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Enligt amerikanska tidningen Forbes har forskare fran New York University
pavisat att det tar sju sekunder fér ndgon att att bilda sig en uppfattning om
dig. P& dessa ynkliga 7 sekunder tar din publik, ahérare, kund, chef eller
nagon annan du méter elva viktiga beslut om vad han/hon/de tycker om dig.

bara 2 sekunder”

Nar du gor affarer ar de forsta intrycken avgorande for hur din affarsrelation
kommer att utveckla sig. Det intryck du gér pa en person &r skillnaden pa en
I&ngvarig relation eller en misslyckad affar. Hur ska du anvédnda dina forsta 7
sekunder pa réatt satt - utan att ens 6ppna munnen?

Kroppen avsléjar dig

Innan du ens tankt tanken har ditt undermedvetna redan bestdmt sig. Den
icke verbala kommunikationen beslutar sig supersnabbt pa ett omedvetet
plan. Vem &r personen framfér dig? Ar han/hon,

Van eller fiende

Sympatisk eller osympatisk
Trovardig eller icke trovardig
Kompetent eller inkompetent

v v v v

Hur ser du ut?

Det ar dags att studera dig sjalv och fundera éver hur andra upplever dig via
ditt kroppssprak. Det ar ditt ansvar att sakerstalla att du ar tydlig i din kom-
munikation sd att dina budskap &r foérstds och tolkas som du vill att de ska
tolkas.

Prioriteringar

Eftersom vi har nytta av att lara kdnna framg@ngsrika méanniskor kommer
vart undermedvetna att leta efter sddan vérden férst. Dina kunder och alla
andra manniskor laser forst in om du ar sympatisk eller ej. Darefter gbrs en
bedémning vilken status och kompetens som du besitter.

Haloeffekt

Haloeffekten ar en psykologisk term for ett vanligt bedémningsfel. Det upp-
kommer nar du har bedomt en egenskap hos eller prestation av en person
och |3ter detta senare paverka hur du bedémer personen fortsattningsvis.

Vart forsta intryck av en person skapar ett filter som beféster var fortsatta
uppfattning av personen. Tyvérr &r det sd att du inte ges en andra chans
till ett forsta intryck. Det kraver traning och sjalvfértroende for att bryta en
sadan negativ tankebana.

Positiva tankar foder positiva tankar .. och tvartom

Nar du signalerar goda varden och din kund far en bra uppfattning av dig
kommer han/hon att omedvetet leta efter flera andra goda saker som starker
det foérsta goda intrycket.

Avkastning
Dina framtida méten ska ge avkastning i form av l&ngvariga relationer som i
sin tur genererar andra saker du vill uppna.
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Tva steg
Vi bedémer en person utifran en annan persons,

» Kroppshallning
» Rost

» Utseende

» Kladsel

Darefter bedémer vi om personen ar,

» Attraktiv

» Osaker

» Ansvarstagande

» Kompetent

Sma enkla tips

Om du bérjar praktisera sma enkla tips kommer ditt saljresultat att férbattras.
Kunden kommer att uppfatta dig pa ett positivt sitt och din nya relation kan
paborijas.

Réata pa dig

Status och makt férmedlas via ditt kroppssprak. Strack pa dig, dra bak dina
axlar och hall huvudet rakt sd signalerar du trygghet, sjilvfértroende och
kompetens.

Ogonkontakt

Nar du tar 6gonkontakt med din kund féormedlar du ett energiskt intryck, visar
att du ar intresserad och att du ar en 6ppen person. Det kan vara obehagligt
for vissa men det &r bara att tréna upp. Ett tips &r att ta reda pa vilken 6gon-
farg personen framfér dig har. Du kan aven bdérja med att titta mellan 6gonen.

Skaka hand

Det ar en sjalvklarhet att du har ett fast och stabilt handslag. Historiskt ar det
dven det snabbaste vagen mot ett samférstand och dven det mest effektiva.

Le

Med ett leende ett kommer du 18ngt. Ditt leende fungerar som din vélkomst-
signal och mottagaren tolkar in att du &r vanlig och tillmotesgdende. Du vill ju
sjalv bli bemdtt med ett leende, eller hur?

Anpassa din attityd till situationen

Var glad 6ver att du ska mdta en viss person, tro att du ska salja nar du
stiger in pa ett siljmote eller var trygg i en besvérlig situation. Din kund
fangar upp vilken attityd du har pa brakdelen av en sekund. Du maste ut-
strala trygghet, vélvilja och pondus. D& kommer kunden att uppfatta dig pa
ett positivt sdtt och kommer vilja pabdrja en affarsrelation med dig.

Luta dig framat
Nar du lutar dig forsiktigt framat signalerar du engagemang och intresse. Du
ska dock inte inkrékta pa din kunds personliga sfar.

H®&j égonbrynen
Nar du 6ppnar 6gonen lite mer an normalt signalerar du att du bekraftar din
kund. Du kan &ven nicka medgivande, lite d& och d&, nar kunden talar.
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