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RozDZIAL 4

TEGO SIE NIE SPODZIEWALEM

czyli jak moc perswazji moze zmieniac przysztos¢

ilka uwag na temat marketingu, ofert pracy i sprzedazy.

Wszystkie majg ze sobg co§ wspolnego — inicjujg proces per-
swazji, tworzac oczekiwania. Jesli jeste$ osoba, ktéra ma zosta¢ do
czego$ przekonana, to zanim to nastapi, musi sie w Tobie naro-
dzi¢ oczekiwanie — konkretnie oczekiwanie jakiej§ pozytywnej
zmiany Twojej obecnej sytuacji albo co najmniej unikniecia jej
pogorszenia. Mamy genetyczna sktonnosé do statego dazenia do
polepszania naszej pozycji. Moze to wlasnie odr6znia nas od innych
zyjacych stworzen, ktore po prostu cheg przezyé i sie rozmnozyé.
Nam ludziom rzadko sie zdarza uczucie spokojnego zadowolenia
z obecnej sytuacji, a jesli nawet sie zdarza, to postrzegamy to jako
wakacje lub przerwe przed kolejng wspinaczkg w gore.

Dlatego, aby przekonaé innych, musimy im da¢ nadzieje na
poprawe sytuacji albo przynajmniej obietnice, ze ich sytuacja
sie nie pogorszy.

W przypadku pozaru:

Za mna, widze wyjscie!

W przypadku rabunku:

Daj mi pieniadze, a nic Ci si¢ nie stanie.
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W przypadku reklamy:

Uzyj Niucha i stan sie atrakcyjny (tak naprawde zapewne re-
klama by brzmiala: jeszcze atrakcyjniejszy, co sugerowaloby, ze
wprawdzie jeste§ atrakcyjny, jednak mogtbys by¢ jeszcze lepszy).

W milosci:

Skarbie, badz mojg, a wyniose Cie na wyzyny rozkoszy!

Moze by¢ tylko lepiej!

Piszac te stowa, wpadlem na pewng mysl, ktora wydaje mi si¢ nie
do podwazenia: nie sadze, zeby mozna bylo przekonaé¢ kogokol-
wiek do czegokolwiek bez obietnicy polepszenia obecnej sytuacji
lub ochrony przed klopotami. Z tego powodu musimy najpierw
zrozumie¢ obecng sytuacje. Osoba, ktora przekonujemy, musi zro-
zumieé swojg aktualng sytuacje i albo odczué brak satysfakcji z tego
powodu, albo przestraszy¢ sie utraty tego, co ma — a my musimy
okaza¢ wiarygodng umiejetno$¢ polepszenia tej sytuacji lub za-
pewnienia bezpieczenistwa tej osobie i temu, co ma.

Widze przysztosé

Wszystko to dotyczy tego, co ma nastgpi¢ w przyszlodci. Jako ga-
tunek odrézniamy sie od innych tym, ze potrafimy wykorzystywac
intelekt do przewidywania przysztoéci. Jest to zarazem blogosta-
wienistwo i przeklenstwo. W rajskim ogrodzie to owoc z Drzewa
Poznania (a moze nawet Przewidywania) $ciggnal na ludzkos¢ nie-
szczeScie. Wedlug darwinistow proces ten weigz sie toczy: wyobraZz
sobie szcze§liwe malpy, ktore brykaja po drzewach, az sie zesta-
rzejg i spadng martwe na ziemie, wcigz z tym samym u$miechem
na pyskach, ktory towarzyszyl im przez cale zycie. Potem pewnego
dnia, w miare jak ewolucja powoli robi swoje, jedna matpa zaczyna
rozwija¢ umiejetno$¢ méwienia i abstrakcyjnego myslenia. Widzac
jednego ze swoich towarzyszy, jak spada martwy na ziemie, mysli
sobie: ,O nie. Pewnego dnia i mnie sie to przydarzy”.
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[ tak, w tym historycznym dniu dla ludzkosci, wykonaliémy prze-
skok od malpy do pierwszego paranoidalnego neurotyka!

