Opowiadaj historie,
ktore sprzedaja






Jakie jest brakujgce ogniwo,
ktore odroznia 13%
najlepszych handlowcow od
pozostatych 87%?

Mike Bosworth
Zatozyciel Story Seekers®
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Customer Hero Story
Historia sukcesu klienta






.--AND THAT’S

HOW | SAVED
1. Hero / Bohater THE WORLD!



PUNKT ROZWIAZANIE

ZWROTNY
Moment 'Aha’ Dzisiaii...
WIZIJIa konsumpciji Problem rozwiazany
CIIEISE) Jakie jest zakoniczenie
ZROZUMIENIE /
REZULTAT/
KOMPLIKACJA NOWA DROGA WYNIKI

Wyzwania
Zmagania/Napiecie
Opor wobec zmian

DLACZEGO?

SEABOSC /STARA

Morat DROGA

Komunikat
Przekonanie

TrO

Whiosek
EMOCJONALNY

Bohater
Kiedy/Gdzie
Wedroéwka zaczyna sie...

WPROWADZENIE
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THE AVERAGE ATTENTION  THE AVERAGE ATTENTION ~ THE AVERAGE ATTENTION
SPAN OF A HUMAN IN SPAN OF A HUMAN IN SPAN OF A

2000 2013 GOLDFISH






@
STORY:cckers®

Cwiczenie
Historia sukcesu klienta



/Zaangazuj obie
potkule

Awers / fakty

(lewa pétkula)

Ludzie
NEYAWAY,
Zdarzenia
Daty
Miejsca
Liczby

Rewes / emocje —
uczucia

(prawa pétkula)

Obrazy
Zmysty
Metafory
Humor
Napiecie
Wartosci




Budowanie historii
sukcesu klienta ZWROTNY ROZWIAZANIE

DO CZEGO CHCE JAK DZISIAJ DZIAEA
UZYWAC? KLIENT
SZUKA SPOSOBU REZULTATY /

VA NOWA DROGA
MOZLIWOSCI

JAKIEWYZWANIA/ USP
PROBLEMY MA
KLIENT

PUNKT

KOMPLIKACJA

DLACZEGO

?
o STARA DROGA

Whiosek

EMOCJONALNY
KLIENTA

TtO

PERSONA
ZAKUPOWA
Kontekst







- Podziel sie
historig
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Historie

w cyklu zakupowym
klienta

www.storyseekers.pl



Gdzie jestes

w cyklu
zakupowym?

Analiza potrzeb Weryfikacja mozliwosci Zarzadzanie ryzykiem

ROZWIAZANIE

RYZYKO

sukcesu
klientow

Copyright: Mike Bosworth Leadership™ Na podstawie badan Neila Rackhama



Rozmowa
handlowa

Budowanie
historii

Opowiadanie

Stuchanie : N
historii

historii







ZAUFANIE

— 3 wymiary

ZDOLNOSC DO

BUDOWANIA WIElj :

ZAUFANIE

KOMPETENCIJE CHARAKTER



Historie
w budowaniu

zaufania

ZDOLNOSE
DO BUDOWANIA WIEZI

HSITORIE ZAWODOWE HISTORIE OSOBISTE

e Klienta, ktéremu pomogtem ZAUFANIE  Kim jestem
(historie sukcesu klienta) * Kogo reprezentuje i dlaczego
* Wizja przysztosci KOMPETENCJE CHARAKTER * Co doprowadzito mnie do
e Historie wdrozen miejsca, w ktérym jestem
e Historie produktéow * Historia zmiany / porazki
* Historia zatozyciela
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Gdzie wykorzystac
model Story Seekers?

www.storyseekers.pl



BIBLIOTEKA HISTORII

dczas konferencji dla klientow i partnerow

Szkoleniach nowych handlowcow
Spotkaniach integracyjnych
Przez Inside Sales do umawiania spotkan



Inspiracje
ksiazki

l FOREWORD BY FRANK VISGATIS

USTOMER

SELLING GENTRIC
- SELLING

* HOW TO INTEGRATE SALES & MARKETING
* HOW TO DEVELOP SALES READY MESSAGING
* HOW TO “CLONE” YOUR TOP SALESPEOPLE

MICHAEL BOSWORTH

AUTHOR OF BESTSELLING SOLUTION SELLING

g
)

SOLUTION

AND JOHN HOLLAND

Competency
1993 2001

Competency

THE SCIENCE OF SELLING THROUGH

EMOTIONAL CONNECTION

AND THE POWER OF STORY

WHAT GREAT

SN o[ SPE(PLE D0

MICHAEL BOSWORTH

BESTSELLING AUTHOR OF SOLUTION SELLING

o BEN ZOLDAN

Connection
2012

MICHAEL BEN
BOSWORTH ZOLDAN

autor bestsellera
Solution Selling

NIEDOCENIONA POTEGA OPOWIESCI
| ROLI EMOCJI
W PODEJMOWANIU
DECYZI

Prawdziwy
przelom!
Ksigzka, ktora

odkrywa, jak

najlepsi handlowcy
tworzg wigzi

z klientami

—JAMES S. CAMPBELL,
zaloiyciel Xerox Computer Services



WARSZTAT

| STORYseekers
CUSTOMER HERO SELLING -

OPOWIADAJ HISTORIE
... KTORE SPRZEDAJA

13 14 L|STOPAQA 2018

WARSZAWA S |
Rabat dla Sales Angels e FPR'_O'WADZACA'
25% do 19.10 Kod: salesangels | ,.',',MAG.D'A:PE‘TRYNIAK
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www.storyseekers.pl

Magdalena Petryniak
Story Seekers Polska

magda.petryniak@storyseekers.pl

IN. https://www.linkedin.com/in/magdalenapetryniak/



