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Storytelling to umiejetnos¢ komunikowania sie z klientami przy uzyciu
historii. Jest aktywnoscig cztowieka starsza niz pierwsze symbole i pismo.
To wiasnie dzieki opowiesciom od zarania dziejow ludzie przekazywali
sobie wiedze, a takze budowali spotecznosci i kreowali swojg tozsamosc.
Jak ma sie ona do sprzedazy? Odpowiedz znajdziesz w tym artykule.

yjemy w Swiecie, w ktérym klienci s3 wydedukowani, maja narze-
Zdzia do méwienia: ,sprawdzam”. Obecnie przeprowadzamy ponad
pofowe naszych wyszukiwan internetowych za poérednictwem telefonu
komérkowego. Ponad 37 mlid ludzi korzysta z Internetu (wskaznik ten
wynosi 75% w stosunku do roku 2016). Google przetwarza $rednio ponad
40 000 wyszukiwan na kazdg sekunde (35 mld wyszukiwan dziennie)!

RAMKA1

© Wedtug raportu Data Never

Sleeps 5.0 w kazdej minucie:

»  uzytkownicy Snapchata udostepniaja 527 760 zdjet,
»  do LinkedIn dotacza ponad 120 specjalistow,

»  uzytkownicy ogladaja 4 146 600 filméw z YouTubea,
» 456 000 tweetow jest wysytanych na Twitterze,

»  uzytkownicy Instagramu publikujg 46 740 zdjec.

/

W dobie szumu informacyjnego, w ktérym ,ilos¢ danych rosnie

szybciej niz zdolnos¢ do ich przetwarzania™, rynek zaczyna sie dusic.
Firmy poszukuja nisz, nowych grup docelowych, segmentacji. Widza, ze
konsumenci przestali stuchac sprzedawcéw, PR-owcéw i marketerow.

Barwne prospekty, statystyki, benchmarki, specyfikacje uzywane
przez handlowcdw ging, gdy nie zostajg dobrze zobrazowane poje-
dynczym przypadkiem.

,— | co Pan/Pani sprzedaje?’ - to pytanie pojawia sie w umy-
stach klientéw podczas spotkan. Handlowcy najczesciej odpowiadaja,
zgodnie ze stanem faktycznym: ubezpieczenia, samochody, systemy

@ Z ARTYKULU DOWIESZ SIE M.IN.:

' 0 przewadze storytellingu
nad ,suchymi” faktami,

historie, ktora zaciekawi
klienta.

informatyczne itd. Nuda! Czy Starbucks sprzedaje kawe? Nie. Jest eta-
pem pomiedzy pracg a domem — powtarzat do znudzenia Howard
Schulz, szef firmy.

| w ten sposéb docieramy do storytellingu. Niby opowiadanie
historii w sprzedazy to zadna nowos¢, ale skuteczni handlowcy wie-
dzg, czesto instynktownie, ze opowiesci maja najwiekszy wptyw na
emocje klientéw. Mogg by¢ zatem skutecznym narzedziem do za-
mkniecia transakgji.

Historie a cykl sprzedazy

Historie sg uzytecznym narzedziem na réznych etapach relacji
z klientem, od otwierania cyklu sprzedazy przez wzbudzanie zainte-
resowania i nadziei na rozwigzanie, przez rozwiewanie obiekgji klien-
ta, az do niwelowania ryzyka wspétpracy z nami. Storytelling pozwala
zbudowac zaufanie do nas jako handlowcéw, reprezentowanej przez
nas firmy i do rozwigzania, ktére sprzedajemy. Czemu jednak prze-
cietny handlowiec tak rzadko korzysta z dobrodziejstw tej techniki?

Emocje, glupcze!

Podazajac za stowami Roberta McKee: ,Opowiesci s3 monetg wymia-
ny w relacjach miedzyludzkich”, warto uczyni¢ je monetg wymiany
handlowej. Jak to zrobi¢?

Po pierwsze, zacznij od stuchania swojego klienta. Okaz mu zain-
teresowanie i wykorzystaj historie. Gdy opowies¢ jest ciekawa, mozgi
nadawcy i odbiorcy sie synchronizuja. Fakty ubrane w emocje po-
trafig wry¢ sie we wspomnienia klienta duzo skuteczniej. Wszystko
przez to, ze mézg przyswaja informacje w pofaczeniu z emocja-
mi. Liczy sie dobra opowieé¢ i kropka. Wedtug Borisa Cyrulnika @)
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@ Storyhouse

Fundament

Gdzie kryje sie pozornie
nierozwiazywalne wyzwanie,
zktérym mierzy sie wielu Twoich
obecnych/przysztych klientéw?

Jakich zmian chce dokona¢
w swoim zyciu bohater?
Co chce osiagnac?

Czego uniknaé?

Stawka

Gra musi by¢ warta Swieczki!
Dlaczego to ,,sprawa nie cierpiaca
zwtoki”?

Dlaczego nie da si¢ juz dtuzej
przed tym uciekaé?

Co bohater zyska, jesli osiagnie
cel?

Co bohater straci, jesli nie
osiagnie celu?

Co bohater zyska, jeéli nie
osiagnie celu?

Co straci, jesli go osiagnie?

,opowies¢ mobilizuje nasze emacje. Gdy styszymy porywajaca hi-
storie, stawiamy w stan gotowosci nasze ciato, uszy, oczy, zdolnos¢
dziatania, aby przyjac przekaz".