Nie ma sensu przekonywaé¢ i namawia¢ do czego$ zwierzat,
poniewaz nie potrafig one wyobrazi¢ sobie przysztosci. Moze zaofe-
rowanie im smakotyka wywoluje w nich jakas$ mysl o szybkiej graty-
fikacji, jednak w przypadku zwierzat mozemy moéwié o warunko-
waniu, a nie o przekonywaniu (przy okazji — zwierzeca czastka
w czlowieku i wykorzystanie warunkowania daje nam do reki
potezne narzedzia, ale o tym przeczytasz wiecej w czesci poswie-
conej psychologii).

Zawsze czuje sie niezrecznie, jedzac mieso, poniewaz mam ten-
dencje do antropomorfizowania zwierzat, a im bardziej po ludzku
wygladaja, tym mniejsza mam ochote je je$¢. Trudno wyjasnié
komu$ mniej wrazliwemu, ze jestem w stanie zje$¢ jedynie rybe
i kurczaka; probowalem wyjasni¢ w sklepie miesnym, ze nie moge
zje$¢ niczego, co ma twarz. Rzeznik, prosty wiejski chlop, odpart
na to: ,,Nic nie ma twarzy, jak juz z tym skoncze”.

Szczesliwa swinia to martwa sSwinia

Troche zle to ujalem. Moi przyjaciele z Hiszpanii trzymajg $winie,
ktora jest ulubienicg calej rodziny — dzieci bawig sie z nig i karmia
ja owocami z sadu, w ktorym zadowolona $winka sobie ryje i robi
inne rzeczy, jakie robig $winki. Obiektywnie rzecz biorac, jest to
naprawde szczeSliwa §winka. Potem pewnego wyjatkowego dnia
cala wioska schodzi sie, by piesci¢ i stroi¢ $winke. Swinka cieszy sie,
ze jest w centrum uwagi, i pochrzakuje, okazujac swojg radosé.
Wtedy whasciciel zakrada sie¢ od tyhu i zadaje jej potezny cios w glo-
we. Swince podrzyna sie gardlo, a dzieci bawia sie krwia, z ktorej
nastepnie robi sie specjalng kietbase — nalezy jg zje$¢ w dniu Swieta
$wini. Reszte miesa dzieli sie na kawalki i przerabia na szynki.
Bylem przerazony: ,Jakiez to okrutne!”. Moj przyjaciel Hiszpan
odparl: , To wy jestescie okrutni. Trzymacie $winie zamkniete
w ciemnodci, gdzie nie widzg $wiata, nie czujg $wiezego powietrza
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inie otrzymujg mitosci. Zanim jeszcze dorosng na tyle, by poznaé
$wiat, fadujecie je do ciezaréwek i przerazone wieziecie przez wiele
kilometréw do rzezni, gdzie styszq kwik innych zarzynanych swin, nim
same podzielg ich los. Nasza $winia byla szczeliwa i zyla najlepszym
zyciem, jakie $winia moze mie¢. Nie spodziewata si¢ $mierci, a kiedy
ona przyszla, stalo sie to, gdy byla szczesliwa i we wltasnym domu”.

Popetnilem btad, nie uswiadamiajac sobie tego, ze $winie nie
pojmuja pojecia przysztosci. Swinia byta szczesliwa i nie wiedziala,
co ja czeka (mimo wszystko jej nie zjadlem).

Jutro bedzie futro

Jako ludzie mamy pojecie o istnieniu przyszlosci i to wlasnie obietni-
ca lepszej przyszloéci daje nam sile przekonywania.

Jesli chodzi o przekonywanie, to juz na samym poczatku stajemy
przed problemem. Jesli wrécimy do historii o pienieznym drzewie
z poprzedniego rozdzialu, to musimy pomyslec o pierwszym wrazeniu.

Konflikt, przed ktérym stoimy, polega na tym, ze osoba, ktora
staramy sie przekonaé, musi poczu¢ podekscytowanie na mysl
o czymé$, co ma wydarzy¢ sie w przyszlosci, czyli na mysl o zbiera-
niu mnostwa pieniedzy z drzewa. To, do czego chcemy dang osobe
przekonaé, ma sie dopiero wydarzyé. Nie zdarzylo sie, a wiec nie
mamy na to zadnych dowodéw. Mogtby$ powiedzieé, ze podroze
w czasie moglyby nas przenie$¢ do przesztosci i sprawi¢, by co§ wyda-
rzyto sie wczoraj, jednak, poniewaz jeszcze tego nie zrobili$my,
podroze w czasie tez moga sie wydarzaé jedynie w przyszlosci.

