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Bądź egoistką -- Twoje szczęście powinno być nadrzędną zasadą Twojego życia 

Brian Tracy  

Twoja broń kobieca 

Zdolność przechodzenia przez proces sprzedaży z czarującym uśmiechem triumfu to 

prawdziwa sztuka, podobnie jak umiejętność uwodzenia. Kiedy zaś obie te praktyki stosuje 

kobieta, stają się one bardzo niebezpieczną bronią. Uwodzicielska sprzedaż to wyrafinowana 

gra. Jej skuteczność została potwierdzona empirycznie, a dowodem są setki zauroczonych 

mężczyzn, z przyjemnością przystających na biznesowe warunki stawiane im przez twardego 

przeciwnika w spódnicy. 

Dysponujesz wspaniałymi atutami, powinnaś jednak zarządzać nimi świadomie. Dzięki 

różnym trikom Twoje ciało może przekazywać komunikaty bardziej wymowne niż niejedno 

zdanie. To, jak poruszają się Twoje nogi oraz jak wygląda Twoja biżuteria czy garderoba, 

stanowi silny podprogowy przekaz. Naucz się go kontrolować i wykorzystywać do własnych 

celów. Dowiedz się, co mówić i jak mówić, aby rozmówca spijał słowa z Twych ust. I 

najważniejsze -- poznaj psychologię mężczyzny, nie daj się złapać w żadną z zastawianych na 

Ciebie pułapek. Bądź uwodzicielska, ale przede wszystkim pozostań profesjonalną kobietą 

biznesu. 

 Sprawdź, jak jesteś postrzegana przez mężczyzn. 

 Wykorzystaj strategię mowy ciała przy różnych okazjach. 

 Dowiedz się, jak działa magia przekazu werbalnego. 

 Poznaj i stosuj cechy ubioru kobiety z klasą. 

 Ćwicz i zostań mistrzynią uwodzenia w sprzedaży. 

Szkolenie powstało częściowo w oparciu o wiedzę Briana Tracy'ego, światowej klasy 

eksperta od sprzedaży. 
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