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Szkolenie przygotowujace do opowiadania

przekonujacych historii sprzedazowych

,Cztowiek - istota opowiadajaca historie.”

W. Fisher

tel.: 604 720 161 | mail: biuro@edisonteam.pl



I. WPROWADZENIE

Celem naszego projektu bedzie wsparcie pracownikdéw pionu sprzedazy, do tego by mogli realizo-
wac postawiony przed nimi cel, tzn. ,wzrost przychoddw, poprzez budowanie konwergencji przy
sprzedazy nastawionej na zachowanie marzy”.

Nasza aktywnosc¢ sprowadzona bedzie do pokazania trzem grupom sprzedazy (portfelowej, korpo-
racyjnej i specjalistycznej), jak zastosowanie storyselligu w rozmowach z klientami stwarza szasne na
unikalng, ciekawg i perswazyjng prezentacje oferty oraz budowe relacji opartych na poczuciu wiary-
godnosci i autentycznosci.

Prowadzone szkolenie bedzie dopasowane do ,tu i teraz” pracownikdw, tak aby np. osoba z dziatu
sprzedazy korporacyjnej poznata, w jaki sposéb story pomaga w sprzedawaniu ustug, ktore rozwia-
zujg problemy i pozwala rozwingc biznes klienta, a takze - jak zastosowana historia pomaga budo-
wac relacje partnersko-doradczg pomimo tego, ze rozmowa prowadzona jest z osobg starszg
o wiekszym prestizu (np. prezes firmy). Podczas szkolenia dla pracownikéw sprzedazy portfelowej
pokazemy, jak story pomaga na nowo opowiedzie¢ o dziataniu firmy klientowi, z ktérym pracujemy
bardzo dtugo.

W dalszej czesci oferty prezentujemy nasz program szkolenia oraz caty proces edukacji, jednak na
wstepie chcieliSmy zaznaczy¢, ze do catosci dodajemy jeszcze dwa ciekawe elementy: 1. Po szkoleniu
kazdej grupy zostanie wybrana jedna, dwie dobre historie sprzedazowe, ktore zostang przestane do
pozostatych uczestnikdw - budowanie banku historii. 2. Na zakonczenie catego projektu zostanie
nagrany audiobook ,Storyselling w Naszej Firmie”, ktory bedzie zawierat ciekawe i rozwojowe historie,
ktére Panstwa pracownicy bedg mogli ostucha¢ np. jadgc na spotkanie z klientem, lub podczas
podrozy stuzbowej.

II. SIOW KILKA O PRZEWADZE
STORYSELLINGU..

W przeciwienstwie do innych form sprzedazy, dzieki zastosowaniu storysellingu mozemy:
- Zwiekszy¢ swoj wplyw w rozmowie.

- Argumentowac zachowujgc autonomie rozmowcy.

- Przekazywac wiedze, a nie informacje.

- Przekonujgco mowi¢ o ofercie.

- Budowac partnerska relacje przez zastosowanie story.

- Radzi¢ sobie w trudnych sytuacjach.

- Skutecznie odréznic sie od konkurencji.

Byt czas, kiedy w wielu organizacjach dziaty sprzedazy, osoby zajmujgce sie obstugg klienta, byty -
przepraszamy za kolokwializm - rozwijane w mysleniu o produkcie i korzysciach wynikajgcych z jego
zastosowania. Uczono ludzi rozrézniania pojec ,cecha - zaleta - korzys¢”. Jezeli owa fala edukacyjna
Panstwa omineta i nie uczestniczyliScie w tym procesie, to pozwolcie, ze wyjasnimy jej gtébwne
wytyczne. Ot6z, wychodzono - zresztg dosc¢ trafnie - z zatozenia, ze klienci nie kupujg produktu ze
wzgledu na jego cechy, czy parametry, takie jak jakos¢, ale gtdwnie interesujg ich korzysci, czyli jak
6w produkt bedg mogli zastosowad w swoim zyciu. Drugie zatozenie, jakie stato u podstaw popular-
nosci triady ,cecha - zaleta - korzysc”, to stuszna konstatacja - ludzie z firmy, pracownicy zajmujgcy
sie sprzedazg majg naturalng tendencje do koncentrowania sie na cechach produktu. Tak wiec,
uktadano ¢wiczenia, prowadzono symulacje rozméw o korzysciach, budowano definicje typu ,co
jest zaletg, a co jest juz korzyscig” i wnikliwie testowano wiedze pracownikéw w tym zakresie.

