
 

 

 "دیده رییتان را تغ یروش متقاعد ساز"

هایتان لالمشتاقانه استد دهید تا رئیستان را متقاعد کنید که شرکت باید کار مهمی انجام دهد.ملاقاتی را ترتیب می

اما دو هفته بعد  رود.هایتان نمیگذارد و مو، لای درز دادهبحث نمیمنطقتان هیچ جایی برای  کنید.را مطرح می

 گوییم که احتمالاًما به شما می داده است؟چه اشتباهی رخ تان رد شده است.هفهمید طرح پیشنهادی فوق العادمی

ان اجرایی برای مدیرباید بدانید که  گیری رئیستان تنظیم نکردید.طرح پیشنهادیتان را با توجه به سبک تصمیم

چنین  ،پیدرهای پیموفقیت اند.یافتهسبک پیش فرضی دارند که معمولاً اوایل کارشان به آن دست ،گیریتصمیم

 ران درمعمولاً مدی ،هابه اعتقاد آن سبکی را تقویت کرده یا این سبک پس از چند شکست، تغییر پیداکرده است.

رو و مدیران مدیران کاریزماتیک، مدیران متفکر، مدیران شکاک، مدیران دنبالهگیرند: پنج دسته قرار می این یکی از

های مدیریتی متفاوت را در نظر ندارند که درنهایت، به ضررشان این سبک ،ها، افرادگر. ولی در بیشتر ارائهکنترل

م که دهیو توضیح میپردازیم ی این پنج سبک مدیریتی میدر این مقاله به توضیح موشکافانه شود.تمام می

ا علم کنیم که بگیری میطور نتیجهبهترین روش متقاعدسازی هر یک از این مدیران اجرایی چیست. درنهایت، این

توانید گیری خود، به شنیدن یا دیدن چه اطلاعاتی نیاز دارد، میای از فرآیند تصمیمبه اینکه مدیرتان در چه مرحله

 شدت افزایش دهید.به ،ی دلخواهتانتیجهرسیدن به ن را در توانایی خود
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ت سرع اطلاعات را به توانند حجم عظیمی ازشوند. میهای جدید میسادگی مشتاق ایده به ،مدیران کاریزماتیک

، های بزرگ به سمت جزییاتسرعت از ایده جذب کنند و فرآیند تحلیلشان بصری است.این مدیران دوست دارند به

ر صِمعمولاً مدیرانی مشتاق، جذاب، پرحرف، مسلط و مُ ،مدیران کاریزماتیک صوصاً جزییات اجرایی بروند.مخ

پذیرند.از حقایق و هوشمندی تحت تأثیر قرار حال مسئولیتاشخاصی خطرپذیر و درعین شوند.شناخته می

ی این دسته از مدیران برجسته د.ها تأثیری ندارشوند و اجبار روی آنگیرند، ولی در افکار خود غرق نمیمی

 توان از ریچارد برنسون، لی آیاکوکا، هرب کلهر و اپرا وینفری نام برد.می

دهند، ولی متعهد کردنشان به های جدید از خود نشان میاشتیاق شدیدی برای ایده ،های کاریزماتیکشخصیت

اند که اند، آموختهبیات بدی که درگذشته گرفتهخصوص تجر تواند کار دشواری باشد.از تجربیات خود و بهایده می

شان که با احساسات هستند گرایی در هم بیامیزند. به دنبال حقایقیاشتیاق اولیه را باید با مقدار مناسبی واقع

وه دهند. علاسرعت اشتیاقشان به ایده را از دست می هایی موجود نباشد، بهخوانی داشته باشد و اگر چنین دادههم

ند هایی را دوست داراند و طرحخوردهدهند که به نتایج مؤثر بر سود شرکت گرههایی را ترجیح میاستدلال ،این بر

نع شوند که ای قاسویههای یکآید با صحبتندرت پیش می تر تبدیل کند. بهکه شرکتشان را به شرکتی رقابتی

ند های خود را بسیار روشمتصمیم ،های کاریزماتیکدرنهایت، شخصیت برای دستیابی به نتیجه، ساختار ندارند.