Wiekszos¢ Czytelnikow zapewne sceptycznie podchodzi do magii
i podrézy w czasie. Drzewo, ktore owocuje pieniedzmi, nie przeko-
nuje Was z kilku powodéw:

» Nigdy w zyciu nie zetknales sie z magicznym produktem, ktory
rzeczywiscie by dziatal. Byloby inaczej, gdybys mieszkat w Kra-
inie Oz lub w Srédziemiu, tak wiec zastanéwmy sie nad oto-
czeniem, ktorego potrzebujemy dla naszego przedstawienia.
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Wiesz, ze nikt, kogo znasz, nie ma dos§wiadczenia z zadnymi
magicznymi dzialajagcymi produktami.

Osoba sprzedajaca pieniezne drzewo nie jest spojna z calg
tq magia.

Zachowanie i wyglad sprzedawcy wzbudzaja Twoja podejrz-
liwosé.

Drzewo pieniezne nie ma w tej chwili zadnych owocow,
ktore przypominatyby pienigdze. To istotne, poniewaz mu-
simy zosta¢ przekonani, ze nastapi to w przyszlosci.

Interes, w naszym rozumieniu, wydaje sie zbyt dobry, by mogt
by¢ prawdziwy.

Pierwszy raz w zyciu widzimy te osobe i styszymy o istnieniu
takiego drzewka. GdybySmy wcze$niej widzieli go w jakims
talk show albo gdyby w kolorowych czasopismach i w telewizji
byto mnostwo reklam, albo gdyby ta osoba byla kim§ staw-
nym, to moze chetniej bysmy jej wystuchali.

Gdyby byl to ktos, kogo dobrze znamy i kto w przesztosci
okazatl sie godnym zaufania, réwniez mogliby$Smy by¢ bar-
dziej otwarci na stuchanie go.

Podrecznik naciagacza

Mam $wiadomo$¢ tego, ze, zapisane czarno na biatym, te zasady mo-
ga sie wydawaé oczywiste, jednak rzadko postrzegamy sytuacje dru-
giej osoby w takim $wietle. Moja zona naprawde sie wsciekla, kiedy
zaproponowalem, ze tytul tej ksigzki powinien brzmie¢ Podrecznik
naciggacza, jednak nie do konca zartowalem. Od naciggaczy mozna
sie naprawde wiele nauczy¢, a gdy przeczytasz ponizsze zasady, zoba-
czysz, ze klasyczny naciggacz rozumie je i korzysta z wiekszosci z nich.
Naciggacz bardzo sie stara stworzy¢é odpowiednie wrazenie —
czy chodzi tu o kogo$ pachngcego perfumami i wielkim sukcesem,
starannie odzianego i wymanikiurowanego, czy tez o polglowka,
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ktory jest zbyt tepy, by dostrzec, ze podniszczony rysunek, ktory
chce sprzeda¢ za kilkaset ztotych, to autentyczne dzielo Leonarda
da Vinci (marne szanse!).

Uwaznie wybiera otoczenie. Jesli chce sprzeda¢ Ci Big Bena,
to zapewne umoOwi sie z Tobg na spotkanie pod numerem 10 na
Downing Street, a nastepnie przypieczetuje umowe na kolacji
w Izbie Lordow. Pozwoli Ci wcze$niej wygraé. Pierwsze drzewko
za 50 zt przyniesie plon kilku tysiecy, nastepnego dnia drzewko
za 1000 zl przyniesie dwa razy wiecej. Nad czym sie tu zastana-
wiaé¢? Wez pozyczke pod zastaw domu, kup drzewko za 500 000
i zgarnij najwyzsza stawke.

Czy rozumiesz juz, ze poniewaz nie mamy zaufania do przyszlo-
§ci, umiejetny naciggacz musi najpierw sprytnie sprzeda¢ siebie?

Diabel wie najlepiej

Gdy krytykowano go za ozywczg muzyke, William Booth, zatozy-
ciel Armii Zbawienia, odpowiedzial: ,Nie rozumiem, dlaczego to
diabet miatby mie¢ wszystkie najlepsze kawatki”. W pelni sie zga-
dzam. Spotykam ludzi, ktorych interesy, a nawet zycie, mogloby
sie odmieni¢ na lepsze, gdyby tylko byli troche bardziej przeko-
nujacy, jednak jak tylko zagajam rozmowe na ten temat, zaczyna
sie nerwowe wiercenie sie i przytyki, ze jestem nachalny, prze-
chwalam si¢ albo usituje im co$ wciskac na site.