Jak zaznaczyliSmy, caty ten proces zawierat w sobie pewne racjonalne jadro, ale w naszej ocenie byt
ciut sztywny. Czesto zmieniat sie w sztuczne recytowanie wyuczonych sformutowan i zwrotéw.

Storyselling. Jak sprzedawaé bez sprzedawania?
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A przeciez mozna by catos¢ uprosci¢ i nauczyc¢ ludzi opowiadania historii o ustudze, ktora jest ofero-
wana. Zacheci¢ do mowienia o tym, jak ktos$ zastosowat dany produkt i co w wyniku tego sie wyda-
rzyto w jego firmie. Przy stosowaniu takiego podejscia, w naszej prezentacji przedstawiamy przypa-
dek organizacji, ktéra dzieki wykorzystaniu naszego produktu zyskata co$ konkretnego. Powotujemy
sie na przyktad pewnego klienta, ktory pozbyt sie nurtujgcego go problemu. A wtedy - jak pewnie
Panstwo podejrzewacie - konkretne korzysci, o ktére toczono boje, bedg az bity po oczach.
Dlaczego? Oto sensem naszego przekazu staje sie historia cztowieka, ktéremu kto$ podat sposob,
by mogt zrealizowad rzeczy, ktore sg dla niego wazne. A jezeli tak zostanie przedstawiona sprawa, to
mozna bedzie powiedzie(, ze storyselling to najlepszy storyselling.

III. DLACZEGO STORYSELLING
JEST SKUTECZNA FORMA SPRZEDAZY?
Swiat nauki i Swiat praktykéw w swoich wypowiedziach jest jednomysiny...

Badania z obszaru psychologii narracji wskazujg na fakt istnienia silnej korelacji miedzy podatnoscia
stuchacza na zmiane stanowiska, a stanem pochtoniecia przez narracje. Stowem, im lepsza historia,
tym wieksza otwartos¢ na podawane argumenty. Im bardziej intrygujgco prezentowane zdarzenie,
tym rosngca zdolno$¢ do zmiany swoich pogladéw, przekonan. Profesor T. Brock tak méwi na ten
temat: ,Opowiesc wplywa na przekonania dotyczqce swiata rzeczywistego w takim stopniu, w jakim
jednostka zostaje pochtonieta przez opowiesc (zostaje przeniesiona w swiat narracji).”
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Z kolei jeden z czotowych badaczy tego obszaru, W. Fisher, kiedys stwierdzit: ,,Dobre wyjasnienia majqg
wiecej wspolnego z opowiadaniem dobrych historii niz ze zbieraniem dowodow czy budowaniem spojnej
argumentacji.”

Drugim gtosem, ktéry opowiada sie za stosowaniem historii sg ludzie ze Swiata biznesu, osoby ktére
coraz czesciej stosujg wiasnie te forme przekazu. Wystarczy tylko obejrze¢ stynne wystgpienie
S. Jobs'a na Uniwersytecie Stanforda (,Chciatem opowiedziec wam trzy historie...”), czy przeczytac
ostatnig ksigzke Tonego Hsieha, twoércy firmy Zappos, by stwierdzi¢, ze jest to kluczowy sposéb,
ktéry wykorzystujg w swoim przekazie.

Storyselling. Jak sprzedawaé bez sprzedawania? dison eam.
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Oczywiscie, niektorzy mogg uznad, ze jest to nowa moda, co$ co przeminie, ale jezeli sprawie przyj-
rzymy sie doktadniej, to okaze sie, ze jest to jedna z bardziej uniwersalnych form komunikacji, ktérg
stosowano od bardzo dawna. Wystarczy tylko siegna¢ po jedng z pierwszych ksigzek do retoryki -
.Ksztatcenie mowcy” w ktorej autor, pisat: ,Przyktady przytaczane sq w wypowiedziach jako poglgdowe
swiadectwo zaczerpniete z procesow rzeczywistych lub domniemanych.”

