Den rigtige fortalling er afggrende i din preesentation?

Teenk pa en praesentation, et seminar eller et salgstilbud uden historier. Sandsynligvis var det fyldt med tal og
statistikker. Hvad husker du? Formentlig ikke meget.

Hvorfor?

-ordi det var rettet mod den logiske, venstre side af hjernen, som handterer laesning, skrivning og beregninger. Den

kKreative, hgjre side af hjernen arbejder mere med billeder end ord, og forskning viser, at tal ikke let seetter sig fast |
angtidshukommelsen.

“Folk husker 70% af information gennem historier, men kun 10% fra tal alene. Nar statistikker
prasenteres med et billede, ges hukommelsen til 25%, men med historier husker folk 65% til 70%"

— London Business School

Hvorfor er det sadan?

Fordi historier engagerer begge sider af hjernen. Nar du ogsa appellerer til hgjre side af hjernen, involverer du

lytterens fglelser. Folk elsker historier. Vi har lettere ved at forsta og huske beskeder, fakta, statistikker osv., nar de er
en del af en historie.




Den rigtige fortalling er afggrende i din preesentation?

Historier har en unik evne til at fange publikums
opmaerksomhed fra start. De hjaelper med at skabe en
forbindelse og ger det lettere for publikum at engagere sig
| praesentationen. Fremhaev f.eks. et stort GAP, 3 store
muligheder eller 4 rgde zoner der skal handteres asap.

Skab folelsesmaessig forbindelse

Storytelling appellerer til fglelser, specielt kombinationen
af fakta/tal + visuel stgtte og en god forteelling er supuer
effektivt. Det skaber en dybere forbindelse til dit publikum,
hvor de engagerer sig mere f.eks. “Kender | den situation,
hvor |...".

Gor komplekse budskaber forstaelige

Ved at pakke komplekse informationer ind i en historie,
gerne med visuel understpttelse kan du preaesentere
komplekse ideer eller data pa en mere tilgeengelig og
letforstaelig made. Historier kan illustrere abstrakte
koncepter med konkrete eksempler. Vi har et stort
forbedringspotentiale pa 24%, og 5 konkrete rgde zoner,
der skal handteres for at vi kan forlgse potentialet. .

‘ Sat scenen og fang opmaerksomheden a Forbedrer hukommelsen

Folk husker historier langt bedre end fakta og tal alene. En
veludfert historie gor det mere sandsynligt, at publikum vil
huske dine hovedpunkter efter mgdet eller seminaret.

@ger trovaerdighed og autenticitet

Ved at dele historier, gode personlige eller relevante
kundehistorier, kan du fremsta mere trovaerdig og
autentisk. Det viser, at du har erfaring og forstaelse for
emnet.

Motiverer til handling

Gode historier inspirerer ofte til handling. Hvis dit mal er at
fa publikum til at tage et bestemt skridt, kan en historie,
der viser fordelene ved denne handling, veere meget
effektiv.

HVAD ER STORYTELLING?

Kunsten at underholde og overtale
laeseren pa én og samme tid.
Storytelling handler om at forteelle
historier, det handler om at bruge
historier til at engagere dit publikum,
eller at gore noget mere klart
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Sadan opbygger du din presentation til fgrste kundemgde!

Pa forste kundemade

Formalet med praesentationen: Formalet er kort at Forslag til figurer fra INVOLV3 Igsningen du kan
introducere dig, men at have fokus pa kundens vise i din praesentation

pesvarelse af en GAP Assessment. Besvarelsen viser
nvor kunden har forbedring muligheder, men ogsa hvor

NNNNNNNNNNNNNNNNNNN

Helicopter Report

kunden har risici, der skal handteres. Next step vil veere \ God til at starte en dialog om det
at forklare kunden at flere besvarelser er lig med et ° totale forbedring potentiale der er i
steerkere data grundlag, og maske andre opdagelser. 7 ’ \/ o virksomheden. Saet % pa f.eks. er
idag 32 og potentiale 54, sa er det
Indhold: T et forbedrings potentiale pa 68%.

