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Sympatyczna perswazja

Im bardziej lubi¹ Ciê inni, tym wiêkszy masz na nich wp³yw

• Praca nad pozytywnym wizerunkiem
• Budowanie sympatii i dobrego samopoczucia
• Tworzenie œwietnych relacji z klientami, wspó³pracownikami i w³asn¹ rodzin¹
• Zyskiwanie zaufania i wsparcia otoczenia

Sympatia to niesamowite i potê¿ne zjawisko. Potrafi subtelnie os³odziæ najtrudniejszy 
wybór, przyspieszyæ akceptacjê Twojego projektu, zyskaæ Ci rzesze zwolenników.
 To w³aœnie ona odpowiedzialna jest za gros decyzji rekrutacyjnych, referencji 
i interesuj¹cych planów na wieczór. Sympatia to zatem Twoja tajna broñ!

Mamy dla Ciebie dobr¹ wiadomoœæ. Trzymasz w rêku ksi¹¿kê, która podpowie Ci, 
jak efektywnie korzystaæ z technik budowania sympatii, dobrego nastroju, radoœci i innych 
pozytywnych uczuæ u ludzi w Twoim otoczeniu. Przekonasz siê, ¿e ich stosowanie da tak¿e 
i Tobie wiele radoœci i satysfakcji. Wraz z tym podrêcznikiem otrzymasz narzêdzia, dziêki 
którym bêdziesz w stanie wywo³ywaæ uœmiech na twarzach swoich rozmówców. Sprawisz, 
¿e poczuj¹ siê potrzebni, lepsi i bardziej zmotywowani. Czy nie jest to kusz¹ca 
perspektywa?

Pamiêtaj, ¿e to, co dajesz œwiatu, wróci do Ciebie z podwójn¹ si³¹

• Kreuj w³asn¹ aurê sympatii i buduj pozytywny wizerunek.
• Realizuj swoje cele prywatne i biznesowe w oparciu o wynik win-win.
• Praw autentyczne komplementy, wykonuj drobne, mi³e gesty.
• Sprawiaj innym radoœæ i wprowadzaj ich w pozytywny nastrój.

Wœród wszystkich Polaków znam tylko trzy osoby, od których móg³bym uczyæ siê perswazji. 
Konrad Pankiewicz jest jedn¹ z nich. Dostarcza on nowych umiejêtnoœci i uczy technik oraz strategii, 
których nie poznacie nigdzie indziej.

    dr Kevin Hogan, autor Psychologii perswazji  

http://onepress.pl/view354U~symper
http://onepress.pl/add354U~symper


Spis tre0ci

7

Spis tre!ci

O autorze ................................................................................................11

Kilka wa"nych kwestii, zanim zaczniesz czyta# t$ ksi%"k$ ................13

Zamiast nudnego wst$pu 

Co#, od czego zale!y jako#+ Twojego !ycia  .............................................15

Koszmarnie wa"ne — przeczytaj trzy razy 19

Po przeczytaniu tego rozdzia"u albo wyrzucisz t% ksi$!k%,
albo si% w niej zakochasz… ........................................................................19

Znasz mo"e tego przystojniaka? 

Co tylko z pozoru jest od nas niezale!ne,
a mo!e sprawi+, !e ludzie b%d$ do nas lgn$+… .........................................23

Daj$ ci s'owo… 

Przestrzegaj tego, a ludzie b%d$ Ci% lubi+ i szanowa+… .................................29

Subtelna sztuka dowarto!ciowywania 

Jak powinien by+ skonstruowany komplement,
który sprawi rado#+ ka!demu odbiorcy… ................................................33

Negacja retrospektywna 

Jak, korzystaj$c z algebry emocji, sprawi+,
aby Twój rozmówca poczu" do Ciebie sympati% w 10 sekund ................37

Dowarto!ciowanie przechodnie 

Jak, nie rozmawiaj$c z kim#, sprawi+, aby Ci% polubi" ..................................45

Dowarto!ciowanie po!rednie 

Jak sprawi+ przyjemno#+ drugiej osobie,
prawi$c komplementy innym .....................................................................49

Czy móg'by! mi pomóc? 