Skoro czytasz te ksiazke, skoro pragniesz wiekszej liczby klientow,
lepszych cen za swoje produkty, dobrej pracy, wiecej szcze$cia
w milosci, to prawdopodobnie jestes dobrym czlowiekiem i zastugu-
jesz na usmiech losu, ktory bedziesz potrafil dobrze wykorzystac,
jednak naciggacze tego $wiata wciaz ubiegajg Cie w drodze do suk-
cesu. Udaje im sie przekona¢ ludzi, ktorych Ty powiniene$ prze-
konaé do siebie, a potem wystawiajg ich do wiatru. Chodzi mi o to,
zebys nie oddawat diabtu wszystkich najlepszych technik.

Pierwszy krok na naszej drodze do perswazji to przekonanie
drugiej strony, ze moga oczekiwaé bezpieczniejszej, lepszej przyszlo-
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§ci. Pomy$l o tym, co masz do zaoferowania, i zastanéw sie nad
tym. Oto kilka przyktadow:

Kawiarnia — wejdz, daj odpoczaé¢ nogom, zrelaksuj sie i wypij
wspanialg kawe, ktora zapewni Ci udany dzien.

Towarzystwo ubezpieczeniowe — gdyby cokolwiek Ci sie przy-
trafito, ochronimy Cie i nie pozwolimy, by§ na tym stracit.

Mafia — my Cie ochronimy.

Producent — dzieki nam zaoszczedzisz.

Gdy spotykasz swoich przysztych klientéw, jaka zlota przysztosé
mozesz im zaofiarowac!?

Powstaje przed nami wielkie zagrozenie, poniewaz jeli nasze
srodki na utrzymanie zaleza od naszej umiejetnosci przekonywania,
to mozemy ulec pokusie, by obiecaé cokolwiek, byle tylko dosta¢
szanse. Moglbym nawet wysunaé nie$miale przypuszczenie, ze cza-
sem bywamy nieco nieszczerzy. Co takiego, Ty tez? Naprawde?

Jednym z moich ulubionych autoréw piszacych o biznesie jest
Ricardo Semler, ktory prowadzi w niezwykly sposéb jedno z naj-
wiekszych brazylijskich przedsiebiorstw (szczerze polecam jego
ksigzki — zafascynuja Cie i zadziwig). Mialem szanse go spotkac
i opowiedzial mi w przezabawny sposob, jak kompletnie bezuzy-
teczny jest tradycyjny sposob rekrutacji. Powiedziat, ze przypomi-
na to internetowy serwis randkowy. Jesli nigdy z niego nie korzy-
stales, wyobraZ to sobie. Opisujesz siebie na stronie internetowe;.
Whybierasz zdjecie, podajesz swoj wiek. Czy to naprawde Ty? Badz
szczery, czy przypadkiem to zdjecie nie pochodzi sprzed kilku lat,
kiedy jeszcze wazyles o pare kilo mniej?

Jak sadzisz, co robi Twoja potencjalna partnerka? Dokladnie
to samo!

»Wygladam jak Angelina Jolie!”.

,C0z za zbieg okolicznosci. Ja to skora zdjeta z Daniela Craiga!”.

Ktos sie chyba niezle zdziwi. Czy nie czujesz si¢ nieco niezrecznie,
tworzgc swoje CV? Co napisales o powodach odejscia z ostatnie;j
pracy, o swoich ambicjach, wielkim pragnieniu stania si¢ czescia
zespolu? Zanim jednak zaczniesz czynié¢ sobie z tego powodu
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wyrzuty, pamietaj, ze Twoj przyszly pracodawca robi doktadnie to
samo. Przypomnij sobie swoje ostatnie miejsce pracy. Czy byle§
tam szczeSliwy jak prosie w deszcz i cieszyles sie kazdg chwilg spe-
dzong w pracy? Co méwilto ogloszenie, na ktore odpowiedziates?
Wez gazete, znajdz sekcje z ogloszeniami o pracy i przeczytaj kto-
rekolwiek ogloszenie:

Czy chcesz pracowad z ludgmi?

Czy chciatbys zwolnic nieco tempo zycia, nacieszyc sig spokojem?

