Czego mozemy nauczyc sie od zwierzat w zyciu i biznesie?

Podsumujmy drugg czes¢ szkolenia ,Czwarty Wymiar w Sprzedazy”!

Katarzyna Warelis
praktyk sprzedazy i propagatorka 4-tego Wymiaru w zyciu i biznesie
Autorka wielu programéw edukacyjno-szkoleniowych,
m.in. ,4-ty Wymiar w Sprzedazy”, ,4-ty Wymiar w Zarzadzaniu i Przywddztwie”,
,Kobietaw Zyciu i Biznesie”, ,M&j 4-ty Wymiar”.

www.my4d.pl

Witam ponownie! Przed nami podsumowanie drugiej czesci szkolenia.

Jego tematem przewodnim pozostaje sprzedaz, ktéra - jak juz wiecie - jest

jedna z najwazniejszych umiejetnosci zyciowych. Popatrzymy na proces sprzeda-
zy w niecodzienny sposéb - oczami zwierzat, czyli oczami naszego ciata. Cztowiek
przypisuje sobie najwyzszg role w przyrodzie i czesto nie docenia istot, z ktorymi
dzieli Swiat. Tymczasem z krélestwem zwierzat jesteSmy ewolucyjnie spokrewnieni
i w rozwoju zarodkowym przechodzimy podobne stadia. Zwierzeta okazujg sie by¢
doskonale przystosowane do zycia na Ziemi, co wiecej, one w petni wykorzystu-
ja potencjat trzech wymiaréw (umystu, emogji i ciata), z ktérych pochodzi zyciowa
energia, gtbwny zasoéb kazdego organizmu.

Czego zatem
mozemy nauczy¢
sie od zwierzat?

Zwierzeta potrafig znacznie lepiej
od ludzi korzysta¢ z inteligencji ciata,
ktora jest odpowiedzialna za sterowa-
nie wszystkimi procesami zyciowymi
praktycznie bez naszej pomocy, np.

odzywianie i natlenianie wszystkich ko-
morek, trawienie pokarmu, usuwanie
tego co zbedne. Organizm porusza sie
W pewnej przestrzeni, jest plastyczny,
sam sie reguluje i regeneruje. W sensie
fizjologicznym nasze ciata to wydajne
fabryki biochemiczne i najbardziej efek-
tywnie dziatajgce przedsiebiorstwa.
Zyjemy dzisiaj w $wiecie szybkie-
go rozwoju techniki, nauki, nowocze-

snych technologii, w hotdzie dla umy-
stu i intelektu cztowieka. Niestety, nie
nadgzamy odbiera¢ i przetwarzac
wszystkich bodzcéw, ktére do nas
docierajg. JesteSmy przepracowani,
zestresowani, mamy mato energii
i ptacimy za to wiele osobistych ra-
chunkéw na wielu pfaszczyznach,
a wszystko przez to, ze dziatamy
wbrew naturze.

Jakie to ma znaczenie
dla sprzedazy?

Po pierwsze, aby skutecznie pracowa¢ w tym zawo-
dzie, musimy mie¢ dobrg kondycje psychofizyczng i po-
zytywnga energie dla swoich klientéw. Po drugie, musimy
uwaznie stucha¢, aby rozpoznawac ich potrzeby, wtasciwie
komunikowa¢ i budowac relacje dzieki zdobyciu zaufania.
Zastanoéwmy sie wiec, co ma do tego ciato? Dlaczego zro-
zumienie regut jego funkcjonowania ma nam dac¢ przewa-
ge w zyciu, w biznesie, w sprzedazy?

Jezyk ciata jest prosty: czucie przewaza nad mysle-
niem, podswiadomy odbiér przewaza nad $wiadomym
odbiorem komunikatéw, a odczucia i emocje majg kon-
kretne zadania do zrealizowania.

Przypomnijmy sobie zatem uproszczone reguty ciata,
podstawowg wiedze, z ktorej bedziemy mogli skorzystac.
Taki elementarz ciata, ktory podobnie jak elementarz
procesu sprzedazy jest warunkiem koniecznym, aby ro-
zumied wiecej i rozwijac sie dalej dzieki wtasnej praktyce
i doswiadczeniu.

