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O autorce

BRAINPOINT

BIZNES | EDUKACJA

nazywam sie Ewelina Strawa.

Jestem

Managerem:

Przez 20 lat pracy zawodowej odnositam regularnie sukcesy i realizowatam wyznaczone cele
dzieki efektywnej wspotpracy z zarzadem i moimi zespotami. Dzi$ spetniam sie w roli managera
poprzez prowadzenie szkét jezykowych oraz jako wtasciciel firmy szkoleniowej BrainPoint - pro-
jektu Ludzka strona Biznesu i Edukaciji.

Mentorem:

Opierajac sie na doswiadczeniu zawodowym i rezultatach osigganych przez manageréw
pracujgcych pod moim okiem stworzytam program mentoringowy “Dobre zZycie lidera.
Ma on na celu skutecznie poméc liderom wprowadzanie udoskonalen w firmie w zgodzie
z samym soba. Jestem trenerem mentalnym: pomagam szybciej wdraza¢ zmiany, nauczaé
nowych kompetencji i oduczac ztych nawykoéw.

Wyktadowca:

Jako certyfikowany trener STRUCTOGRAM® z licencjg trenera mentalnego, wyktadowca
akademicki i prelegent konferencji biznesowych, dziele sie swoim doswiadczeniem i otwarcie
mowie o wyzwaniach wspoétczesnych lideréw/edukatoréw, by pokazac¢ im, ze nie s3 w swojej
sytuacji osamotnieni.



9

Nie mozemy byc¢ wszystkim,
czym chcemy byc. Mozemy za to
stac sie wszystkim tym,

czym jestesmy w stanie sie stac.

Dr Dean Hamer

Genetyk zachowania, Dyrektor Komorki ds. Struktury Genu i jego Regulacji

przy Narodowym Instytucie Raka (NCI), Bethesda, USA




Wstep |

Trening mentalny to proces wykorzystujacy zestaw
narzedzi z zakresu: psychologii, neuronauki i socjologii.
Pomoze Ci odnalez¢ motywacje do dziatania i droge,
ktéra powinienes zmierza¢. Smiem twierdzi¢, iz dzisiaj
najwazniejszymi elementami s3 rozwijanie inteligencji
emocjonalnej, a nie tylko 1Q. To proces uczenia sie empatii,
samoswiadomosci oraz asertywnosci. S3 one kluczowe
W procesie osiggania celdow, ale rowniez budowania
pewnosci siebie i wewnetrznego spokoju. Oba te
narzedzia, TRENING MENTALNY jak i STRUCTOGRAM®
pozwalaja $wiadomie rozwija¢é swoja dziatalnosc
i pomagaja ludziom wies¢ dobre zycie.




Czym jest STRUCTOGRAM®? mms

System Treningowy STRUCTOGRAMP® (Analiza Biostrukturalna) powstat w wyniku wykorzystania
wiedzy uzyskanej podczas badan nad moézgiem. Jednoznacznie potwierdzono jego dziatanie
w biezacych wynikach odnotowanych w badaniach antropologicznych jak réwniez naukach
o systemach.

Amerykanski badacz mézgu, prof. Paul D. MacLean udowodnit, ze mézg cztowieka sktada sie
z trzech czesci, ktore odpowiadajg za rézne funkcje (struktura funkcjonalna mozgu). Pomimo
réznic, te trzy bardzo réozne czesci mézgu musza nadal wspoétpracowac i komunikowad sie
w ramach tréjdzielnego mdzgu, natomiast kazda z nich przestrzega swoich wtasnych, scisle
okreslonych regut gry. Ludzkie zachowanie to wynik wzajemnej zaleznosci pomiedzy instynk-
towna reakcja pnia mézgu, emocjonalng i impulsywng reakcjg uktadu limbicznego oraz trzezwa
i racjonalng reakcja kory mézgowej.

Zespot w sktadzie Christian Reist, Juergen Schoemen i Peter Stutz stworzyt System
Treningowy STRUCTOGRAM® dla przywoddztwa i sprzedazy. Na podstawie komponentow
szkolen: STRUCTOGRAM® (Poznanie siebie) i ‘Triogram (Poznanie drugiego cztowieka),
seminarium zatytutowane "Klucz do poznania klienta" i "Klucz do przywddztwa i budowania
zespotu" pozwala na szczegélne zastosowanie Analizy Biostrukturalnej w sprzedazy,
przywodztwie i doradztwie.



