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«Еще одна книга о переговорах…» — возможно, с легким разочарова-
нием подумаете вы, прочитав название. Отчасти да. Но не спешите с выво-
дами. Конечно, эта книга об искусстве эффективных переговоров. Но дело 
в том, что мир человеческого общения, от продуктивности которого зависит 
успех в бизнесе и в жизни, необъятен, а время, отведенное на обучение 
и саморазвитие, ограничено. 

И вот тут на помощь придут «Переговоры за минуту» — концентрат 
знаний по наиболее актуальным темам, связанным с мастерством ведения 
переговоров. Мы ежедневно сталкиваемся с необходимостью иницииро-
вать, вести и участвовать в переговорах, и книга эта предлагает быстрые 
ответы на самые важные вопросы. 

Каждая заметка — это краткая выжимка информации для решения 
конкретной проблемы, снабженная оригинальной иллюстрацией. Когда 
стоит занимать жесткую позицию, а когда идти на уступки? Какие навыки 
необходимы эффективному переговорщику? Как дать отпор манипуля-
тору? Как вести переговоры о цене? Как снизить уровень стресса во время 
общения? Можно ли лгать и блефовать? Каким бы опытом вы ни обладали, 
емкие ответы в формате 45 заметок помогут улучшить ваши переговорные 
навыки во всех сферах жизни. 
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