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czyli jak méwieniem
otworzy( sobie droge do sukcesu

Co czwartek o 7:45
spotykamy sie z
przyjacielem na kawe
i szachy w jednej z
warszawskich kawiarni,
gdzie pracuje Karol.

« MOWA WINDOWA
Ktéregos razu Karol
konspiracyjnym tonem

« SPRZEDAZ powiedziat nam, ze

RELACYJNA chce zatozy¢ wtasng

firme.

Momentalnie sie
ozywitem, bo
kawiarnia to idealne

« WZBUDZANIE miejsce na networking

ZAUFANIA i szeptany marketing.
Karol odpowiedziat,
Ze nie ma jeszcze
biznes planu.
* PERSONAL — Po co czekac? -
BRANDING

zapytatem — Jesli
dzisiaj szepniesz cos o

pomysle innemu
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bywalcowi, to moze sie
okazac, ze akurat ma
znajomq, ktéra ma
kolezanke, ktérej facet
Jest gotowy na podjecie
z tobg wspotpracy i
ktéregos pieknego dnia
przyjdzie do kawiarni i

zapyta czy jest Karol.

Mowa windowa
(elevator pitch)

Twoja werbalna
wizytowka

Mowa windowa
dziata jak efekt motyla.

Jesli Karoli wrzuci
do rozmowy kilka
stéw, to mogg one
zainicjowac sekwencje
zdarzen prowadzacych
do otworzenia sie
nowych drzwi i
mozliwosci, ktore s3
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trudne do przewidzenia -
nawet w dos¢ odlegtej
przysztosci.

1
\

Jaka mowa windowa

jest dobra? To zalezy od

kontekstu. W kawiarni
sprawdzi sie na pewno
konwersacyjna i
niewymuszona. Czyli
taka, ktérag mozna
niepostrzezenie doklei¢
do rozmowy, bo nie maw
niej cienia sprzedazy. Na
wszelki sygnat sprzedazy
wszyscy robimy sie
bardzo niecierpliwi.

b

Karol opowiada w 60
sekund o tym jak
zdecydowat sie zatozy¢
firme. Klient nad kawa
chetnie stucha tej
angazujacej historii
osobistej i sam decyduje
czy Karolowi chodzi o
zysk czy sprawe, ktéra
jest wazniejsza od zysku.

Co najwazniejsze — na
pewno zapamieta Karola
i jego historie.

Drobny
sygnat sprzedazy i
ludzie od razu sie
izolujg. Natomiast, kiedy

$
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OBRAZY

opowiadamy historie
osobiste, jestesSmy
naturalni i ekspresywni.
Jest realny kontakt.
Widzimy to samo,
przezywamy to samo —
poczucie separacji znika.
Kiedy opowiadasz
dostarczasz przezycia.
Historia jest jak prezent
W rozmowie.

Sprzedaz relacyjna
Jak sprzedawac¢
bez sprzedawania

Nie tolerujemy juz
~Sprzedazy”.
WyksztatciliSmy czuty
radar na wszelka
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NIE MAMY TOLERANC]I

Kazdy cos sprzedaje. Czy to jest produkt ub
ustuga, czy jakas idea, czy moze wtasna
osoba. Kazdy cos sprzedaje.

Terri Sjodin 4
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Najbardziej ufamy temu, ktory nie ma nam /
nic do sprzedania. "

Guy Kawasaki

.Sprzedaz”. Kiedy cokolwiek HISTORIA SUKCESU

komukolwiek prébujesz ,sprzedac”, BYLEGO KLIENTA JEST JAK
tatwo mozesz stac sie synonimem JAZDA LESLOWA
manipulacji. TWOJEGO PRODUKT U/

ROZWIAZANIA:
Jak sprzedawac bez sprzedawania?

Ukryj sprzedaz w kontekscie innego
przekazu. Kiedy rozmawiasz z
potencjalnym klientem, opowiedz o kim$

Kiedy opisujesz problem przesztego
klienta, potencjalny klient symuluje go jak wtasny

] ) problem.
podobnym do tego klientka, kto miat
podobny problem, skorzystat z Twojego Kiedy opisujesz jak byty klient
rozwiazania i dobrze na tym wyszedt. bezskutecznie probowat rozwiazac problem na

wiasna reke, potencjalny klient zaczyna rozumieg,

ze Ty jestes rozwiazaniem.