 گیرند.کنند و بر اساس مجموعه متوازنی از اطلاعات تصمیم میاتخاذ می



 

 

وقتی در تلاش برای قانع کردن مدیر کاریزماتیک خود هستید، باید از میل خود برای سواری بر موج هیجان او 

توجهی کم ،هایی از طرحتان که توجه او را جلب خواهد کردها این است: به قسمتخودداری کنید. یکی از روش

را بیشتر خواهد کرد. همچنین باید  دهد و اعتماد او به شماتر جلوه میگرایانهطرح شمارا واقع ،چنین کاری .کنید

ها و ژگیویهایتان باید ساده و صریح باشند و برای تأکید روی استدلال دارید.متمرکز نگاه ،صحبت را روی نتایج

این  ،نکات مثبت طرحتان بهتر است از تصاویر استفاده کنید. اگر چنین اطلاعات نتیجه محوری را محیا نکنید

 خطر را به جان خریدید که وقتی مدیر در حال فکر کردن به طرح است، به این اطلاعات دسترسی نداشته باشد.

ادیتان صادقانه صحبت کنید، ولی از طرفی به مواردی که علاوه بر این، باید در مورد خطرات پذیرفتن طرح پیشنه

را  ی منفی بالقوه طرحتانکنید. اگر تلاش کنید هرگونه نکته کنند نیز اشارهها کمک میبه کاهش این ریسک

ها را کشف خواهد کرد و دیگر آنجا نخواهید بود دارید، مطمئن باشید که شخصیت کاریزماتیک بعداً آنمخفی نگاه

 ها را رفع کنید.نتا آ

د. تواند بسیار کوتاه باشمی ،ی زمانی توجه مدیران کاریزماتیکتمام مدیران اجرایی سرشان شلوغ است، ولی بازه

ا ترین نکات طرح، بترین اطلاعات شروع کنید. در غیر این صورت، اگر برای رسیدن به مهمی ارائه را با مهمجلسه

ته ای دوساعته داشی ارائهحتی اگر جلسه ی کافی توجه او را جلب نکنید.دازهانآرامش پیش بروید، ممکن است به

از  هایارزش کمی برای صحبت ،مدیران کاریزماتیک باشید، ممکن است نتوانید کل طرحتان را توضیح دهید.

لبته که ا هایتان را قطع کنند تا به مخلص کلام برسند.صحبت ،کرات اند و ممکن است بهشده قائلپیش تعیین

چرخند و جریان صحبت شدت تعاملی را دوست دارند و گاهی اوقات در اتاق می جلسات به ،مدیران کاریزماتیک

 گیرند.را در دست می

گام ولی بیشتر اوقات و هن ؛رسندگیری به نظر میهای کاریزماتیک افرادی متفکر و مستقل در تصمیمشخصیت

فاده توانید از این نکته استکنند. میبالای شرکت توجه میدیران اجرایی ردههای مهم، به نظر دیگر مگیریتصمیم

کنید و احتمال موفقیت طرحتان را افزایش دهید. همچنین انتظار در حالت سکوت نیز بسیار مهم است: مدیران 

یادی طول اند زمان زتوکاریزماتیک از شما انتظار دارند صبورانه منتظر بمانید تا تصمیمشان را بگیرند و البته می

توانند توجه مدیر ی مدیر خواهد بود. کلمات کلیدی که میبکشد که برخلاف برداشت شما از اشتیاق اولیه

شده، اقدامات، نشان دادن، نگاه کردن، کاریزماتیک را روی طرحتان نگاه دارد شامل موارد زیر است: نتایج، اثبات

 دیدن، روشن، واضح، آسان و تمرکز.
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معمولاً  .تر استگیران هستند و درنتیجه، متقاعد کردنشان از همه سختترین تصمیماز سخت ،های متفکرشخصیت

اب کنند و در انتخشوند. معمولاً حریصانه مطالعه میعنوان افرادی عقلایی، باهوش، منطقی و علمی شناخته می به

 د.گیرنتحت تأثیر قرار می ،های کمی باشنداساس دادههای عددی که بر کنند. با استدلالکلماتشان دقت می



 

 

 ند.کنشوند و از بروز احساسات خودداری میشناخته نمی ،شانهای اجتماعیاند که معمولاً به دلیل تواناییافرادی

