Storytelling
pentru
Vanzari

Sector
Antreprenoriat

Categorie
Vanzari si Marketing

Ghid pentru Fondatori
Subreprezentati

Durata
2-4 Saptamani

+ Tntelegerea puterii storytelling-ului in

A . Fisa de lucru pentru cadrul de
vanzari si marketing.

~ L . . storytelling
* |nvatarea modului de a crea povesti .
T ’ Exemple de povesti de succes ale
convingatoare, personale sau despre clientilor

succesul clientilor.

* Dezvoltarea abilitatilor de a conecta -
povestile cu propunerile de valoare ale -
produsului. :

e (Castigareaincrederii in livrarea
povestilor cu emotie si autenticitate.

* Aplicarea tehnicilor de storytelling in
apeluri de vanzari, prezentari si

* Instrumente de inregistrare
video/audio pentru exersare
Studii de caz despre strategii de
vanzari bazate pe storytelling

* Sabloane pentru pitch-uri si
scripturi de vanzari

campanii de marketing. —]
Descrierea Activitatii E@
e L 2C -

Participantii vor Tnvata sa utilizeze storytelling-ul ca instrument de vanzare pentru
a-si diferentia brandul. Sesiunea acopera redactarea de naratiuni convingdtoare
care evidentiaza impactul afacerii, exersarea livrarii autentice si integrarea
storytelling-ului Tn prezentari si strategii de marketing. Participantii 1si vor rafina
abordarea prin feedback de la colegi si exercitii de joc de rol, asigurand o
conexiune si o implicare mai puternica din partea clientilor.

Potrivit pentru:

Fondatori de startupuri subreprezentati

Antreprenori
Profesionisti in afaceri




Ghid pentru Facilitator

* Oferd o imagine de ansamblu
asupra rolului storytelling-ului in
succesul vanzarilor.

* Ghideaza participantii in alegerea
si structurarea unor povesti
relevante.

 Tncurajeaza livrarea autentica si
emotionald a povestilor.

* Ofera tehnici pentru integrarea
povestilor in diverse puncte de
contact din procesul de vanzare.

* Furnizeazd feedback constructiv
despre livrarea storytelling-ului.

Evaluare si Reflectie

Instructiuni pentru
Participanti

 Identifica o poveste personala sau o
poveste de succes a unui client relevanta
pentru afacerea ta.

* Conecteaza povestea la propunerea de
valoare a produsului tau.

* Exerseaza livrarea povestii cu emotie si
autenticitate.

* Integreaza tehnicile de storytelling in
prezentari, apeluri de vanzari si
materiale de marketing.

+ Tnregistreaza si imbunatsteste
abordarea ta de storytelling pe baza
feedback-ului.

» Tmpartaseste lectii si perspective cu
ceilalti participanti.

e Ce provocari ai intalnit in redactarea povestii tale de vanzari?

* Cum ainfluentat conectarea povestii la valoarea produsului increderea ta?

e Ce feedback ai primit cu privire la modul in care ai transmis povestea?

e Cum intentionezi sa integrezi storytelling-ul in viitoarele activitati de

vanzare?

e Ce ajustari vei face pentru a-ti imbunatati abordarea de storytelling?

Lecturi Recomandate
pentru acest Ghid de
Storytelling pentru Vanzari

"Building a StoryBrand" de Donald
Miller

"The Science of Selling" de David
Hoffeld

"Sell with a Story" de Paul Smith
Perspective si tehnici de storytelling
in vanzari de la antreprenori de top

Cofinantat de
Uniunea Europeana

Pas-cu-Pas:

Identifica o poveste personala sau o
poveste de succes a unui client.

Leaga povestea de propunerea de valoare
a produsului tau.

Exerseaza livrarea povestii cu
autenticitate si emotie.

Foloseste storytelling-ul in prezentari,
apeluri de vanzare si campanii de
marketing.

Te invata cum sa folosesti
storytelling-ul pentru a-ti

vinde produsul sau
serviciul.
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