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Так утверждает известный международный эксперт по коммуникации 
Николас Бутман. До того, как заняться психологией общения, он долго 
работал фотографом в мире моды и часто сталкивался с необходимостью 
быстро расположить к себе собеседника, помочь ему раскрепоститься 
и произвести на него благоприятное впечатление. Методика, кото-
рую Бутман описывает в своей книге, основана на его личном опыте 
и принципах когнитивной психологии. В книге вы найдете не только 
теорию и интересные кейсы, но и рабочую тетрадь. Содержащиеся 
в ней практические упражнения и задания для тренировки навыков 
общения помогут вам разобраться в себе, выявить свои слабые стороны 
и научиться от них избавляться.
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