Storytelling w sprzedazy - warsztaty

Masz pytania odnosne tego szkolenia? Skontaktuj sie z nami: 22 / 845 52 53, szkolenia@jgt.pl

Wiecej informacji na temat szkolenia znajdziesz rowniez tutaj:
https://www.jgt.pl/szkolenia,storytelling-sprzedaz-stk.html

OPIS SZKOLENIA

Storytelling to kreatywna umiejetnosé¢ opowiadania historii oddzialujacych na emocje klienta. To skuteczne
narzedzie, ktére wnosi sprzedaz w organizacji na wyzszy poziom i wspiera efektywnos¢ rozmow handlowych. Na
warsztatach powiemy, jak w praktyczny sposéb wykorzystac storytelling w sprzedazy i obstudze klienta.

Cele szkolenia:

e rozwiniecie zdolnosci opowiadania historii sprzedazowych,
¢ umiejetnos$¢ wplatania ich w rozmowe handlowa z sukcesem,

¢ wykorzystywanie storytellingu do zwiekszenia skutecznosci sprzedazy.

Korzysci ze szkolenia:

¢ podniesienie efektywnosci osiagania celéw poprzez kreatywna sprzedaz,
¢ zwiekszenie poziomu sprzedazy,

e BONUS

W ramach szkolenia maja Panstwo mozliwos¢ skorzystania z indywidualnej, godzinnej konsultacji
z trenerem po szkoleniu w dogodnym, ustalonym terminie (do 30 dni po zakonczonym szkoleniu).
Konsultacja daje mozliwo$¢ przygotowania sie do wykorzystania wiedzy ze szkolenia w pracy z konkretnym
klientem i w wybranych sytuacjach, a takze dopracowania swoich umiejetnosci storytelling'owych. Jest to
czas, w ktorym trener poswieca cala uwage jednemu uczestnikowi. Trener przyjmuje role mentora, ktory -
korzystajac ze swojego doswiadczenia - pomaga zaplanowac¢ efektywne dzialania w zakresie skutecznej
sprzedazy z wykorzystaniem storytellingu.

Uczestnicy nabeda wiedze o:

e roli, wptywie i korzysciach ze storytellingu w rozmowie handlowej,

¢ psychologicznych i neurologicznych aspektach wplywu stroytellingu na wyobraznie,
e rodzajach storytellingu w procesie sprzedazy,

e dobrych praktykach i najczesciej popetnianych btedach w storytellingu,

¢ elementach sktadowych skutecznej historii sprzedazowej,

¢ procesie budowania autentycznego przekazu i zasadach storytellingu,

¢ zastosowaniu storytellingu na kazdym etapie rozmowy handlowej,

¢ tworzeniu inspirujacych historii sprzedazowych.

Uczestnicy nabeda umiejetnosci:

¢ skutecznego tworzenia i swobodnego postugiwania sie storytellingiem w rozmowie handlowej,

¢ wywierania wptywu na klienta poprzez dobrze opowiedziana historie sprzedazowa,

¢ wzbudzenia zaufania ze strony klienta i wywotania efektu synergii w procesie sprzedazy,
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¢ wplywania na emocje i rozwiewania watpliwosci klienta,

e zwizualizowania i dopasowania do sytuacji klienta konsekwencji zwigzanych z brakiem dziatania i wartosci
wynikajacych z rozwigzania problemu klienta,

e prezentowania rozwigzania i zarzadzania obiekcjami za pomoca historii sprzedazowej.

Adresaci szkolenia:
e osoby, ktére maja bezposredni kontakt z klientem i/lub zajmuja sie obstuga klienta biznesowego
i indywidualnego,
e pracownicy rozpoczynajacy swoja przygode ze sprzedaza,
o doswiadczeni sprzedawcy i handlowcy,
o wtasciciele firm oferujacych ustugi lub produkty,

¢ osoby, ktore chca pozyskac¢ klientéw do wspoétpracy.

Metody szkoleniowe:
case study, ¢wiczenia indywidualne i grupowe, dyskusja, edukacja, wyktad interaktywny, techniki kreatywne
z elementami coachingu grupowego, modelowanie zachowan z elementami mentoringu.

