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Buch
Seien wir mal ehrlich: Wir alle kennen doch die Situation, in der wir uns
nichts sehnlicher gewiinscht hitten, als unser Schwafelgegeniiber sprachlos
zu machen, in einem Streit das letzte Wort zu haben oder dem iiberhebli-
chen Kollegen gegeniiber recht zu behalten. Fiir diese und andere Fille
krampfiger Alltagskommunikation bringt uns der erfolgreiche Rhetorik-
trainer und Speaker Wladislaw Jachtchenko in seinem Manipulations-
Bootcamp die passenden Tricks bei.

Um zu erfahren, wie wir durch Politiker, Experten, Wirtschaftsbosse und
andere illustre Gestalten manipuliert werden, gehen Sie auf:
www.mediathek-der-manipulationen.de
Hier gibt es kurze Videos mit Manipulationstechniken, die in diesem Buch
behandelt werden, und weiteres Videomaterial zum Buch.

Autor
Wiladislaw Jachtchenko hat Politikwissenschaft, Jura, Geschichte sowie
Literaturwissenschaft in Miinchen und New York studiert und als Jurist in
einer Miinchner Kanzlei sowie als wissenschaftlicher Mitarbeiter bei den
Vereinten Nationen in New York gearbeitet. Im Jahr 2007 folgte er dem
Ruf seiner Leidenschaft und arbeitet seitdem als Rhetoriktrainer, Speaker
und Businesscoach. Er ist Griinder der Argumentorik-Akademie und bie-
tet mafigeschneiderte Firmenseminare, kurzweilige Impulsvortrige sowie
Einzelcoachings zu allen Themen rund um professionelle Kommunika-
tion. Der Autor ist Top-10-Speaker auf internationalen Rhetorik-Turnie-
ren und mehrfach ausgezeichneter Kommunikationsexperte.
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Dieses Buch ist bereits unter dem Titel
»Schwarze Rhetorik« erschienen.

Sollte diese Publikation Links auf Webseiten Dritter enthalten,
so tibernehmen wir fiir deren Inhalte keine Haftung,
da wir uns diese nicht zu eigen machen, sondern lediglich
auf deren Stand zum Zeitpunkt der Erstveréffentlichung verweisen.

ﬁ Dieses Buch ist auch als E-Book erhaltlich.
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