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Affluence ir ett tillstind som en person, grupp eller ett foretag kan befinna sig 1 under

kortare eller lingre perioder beroende pa om korrekt formel for tillstindet anvinds.

AFFLUENCE

FAKTA <AFFLUENCE

YVAD AR AFFLUENCE?
Affluence ar en kundtidning fran Adviser Partner.
Ansvarig utgivare: Jonas Olofsson.
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CEO,
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TELEFON: +46 (0)8-555 675 00
BES6KSADRESS:  Augustendalsvdgen 62, Nacka Strand
POSTADRESS: Box 1252, 131 28 Nacka Strand
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| slutet av dagen handlar all férsdljning manniskor emellan om att forsta, hantera och skapa ratt idéer
i kundens sinne. For att férsta vad som behdver goras, behdver den skicklige Farsdljningschefen sjalv
vara skolad i hur det manskliga sinnet fungerar och vad det gér med en person.

For hur ska du som Forsaljningschef kunna coacha saljaren sa att denne i sin tur kan hantera

sina potentiella kunder, om andra manniskor dr svara att férsta? Vi kallar det for

Midnniskokunskap, kunskapen om det mdnskliga sinnet.

Forsiljning sigs vara jordens tredje dldsta yrke. Om sa ir fallet eller ej liter
vi vara osagt men en sak ir siker: Affirer, byteshandel och marknader har
funnits s lingt tillbaka som det finns bevis for minskligheten. Och trots
alla smarta telefoner, triningsarmband och Netflix runtomkring och pa
0ss...sd dr vii grund och botten genetiskt det samma, dd som nu.
Sdg en bransch och i den ett
L/Q%ﬁei Gres foretag utan konkurrens dir kurAl—
/ den bara har ett fullgott alternativ
Dreiireseeatinr omeldoses At Vilia pi? Vi skulle siga att Sys-
tembolaget utan att det stimmer till
100 procent... I dvrigt har i princip alla foretag stenhird konkurrens dir
min produkt, gjanst eller mitt erbjudande finns representerad hos andra
foretag, mina konkurrenter, med ungefir samma funktionalitet och pris.
Om det nu ir sd att en kund kan vilja mellan méanga olika bra alterna-
tiv, vem eller vad gor da den storsta skillnaden till om det blir forsiljning
eller ¢j? Svaret ir tveklost forsiljaren! Och en siljare som forstar sina kun-

der, kommer i hogre grad att silja in den som tycker att varje kund ir ett

mysterium. Att forstd kundens
verksamhet ir ju en sak, att forstd
personen pd andra sidan bordet
ndgot helt annat...den som gor
bédde och har en klar konkurrens-
fordel och potentialen att bli en
topp-siljare!

Kor sd det ryker

Jonas Olofsson

/\

PS. Kom ihdg att du kan ladda ner tidigare nummer av Affluence pd vdr hemsida!
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FYRA PERSONLIGHETER - KAN
DET VARA SA ENKELT?
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Att det finns en myriad av olika personligheter kommer knappast som en

nyhet for nagon. Faktum &r att personligheter ar som fingeravtryck, varje person har

en unik personlighet som inte dr exakt lik nagon annan. Just detta gor forsdljning, som

i slutet av dagen i mant och mycket handlar om att forsta hur den andre tdnker och fungerar,

sa intressant, utmanande och komplext. Fragan dr: hur lar
man sig forsta alla dessa variationer?

Med en stor, snudd pi oindlig, variation av personligheter, varje personlig-
het lika unik som ett fingeravtryck och med mer 4n sju miljarder minniskor
pa planeten i skrivande stund, blir det en enorm uppgift att lira sig att forsta
alla ménniskor. Sd hur gors detta pa ett riktigt och fungerande sitt?

i

Varje manniska har en personlighet. Ordet “personlighet” kommer
frin det grekiska ordet “Persona” som betyder “mask”. Ordet mask i det
hir fallet som det anvindes nir skidespelare stod pd scen och hade olika
masker framfOr ansiktet for att pa sa sitt forestilla olika personer och olika
personligheter.