Ludzi nie interesujg produkty/ustugi, ale rozwigzywanie ich
probleméw. Historia potrafi to wspaniale pokazac.

Bohater i jego Swiat

Uciele$nienie wartosci bliskich
odbiorcy.

Bohater mierzy si¢ zwyzwaniem.
Musi aktywnie dziataé!

Kim jest?

Co jest dla niego wazne?

Jakie ma cechy, ktére sprawiaja,

\
1 W ze osiagniecie celu wydaje
-

sie bardzo trudne, pozornie
niemozliwe?

Konflikt

Przeciwko jakim kanonom lub
sposobom dziatania wystepuje
bohater?

W czyim imieniu/w imieniu
jakich wartosci bohater gotéw
jest wystapi¢, ponoszac ryzyko
porazki?

Czego sie obawia?

Jakie ograniczenia, osoby
powstrzymuja go przed
dziataniem?

Przemiana

Jak zmienit sig bohater/$wiat, po
osiagnieciu celu?

Jakie sa oznaki osiagniecia celu?
Czego nowego dowie sie o sobie
iSwiecie?

Co odkryje?

Jak stworzy¢ dobra historie?

Technik storytellingowych jest wiele. S3 opisywane szeroko w obszer-
nej literaturze, ktéra pojawita sie na polskim rynku w ostatnich latach.
Bez wzgledu na to, ktérg wybierzesz, warto pamietac o wyréznikach
dobrej historii. Eryk Mistewicz, autor ksiazki Marketing narracyjny. jak
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budowac historie, ktére sprzedajg?, wy-
odrebnia pie¢ waznych elementéw, bez
ktorych nie ma dobrej historii. Positkuje
sie historig Ptasiego Mleczka, ktérg moz-
na byfo kiedys znalez¢ w opakowaniach
produktu firmy Wedel. Oto ona:
,Kiedy w1851 r. Karol Wedel otwo-
rzyt w Warszawie swa pierwszg cukiernie,
od razu byto wiadomo, ze tak wyborne
czekoladki tylko on jeden robic potrafi.
Wkrétce staty sie synonimem najwyzszej
jakosci, budzac zazdros¢ konkurentdw, -
ktorzy nieudolnie probowali je podrabiac.
Takze jego wnuk Jan pragnat tworzy¢
unikatowe takocie, ktére by zachwycaty
klientéw. Najlepsi fachowcy w &cistej ta-
jemnicy testowali nowe smaki i receptury. Tak powstata malenka kostka,
ktéra pod krucha czekolada kryta niebiansko lekkie i puszyste wnetrze.
— 6z za niezrownany smakotyk! — wykrzyknat Jan Wedel, kiedy spro-
bowat rozptywajacego sie w ustach specjatu. To prawdziwy skarb! Teraz
naszym klientom do szczescia nie zabraknie juz nawet Ptasiego Mleczka!”

RAMKA 2
© Co jest najwazniejsze

w storytellingu?

1. Pasja — opowiadajacego historie lub jej bohatera. W Swiecie
przecietnosci zwracamy uwage na pasjonatow.

2. Personalizacja — bohater historii, z ktérym sie identyfikujemy.

3. Antagonista/przeszkoda do pokonania - nadaje sens dziatan
bohatera historii. Walka zakorfczona sukcesem, cho¢by moral-
nym, pozwala lepiej zapamietac i dalej popularyzowac historie.

4. Chwila Swiadomosci pozwalajaca na odniesienie zwyciestwa,
przy ktérym towarzyszymy bohaterowi.

5. Zwyciestwo — transformacja bohatera i otaczajacego go (i nas)

Swiata. /

Storyhouse
Gdybym miata tylko 15 minut na nauczenie Cie storytellingu, za-

proponowatabym Ci storytellingowe klocki Lego. Id3c tym tropem,
jestes w stanie stworzy¢ ciekawg historie, ktéra zostanie w gtowie
Twojego klienta. Wedtug tego schematu napisanych jest wiele histo-
rii, m.in. reklama Androida, kt6rg warto obejrze¢ pod tym adresem:

https://wwwyoutube.com/watch?v=hgDbafji3x SIS IBEPlsFlwaES
wiesz juz, o co chodzi. Uzyj ponizszych pytan i zacznij pisa¢ swojg
historie.
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Mam moj3 historie. Kiedy jej uzy¢?

Warto zapytac klienta o zgode. ,To, co Pan méwi, przypomina mi
o0 pewnej ciekawej historii jednego z naszych klientéw. Czy chciatby
Pan jej postuchac?”. Takie pytanie jest Swietnym wprowadzeniem
historii. Najwazniejsza jest jednak akceptacja klienta. Jezeli uzyskasz
zgode, to mozesz mu jg opowiedzieC. Jezeli ustyszysz, ze klient chce
porozmawiac o czym$ innym, to musisz to uszanowac.

Taka praktyka dostarcza dwéch waznych efektéw. Po pierwsze,
jesli klient wyrazi zgode — widzimy, ze stucha i jest ciekawy, jak inni
na podobnym stanowisku rozwigzali problem lub osiggneli cele.
Stucha, bo od dziecka lubimy stuchac¢ historii. Po drugie, opowie-
dzenie komus historii jest réwniez bezpieczne, bo nie oferujemy pre-
zentadji, tylko inspiracje. Zapytanie o zgode to oddanie nieco kontroli
nad procesem zakupowym, co klienci bardzo lubig. Pokazujemy tym
samym, ze klient jest dla nas najwazniejszy. Powodzenia w tworzeniu
Waszych historiil @)
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