CAPITOLUL 1

Cum si faci complimente sincere

Cercetarile arata cd atunci cAnd le faci altora complimente,
existd probabilitatea de a fi considerat intelegitor si simpa-
tic. Deci fa-le complimente asociatilor, colegilor, angajati-
lor, sefului, persoanei pe care abia ai cunoscut-o, clientilor
tdi, postasului, gradinarului, copiilor tii, tuturor! La flecare
persoand poti observa ceva pentru care {i poti face un com-
pliment oricat de mirunt sau neimportant ti s-ar parea acel
ceva. Iti garantim ci daci incerci in mod regulat si-i faci
pe toti sa se simtd deosebiti, ti se va deschide in fatd o lume
noua, diferita.

Cel mai obisnuit mod de a-ti exprima admiratia este de a
face un compliment pozitiv direct. Acest gen de compliment
ii spune unei persoane, intr-o maniera directd, ci apreciezi
comportamentul, infatisarea sau bunurile ei.

De exemplu:

Comportament: , Esti un instructor bun.“
$

Infatisare: ,Iti sta bine coafura asta.”

Bunuri: ,,Imi place gridina ta.”
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Dintre aceste trei complimente, cel care se referd la com-
portamentul persoanei s-a dovedit a fi cel mai convingitor.
Asemenea complimente capitd greutate prin folosirea a doua
metode.

1. Roste§te numele persoanei

Rostind numele unei persoane ridici nivelul de interes al
conversatiei, ficind-o pe respectiva persoana si asculte cu
atentie orice ii vei spune ulterior. Ori de cite ori vrei si
comunici ceva important, rosteste mai intai numele inter-
locutorului si vei constata ci vei fi ascultat cu mai multd

atentie, iar problema abordati de tine nu va fi uitatd.

2. Metoda Ce/De ce

Majoritatea complimentelor dau gres pentru ci ele transmit
ce ne place, dar nu si de ce. Puterea complimentului depinde
de sinceritatea lui; daci ii spui cuiva doar ce iti place la el
sund a linguseald, si complimentul nu are efect. Spune intot-

deauna de ce isi place.
De exemplu:

Comportament: ,,Allan, esti un instructor bun, pentru ciii
dai atentie fiecaruia in parte.”

Infitisare: ,Sue, iti std bine cu coafura asta, pentru ca iti
pune in valoare ochii.

Bunuri: ,,John, gridina ta e frumoasi, pentru ci se armoni-

zeazd perfect cu ceea ce este in jur.”

Rosteste numele interlocutorului, spune-i ce iti place la el si
de ce, iar el te va tine minte si isi va aminti o lungd perioadd
de timp ce ai spus. Nu face niciodatd un compliment daci
nu crezi in el. Altminteri va fi doar o linguseala, si linguseala
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este usor de detectat. Linguseala inseamna sa-i spui altei per-

soane exact ceea ce crede ea insasi despre sine.

Complimente la persoana a treia

Acestea sunt complimentele menite sd ajungd la urechile
altei persoane decit cea cireia i te adresezi. Poti face un com-
pliment la persoana a treia, rostindu-l in apropierea celui
caruia 1i este destinat de fapt. Poti 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 ci altcineva spune ca ii
plac comportamentul, infitisarea sau bunurile altei persoa-
ne, §i tu transmiti acest mesaj.

De exemplu:

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

Un om de afaceri care sondeazi prin telefon un posibil can-
didat la un post ar putea spune:

»Domnule Johnson, am auzit ca sunteti cel mai bun contabil

din oras, pentru ci obtineti rezultate. E adevirat?®

Acest gen de abordare reduce tensiunea si de obicei este pri-

mit cu un zambet.

3. Cum sa primesti un compliment

Cénd cineva iti face un compliment.

1. Accepta-l.
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2. Multumegte-i pentru el.
3. Dovedeste-i sinceritatea.

De exemplu:

Kylie: ,,Anne, arati bine masina ta.”
Anne: ,Multumesc, Kylie. Am spdlat-o si am lustruit-o
azi-dimineatd. Ma bucur ci ai observat. Apreciez remarca

«

ta.

Acceptarea complimentelor le arata celorlalti ci ai o buna
imagine despre tine insuti. Respingerea unui compliment
este interpretatd de obicei ca o respingere personald a celui
care il face.

Fi-ti chiar din acest moment un obicei din a complimen-
ta zilnic trei persoane pentru comportamentul, infitisarea
sau bunurile lor si observd cum reactioneazd fata de tine.
Vei descoperi repede ci vei avea mai multe satisfactii ficind
complimente decat primind.



CAPITOLUL 2

Cum si asculti efectiv

Toti cunoastem oameni care sunt buni vorbitori, dar prefe-
rim sa ne petrecem timpul cu cei care sunt buni ascultitori.
Un interlocutor fascinant este cel care il asculta cu atentie pe

altul vorbind.

Cei care stiu sa asculte fac de la inceput o impresie mai buna
decit bunii vorbitori. Patruzeci la sutéd dintre cei care se duc
la medic o fac pentru ci vor sa-i asculte cineva, nu pentru

ci sunt bolnavi.

Pentru a fi un bun interlocutor, trebuie si fii un bun
ascultitor.

