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CUM SA FACETI COMPLIMENTE SINCERE

Cercetérﬂe aratd cd atunci cand le faceti altora com-
plimente, existd probabilitatea de a fi considerati
intelegdtori si simpatici. Deci faceti complimente asoci-
atilor, colegilor, angajatilor, sefului, persoanei pe care
abia ati cunoscut-o, clientilor vostri, postasului, gradi-
narului, copiilor vostri, tuturor! La fiecare persoana
puteti observa ceva pentru care 1i puteti face un com-
pliment oricat de mdrunt sau neimportant vi s-ar parea
acel ceva. Vd garantdm ca daca incercati in mod regulat
sd-i faceti pe toti sd se simtd deosebiti, vi se va deschide
in fata o lume noua, diferita.

Cel mai obisnuit mod de a va exprima admiratia
este de a face un compliment pozitiv direct. Acest gen
de compliment ii spune unei persoane, intr-o manierd
directd, cd apreciati comportamentul, infitisarea sau
bunurile ei.

De exemplu:

Comportament: ,Esti un instructor bun.”
Infatisare: , Iti std bine coafura asta.”
Bunuri: ,Imi place gradina ta.”

Dintre aceste trei complimente, cel care se refera la
comportamentul persoanei s-a dovedit a fi cel mai
convingdtor. Asemenea complimente capdta greutate
prin folosirea a doua metode.
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18 ABILITATI DE COMUNICARE

1. Rostiti numele persoanei

Rostind numele unei persoane ridicati nivelul de
interes al conversatiei, facand-o pe respectiva persoana
sd asculte cu atentie orice i veti spune ulterior. Ori de
cate ori vreti s comunicati ceva important, rostiti mai
intdi numele interlocutorului si veti constata ca veti fi
ascultati cu mai multd atentie, si problema abordatd de
voi nu va fi uitata.

2. Metoda Ce/De ce

Majoritatea complimentelor dau gres pentru ca ele
transmit ce ne place, dar nu si de ce. Puterea compli-
mentului depinde de sinceritatea lui; dacéd 1i spui cuiva
doar ce iti place la el sund a linguseald, si complimentul
nu are efect. Spuneti intotdeauna de ce véa place.

De exemplu:

Comportament: ,Allan, esti un instructor bun, pen-
tru cd ii dai atentie fiecaruia in parte.”

infé’;isare: ,Sue, iti std bine cu coafura asta, pentru
cd iti pune in valoare ochii.”

Bunuri: ,John, gradina ta e frumoasd, pentru ci se
armonizeaza perfect cu ceea ce este in jur.”

Rostiti numele interlocutorului, spuneti-i ce vd place
la el si de ce, iar el va va tine minte si 1si va aminti o
lungd perioadd de timp ce ati spus. Nu faceti niciodata
un compliment dacd nu credeti in el. Altminteri va fi
doar o linguseald, si linguseala este usor de detectat.
Linguseala Inseamna sa-i spui altei persoane exact ceea
ce crede ea insdsi despre sine.
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CUM il FACETI PE OAMENI SA SE SIMTA IMPORTANTI 19

Complimente la persoana a treia

Acestea sunt complimentele menite sa ajunga la ure-
chile altei persoane decat cea cdreia va adresati. Puteti
face un compliment la persoana a treia, rostindu-1 in
apropierea celui cdruia 1i este destinat de fapt. Puteti
spune acest compliment altcuiva, cum ar fi un prieten
bun sau barfitoarei din cartier. Cu alte cuvinte, unei
persoane care, probabil, il va transmite cui trebuie.
Laudele aduse astfel in public sunt mult mai credibile
si mai valoroase decat cele aduse personal.

Complimente transmise

Acest gen de compliment presupune cd altcineva
spune ca ii plac comportamentul, infatisarea sau bunu-
rile altei persoane, si tu transmiti acest mesaj.

De exemplu:

,Hei, Bob, John mi-a spus cé esti cel mai bun jucdtor
din club, pentru ci nu ai rival. Care ti-e secretul?”

Un om de afaceri care sondeaza prin telefon un posi-
bil candidat la un post ar putea spune:
,Domnule Johnson, am auzit cd sunteti cel mai bun
contabil din oras, pentru ci obtineti rezultate. E
adevdrat?”

Acest gen de abordare reduce tensiunea si de obicei
este primit cu un zambet.

3. Cum sd primiti un compliment

Cand cineva va face un compliment.
1. Acceptati-l.

2. Multumiti-i pentru el.

3. Dovediti-va sinceritatea.
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20 ABILITATI DE COMUNICARE

De exemplu:

Kylie: ,Anne, arata bine masina ta.”

Anne: ,Multumesc, Kylie. Am spalat-o si am lustru-
it-o azi-dimineata. Ma bucur ca ai observat. Apre-
ciez remarca ta.”

Acceptarea complimentelor le aratd celorlalti cd aveti
o buna imagine despre voi insivd. Respingerea unui
compliment este interpretatd de obicei ca o respingere
personald a celui care il face.

Faceti-va chiar din acest moment un obicei din a
complimenta zilnic trei persoane pentru comportamen-
tul, infdtisarea sau bunurile lor si observati cum
reactioneaza fatd de voi. Veti descoperi repede ca veti
avea mai multe satisfactii ficind complimente decat
primind.
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