Jak zyska+ sympati%, prosz$c kogo# o pomoc ..........................................51

Wcale nie jestem idealny… 

…czyli jak natychmiastowo wytworzy+ atmosfer% sympatii,
brudz$c si% makaronem ..............................................................................55



Sympatyczna perswazja

8

Co tam u Ciebie? 

Drobny wysi"ek,
który zwi%kszy wspó"czynnik Twojej sympatyczno#ci… ........................59

Drobny gest, a tyle rado!ci 

Jak za pomoc$ drobnych gestów budowa+ sympati% ................................63

Zaczajmy si$ na niego wspólnie 

Oto, co sprawi, !e b%d$ chcieli mie+ Ci% zawsze przy sobie… .......................69

Metakomunikat… 

…czyli jak przekaza+ z"$ informacj% i dalej by+ lubianym .......................73

Kolejny raz pope'ni'e! b'%d 

Jak zwróci+ komu# uwag%,
buduj$c przy tym potencja" sympatii… ....................................................77

Lubisz mówi# o sobie… prawda? 

Co zrobi+, aby podczas rozmowy skutecznie wzbudza+ sympati% .........81

Szkoda, "e mi si$ tak nie poszcz$!ci'o 

Oto, jak "atwo mo!esz zrujnowa+
swój sympatyczny wizerunek ....................................................................85

Mniej znaczy wi$cej 

Jak, obiecuj$c mniej, sprawia+, aby bardziej Ci% lubiano… .....................89

R%czka, nó"ka i grymas na twarzy… 

…czyli jak bez wypowiedzenia jednego s"owa sprawi+,
aby Twój rozmówca poczu" do Ciebie sympati% ......................................91

G'upoty pan opowiada… 

99% ludzi pope"nia ten b"$d i niszczy dobry kontakt
ze swoim rozmówc$ ...................................................................................95

To niesamowite… Jak ty to robisz? 

Gdyby tak ka!dy zna" t% technik%… .........................................................99

Czy mog'aby pani mówi# troszk$ wolniej? 

Oto, co mo!esz zyska+, odpowiednio u!ywaj$c swojego g"osu… ........103

Transformator j$zykowy 

W"$cz transformator, który sprawi,

!e ludzie b%d$ Ci% lubi+ i szanowa+… .....................................................107



Spis tre0ci

9

Sk%d pani przyjecha'a? 

Jak z pozoru nieistotny dialog wp"ywa na wzajemne relacje
i zjednuje po!$dan$ sympati% ...................................................................111

Dlaczego kura przesz'a przez ulic$? 

Czyli co robi+, aby nie dopuszcza+ do pojawienia si% konfliktu… ........113

Dobrze, "e ci$ spotka'em 

Dzi%ki temu ludzie nie b%d$ chcieli si% z Tob$ rozstawa+… ......................117

Sympatyczny detoks 

Poznaj co#, co bardzo ISTOTNIE wp"ywa na sympati% ........................119

Naprawd$? To niesamowite… 

…czyli sze#+ zasad, których musisz zacz$+ przestrzega+ ......................123

Co! ci powiem o tej kobiecie… 

Czy plotka mo!e zjednywa+ sympati%? ..................................................127

To przecie" nie moja wina… 

Jak pope"niony b"$d mo!e budowa+ sympati% do Ciebie… .......................131

Najwi$kszy sekret tej ksi%"ki… 

Wiem o czym#, co mo!e sprawi+, !e staniesz si% lubiany… ...................135

Uwspólnianie… 

…czyli jak ojciec dyrektor mistrzowsko opanowa" pewn$ technik% .....139

Najprostsza droga do ludzkich serc 

Wystarczy jedna sekunda, aby# zwi%kszy" swój wspó"czynnik
sympatyczno#ci .........................................................................................143

Dlaczego wybra'e! kogo! innego!? 