Czy chcesg miec rolls-royce’a jako stuzbowy samochdd?

Wielkie korzysci czekajg na odpowiedniego kandydata. .. Niebianiska
Pryystari — agencja podrdzy samego Boga.

Zaklad pogrzebowy. W koricu nie napisali, ze ludzie, z ktérymi
bedziesz pracowaé, beda zywi. Gdzie nie spojrzeé, rozczarowanie.

Ricardo rozwigzal ten problem, mowigc kandydatom do pracy:
,Przyjdz i popracuj u nas przez pare tygodni na roznych stanowi-
skach. Jesli ci sie spodoba, powiedz nam, ile chcialbys zarabia¢.
Jesli nam sie spodobasz, bedziemy mogli ci zaoferowac stala posade,
jednak nie bedziesz tego wiedzial, dopdki nie sprobujesz” (swoja
drogg jest to $wietna technika sprzedazy, tak zwana ,Na szcze-
niaczka”, ale o tym potem!).

Obiecanki, cacanki

Czesto w duzych przedsigbiorstwach sprzedaz zostaje oderwana od
produkcji, a czesto nawet od realnego $wiata. Sprzedawcy maja
przed sobg prosty cel: sprzeda¢ wiecej! Omoéwimy proces sprzeda-
zy bardziej szczegdlowo, jednak teraz zaznaczmy, ze najlatwiejszym
sposobem na zwiekszenie sprzedazy jest sktada¢ wielkie obietnice
na przysztosé. Prawde mowiac, niektorzy sprzedawcy sktonni sa
obiecywac zlote gory, byle tylko cos sprzeda¢. Nawet ci z nas, kto-
rzy sq nieskazitelnie uczciwi, odczuwajg pokuse pod presja.

,Jesli mam ztozy¢ dzisiaj zamowienie, to musze by¢ pewien, ze do-
stawa nie nastgpi pozniej niz w pigtek za tydzien. Wiec jak bedzie?”.
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Sam wiesz, ze to troche niepewne, ale przeciez mozesz zdoby¢
to wielkie zamowienie!

Czy dostrzegasz juz pewien wzor!?

Pierwszym krokiem do skutecznej perswazji jest stworzenie
oczekiwania:

o Dobrze wykonanej pracy.
» Rozwigzania problemu.

¢ Spelnienia marzenia.

W marketingu sztuka tworzenia oczekiwan doprowadzona jest
do perfekcji. I wlasnie na tym najczesciej potykaja sie male firmy.

Jutro bedzie futro... a pojutrze po futrze

To ksigzka o perswazji, nie 0 moralnoéci czy rozwigzywaniu kon-
fliktow. Nasze umiejetnoéci perswazji moga nas czasem postawic
przed trudnymi wyborami. Sprzedawcy i ,opiekunowie klienta”
zawsze twierdza, ze powinniSmy malo obiecywaé, a duzo dawag,
jednak wiekszo$¢ ludzi zapewne oskarzytaby sprzedawcéw o cos
wrecz przeciwnego, czyli ze wiele obiecujg, a mato dajg. Problem
polega na tym, ze jesli bedziesz malo obiecywaé, to mozesz nie
mieé szansy, by cokolwiek da¢. Podobno cisi majg na wlasnos¢
posiaé¢ ziemie... chyba tylko wtedy, gdy nikt inny jej nie zechce.
Mamy wiec nastepujgcy wybor: mozemy by¢ skromni, unikaé prze-
sady w naszych obietnicach i pogodzi¢ sie z faktem, ze bedziemy
dostawa¢ mniej szans, jednak kazdy z naszych klientéw bedzie mile
zaskoczony i zachwycony, albo mozemy duzo obiecywaé, tworzyé
oczekiwania, co do ktorych podejrzewamy, ze nie damy rady ich
zaspokoi¢, co da nam wiecej szans, lecz rowniez o wiele wiecej
kiotni i ryzyko linczu. Gdybym mial co$ poradzi¢, to sugerowal-
bym osiagniecie réwnowagi pomiedzy tymi skrajnoSciami. Naj-
wazniejsze — gdy juz posiadziesz te niezwykle skuteczne narzedzia
perswazji, musisz wkracza¢ w kazda interakcje z szeroko otwartymi
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oczami, wiedzgc, ile mozesz dac i czy jeste$ przygotowany na kto-
poty, jesli nie uda Ci sie wywigza¢ ze swoich obietnic. Sednem tej
ksigzki jest kontrolowana perswazja, ktora polega na drobiazgo-
wym planowaniu i wiedzy o tym, gdzie sie znajdujesz na kazdym
etapie. Jest to tak samo istotne na etapie zarzadzania oczekiwa-
niami, jak i na kazdym innym etapie procesu perswazji.
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Do przemyslenia — rozdziat 4.