Ingen person dr nodvindigtvis fastldst i sin personlighet. Tvirtom vad
den gingse synen ir sa forindrar de flesta minniskor sin personlighet ver
tid, utifrin den grundpersonlighet som sigs bli bestaende frin 18 manaders
ilder.Vad ett personlighetstest till exempel visar dr ett foto, hir och nu, pa
personen.

Det innebir att en person, som ir under stor personlig stress for tillfal-
let, kommer ha ett annat utseende pa sitt personlighetstest, dvs. personens
personlighet kommer att vara nigot annorlunda 4n vad den vanligtvis ir.
Ocksd det omvinda ir sant nir framgingen stindigt verkar vara en folje-
slagare i personens liv.

Och f0r att gora imnet in mer komplext:Vid vissa situationer kan olika

delar av personligheten “sticka ut mer” in vad som ir vanligt. Exempel pa
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detta dr pd krivande moten pa jobbet, nir personen leker med sina barn
eller umgds med sina vinner.

Hur mycket en person forindras vid ovan givna exempel dr ocksd
beroende pi vissa grundinstillningar som personen har. Amnet person-
ligheter kan dirfor litt bli omride som man ger upp i sin ambition att

forstd dd hela amnet tenderar att vara mer eller mindre oforstieligt. ..

EMOTIONER - VAD AR DET?
Vi dr alla, vare sig vi vill erkinna det eller ¢j, vildigt emotionella varelser.
I hog grad styrs vi av vira emotioner, mer vanligt kallat kinslor, som i sin tur
bottnar 1 vir personlighet samt vira tidigare erfarenheter. S, vad 4r en
emotion egentligen? "E” dr ett si kallat prefix, som satt framfor ett ord
betyder “utit”. En “motion”, som kommer frin engelskan, betyder “rorelse”
vilket gor att ordet "emotion” egentligen betyder “utitgiende rorelse”.
Om det inte gor en speciellt mycket klokare si kan man se det hela si
hir:Vi kan (alla) kiinna av andra minniskors emotioner, som en utitgiende
rorelse av kinslor. Vi behover inte att nigon berittar for oss om en annan
person ir ledsen, glad eller arg, vi kdnner det genom att bara vara i samma
rum. Faktum 4r att vi ar s3 vana vid att konstant kinna av detta, att vi minga
ginger inte ens reflekterar Gver det. Men just det hir 4r hela nyckeln till att

forstd andra manniskor och de fyra olika personligheterna.



Varje person har en unik

personlighet som inte
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Eftersom vi i hog grad styrs, av vdra kinslor och 1 efterhand rittfirdig-
gor det vi gor med rationella, logiska skil, s 4r nyckeln till att forstd andra
personer, andra personligheter, att forstd vilken emotion de befinner sig i.

Antalet identifierbara emotioner ir lingt 6ver 50 stycken. Skulle
mindre variationer av dessa ocksd nimnas si blir antalet tresiffrigt. Dessa
50 emotioner kan dock delas in i fyra olika kategorier, som innehaller en
rad “underkategorier”. Eftersom varje emotion ir kopplad till ett
specifikt handlingsménster kan man, genom att forstd de fyra olika
kategorierna, ocksd forstd vad personen kommer att géra. Genom att
oka sin kunskap ytterligare och forstd underkategorierna, si kan man
med mycket hog triffsikerhet, forutsiga minskligt beteende. Nyttan av
detta nidr man siljer eller leder en fdrsiljningsavdelning kan nog inte
overskattas. ..

S4, genom att fOrsta dessa fyra kategorier av emotioner, si kan du
ocksi dela in dina siljare eller kunder i fyra olika personligheter som alla
behover hanteras och forstds pa fyra olika sitt.Vi har just nu fitt en forsta
grov indelning av minskligheten och alla de variationer av personligheter

som finns.

DE FYRA OLIKA PERSONLIGHETERNA
De fyra olika personligheterna bygger pa att de finns fyra grundemotioner
som vi stoter pa eller sjilva befinner oss i. Och eftersom vi styrs av vira
kinslor 1 hog grad sa blir dessa fyra emotioner grundstenen i de fyra olika
personligheterna.