I. Ciato jest zawsze w ,tu i teraz"”.

Jezeli jeste$ w stanie sie zatrzyma¢, uspokoi¢ swoje mysli
i poczu¢, czego doswiadczasz w ciele, gdzie pojawia sie na-
piecie, dyskomfort, a gdzie rozluznienie, przyjemnos¢, to
niewatpliwie masz potaczenie ze swoim ciatem i jestes go
Swiadomy. Ciato zawsze bedzie sie z Tobg komunikowac,
a tam, gdzie jest dialog, masz realny wptyw na Waszg re-
lacje. Warto o nig dba¢, bo nie mamy mozliwosci wygrac
z naturg, mozemy z nig jedynie madrze wspdtpracowac,
tworzgc zgrany zespot, ktéry na zasadzie win-win, czyli
podwdjnej wygranej, zapewni zawsze najlepszy w danym
momencie wynik.

Il. Nadrzednym celem biologicznym jest przetrwanie.
Brzmi to moze kontrowersyjnie, ale nature interesuje je-
dynie to, czy przezyjesz, czy nie. Organizmy wypracowaty
w toku ewolucji niezawodne mechanizmy przetrwania.
Ciato reaguje doktadnie tak samo na kazde zagrozenie.
Niezaleznie, czy spotkasz sie z prawdziwym wrogiem
twarza w twarz, czy jedynie Twéj umyst zacznie Cie stra-
szy¢ np. tym, ze stracisz prace, nie zakonczysz negocjacji,
nie lubisz klienta, masz przerost ambicji lub problemy
prywatne. Kazda subiektywnie niekomfortowa sytuacja
moze by¢ rozpoznana jako niebezpieczenstwo, bo umyst
cztowieka nie rozroznia zagrozenia fizycznego od mental-
nego. W stanie ,walki-ucieczki” nie mozesz komunikowa¢
efektywnie, bo jeste$ zainteresowany jedynie ochrong
swojego ,zycia”. Twoje ciato w sposéb niewerbalny pokaze
to otoczeniu. Podswiadomie inni bedg cie omija¢ szero-
kim tukiem, bo czujg, ze mozesz zrobi¢ im krzywde. Jezeli
jeste$ w stanie ,walki-ucieczki”, nie potrafisz, co potwier-
dzajg badania, aktywnie stucha¢, a przeciez stuchanie ze
zrozumieniem jest podstawg w procesie sprzedazy. Jeze-
li uwaznie stuchasz i zadajesz witasciwe pytania, mozesz
poznac potrzeby Twojego klienta i dopiero na podstawie
wtasciwie rozpoznanych potrzeb budowa¢ swojg oferte.
Dlatego tak bardzo nie lubimy natarczywych sprzedaw-
cdw, bo po pierwsze, pod$swiadomie wyczuwamy ich stres
i intencje, ktére sg sprzeczne z wysytanym werbalnym
komunikatem, a po drugie, oni kompletnie ignoruja nasze

Zyjemy dzisiaj w $wiecie szybkiego rozwoju
techniki, nauki, nowoczesnych technologii,
w hotdzie dla umystu i intelektu cztowieka.
Niestety, nie nadgzamy odbiera¢ i prze-
twarza¢ wszystkich bodzcow, ktére do nas
docierajg. JesteSmy przepracowani, zestre-
sowani, mamy mato energii i ptacimy za to
wiele osobistych rachunkéw na wielu ptasz-
czyznach, a wszystko przez to, ze dziatamy
wbrew naturze.

potrzeby i oferujg produkty niezgodne z naszymi ocze-
kiwaniami. Klient musi poczu¢ sie przy nas bezpiecznie,
a poniewaz ciata nie da sie oszuka¢, my jako sprzedawcy
musimy by¢ autentyczni, spéjni i pozytywni. Wtedy klient
moze nam zaufac¢. Gdy to zrobi - bedzie chciat kupi¢ nasz
produkt czy ustuge, bo ,kupit” juz nas. W procesie sprze-
dazy zaufanie i relacje sg bardzo wazne, bo majg biolo-
giczne umocowanie.

