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حمایت اطرافیان شما برای اقدامهای بزرگ و رفتارهای جسورانه همیشه از روی دوستی نیست







.هر تعاملی بین انسانها، با تبادل پیام شکل میگیرد

.گاهی با سکوت. گاهی با فریاد خود پیام می دهیم

.رهگاهی با انتخاب محل مذاک. گاهی با انتخاب کلمات خود، پیام میدهیم

.گاهی با چیدمان اتاق و گاهی با زبان بدن

گاهی با وفای به وعده ها و گاهی با تخطی از تعهد

ارسال و دریافت پیام در مذاکره، قبل از شروع رسمی مذاکره آغاز می شود و
.پس از پایان رسمی آن، ادامه پیدا می کند

.زین دیگری نداردمهارت مهندسی پیام ها، برای ارتباط و مذاکره موفق در دنیای امروز، جایگ


