Storytelling w sprzedazy

Gdy pracowatem jako doradca finansowy, miatem duze problemy z tym, aby sie przetamac i prosic swoich Klientow o
polecenie mnie innym osobom. Na wielu szkoleniach i spotkaniach nasi trenerzy i szefowie mnozyli argumenty i korzysci
dot. zbierania polecen od Klientow. Zgadatem sige z nimi. Trudno byto podwazyc te argumenty. Jednak byta we mnie blokada,
ktérej nie potrafitem przetamac. Do czasu. Pewnego dnia pewien trener przytoczyt na szkoleniu taka oto historie. Pewien agent
ubezpieczeniowy byt w bliskich relacjach kolezenskich z Henrym Fordem. Uczestniczyt w przyjeciach organizowanych przez tg
rodzine i byt czestym gosciem w domu u Fordow. Pewnego dnia dowiedziat sie, ze Henry Ford ubezpieczyt swdj zaktad
produkcyjny na bardzo duzg kwote. Wstrzgsneto to nim, poniewaz uwazat za naturalne, ze w tej sprawie Ford sie do niego zwraci.
Przy najblizszym spotkaniu zapytat go z pretensjg w gtosie, dlaczego nie ubezpieczyt sie u niego”? Henry Ford odpart: ,Poniewaz
nigdy mnie o to nie prosites”. Ta krotka i prosta historia gteboko zapadta mi w pamiec. Duzo mocniej niz setki argumentow i
godziny przekonywan aby brac¢ polecenia. Zaczatem to po prostu robic, pamigtajac puente z tej historii. To znaczaco wptyneto
na poprawe moich wynikow w sprzedazy. Ze zdziwieniem stwierdzitem, ze czesc Klientow nie ma z tym zadnego problemu i
wrecz chetnie polecali mnie innym, kiedy czuli sie dobrze obstuzeni. Tak dziata opowiadanie historii, zwane storytellingiem.
Storytelling staje sie wspotczesnie kluczowa i atrakcyjng forma przekazywania i utrwalania tresci rowniez w swiecie sprzedazy.
Najlepiej przygotowana merytorycznie i wzbogacona roznymi dodatkami wizualnymi prezentacja sprzedazowa moze nie byc tak
mocno zapamietywalna jak ta poparta adekwatnymi historiami, anegdotami, opowiesciami. Warto nauczyc sie storytellingu jesli
chcesz zwiekszyc swojg skutecznosc sprzedazowa.

Czego uczestnik nauczy sie na szkaleniu?

Doswiadczy na sobie sity oddziatywania historii sprzedazowych
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|. Kiedy doswiadczylismy storytelingu w sprzedazy?

Kiedy stucham historii opowiadanych przez handlowcow to lubige/nie lubig...

Cechy charakterystyczne dobrej opowiesci sprzedazowej

Opowiesc o Fordzie i inne przyktady legendarnych historii ze swiata sprzedazy

Moj wzorzec sprzedawcy kaznodziei

Wptyw storytellingu sprzedazowego na efektywnosc¢ handlowca
Kiedy historie dziatajg na Klientow a kiedy nie? Przyktady negatywne
Autodiagnoza — moje predyspozycje do opowiadania historii

VI. Zastosowanie storytellingu w rozmowie sprzedazowe]

Koto sprzedazy i dopasowanie histarii do danego etapu

Przyktady historii skutecznych na poczgtkowym etapie sprzedazy
Wciggajaca historia zamiast prezentacji oferty

Jak radzi¢ sobie z obiekcjami poprzez opowiesci, anegdoty
Historie wspierajgce finalizacje w sprzedazy

Przyktady znanych mowcow ze $wiata sprzedazy

Cechy i kompetencje handlowca jako storytellera

1. Wywieranie wptywu poprzez stortellling w sprzedazy VI
Jak dziata mozg podczas opowiadania historii

.Nasze historie sprzedazowe - warsztat
Przygotowanie historii przez uczestnikow w oparciu poznane zasady

Co w historii pobudza srodki emaocji ? Prezentacja — rejestracja kamerg
Neurobiologiczne fakty potwierdzajgce skutecznosc storytellingu Feedback

Reguty zapamietywania zaimplementowane w opowiadanej historii

Geneza opowiadania historii na przestrzeni dziejow

Nasze naturalne predyspozycje do opowiadania historii

Metody szkoleniowe
Studia przypadku

Jak i kiedy wples¢ historie w klasyczne etapy sprzedazy?

11l. Perswazyjna rola storytellingu w sprzedaz
AIDA — struktura perswazyjnego konstruowania historii sprzedazowych
Dostosowanie historii do sytuacji i wrazliwosci Klienta

Symulacje zachowan
Autodiagnozy poznawcze

Jak uzyskac efekt ,Wow” poprzez opowiadanie historii Gry symulacyjne

Zasady storytellingu wg Jonah Sachs, Nick Morgan, Lisa Bloom Fragmenty filmow i materiatow audio.

Po czym poznamy, ze historia ,zadziatata” Dyskusje

Przyktady znanych historii sprzedazowych ze $wiata biznesu Porzadkujgca teoria w postaci mini wyktadow i prezentac|

Eksperymenty

1V.Gdzie szuka¢ odpowiednich historii sprzedazowych?
Poszukiwanie inspirujgcych przypadkow
Tworzenie wiasnej skrzynki narzedziowej - historie na rozne okazje
Cel i efekt jaki chcemy uzyskac¢ swojg historig
Checklista czynnosci niezbednych w przygotowaniu adekwatnej historii
Zrodta inspiracii i przyktaddw opowiesci sprzedazowych?
Kiedy i gdzie, dla kogo i jaka historia? Dopasowanie do sytuacji

Pop-up
Restaurant Tour

3 hour food and drink experience 0
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V. Poszukiwanie inspirujgcych przypadkow
Zastosowanie monomitu w historii — przyktady, wady i zalety
Bohater w podrozy — kluczowe zasady stosowania monomitu w opowiesci
Puenta — jak uzyskac efekt zaskoczenia®?

Na czym polega skuteczny scenariusz opowiadanych historii?
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