لیل د بینی کنند و نیز برنده باشند و معمولاً بهاینکه تغییرات را پیش، دو میل شدید دارند ،وکاری کسبدرزمینه

اع لزوم حفظ کنترل اوض بالند.ی تفکر و قدرت عمل، به خود میشان در پیشی گرفتن از دیگران درزمینهتوانایی

توان به مایکل از افراد شاخصی که چنین شخصیتی دارند می دارد.ها را به حرکت وامیآن ،بیش از لزوم نوآوری

 اشاره کرد.دل، بیل گیتس، کاترین گراهام و الن گرین اسپن 

تواند متقاعد کردنشان را سخت کند. برای د، که مینای دارهای مقایسهعلاقه زیادی به داده ،های متفکرشخصیت

، تحلیل های موردیترین اطلاعات ممکن، شامل تحقیقات بازار، مصاحبه با مشتریان، بررسیگیری، به بیشتصمیم

یاز های متفکر به آن نترین اطلاعاتی که شخصیتفت یکی از مهمفایده و غیره نیاز دارند. شاید بتوان گ-هزینه

 های یکتمایل دارند تمام جنبه رسیده است. "ب"به نقطه  "الف"چگونه از نقطه ،دهندهدارند این است که ارائه

 های کاریزماتیک، بسیار ریسک گریزند.موقعیت خاص را بدانند. برخلاف شخصیت

ها و کنید، بهترین روش این است که آزادانه در مورد نگرانیتفکر تلاش میوقتی برای قانع کردن شخصیت م

د تر خواهنراحت ،هاهای متفکر در صورت از پیش دانستن ریسکهای طرحتان صحبت کنید، چون شخصیتدغدغه

ان تهاگر ارائ بود. ممکن است سؤالات زیادی مطرح کنند تا از تمام خطرات مربوط به یک روش خاص مطلع شوند.

نظرشان ر دطور مستقیم ها و ارائه بهتوانید تحت تأثیر قرارشان دهید. وقتی استدلالبا نحوه تفکرشان جور باشد، می

جالب است بدانید فرآیند تفکرشان بسیار گزینشی است ولی همیشه  جذاب باشد، ممکن است تغییر عقیده بدهند.

یک موقعیت خوب که خیلی به نفعشان باشد، فرآیند  هم روشمند نیست. برای مثال ممکن است هنگام دیدن

ه جویی در زمان یا هزینه وجود داشتخطری برای صرفهگیری خود را دور بزنند، مثلاً وقتی فرصت نسبتاً کمتصمیم

 باشد.

ی هاکنند، پس باید مطمئن باشید پیشنهادهایتان بهترین گزینهای بد را فراموش نمیوقت تجربهافراد متفکر هیچ

ای، بهترین انتخاب ممکن است های متفکر خودشان خواهند فهمید که آیا گزینههرحال، شخصیتممکن هستند.به

ها خودداری کنید. در غیر این صورت، ممکن است شخصی جای آنگیری کردن بهیا نه، پس بهتر است از نتیجه

ها برای متقاعدسازی مؤثرترین روش کننده و احتمالاً فاقد اعتبار شناخته شوید. یکی ازازحد کمکبیش

 گیری برسند.ها زمان و فضای کافی بدهید تا خوشان به نتیجههای متفکر این است که به آنشخصیت

شدت سردرگم تواند بههای متفکر معمولاً دیدگاه مخالفی با شما خواهند داشت. چنین موقعیتی میشخصیت

د زود دست خود را رو کنند، پس انتظار نهای متفکر دوست ندارکننده باشد، اما به یاد داشته باشید شخصیت

، های متفکر قبل از اتخاذ تصمیم نهاییکشف کنید. درواقع، شخصیت راحت داشته باشید بتوانید احساسشان ران

 ندانید مدیرتاکه میعلاوه ممکن است هنگام ارائه در خود فروروند، پس درحالیکنند. بهقصد خود را آشکار نمی

ی سکوت باشید. کلمات کلیدی و عباراتی که توجه شخصیت متفکر را به در حال تحلیل اطلاعاتتان است، آماده



 

 

شوند: کیفیت، علمی، فکر کردن، اعداد، منطقی است، هوشمندانه، این موارد را شامل می ،کنندخود جلب می

