
Комплименты в деловой коммуникации.



Виляя хвостом, собака добывает себе пропитание, а лая, получает лишь 
побои.
Восточная мудрость



Чем приятнее будет людям общаться, тем выше будет шанс удачно решить 
деловую проблему или заключить сделку.



Показать деловым партнерам, что вы ими интересуетесь, 
позволяют комплименты, то есть приятные слова, содержащие небольшое 
преувеличение положительных качеств человека.



Умение дать человеку возможность осознать собственную значимость 

помогает быстрее получить желаемое. 



Способность оценить чей-то труд, признать его полезность и незаменимость, 
сказать приятные слова человеку создает условия для эффективного 
взаимодействия.



Хваля деловых партнеров, мы помогаем им чувствовать себя значимыми в 
глазах других, создаем доброжелательную атмосферу делового контакта.



Вызывая своими словами у партнера улыбку или приятное удивление, мы 
отвлекаемся от собственных проблем и поднимаем свое настроение.



 чем больше комплиментов мы делаем людям, тем больше приятных 
слов возвращается к нам.



Каждый человек стремится услышать о себе что-то определенное, потому что именно 
конкретность комплимента позволяет человеку почувствовать его правдивость и 
искренность. Кроме того, большинство людей думают, что человек, заметивший 
какие-то нюансы нашей личности и отметивший их с помощью комплимента, на 
самом деле проявляет к нам искренний интерес.



Когда, говоря комплименты, мы постоянно комментируем совершенно 
очевидные положительные качества, это производит меньшее впечатление, 
чем если бы мы замечали скрытые черты. Чем больше скрытых «мелочей» 
замечают наши коллеги, партнеры по деловой коммуникации, тем более 
искренними кажутся их слова. 



делая искренний комплимент, мы не только помогаем человеку 
почувствовать наше уважение, но и сами понимаем, почему уважаем этого 
человека.



комплимент оказывает положительное воздействие даже тогда, когда ваш 
партнер относится к вам с неприязнью. В рамках делового взаимодействия, 
делая комплимент ситуативно уместно и адекватно ожиданиям делового 
партнера, можно расположить его к себе, изменить негативную установку.



 Каждый человек должен не только уметь говорить комплименты, но 
и научиться их правильно принимать. Как показывает практика 
делового взаимодействия, людям очень трудно бывает принять 
похвалу в свой адрес.



Большинство автоматически отвергают комплименты, что делать не следует 
ни при каких обстоятельствах. Во-первых, вы обижаете того, кто вам сказал 
приятные слова, во-вторых, вы должны быть благодарны этому человеку: вы 
принимаете положительную оценку и начинаете верить ей.



Комплимент имеет и культурную специфику. Так, очень странное 
впечатление на носителей иной культуры могут произвести некоторые 
комплименты женщинам. В Индии, например, можно польстить женщине, 
если сравнить ее с коровой, а ее походку – с походкой слона.



Хороший комплимент японке – сравнение со змеей, татарке и башкирке – с 
пиявкой, олицетворяющей совершенство форм и движений. Обращение к 
женщине «Гусыня!» в русской культуре – оскорбление, а в Египте – 
ласковый комплимент.



Спасибо за внимание!
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