Wzbudzanie zaufania Kiedy opisujesz kolejne kroki
. . wspotpracy ze swoim bytym klientem, nowy klient
Jak wzbudza¢ zaufanie dostaje przedsmak waszej wspotpracy.

nowego klienta/ partnera?

Kiedy opisujesz jak bardzo tamten

. . . klient sk tat oh , klient doswiad
Twoje szanse na przekonanle ludzi ient skorzystat na wspofpracy, klient doswiadcza

) ] , ) korzysci na o wiele gtebszym poziomie.
albo nawigzanie wspotpracy zaleza
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bezposrednio od tego czy oni Tobie
ufaja.

Wzbudzanie zaufania jest tak
samo wazne jak wrzucenie
pierwszego biegu. Jesli ktos Ci nie
ufa, to startujesz z dwéjki,
samochdd sie krztusi i gasnie.
Natomiast, kiedy juz masz zaufanie i
samochdd sie toczy, kazdy nastepny
bieg to mniej wysitku i mniej
spalania.

Wedtug CBOS 72% Polakéw nie
ufa ludziom, ale juz 90% Polakow
raczej ufa ludziom, ktérych znaja.
Czy zdobycie zaufania moze by¢
bardziej proste? Wystarczy, zeby
ludzie Ciebie troche poznali.
Wystarczy, ze sie troche otworzysz.

Czy kiedy ktos otwiera sie przed
Tobg, zdarza Ci sie mysleé: ,,Ona
przede mna nic nie ukrywa. Albo mi
ufa albo nie ma nic do stracenia”?

Generalnie jest tak, ze kiedy kto$
nam ufa na tyle, ze sie przed nami
otwiera, to mamy ochote
odwzajemnic to poktadane w nas
zaufanie i powiedzie¢ co$

WIECEJ O STORYTELLINGU. ..cvevenrrrenrenrnereeneenessensenessensenessenees

prywatnego w rewanzu. Ten impuls
zaufania do kogos$ automatycznie
przenosimy na inne sfery —jak
interesy.

Jak otwierac sie w kontrolowany
spos6b? Opowiedz historie osobista.
Nie za bardzo osobist3. Moze by¢
anegdota, w ktérej przyznajesz sie
do jakiejs gafy. Wéwczas jeszcze
wzbudzisz sympatie, bo wszyscy
lubimy ludzi z dystansem do siebie.

Personal branding

Co przyniesiesz do
wspolnego stotu?

Jeste$ marka, ale rzecz w tym, ze
z autoreklama jest jak z pawiem.
Paw ma wielki kolory ogon, ale
wszyscy widzimy, ze w Srodku jest
malutki kurczaczek.

Nie mozna otwarcie méwic o
sobie dobrze. Ludzie mogg dojs¢ do
przekonania, ze ktos taki jest im
potrzebny, ale sek w tym, zeby
chcieli wspotpracowac wtasnie z
Toba.
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Historie osobiste czesto dotycza
przezwyciezania probleméw. Kiedy
stuchasz jak znajomy poradzit sobie w
trudnej sytuacji, to w Twojej wyobrazni | /i s iy aie 2ol it ie b A S
rozgrywa sie demonstracja jego cech.
Whnioskujesz z kontekstu, ze jest — Michat Celmerowski
dajmy na to —_ Sk{onny do poéwieceﬁ. To PS)’Ch0|0g. Strateg. Executive coach. Certyﬁkowany
. ;s . . trener biznesu. | | lat doswiadczenia w nauczaniu
jest Twoj wniosek. Zapewne nie D o :

umiejetnosci komunikacyjnych. Doradca w zakresie
bedZIESZ go kWGStIOI’]OWG{/a. tradycyjnych i narracyjnych strategii komunikacji. Od 5

lat jako badacz i praktyk interesuje sie storytellingiem i

. .. . , perswazja narracyjna. Przygotowuje doktorat z
Natomiast TWOJ Znajomy, kto ry psychologii narracyjnej. Prowadze wykfady, konsultacje,

opowiada’c 0 swoim poéwieceniu, wcale coaching i warsztaty na tematy, ktore obejmuja:

nie bedzie musiat tego udowadniaé¢ w przywé.dth\{o innowac?'jne, biznes.owe.: umiejet.noéci
komunikacyjne, marketing narracyjny i narracyjne

zyciu, co mogtoby zaja¢ cate miesigce. techniki sprzedazy.
Zrobit to w 2 minuty.

Jedna historia moze znaczy¢ wiecej
niz 1000 zapewnien. Wtasciwe historie

prowadzgy do wtasciwych wnioskow.
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