 برنامه، متخصص، رقابت و اثبات.
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ها از جهان را زیر سؤال ببرد. اند، مخصوصاً اطلاعاتی که دید آنشدت بدبینای بهداده های شکاک، به هرشخصیت

ند است. شان بسیار قدرتمهای شخصیتیهای شکاک این باشد که ویژگیترین صفات شخصیتشاید یکی از اصلی

ه و سبکی پرخاشگرانتوافق، شورشی و حتی ضداجتماعی باشند. ممکن است گر، غیرقابلتواند متوقع، اخلالمی

بر  اند وشوند. معمولاً خودشیفتهشاید مبارزه طلبانه داشته باشند و معمولاً اشخاصی مدیر مسلک شناخته می

کنند. افراد شاخصی مانند استیو کیس، لری الیسون، تام سیبل چنین شخصیتی اساس احساساتشان عمل می

 دارند.

طور موقت جلسه را ترک کند، به تلفن خود، پاسخ دهد یا برای تان بهشخصیت شکاک ممکن است در مدت ارائه

گیرد  هر وقت که فرصتش را وگو در مورد موضوعی دیگر بپردازد. انرژی و زمان زیادی از شما میمدتی به گفت

ته حمله کند که البها را به سمتتان سرازیر میسیلی از سؤال ،شود. شخصیت متفکرپیدا کند، با شما سرشاخ می

ها حمله به شخص شماست. نگذارید بر شما غلبه به شخص شما نیست، ولی در مورد شخصیت شکاک، این سؤال

ای هی خود را پیش ببرید. خبر خوب این است که در مواجهه باشخصیتکند. با آرامش و به شکل منطقی، ارائه

ان، های شخصیتی قدرتمندشویژگیتوانید بفهمید چه احساسی به طرح پیشنهادی شما دارند. به دلیل شکاک می

 همیشه مطمئن باشید که به شما بگویند در مورد طرحتان چه احساسی دارند. توانید تقریبامی

اک به های شکشخصیت برای متقاعد کردن شخصیت شکاک، هرچه قدر اعتبار بیشتری به دست آورید بهتر است.

هم   بااند یا قبلاًها بودهدانشگاهی آنی مثال، افرادی که همکنند. براافرادی که شبیه به خودشان باشند اعتماد می

اند. اگر در مقابل شخصیت شکاک هیچ اعتباری ندارید، لازم است راهی پیدا کنید تا قبل در یک شرکت کارکرده

 یا هنگام جلسه، این اعتبار به شما افزوده شود. برای مثال تائید شخصی را به دست بیاورید که شخصیت شکاک

حال، به به او اعتماد دارد. چنین کاری به شخصیت شکاک اجازه خواهد داد دست برتر را داشته باشد و درعین

)برای مثال،  تواند منتقل شوددهد در مورد مشکلات، آزادانه و در سطح او صحبت کنید. اعتبار میشما اجازه می

ای چنین کاری، ممکن است نیاز باشد به سؤالات نهایت باید آن را کسب کنید و بر از سوی یک همکار(، ولی در

 ای پاسخ دهید.پرخاشگرانه

به چالش کشیدن شخصیت شکاک خطرناک است و باید با دقت انجام شود. گاهی اوقات، برای ارائه درست طرح 

ها تکیه کرده است را تصحیح کنید. برای مثال اگر خود، باید اطلاعات نادرستی را که شخصیت شکاک به آن

های بخش تحقیق و توسعه شرکت، خارج از کنترل افزایش شخصیت شکاک به این نکته اشاره کند که هزینه

در حال آزمایش کردن من هستید؟ چون به یاد دارم چند ماه "توانید چنین جوابی بدهید: پیداکرده است، می



 

 

ه را باز د در تولید محصول نوآورانی بیشتری متحمل شویم تا پیشرو بودن خوپیش به من گفته بودید، باید هزینه

د، دیگر، اگر نیاز شد شخصیت شکاک را تصحیح کنیعبارتبه "پس بگیریم. ولی شاید این رویه تغییر کرده است؟

آبرو و غرور  دیزده شدن در امان باشد. برای اینکه به شما اعتماد کند، باید بتوانبه او فضا بدهید تا بتواند از خجالت