Dessa fyra ir, i fallande ordning utifrin hur rationell en person ir:

Entusiastisk, Konservativ, Antagonistisk och Orolig. Dessa huvudkate-
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gorier har sin tur under sig underkategorier, vilka ndgra av dem vi senare
dterkommer till i del 2 av den hir artikelserien, men 1t oss forst ga Gver
vad dessa innebir. Forst ut 4r den Entusiastiska personligheten.

En Entusiastisk personlighet lever i nuet samtidigt som att personen
har mycket uppmirksamhet framit i livet. Han eller hon 4r 16sningsorien-
terad, snabb till beslut och rationell i sitt beteende. Kort sagt dr personen
enkel och litt att forsta.

Innebir det att personen koper allt som man visar dem? Absolut inte,
men det gir att forstd hur de tinker och varfor de gor som de gor. Utma-
ningen som den Entusiastiska personligheten kan ha ir att denne ir for
snabb, for 16sningsorienterad och ser saker for enkelt, jamfort med sin
omgivning, som kan ha svirt att hinga med och forsta. Just det att vara
enkel istillet for komplicerad, gor en stor skillnad for hur en person fung-
erar och mir psykiskt. Ju mer problem en person tenderar att ha, ju mer
komplicerad ir personen och dennes omgivning.

En Entusiastisk person siljer man till genom att prata “mer njutning
eller vinst” och de ir sirskilt mottagliga for fordelar. En fordel ar eftekten
av vad en produket eller tjinst ger.

Nir du hanterar invindningar for en entusiastisk person, som ofta har
sddana for att kontrollera att han eller hon har forstitt ritt si finns det en
mingd eftektiva varianter. Vi brukar rekommendera att anvinder dig av
Omvandla till friga, Overenskommelse och Liknelse.

De bista avslutsteknikerna ir ABC123, Framtiden eller Direktavslut.
ABC123 ir en teknik med tre frigor i rad som ger ett slutgiltigt “ja” frin
kunden. Med Framtiden menar vi att man tillsammans med kunden

kommer 6verens om vad som hinder efter kopet, hur samarbete ska fortga



under avtalsperioden. Ett Direktavslut 4r vad det liter som: Friga kunden
om han vill kopa eller inte. Ibland ir det inte kringligare 4n sa.
En sista kommentar: Minga entreprendrer dr Entusiastiska, dtminstone

nir de startar sina foretag. ..

NASTA PERSONLIGHET: DEN KONSERVATIVA PERSONEN

Vad ir en konservativ personlighet? En konservativ personlighet ir en
person som vill bevara som det dr i forsta hand men som kan tinka sig att
gora mindre forindringar om det visar sig att det blir bdttre dn vad de har
det idag. Den konservativa foljer lagar, regler och det sociala spelet till innu
hogre grad.Vad som anses “ritt” ur ett grupp-perspektiv ir ritt for dem
och hellre att det tar lite for ling tid, s att det inte gir fel, 4n att man bryter
mot de sociala regler och foreskrifter som finns inom gruppen (sambhillet,
foretaget etc).

En konservativ personlighet ir ofta en bra kund, men behdver bear-
betas med en hog grad av trovirdighet och tekniken “tredje person” dvs.
att gora som andra brukar gora, dr en sirskilt effektiv metod.

Nir det giller inforsiljning och hantering av invindningar si rekom-
menderar vi 2-tekniken och Financial Logic i forsta hand och det ar viktigt
att knyta ihop Nytta med Fordel hela tiden. 2-tekniken innebir att du styr
kunden mot tvi alternativ: Produkten eller Priset for att lisa upp eventuella
knutar. En Financial Logic 4r en forbittrad version av en ROI, nigot den
erfarna siljaren anvinder sig av 1 samtliga fall dir mojlighet finns.

En tydlig siljprocess dr en absolut nédvindighet, speciellt di den
Konservativa sjilv vill f6lja en sidan, dir varje steg finns definierat och

Overenskommet tidigt i siljsamtalet.