Szkolenia realizujemy w formie online, hybrydowej lub stacjonarnej. Niezaleznie od formy realizacji - zajecia
odbywaja sie w sposob interaktywny, z mozliwo$cia zadawania pytan, wyjasnienia watpliwosci, prowadzenia dyskus;ji
i omowienia z trenerem przyktadéw z wiasnej praktyki. Nie nagrywamy szkolen. Pomagamy w kwestiach
technicznych.

PROGRAM

MODUL ,,0” - Rozpoczecie szkolenia

1. Przywitanie uczestnikéw szkolenia, wzajemne poznanie sie
2. Przedstawienie agendy i celéw szkolenia

3. Ustalenie zasad wspdlpracy oraz zebranie oczekiwan uczestnikow

MODUL I - Opowiadanie historii - zarzadzanie uwaga i oddzialywanie na emocje
1. Psychologiczna koncepcja wptywania na zachowania klienta, o Analizie Transakcyjnej E.Berne’a
w odniesieniu do procesu sprzedazy

2. Myslenie a zachowanie: o neurobiologicznych aspektach podejmowania decyzji w procesie
zakupowym

3. Czlowiek istota spoteczna - uwarunkowania spoteczne sprzyjajace dziataniu historii i ich rola
w procesie sprzedazy

MODUL III - Storytelling sprzedazowy - budowanie wizji zakupowej
1. Model, rodzaje i rola storytellingu - kiedy i komu stuzy storytelling w procesie sprzedazy i procesie
zakupowym
2. Fakty i mity - zasady budowania angazujacych historii w sprzedazy
3. Bohater w podrozy - wspéttworzenie wizji zakupowej klienta w praktyce

4. Dlaczego storytelling nie dziata, czyli najczestsze btedy podczas tworzenia i opowiadania historii
sprzedazowych
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MODUL 1V - Jesli nie wiadomo, o co chodzi, to chodzi o...

1. Najczestsze obiekcje klienta a storytelling
2. Co sie kryje po drugiej stronie teczy, czyli o intencjach i interesie klienta
3. W odpowiedzi na watpliwosci klienta... budowanie pozycji doradcy biznesowego

MODUL V - Spelnianie oczekiwan klientow, czyli budowanie fundamentu pod storytelling

1. Podstawowe informacje o kliencie potrzebne do tworzenia inspirujacych historii sprzedazowych -
opracowanie niezbednych pytan

2. Wykorzystanie emocji w sprzedazy, czyli jak pokaza¢ klientowi konsekwencje
MODUL VI - W drodze po sprzedazowego Oscara...

1. Tworzenie wlasnej unikatowej, inspirujacej historii sprzedazowej

MODUL ,, Podsumowujacy”

1. Runda konicowa - pytania, refleksje, mdj pierwszy krok
2. Ankieta poszkoleniowa

3. Rozdanie certyfikatow

WYKEADOWCA

Trener Biznesu z doswiadczeniem sprzedazowym, managerskim i rekrutacyjnym. Certyfikowany Life
i Business Coach ICF, certyfikowany praktyk Neurolingwistycznego Programowania NLP oraz Porozumienia bez
przemocy NVC, dyplomowany Pedagog z specjalizacja nauczycielska .

Specjalizuje sie w szkoleniach handlowcéw w obszarze sprzedazy, efektywnej i asertywnej komunikacji,
zarzadzaniu soba w czasie, rozwiazywaniu problemoéw i kreatywnym generowaniu rozwigzan w trudnych sytuacjach,
pracy z nawykami i przekonaniami dla wydajnego wykorzystania potencjatu uczestnikéw szkolen.

Swoje doswiadczenie zdobyta przy wspdtpracy miedzy innymi z Krajowym Rejestrem Dtugéw, Kaczmarski Inkasso,
S8, Language Solutions for Business, Empik School i Speak Up oraz dzieki projektom dedykowanym operatorom
telefonicznym i multimedialnym, firmom ubezpieczeniowym, biurom inzynieryjnym oraz firmom z branzy metalowe;j.
Zrealizowatla tym samym ponad 2000 godzin szkolen i warsztatéw oraz ponad 1000 godzin indywidualnych spotkan
rozwojowych.
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