آید، کنید خوششان نمیها کمک میهای شکاک از اینکه به آند و به یاد داشته باشید، شخصیتیاو را حفظ کن

 دانند.شده را میهایی از مطالب گفتهدهند دیگران فکر کنند قسمتترجیح می

های تواند کار ترسناکی باشد، ولی فرآیندی بسیار سرراست است. شخصیتمتقاعدسازی یک شخصیت شکاک می

همه باید مطمئن شوند شخصی که این  از هایی پیشگام به جلو حرکت کنند، ولی اولدوست دارند با ایدهشکاک 

گیرند، اگر های شکاک معمولاً سریع تصمیم میاطمینان است. شخصیتکاملاً قابل ،ها را مطرح کردهایده

 کلیدی که باید هنگام ارائه برای شود. کلماتای نباشد، معمولاً طی چند روز تصمیم گرفته میتصمیمشان لحظه

ها استفاده کنید شامل این مواردند: احساس کردن، درک کردن، قدرت، اقدام، مشکوک، شخصیت شکاک از آن

 توافق، تقاضا و مخل. اعتماد کردن، قابل
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که گیرند. ازآنجاییمیهای گذشته خود یا دیگر مدیران اجرایی تصمیم رو، بر اساس تصمیمهای دنبالهشخصیت

ای را آید از اولین کسانی باشند که ایدهندرت پیش میترسند، بهرو از تصمیم اشتباه میهای دنبالهشخصیت

شده که ریسک کمتری دارند، های شناختهدهند و طرحها انجام میهایی که برندپذیرند. در عوض، به ایدهمی

ی نگاه دیگران ببینند. جالب است که باوجود خوبی جهان را از دریچه توانند بهکنند. همچنین میاعتماد می

ه به پذیرند  کها، تصمیم گیرانی مسئولیتتوانند گاهی اوقات غریزی رفتار کنند. علاوه بر اینمحتاط بودن، می

بیش از  ،روهای دنبالههای بزرگ دید. درواقع شخصیتها را در شرکتتوان حضور پررنگ آنهمین دلیل، می

ز افراد ا گیرندگان هستند.ترین گروه بین پنج گروه تصمیمشوند که بزرگسوم مدیران اجرایی را شامل مییک

 توان از پیتر کورس، داگلاس دفت و کارلی فیورینا نام برد.شاخصی که چنین شخصیتی دارند می

الش را به چ تان کنند و بارها شماایدهرا درگیر فهرست بلندی از مشکلات  رو ممکن است شماهای دنبالهشخصیت

درنهایت، فقط در صورتی با  .دهد(، ولی فریب نخورید)شبیه به همان کاری که شخصیت شکاک انجام می بکشند

کنند که قبلاً آن را جای دیگری دیده باشند. ولی خودشان چنین چیزی را قبول ندارند. درواقع، ای موافقت میایده

دهند مدیرانی نوآور و پیشرو به نظر رو بودن خود اعتراف کنند. ترجیح مید که به دنبالهآیندرت پیش می به

طور ذاتی به حال، تفاوتشان این است که بهشوند. بااینها اشتباه گرفته میروها با شکاکبرسند. خیلی اوقات دنباله

ت، درک اسهایی از ایده که غیرقابلتها کمک کنید تا قسمدهند به آنها بدبین نیستند، ولی ترجیح میایده

ده محض به چالش کشیروها رویکردی مدیر مسلک بر کار داشته باشند، ولی بهبرایشان روشن شود. شاید دنباله

)قانونی کلی این است: افرادی که قرار دادنشان دریکی از این پنج دسته سخت است،  شوندشدن، تسلیم می



 

 

های شخصیتی گیرند، معمولاً ویژگیافرادی که در چهار گروه دیگر قرار میشوند؛ چون رو محسوب میدنباله

 دهند (.مشخصی از خود بروز می

ترین راحتی تشخیص داد، ولی یکی از آسانرو را بههای دنبالهگیری شخصیتتوان سبک تصمیمبیشتر اوقات نمی

رو را جلب ار کنید. برای اینکه نظر موافق یک دنبالهکها برای متقاعد کردن هستند، البته اگر بدانید باید چهگزینه

