Nie sprzedawaj.

Opowiadaj historie,
ktore buduja zaufanie






| SSTORYseelwrnt

. .

.....




2{0]




2017 rok

« Wzrost biznesu rok do roku 24.1%
* Wozrost sprzedazy do sektorow:
Public + Infrastruktura krytyczna (169%)

* Wozrost w portfelu nowych klientow







ZAUFANIE

— 3 wymiary

g
ZDOLNOSC
DO BUDOWANIA
WIEZI

ZAUFANIE

KOMPETENCIJE CHARAKTER



Historie
w budowaniu

zaufania

Zdolnosc¢
do budowania

HSITORIE ZAWODOWE HISTORIE OSOBISTE

* Kogo reprezentuje i dlaczego

* Co doprowadzito mnie do
miejsca, w ktérym jestem?

e Historia zmiany / porazki

e Klienta, ktéremu pomogtem
* Historia inwestora

* Wizja przysztosci

e Historie wdrozen

e Historie produktéw

Kompetencje Charakter

Copyrights: Mike Bosworth Leadership™
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PUNKT ROZWIAZANIE

ZWROTNY
Moment 'Aha’ Dzisiaji...
WIZIJIa konsumpcii Problem rozwiazany
uminacja Jakie jest zakonczenie
ZROZUMIENIE /
REZULTAT/
KOMPLIKACJA NOWA DROGA WYNIKI

Wyzwania
Zmagania/Napiecie
Opor wobec zmian

DLACZEGO?

SEABOSC /STARA

Morat DROGA

Komunikat
Przekonanie

TO

Whiosek
EMOCJONALNY

Bohater
Kiedy/Gdzie
Wedroéwka zaczyna sie...

WPROWADZENIE

Copyrights: Mike Bosworth Leadership™
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THE AVERAGE ATTENTION  THE AVERAGE ATTENTION ~ THE AVERAGE ATTENTION
SPAN OF A HUMAN IN SPAN OF A HUMANIN SPAN OF A

2000 2013 GOLDFISH






Gdzie jestes

w cyklu zakupowym
kI ie nta? Analiza potrzeb

Weryfikacja mozliwosci Zarzadzanie ryzykiem

ROZWIAZANIE

KOSZT

RYZYKO

Copyright: Mike Bosworth Leadership™ Na podstawie badan Neila Rackhama



Customer Hero Story

Historia Klienta, ktoremu pomoglismy



To jak sprzedajemy
| pracujemy z klientem jest
wazniejsze niz przewagi
produktu

Tto

Edyta szefowa sprzedazy

Zespot 10 osob, eksperci

Sprzedaz do farm, globalnie

Nowa w roli, spoza nauki

Ambitna i zdeterminowana

Customer Hero Story
Czlonek Zarzadu ds. Sprzedazy

Problemy/wyzwania

Odkryta, ze:

* jest staba skuteczno$¢ w
pozyskiwaniu klientow na
konferencjach i targach
med.

* przedtuzajgce sie procesy
sprzedazy, staba konwersja

* prezentacje pokazujgce
nowoczesne lab i super
naukowcow nie wystarczajg

Martwita jg ta sytuacja i zaczeta
rozmawia¢ z zadowolonymi
klientami. Pojawiat sie moment
Aha

Wizja zakupowa

Edyta powiedziata, ze
potrzebuje sposobu, by
wesprzec swoj zespot w:

* budowaniu zaciekawienia
i zaufania juz na | spotkaniu

rozmowach o kliencie
zamiast prezentacji

naukowych

budowaniu jakosciowych
relacji
Dalismy jej te mozliwosci
Otwartos¢, nowe spojrzenie.

Wyniki

W rezultacie Edyta:

» wpisata storytelling w kazde
spotkanie z klientem (proces)

zwiekszyta skutecznosé¢
umawiania spotkan

zostata awansowana do roli

Czitonka Zarzadu

Byta bardzo dumna ze swojego
zespotu.




CUSTOMER HERO
STORY - DROGA

PUNKT

KLIENTA ZWROTNY ROZWIAZANIE

DO CZEGO CHCE JAK DZISIAJ DZIAEA
UZYWAC? KLIENT
SZUKA SPOSOBU Ty

NA.. NOWA DROGA
MOZLIWOSCI

JAKIE WYZWANIA / Usp
PROBLEMY MA
KLIENT

KOMPLIKACJA

DLACZEGO

?
o STARA DROGA

Whiosek
EMOCJONALNY
KLIENTA

TO

PERSONA
ZAKUPOWA
Kontekst

Copyrights: Mike Bosworth Leadership™



ZAANGAZUJ OBIE
POEKULE

Awers / fakty Rewes / emocje —
uczucia

(lewa potkula)

(prawa poétkula)
Ludzie

\EYAWY Obrazy

Zdarzenia Zmysty
Daty Metafory

Miejsca Humor
Liczby Napiecie
Wartosci

s: Mike Bosworth Leadership™






@
STORY:cckers®

Gdzie wykorzystac?

www.storyseekers.pl



5.
6.
7.

(J
D .

Spotkaniach integracyjnych
Przez Inside Sales do umawiania spotkan



,Ludzie podazaja za tymi,

ktorym ufaja’



I .
CUSTOMER HERO SELLING @ rorvarien

WARSZTAT ROZMOW HANDLOWYCH
BUDUJACYCH ZAUFANIE

11-12 PAZDZIERNIKA 2018
WARSZAWA Rabat dla Sales Angels

25% do 31.08
15% do 10.10

Kod: salesangels

| e , PROWADZACA:
STORYSEEKERS-WARSZTATOTWARTY.EVENEA.PL | _.MAGDA PETRYNIAK




@
STORY:cckers®

www.storyseekers.pl

Magdalena Petryniak
Story Seekers Polska

magda.petryniak@storyseekers.pl

LIN:


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