Jak unikn$+ konfliktu, gdy podejmujesz wa!ne decyzje ........................147

Jak ja si$ panu odwdzi$cz$? 

1…, 2…, 3… sympati% zdobywasz Ty… ................................................151

Technika wyprzedzania zdarze/ 

Nie wiem, dlaczego postanowi"em wyjawi+ Ci jej sekret… .......................155

Skrywana tajemnica Virginii Beach 

Mam z tym problem… ale wiem, jakie jest to wa!ne
w procesie budowania sympatii ...............................................................159



Sympatyczna perswazja

10

Wiesz, mam pewn% s'abo!#… 

Dowiedz si%, jak poprzez okazanie s"abo#ci budowa+ sympati% ............163

Kompetencje, wiedza i do!wiadczenie 

Jak poprzez swoje kompetencje wzbudza+ sympati%
i budowa+ zaufanie ...................................................................................167

Ci%gnie swój do swego? 

Czy podobie'stwa zawsze si% przyci$gaj$
i jaki ma to wp"yw na budowanie relacji sympatii ...................................171

Rozdzia' dla samobójców 

Jak skutecznie zniszczy+ sobie !ycie .......................................................173

Na zako/czenie 

Dos"ownie pi%+ zda'… ............................................................................177

Skorowidz .............................................................................................179



Kilka wa"nych kwestii, zanim zaczniesz czyta2 t$ ksi!"k$

13

Kilka wa"nych kwestii, zanim
zaczniesz czyta# t$ ksi%"k$

Dobrze. Zanim przejdziesz do kolejnego rozdzia"u, przeczytaj
poni!sze — bardzo wa!ne — za"o!enia.

 1. Historie, które poznasz, pochodz$ z mojego do#wiadczenia
oraz z do#wiadcze' moich kolegów i kole!anek, z którymi
mia"em okazj% pracowa+. Niektóre z nich zosta"y po"$czone
i zmienione, tak aby zapobiec rozpoznaniu przedstawionych
w nich osób.

 2. B%d% si% zwraca" do Ciebie w rodzaju m%skim. Pozwolisz,
!e w"a#nie tak$ form% przyjm%. To znacznie u"atwi nasz$
komunikacj%. Mam nadziej%, !e zasada ta zostanie dobrze
przyj%ta przez wszystkie wyemancypowane czytelniczki.

 3. Je#li to, co b%dziesz czyta+, wyda Ci si% oczywiste, natychmiast
zastanów si%, czy na pewno post%pujesz zgodnie z moimi
rekomendacjami. Je#li nie — podejd& do tych kwestii
(mimo ich pozornej oczywisto#ci) z nale!ytym szacunkiem.

 4. Jestem praktykiem i praktyce odda"em swoje serce. Ksi$!ka
ta nie jest publikacj$ naukow$, a jej charakter jest #ci#le
poradnikowy. Moim celem by"o wyja#nienie w prosty
i konkretny sposób zagadnie' zwi$zanych z budowaniem
sympatii oraz dobrego samopoczucia.

 5. Kilka spo#ród kilkudziesi%ciu technik, które tu poznasz,
zosta"o przeze mnie opisanych w mojej pierwszej ksi$!ce
Alchemia Sprzeda"y, czyli jak skutecznie sprzedawa2 produkty,
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us3ugi, pomys3y i wizerunek samego siebie (Onepress, 2007).
Je#li jej jeszcze nie czyta"e#, zrób to jak najszybciej (znajdziesz
j$ na stronie wydawnictwa: www.onepress.pl).