Jak to dziata? e

Kazda osoba ma inny, genetycznie uwarunkowany wspétczynnik wptywu trzech czesci mozgu,
ktory jest staty u dorostych. Jest to ich indywidualna biostruktura.

Antropolog Rolf W. Schirm we wspoétpracy z MacLeanem zidentyfikowali w analizie biostruktury
cechy i zachowania charakterystyczne dla danych typéw osobowosci i okreslili wyrazny zwigzek
miedzy trzema czesciami moézgu. Stworzyli szereg sformutowan do okreslenia indywidualnej sity
oddziatywania trzech czesci mézgu, ktére sg przetwarzane na szkoleniach i zilustrowane przez
STRUCTOGRAM®. W celu zobrazowania analizy biostruktury przyjeto ponizsze kodowanie:
ZIELONY dla pnia mézgu, CZERWONY dla miedzymdzgowia (uktad limbiczny) i NIEBIESKI dla
kresomdzgowia. Za indywidualny poziom aktywnosci trzech obszaréow mézgu odpowiedzialne
sg specyficzne neuroprzekazniki (homeostaza neuroprzekaznika).

Analiza biostrukturalna rozréznia genetycznie uwarunkowang, niezmienng strukture pod-
stawowg i zmienne charakterystyki Srodowiskowe, a zatem te cechy osobowos$ci mozna tatwo
i trwale zmienic.

STRUCTOGRAME® nie jest sztywnga typologia. Ze wzgledu na budowe biostruktury daje tacznie
7 558 272 wariantéw wyboru, 412 mozliwych wynikéw, ktére prowadza do réznych efektéw
na tarczy STRUCTOGRAMuU®. Tak wiec STRUCTOGRAM® reprezentuje indywidualne
oddziatywanie trzech obszarow mdzgu w wysoce zréznicowanej gradacji.




Odkryj swoja biostrukture

W linku ponizej znajduje sie wstepny test pozwalajacy okresli¢ Twoéj dominujgcy komponent
biostruktury. W petnym tescie, ktéry otrzymujg uczestnicy warsztatow STRUCTOGRAME®,
badamy takze komponenty uzupetniajace.

ODKRYJ SWOJA BIOSTRUKTURE

Co teraz?

Wynik, ktéry otrzymates, to oznaczenie kolorystyczne: CZERWONY, ZIELONY, lub NIEBIESKI.
Oczywiscie, istniejg takze kombinacje tych koloréw, tzn. Twoja struktura moze by¢
niebiesko-zielona lub czerwono-niebieska itp.

Znajac wtasna biostrukture, mozesz teraz z zupetnie nowej pozycji popatrzec¢ na... no céz,
wszystko! To, kim jestes w swojej istocie, ma wptyw na to, jak postrzegasz rzeczywistos¢, jak
odruchowo filtrujesz ja, jak podejmujesz decyzje, jak jeste$ odbierany przez ludzi.

Woczesniej, nie bedac ,uzbrojonym” w te wiedze, bytes skazany na lot na autopilocie - rzeczy po
prostu Ci sie przydarzaty, jedni Cie lubili, inni mniej - a Ty w najlepszym razie mogtes dostrzec
w zdarzeniach losu pewne prawidtowosci. Jednak teraz, dzieki potedze samoswiadomosci
oraz wiedzy o biostrukturach odmiennych od Twojej, mozesz zacza¢ SWIADOMIE korzystac
z talentow, ktore otrzymates w wyposazeniu genetycznym. Twoja osobowos¢ to twoja genetyka
zachowan, z jakimi sie urodzite$ oraz nabyte do$wiadczenia na przestrzeni lat.

Smiem twierdzi¢, ze dzieki temu mozesz zapanowaé nad
swoim przeznaczeniem. Na nastepnych stronach znajdziesz
krotkie opisy poszczegdlnych komponentéw dominujacych.



https://quiz.tryinteract.com/#/607952346cbbe10017786036

Aby

z odwagg budowaé Dbiznes, trzeba lepiej rozumie¢ emocje towarzyszace

ludziom w zmianie. Nalezy pozna¢ osobowosci pracownikéow oraz (zwtaszcza w dzisiejszych
czasach) szybko reagowac na zmienne srodowisko.