FYRA PERSONLIGHETER

DEN ANTAGONISTISKA PERSONLIGHETEN

Att vara antagonistisk dr att vara emot saker, ting, floden och andra
minniskor. En typiskt antagonistisk kommentar nir nigot gir fel ir: "ja,
det kunde man ju forstd redan frin borjan att det skulle ga at pipsvingen”.
Nir sidljaren kommer ut pd besok till den antagonistiske personen si borjar
denne maotet, om han eller hon ir antagonistisk mot siljaren, med att siga:
Vi fir raska pd lite for jag har inte hela dagen till att ta det hir motet”.

Kort sagt finns det en fortruten och aterhallen ilska, som tar sig formen
att vara emot och ifrigasitta, inte for att personen inte nodvindigtvis
hiller med, utan for att det dyker upp en chans att siga emot...

Nir man siljer till den antagonistiska personligheten si giller det att
sjalv inte vara for intresserad av det man sdljer.Vanligtvis bor man inleda
med, nir man ska presentera nigonting, med att siga: "Det jag kommer att
visa dig nu kinner du redan till men 13t mig g Gver det s att inte JAG har
missat nigonting...”. Denna typ av kommentar gor den antagonistiske
intresserad av att lyssna vidare di personen inte har nigot att siga emot en
sidan kommentar.

Viktigt att “Gverbevisa” sa att det inte finns nigot att kritisera.
Presentera tydligt, fran Fakta, 6ver till Nytta och till sist Fordel sa att en
kedja av dverenskommelser skapas. Nir invindningar dyker upp, vilket det
kommer att gora till en ovanligt stor grad hir, finns det egentligen ingen
teknik som inte kan anvindas men tink pa att anvinda tekniken Ignorera
mer ofta hir sa att du inte hamnar i indldsa diskussioner dir det inte finns
nigon genuin vilja att komma Sverens. Bekrifta istallet det personen sagt
och gi vidare fram till det att det dyker upp en ikta invindning som

verkligen behover 16sas. —>
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Andra tekniker att lyfta fram under siljcykeln ir Manipulatoren vilket
innebir att du ger en person positiv uppmirksamhet for nigot den

personen inte sagt men genom att berémma den pastidda dsikten kommer

personen att ta den till sig som sin egen dsikt och sti for den.

Aven Take Away, dvs att rycka undan affiren for kunden vid ett givet

tillfille och Forhojd verklighet, mer tydligt beskrivet som att ta upp en

invindning sjilv innan kunden gor det 4r mycket eftektivt.

Nir vi kommer till delavslut och avslut ar Alternativavslut eftektivt
men dven Halvnelson bor anvindas friskt. Med Alternativavslut ger du

kunden tva olika alternativ som for dig som siljare betyder “’Ja” eller ’Ja”

och sd liter du kunden sjilv bestimma.

En Halvnelson bygger pd ”Om jag kunde” (if I could would you) och

ir en helt avgorande metod for siljaren att behirska.

ATT VARA OROLIG

Den orolige personligheten drivs av att undvika fel, katastrofer och allmint
elinde. Stor uppmirksamhet ligger alltid pa det som inte kommer att
fungera i en 16sning eller ett forslag. Den orolige blir dirfor lingsam 1 sitt

beslutsfattande, for med beslut kommer konsekvenser och ansvar, nigot

den orolige personligheten skyr som pesten.

Ofta kopplat till detta kommer ett irrationellt beteende och personen
kan minga ginger upplevas som komplicerad (vilket dven den antagonis-
tiske 4r) vilket gor personen svirare att forstd. De viktigaste fordelarna med
din produkt eller 13sning, att silja in och fia bekriftat frin kunden ir
trygghet och sikerhet. Ovriga fordelar finns mest med som statister i pjisen

men huvudpersonerna i siljsamtalet ir som sagt trygghet och sikerhet.

