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Koszonetnyilvanitas

Halas vagyok a lehet6ségért, hogy kifejezhetem oOrémomet, amiért egyiitt
dolgozhattam a St. Martin’s Press kit(in6 szakembereivel.

Mindenekel6tt a foszerkesztonek, Jemnifer Enderlinnek szeretnék koszonetet
mondani. Minden szerz6nek ilyen odaad6 és tehetséges munkatarsat kivanok. Itt
tolmacsolom halamat mindazoknak, akik a marketing-PR-hirdetési-eladasi
osztalyon munkalkodtak faradhatatlanul e kotet forgalmazasan. Oly sokan vannak,
hogy alig gy6zom felsorolni a neviiket: Alison Lazarus, John Cunningham, Steve
Kasdin, John Murphy, Jamie Brickhouse, Mike Storrings, Janet Wagner, Mark
Kohut, Darin Keesler, Lynn Kovach, Jeff Capshew és Ken Holland. Es akkor még
nem emlitettem a Broadway teljes eladasi részlegét.

Kiilon koszonet illeti meg a kiadé tulajdonosat, Henry Harris rabbit
felbecsiilhetetlen értékii tanacsaiért. Az 6 bolcsessége bearanyozza e konyv
lapjait. K6szonetet szeretnék mondani még barataimnak és tigyndkeimnek, Michael
Larsennek és Elizabeth Pomadanak kiemelkedd hozzajarulasukért e kotet tetd ala
hozasahoz.

Végiil, konyvem szamtalan kisérletre hivatkozik jelent6s pszichologusoktol,
akik életiiket tették fel az emberi 16t mélyebb megértéséért. Nekik kdszonhetem,
hogy ez a munka olyan lett, amilyen.



Bevezetés

Belefaradtal, hogy folyton manipulalnak és kihasznalnak? Azt érzed néha, hogy
nem figyelnek rad eléggé, nem kapod meg azt az egyiittmi{ikddést és megbecsiilést,
amit megérdemelsz? Ha valaha is arra vagytal, hogy ura lehess barmely
targyalasnak és helyzetnek, most itt a soha vissza nem téré alkalom! Miért
hagynad, hogy egész életedben masok iranyitsanak, amikor a lélektan titkai
segitségével elérheted, hogy minden a kedved szerint alakuljon... barkit ravegyél
barmire... hogy soha t6bbé ne érezd magad kiszolgaltatottnak!

E konyv lapjai a lélektan vilagaba vezetnek, ahol a csalas leleplezése, masok
akaratanak befolyasolasa vagy egy helyzet lerendezése minddssze egyszerii
technikai eszk6zok és taktikak sorozatan mulik.

Megismerkedsz majd a legkimeritobb és legfejlettebb 1€élektani stratégiakkal,
amelyek birtokaban eszed lesz a leghatasosabb fegyvered. A legizgalmasabb az a
dologban, hogy nem holmi ,,triikk6kr6l” van szo, amelyek néhanap, némelyeknél
bevalnak. E specifikus Iélektani technikdk Ggy hatnak az emberi viselkedésre,
hogy segitségiikkel bdrki folébe kerekedhetsz, bdrhol és bdrmikor. Ezek a
koriiltekintGen kikisérletezett taktikak konkrét 1élektani alapelvekre épitenek, és
bdrmely helyzetben érvényesek.

Gondold csak el, mennyire megkonnyitené az életedet, ha elére meg tudnad
josolni barmely talalkozas kimenetelét, és uralhatnad a végkifejletet. Nem kellene
félned tobbé a sikertelenségtdl, mert jol bevalt, gyorsan hato 1élektani eszkdzokkel
biztosithatnad barki maradéktalan egyiittmiikodését barmilyen helyzetben.

El6fordult mar veled, hogy segitséget kértél valakitol, és az illetd6 legnagyobb
meglepetésedre készségesen beleegyezett? Vagy jo benyomast akartal kelteni, és a
masik egyenesen ellenallhatatlannak talalt? Tan ennek az embernek a hangulatara,
a szerencsére vagy a konkrét helyzetre fogtad mindezt, holott nagy valszintiséggel
csak olyan alapelveket alkalmaztal akaratlanul, amelyek befolyasoljak az emberi
viselkedést. A jo hir az, hogy megkétszerezheted e kedvezd hatast barkivel
szemben és barmikor, amikor csak akarod.

A konnyebb atlathatdsag érdekében konyvem negyven minifejezetre tagolodik;
mindegyik valos élethelyzeteket vesz gorcsé ala. Latni fogod, hogy az altalam
ismertetett technikak mindenkor bevalnak, barmely helyzetben talalod is magad.



Késziilj fol arra, hogy konnyebb lesz az életed, és minden kedved szerint
alakul... csak vegyél ra barkit bdrmire, és soha tébbé nem érzed
kiszolgaltatottnak magad!



Rejtett titkok, eés hogyan aknazhatod ki oket?

LELEKTANI TECHNIKAK MINDENT FELOLELO GYUITEMENYE
AKARATOD ERVENYESITESERE

Ha meg szeretnéd konnyiteni mindennapjaidat, mit vennél fel a kivansaglistadra?
Mondjuk életed valamennyi teriiletén el tudnad keriilni, hogy kihasznaljanak és
manipulaljanak; egyetlen talal6 mondattal le tudnad zarni a szovaltasokat;
megértenéd, hogyan nyerj meg barkit gondolkodasodnak, és miként tegyél szert
pillanatok alatt baratokra, vagy t{inj fel megnyerd szinben. Mindez egész jévodet
atformalhatna. Nos, megtanulhatod, hogyan hasznald fel a leghatasosabb 1élektani
technikakat arra, hogy minden sikertiljon az életedben.

I. rész: Vegyél ra barkit arra, hogy megkedveljen, megszeressen
vagy egyszeriien csak nagyszerii embernek tartson!

Ha sikeres akarsz lenni az életben, gyakran lesz sziikkséged masok tamogatasara.
Ehhez pedig mindenekel6tt meg kell szerettetned magad veliik. Akar 4j baratra,
akar szovetségesre kivansz szert tenni, az itt olvashato 1élektani taktikak 1épésrol
lépésre megmutatjak, hogyan hitesd el barkivel, hogy nagyszerli ember vagy.
Amennyiben romantikazni kivansz, ugyanezen eszkozOkkel barkit levehetsz a
labarol. Aki pedig kapcsolatban él, e titkok révén barmikor uralhatja a helyzetet.

