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JAK BUDOWAĆ 
ZAUFANIE
PRACUJĄC ZDALNIE? 

M A G D A L E N A  P E T R Y N I A K
P r e z e s
S t o r y  S e e k e r s  Po l s k a

Materiały 
dla społeczności 
SALES ANGELS 
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Ludzie nie kupują tego 
co robisz. Kupują to 
dlaczego to robisz 

i w co wierzysz.

Simon Sinek

DLACZEGO ROBISZ TO CO ROBISZ?
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3 wymiary ZAUFANIA 
wg Mike’a Boswortha

EMPATYCZNE 
SŁUCHANIE

KOMPETENCJE CHARAKTER

ZAUFANIE

Copyright: Mike Bosworth Leadership™



slide 4

MOJE BARIERY SŁUCHANIA

1. Moja wiedza fachowa

2. Posiadanie racji

3. Czytanie w myślach

4. Powtarzanie własnych kwestii

5. Filtrowanie

6. Ocenianie

7. Słuchanie tylko „uszami” 

8. Doradzanie

9. Spieranie się

10.Uspokajanie
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Czy Twoja oferta wartości odpowiada 
obecnym zadaniom Twojego klienta?
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Jak rozpocząć cykl zakupowy 
u Twojego klienta?

rozwiązanie

Na podstawie badań Neila Rackhama

potrzeba

ryzyko

koszt

czas

u
w

ag
a

Analiza potrzeb Zarządzanie ryzykiemWeryfikacja możliwości
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NIE 
ZAINTERESOWANY ZAINTERESOWANY
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TŁO

Kontekst

BOHATER
(KLIENT) 

ZAKOŃCZENIE

Bohater(KLIENT) 
osiąga cel 

REZULTATY 
BIZNESOWE 
I OSOBISTE

PUNKT PRZEŁOMOWY 

Bohater (KLIENT) 
znajduje sposów 

TY dajesz 
Mu możliwości 

KOMPLIKACJA

JAKIE WYZWANIA / 
PROBLEMY MA 

BOHATER (KLIENT)

Wniosek
EMOCJONALNY 

bohatera (klienta) 
o współpracy z tobą 
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Opowiadaj historie budujące ciekawość i nadzieję 
Struktura Customer Hero Story 
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Składniki dobrej historii 

ZWIĘZŁOŚĆ

5

EMOCJE

3

STRUKTURA

2

BOHATER

1

MORAŁ

4
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Magdalena
Petryniak
S T O R Y  S E E K E R S

P O L S K A
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ZAPRASZAM DO KONTAKTU

magda.petryniak@storyseekers.pl
+48 604 463 537

storyseekers.pl

mailto:magda.petryniak@storyseekers.pl
mailto:magda.petryniak@storyseekers.pl