D4 personen har lig handlingskraft framat bor kunden hjilpas vidare

FYRA PERSONLIGHETER

FAKTA

e \/i styrs allaihog grad av vara kanslor

e Vi tenderar att rattfdrdiggdra det vi gor, med logiska
skadl efterat

® En stor del av vara personligheter utgdrs av vara emo-
tioner

e De fyra grundpersonligheterna ar Entusiastisk, Kon-
servativ, Antagonistisk och Orolig

e Under dessa grundpersonligheter finns det undergrup-
per med emotioner

8 | ADVISER PARTNER | www.adviser-partner.se

i hela processen. Om det ir alltid viktigt att kontinuerligt boka in nya
kundbesok med ett prospekt eller potentiell kund si ir det med den
orolige personen helt avgorande for att det ska bli affirer gjorda. De olika
tekniker att anvinda for att hantera invindningar blir i forsta hand
Bumerangen, Svart > Vitt, Tredje person samt Kvalificera.

Bumerangen innebir att du omvandlar personens skil till att inte kbpa
till varfor denne bor kdpa.Variationerna hir dr indlosa. Svart > Vitt inne-
bir att du tar upp eventuella svagheter 1 din 16sning, ditt forslag eller din
produkt och framhiller det som en styrka ur ett annat perspektiv. Tredje
person har vi redan naimnt ovan och att Kvalificera innebir att du tar tyd-
liga accept frin personen vid varje steg, speciellt 1 det fall det finns andra
personer inom fdretaget som 4r med och fattar beslut.

Kom ihdg att en person som inte normalt har en orolig personlighet,
litt kan fi det under en siljprocess i det fall personen tycker att det ir
sirdeles jobbigt, liskigt och obekvimt att gora fel, ndgot som ir relativt
vanligt i Sverige.

Vad giller delavslut och avslut dr Hertigen av Wellington (HaW) ett
sikert kort men dven Orderblanketten ir stark i det hir liget. HaW inne-
bir att skapa en plus/minuslista varfor en affir ska goras tillsammans med
kunden medan orderblanketten handlar om att ta in information frin
kunden som ror kopet. P4 si sitt kan kunden bekrifta kopet utan att be-
hova siga de ord kunden fruktar mest att siga: ’Ja, jag vill kopa av dig...”.

Den skarpsynte ser att det finns mycket kunskap att ta till sig vad giller
sambandet mellan personligheter och forsiljningsteknik. Det hir var
del 1 av 21 virt tema nummer “Personligheter. I nista artikel i detta num-
mer av Affluence: De olika undergrupperna som okar din forstaelse for

personligheter.

e Observera de du arbetar med och bestam dig for:
Vilken ar deras grundpersonlighet?

e Forsta att du sjalv bor befinna dig i samma omrade
av emotioner for att ni ska fungera ihop

® Testa att anta en emotion som ligger ndra den som
du pratar med, vad hander?

® Fundera pa: Vad pratar en person om, vanligtvis,
beroende pa sin grundpersonlighet?

e Testa att prata om likande dmnen eller satt
att se pa verkligheten, vad blir effekten?



Ingen person dr nddvandigtvis
fastlast i sin personlighet.
Tvdrtom vad den gangse synen
dr sa férandrar de flesta man-
niskor sin personlighet 6ver tid.
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DET MAN SER
AR INTE ALLTID DET MAN FAR
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| del 1 av den har artikelserien introducerade vi dig till vad en personlighet dr, vad en emotion

dr och varfor personligheter och emotioner dr sa starkt sammanbundna. Vidare gick vi grovt
dver forslag pa olika férsdljningstekniker baserat pa vem du har framfor dig. | del 2 kommer vi visa
vad som finns under respektive grundpersonlighet. Med det menar vi emotioner som
under respektive grundpersonlighet ligger ldgre ner men som dr av samma karaktdr och ddr styrkan

av emotionen avtar eller 6kar beroende pa vilken emotion vi tittar pa. Vad skulle det innebadra

fér en forsaljare att kunna det har, pa riktigt?

