa z ponad 20-letnim doswiadcze-
niem w pracy na wielu rynkach, w wie-
lokulturowych zespotach i réznych
modelach dystrybucji dzi$ doskonale
wiem, ze ,nie taki diabet straszny, jak
go malujg"! Pod jednym warunkiem -
ze zdecydujesz sie nauczy¢ warsztatu
sprzedazy, tak jak kazdej innej kom-
petencji. Warto, bo jest to niewatpliwe
elitarna wiedza (,know how"), ktéra za-
wsze podniesie Twojg wartos¢ na ryn-
ku, niezaleznie od tego, jaki zawdd wy-
konujesz. Dodatkowo wzmocni Twojg
pewnos¢ siebie i poczucie wartosci.

Szeroka gama akcesoriow: smycze, szelki, obroze.

o Wysoka jakos¢ (karabiriczyki z zabezpieczeniami i

amortyzatorami przeciwko szarpaniu)

Odblaskowy materiat zwiekszajqcy widocznos¢

Wygodne rqczki: smyczy i szelek
Wodooporne
Dostepne 3 kolory
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O metodologii SMART i SMAR-
TER, elementarzu sprzedazy
i jednoczesnie tajemnicy mo-
tywacji oraz pracy mentalnej
bedziemy mowi¢ szerzej na
szkoleniu 29 marca 2019 r. na
targach Animals’ Days, na kto-
re serdecznie zapraszam (patrz
str. 23). Moje doswiadczenie
pokazuje, ze nadal wielu ludzi
pracujgcych w tym zawodzie
traci sporo energii z powodu
braku podstaw, a szkoda.

4. Sprzedawcg zostaje ten, ktére-
mu w innych zawodach nie wy-
szto - z takg opinig spotykam sie
jedynie w Polsce. W innych kra-
jach przedstawiciel handlowy to
jeden z najbardziej prestizowych
i dochodowych zawodéw. Istnieje
caty system ksztatcenia sprze-
dawcoéw, menedzerdw, liderdw,
podczas gdy w Polsce mamy poki
co jedynie namiastke. Co ciekawe,
nie uczymy podstaw, a nauczamy
od razu zarzgdzania. Poznanie
technik i praktyka ,w terenie” czy-
nig mistrza i tego nie unikniemy...

Pozostajac w temacie energii
zyciowej, pora wyjasnic, o co chodzi
z tym Czwartym Wymiarem. Kazdy

Sprzedaz nie dotyczy tylko
biznesu! Przenika ona kazdg
ludzkg dziatalnos¢, jest jedng
z kluczowych umiejetnosci
utatwiajgcych zycie i czynig-
cych je efektywniejszym na
wielu ptaszczyznach: bizneso-
wej, rodzinnej, towarzyskiej.

cztowiek ma do dyspozycji potencjat
w trzech obszarach: umystu, emocji
i ciata. Nasza zyciowa energia zmienia
sie w tych trzech ptaszczyznach na za-
sadzie wspotzaleznosci... Nie mozesz
zaniedba¢ zadnej z nich, natomiast
gdy je zsynchronizujesz, bedziesz
przebywat w umownym Czwartym
Wymiarze Twojej optymalnej efektyw-
nosci. Zatem przektadajac to na ptasz-
czyzne sprzedazy - jezeli znasz meto-
dologie i techniki sprzedazy (obszar
umystu), wiesz, jak zarzgdzac swoimi
emocjami, ktére wptywajg na Twoje
zachowanie, i jak odczytywac emocje
innych (obszar emocji) oraz jak wspot-
pracowac ze swoim ciatem, ktore bez-
wzglednie nalezy do natury i podlega
prawom biologicznym, tak samo jak
kazdy zywy organizm (obszar ciata), to
bedziesz efektywny i bedziesz w sta-
nie osiggac¢ ponadprzecietne rezultaty
w biznesie i zyciu.

Wobec tego przechodzimy do
kolejnych stereotypéw dotyczacych
sprzedazy...

5. Po kilku latach w sprzedazy na
pewno sie wypalisz... - nie! Ale
pod jednym warunkiem... ze za-
dbasz o kondycje swojego ciata,
tak jak dbasz o swéj rozwdj inte-
lektualny. Praktycznie cate moje
zycie zawodowe spedzitam, pra-
cujgc w strukturach miedzynaro-
dowych, sprzedajac, zarzadzajac
sprzedaza, nastepnie prowadzac
i rozwijajac zespoty. Ciggte podroé-
ze, zmiana stref czasowych, pre-
sja wyniku, wymagajacy klienci,
nieregularny tryb zycia, hotelo-
we jedzenie i cate dnie spedzone
w salach konferencyjnych. Tempo
i presja non stop. Bywaty takie
targi branzowe, ze wraz z zespo-
tem musieliSmy pracowac piec
dni bez wytchnienia, od switu do
nocy. Mimo tego ciggle miatam
energie do dalszego dziatania.
Wielu partneréw biznesowych czy
kolegdw z pracy zadawato mi py-
tania: ,Jaka jest tajemnica? Jak ty