I1l. Mobilny mézg chemiczny dba o natychmiastowa

odpowiedz ciata na bodzZce z otoczenia.
Jest to najstarszy i najszybszy uktad warunkujacy zacho-
wania zwierzat oraz ludzi i ma zwigzek z niewerbalng ko-
munikacjg i z pod$wiadomym odbiorem. Mobilny mézg
chemiczny to miliony chemicznych substancji, ktére or-
ganizm wydziela samodzielnie w odpowiedzi na bodzce
z otoczenia zewnetrznego badz wewnetrznego. Te sub-
stancje chemiczne zwane molekutami emocji majg wptyw
na to, jak reagujemy na Swiat i jak go doswiadczamy.
Wszystkie emocje z biologicznego punktu widzenia sa
dobre i czemus stuza. Wazne jest ich uznanie i zaakcep-
towanie.

IV. Masz wplyw na swoje molekuty emocji, tym sa-
mym na swoje samopoczucie.
Warto uczy¢ sie sposobéw zarzadzania sobg, swoim sa-
mopoczuciem, swojg energia, szczegblnie jezeli mamy
ambicje kierowac innymi osobami. Poczucie spokoju, pa-
nowania nad sytuacjg, rozumienie zachowan ludzkich to
niezmiernie wazne wartosci w dzisiejszej przebodzcowa-
nej rzeczywistosci. Kazdy organizm zawsze bedzie dazyt
do osiggania poziomu réwnowagi, dlatego mézg chemicz-
ny dostat okreslenie mobilny, jest wszedzie, widzi wszyst-

Po pierwsze, aby skutecznie pracowac jako
sprzedawca, musimy mie¢ dobrg kondycje
psychofizyczng i pozytywng energie dla
swoich klientéw. Po drugie, musimy uwaz-
nie stuchac, aby rozpoznawac ich potrzeby,
wiasciwie komunikowac i budowac relacje
dzieki zdobyciu zaufania.




Klient musi poczuc sie przy nas bezpiecznie, a poniewaz ciata nie da sie oszukac,
my jako sprzedawcy musimy by¢ autentyczni, spdjni i pozytywni. Wtedy klient
moze nam zaufac. Gdy to zrobi - bedzie chciat kupi¢ nasz produkt czy ustuge, bo

LKupit” juz nas.

ko, reaguje. JesteSmy inteligentnym uktadem, ktéry obej-
muje szybkg, symultaniczng wymiane informacji. Uznanie
ciata zawsze zwiekszy Twoje mozliwosci skutecznego dzia-
tania, kontroli, wtasciwej komunikacji, podejmowania de-
cyzji, zarzgdzania. Praca w sprzedazy jest trudna i stresu-
jaca, bo wymaga ciggtego dbania o wynik, bez wzgledu na
zmieniajgce sie okolicznosci. Codzienne spotkania z klien-
tami, budowanie zespotéw, delegacje, podréze, wielogo-
dzinne narady, targi branzowe, nieregularny sen to state
wyzwania. Podstawa to nie obcigzac do granic mozliwosci
naszego organizmu. Uwaga zatem na ,integracje i open
bary”, aby nie dominowaty w kalendarzu i byty zastepo-
wane przez bardziej zrbwnowazone atrakcje. Zbudowanie
nawyku pracy i odpoczynku jest kluczowe. Bezwzglednie
musimy znajdowac czas na zatrzymanie i regeneracje, aby
nie rujnowac energii zyciowej z powodu nadmiernej eks-
ploatacji ciata.

