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Odrobina perswazji przez telefon 

Odmawianie, rzucanie słuchawką, używanie wymówek i cały katalog obiekcji. Na pewno 

znasz to na pamięć. To klasyczne zachowania Twoich niedoszłych klientów. Tak bywało do 

niedawna. Pora zakończyć zabawę w gonienie króliczka i wreszcie go schwytać. Pogoń nie 

będzie długa i już się niemal zaczęła -- to lektura książki Mowa słowa, czyli kursu perswazji i 

wywierania wpływu na ludzi za pośrednictwem rozmowy telefonicznej. A satysfakcja ze 

złapania króliczka -- gwarantowana. 

Jesteś optymistą i posiadasz sporo wyobraźni? Podchodzisz do pracy z entuzjazmem i uparcie 

dążysz do celu? Wszystko jasne -- osiągniesz sukces, to tylko kwestia czasu. Wystarczy, że 

udoskonalisz posiadane już umiejętności lub zdobędziesz kilka nowych, dzięki którym Twoja 

kariera nabierze odpowiedniego rozpędu. Przygotowaliśmy dla Ciebie sprawdzone w boju 

techniki prowadzenia rozmów telefonicznych. Od otwarcia robiącego wielkie wrażenie, przez 

prezentację zapierającą dech w piersiach, aż po spektakularne zamknięcie. Zaskoczy Cię, jak 

wielką moc mogą mieć pozornie bardzo proste rozwiązania. 
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