ای انجام اند تا بتواند برکنید، باید به او نشان دهید که دیگران با در پیش گرفتن چنین راهی به موفقیت رسیده

 شده تمرکزهای اثباتروی روش ،روهابرانگیز نیست که دنبالهنفس داشته باشد. تعجبدادن آن کار اعتمادبه

 ها است.ها، از عوامل مهم برای متقاعدسازی آنها و توصیهکنند و ارجاعمی

 ی خود را به او قالب کنید، مگر اینکه قبلاً چند بار درزمینهرو، تلاش نکنید ایدهبه هنگام ارائه برای شخصیت دنباله

مشابه دیگر مدیران های های گذشته او یا دنبال تصمیمای به موفقیت رسیده باشید. در عوض دنبال تصمیم

رو به دنبال های دنبالهآیند. درواقع، شخصیتحساب میاعتمادش باشید که مهر تأییدی بر ایده شما بهقابل

اعتماد و پیشرو ولی مطمئن هستند. درنهایت، چیزی که شده، جدید ولی قابلهای نوآورانه ولی اثباتحلراه

دارند این است که بدانند شغل خود را از دست نخواهند داد و به  رو بیش از همه به آن نیازهای دنبالهشخصیت

تنها راهی که  روها،گیرند. در مواجهه با خیلی از دنبالههای خارج از چارچوب میندرت، تصمیمهمین دلیل، به

با  ابرای قانع کردن او پیدا خواهید کرد این است که سعی کنید ابتدا شخص دیگری را متقاعد کنید تا ایده ر

 ها استفاده کنیدرو از آنتوانید در مواجهه باشخصیت دنبالهموفقیت اجرا کند. عبارات و کلمات کلیدی که می

شامل این مواردند: نوآوری، سرعت بخشیدن، سریع، روشن، درست مثل قبل، تخصص، شبیه به قبلی، موارد 

 بخش، راه قدیمی.نتیجه

 گرها.کنترل5

گر رلهای کنتکنند. شخصیتها تمرکز میدید متنفرند و روی حقایق و تحلیل استدلالگرها از ابهام و ترکنترل

شوند. معمولاً افرادی منطقی، شان، هم محدود و هم ترغیب به انجام کاری میها و ناامنی درونیی ترسواسطهبه

 ،گرهای کنترلخصیتش شوند.گرا شناخته میدرک، جزئیات محور، دقیق، تحلیلی و عینیتغیراحساسی، قابل

ان گر باشند. در ذهنشتوانند سلطههای شخصیتی قدرتمندی دارند و حتی میهای شکاک ویژگیهمچون شخصیت

توانند رو که میهای دنبالهبهترین فروشنده، بهترین متخصص بازاریابی و بهترین استراتژیست اند. برخلاف شخصیت

بینند و خیلی اوقات با چیز را فقط از زاویه دید خود میگرها همهترلخوبی خود را جای دیگران قرار دهند، کنبه

توانند تنها و خودشیفته می، گرهای کنترلرانند. شخصیتهای سریع خود، دیگران را از خود مینظرها و قضاوت

ت ت شخصیدهد. ممکن اسسویه سوق میهای یکها را به سمت تصمیمکه آنهستند هایی ویژگیدو، و این باشند

ان دهد یا به نظرشها گوش میهای آنندرت به صحبت گر در مورد تصمیمی با دیگران صحبت کند، ولی بهکنترل



 

 

توان به ژاک ناصر، راس پروت و مارتا گیری دارند،  میکند. از افراد شاخصی که چنین سبک تصمیمتوجه می

 استوارت اشاره کرد.

هایی رسشان غلبه کنید، تهای درونیگر هستید، باید سعی کنید بر ترسوقتی در حال تعامل باشخصیتی کنترل

ازاندازه به جزئیات هایی را با توجه بیشها اعتراف نخواهند کرد. درواقع چنین ترسکه خودشان نیز به وجود آن

ه باید ه باشد، همیشتواند مانند بازی موش و گربگرها میپوشانند. تعامل با کنترلها میی فرآیندها و روشپیچیده

 بنا بر درخواستشان، دنبال اطلاعاتی خاص باشید.