IL. rész: Tégy rola, hogy soha tobbé ne tehessenek bolondda, ne
vezethessenek az orrodnal fogva, ne manipulalhassanak, ne
hasznalhassanak ki, és ne ejthessenek at!

Ha azt szeretnéd, hogy kedved szerint folyjon az életed, természetesen el akarod



majd keriilni, hogy bolondda tegyenek és manipulaljanak azok, akik nem a te
érdekeidet tartjak szem el6tt. LAt kell 1atnod” ezeken az embereken, és
eldontened, ki van melletted és ki ellened. Ebben a részben olyan lélektani
taktikakrol olvashatsz, amelyek ismeretében szinte azonnal kideriil, ha valaki ki
akar hasznalni. Akar személyes viszonyrol, akar szakmai kérdésrdl van szd, soha
tobbé nem érzed majd, hogy érdemtelent ajandékoztal meg a bizalmaddal.

I1I. rész: Vedd kezedbe az iranyitast barmely helyzetben, és
vegyél ra barkit, hogy tegyen meg érted mindent, amit csak
kivansz!

Ahhoz, hogy minden a kedved szerint alakuljon, uralnod kell majd bizonyos
helyzeteket. Itt megtanulhatod, hogyan nyerj meg konnyen masokat
elgondolésaidnak. Frtesd meg valamennyi érintettel, mirél van sz6, és szerezd
meg a beleegyezésiiket. Ha ez sikeriil, eztan mar azt tehetsz, amit akarsz! Tanuld
ki, miféle titkok révén vehetsz ra egy masik embert vagy egy teljes csoportot, hogy
megbizzon benned, higgyen neked, és kovesse utmutatasaidat! Akar egyetlen
személy gondolkodasat valtoztatod meg, akar egy sokasag élére allsz, az emberi
természetre vonatkozo legfrissebb kutatasok birtokaban befolydsolhatsz masokat.

IV. rész: Hogyan gy6zhetsz barmely versenyhelyzetben? Usd ki a
nyeregbol szerelmi vetélytarsadat, nyerd el te az allast, vagy
nyerd meg a sportversenyt!

Néha nem arrél van szo, hogy meg kell gy6znéd embertarsaidat. Ha ugyanis
versengsz veliikk, ugyanazért indultok harcba. Elsajatithatod azonban a
leghatasosabb lélektani eszkdzoket, amelyek birtokaban barmely versenyben
gyOzhetsz. Legyen ez egy teniszmeccs, egy elOléptetés vagy akar egy randevu, te
fogsz feliilkerekedni vetélytarsaddal szemben. E részben megtanulod, hogy elméd
lehet a leghatékonyabb fegyver ebben a kiizdelemben, s a 1élektan legy6zhetetlen
harcosava képezheted magad.

V. rész: Konnyitsd meg az életed! Tanuld meg, hogyan lehetsz
urra a legbosszantobb, legelkeseritobb és legnehezebb
helyzeteken!



Nem lenne kellemesebb az élet, ha mindenki olyan megnyer6 és szivélyes lenne,
mint te? Néha azonban nem ilyenek embertarsaink, akik mindegyre borsot térnek
az orrunk ala. Ez a rész olyan lélektani triikkokkel ismertet meg, ahol kevés
emberismeret is sokra megy. Akar azt szeretnéd, hogy visszahivjanak, akar azt,
hogy elnyerd valaki bocsanatat, e technikak garantaltan megkoénnyitik a
mindennapjaidat!

Megjegyzés az olvasonak: Mivel a fenti modszerek az emberi
természetre vonatkoznak altalaban, a kulturalis, faji és nemi tényezOket
figyelmen kiviil hagytam, hacsak nem jonnek mégis szamitasba. Ezért
konyvemben sehol nem térddtem a nemek megjeldlésével. Kizardlag
azért beszéltem hol férfiakrol, hol nokrdl, hogy ne tlinjon szexistanak a
szoveg.



VEGYEL RA BARKIT ARRA, HOGY
MEGKEDVELJEN, MEGSZERESSEN,
VAGY EGYSZERUEN CSAK
NAGYSZERU EMBERNEK TARTSON!

Az alabbiakban megismered majd azokat a lélektani tényezOket, amelyek
befolyasoljak, milyen mértékben nyerheted el masok érdekl6dését. Meglatod,
mennyire konnyli megszerettetned (avagy megutaltathod) magad. Az emberi
természetre alapozva konnyliszerrel tehetsz szert tartés baratsagokra és emberi
kapcsolatokra. Tisztazzuk mindjart, nem manipulalsz ezzel senkit, hogy
megkedveljen. Csupan bizonyos lélektani hatéer6ket hozol mozgasba, amelyek
elGsegitik a természetes rokonszenv kifejlodését.

Mindez maga utan vonja a kérdést: ,,Miért van ehhez sziikségem lélektani
taktikakra? Nem azt sugallja a jozan ész, hogy a rokonszenv vagy megvan, vagy
nincs?”

Nos, az ember mar csak olyan, hogy vagyik tartozni valahova, baratsagokat
szeretne kotni, masokkal torodni és embertarsai figyelmét élvezni. Néha azonban
nehéz kifejezni érzelmeinket, igaz valonkat. A legtobb ember kapcsolodni és
szeretni szeretne, csak épp fél ett6l. Velesziiletett szeretetvagyanak utjat allhatja a
visszautasitastol valé félelem, a sebezhet6ség, hitsag és irigység, hogy csak parat
soroljak fel azok kozil az ambivalens lelkiallapotok koziil, amelyek
megakadalyozzak emberi kotelékek létrejottét. Az altalam emlegetett 1élektani
technikak egyszerien csak odahatnak, hogy el6térbe keriiljon az ember
velesziiletett szeretetvagya. Akkor érezzik jol magunkat, ha adhatunk,
szerethetlink és segithetiink. Nem torzitjuk hat el senki gondolkodasat, hogy
akarata ellenére rokonszenvet ébressziink benne magunk irant, csupan eltemetett
vagyai el6tt nyitunk utat.

