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Co skrywa twarz pokerzysty?  

 Chcesz wiedzieć, czy Cię lubią? 

 Chcesz wiedzieć, czy Cię oszukują? 

 Chcesz bezbłędnie orientować się, jakimi są ludźmi, tylko dzięki obserwacji? 

 Chcesz robić najlepsze i najwłaściwsze wrażenie, szczególnie podczas pierwszego 

spotkania? 

Wszyscy przeczuwamy, że tuż pod naszym nosem zachodzi pewien proces komunikacji 

pozasłownej, ale domyślamy się także, że nie do końca złamaliśmy jej kod. Robi to ta 

książka. Jeśli chcesz zrozumieć prawdziwą komunikację w biznesie (tę, która rozgrywa się 

pod przesłodzoną warstwą pogaduszek), a następnie ją zbadać i wykorzystać z korzyścią dla 

siebie, przeczytaj tę książkę od deski do deski. Mark Joyner, autor książki Oferta nie do 

odrzucenia. Jak otworzyć umysł klienta? 

Co jesteś w stanie zrobić w ciągu trzech sekund? 

Biznes jest jak poker. Pod maską cywilizowanych rozgrywek toczy się prawdziwa wojna na 

gesty i słowa. Nigdy nie masz pełnych informacji, a mimo to podejmujesz brawurowe ryzyko 

i grasz o wszystko. Grasz, by wygrać. Chcesz rozgryźć przeciwnika, ale samemu nie zdradzić, 

co naprawdę myślisz, a co jest tylko mistrzowskim blefem. I podobnie jak poker, biznes to 

gra ludzi. Parafrazując słowa jednego z najsłynniejszych profesjonalnych hazardzistów, 

Amarillo Slima: "Nie chodzi tutaj o to, jakie masz karty w dłoni, lecz z jakimi ludźmi grasz". 

Jesteś w kasynie -- bez względu na to, czy w tym rozdaniu negocjujesz warunki umowy, 

sprzedajesz nowy produkt, pracujesz nad projektem. Jeśli wiesz, co myśli druga strona, 

zawsze zyskujesz przewagę. Czy Twój partner prowadzi rozmowy na serio, czy raczej udaje? 

Kiedy stara się ukryć swoje prawdziwe myśli? I czy zdołał już poznać całą prawdę na Twój 

temat? 

Kevin Hogan to światowej sławy mistrz pokerowych zagrywek, praktykujący w kasynie 

kontaktów międzyludzkich. Książka, którą trzymasz w ręku, powstała w oparciu o 

dwadzieścia lat pracy autora jako eksperta i trenera z zakresu perswazji, wpływu na innych, 

języka ciała, inteligencji emocjonalnej, komunikacji i motywacji. Sekretny język biznesu 

wyjaśnia kluczowe pojęcia z zakresu body language oraz opisuje jego wpływ na proces 

komunikacji. Opowiada także o znaczeniu ubioru i symboli, którymi ludzie się otaczają, a 

także o roli różnorodnych kontekstów i środowisk, w jakich zachodzi interakcja. Oprócz 

wskazówek dotyczących czytania i analizowania cudzej mowy ciała, Hogan wskazuje 

skuteczne sposoby doskonalenia własnej mowy ciała tak, by komunikat, który wysyłasz do 

otoczenia, był dokładnie tym, co chcesz przekazać. Czytanie tej książki ze zrozumieniem 

sprawi, że uważniej rozejrzysz się wokół. Już od pierwszych rozdziałów zacznie się zmieniać 

Twój świat. Ile komunikatów, informacji i deklaracji przekazują Ci inni ludzie, zanim jeszcze 

otworzą usta? To prawie jak słuchanie myśli albo błyskawiczne zrozumienie mowy 

plemienia, w którego wiosce nagle się znalazłeś. To wgląd w karty współgracza. I wszystko 

to w ciągu trzech sekund!  

http://onepress.pl/autorzy/hogkev.htm
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