Biorgc pod uwage powyzsze, co zatem uzyskamy przez wprowadzenie storysellingu w obszar pre-
zentacji o charakterze sprzedazowym? Pewnie juz wiele razy styszeliscie Panstwo zdanie: ,Ludzie
uwielbiajg kupowac, ale nienawidzg, gdy sie im cos sprzedaje.” W zadnym wypadku przytoczona wypo-
wiedz to nie paradoks, ani pretensjonalna gra stéw. Ludzie lubig doswiadczenie nabywania czegos
nowego, ale nie znoszg kupowania od kogos, kto naciska, czy przymusza. Przedstawiciele Homo
sapiens czujg sie zle w kontakcie z natarczywymi osobnikami.

Sadzimy, ze wielu ludzi, a moze nawet wszyscy, chcg zachowywac poczucie autonomii. Dlaczego tak
uwazamy? Powdd jest dos¢ prosty, w swoim zyciu spotkaliSmy wielu ludzi: bardzo wyksztatconych i
pozbawionych tego przywileju, wysokich, niskich, chudych i puszystych, tysych, rudych, i blondynow,
ale nie spotkalismy nikogo, kto lubitby by¢ poddawany pres;ji i naciskowi. Powdd - nasz gatunek ceni
wolnos¢, a méwigc o wymiarze biznesowym mozna powiedziec: , Klient ceni poczucie autonomii, moz-
liwosc swobodnego podejmowania decyzji”. Wystarczy, ze odwotacie sie Panstwo do swojego doswiad-
czenia, ktore wigze sie ze spotkaniem cztowieka, ktory probowat cos na Was wymusi¢. Zazwyczaj
wtedy stwierdzacie: ,Od tej pory omijam go szerokim tukiem, a firme ktorg on reprezentuje uwazam
za kiepska, bo odwotuje sie do tak prymitywnych sposobow.”

Stosowanie nacisku na klienta, rozmdwece nie jest praktykg wcale rzadkg w obszarze sprzedazowym.
Oczywiscie, nie dzieje sie to bez przyczyny. DosSC czesto ludzie pracujgcy w dziatach sprzedazy
stawiani sg wobec wysokich oczekiwan, wysrubowanych targetow, zas w samych firmach brakuje
sposobodw, rozwigzan koncepcyjnych, jak oddziatywac na klientow w sposob nieinwazyjny.

To, o czym tu piszemy, czyli storyselling w sprzedazy, wigze sie z brakiem nacisku, zachowaniem
autonomii przy jednoczesnej sugestywnosci i swobodzie w prowadzeniu prezentacji, bo storyseller
w swoim przekazie daje lekkos¢, swobode, ale tez dgzy do realizacji celu.

Na czym polega mechanizm oddziatywania opowiadana historig? Co powoduje,
ze narracja jest tak skutecznym narzedziem wptywu?

l. Perswazja nie wprost

Jedna z podstawowych regut perswazji stanowi: ,Gdy odbiorca wyczuwa intencje przekonania go do
czegos, zwieksza sie jego krytyczne nastawienie do prezentowanych argumentow.” W sytuacji postugiwa-
nia sie przyktadem, historig, druga strona (nasz stuchacz/rozmdwca) nie wyczuwa tej intencji.
Dlaczego? - Oto my opowiadamy o czyms, co sie wydarzyto, co miato miejsce. To nie my jesteSmy
zrodtem argumentu, my odsuwamy sie na bok, a owa historia moéwi sama za siebie.

2. ZrozumiaXo&¢ przekazu

Przewaga narracji polega na tym, ze bazuje na konkrecie - odnosimy sie do jakiego$ wydarzenia,
okreslonej sytuacji. Poprzez to jest tatwiejsza w zrozumieniu dla 0s6b, ktére myslg mniej w katego-
riach abstrakcji, a bardziej w kategoriach konkretu. Dodatkowo, przyktady i historie sg bardziej obra-
zowe - stuchacz nie musi sie trudzi¢ nad tym, by wyciggng¢ wniosek, zrozumiec tres¢ wypowiedzi.

