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Storytellning

Vi lyssnade och talade med varandra langt innan det skriva ordet gjorde
entré. Manniskan utvecklade en naturlig fallenhet att lagga en god
beréttelse pd minnet. Langt senare gjorde siffror, fakta och harddata
sitt intdg. Men nu ar pa véag tillbaka, den goda beréattelsen har blivit
en framgangsfaktor i naringslivet och fér hdgpresterande saljare.

Kunder hittar inte pa historier om dina affarer — det ar du som skapar
dem. Vad innehadllet blir, det ar upp till dig. Med berattelser kan du
fora dver kunskap, erfarenhet och visa vilka varden du star for. Sedan
sprids de nar kunderna aterberattar dem for kollegor, affarsbekanta
och vanner.

Detta ger kunderna tre mojligheter:

1. Att sdga nagot positivt om dig och ditt féretag

2. Att inte saga nagot alls om dig och ditt foretag

3. Att sdga ndgot daligt om dig och ditt foéretag

Att skapa goda berattelser ar som att serva bilen. Du kommer att sélja
battre, slitaget minskar och livsldangden 6kar. Slutligen; vet du vad dina
kunder sager till sitt natverk om dig och ditt féretag? Fundera pa det

fram till ndsta saljvitamin.
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