 6. Ju! teraz wejd& na stron% www.instytut-perswazji.pl/prezent
i zapisz si% na list% subskrypcyjn$. Dzi%ki temu otrzymywa+
b%dziesz co tydzie' porcj% u!ytecznej wiedzy z zakresu
perswazji, sprzeda!y i negocjacji! Skorzystaj z tej okazji!

To wszystko.

Ciesz si% t$ ksi$!k$!

Ciesz si% sukcesami!

Ciesz si% kolejnym rozdzia"em!
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Zamiast nudnego wst$pu

Co!, od czego zale"y jako!# Twojego "ycia

Drogi Czytelniku. Jako#+ Twojego !ycia to w du!ej mierze skutek
pewnych wyborów — ale, co bardzo wa!ne, niekoniecznie Two-
ich. W rzeczywisto#ci o Twoim !yciu decyduj$ wybory innych
ludzi. Chcesz dosta+ prac%? To zale!y od osoby, która Ci% re-
krutuje. Chcia"by# otrzyma+ awans — to zale!y od Twojego
prze"o!onego. Chcia"by#, aby s%dziowie Ci% uniewinnili? To rów-
nie! ich decyzja. A przecie! im wi%ksz$ wzbudzisz sympati%, tym
wi%ksza szansa, !e staniesz si% adresatem pozytywnych, korzyst-
nych dla Ciebie wyborów.

To, czy potrafisz kreowa+ aur% sympatii i zaufania, ma fundamen-
talne znaczenie dla jako#ci Twojego !ycia i to zarówno w kon-
tek#cie prywatnym, jak i zawodowym. Z prozaicznie merkantyl-
nych powodów op"aca si% by+ sympatyczn$ osob$.

O tym w"a#nie jest ta ksi$!ka…

Wyniki bada' przeprowadzonych w 2000 roku przez Uniwersytet
Yale we wspó"pracy z berli'skim O#rodkiem Socjalizacji i Roz-
woju prowadz$ do konkluzji, !e „najskuteczniejsi liderzy z ró!nych
dziedzin, od wy!szej kadry kierowniczej korporacji do przewodni-
cz$cych rad szkolnych, traktuj$ swoich podw"adnych z szacun-
kiem i szczerze staraj$ si%, by ich lubiano. Taka postawa zapew-
nia im wsparcie otoczenia i prowadzi do sukcesów”.

Jedn$ z cech wspólnych mened!erów osi$gaj$cych sukces jest to,
!e maj$ oni bardzo dobre relacje z podw"adnymi. U"atwia im to
delegowanie kompetencji, gdy! pracownicy ch%tniej przyjmuj$
uci$!liwe i nieprzyjemne zadania od mened!era, którego lubi$.



Sympatyczna perswazja

16

Wyborcy, którzy czuj$ sympati% do danego kandydata, s$ sk"onni
ocenia+ go jako uczciwszego, a jego wypowiedzi jako bardziej
szczere od wypowiedzi konkurentów. Politykom wzbudzaj$cym
sympati% "atwiej wybaczamy b"%dy, przymykamy oczy na ich
niedoskona"o#ci czy drobne wpadki. Na drugim biegunie znaj-
duj$ si% Ci, których po prostu nie lubimy. U takich polityków
bardzo ch%tnie dostrzegamy wady, co wi%cej, sami ich szukamy,
je#li nie s$ na pierwszy rzut oka widoczne. Inn$ ciekaw$ zale!no-
#ci$ jest ta, i! wyborcy przypisuj$ lubianym przez siebie kandy-
datom swoje w"asne pogl$dy. A przecie! nie ma dla nas nikogo
lepszego od reprezentanta narodu, którego #wiatopogl$d jest
zbie!ny z naszym w"asnym spojrzeniem na rzeczywisto#+.

Równie! reklamy wp"ywaj$ce pozytywnie na nasze stany emocjo-
nalne s$ bardziej skuteczne ni! te, które s$ nam oboj%tne.

