praktiska rad som fungerar

Forsta intrycket i métet med nya personer

Du har hort det forut, hur viktigt det &r att gora ett bra "forsta intryck”. Vi manniskor ar
programmerade att |asa av varandra, i synnerhet nya bekantskaper, pa ett mycket
snabbt och omedvetet satt. Det ségs att det sitter i vara gener sedan tusentals ar
tillbaka nér vi var tvungna att bestamma om det ar en van eller fiende framfér oss.
Beteendet kvarstar an idag och vi &r snabba att bilda oss en uppfattning om personer
vi traffar, pa gott eller ont.

Signaler utat

Tank dig en expedit i en elegant kladaffar som gar omkring i trasiga illasittande jeans
eller mots av en ointresserad och okunnig person nar du ringer din leverantor for en
bestallning eller reklamation. Klart att det kommer att paverka din vilja att "6ppna
planboken”. Du som chef och foretagsledare bor vara medveten om hur intryck
paverkar kopbeteendet och anvander den kunskapen for att géra kundupplevelsen
sa bra som det bara gar.

Bestaende intryck

Att gora ett bra forsta intryck racker ett tag, men det behdver upprepas vid varje
kontakt. Ar du n6jd med hur en bilverkstad har tagit emot dig sa hojs dina
forvantningar vid nasta besok. Blir det till en besvikelse sa klagar du, byter verkstad
eller kanske Gvervager att inte kopa samma bilmarke nasta gang. Aven om det alltid
ar ett bolag eller en organisation som ar bakom personen sa har individen en
avgorande roll for hur kunden uppfattar sin kopresa. Det ar inte ovanligt att kunder
flyttar med saljaren nar hon eller han gar till en ny arbetsgivare. Kunderna ar ibland
mer lojala mot sina kontaktpersoner an mot foretaget och dess varumarke.

Var mycket uppmarksam pa dina medarbetare och hur de uppfattas av era kunder.
Trivs de med att prata med en specifik person kan du vara saker pa att detta
underlattar affarerna. En vardefull insikt som kan vara avgorande for din verksamhet.
Det handlar inte om att "vara sig sjalv” och struntar i allt omkring utan om trovardighet
och hur genuin man &r i sitt beteende. Det gar inte att fejka sig igenom en
kundrelation hur lange som helst, det kommer fram.

Nagra tips till dig och dina medarbetare att tanka pa.

- Ogonkontakt och ett glatt och positivt ansikte
- Ratt klader som lampar sig for tillfallet

- Autentisk och empatisk

- Positivt kroppssprak

- Val foérberedd, lyssna mer &n du pratar

- Sprakbruk anpassat till mottagaren

Forsok att alltid skapa ett gott intryck vid varje saljmote, mingeltillfalle, affarssamtal
eller interaktion med kunder. Det kommer att ha betydelse om det blir affar eller inte.
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