3. Zaangazowanie siuchacza

Przytoczenie historii mocno angazuje publicznos$¢, czy tez rozmowce. Mozna wrecz powiedzie¢, ze
narracja jest jak chodzenie po bagnie - wcigga! Ludzie lubig stuchac o rzeczach, ktore sie wydarzyty,
miaty gdzie$s miejsce. Historie wyzwalajg emocje i dlatego sg tak tatwe do zapamietania.

Storyselling. Jak sprzedawaé bez sprzedawania? disonTeam.
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4. 0dbidér mbéwiacego

Osoba, ktéry przytacza przyktady z zycia, posrednio méwi do swoich stuchaczy: Znam zycie, wiem jak
to jest, widziatem juz wiele... Stuchacze widzg, ze majg przed sobg cztowieka, ktéry wie, o czym mowi.
To nie kto$, kto jedynie cos przeczytat, a potem zanotowat na kartce.

5. Pobudzanie emocji

Historia pobudza emocje stuchaczy, czym angazuje ich w przekaz. Badania potwierdzajg, ze uwaga
i koncentracja stuchacza jest uzalezniona od stopnia zaangazowania emocjonalnego. Dodatkowo
ludzie w pozytywnym nastroju o trudnosciach myslg w kategoriach wyzwan. Tak wiec dobre story
dostarcza odbiorcom energii, by towarzyszyli méwcy w trakcie opowiadania oraz wyzwala gotowos¢
do dziatania o obszarze poruszanych tresci, a owe dziatanie traktowane jest jako pozytywne wyzwa-
nie.

6. Budowanie relacji

Podczas opowiadania historii otwieramy sie przed rozmdwcg, ofiarowujemy mu naszg wiedze,
doswiadczenia, przemyslenia i przezycia. Taka forma komunikacji zawsze prowadzi do pozytywnego
skrécenia dystansu, a nastepnie do budowania wiezi i relacji z klientem.

. Przekazywanie wiedzy, nie informacji

Podczas prezentowania przygotowanego wczesniej story, dzielimy sie konkretng uporzgdkowang
wiedzg, ktéra jest wynikiem naszych doswiadczen. Unikamy wtedy niebezpieczenstwa przekazywa-
nia rozmowcy suchych, czesto nieprzemyslanych i oderwanych od rzeczywistosci informacji.

IV. cCO MOZNA ZROBIC W NASZEJ
FIRMIE A PROPOS STORYSELLINGU?

No dobrze, to postawimy krok dalej - jak wykorzystac storyselling w sprzedazy?

Czesto, gdy moéwimy o zastosowaniu tej koncepcji w sprzedazy, proponujemy, by prace rozpoczgc
od wyszczegodlnienia kluczowych obszaréw w ustudze, ktéra jest sprzedawana, albo nazwanie waz-
nych cech produktu. Mozna tez zastosowac inny klucz i wypisac najczestsze pytania i obiekcje klien-
tow. Gdy powstanie taka lista, prosimy o przypisanie do kazdego z wymienionych tematow dobrej,
przekonujgcej historii z zycia, popierajgcej walory i obalajgcej zastrzezenia. Aby to zobrazowac,
podamy przyktad. Kiedys prowadzilismy szkolenie dla firmy, ktéra wprowadzata na polski rynek
plastikowe rynny. Jak sie okazato, kluczowa watpliwos¢, jaka pojawiata sie w gtowie klientéw, to:
.Plastik jest nietrwaty, a poréwnujgc go z metalem, z jakiego jest zrobiona tradycyjna rynna, to juz nie ma
0 czym mowic.” | oto jeden ze sprzedawcdw opowiedziat nam historie, jak probowat walczy¢ z tego
typu obawami: ,Kiedys do naszego marketu przyjechat klient, ktory kupowat elementy i czesci do
budowy swojego domu. Pamietam, byly to duze zakupy. W pewnym momencie zapytat mnie o rynny.
Polecitem mu nasze nowe, plastikowe produkty, na co on z lekcewazeniem wyrazit powgtpiewanie, ze
plastikowe rynny zapewne nie sq zbyt solidne i szybko ulegng zniszczeniu. Wczesniej zauwazytem, ze
przyjechat on duzym samochodem towarowym. Zaproponowatem mu wiec test, mowiqgc, ze wezme jednq
takqg rynne, potoze jq na ziemi, a klient niech po niej przejedzie samochodem i sprawdzimy, co sie stanie.
Jak sie zniszczy, ponio-se stratle(, a jak nie, moze uda mi sie go przekonac do wyboru plastikowych rynien.
Poszedtem wiec po rynne, a lekko rozbawiony klient czekat juz w samochodzié. Przejechat dwa razy, a
rynna tylko ugietfa sie pod ciezarem samochodu i zaraz powracita do swojego normalnego ksztaftu. Klient
byt wielce zdziwiony, ale kupit przetestowany produkt. tatwo domyslic sie, co po tym tescie mowili inni
handlowcy z mojego marketu, gdy styszeli, ze to nietrwata technologia.”

