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В 2015 году Тренинговому Агентству «Мастер-класс» и нашему сайту 
исполнилось 13 лет. За эти годы на страницах www.master-class.spb.ru было 
опубликовано множество статей бизнес-тренеров, посвящённых широкому 
спектру вопросов ведения бизнеса. В прошедшем году, помимо статей мы 
начали размещать на сайте серию интервью с нашими бизнес-тренерами. 
Полезного контента накопился значительный объём и вполне закономерно 
созрел замысел создать сборник самых ярких и актуальных материалов. 
Надеемся, что это электронное издание вызовет интерес у наших клиентов, 
коллег и всех, кто работает на территории бизнеса. Полезного чтения!
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