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en moet hij ewnor in aﬂeen zijn pyamabroek weer z'n bed ‘
hij zoekt uit mappen en dozen alle papieren bu elkaar waar de '
adviseur om gevraagd heeft.
Complimenteert die adviseur de volgende ochtend “Ik zie dat
u alle gegevens compleet heeft. Fijn, we scannen ze meteen
even in”, dan geeft hij de klant een positief gevoel. Hij merkt
dat de adviseur hem waardeert en aandacht voor hem heetft.
En dat is heel prettig als je komt praten over je financiéle
toekomst. Het compliment opent de deur naar een succesvol
gesprek.

Aandacht

Het toverwoord voor een goed compliment is aandacht. De
adviseur in het voorbeeld heeft aandacht voor zijn klant. In
gedachten heeft hij ‘m in zijn pyamabroek zien rommelen in al
‘ . die papieren op zolder. En hij ziet het positieve effect. De a
viseur heeft meteen alle nodige gegevens bij elkaar.
Als je ziet welke positieve gevolgen het gedrag van een klant
1 of collega heeft, voldoe je al aan de eerste voorwaarde voor
een effectief compliment. Het moet niet gaan over de bedoe-
ling van de ander maar over iets positiefs wat ontstaat uit zijn
gedrag.
De tweede voorwaarde is dat het compliment specifiek is. Be—
dank je collega voor het maken van die berekening in plaats
van te bedanken voor haar hulp — het noemen van de bereke-
ning maakt het specifiek.-
Ten derde heeft een compliment pas optimaal effect als je
meent wat je zegt. Let dus ook op je eigen gevoelsmatige re-
acties op het gedrag van je klant of je collega. 5

Effect!

Een effectief compliment opent de deur naar allerlei gewenste
effecten. Goede samenwerking en vertrouwen tussen colle-
ga’s. Hogere tevredenheid bij klanten — uit elk klanttevreden-
heidsonderzoek blijkt immers dat klanten graag willen dat we
met meer aandacht luisteren. En uiteindelijk een betere relatie
met de klant en dus een hogere conversie.

Hoeveel complimenten heb je al gegeven (en gekregen) van-
daag?

Versterke

18 | Thuis.
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