Vi har valt att i den hir texten pavisa de fyra olika grundpersonligheter
som existerar utifrin olika emotionella tillstind som en person kan ha,
antingen kroniskt, akut eller socialt. Ett kroniskt tillstind betyder att det
ir en persons lingvariga och mest forekommande emotion. Ett exempel
pa detta kan vara en person som oftast 4r glad tills det att en storre hindelse
sker som fir personen att fi ett nytt emotionellt tillstind. Detta nya till-
stand kan vara av akut karaktir, se nedan, eller bli personens nya kroniska,
lingvariga, tillstind.

Ett akut tillstind betyder att personen just nu, i detta dgonblick och
framéver tills det bryts, befinner sig 1 ett visst emotionellt tillstind.Vi har
alla hogst troligen hundratals akuta tillstind per vecka och for vissa
minniskor, sa kallade "humoérminniskor” kan det var hundratals per dag.

Tink dig foljande tvd scenarion som beskriver tvd olika akuta
tillstand:

Du kommer ut frin ett kundbesok och ser en lapplisa som precis lamnar
din bil...och efter sig har hon liamnat nagot som sitter under vindrutetorkaren
och fladdrar for vinden. . .vilken akut emotion hamnar du nu i?

Eller...nigot helt annat...din idlskade ringer dig, pa vig ut frin samma
kundbesok, och berittar hur mycket han eller hon uppskattar och ilskar

dig? En annan akut emotion klickar in...
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Utover de fyra grundemotionerna, Entusiastisk, Konservativ, Antago-
nistisk och Orolig, finns det en rad andra emotioner som man skulle
kunna benimna som undergrupper av emotioner till de fyra ovan vi just
gitt over. Nir du tittar pa dessa fyra grupper si se dem liggandes vertikalt,
uppifrdn och ner som pa en linje, med Entusiastisk 6verst, Konservativ
direfter, tOljt av Antagonistiskt och till sist, lingst ner Orolig.

Mellan dessa emotioner ska vi nu fora in de olika undergrupper av
motioner som finns. Den
forsta undergruppen ligger
nedanfor Entusiastisk men
fortfarande ovanfor Konser-
vativ. Undergrupp nr 2 som
vi beskriver kommer att vara
under Konservativ men
ovanfor Antagonistisk och sd
vidare. Lit oss gd rakt pa sak:

Under Entusiastisk och
inda ner till, men fort-
farande ovanfor, Konservativ

hittar vi olika grader —>



av emotioner som alla representerar glidje och framdtanda pa olika sitt.
For att nimna de mest frekvent anvinda si finns det olika grader av
Kirlek, Upprymdhet, Gladlynthet och Starkt intresse.

Dessa ir alla exempel pd emotioner som en person som mar bra har.
Det ir emotioner dir personen i hog grad “kinner sig som sjalv”, sitt
riktiga “jag”. En uppriktig och genuin kinsla av hopp, positivitet och
tillforsikt om livet dr ndgra karaktiristiska drag hos dessa personer.

Viktigt att ndamna hir ir att kirlek 4r en emotion som finns i en rad
varianter, bdde hogt upp och ligt ner, varfor vi viljer att se det som ett
uttryck av underbyggd emotion snarare 4n emotionen sjilv. Faktum ir att
du kan hitta olika varianter av “kirlek” under varje grundpersonlighet
tidigare beskrivna, som alla, pa sitt eget sitt, skapar helt olika beteende till
objektet for den projicerade kirleken.

Ett exempel: Om du ir vildigt entusiastisk Sver en person och
verkligen uppskattar personen och dennes goda sidor, inte nog med det,
du 6nskar personen allt gott, vad nu det 4n innebir, sa skulle du 1 vardagligt
tal kunna siga att du ilskar personen. Din kirlek bygger pa frihet, respekt
och att tvd tillsammans blir starkare, men bara om bida fir vara den person
de redan ir.