. Wszystko, co oferujesz, nastapi w przysztosci.

. Tylko ludzie potrafig przewidywac przysztos¢, a wiec oba-
wiac sie jej. Gdy przekonujemy, mozemy jedynie stworzy¢
oczekiwania co do przysztosci. Ludzie mogg sie opierac
naszej sile przekonywania, poniewaz bojg sie tego, co
moze wydarzy¢ sie w przysztosci.

. Musimy zbudowa¢ zaufanie, nim ktokolwiek bedzie w stanie
zaakceptowac przysztos¢, jakg dla niego zaplanowalismy.

. Jesli mozemy zaoferowac prébki, to powinny one by¢ na-
prawde wspaniate, poniewaz dajg przedsmak oferowane;j
przez nas przysztosci.

. Musimy zrozumie¢, Zze nasze obietnice muszg opierac sie
na podtrzymaniu bezpieczenstwa lub poprawie, ktéra na-
stapi w przysztosci.

. Naciggacze s3 skuteczni, poniewaz sg wiarygodni. Mozesz
ponies¢ kleske, jesli taki nie bedziesz, nawet jesli oferujesz
klientowi najwiecej.
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go.éalte'ize b, nie mozesz .
- mie przeczytac tej niesamowite] ksiqzki. Moim zd'dnzem ‘Geoff

Burch jest mzﬂ?‘zem erswazii.
J i j Allan Pease, autor migdzynamdoWego bestsellera
«Dlaczego mezczyzni nie sfuchajg, a kobiety nie umieja czytac map”.

JAK PERSWAZJA ZMIENIA PRZYSZLOSC

Ten, kto powiedziat, ze nie zawsze mozesz mie¢ wszystko, czego pragniesz, nie czytat
tej ksigzki! Nic nie powinno Cie powstrzymywac przed realizacja najsmielszych celow.
Na poczatek zaplanuj sobie doktadnie, co chcesz osiagnaé. Twoim orezem w nieréwnej
walce z rzeczywistoscia bedzie perswazja — umiejetnosé niezbyt trudna do opanowa-
nia, a oferujaca rezultaty przekraczajace najsmielsze oczekiwania, zaréwno na gruncie
towarzyskim, jak i zawodowym.

_geff cheesz przeéonac kogokoﬁzﬁek ?fo .-:ze

Poznaj klasyczne oraz nowoczesne metody perswazji. Zbierz fakty i narzedzia, ktérych
bedziesz potrzebowat, by stac sie bardziej przekonujacy we wszystkim, co robisz.
Dowiedz sie, jak dziata ludzki mézg i jak mozna go sktonié, by pracowat na Twoja
korzysé. Umiejetnosc perswadowania moze zmieni¢ Twoja firme i Twoje zycie

— od zaraz.

SEKRETNY SPOSOB NA TO, BY ZA KAZDYM RAZEM SLYSZEC ,TAK”

* Przekonujacy marketing — jak roznieci¢ ogien oczekiwan klientow.
= Sztuka negocjacji — jak nakioni¢ innych do przyjecia
Twojego punktu widzenia.
* Targowanie sie — czyli przyjemnosc z drobnych zyskow.
* Presja — czyli techniki perswazji opierajace sie na wywieraniu nacisku.
* Jak rozpoznac, ze ktos jest zainteresowany, chociaz mowi,
ze nie jest — i pokona¢ opor.
* Show-business magii — jak Twoja oferta moze stac sie jeszcze atrakcyjniejsza.

G .c:wr:rf]~ Burch jest autorem znakomitych ksiazek biznesowych, prowadzi tez
program Al Over the Shop dia telewizji BBC. Najpierw pomoze Ci zdecydowac,
czego chcesz, potem zas wskaze nieodparcie skuteczne sposoby na zdobycie tego.
Stosujac sie do jego rad, poszerzysz liste swoich klientéw o takich, ktorzy przyniosa
Twojej firmie realne dochody.
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