
تم تلخيص النص بواسطة موقع لخصل © lakhasly.com

يتَخدْ ف هذه المرحلة القرار باتباع الفرة الت طرحها المفاوض أو المقنْع. ويظهر هنا أنواع مختلفة من أصحاب القرار. الشّخص
الاريزما الذي ُستخدم معه تقنية "تضخيم سمعة مان العمل والأهداف" ل تقنعه باتخاذ القرار الَّذي تريده. كأن تقنع مديرك ذو

الشّخصية الاريزمية باستحقاقك العلاوة من خلال قولك: "إنَّ سمعة الشركة تهعن جد وأرغب ف تحقيق أعل الأهداف, لذلك أريد
أن أبق متحمساً للعمل كما ه عادت, وأرى أنَّ العلاوة ستحفّق ل المزيد من الحماس".