Om du 4 andra sidan har en person som du vill ska vara din, bara din

DET MAN SER AR INTE ALLTID DET MAN FAR

Personligheter och
emotioner dr starkt

sammanbundna.

och aldrig ndgon annans, och du ska vara allt for den personen...veta allt
om vad han eller hon gor...bara ni tvi som ska bli ett...si har den
personen ytterst en idé om att 4ga en annan person vilket dr en helt annan,
betydligt ligre och skadligare emotion som tar sig uttrycket “kirlek”. S&
Kirlek ir olika emotioner manifesterade 1 fysiska universum. Sjilvklart,
inte sant...?

Nista grundpersonlig 4r den Konservative och den konservativa
emotionen som den personen ger uttryck for. Nu ska vi se vilka tillho-
rande emotioner som finns 1 bandet under Konservatism men fortfarande
over Antagonism.

Under emotionen Konservativ finns det underemotioner som skulle
kunna benimnas som Milt intresse for nagot eller nigon, Nojd med som
det ir, Uttrdkad dir livet bara rullar pa eller varfor inte Monotoni — varje
dag precis som den innan livet bestir plotsligt av dagar istillet for upple-
velser. Dessa emotioner ir alla olika varianter pa en personlighet som har
“saktat in” i livet och i 6kad grad tappat initiativférmagan.

Om en Konservativ person fortfarande kan tinka sig forindring till det
bittre sd 4r personen som 4r N6jd, just det: n6jd. Det innebir ingen forind-
ring. Punkt! Och med tanke p4 att allt forandras konstant, vilket 4r det enda
oforinderliga, sd blir det 6ver tid, en mycket svar livsfilosofi att hdlla sig till.
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Nir du kommer dnnu lite ligre ner till Uttrakad sa krivs det att nigon
annan eller att ndgot annat sitter fart pi den personen. Kort sagt si behover
nagonting utifrin “kicka iging” personen for att denne ska kliva uppat
emotionellt. Att vara uttrdkad ir ett sloseri av de dagar som bildar ett liv.

FLER EMOTIONER - LAGRE NER
Under Antagonism, att vara emot nigot, hittar vi dnnu starkare varianter
av detta innan dessa emotioner avtar och kommer in i omridet Oro.

Ilska,Vrede och Hat ir tre uppenbara emotioner nedanfor Antagonism.
Dessa emotioner behdver knappast nigon lingre forklaring. De 4r vad de
ir och vi har alla kiint av dem. Troligtvis senaste veckan.

Direfter blir emotionerna lite “fegare” dven om de fortfarande ir emot
saker, situationer och manniskor. Till exempel har vi hir emotioner som
Ingen Sympati tor andra, Dold fientlighet och Forbittring samt Illvilja mot
andra.

Just Dold fientlighet kan behéva ett fortydligande: Det innebir att vara
emot andra men att det gors under en falsk mask av vinlighet och snillhet.
Tink dig en person som ler dt dig, men s fort du gir, pratar bakom
ryggen pa dig. Dessa emotioner ir sidana som av andra anses som odrliga
och obekvima, nistan svira att std ut med. Och det ar litt att forstd varfor
det kinns si.

Till sist, under den Orolige finner vi emotioner som Rddsla, Bortdom-
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nad, Sorg, Sjilvnedtryckande, att kinna sig som ett Offer eller ren Apati.

Alla dessa emotioner som borjar vid Oro ner till Sorg och vidare ner
till att en person har gett upp (Apati) ar tecken pd en person som inte
lingre ir sig sjilv utan som kontrolleras av sina emotioner. Den som har
Sorg, pi riktigt, kan inte sjilv bryta detta utan kontrolleras av sina
emotioner fullt ut, for att ta ett exempel. Overlag 4r alla emotioner
under Oro av ondo for personen sjilv och i manga fall rent destruktiva.
Hir finns det mycket att diskutera och forstd di graden av irrationalitet
dr hog och konstant.

VAD MER FINNS DET ATT VETA

Detta ir en introduktion “light” kring personligheter, sett ur ett perspektiv,
emotioner. Som alla forstar finns det mycket att siga om det hir dmnet.
Och den som kan mest, kan forstd sin omgivning bist. Ju mer en person
forstir de minniskor denne har runt om kring sig, sina nira och kira, sina
kunder eller prospekt, ju stdrre chans har personen att lyckas med det den
tar for sig.