to robisz?". Im wiecej pytan sie po-
jawiato, tym bardziej sie nad tym
zastanawiatam. Zrozumiatam, ze
robie co$ nietypowego, a zarazem
Jwielkiego”. Swiadomie wykorzy-
stuje inteligencje ciata i narzedzia,
ktére data nam natura. Wiedza
biologiczna, ktérg posiadam z ra-
¢ji mojego pierwszego wyksztat-
cenia i tym samym moja najwiek-
sza pasja, daje mi te przewage.
Dzisiaj mojg misja jako doswiad-
czonego praktyka biznesu jest
dzieli¢ sie prostymi metodami,
ktére kazdy cztowiek moze wy-
korzysta¢ w kazdym miejscu na
Ziemi, o kazdej porze, w zasadzie
w kazdych warunkach, w krotkim
czasie ... za darmo ©.

6. W sprzedazy liczg sie tylko cy-
fry... - bez watpienia cyfry sa
bardzo wazne, na nich przeciez
opiera sie biznes. Jezeli za$ chcesz
siega¢  wyzej, wykorzystujac
wszystkie mozliwosci, a dodatko-
wo mie¢ ogromnga satysfakcje i ra-
dos¢ z pracy, to liczg sie relacje.
Abys mogt zbudowac efektywne
relacje, Twoj partner biznesowy,
szef, pracownik musi Ci zaufac.
Podstawg zaufania jest Twoja
spéjnos¢ i wiarygodnos¢, bo 98%
komunikatow odbieramy w spo-
sob niewerbalny, podswiadomy,
doktadnie tak samo, jak komuni-
kujg zwierzeta.

Czy styszate$ o mobilnym moézgu
chemicznym i neuroprzekaznikach?
Jest to najstarszy i najszybciej dzia-
tajgcy uktad warunkujgcy powsta-
wanie emocji, a w zwigzku z tym
zachowan cztowieka. Czy wiesz, jak
wptywad na swoje reakcje (lub lepiej
je kontrolowaé) poprzez biochemie
swojego ciata? Czy znasz trzy sytu-
acje zyciowe uwarunkowane ewo-
lucyjnie, w ktérych przebywa kazdy
cztowiek (przez cate zycie przeskaku-
jac miedzy nimi), ich nadrzedne cele
biologiczne oraz wptyw na komuni-
kacje miedzyludzkg?

O tym wszystkim opowiem wiecej na szkoleniu... wiec do zobaczenia!
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CZWARTY WYMIAR
W SPRZEDAZY

Naucz sie, jak osiggac ponadprzecietne wyniki,
korzystajgc z potencjatu, ktory masz w sobie!

Odczarujmy sprzedaz!
Sprzedaz jest kluczowg umiejetnoécia zycia, przenikajgca kazda ludzka dziatalnos¢ wszedzie
tam, gdzie wystepuje relacja cztowieka z drugim cztowiekiem

Elitarne ,,know how"
Skuteczna sprzedaz rozumiana jako domena ludzi spetnionych i bogatych

Metodologia SMART i SMARTER

Tajemnica motywacji i pracy mentalnej

Czego mozemy nauczyc sie od zwierzat i wykorzystaé w biznesie?
JesteSmy z nimi nierozerwalnie potgczeni bardziej, niz nam sie wydaje

Twoje SOS - wykorzystaj narzedzia, ktére data Ci natura
Do zastosowania natychmiast w praktyce: w biznesie i w zyciu prywatnym

Najnowsze trendy w branzy zoologicznej
Poznaj zmiany na rynku w oparciu o najnowsze badania

Prowadzgca

KATARZYNA WARELIS

Praktyk sprzedazy i przywoédztwa z ponad 20-letnim do-
Swiadczeniem we wprowadzaniu globalnych produktow
konsumenckich na rynki lokalne poprzez rézne kanaty dys-
trybudji. Przez ostatnie 16 lat zwigzana z amerykanska grupg
Newell Brands, bedac odpowiedzialng za 17 rynkéw Europy
Wschodniej i Potudniowej. Korporacyjny trener sprzeda-
zy ,Sales Excellence” dla zespotéw miedzynarodowych.

Tworczyni koncepcji Czwartego Wymiaru
w zyciu i biznesie

Koncepcja Czwartego Wymiaru to holistyczne podej-
Scie oparte na szerokiej wiedzy biznesowej, naukowej,
ugruntowanej wieloletnimi obserwacjami i wiasnym do-
Swiadczeniem. Jest autorska propozycja gospodarowa-
nia zyciowg energig, ktéra stanowi nasz najcenniejszy
zaséb i dZwignie do sukcesu na kazdej ptaszczyZnie.

GDZIE? KIEDY?

PTAK WARSAW EXPO 10:00-14:30
Al. Katowicka 62, Nadarzyn pigtek, 29 marca 2019

Zarejestruj sie juz dzis!

www.zoobranza.com.pl
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