V. Musisz zna¢ metody pracy z ciatem i najlepiej, abys
je wdrazat w swojg codziennos¢.

Podpatrujmy zwierzeta (rowniez dzieci), ktdre maja nie-
zaktdcony kontakt ze swoim ciatem i w petni korzystaja
z jego inteligencji. Wymienie tylko kilka metod dajacych
szybkie efekty, ktére mozna stosowac praktycznie w kaz-
dym miejscu, co wazne, bez naktadéw finansowych. Ty
jedynie musisz podja¢ dziatanie, bo praktyka zalezy tylko
od Ciebie. Pamietaj, zadne szkolenia i zadna wiedza nie
zadziata, poki Ty sam nie wykonasz swojej pracy. Wiedzie¢
to jedno, a robi¢ i doswiadczac to drugie.

ODDYCHA]

Zmiany czestotliwosci i gtebokosci oddechu wywotuja
zmiany ilosci i rodzajéw peptydoéw (molekut emocji). Od-
dech potrafi natychmiastowo uspokoi¢ Twoje wzbudzenie
emocjonalne lub odwrotnie - pobudzi¢ energie. Przejmu-
jac kontrole nad oddechem, w duzym stopniu przejmu-
jesz kontrole nad uktadem nerwowym. Oddychaj gtebo-
ko, zbrzucha, tak jak robig to dzieci. Pamietaj, ze przeptyw
powietrza w Twoich drogach oddechowych odbywa sie
réwniez podczas wzdychania, ziewania, kichania... Zatem
nie hamuj naturalnych reakgcji, ciato wie, co robi.

SMIE]) SIE | STOSU]J
+~POZYCJE MOCY"

Usmiech zawsze rozluznia i wprawia nas w dobry na-
stréj. Jezeli nie masz powodu do radosci, zastosuj prosty
trick zaproponowany przez niemieckiego psychologa
Fritza Stracka. Przez dwie minuty przytrzymaj otéwek
w zebach. Taki uktad pobudza okre$lone miesnie uzywa-
ne w czasie Smiechu, zmieniajgc btyskawicznie Twoj stan
emocjonalny.

Jezeli masz odpowiednie warunki, mozesz stangc
w pozycji otwartej, w pozycji zwyciezcy, tak jak propagu-
je profesor Harvardu oraz autorka ksigzki ,Wstan” - Amy
Cuddy. Réwniez w ciggu 120 sekund zmieni sie Twoja bio-
chemia, obnizy poziom stresu. Automatycznie Twoje po-
czucie pewnosci siebie wzrosnie, a przyczyni sie do tego
jedynie jezyk ciata.

Za proste, aby dziatato? Sprébuj i praktykuj, aby wyro-
bi¢ wspierajgce Cie nawyki. Sg to metody btyskawiczne,
niewymagajace wysitku intelektualnego, fizycznego czy
mentalnego.

WYSYPIA] SIE
| KORZYSTA) Z DRZEMKI

W czasie snu regenerujesz sity i odbudowujesz orga-
nizm. Im lepiej $pisz, tym efektywniej dziatasz. ,Szkoda
zycia na sen” to bardzo nierozsadne, mato sprzyjajace
przekonanie. Nie kupuj go! Jako$¢ Twojego zycia i samo-
poczucia w duzej mierze zalezy od jakosci Twojego snu.
Dzisiaj podstawowym narzedziem przedsiebiorcéw, me-
nedzerdw, ludzi sprzedazy staje sie drzemka, czyli tzw.
power nap. Krétki. 10-15-minutowy reset daje natychmia-
stowy zastrzyk energii i zawsze dziata odprezajgco. Coraz
wiecej firm ma juz pomieszczenia, ktore utatwiajg pra-
cownikom mozliwos$¢ drzemki lub krétkiego odpoczynku.
Bedac w podroézy, masz parkingi na trasie. Korzystaj, gdy
tylko mozesz, zapewniam - poczujesz réznice.