Ebben a részben az emberi kapcsolatok kiilénb6z6 szintjeivel foglalkozunk.
Ugyanakkor észben kell tartanunk, hogy valamennyi kapcsolat alapja a kolcsonds
rokonszenv és tisztelet. Ezért az alabb kiilon ismertetett stratégiak egyiitt
alkalmazhatok és alkalmazandok is. Ennél is fontosabb, hogy az 1. fejezet



(Vegyél ra barkit, hogy megkedveljen... barmely helyzetben) nem csupan e rész
sarkkove, de tobb mas fejezeté is. Mindennek a jelent6ségérol még kés6bb
beszéliink.



1. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy megkedveljen...
barmely helyzetben

Mik azok a nehezen megragadhat6 tulajdonsagok és jellemvonasok, amelyek
megnyeroveé és szeretetre méltova tesznek valakit? Mindjart kidertil, hogy nem is
olyan talanyosak. Val6jaban mindez visszavezethetd egy egyszerli
torvényszeriiségre, amelynek ismeretében barkivel hangot talalhatsz.

A helyzet az, hogy rokon- és ellenszenveink joszerével tudattalan folyamatokon
alapulnak. Mindez meghatarozott kivanalmakat kovet, és korantsem a véletlen
miive. Csupan azeért tlinik véletlennek, mert az észszerliségnek latszolag kevés
része van benne. De csak latszolag. Az alabbiakban kbézreadom azt a kilenc
1élektani jelenséget, amelyek befolydsoljdk, vagy akar meg is vdltoztatjak, mit
gondolunk masokrol, és amelyek ismeretében rokonszenvet ébreszthetiink magunk
irant.

A kutatasok ramutattak, hogy a rokonszenv 6sszefiigg a kérdéses személy fizikai
megjelenésével: azokat kedveljiik jobban, akiknek a kiilsejét megnyerdbbnek
talaljuk. Ezért ezt a fejezetet és a kovetkezot be kell majd épitened altalanos
kapcsolatteremtd stratégiadba.

1. Az ingerek tarsulasanak torvénye

Késébb részletesebben is beszélek errdl, itt csak szigortan meghatarozott
osszefiiggésben hozom széba. Roviden arrol van szo, hogy amennyiben kellemes
ingerekhez tarsitod megjelenésedet, konnyebben leveheted a labarol azt, akire
hatni akarsz. A lélektani kisérletek tanusaga szerint, ha példaul a vakaciojat
tervezi valaki, az ezzel kapcsolatos kellemes érzéseket azoknak a személyéhez is
tarsitja, akik akkor épp a kozelében vannak. A kutatasok arrdl vallanak, hogy
amennyiben emberiinknek, mondjuk, faj a gyomra, ennek a forditottja jatszodik le,
a kornyezetében 1évok sinylik meg az allapotat; kevésbé talalja Gket
rokonszenvesnek. Természetesen a rokonszenv ennél bonyolultabb érzés, ennek



ellenére a pillanatnyi testi-lelki allapot nagymértékben kihat ra, j6 vagy rossz
iranyba.

Ezért ha azt szeretnéd, hogy megkedveljen valaki, akkor kozeledj hozza, ha
jokedvében talalod, vagy ha latod rajta, hogy lelkes és érdekl6d6. Ez a
lelkiallapot a te személyedhez is kapcsolodik majd, és az illetd kedvezden itél
meg.

Néha konny(i megmondani, jo-e a kedve valakinek. Ha azonban nem
vagy ebben biztos, olvass az arcaban.

m Ha jokedvében talalod, feltehet6en széles mosollyal, nyilt tekintettel
{idvozol. Am ha csak a szdjaval mosolyog, s az arca nem vesz részt
ebben, mindez feszélyezett ©sszbenyomast kelt, és rendszerint
rosszkedvrol arulkodik.

m A szemkontaktus szintén hasznos fokméréje a lelkiallapotoknak. J6
hangulatban inkabb néziink masok szemébe. Ha viszont pocsék a
kedviink, leszegjiik a fejiinket, vagy elnéziink annak a feje felett, akivel
épp beszéliink.

2. Gyakori talalkezasok

Régi bolcsesség, hogy minél tobbet latunk valakit, annal jobban megutaljuk. El is
hissziik, holott, érdekes modon, nem igy van. A valésagban éppen az ellentettje
igaz. Szamos kisérlet tanusitja, hogy minél gyakrabban latunk valakit, anndl
jobban megkedveljiik.

Moreland és Zajonc (1982) kimutattak, hogy barmely inger ismétlése — ez
esetben egy személy feltlinése — nagyobb elfogadast eredményez és rokonszenvet
ébreszt (mar amennyiben a kezdeti reakci6 nem negativ). Ez az 0Osszefliggés
mindenre all, legyen sz6 emberrdl, helyr6l vagy valamiféle termékrdl. Azaz minél
gyakoribb az inger, annal pozitivabb a vdlaszreakcio. Ezért van az, hogy a
hirdetések néha csak az adott termék képét vagy nevét villantjak fel, eldnyei
ecsetelése nélkiil, mindossze emlékeztetve a 1étére. Egyediil ennek ismétlése is
megnoveli az eladast vagy a voksok szamat, amit a cégek és a politikusok ki is
hasznalnak. Ez az 6sszefiiggés oly mértékben hat, hogy akar egy betiit is jobban



kedveliink, ha az el6fordul a neviinkben.

Ezért elég gyakrabban lenni valaki kdzelében, és ,,nagyot noviink” a szemében.
Néha elkovetjiikk a hibat, hogy titokzatosak és tavolsagtartok prébalunk lenni,
holott ezzel személyi rahatasunk is megcsappan. Kisérletek bizonyitjak, hogy
azokkal tarsulunk szivesebben, akiket gyakrabban latunk. (Ne téveszd ezt 6ssze a
rokonszenvvel, ahol épp a jelenlét megritkitasa hathat kedvezden! Errdl kés6bb
bdvebben lesz sz6 a jelen részben.)

3. Kolcsonos rokonszenv

Szamtalan kisérlet (és a jozan ész) szl amellett, hogy azokat kedveljiik jobban,
akik minket is kedvelnek. Ha felfedezzikk, hogy a kérdéses személynek
rokonszenvesek vagyunk, tudattalanul mi is jobban vonzodunk hozza. Ezért
ajanlatos tudatnod a ,célszeméllyel”, mennyire tiszteled és kedveled, mar
amennyiben ez tényleg igy is van.