Gandim de trei ori mai repede decat ascultim, si de aceea
celor mai multi oameni le e greu si asculte efectiv. In afaceri
primul pas este sd te vinzi pe tine si abia in al doilea rind
sa-ti vinzi ideile, produsele, serviciile sau sugestiile. Este
scena cunoscuti sub denumirea ,,scena ascultirii“. Mai intai
te vinzi pe tine, apoi pui intrebari relevante despre planurile
si despre necesitatile celuilalt, pentru a-i descoperi dorintele
dominante sau ,,punctele fierbinti“.
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Cele cinci reguli de aur ale ascultarii

1. Foloseste ,ascultarea activi“

»Ascultarea activa“ este o metoda remarcabild de a-i incuraja
pe altii sa continue sd vorbeasca si de a te asigura ca intelegi
ce iti comunica.

»2Ascultarea activi“ inseamnd pur si simplu si reformulezi
spusele unei persoane si sa i le retransmiti, adresindu-te
direct.

De exemplu:

Mark: ,,Compania mea are 1200 de angajati, deci e foarte
greu si avansezi.”

Melissa: ,Vad ca te simti frustrat.“ (ascultare activa)

Mark: ,Bineinteles. Ma duc la interviuri de avansare, dar
nu obtin niciodatd postul pe care il doresc.”

Melissa: ,Ai impresia cd esti dus cu vorba.“ (ascultare
activi)

Mark: ,Dacid nu mai considerd capabil, ag vrea si mi-o
spuna direct!

Melissa: ,,Vrei si fie sinceri cu tine.”

Mark: , Exact. $i nu numai asta...“ etc.

Daci nu esti sigur cd ai auzit bine ce spune celilalt, adauga
la sfarsit: ,Am dreprate?

De exemplu:
Melissa: ,, Vrei si fie sinceri cu tine. Am dreptate?”

Ascultarea activd le permite celorlalti sa vorbeasca des-
chis, pentru ci nu iti exprimi nicio pérere si nu critici. Ea
mai inseamnd ci nu te intrebi niciodatd ce vei spune in

continuare.
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2. Foloseste incurajdiri minime

Cand vorbeste cealaltd persoand, stimuleaz-o si continue,
folosind urmitoarele incurajiri minime:

T «
»lnteleg...
,Mda...“
LAdevirat?“

»Mai spune...”

Incurajirile minime pot tripla durata relatarilor celeilalte
persoane si cantitatea de informatii pe care o ofera.

3. Mentine contactul vizual cu interlocutorul

Priveste-ti interlocutorul in ochi pe toatd perioada cit si el
te priveste in ochi. In felul acesta intre voi se stabileste o
legitura.

4. Apleaci-te spre interlocutor

Avem tendinta s ne indepartam de persoanele care nu ne
plac sau ne plictisesc. Apleaci-te in fatd, arata-ti interesul.

5. Nu intrerupe vorbitorul. Nu schimba subiectul

Eviti nevoia de a schimba subiectul. Lasi vorbitorul si ter-
mine ce are de spus.



CAPITOLUL 3

Cum si spui ,multumesc®

Unora li se pare, poate, o banalitate sa invete cum sa spuni
»multumesc®, dar aceasta este una dintre cele mai importan-
te abilititi necesare in arta construirii relatiilor interumane.
Cauti, ori de cate ori e posibil, ocazii de a le multumi celor
din jur.

Cele patru chei ale unui ,,multumesc” eficient

1. Rosteste multumirile clar si rdspicat

Vorbind clar, nu lasi loc niciunei indoieli in mintea persoa-
nei ¢ multumirile tale sunt sincere. Rosteste-le cu bucurie.
Daci te aud si altii, efectul este si mai puternic.

2. Priveste 5i atinge persoana respectivi

Privind in ochi persoana respectivd o convingi de sinceri-
tatea ta, iar o micd atingere cu mana a cotului ei va intiri
multumirile, care vor fi tinute minte mai bine.
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3. Rosteste numele persoanei respective

Personalizeazi-ti multumirile. ,Multumesc, Susan® are mai
mult efect decat un ,Multumesc® pur si simplu.

4. Trimite un bilet cu multumiri

Cand situatia o permite, este cel mai eficient ,multumesc®.
Un ,multumesc” fatd in faga este pe locul doi ca impact,
urmat de un ,multumesc® prin telefon. Iar un mesaj scris
este mai bun decit o ticere.

Fii sincer cAnd multumesti cuiva. Fi-l s3 simtd ca multumi-
rile sunt autentice. Daca nu esti sincer, limbajul corpului te
va trida. Devino mesager al multumirilor. Cauta prilejuri de
a le multumi celorlalti pentru lucruri care nu sunt evidente.



CAPITOLUL 4

Cum sa tii minte
numele oamenilor

Pentru fiecare om, numele lui este sunetul cel mai placut din
lume, considerdnd cd acesta il reprezintd perfect. Studiile
aratd ci oamenii ascultd cu atentie orice propozitie care

urmeaza rostirii numelui lor.

Cei mai multi dintre noi nu ne amintim numele oamenilor
de la prima intélnire cu ei. Asta se intimpli pentru ca sun-
tem prea preocupati de impresia pe care o facem noi insine,
si atunci nici micar nu auzim numele respectivei persoane.

Nu uitam numele, de fapt nu il auzim.

Tata trei pasi pentru dezvoltarea unei bune tineri de minte:

1. Repeti numele

Cind esti prezentat unei persoane necunoscute, rosteste-i
numele de doui ori cu glas tare, ca sa fii sigur ca l-ai auzit
corect si totodatd si-l memorezi. Daci ti-a fost prezentatd
Susan, spune-i: ,Susan... M bucur de cunostinta, Susan.®

Daci este un nume mai rar, roaga persoana respectiva sa-1