Poznaj motywy dziatania

(swoje i swojego pracownika)

Dominujgcy komponent

ZIELONY

Szuka bezpieczenstwa

Potrzebuje potwierdzenia sprzedawcy, kolegi, przetozonego

Czuje potrzebe odczuwania zadowolenia/ dobrego samopoczucia/
przyzwyczajenia

Ma sktonnos$¢ do wygodnictwa

Ceni sobie nieskomplikowane, tatwe zastosowania

Woli zaufane otoczenie

Zazwyczaj podejmuje decyzje, ktére sg wczesniej ustalone

Kupuje sprawdzone, znane i chodliwe produkty

,Dobre przeczucie” jest decydujgce podczas rozmowy

Dominujgcy komponent

CZERWONY

° Ma mato zahamowan

° Negocjowanie ceny, wynagrodzenie to pewnego rodzaju ,zawody”

° Aktywnie poszukuje rozmowy podczas sprzedazy, podczas
spotkania zespotowego

° Szybko podejmuje decyzje i od razu chce posiadaé, stad rankingi

i pienigdze bardzo go motywuja

Pragnie osobistego sukcesu i prestizu

Chce wszystkiego, co ,najnowsze”, ,najlepsze”, ,najwieksze”, ,najszybsze’
Poprzez produkt chce zyska¢ powazanie

Szuka przewagi i wyniostosci

Czesto spontanicznie i nagle zmienia pragnienie, rowniez te zwigzane
z pracodawcy

)
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Dominujgcy komponent

NIEBIESKI

Wyrdznia rzeczowe informacje (prospekty, studia, fachowe
czasopisma, sprawozdania z testow)

Czuje potrzebe osiggania perfekcji, ale rowniez stosownosci i rozsagdku
Szuka indywidualnych, pasujacych rzeczy

Jest zainteresowany udoskonalonymi pomystami/produktami
Ceni precyzyjne wypowiedzi, liczby, dane

Ceni sobie twarde kompetencje

Sprawdza wiele mozliwosci

Potrzebuje czasu przy podjeciu decyzji o kupnie, o pracy
Rzeczowa jasnosc jest warunkiem decyzji

Ma watpliwosci rowniez po podjeciu decyzji
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Jak rozpoznac typ kolorystyczny

INNEj 0SObY?  me——

Kazdy “typ kolorystyczny” mozna rozpoznac po okreslonych cechach i zachowaniach. Przyjrzyj
sie swoim wspotpracownikom lub klientom. By¢ moze zauwazysz pewne prawidtowosci.

Pamietaj, ze to pretest. Aby mie¢ pewnos¢ co wyniku, zaréwno Ty jak i Twoi
pracownicy musicie wykona¢ to badanie w formie warsztatéw.

Komponent ZIELONY

Stabe strony (przesadnie wyeksponowana mocna strona):

° schlebianie innym
° nieche¢ do innowacji, doswiadczen
° oddalenie sie od realiéw

Mocne strony (dominacja):

° tatwos¢ nawigzywania kontaktow dziatanie na podstawie
doswiadczen
° intuicja i dobre wyczucie

Tendencja dominacji ZIELONE)

Zachecajacy, przyjacielski. Raczej tagodne, zyczliwe spojrzenie. Luzna postawa ciata.

Gtos jest raczej opanowany, spokojny. Sita gtosu jest $rednia, gtos raczej miekki, z pewng doza
,ciepta”.

Raczej zaokraglona sylwetka. Owalna twarz, rysy twarzy sg delikatne i gtadkie. Punkt ciezkosci
sylwetki znajduje sie w okolicy brzucha, miednicy i posladkéw. Drobne, delikatne dtonie, krotkie
palce i delikatny uscisk dtoni.
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Komponent CZERWONY

Stabe strony: Mocne strony:

° despotyzm ° autorytet

° akcjonizm ° dziatanie impulsywne
° chaos ° improwizacja

Tendencja dominacji CZERWONE)J

Otwarty, zdecydowany. Mierzenie wzrokiem, wyzywajgce spojrzenie. Dominujaca postawa
ciata.