Nem art, ha tudod

Mi van azonban, ha az illet6 egyaltalan nem kedvel engem? Kiil6nos
modon a kisérletek arrél vallanak, hogy ha a masik eredetileg nem
kedvelt, és csak fokozatosan szerezted meg a rokonszenvét, ez mélyebb
lesz, mint ha a kezdet kezdetétol megnyeronek talalt volna. Ne akard
hat azonnal levenni a labarél! A kisérletek tanisaga szerint a
fokozatossdg mérhetetleniil hatasosabb, amennyiben el akarod nyerni
valaki baratsagat. Ne rohand hat le, elég, ha érezteted vele a
rokonszenvedet!

4. Hasonlosag

Nem igaz, hogy az ellentétek vonzzak egymast. Azokat kedveljiik jobban, akik
hasonl6ak hozzank, és akikkel megegyezik az érdeklddési koriink. Lehet, hogy



érdekesnek talalunk egy t6liink kiilonb6z6 embert, ez azonban még nem teremt lelki
kozosséget. A hasonlo a hasonlot vonzza. Ezért ha el akarod nyerni valaki
rokonszenvét, keress olyan témat, amely mindkettétoket érdekel.

E torvény egyik vetiilete a bajtarsiassag hatasa. Szoros barati kotelék johet
ugyanis létre azok kozott, akik kozosen éltek meg sorsfordité helyzeteket.
Mondjuk, egyiitt katonaskodtak, vagy egyiitt voltak diakok. Ez az 0Osszefliggés
akkor is érvényes, ha a szoban forgé élmény nem volt k6z6s, csak hasonlo. Ezért
kothetnek azonnali baratsagot azok, akik példaul hasonl6 betegségben szenvednek,
vagy nyertek a lotton. Ilyenkor azt gondoljuk, hogy a masik ,,sorstars”, és nyilvan
megért minket. Menten el is nyeri hat meleg rokonszenviinket. Mindez arra a lelki
igényre vezethet§ vissza, hogy valamennyien megértésre vagyunk. Ugy érezziik,
hogy a szoban forgd sorsfordit6 esemény tett azza minket, akik vagyunk, ezért az,
akinek hasonloban volt osztalyrésze, rokonlélek.

5. Tegyél rola, hogy a masik jol érezze magat a bérében

Ha ez sikeriil, menten nyert {igyed van. Hiaba probalod magad rokonszenvessé
tenni, ha a masik nem érzi jol magat a kozeledben. Bizonyara tapasztaltad mar,
milyen kellemes olyan valaki tarsasaga, akinek &szinte elismerését élvezed. Es
forditva, tan te is a falra masztal egy olyan illet6t6l, aki mindenben hibat talalt (és
persze benned is). Az ilyen kekecek egészen lebénitjak az embert. Hagyd, hogy a
masik megmutassa el6tted el6nyds oldalat, és 6 is ilyennek lat majd.

6. Raport

A raport bizalmat ébreszt, lelki hidat épit embertarsunk felé. Kellemesebb és
eredményesebb egy beszélgetés, ahol a beszélgetd felek ,hangot talalnak”
egymassal. Ahogyan a kozOs érdekl6dés is jo hatasq, tudattalanul azokhoz
vonzodunk, akik lelki tiikorképeinknek latszanak. Mondjuk, hasonloak a
gesztusaink vagy megegyezik a szohasznalatunk. A raportépités kiilénb6z6
technikaira tobb fejezetben is kitérek majd. Egyeldre elégedj meg két hasznos jo
tanaccsal:

e Masold le a partnered testtartdsdt és mozdulatait. Ha példaul zsebre teszi a
kezét, utanozd le. Egy-egy kézmozdulatot is megismételhetsz, de persze nem
feltinGen.



e Masold le az illetd beszédmodjdt, mondjuk, a beszéde sebességét. Ha lassan,
raérosen beszél, tégy ugyanigy. Ha viszont gyorsan beszél, fokozd a beszéded
tempojat.

7. Kérj szivességet!

Lélektani kisérletek bizonyitjak, hogy az emberek nem kedvelik azokat, akiknek
dartottak. Ezzel természetesen nem azt akarom mondani, hogy minden ellenszenv
mogott artas all, noha ez is el6fordulhat. Mindenesetre ugy t{inik, hogy amennyiben
akarva vagy akaratlanul rosszat tettiink valakinek, ontudatlanul is ellenszenvesnek
talaljuk. Nyilvan kisérlet ez lelkifurdalasunk elaltatasara. (Tudomanyos
kifejezéssel ez a kognitiv disszonancia allapota, azaz a jelen helyzetre leforditva,
amikor nem szivesen néziink tiikkorbe. Ilyenkor folyamodunk racionalizaciohoz.) A
megszolalo lelkiismeret ezt kérdezi: ,,Miért tettem ezt ezzel a nyomorulttal?” A
racionalizaci6 valasza erre: ,,Azért, mert nem kedvelem, és mert megérdemli.
Kiilénben alavalo gazember lennék, ami pedig ki van zarva.” Mindez forditva is
miikddik. Megszerethetiink valakit azért, mert jot tettiink vele. Kedvezébben itéljiik
meg azt, akinek szivességet tettiink.

Bulizd hat ki, hogy akinek a rokonszenvére palyazol, kisebb szivességet tegyen
neked, és menten megmelegszik az iranyodban! Gyakran kovetjiik el azt a hibat,
hogy mi probalunk kedveskedéssel rokonszenvet kicsikarni. Ez azonban
onmagaban hatdstalan. Nem a masik elismerését, hanem a rokonszenvét
iparkodjal megszerezni. Ennek modja pedig az, ha tesz valamit az érdekedben.

8. O is ember

Ha latod, hogy valaki, akit nagyra tartasz, mégis ostobasagot miivel vagy
ligyetlenkedik, jobban megkedveled (Aronson—Willerman-Flyod, 1966). A
kozvélekedéssel ellentétben a tokéletesség és a rendithetetlen magabiztossag
korantsem éri el a kivant hatast, azaz nem ébreszt rokonszenvet. Ha meg akarod
kedveltetni magad, esetlenkedj kicsit, aztan pedig nevesd ki magad. Ne tégy tugy,
mintha meg sem tortént volna. Az Onironia bombabiztos fegyver masok
rokonszenvének elnyerésére.