Generaln$ zasad$ funkcjonuj$c$ w spo"ecze'stwach !yj$cych w nie-
mal ka!dym zak$tku kuli ziemskiej jest to, !e osobom, które s$
lubiane, "atwiej jest chocia!by dosta+ i utrzyma+ prac%, wi%cej za-
rabia+, szybciej znale&+ przyjació" i d"u!ej trwa+ w szcz%#liwych
zwi$zkach.

W 1982 roku Robert Cialdini w swojej kultowej ju! ksi$!ce Wy-
wieranie wp3ywu na ludzi sformu"owa" zasad% sympatii, która
mówi, i! dana osoba jest podatna na perswazj% innej w takim
stopniu, w jakim j$ lubi. Je#li kogo# nie znasz — nie zaufasz mu.
Je#li za# nie darzysz rozmówcy zaufaniem, nie wzbudzi on Twojej
sympatii. To z kolei spowoduje, !e Twoja podatno#+ na wp"yw
b%dzie niewielka. Inaczej natomiast b%dziesz nastawiony do tre#ci
przekazywanych Ci przez przyjaciela. W takim przypadku b%-
dziesz ufa" osobie, któr$ z definicji lubisz i znasz, do której od-
czuwasz sympati%.

Z pewno#ci$ sam znajdziesz w swoim dotychczasowym !yciu,
zarówno prywatnym, jak i zawodowym, wiele sytuacji, w których
"atwiej by"o Ci przekona+ do swojego pomys"u osob% czuj$c$ do
Ciebie sympati% ni! tak$, która w !aden sposób nie by"a Ci bli-
ska, do której mia"e# stosunek oboj%tny.
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Wydaje si% to oczywiste, prawda? A jednak wielu ludzi zapomina
o tej istotnej zale!no#ci! Jak!e cz%sto zdarza si%, !e ludzie s$ wo-
bec siebie niemili, ma"o wyrozumiali, nie tworz$ atmosfery sym-
patii i zaufania.

W ksi$!ce tej powiem Ci, w jaki sposób budowa+ mo!esz zaufa-
nie i okazywa+ sympati%.

B%dziesz zaskoczony! Zaskoczony tym, jak "atwo mo!esz wpro-
wadza+ ludzi w pozytywne stany emocjonalne i jak przek"ada si%
to na skuteczno#+ realizacji Twoich celów.

Znaczna cz%#+ technik i metod, które poznasz, wywodzi si%
z Dynamicznego Modelu Perswazji™ (Persuasion Dynamic
Model), nad którym pracuj% ju! niemal pi%+ lat. U$czy on wiedz%
z zakresu psychologii perswazji, neurolingwistyki, hipnozy, psy-
chologii osi$gni%+, teorii body language oraz wielu innych dzie-
dzin nauki.

Ale jest jeszcze co#. Co#, co daje mi ogromn$ satysfakcj% — cz%-
#ciej wi%ksz$ ni! realizacja celów poprzez budowanie atmosfery
sympatii i skuteczne dzia"ania perswazyjne.

Tym czym# jest sprawianie ludziom rado#ci i wprowadzanie ich
w pozytywny nastrój.

Ksi$!ka ta da Ci narz%dzia, dzi%ki którym b%dziesz wywo"ywa"
u#miech na ustach swoich rozmówców i sprawia", !e b%d$ czuli
si% potrzebni, lepsi, bardziej zmotywowani. Kusz$ca perspektywa
— prawda?