Sylwetka raczej masywna i silnie zbudowana. Twarz kanciasta, wyrazne rysy. Punkt ciezkosci
sylwetki znajduje sie w okolicy biustu i ramion. Duze, silne dtonie i silny uscisk dtoni.

Gtos ma relatywnie duza ,szeroko$s¢ pasma”. Moze by¢ twardy, pewny siebie,
o duzej lub $redniej gtosnosci. Czasem takze agresywny, z duzg predkoscia méwienia
i raczej duzg gtos$noscia.

Komponent NIEBIESKI

Stabe strony

° chtéd

° niezdolnos¢ do podejmowania decyzji
° pedanteria

Mocne strony:

° dystans
° planowanie
° systematyzowanie

Tendencja dominacji NIEBIESKIE)J

Neutralny, zamkniety w sobie. Unikanie wzroku innych. Napieta, ,formalna”
postawa ciata.

Sylwetka raczej wysoka i drobna. Twarz podtuzna, koscista. Punkt ciezkosci
sylwetki znajduje sie posrodku. Szczupte dtonie, dtugie chude palce i niezbyt silny uscisk przy

podawaniu dfoni.

Gtos jest raczej monotonny. Wymowa jest precyzyjna i wyraznie artykutowana, przewaznie
cicha.
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Zaakceptuj ZMIANY

Co zrobi¢, aby oducza¢ sie nawyku odczuwania stale towarzyszacego nam strachu -
przed oceng innych, przed kara, przed nagana, przed przysztoscig, tym bardziej dzisiaj. Jak
przeprowadzic siebie, klientéw przez zmiane, ku ich marzeniom i lepszemu zyciu?

zrozumie¢ zmiane oraz nabra¢ nowych nawykoéw.
Zatem zaakceptuj fakt ZMIANY, nic ani nikt nie jest nam dany na zawsze.

Od kiedy to zrozumiatam, mniej obawiam sie smierci. Kiedys panicznie batam sie, ze bliskie
mi osoby odejdg ode mnie. Dzisiaj akceptuje, ze tak moze sie wydarzy¢. Akceptuje fakt
koniecznosci nauki nowych rzeczy, fakt zmarszczek na czole. Akceptuje, ze musze sie uczy¢
i oduczac. Akceptuje, ze méj przetozony wybrat inng osobe na moje stanowisko.

Jednak aby to zadziato, musiatam zrozumiec¢ siebie, a takze czym jest zmiana oraz jakie
towarzyszj jej emocje.

Obserwuj, jak czuje sie twodj rozmdwca, wspodtpracownik. Czy odczuwa stres, niepokdj wobec
braku pewnosci nowej sytuacji? Z tego powodu wiele oséb za wszelka cene unika zmierzenia
sie z nowa rzeczywistoscig. Pamietaj jednak, ze stres dodaje mobilizacji, woli do dziatania
i pomaga zmienic¢ perspektywe. Wykorzystuj zatem to motywujace dziatanie stresu w realizacje
swoich marzen, tylko nie kaz mu sie rozgaszczaé, aby nie przerodzit sie w lek.

Czy zatem jest zmiana? Wedtug mnie Swiadome zastgpienie czegos czyms innym.
Kazdy etap zmiany jest wazny. Kiedy dziecko uczy sie méwic, zaczyna od krotkich stéw,
przekreca wiele nazw. Z czasem, bez nauki gramatyki jezyka polskiego zaczyna komunikowac
sie poprawnie.
W biznesie, jak i w zyciu obserwujemy 4 kluczowe etapy zmian. Prawda ta dotyczy wszystkich
momentéw naszego zycia, sprawdza sie w biznesie, w szkole, kiedy uczysz sie nowych rzeczy,
czy tez kiedy twoj ulubiony pracownik méwi ci, ze odchodzi i zaktada swéj biznes.
Przyjrzyjmy sie sytuacji:
Jestem liderem od wielu lat, skonczytem wiele szkét, kurséw skutecznego zarzqdzania, jestem
dobrym szefem. Jednak boje sie, jak zareaguije, kiedy cos nie idzie po mojej mysli. Reaguje bardzo
emocjonalnie, wsciekam sie, trudno wtedy przewidziec, jak sie zachowam.
Zrozumienie, jak czuje sie dany lider, w jakiej fazie zmian jest on sam, oraz jego biznes, pozwoli

rozwiac jego obawy, zapanowac¢ nad emocjami.
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Poznaj Fazy zmiany I

Faza zaprzeczania to faza, ktérg trzeba zobaczy¢ i szczerze oméwic z pracownikiem. On po
prostu nie widzi potrzeby zmian, nauki nowych rzeczy - przyktadowo: zaprzecza Covidowi
czy obecnej sytuacji gospodarczej, pandemiczne;.

