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Co Ty wiesz o:  

 zbieraniu istotnych informacji, które dadzą Ci władzę 

 najskuteczniejszych technikach sprzedaży 

 niewiarygodnej sile zadawania pytań 

 bezbłędnych metodach negocjowania 

 sztuce realizowania wszystkich Twoich planów 

Sprawdź i zostań mistrzem obezwładniającej perswazji  

Jeśli chcesz przekonać kogokolwiek do czegokolwiek, nie możesz nie przeczytać tej 

niesamowitej książki. Moim zdaniem Geoff Burch jest mistrzem perswazji. Allan Pease, autor 

międzynarodowego bestsellera Dlaczego mężczyźni nie słuchają, a kobiety nie potrafią czytać 

map 

Jak perswazja zmienia przyszłość  

Ten, kto powiedział, że nie zawsze możesz mieć wszystko, czego pragniesz, nie czytał tej 

książki! Nic nie powinno Cię powstrzymywać przed realizacją najśmielszych celów. Na 

początek zaplanuj sobie dokładnie, co chcesz osiągnąć. Twoim orężem w nierównej walce z 

rzeczywistością będzie perswazja — umiejętność niezbyt trudna do opanowania, a oferująca 

rezultaty przekraczające najśmielsze oczekiwania, zarówno na gruncie towarzyskim, jak i 

zawodowym. 

Poznaj klasyczne oraz nowoczesne metody perswazji. Zbierz fakty i narzędzia, których 

będziesz potrzebował, by stać się bardziej przekonujący we wszystkim, co robisz. Dowiedz 

się, jak działa ludzki mózg i jak można go skłonić, by pracował na Twoją korzyść. 

Umiejętność perswadowania może zmienić Twoją firmę i Twoje życie — od zaraz. 

Sekretny sposób na to, by za każdym razem słyszeć "tak"  

 Przekonujący marketing — jak rozniecić ogień oczekiwań klientów. 

 Sztuka negocjacji — jak nakłonić innych do przyjęcia Twojego punktu widzenia. 

 Targowanie się — czyli przyjemność z drobnych zysków. 

 Presja — czyli techniki perswazji opierające się na wywieraniu nacisku. 

 Jak rozpoznać, że ktoś jest zainteresowany, chociaż mówi, że nie jest — i pokonać 

opór. 

 Showbusiness magii — jak Twoja oferta może stać się jeszcze atrakcyjniejsza. 
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