PODSUMOWUJAC

badz otwarty, poszukuj, dosSwiadczaj,
wycCiggaj wnioskil

Zawsze ufaj temu, co czujesz, co Ci stuzy. Ciato i emo-
cje nie ktamig, bo niezaleznie od przyjmowanych rél nale-
zymy do natury. Wykorzystuj swéj umyst, aby Cie wzmac-
niat, integruj wiedze do swojego zycia, do biznesu, dziel sie
z innymi. Kazdy z trzech wymiaréw (umyst, emocje, ciato)
moze Cie zasila¢, zatem wykorzystuj potencjat, ktéry masz
w sobie! Buduj swojg sfere symbolicznego 4-tego Wymia-
ru, Twojego stanu harmonii, nie zapominajac, ze ten stan
zrbwnowazenia nie moze trwac wiecznie, bo zycie to ruch
i w kazdej minucie Twoja sytuacja jest inna. Swiadomo$¢
wtasnego ciata, emogji, potegi umystu i umiejetne stoso-
wanie metod pracy z tymi obszarami daje mozliwos¢ prze-
bywania w 4-tym Wymiarze czesciej.

Gteboko wierze, ze cho¢ w matym stopniu zainspiro-
watam Was do poszukiwan swojej optymalnej przestrzeni
energetycznej. Trzymam kciuki za wszystkie Wasze sukce-
sy: zawodowe, prywatne, towarzyskie, naukowe - zyczli-
wie kibicujgc wielowymiarowo!

ODKRYJ SWOJ

-1Y WYMIAR

W ZYCIU | BIZNESIE!

Koncepcja 4-tego Wymiaru to koncepcja gos-
podarowania zyciowa energig, ktéra opiera sie
na fakcie, ze kazdy cztowiek ma do dyspozycji
potencjat w 3 obszarach:

Zyciowa energia zmienia sie w tych trzech ptaszczyznach na
zasadzie wspotzaleznosci, tak jak w naczyniach potaczonych.

Maksymalne wykorzystanie potencjatu jednostki w zyciu i biz-
nesie jest mozliwe tylko wtedy, gdy zréwnowazymy i zharmo-
nizujemy swoja energie we wszystkich obszarach, w efekcie
odkrywajgc swoj 4-ty Wymiar.

Najwazniejszym punktem koncepcji jest obszar ciata, ktéry
nalezy do natury i podlega jej prawom, tak jak kazdy zywy
organizm. Uznanie biologicznego aspektu cztowieka i wyko-
rzystanie inteligencji ciata jest warunkiem koniecznym i ba-
zowym do rozwoju.

To wyrdéznia koncepcje 4-tego Wymiaru

od innych kierunkow oferowanych
na rynku szkoleniowym.

www.my4d.pl

Poznaj szkolenia autorskie
w koncepcji 4-tego Wymiaru,
poparte wiedzg naukowa

i biznesowa oraz wieloletnim
doswiadczeniem!

4-TY WYMIAR W SPRZEDAZY

Szkolenie przeznaczone dla dziatow sprzedazy
i obstugi klienta. Nieustanne podnoszenie swoich
kwalifikacji oraz praca nad postawg gwarantuja
coraz wieksza skuteczno$¢ w osigganiu ponad-
przecietnych wynikéw. To szkolenie to wspa-
niaty prezent dla zespotdéw sprzedazowych od
menadzerdw, dla ktorych wazni sg ludzie, ich
rozwoj zawodowy oraz osobisty!

4-TY WYMIAR W ZARZADZANIU
| PRZYWODZTWIE

Szkolenie przeznaczone dla wszystkich, ktérzy
w swojej codziennej pracy zarzadzajg zespota-
mi. Autentycznos¢ przetozonego to przepustka
do bycia liderem, za ktérym zespot bedzie chciat
podazac. Swiadomi menedzerowie, ktorzy mad-
rze i profesjonalnie prowadza zespoty to najlep-
sza inwestycja dla kazdego przedsigbiorstwal

MOJ 4-TY WYMIAR

Szkolenie dedykowane pracownikom wszyst-
kich dziatéw organizacji, ktorych liderzy rozu-
miejg znaczenie zjednoczonego zespotu, dlate-
go chca integrowad i wspiera¢ w rozwoju swych
pracownikéw. Efektywnie pracujgce zespoty
na poziomie horyzontalnym, jak i wertykalnym,
maja ogromne przetozenie na wyniki i sukces
kazdej firmy!