Storyselling. Jak sprzedawaé bez sprzedawania?

dison eam.
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W takim razie, co nalezy zrobi¢? Polecamy stworzy¢ ,bank” dobrych i przekonujgcych historii zasto-
sowania Panstwa produktu, a potem ,zlinkowac” to z cechami, czy pytaniami klientéw.

Nie chcielibySmy, aby kto$ pomyslat, ze ma to zastosowanie tylko w rozmowach o stosunkowo pro-
stych produktach, bo moglibySmy przytoczy¢ tu przyktady zastosowania storysellingu w prezenta-
cjach ustug claudowych, zastosowaniach terapeutycznych, bo wszedzie, gdzie chodzi o cztowieka -
o ile wiemy, kazda ustuga i produkt do niego sie odnosi - mozna zastosowac storyselling.

V. NASZA OFERTA
SZKOLENIOWO-DORADCZA

Naszym zamierzeniem jest:

- przekonanie uczestnikow spotkania do stosowania krétkich narracji w swoich prezenta
cjach, czy rozmowach sprzedazowych - ,Widze, ze warto wykorzystac te forme komunikacji”;

- przekazanie praktycznej wiedzy zwigzanej z zasadami opracowywania historii - ,Wiem jak
opracowywac historie”;

« przygotowanie zestawu historii dotyczgcych pracy uczestnikow szkolenia - ,,Mam do dyspozy-
¢ji zestaw historii adekwatnych do mojej sytuacji zawodowe;”.

Czego uczg sie uczestnicy szkolenia?

,C0?" - zawarto$&¢ merytoryczna

1. Unikalny i skuteczny sposéb prowadzenia prezentacji/rozmowy - dlaczego narracja jest sku-
tecznym sposobem? Opis mechanizmu wptywu narracji na stuchacza/rozmowce.

2. Kryteria dobrej historii i zasady przygotowywania wypowiedzi.

3. Sesja kreatywna w oparciu o autorskg technike ,Analiza i Synteza” - wymiana ciekawych
i przekonujgcych historii, ktére odnoszg sie do sytuacji zawodowych uczestnikdéw. Cel: inspi-
racja dla uczestnikéw, zebranie intrygujgcych i przekonujgcych historii...

4. Praktyczny warsztat - jak skonstruowac historie? (struktura, suspens, puenta).
Cel: stworzenie i dopracowanie zestawu historii pasujgcych do branzy, specyfiki pracy uczest-
nikow szkolenia.

5. Techniki retoryczne wspomagajgce oddziatywanie historii. Zastosowanie: kontrastu, powto-
rzenia, metafory, taficucha, cytatu.

6. Typy historii nastawionych na przekonanie do danego rozwigzania, ustugi.

~JAK?" - sposdb pracy podczas szkolenia

Podczas spotkania uczestnicy angazowani sg w indywidualne wystgpienia, prace w matych
zespotach. Dodatkowo biorg udziat w sesji kreatywnej, ktorej celem jest opracowanie bazy
historii dopasowanych do ich realidéw. Cato$¢ warsztatu wzbogacona jest prezentacjg wysta-
pien opartych o storyselling.

Storyselling. Jak sprzedawaé bez sprzedawania? disonTeam.

Szkolenie przygotowujgce do opowiadania przekonujgcych historii sprzedazowych



VI. OPIS WYDLUZONEGO PROCESU
UCZENIA - JAK REALIZOWANY
JEST PROJEKT®?

PRZED SZKOLENIEM

Rozmowa ze Zleceniodawcg - doprecyzowanie celu szkolenia, opracowanie casuséw z
zycia zawodowego uczestnikdw, ktore bedg wykorzystane podczas warsztatu.