های گر در خود فرورفته باشد، پس منتظر سکوتممکن است شخصیت کنترل که به هنگام ارائه به یاد داشته باشید

افتد می ندرت اتفاق گر را محاصره کنید، بهکه شخصیت کنترلطولانی باشید. همچنین خوب است بدانید هنگامی

گر به دنبال دقت و حقایق هستند، به این معنا نیست که های کنترلکه تسلیم شود. این نکته که شخصیت

های گیریسرعت سراغ نتیجه گر معمولاً بههایی هوشمندانه و منطقی خواهند گرفت. شخصیت کنترلتصمیم

های پذیرند، شخصیتم خود را میهای کاریزماتیک که مسئولیت تصمیرود و برخلاف شخصیتغیرمنطقی می

 رند.ها، دیگران مقصافتد، ازنظر آنکنند. وقتی اتفاق اشتباهی میگر از پذیرفتن مسئولیت خودداری میکنترل

هایتان باید ساختاریافته، خطی و معتبر باشد. فقط در صورتی به گر، صحبتبرای متقاعد کردن شخصیت کنترل

گر ها را ارائه دهد. در عمل، بهترین راه برای متقاعد کردن شخصیت کنترلص آنجزئیات نیاز دارند که یک متخص

این است که او را ترغیب نکنیم، بلکه بگذاریم خودش تصمیم بگیرد. بهترین فرصتتان برای موافقت با یک ایده 

 ه اطلاعات موردک این است که او را ترغیب نکنیم، بلکه بگذاریم خودش تصمیم بگیرد. بهترین فرصتتان این است

 نیازش را فراهم کنید و امیدوار باشید خودش را قانع کند.

گیری، گرها برای تصمیمگر و شکاک چند ویژگی مشترک دارند و فرقشان این است که کنترلهای کنترلشخصیت

د. یکی کننمیگیری تر تصمیمهای شکاک سریع)از عجله کردن متنفرند(. در مقابل، شخصیت به زمان نیاز دارند

تان گر انجام دهید، این است که بخواهید طرح پیشنهادیتواند در برابر شخصیت کنترلاز بدترین کارهایی که می

ی هاحل. کلمهبینند و نه راهرا جزئی از مشکل می شما ،گرهارا به ضرب و زور جلو ببرید. در این صورت، کنترل

امل این مواردند: جزئیات، حقایق، دلیل، منطق، قدرت، کنترل، فیزیکی، ه باید استفاده کنید شککلیدی و عباراتی 

 درک کردن، صادقانه بودن و فقط انجامش بده.

 

اند در ی کمی از مدیران اجرایی مایلحال، عده هر آمیز بدانند، ولی درهای فوق را اهانتبندیدسته ،شاید برخی

گیری صمیمهای تکدام از این سبکد ما این نیست که بگوییم هیچگر قرار بگیرند. قصرو یا کنترلی دنبالهدسته

ها انتخاب کردیم توضیح مختصری از رفتار اصلی هر گروه نسبت به دیگری بهتر است، عناوینی که برای این دسته

ت یحس مسئول ،روهاشدت اثربخش باشد. برای مثال، دنبالهتواند در محیط خاصی بهمی ،هستند. درواقع هر سبک



 

 

توانند رهبران گرها نیز میهای بزرگ و قدیمی رهبران خوبی باشند. کنترلتوانند در شرکتزیادی دارند و می

 وکارها باشند.خوبی برای کسب

ازاندازه ساده کنیم. درواقع، گیری را بیشعلاوه بر این قصد ما این نیست که فرآیند پیچیده و مرموز تصمیم

ایی طور کامل قادر به رمزگشوقت بهای است که ممکن است محققان هیچو چندجانبهفرآیند پیچیده  ،گیریتصمیم

نی بیهایی قابل پیشهای مهم را با روشحال، اعتقاد راسخ داریم که مدیران اجرایی تصمیم این از آن نباشند. با

اتی را ببیند یا بشنوند، گیری دوست دارند چه اطلاعای از تصمیمکه در چه مرحلهکنند. دانستن ایناتخاذ می

 ی دلخواه خود برسید.تواند به شما کمک کند تا به نتیجهمی

 