Drogi Czytelniku! Korzystaj ze zdobytej wiedzy rozs$dnie! Zro-
zum, !e je#li uczynisz komu# krzywd%, oszukasz go, to zrobisz
to po raz ostatni. Je#li b%dziesz wykorzystywa" swoich klientów,
partnerów i inne osoby, manipuluj$c nimi w sposób krzywdz$cy
— pami%taj, bez w$tpienia obróci si% to przeciw Tobie. Oszu#ci
i naci$gacze zawsze &le ko'cz$. U!ywaj tej wiedzy w dobrych in-
tencjach — kosmos wynagrodzi Ci to pr%dzej czy pó&niej  .
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Koszmarnie wa"ne
— przeczytaj trzy razy

Koszmarnie wa"ne — przeczytaj trzy razy

Po przeczytaniu tego rozdzia'u albo wyrzucisz t$ ksi%"k$,
albo si$ w niej zakochasz…

Uwaga! Uwaga! Chcia"bym zakomunikowa+ Ci co# naprawd% wa!-
nego. Otó!... musisz wiedzie+, !e nie istnieje kto# taki jak osoba
sympatyczna. To inni mog$ Ci% jako tak$ osob% postrzega+. Je-
!eli ludzie nie uwa!aj$ Ci% za sympatycznego — po prostu taki
nie jeste#. Mo!esz by+ superinteligentny, jednak dopóki inne osoby
nie dowiedz$ si% o tym, b%dziesz szar$, niczym si% nie wyró!niaj$c$
istot$ ludzk$. W kontek#cie mojego modelu perswazyjnego cz"o-
wiek jest taki, jakim postrzegaj$ go inni ludzie, a nie taki, jak sam
o sobie my#li. I tu dochodzimy do sedna sprawy. Ka!dy mo!e by+
cz"owiekiem sympatycznym, je#li tylko inni b%d$ go za takowego
uwa!a+. Ka!dy mo!e by+ inteligentny (no, prawie ka!dy  ), b"y-
skotliwy, stanowczy, spokojny, nerwowy etc., je#li tylko stworzy
odpowiedni IMAGE — je#li poka!e innym, !e jest inteligentny,
b"yskotliwy, stanowczy itd. Prawda jest taka, !e je#li zbudujesz
IMAGE osoby inteligentnej, b%dziesz ni$, je#li stworzysz IMAGE
osoby profesjonalnej, b%dziesz uwa!any za profesjonalist%, a je#li
b%dziesz sprawia" wra!enie osoby sympatycznej i szczerej, b%dziesz
osob$ sympatyczn$ i szczer$.

Rozumiesz ju"?

Aby by+ uwa!anym za osob% sympatyczn$, nie musisz wcale ni$
by+ — musisz jedynie zbudowa+ IMAGE takiej osoby. Odwo-
"am si% teraz do do#+ banalnego przyk"adu, który jednak dobrze
zobrazuje to, o czym pisz%. Je#li nie lubisz kogo# (wiesz, !e jest
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niegodny zaufania), a okazujesz mu sympati%, to b%dziesz przez
niego postrzegany jako osoba sympatyczna. W kontek#cie relacji
interpersonalnych nie jest wa!ne, co my#lisz i jaki jeste#, tylko
to, jaki IMAGE kreujesz.

Mo"esz teraz zapyta#:

Konrad, czy to oznacza, !e namawiasz mnie, abym udawa" sym-
pati% do kogo#, kogo najzwyczajniej w #wiecie nie lubi%?

Odpowiadam:

IMAGE tworzysz wtedy, gdy chcesz mie+ dobry kontakt z drug$
osob$, gdy chcesz zbudowa+ wizerunek kogo# sympatycznego.
Dzi%ki temu b%dziesz móg" skutecznie realizowa+ swoje cele. Pa-
mi%taj jednak, !e musisz dzia"a+ tak, by otrzyma+ wynik win – win.
Sympati% budowa+ mo!esz równie! po to, aby sprawia+ ludziom
rado#+, aby na ich twarzach cz%sto go#ci" u#miech i aby czuli si%
po prostu dobrze.

Mo"esz zapyta# oburzony:

Konrad… jak tak mo!na?! Jak mo!na udawa+, !e si% kogo# lubi,
tylko po to, aby realizowa+ w"asne cele?