Ankieta skierowana do uczestnikéw szkolenia w celu okreslenia diagnozy oczekiwan

[
e
i 4 . " . .
— oraz wiedzy z zakresu prezentacji z wykorzystaniem storysellingu.

@
. v Przestanie dla kazdego uczestnika zadania, ktérego celem bedzie opracowanie krotkie;
prezentacji potrzebnej do pracy warsztatowej

W TRAKCIE SZKOLENIA

Szkolenie prowadzone jest w formie warsztatu. Kazdy z uczestnikow, w trakcie zajec¢ przygotowuje
poszczegodlne fragmenty swoich prezentacji z wykorzystaniem storysellingu. Nastepnie przedstawia
je na forum. Kolejnym krokiem jest poddanie historii analizie, w celu dostarczenia informacji do indy-
widualnego rozwoju kazdego z uczestnikow.

Podczas szkolenia wykorzystywane sg autorskie materiaty filmowe EdisonTeam.pl, ilustrujgce fazy
wystgpienia, techniki retoryczne. Kazdy z uczestnikow szkolenia otrzymuje ksigzke oraz audiobook
pt.. ,Storytelling. Sztuka opowiadania przekonujqcych i ciekawych historii dla lidera, trenera, sprzedawcy”
autorstwa Marka Staczka z EdisonTeam.pl

Storyselling. Jak sprzedawaé bez sprzedawania? dison eam.
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PO SZKOLENIU

Kazdy z uczestnikdéw otrzymuije:

4 Przestane drogg elektroniczng cztery inspirujgce e-lekcje, ktérych celem jest
wdrazanie tresci merytorycznych (przez 4 tygodnie po szkoleniu w odstepach

tygodniowych).
E— Przestany drogg elektroniczng plik z dwiema najlepszymi historiami sprzedazowy-mi
]]]1 z poszczegolnych szkolen - tworzenie banku historii - trzy tygodnie po szkoleniu

& Subskrypcje tresci bloga: www.stoslow.pl
° Na zyczenie zleceniodawcy uczestnicy dostajg jeden z wybranych audiobookdw

dotyczgcych prezentacji.

. Nagrany audiobook ,Storyselling w Naszej Firmie” z ciekawymi i rozwojowymi
v historiami Pracownikow - 4 tygodnie po zakonczeniu wszystkich szkolern w projekcie

Storyselling. Jak sprzedawaé bez sprzedawania?

dison eam.
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Storyseling

SZKOLENLE

DZIAXLANIA
POSZKOLENIOWE

NAGRANIE
AUDIOBOOKI B AUDIOBOOKA
SUBSKRYPCJA : i
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INSPIRACJE B gANKU HISTORII y
POGLEBIENIE | EWICZENIA
WYSTAPIENIA MATERIALY wiedzy -wdrazanie tresci
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WYDLUZONY PROCES

SZKOLENIOWY OBRAZUJE ZALACZONA GRAFIKA.



VII. DLACZEGO WARTO SKORZYSTAC
Z NASZEJ PROPOZYCJI®?

Czesto podczas prowadzonych warsztatow prosimy uczestnikéw, by podali nam chociazby szes¢
argumentéw przemawiajgcych za ich rozwigzaniem, ustuga, czy wspétpracg z ich firma etc. Potem
wyjasniamy koncepcje, wedle ktorej dobry argument winien by¢ przekonujgcy oraz oryginalny
i rysujemy wykres z tymi dwiema wartosciami.
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Nastepnie prosimy uczestnikow, aby zaznaczyli, w ktorym miejscu umiesciliby podane wczesdniej
argumenty. Najczesciej wszystkie z nich ulokowane zostajg w ¢wiartce nr 1 jako ,mato oryginale -
mato przekonujgce”. Dalsza cze$¢ naszej pracy polega na pokazaniu sposobow, jak przez wykorzy-
stanie storysellingu, wejs¢ w obszar ¢wiartki nr 4. Uczymy uczestnikow jak sprzedawac produkty
poruszajgc sie w obszarze tejze ¢wiartki.
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