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Nakupni signaly

o Ini
Ve rbalnl Zakaznik se pta na parametry

Chce znat proces sepsani smlouvy
Klade potvrzovaci a ovérovaci otazky

N eve rbé I n |, Listuje ve smlouveé

Castéji se diva na prodejce
Uvolnuje sevreni téla

— (] \V4 V4
Sltuacnl Zacina se usmivat
Predstavuje si, ze uz produkt vlastni
Konzultuje s partnerem




Techniky uzavirani obchodu
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