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e Hipnotyzujacy gtos
e Ekscytujgcy przekaz
¢ Sfinalizowana transakcja

Odrobina perswazji przez telefon

Odmawianie, rzucanie stuchawka, uzywanie wymowek i caty katalog obiekcji. Na pewno
znasz to na pamig¢. To klasyczne zachowania Twoich niedosztych klientéw. Tak bywato do
niedawna. Pora zakonczy¢ zabawe w gonienie kroliczka 1 wreszcie go schwytaé. Pogon nie
bedzie dtuga i juz si¢ niemal zaczela -- to lektura ksiazki Mowa stowa, czyli kursu perswazji i
wywierania wpltywu na ludzi za posrednictwem rozmowy telefonicznej. A satysfakcja ze
ztapania kroliczka -- gwarantowana.

Jeste$ optymista i posiadasz sporo wyobrazni? Podchodzisz do pracy z entuzjazmem i uparcie
dazysz do celu? Wszystko jasne -- osiagniesz sukces, to tylko kwestia czasu. Wystarczy, ze
udoskonalisz posiadane juz umiejetnosci lub zdobedziesz kilka nowych, dzigki ktorym Twoja
kariera nabierze odpowiedniego rozpedu. Przygotowaliémy dla Ciebie sprawdzone w boju
techniki prowadzenia rozméw telefonicznych. Od otwarcia robiacego wielkie wrazenie, przez
prezentacjg zapierajaca dech w piersiach, az po spektakularne zamknigcie. Zaskoczy Cig, jak
wielka moc moga mie¢ pozornie bardzo proste rozwiazania.
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