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 Mów i wzbudzaj zaufanie 

 Patrz i czytaj w myślach 

 Słuchaj i okazuj empatię 

Hipnotyzuj i wygrywaj! 

Jestem zachwycony tą książką. Mam zamiar czytać ją na okrągło. Myślę, że jest tak 

doskonała, iż powinna ciągle znajdować się pod ręką, zaraz obok słownika, telefonu i 

notatnika. 

dr Joe Vitale  

Zaczarowana moc komunikacji 

Czy wiesz, jak wiele możesz osiągnąć poprzez konwersację? Czy zdajesz sobie sprawę z tego, 

jak bardzo może przysłużyć Ci się język ciała? Czy wierzysz, że da się wpływać na innych 

ludzi poprzez kontakty niewerbalne? Hipnotyczna komunikacja to sztuka najwyższej jakości. 

Stosując zaskakująco proste, ale celnie wymierzone środki przekazu, zdołasz oczarować 

swych rozmówców, przyciągnąć ich i przekonać do siebie oraz tego, co chcesz im 

zaoferować. 

Kim jest hipnotyczny negocjator? To człowiek budzący zaufanie. Gotów podzielić się swoją 

wiedzą i praktyczną radą. Empatyczny, otwarty i uczciwy. To człowiek, który stosując 

eleganckie techniki hipnotyczne, odpowiedni dobór słów i perswazję, potrafi przekonać do 

siebie największego nawet sceptyka.  

Książka ta powstała z myślą o handlowcach, terapeutach, nauczycielach, konsultantach i 

rodzicach. Stworzono ją z myślą o Tobie. Jej celem jest doskonalenie zdolności 

komunikacyjnych, lecz na bardzo szczególnych zasadach -- by nikt nawet nie zdawał sobie 

sprawy z tego, że właśnie coś forsujesz. 

Poznaj siłę tkwiącą w:  

 podświadomości -- zasady, które trzeba poznać na początku drogi; 

 gestach -- co można przekazać tylko za pomocą dłoni; 

 kontakcie wzrokowym -- jak działa porozumiewanie się bez słów; 

 wzorcach językowych -- kiedy warto wykorzystywać truizmy i symbole; 

 zestawie hipnotycznych zasad -- jak wprowadza się w trans. 
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