Ksiazka, ktéra zmienia reguly gry...

Chcesz uciec swoim rywalom? Na dzisiejszym, niezwykle konkurencyjnym rynku to nie lada wyzwanie.
Nie brakuje homogenicznych firm, ktére wychodza do nas, klientéow, z takim samym produktem i
identyczng oferta. A klient wymaga — coraz wiecej i coraz bardziej. Jesli chcesz zyskac jego uwage,
przychylnoéc¢ i uémiech, musisz zadac sobie kilka kluczowych pytan: w jaki sposéb mozesz doprowadzi¢
do tego, by wybdr Twojej firmy byt dla klienta oczywisty? Jak sie rozwija¢? Jak zapewnic ciggty
skutecznos$¢ stosowanych metod rozwoju?

Poznaj sekret rozwoju w biznesie

Oddajemy w Twoje rece nowy, rewolucyjny podrecznik w dziedzinie rozwoju biznesu. Pokaze Ci on, jak
zwiekszy¢ wydajnos¢ biznesowa — bez wzgledu na to, czy jestes jeszcze ptotka czy juz rekinem.
Zaproponuje skuteczne strategie, ktore pomoga Ci sie rozwija¢ nawet w najtrudniejszych warunkach
rynkowych. Wyjasni tez, dlaczego najwazniejszg wartoscig Twojej dziatalnosci jest klient i dlaczego to
wiasnie na nim powinienes$ skupi¢ uwage zaréwno podczas dziatan marketingowych, jak i sprzedazowych.

Zastosuj zawarte w tej ksigzce wskazdéwki i strategie, a klienci szybko dostrzegg Twoja wyjatkowos¢ i
zaczng Cie postrzegac jako najlepszego gracza na rynku — bez wzgledu na to, gdzie prowadzisz swojg
dziatalnosc i jakie produkty oferujesz.

Stowa uznania dla ksiazki "Potega stowa [dlaczego":

»Potega stowa Udlaczego to ksiqzka, ktorq Swietnie sie czyta. Na pewno
przyda sie wszystkim, ktorzy chcq sie dostaé na szczyt’.
Donald J. Trump,
przewodniczqcey i prezes Trump Organization
»Richard Weylman odkrywa nowe prawdy dzieki swojej ogromnej wiedzy i
doswiadczeniu. Tym, ktorzy odkryli Potega stowa Uldlaczego, moge tylko
powiedzieé jedno: »Czytajcie i zbierajcie zniwa«”.
Christopher Forbes,
wiceprzewodniczqcy Forbes Media
,Ksigzka Richarda powinna sie znalez¢ na biurku kazdego wtasciciela firmy.
To lektura obowigzkowa dla wszystkich, ktérzy zajmujq sie sprzedazq”.
Richard S. Bernstein,
dyrektor generalny Richard S. Bernstein & Associates
»Potega stowa Udlaczego zabierze Cie w cudowngq, odkrywczq podroz, ktéra
poprawi jakosé doznan Twoich klientéw, a jednoczesnie wzbogaci Twoje
doswiadczenie zawodowe”.
Milton Pedraza,

dyrektor generalny Luxury Institute
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