e Intro om jer (max. 3 slides).

e Hvad er en GAP Assessment (max. 3 slides).

e Udlever hand-out.

e Gennemgang af kundens resultater (A. | system, B. |

KPI Report

Fremhaeve de sterste udfordringer
hos virksomheden = rgde og gule
Zoner.

slides C. Eller en kombination).
e Hypoteser (opstil nogle hypoteser med fokus pa risici e
og/eller muligheder) der kraever handling.
e Next Step > fa flere til at svare, jo flere jo bedre, da det
giver mere data, og flere omrader afdaekkes.
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Sadan opbygger du din prasentation til kundemgde 2, 3...!

Pa kundemgde 2, 3... (workshop) Forslag til figurer fra INVOLV3 Igsningen du kan vise i din praesentation

NNNNNNNNNNNNNNNNNNN

Helicopter Report
Fremhaev det totale forbedring
potentiale som gruppen ser. Saet

Formalet med praesentationen: Formalet, er at
gennemga deltagernes bidrag, og spotte hvor der er rgde,
gule og grgnne zoner, men i hgj grad ogsa fokusere pa de

stgrste GAPs ift. hvor de mener de eridag, oghvorde == | \/ s % pa f.eks. eridag 32 og
mener de bgr veere. Hvad skal vi prioritere og i hvilken N/ potenitale 54, s& er det et
reekkefolge., oo forbedrings potentiale pa 68%.

KPI Report

God til at du helt konkret kan
fremheeve de stgrste udfordringer
blandt deltagerne = rgde og gule

Indhold:

e Hvad er en GAP Assessment (max. 3 slides)

e Del hand-out ud.

e Gennemgang af kundens resultater (A. | system, B. |

ZOner.
slides C. Eller en kombination).
e Hypoteser (opstil nogle hypoteser med fokus pa risici mRRR o Auto GAP ID's
og/eller muligheder) der kraever handling. B e Her far du listet ikke bare de
* Assessment Mapping coe—— - - stgrste GAPs, men ogs
e Next Step > Hvem gegr hvad og hvornar ST e = deltagernes kommentarer til de

anvendt Al i nogen sammenhaenge? Al (kunstig intelligens) ® 46 7.5 2.9 63 %
. f P
Kundeindsigt 6.2 ®338 2.6 41.9% fo rS k e | | I g e S S .
eeeeeeeeeeeeeeeeeee 6.1 ® 385 24 39.3%
eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee
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Sadan opbygger du din praesentation til et event eller et seminar!

Til events eller seminarer

Formalet med praesentationen: Formalet er at

praesentere hvor deltager gruppen er i forhold til deres
besvarelser af GAP Assessmenten. Hvor har deltager
gruppen rgde, gule og grgnne zoner. Hvor har de oplagte ... s Helicopter Report

fokusomrader. Brug resultatet til at kaste nogle / God il at starteen dialog om det
spergsmal ud til deltagerne og involver dem. | | totale forbedring potentiale der er

****************** | \/ - igruppen. Seet % pa f.eks. er idag
Indhold: iy 32 og potenitale 54, sa er det et

forbedrings potentiale pa 68%.

Forslag til figurer fra INVOLV3 lgsningen du kan
vise i din praesentation

e Print ogleeg evt. deltager rapport (hand-out) pa hver . -
deltageres stol, hvis online, sendes det til hver
deltager.

e Hvad er og hvorfor gennemfgre en GAP Assessment
(max.3 slides).

e (Gennemgang af deltagernes resultater.

e Evt. opstil hypoteser med fokus pa risici og/eller
muligheder der kraever handling - involver deltagerne
da det er deltagernes resultater der fremhaeves.

e (Opsumer,

KPI Report

God til at du helt konkret kan
fremhaeve de sterste udfordringer
blandt deltagerne = r@de og gule
Zoner.
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