Vi vet att manga duktiga siljare och forsiljningschefer forstar detta, ur
ett omedvetet perspektiv, vilket ger dem framging i livet di de har
formigan att anpassa sig for att nd personen framfor eller omkring dem.
Frigan ir hur mycket mer framging en sidan person skulle ha om denne

iven fick en medveten kunskap i imnet?



DET MAN SER AR INTE ALLTID DET MAN FAR

DET MAN SER AR INTE ALLTID DET MAN FAR DET MAN SER AR INTE ALLTID BET MAN FAR

FAKTA VERKTYG

e Ett satt att forhalla sig till emotioner ar att se dem e VVar noggrann med att forst matcha och darefter
som hoga respektive laga lagga dig strax ovanfoér den andre personen
emotionellt

* En hog emotion dr nagot positivt dar en person dr sig
sjalv till hog grad e Om du ar ovanfor men fortfarande nara, kommer den

. L. ) . . andra personen vilja kommunicera med dig
e En lag emotion &r nagot negativt dar personen ar ur

balans pa olika satt e Det finns vissa emotioner dar kunder képer, och andra

. : . ddr de inte gor det, forsta vilka de ar
® En person som mestadels har htga emotioner ar enkel

i ordets basta bemarkelse e Kunder koper ndr de ar Starkt intresserade men inte

. . ; ndr de dr Nojda for att ta ett exempel
® En person som mestadels har laga emotioner blir

komplex och svarare att forsta
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SUCCESS STORIES

Carl-Fredrik Haegerstrém | Nethouse

Nethouse

SomVD pi Nethouse strivar jag efter en hogre forsaljning hela tiden. For
att vi skulle nd dnnu hogre resultat valde jag for tva ar sedan att samarbeta
med Adviser Partner som utbildningspartner inom forsaljning, ett samarbete
som idag innefattar dels fortsatt utbildning inom forsiljning men 4ven inom
management och strategi. Tack vare en grymt bra leverans frin Adviser
Partner har det gett oss en okad forsiljning! Jag kan varmt rekommendera
Adviser Partner for alla som vill ha en dkad forsiljning da de levererar vad
de lovar och alltid lite till.

Carl-Fredrik Haegerstrom
Nethouse Stockholm
VD
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Magnus N&slund | Focus Neon

Focus Neon

Vi har under ett antal dr arbetat tillsammans med Adviser Partner vilket har
varit och ir fortfarande ett givande samarbete Vi har tillsammans arbetat med
Presentationsteknik, Siljutbildning, Organisationsfrigor och Coachning.

Det har givit siljare som gor fler besok, med en bittre struktur och ett
gemensamt sitt att presentera foretaget pa vilket gjort oss mer professionella
i kundens dgon.

For att tydliggora vilka roller samtliga anstillda har i foretaget har vi
tillsammans med Adviser Patrner arbetet igenom hela organisationen.Vi har
pa detta sitt fitt en tydligare organisation dir saker och ting inte faller mellan
stolarna alla vet sin roll och del 1 foretaget. Till detta har vi lagt till en ny
siljkultur och ett nytt sitt att coacha saljorganisationen — det totala resultatet
har blivit hogre aktivitet och fler order!

Vi ir mycket nojda med Adviser Partner som partner och ger vira varmaste

rekommendationer till Adviser Partners professionella sitt att arbeta pa.

Magnus Nislund
Focus Neon
Deldgare och VD



"Education is the most powerful weapon which
you can use to change the world"

- Nelson Mandela

www.adviser-partner.se | ADVISER PARTNER | 15



C‘gg;sger Far féretag att 6ka sin férsdljning | AFFLU ENEEJ/{/—’;'] 0

)

i )
WE
SALES-

 PEOPLE

ADVISER PARTNER
Besdksadress Augustendalsvagen 62 Postadress Box 1252, 131 28 Nacka Strand
Tel. 08 - 555 675 00 e-mail info@adviser-partner.se
www.adviser-partner.se




