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Zawod konsultant to profesjonalny poradnik dla wszystkich osob prowadzacych dziatalno$é w branzy
konsultingowej. Z ksigzki tej czytelnik dowie sie, jak pozyskiwac kapitaf, przyciggac klientéw, tworzy¢
plany marketingowe i rozwijac¢ swojq firme tak, aby osiggnac sukces i wysokie dochody.

W ksigzce oméwiono szczegétowo takie zagadnienia, jak:

* nawigzywanie i rozwijanie relacji z klientami,

+ wykorzystywanie metod networkingu,

» dziatanie w warunkach kryzysu gospodarczego,

+ poszukiwanie nisz rynkowych, obstuga nietypowych rynkéw i klientow,
+ zatrudnianie warto$ciowych pracownikéw, pozyskiwanie wspélnikéw i wspétpraca z podwykonawcami,
» ksztaftowanie ceny swoich usfug,

* budowanie oferty i zdobywanie zlecen,

+ efektywne promowanie firmy i witasnej marki,

« korzystanie z nowoczesnych technologii,

« finansowanie wiasnej dziatalnosci,

+ maksymalizowanie zyskéw ze swojej marki.

+Jesli chcesz zostac bogatym konsultantem, ta ksigzka to lektura obowigzkowa".

Robert F. Mager, zatozyciel i prezes Mager Associates
oraz czlonek Training & Development Hall of Fame

Juz same wskazowki na temat ustalania struktury cen warte sq wielokrotnie wiecej, niz kosztuje ta ksigzka".

dr William C. Byham, autor ksigzki Zapp!

JJest to lektura obowigzkowa dla wszystkich, ktérzy chcg zatozy¢ firme konsultingowg lub rozwingc juz
istniejgcg dziatalnosc”.
Victor H. Vroom, profesor na Wydziale Zarzadzania Uniwersytetu Yale

Dr Alan Weiss jest zalozycielem i prezesem Summit Consulting Group, Inc., miedzynarodowej firmy specjalizujacej sie
w doradztwie w zakresie zarzadzania i rozwoju organizacyjnego. Znany jest jako konsultingowa gwiazda rocka. Napisat
32 ksigzki. Jest jedyng osobq niezajmujaca sie dziennikarstwem, ktérq American Press Institute w calej swojej 60-letniej
historii uhonorowat nagroda za cafoksztatt osiggniec. Jest czionkiem Professional Speakers Assodiation Hall of Fame.