Ha masok latjak, hogy nem veszed magadat halalosan komolyan, kdzelebb érzik
magukat hozzad, és keresni fogjak a tarsasagodat. Senki nem szereti a poffeszkedd
,rongyrazokat”, az egdjukba szédiilteket. Aki nevetni tud magan, mérhetetleniil
megkozelithetdbbnek és szerethet6bbnek tlinik. Mindez ellentétben allhat sajat



torekvéseinkkel, mikor Onbizalmat iparkodunk sugarozni. Ez a fajta hamis
magabiztossag azonban ellenszenvet ébreszt.

Az emberi természetnek ez a vonasa zavardé lehet, mivel masfel6l az
onbizalomnak is megvan a maga vonzasa. Az igazi magabiztossag azonban nem
magamutogatd, és magatol deriil ki. A hencegdk valdjaban kisebbségi érzésben
szenvednek, ami 0Osztonosen elfordit toliikk. Az igazi, mély magabiztossag
onironiaval tarsul. Aki ilyen, nevetni tud a hibain, és nem fél, ha kitudodik rola,
hogy 6 is csak ember. Ne vedd magad komolyan, ismerd el a hibaidat, és a vildg
is magabiztosabbnak vél majd!

9. Pozitiv hozzaallas

Mint mar megbeszéltiik, azokat kedveljiik, akik hasonléak hozzank. Van azonban
egyetlen kivétel e szabaly al6l. Mindenki keriili a rosszkedvii, bortlato
vészmadarakat, és jobban érzi magat olyanok tarsasagaban, akik bizakodok és
hisznek a jovében. Miért? Azért, mert mind ilyenek szereténk lenni. Es ha
masokban felfedezziik ezt az olyannyira 6hajtott lelkiallapotot, csak még inkabb
kedveljiik a tarsasagukat. Persze talan olyan valakit is ismersz — ha nem éppen
magad vagy az —, aki utdlja a hurraoptimizmust. Dacara ennek, gondold végig, ki
az, akit ki nem allhatsz. Nagy valdsziniiséggel egy folyton sirankozd, panaszkodo
szerencsétlent, aki vadaszik arra, min bosszankodhatna fel, és semmi sem elég jo
neki. Az igazi dénbizalomhoz hasonldan, az élettel szembeni pozitiv hozzaallas is
magnesként vonzza embertarsainkat, és barkit az oldalunkra allithat.

Hanem alljunk csak meg egy szora? Nem a panaszkodoknak van inkabb
sziikségilk hallgatosagra? Bizony, hogy igen. A bosszankodok szeretnek
tarsasagban aldozni szenvedélyiiknek. Hallgatéik azonban abban a pillanatban,
amint jokedvre deriiltek, faképnél hagyjak a rosszkedvet ragalyként terjesztd
borongokat. Ennek oka pedig az, hogy soha nem is kedvelték Oket igazan, s a
bosszankodas csupan ideiglenes szovetséget teremtett kozottiik.

A stratégia attekintése

e Legyél minél tobbet a kiszemelt illetd kozelében, mivel ami ismerds, azt
kedvelik az emberek, ahelyett, hogy elutasitanak!
e Ha szdba ereszkedsz vele, tedd akkor, amikor jokedvében talalod, erre int az



ingerek tarsulasanak torvénye. Keress kozos érdeklodési teriiletet, vagy
beszélj ilyen tapasztalatokrdl, és inkabb a masikat hallgasd ahelyett, hogy te
beszélnél!

Az ingerek tarsulasanak térvénye értelmében, amennyiben tiszteled az illet6t,
avagy rajongsz érte, hozd ezt a tudomasara.

Hagyd, hadd tegyen neked valami egyszerii szivességet, vigyazz azonban,
hogy viszonozni tudd! Ez 6ntudatlanul is rokonszenvet ébreszt irantad.
Vonzodunk a magabiztos emberekhez. Mutasd meg, hogy ilyen vagy, éspedig
azzal, hogy nevetni tudsz magadon ahelyett, hogy til komolyan vennéd a
személyedet.

Tégy rola, hogy a masik jo fényben tiinjon fel melletted. Dicsérd meg, de
Oszintén!

Legyen pozitiv a hozzaallasod! Azokhoz az embertarsainkhoz vonzodunk,
akik izgalmasak, szenvedélyesek, boldogok, és tele vannak élettel.

Olvasd el a kovetkezd fejezetet (Vegyél ra barkit, hogy ellenallhatatlanul
vonzonak talaljon), mivel a megnyer6 kiils6 kiillondsen hatasos, a nemi
hovatartozastdl fiiggetlentil.



2. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy ellenallhatatlanul
vonzonak talaljon

Habar mindenkinek eltér6 kiils6 jon be, e taktika révén kihangsulyozhatod, ami
elényds a megjelenésedben. Az esetek tobbségében feliill is irhatod, milyen
kiillemet tart vonzonak a masik. Hogyan érheted ezt el? Jartal mar olyan valakivel,
aki nem volt a zsanered? Mi vitt ra erre? Nyilvan az, hogy a kedvesed nagy
val6szinliséggel 6sztondsen ezt a torvényszerliséget hagyta érvényre jutni, te pedig
egész egyszerlen ellenallhatatlannak talaltad.

Ha kellemes benyomast kivansz kelteni barkiben, folyamodj az el6z6 fejezetben
ismertetett technikakhoz, azutan olvasd tovabb ezt a fejezetet a maximalis siker
érdekében. Szamtalan pszichologiai kisérlet és a valo élet is tanusitja, hogy minél
szimpatikusabb valaki, a kiilsejét is annal vonzobbnak talaljuk. Noha az alabb
vazolt taktikak f6leg az udvarlasban hasznosithatok, annyit azért kimondhatunk,
hogy ritkan talaljuk fizikailag vonzonak azokat, akik ellenszenvesek. Ezért tehat e
két fejezet tanulsagait 6sszegezve te magad is ellenallhatatlan leszel.

1. Felfokozott érzelmek

Egyedill ez a mdédszer tébb randit szerezhet neked, mint a legmendbb frizura,
szerelés vagy hangzatos allas. Az emberi természetben gytkerezik ugyanis, hogy
az olyan helyzetek, amelyek beinditjak az adrenalintermelést, kézelebb hoznak a
jelenlévOkhoz, és ez akar szexudlis vonzodast is jelenthet. A félelem, izgalom,
fokozott testmozgas vagy barmi ehhez hasonl6 magas hofokra allitja az érzéseket.
(Feltéve, ha a vonzddas rejtetten eddig is jelen volt.)

