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Knihu uvítajú tí čitatelia, ktorí chcú primeť druhých, aby robili to, čo od nich chcú. Môže sa stať príručkou pre niektorých obchodníkov, pracovníkov v oblasti reklamy, obchodu, marketingu, žurnalistiky, či členov náboženských denominácií poverených náborom nových členov. Tí, ktorým je cudzia manipulácia s inými, vnucovanie svojich záujmov druhým a presviedčanie iných „myšlienkovými kúzlami“ v nej nájdu humor, niekoľko kvalitných myšlienok a utvrdia sa vo svojom postoji. Každý z nás vedie mnoho dôležitých rozhovorov pri výkone svojho povolania s kolegami, zákazníkmi a spolupracovníkmi, ale aj v bežnom živote s priateľmi, rodinnými príslušníkmi či susedmi. V mnohom z takýchto rozhovorov si nevystačíme len s odbornými znalosťami a v našom praktickom živote sa nemôžeme spoliehať len na svoje „komunikačné know-how“, ktoré sme si osvojili v priebehu života. Avšak teória komunikácie by nemala obsahovať rady ako manipulovať inými tak, aby robili to, čo chceme my a nie to, čo si v slobode zvolia a o čom sú sami presvedčení. Veď predsa každý z nás má síce právo predostierať iným svoje záujmy, ale aj právo slobodne, bez nátlaku a manipulácie sa rozhodnúť akceptovať a stotožniť sa so záujmami iných. Komunikácia nerešpektujúca základné etické princípy je militantnou manipuláciou.
Klíčová slova: sila presvedčivosti, reč tela, empatia, umenie načúvať, kúzlo pamäti a pozornosti, efektívne telefonovanie, vyjednávanie, typy osobnosti, testy s vyhodnotením, vedenie dialógu, motívy a ciele rozhovoru, argumenty, metakomunikácia, gestikulácia, mimika, artikulácia, sebavedomie, asertivita
James Borg v súčasnej dobe pracuje ako psychológ a obchodný konzultant v oblastiach interpersonálnych zručností, riadenia a obchodného rozvoja. Jeho kariéra zahŕňa široké spektrum od reklamy, obchodu, marketingu, žurnalistiky až po psychológiu pracovného prostredia. Vyštudoval ekonomiku na londýnskej  ekonomickej škole, kde taktiež študoval psychológiu. Jeho životnou filozofiou je, že osobný úspech závisí na intuitívnych schopnostiach, na pochopení toho, čo prebieha v mysli druhého človeka a tiež vo vašej vlastnej. Vďaka svojim zručnostiam v tejto oblasti sa stal jedným z najmladších členov The Magic Circle. Táto skupina zaoberajúca sa „myšlienkovými kúzlami“ je veľmi obľúbeným hosťom jeho lekcií.
Už názvom „Umenie presvedčivej komunikácie“ sa autor  pokúša ukázať, že komunikácia nemusí vždy presvedčiť a preto ponúka rady, ako ovplyvňovať názory, postoje a činy druhých a dosiahnuť stanovené ciele. Sila presvedčivosti je podľa autora najdôležitejším zdrojom výhod pre život a prácu človeka. Môže byť zásadným prvkom, ktorý oddelí úspešných od neúspešných. Je evidentné, že existujú ľudia, ktorí sú nesmierne presvedčiví, v akejkoľvek situácii sú schopní priviesť ostatných k tomu, aby s nimi súhlasili, aby nasledovali ich myšlienky alebo aby robili to, čo práve oni chcú. Nie všetci ľudia chcú, či musia presviedčať druhých, no tí, ktorí to potrebujú pri svojej práci, či v osobných vzťahoch nájdu v tejto príručke pomoc, ako sa to naučiť a ako toto „umenie“ ovládnuť. Táto kniha je výsledkom dlhoročných skúseností autora v reklame, predaji, marketingu, žurnalistike, pracovnej psychológii a vo vedení tímov a vychádza z poznatkov behaviorálnej a sociálnej psychológie. Čitateľ sa tu dozvie, ako prezentovať svoje postoje a myšlienky presvedčivo, ako „efektívnejšie“ poznávať iných ľudí a ako tieto znalosti využiť k tomu, aby bol presvedčivejší a dokázal si nakloniť svoje okolie. Presvedčivosť podľa tejto knihy je celkom pozitívna. Autor tvrdí, že „pracuje vo váš prospech a taktiež v prospech ľudí, s ktorými jednáte“. Je otázne, či je tomu vždy tak. Autor nazval presvedčivosť „malým kúzlom a posolstvom, ktoré sa snaží ovplyvňovať názory, postoje alebo činy druhých“. Je na voľbe čitateľa, či pri prezentovaní svojich názorov ponechá druhým slobodu rozhodnutia, alebo či uplatní toto „malé kúzlo“. 
Kniha pozostáva z desiatich kapitol a je doplnená prílohou obsahujúcou vyhodnotenie testov, ktoré tvoria záver každej kapitoly. Prvá kapitola je venovaná empatii a úprimnosti a ponúka možnosti, ako ich využiť k tomu, aby sme boli presvedčiví. Podobne sú zamerané nasledujúce tri kapitoly. Radia, ako dobre a „produktívne“ načúvať, ponúkajú spôsoby, ako udržať a získať viac pozornosti poslucháčov, ako využívať reč tela, neverbálnu a paraverbálnu komunikáciu. Najkvalitnejšou je snáď piata kapitola, ktorá sa zaoberá pamäťou (zmyslovou, krátkodobou, dlhodobou), učí mnemotechnike, zapamätávaniu si mien, čísel, telefónnych čísel, čo môže využiť ktokoľvek z nás.  Šiesta kapitola hovorí o sile psycholingvistiky, siedma zas o „telefónnej telepatii“ a ôsma oboznamuje so psychológiou vyjednávania. Ako využiť poznatky zo psychológie osobnosti vysvetľuje autor v nasledujúcej kapitole. Posledná kapitole je praktickou ukážkou využitia poznatkov v tejto knihe v rôznych životných situáciách, napríklad pri jednaní so sekretárkou, či dohovorení si schôdzky. 
Umenie presvedčivej komunikácie je v tejto knihe vysvetlené jasne a zábavne. Publikácia môže byť pomôckou k tomu, ako získať ľudí na vašu stranu. Je však potrebné zdôrazniť dodržiavanie základných etických princípov, ponechať druhej strane slobodu rozhodnutia, získavať si priazeň ľudí, nie však za každú cenu.  

Kľúčové kompetencie:  KU1,  KK5, KK2, , KSP2,  KSP4

Vzdelávacie oblasti: v oblasti vzdelávania riadiacich pracovníkov, manažérov, obchodníkov, pracovníkov v reklame, predaji, marketingu, žurnalistike, pracovnej psychológii a vo vedení tímov.
