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Roér dig och tala som en vinnare

En engagerande dialog med vara kunder avgér. Det som vi sdljare
tyvarr ofta fokuserar fér mycket pa ar VAD (orden/informationen)
vi ska sdga i méten/samtal med kund. Vetenskapen ar “glasklar’ nar
det galler hur vi manniskor tolkar/uppfattar budskap. Det &r mer
avgorande att fokusera pa HUR vi framfor vart samtal (dérmed inte
sagt att orden saknar betydelse).

Olika studier visar att vi manniskor tolkar budskap i méten med
andra manniskor i stora drag enligt foljande:

Ca. 65 % - det vi ser (motpartens kroppssprak dvs. ansiktsuttryck,
hallning, dgonrorelser, kroppsrorelser m.m.)

Ca. 25 % - rosten (gladje, volym, variation, dialekt, tydlighet m.m.)
Ca. 10 % - ordval (ratt terminologi som matchar den vi méter)

Har kommer tva “gamla sanningar” som tal att repeteras
om och om igen:

e Ler du med 6gonen? Att ett leende séljer mer an nagot annat vet
de flesta saljare MEN det géller att leendet upplevs dkta och det gor
det forst nar leendet syns i dina 6gon. Titta dig i spegeln och le — syns
leendet i dina 6gon? Tank pa din basta affar hittills och ditt leende
bor nu synas i dina 6gon om det inte redan gjorde det. Glada 6gon
gor att kunden kanner sig bekraftad, far positiv energi, och ser direkt
ett varde i att traffas.

® Ror dig som en vinnare — handslag (lagom hardhet och langd), bra
hallning (tillbaka med axlarna och upp med hakan), lugna och kon-
trollerade kroppsrorelser som signalerar sjalvfértroende (inte arrogans)
och ett 6ppet kroppssprak (undvik korsade armar framfér kroppen).

Trana. Gor garna 5-10 stycken sambesdk ihop med en kollega och
ge varandra konstruktiv aterkoppling pa HUR samtalet uppfattades.
Det gor ont att bli riktigt bra...

Nésta vecka kommer en séljvitamin pa temat afférssinne...
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