Valahanyszor izgulunk, példaul megnéziink egy vérfagyasztd horrorfilmet,
feliiliink a vidamparkban a hullamvastitra, vagy akar csak megerdltetd testmozgast
végziink, érzelmi felfokozottsagunkat annak a wvalakinek a személyével is
osszekapcsoljuk, akinek a tarsasagaban vagyunk. Egyfajta indulatattétel miikodik
itt, melynek soran az izgalom szexualis vaggya és vonzalomma alakul at. Ha



legktzelebb olyan parral talalkozol, akik kiilsore nem illenek 6ssze, kérdezd meg,
hol ismerkedtek meg. Nagy az esélye, hogy fesziiltséggel teli koriilmények
kozott... példaul edz6teremben, vagy amikor egyikiik (aki jobban néz ki) izgult,
félt vagy idegeskedett valamiért.

Nem art, ha tudod

Ez az oka, hogy a pszichologusok, legnagyobb banatukra, kapcsolatot
fedeznek fel — a videojatékokban, mozifilmekben és a televizioban — a
szex és az erOszak kozott. E két ingerhatas parositasa azzal jar, hogy az
erdszak nemi izgalmat valthat ki, a nemi kapcsolatokat pedig athatja az
erdszak.

2. Ruganyos jaras

Sokan a fiatalsagot tekintik a legfobb fizikai vonzerének. A jo hir az, hogy nem
muszaj fiatalnak lenned, elég ehhez a fiatalsag ldtszata. Még az olyan latszolag
jelentéktelen valami, mint a testtartds vagy a jarasmod is kihat arra, mennyire
itéljik az illet6t fiatalosnak. Kiilondsen a jarasmod dont a fizikai vonzer6rol.
Embertarsaink kedvezébben fogadjak azokat, akik fiatalosan jarnak, ftiggetlentil a
koruktol vagy a nemiikt6l (Montepare—Zebrowitz-McArthur, 1988). Mi sziikséges
ehhez? Ruganyossdg. Figyeld meg egy kisgyerek mozgasat, mennyivel
ruganyosabb és hajlékonyabb egy id6s emberrel 6sszemérve. A joga jelentdsen
megnoveli tagjaink ruganyossagat, és a testtartast vagy a jarasmodot is dramaian
feljavitja. llyenforman masok is vonzobbnak talalnak téged.

Nem art, ha tudod



Tobb népszeri magyarazata is van annak, miért vonzodunk a
fiatalsaghoz. A legaltalanosabban elfogadott tedria szerint 6si 6szton ez,
amelyet elddeinkt6l o6rokoltiink. A fiatalos ndk inkabb vannak még
fogamzoképes korban, ezért tartjak Oket kivanatosabbnak a férfiak. A
fiatal férfiaktol pedig a n6k varjak el, hogy jobban megvédik és ellatjak
oket magukat, valamint gyermekeiket.

3. Szembe babam

Tudtad, hogy ha szembenézel valakivel, gyakorlatilag beléd esik? Szamtalan, a
nemi vonzerot és a szerelmet vizsgalé kisérlet szol emellett. Az egyikben felkértek
két ellenkez6 nemii kisérleti alanyt, hogy nézzenek egymas szemébe két percig.
Ennyi is elég volt, hogy szenvedélyes érzéseket taplaljanak egymas irant
(Kellerman—Lewis—Laird, 1989).

Hasznald fel ezt a 1élektani hatast, amikor beszélsz valakihez, vagy 6t hallgatod,
és nézz egyenesen a szeméebe. Az esetek tobbségében ugyanis a beszélgetGpartner
arcara szegezzilkk a szemiinket, ha nem épp elnéziink a feje felett. Ha viszont
beszélgetés kdzben a szemébe nézel a masiknak, észrevétleniil jobban hatsz ra.

4. A kontraszthatas és az ingerek tarsitasanak torvénye

Ha vonzonak szeretnél mutatkozni valaki el6tt, talalkozz vele egymagadban, vagy
az ellenkez0 nem egy vonzo képviselGjével. Ennek oka a kontraszthatas és az
ingerek tarsitasanak térvénye.

Gyakran megesik, hogy nem magaban itéliink meg egy embert, hanem masokhoz
viszonyitva. Kiilonosen kifejezett ez a hatas az els6 talalkozaskor. Aszerint
talaljuk szépnek vagy jovagasunak, hogy kikkel van egyiitt. Tobb kisérletben azok
a férfiak, akik firdéruhas modelleket nézegettek, kevésbé tartottak vonzéonak a hus-
vér noket, akar még a sajat feleségiiket is.

Sokan itt kovetik el a legnagyobb hibat. Miel6tt az, akinek a rokonszenvére
palyazunk, mélyebben is megismerhetne minket, és egyéb pszichologiai taktikakat
is bevethetnénk vele szemben, mindenekel6tt a kiilsonk alapjan viszonyul hozzank.
Vigyazz ezért, hogyan allsz elébe! Eszedbe ne jusson olyan azonos nemiiek
tarsasagaban kozeledni hozza, akik csinosabbak vagy megnyer6bbek nalad!



Partneredet érdekesebbnek talalja majd nalad.

Aranyszabaly tovabba, hogy a megismerkedéskor csinya emberekkel se
mutatkozz egyiitt, eqyik nembdl sem. Ennek oka az ingerek tarsitasanak térvénye,
amelynek értelmében egy csoportot egységében, és nem kiilonallo személyekként
érzékeliink.

Ezért tehat a legokosabb, ha egyediil jelensz meg, vagy az ellenkezd nem egy
vonzo képviseldjével. Ilyenkor a t6bbi 1élektani taktikat is baj nélkiil bevetheted.
(Ebben az esetben az ingerek tarsitasanak torvénye feliilirja a kontraszthatasét.
Vonz6 mivoltodat partnered fokozni fogja, mert kozos csoportként tekintenek
ratok.)

5. Onbizalom és vonzero

E taktika révén a csunyacska emberek is vonzobbnak tlinnek fel, mint amilyenek.

Elaine Walster Hatfield (1965) kimutatta, hogy amennyiben egy n6nek
bemutatnak egy férfit, vonzobbnak fogja talalni, amennyiben 6nbizalma megsériilt
a kozelmultban. Ez azért van igy, mert a férfiu joggal szamithat arra, hogy egy
csalodott n6 halas lesz a figyelméért. E hatasnak tudhat6 be a nem til ritka
jelenség, amikor a dobott vagy megcsalt nok rekordgyorsasaggal talalnak uj parra,
raadasul olyanra, akit kiilonben nem valasztananak partnertil.