Odpowiadam:

Ej… no… przecie!… nie musisz tego robi+! Je#li nie chcesz, nie
musisz budowa+ IMAGE’U sympatii. Je#li wiesz, jak zrealizowa+
swój cel, pos"uguj$c si% innymi narz%dziami — prosz% bardzo…
Dla mnie osobi#cie wszystkie metody s$ akceptowalne pod wa-
runkiem, !e nie krzywdz$ innych ludzi.

Mo"esz pyta# dalej:

Konrad, a mo!e lepiej jest po prostu by+ sob$?

Odpowiem wówczas:

To jedna z najgorszych rad, jakich mog% Ci udzieli+. No bo jak
tu by+ w 100% sob$ podczas rozmowy kwalifikacyjnej? Jak by+
w 100% sob$ podczas prezentacji biznesowych? Jak by+ w 100%
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sob$ na pierwszej randce? Bycie sob$ to pewna iluzja. Warto by+
uczciwym, warto by+ przyzwoitym i dobrym cz"owiekiem. Ale
niezupe"nie warto by+ w 100% sob$. Czasem dla dobra samego
siebie, a czasem dla dobra innych.

Mo"esz teraz stwierdzi#:

Konrad, rzeczywi#cie, co# w tym jest… podoba mi si% to szczere
podej#cie… Jestem otwarty na now$ wiedz%.

Odpowiem wówczas:

Dzi%ki wielkie. Czytaj dalej, to dopiero pocz$tek szczerych prze-
my#le'…

Drogi Czytelniku ksi$!ki mej. Na kartach tych zapisa"em prak-
tyczne wskazówki i rady, które pozwol$ Ci kszta"towa+ wizerunek
osoby sympatycznej, osoby, któr$ si% lubi, osoby, której si% ufa.

Pami%taj, !e wszyscy !yjemy w konwencji pewnej umowy spo-
"ecznej. Je!eli kto# jest niezwyk"ym m%drcem o ponadprzeci%tnej
inteligencji, ale jego wszelkie kontakty ograniczaj$ si% do #wiata
natury — gdy! wiedzie !ywot pustelnika — to czy w sensie
spo"ecznym b%dzie on postrzegany jako osoba inteligenta. Od-
powied& brzmi: NIE. Nikt nie b%dzie o nim wiedzia". Je#li nie
chcesz prowadzi+ pustelniczego !ywota, a Twoim celem jest osi$-
ganie zamierzonych celów perswazyjnych, musisz nauczy+ si%
budowa+ odpowiedni IMAGE. Oczywi#cie nie namawiam Ci% do
kreowania pozorów niepopartych wiedz$ i ci%!k$ prac$. W !ad-
nym wypadku! Nie popieram nieudolnego pozerstwa. Jestem or%-
downikiem wiedzy i do#wiadczenia. Jestem fanem przyjaznych
relacji! I w"a#nie takie podej#cie do !ycia i biznesu lansowa+ b%d%
w tej ksi$!ce.

Na koniec co# bardzo optymistycznego. Bez wzgl%du na teorie
IMAGE’U, bez wzgl%du na wszelkie fortele perswazyjne, jakie
b%dziesz stosowa", pami%taj, !e kosmos obserwuje Twoje post%-
powanie  . To, co dajesz innym, pr%dzej czy pó&niej wróci do
Ciebie ze zdwojon$ moc$. Je#li b%dziesz postrzegany jako osoba
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sympatyczna, je#li b%dziesz lubiany, to tak!e od innych do#wiad-
czysz przyjaznej postawy wobec Ciebie. Ludziom sympatycznym
jest w !yciu "atwiej — s$ szcz%#liwsi i osi$gaj$ wi%cej ni! Ci, którzy
zrz%dz$ i widz$ tylko koniec w"asnego nosa.

Tak wi%c u#miechnij si%, otwórz swój umys" i zacznij czyta+ ko-
lejny rozdzia". Do dzie"a!


