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Paatokset: datalahtoinen vs mutu-tuntuma
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Tekoalyn generoima, perustuu BARCin tutkimukseen




Asiakkaasi tarina

1. Valitse asiakas, anna sille nimi.

2. Kuvaa asiakkaan arkinen todellisuus.
3. Zoomaa yhteen konkreettisen hetkeen.
4. Kuvaa, mita se maksaa asiakkaalle.
5. Kerro asiakkaan hiljainen ajatus

6. Kuvaa, millainen arki voisi olla.
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Lopullinen
tarina:

Noin 50 % lukuija,
faktoja, ominaisuuksia

Noin 50% tarinaa




Pida mielessa

¥ a7 Analyyttinen ja emotionaalinen
Tarinat aktivoivat aivoja
Puuttuva tietoa?

Kehittyy harjoittelemalla

Savy kokonaiseen viestintaan
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