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Biurowa perswazja

e Przetamywanie oporu

e Wplywanie na zachowania innych
o Forsowanie wtasnych racji

e Zdobywanie serc sceptykow

Opanowanie sztuki skutecznej perswazji to co$ wigcej niz tylko zdobycie kolejne;j
warto$ciowej umiejetnosci - to prawdziwy przetom w Twojej dotychczasowej karierze.
Umiejetno$¢ przekonania ludzi do swojego pomystu, forsowanie wtasnych projektow i
koncepcji oznacza realizacj¢ planéw, zdobywanie nowych szczytow, osiaganie coraz lepszych
rezultatow. A najwazniejsze, ze wszystko odbywa si¢ w sposob etyczny -- perswazja to nie to
samo, co manipulacja. Jej celem nie jest zaspokojenie niezdrowych ambicji jednostki, ale
realizacja zywotnych interesoOw firmy poprzez przekonanie sceptykdéw i wptywanie na opini¢
niezdecydowanych.

Sprawdz:

e jak urzeczywistnia¢ swoje pomysty;

e jak wypracowywac trwate porozumienia;

e jak generowac istotng warto$¢ dla firmy;

e jak dostosowac charakter przekazu do audytorium,;

e jak stosowac racjonalng argumentacj¢ na poparcie swojej tezy.

Ksiazki z serii "Osobisty Mentor" sa rzetelnymi zrédtami informacji, pokazujacymi, jak
stawia¢ czota codziennym wyzwaniom zawodowym. Zawieraja wiele praktycznych
wskazdéwek, podpowiedzi oraz przyktadow, pomagajacych Czytelnikowi zidentyfikowac jego
najmocniejsze strony i potencjalne stabosci. W biurze, na zebraniu czy w domu ? te
niewielkie przewodniki stanowia niezawodne wsparcie przy rozwiazywaniu codziennych
problemow szybciej, efektywniej 1 bardziej profesjonalnie.
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