Tovabbi hasznos tanacs egy holgy becserkészésére, hogy akkor kozeledjiink
hozza, amikor a szépnem nala is csinosabb képviselGivel van egyiitt. Kisérletek
bizonyitjak, hogy megcsappan az onbizalmunk nalunk jobb fellépéstiek kizelében,
ilyenkor a kiilsonket is el6nytelenebbnek érezziik. Ezzel egyiitt jar, hogy
konnyebben megkozelithetdk lesziink.

Figyelem, uraim, ekkor érdemes lecsapni a n6kre! Vigyazzanak azonban, ne
nyomuljanak til felt(inden. Mindenkinek az kell jobban, ami nem hull az 6lébe,
amiért meg kell dolgozni. Ezt még bovebben kifejtem ebben a részben a
kapcsolatokrol szélva.

6. Kolcsonos vonzodas

Beszéltem mar err6l az el6z6 fejezetben. Itt most azért keriilt ismét el6, mert a
szerelem viszonylataban vizsgalodunk. Kisérletek tanusitjak, hogy szerelmet
ébreszt benniink, amennyiben megtudjuk, hogy wvalaki érdekl6dik irantunk.
Raadasul mintha sajat érzelmeink még nagyobb h6fokuak is lennének a masikénal.
Ennek oka az, hogy a szenvedélytdl elvalaszthatatlan a remény. Ha valaki teljesen



k6z6mbos az iranyunkban, hiaba tekintjiik érdekesnek és vonzénak, nem szeretiink
bele. A remény az, amely megagyaz a mélyebb érzelmeknek. Ha rajéviink, hogy
tetsziink valakinek, felébred benniink a remény, hogy netan 6sszejéviink, és hipp-
hopp, maris beleztgtunk.

A stratégia attekintése

e Talalkozz a kiszemelt személlyel érzelmileg felfokozott koriilmények kozott.

e A fiatalossadg benyomédsa vonzobba tesz. Ugyelj tehat a testtartdsodra és a
jarasodra.

e Nézz a masik szemébe, mikor beszélsz hozza, vagy hallgatod, és menten
beléd esik.

e Vonzobbnak talaljuk a masikat, amikor megroppant az énbizalmunk. Kozeled;j
a kiszemelt n6hoz tehat akkor, amikor kevésbé magabiztos.

e Ha mar megtetszettél neki, add értésére érzelmeidet. Benne is hasonl6 vagy
éppenséggel mélyebb érzések ébrednek majd.

e Olvasd at yjra az 1. fejezet modszereit! Aztan, ha létrejott a kapcsolat, vesd
be az 5. fejezet technikait, ami magas h6fokon tartja majd az érzelmeket! Ezt
megel6z6en azonban nyilvan a lehet6 legjobb els6 benyomast 6hajtod kelteni.
Lapozz tehat tovabb a 3. fejezetre (Hogyan kelthetsz fantasztikusan j6 els6
benyomast?), ahol tovabbi 1élektani eszk6zokkel bévitheted fegyvertaradat.



3. FEJEZET

Hogyan kelthetsz fantasztikusan jo elso
benyomast?

A fejezet 1élektani titkainak ismeretében mindenkit megnyerhetsz magadnak, akar
maganemberként, akir szakmai kapcsolatokban. Igy vetélytarsaidat is gond nélkiil
lekorozheted. Tartsd észben, hogy az ebben és az 1. fejezetben ismertetett
modszerek egymast segitik. Tervezd meg hat stratégiadat koriiltekintd csatasorba
allitasukkal.

J6 benyomast mindenekel6tt akkor keltesz, ha mosolyogsz. Nem til nehéz, nem
igaz? A mosolygas négyféle allapotot kozvetit: oOnbizalmat, boldogsagot,
lelkesedést, és ami a legfontosabb, elfogaddst. A mosolygd embert azért tartjak
magabiztosnak, mert amikor idegesek vagyunk, nem bizunk magunkban, vagy
idegennek érezziik a kornyezetiinket, elfelejtiink mosolyogni. A mosolygas magatol
értetdd6en boldogsdgot is sugall, marpedig vonzoédunk a boldog emberekhez, mar
rajuk nézni is jobban esik. A lelkesedés szintén j6 benyomast kelt, mivel ragados.
Mosolyod elarulja, hogy oriilsz a talalkozasnak, ami a masikban is 6romot ébreszt.
Végiil a mosoly elfogadasrdl is arulkodik, arrol, hogy feltétel nélkiil elfogadod
azt, akivel dsszeismerkedsz. Elgondolkoztal mar azon, miért olyan szerethet6ek a
kutyak? Nos, azért, mert 6k is maradéktalanul elfogadnak benniinket. Mivel
azonban nekiink nincs farkunk, hogy kimutassuk elégedettségiinket valaki irant, hat
mosolygunk. Az elsd jo benyomashoz természetesen ennél t6bb kell, olvass tehat
tovabb!

Ezt nevezi a lélektan az els6 benyomas primdtusdnak. A kérdéses személy
viselkedésének minden elemét ennek fényében fogjuk értelmezni. Amihez az
sziikséges, hogy hihetetlen gyorsan, mar az els6 talalkozaskor kialakitsuk rola a
véleménylinket. Ezért ha ez kedvez6, mdris nyert ligyed van.

Ez a torvényszeriség annyira meghatarozd, hogy még az informaciok
sorrendjére is kihat, amelyeket valakir6l kapunk. Itt is az els6 a perdont6. Vedd
szemiigyre az alabbi két meghatarozast:

A. Hideg ember, szorgalmas, kritikus szellemti, gyakorlatias, hatarozott.



B. Melegszivili ember, szorgalmas, kritikus szellemti, gyakorlatias,
hatarozott.

Harold Kelley kisérletében (1950) azok a diakok, akik A informaciét kaptak egy
vendégeldadorol, tartézkodobban fogadtak, mint ha a B-vel szembesiiltek volna
el6z6leg. Amint latod, csupan az els6 tulajdonsag tért el a két sorozatban, mégis
minden masra kihatassal volt.

Tegyél tehat rdla, hogy a megismerkedés elsé pillanata legyen a csucs, és a
tobbi mar megy magatdl! Ezért is olyan fontos mosolyogni. Azonnal
produkalhatod, és csupa jot arul el rélad.

