
Kliknutím lze upravit styl1.

Zákazník 

musí chtít to, 

co prodáváte.



Situační Začíná se usmívat
Představuje si, že už produkt vlastní

Konzultuje s partnerem

Neverbální Listuje ve smlouvě
Častěji se dívá na prodejce

Uvolňuje sevření těla

Verbální Zákazník se ptá na parametry
Chce znát proces sepsání smlouvy

Klade potvrzovací a ověřovací otázky

Nákupní signály



Techniky uzavírání obchodu
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