Zaprzeczanie - towarzyszy zmeczeniu, zaniepokojeniu, irytacji, ztosci. Moze by¢ skutecznym
mechanizmem przystosowania do stresu. Przychodzi jednak czas, w ktérym warto dopuscic¢
do siebie fakt, ze problem istnieje i podjac dziatania, porozmawiac z pracownikiem - inaczej
problem nigdy nie zostanie rozwigzany.

Faza oporu. Zmiana wiaze sie z dyskomfortem, bo robimy co$, czego nie lubimy. Mézg
nie wie, co sie dzieje, zatem z niechecia podejmuje sie nowych rzeczy - nie chce zmiany.

Ksztattowanie charakteru oznacza, ze im bardziej zdecydowanie wchodzisz w nieznane,
tym bardziej bedzie ci trudno na poczatku. Kiedy decydujesz sie na zmiane w tej fazie,
bedzie ona niekomfortowa.

Faza eksperymentowania - polega na dziataniu, robieniu ,swojego”, odraczaniu
podsumowania efektéw, spora ekscytacja, radosé. W tej fazie potrzebna jest zgoda
na porazke, a takze na kreatywnosé. Zatem dziataj!

Faza wdrazania, wypracowanie nawyku. Potrzeba kilkadziesigt eksperymentow,
»jak ci sie nie chce, to wtasnie to réb”. Podczas transformacji mamy do czynienia
z aktywnym przywodztwem i pracg nad soba. Ta faza w dzisiejszych czasach
wymaga obserwacji i nieustannej adaptacji w zaleznosci od potrzeb.

Zaangazowanie, kiedy widzisz efekt swoich dziatan, staje sie nawykiem.
Po przejsciu tych czterech etapéw zmian mozesz znalez¢ sie w fazie wygody.

Jednak nie rozsiadaj sie w niej na dtugo, gdyz zmiana jest nieodzownym
elementem twojego zycia.
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Zmiany w zyciu dzieki STRUCTOGRAMowi
CASE STUDIES

Mariusz

Ukonczyt uniwersytet ekonomiczny w Poznaniu. Kiedy firma rozwijata sie w latach 80., Mariusz
odnosit wiele sukceséw, a firma miata wieloletnich lojalnych klientéw, ktérzy ptacili o czasie.
Mariusz pracowat 7-15, relacje w pracy miat bardzo rodzinne. Nie edukowat sie, byt pewny
swojej branzy i kompetencji. Firma, dla ktérej pracuje, jest solidng markg na polskim rynku.

Pewnego dnia wtasciciel sprzedat firme, a nowy szef ustalat nowe warunki. Oczekiwat nowych
aktywnosci i nowych kompetencji od Mariusza. Firma, ze wzgledu na znaczne obnizenie
aktywnosci rynku macierzystego z dnia na dziedn musiata sie przebranzowié¢, wykorzystujac
surowce i maszyny do nowego profilu dziatania. Niestety, dotychczasowa droga Mariusza byta
skoncentrowana na schematach, scenariuszu, zestawieniach i Excelu, w ktérego dziedzinie byt
ekspertem. Wielkim wysitkiem byto dla niego odejscie od schematu, otwarcie na nowe potrzeby
firmy, rozwéj kompetencji liderskich oraz kompetencji spotecznych. Mariusz bardzo narzekat
na nowego pracodawce, jasno dawat mu do zrozumienia, ze to on przez tyle lat dowodzit firmie.

