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Co Ty wiesz o:

e zbieraniu istotnych informacji, ktore dadza Ci wtadzg
e najskuteczniejszych technikach sprzedazy

e niewiarygodnej sile zadawania pytan

e bezblednych metodach negocjowania

e sztuce realizowania wszystkich Twoich planow

Sprawdz i zostan mistrzem obezwladniajacej perswazji

Jesli cheesz przekona¢ kogokolwiek do czegokolwiek, nie mozesz nie przeczytac tej
niesamowitej ksiazki. Moim zdaniem Geoff Burch jest mistrzem perswazji. Allan Pease, autor
migdzynarodowego bestsellera Dlaczego m¢zczyzni nie stuchaja, a kobiety nie potrafig czytaé
map

Jak perswazja zmienia przyszlos¢

Ten, kto powiedzial, Ze nie zawsze mozesz mie¢ wszystko, czego pragniesz, nie czytal tej
ksiazki! Nic nie powinno Ci¢ powstrzymywac przed realizacja najsSmielszych celow. Na
poczatek zaplanuj sobie doktadnie, co chcesz osiagnaé. Twoim orgzem w nieréwnej walce z
rzeczywistoscia bedzie perswazja — umiejetnos$¢ niezbyt trudna do opanowania, a oferujaca
rezultaty przekraczajace najsSmielsze oczekiwania, zardOwno na gruncie towarzyskim, jak i
zawodowym.

Poznaj klasyczne oraz nowoczesne metody perswazji. Zbierz fakty i narzgdzia, ktoérych
bedziesz potrzebowal, by sta¢ si¢ bardziej przekonujacy we wszystkim, co robisz. Dowiedz
sig, jak dziala ludzki mdzg 1 jak mozna go skloni¢, by pracowat na Twoja korzysc.
Umiejetnos¢ perswadowania moze zmieni¢ Twoja firmg i Twoje zycie — od zaraz.

Sekretny sposéb na to, by za kazdym razem styszeé¢ "tak"

o Przekonujacy marketing — jak roznieci¢ ogien oczekiwan klientow.

o Sztuka negocjacji — jak naktoni¢ innych do przyjecia Twojego punktu widzenia.

e Targowanie si¢ — czyli przyjemnos¢ z drobnych zyskow.

e Presja— czyli techniki perswazji opierajace si¢ na wywieraniu nacisku.

e Jak rozpoznacd, ze kto$ jest zainteresowany, chociaz mowi, ze nie jest — i pokonac
opor.

e Showbusiness magii — jak Twoja oferta moze stac si¢ jeszcze atrakcyjniejsza.
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