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Framatlutning Oppet kroppssprak

Huvudlutning Lugna rorelser

Nicka Ogonkontakt

Le Pausering & betoning
[ ' Sjalvupplevda

Var genuint nyfiken P s

Bekrafta kundens

kompetens Trovardighetsreferens
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Sa fattar
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. Socialt bevis - Vi gbr som andra méanniskor gor

2. Atergéldningsprineipen - Vi vill ge tillbaka nar vi far

3. Atagande och konsekvens - Vi gor som vi gjort eller
sagt tidigare

4, Sallsynthet - Vi &r mer radda for att férlora nagot &n att

& nagot ,

5. Léatt och enkelt - Vi gar den vagen med minst motstand ‘
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SCANNA FOR
SLAGKRAFTIGA SALJTIPS

Guide Passa pa att spara ner
denna sammanfattning full
med tips och verktyg for

kommande saljsamtal!
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Jasmin Mohammed
@retorikjasmin
Jasmin@snhackasnyggt.se
Snacka Snyggt Retorikbyra