Postawa Mariusza to postawa lidera, ktéry nie akceptuje zmian. Owszem, jest ekspertem,
jednak iluzja jest myslenie, ze wszystko jest nam dane na zawsze. Nawyk gubi, jezeli nie jestes
otwarty na zmiane. Mariusz cztowiek z silnym kresomdzgowiem, nie lubi zmian. Po poznaniu
siebie, swojej osobowosci pracowalismy nad wdrozeniem nowych nawykow.
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Monika

liderka z firmy telekomunikacyjnej

"Kiedy$ przejmowatam sie tym, Zze nie potrzebuje projektéow przegadywac¢ z innymi.
Po prostu lubie przejmowac inicjatywe. Dzisiaj Swiadomie pracuje nad tym, aby by¢ bardziej
uwazna na drugiego cztowieka. Po przejsciu analizy lepiej rozumiem siebie, jestem bardziej $wi-
adoma, i zespo6t akceptuje fakt, ze jestem zadaniowcem.

Ostatnio na przyktad otrzymaliSmy projekt do zrobienia. Wykonatam go juz

na nastepny dzien: koledzy dywagowali, ze to manipulacja, jak to tak szybko?
A ja po prostu jestem zadaniowcem.”

Aneta

marketingowiec

Zanim wdroze dziatania, jakie dat nam zarzad, mam potrzebe ich oméwienia przy ekspresie
o kawy. “Musze” porozmawiac z ludzmi o rozterkach, ryzykach, tym, jak sie kto czuje.

Rozmawianie o KPI czy celach bez uprzedniej rozmowy ze wspdétpracownikami to dla mnie

wyzwanie. Zle sie czuje, kiedy szef mnie nie chce wystuchaé, obgadac¢ ze mna problemu. Teraz
wiem, ze wiele moich doswiadczen wynika z przesztosci i intuicji.

« _



To (jeszcze) nie koniec!

Mam nadzieje, ze wiedza o trzech ,kolorach” mézgu i wynikajacych z nich dominujacych
komponentach sprawi, ze juz zawsze bedziesz spogladat na siebie i ludzi wokét w inny, bardziej
empatyczny, peten zrozumienia i sympatii sposob. A jesli ktos nie wzbudzi Twojej odruchowej
sympatii - to bedziesz doktadnie wiedziat, dlaczego tak sie dzieje.

W moich firmach, a takze w sieci franczyzowej, do ktérej nalezg moje szkoty jezykowe, niemal
WSzyscy pracownicy uzywajg skrotow ,czerwony”, ,niebieski” i ,zielony”, moéwigc o sobie
samych, sobie nawzajem, a takze naszych klientach. JesteSmy dla siebie o wiele bardziej
wyrozumiali i z reguty nie zarzucamy innym ztych intencji, czy po prostu nie bierzemy do siebie,
gdyz akceptujemy réznorodnosé.

Petne szkolenie STRUCTOGRAME® zamienia wiedze z testu w bezposrednie doswiadczenie.
Wszyscy uczestnicy sg $wiadkami, jak w okreslonych sytuacjach osoby z innymi biostrukturami
podejmujg inaczej decyzje, na czym innym sie skupiajg, do$wiadczajg innych emocji. Zobaczy¢
to na wtasne oczy to co$ zupetnie innego niz przeczytad. Jest to doskonaty sposéb prawdziwego
zintegrowania zespotu, wyposazenia sprzedawcow/handlowcéw w wiedze, ktéra z miejsca
przektada sie na praktyke, a takze - posrednio - pokazania ludziom, jak mogg pokierowac swoja
kariera.

Zapisz sie na szkolenie STRUCTOGRAM®

STRUCTOGRAM® przeniesie Cie i Twojg Firme szybciej na wyzszy
poziom sukcesu i satysfakcji. Jego skutecznosc¢ zostata potwierdzona
naukowo oraz przez wielu zadowolonych uzytkownikéw. Od ponad 20 lat
jest uzywany w szkoleniu sit sprzedazy i obstugi klienta.

Za przyktad skutecznosci tej metody niech postuzy fakt, ze jeden
z najwiekszych producentow samochodéw w Europie przeszkolit Dziat
Sprzedazy stosujgc STRUCTOGRAMP®. Zadowolenie jego klientow
z poziomu oferowanych ustug wzrosto o 33 punkty z 62% do 95%

i utrzymuije sie rokrocznie na poziomie 92% do dzisiaj.
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