Tovabbi tényez6, amely dramaian kihat az els6 benyomasra, a megfelel6
elokeészités. Ha mar megjelenésiink elott gondoskodunk arrdl, hogy pozitiv
fogalmak tarsuljanak személyiinkh6z, a dolog nem marad hatastalan.

Egy kisérletben a kisérleti személyeknek memorizalniuk kellett a nyughatatlan,
beképzelt, tartozkodo és makacs szavakat. Ezt kovetGen latvanyosan rosszabb
véleményiik lett egy kitalalt személyrél (Higgins—Rholes—Jones, 1977).
Arrogansnak mondtak, olyan valakinek, aki féloslegesen vallal kockazatot. Ezzel
szemben azok, akik a vdllalkozo szellemii, magabiztos, 6ndllo és kitarto szavakat
tanultak meg, késobb kedvezébb benyomast alakitottak ki arrdl, akit bemutattak
nekik. Mindez azért torténhetett igy, mert az adott pillanatban a fenti szavak
toltotték be a tudatukat. Ez szinezte a bemutatkozas aktusat. E hatas akkor sem
maradt el, ha a felsorolt fogalmaknak semmi koéziik nem volt a bemutatott
személyhez. A tudattalan kapcsolat ennek ellenére 1étrejott.

Ezért ha kedvez6 benyomast szeretnél kelteni, jol teszed, ha el6zetesen pozitiv
tulajdonsagaiddal bombazod a célszemélyt bemutatkozd leveledben vagy
palyazatodban (pl. energikus, jO érdekérvényesitd, hatarozott, szenvedélyes,
leleményes). Amikor tehat magadrél irsz, ne csupan tényeket kozolj, de
nyelvezeted is legyen erételjes, célratoro és pozitiv képességeid alatamasztasara.
Mikor azutan az allasinterju lefolytatdja talalkozik veled, réviddel azutan, hogy
atfutotta a palyazatodat, hatni fog ra az imént jellemzett pszicholdgiai el6készités,
amelyet a személyedhez tarsit. (A nyelv erejére érdekes példa még a 26. fejezet:
Hogyan koz6ld a rossz hirt?)

Nem art, ha tudod



Az egyik legnagyobb hiba, amit a biiniigyi védoiigyvédek elkdvetnek, az,
hogy védenceiket kozvetleniill azutan kérdezik ki, miutan vétkeik
felsoroltatnak az eskiidtek el6tt. Okosabb lenne, ha kikérdezésiiket olyan
tanu vagy szakérto kifaggatasa el6zné meg, aki pozitivan nyilatkozik a
vadlottrol.

Mind a magan-, mind pedig az iizleti életben tanacsos megdolgozni a célszemély
tudattalanjat, miel6tt bemutatkoznal. Ha arulsz valamit, dicsértesd fel az
asszisztenseddel az tigyfél el6tt a terméket. Hasznaljon pozitiv, lelkesitd
kifejezéseket a bemutatasa eldtt. Példaul: ,csodalatos kilatas”, ,felséges taj”,
,végtelen nyugalom”, ,tokéletes biztonsag”. Ezeket a fogalmakat az {izleti
targyalas elott iiltetheted el a tudataba.

A személyes bemutatkozas mar nehezebb di6, mivel ilyenkor egy harmadik
személy jelenléte nem okvetleniil kivanatos. A helyzet megoldasara akar magad is
elokészitheted a terepet a beszélgetés kezdetén. Noha elmarad a primatusszabaly
kedvez6 hatasa, az ingerek tarsitasaé viszont nem, ha emlékszel, mit mondtunk rola
az 1. fejezetben. Partnered tudattalanja személyeddel tdrsitja majd dicsérd
szavaidat.

Nem art, ha tudod

Ki mondta, hogy nem kaphatsz masodik esélyt, amennyiben elrontasz
valamit a bemutatkozaskor? Ne menteget6zz azonban, ha egetver6
butasagot kovettél el! Egyvalami vezet ilyenkor csak célra, ha azt
mondod: ,,Végteleniil szégyellem magam.” Miért? Azért, mert ez a
szOhasznalat egyszerre haromféle hatast is kivalt. ElOszor is
bebizonyitod vele, hogy te magad is elfogadhatatlannak tartod, ami
tortént. Azaz nem esel Ujra ugyanebbe a hibaba. Masodjara érezteted,
hogy te is csak ember vagy, marpedig emberi hibaink beismerése
rendszerint rokonszenvet kelt. Harmadszor talpig becsiiletesnek latszol.
Mindenki szivesen iizletel vagy baratkozik egy becsiiletes emberrel.



A stratégia attekintése

e Mosolyogj! A mosolynak egyszerre négyféle kedvezOd hatasa is van:
onbizalmat, boldogsdgot, lelkesedést és mindenekel6tt elfogaddst kozvetit.

e Hasznald ki a primatus torvényét. Legyen a bemutatkozas els6 néhany
pillanata (Ggy nagyjabol 6t perce) a legiitdsebb! Ez fogja meghatarozni a
beszélgetés tobbi részét, te pedig roppantul kedvezd benyomast keltesz.

e A terep megfelelo elokészitése dramaian befolyasolja fogadtatasunkat.
Dolgozd meg a célszemély tudattalanjat a talalkozas elott.



4. FEJEZET

Kertilj feliil minden kapcsolatban

A NEGY LEGNAGYOBB HIBA, £ES HOGYAN KERULHETED EL OKET

Tudom, utalsz érzelmekkel jatszani. Sajnos azonban nem szallhatsz ki a jatékbdl,
akkor pedig mar jobb nyerni. Akar iizletr6l, akar maganéletr6l van sz6, ugyanazok
a torvényszeriiségek dontik el, ki diktal barmely kapcsolatban.

Ha egy randi a tét, elgondolkoztal mar azon, miért azt nem tudod levakarni
magadrol, akivel nem szeretnél jarni, és miért olyan nehéz azt meghdditani, akit
pedig kinéztél magadnak? Pedig egyszer(i a magyarazat. Nem a masikon mulnak a
dolgok, hanem a te viselkedéseden.

Fura, mi kelt érdekl6dést egy masik ember irant. Ismerkedéskor a legtébbiink
kivar, és barmely iranyba hajlithatd. Hogy kozeledés lesz-e az ismeretségbdl vagy
tavolodas, az kizardlag rajtad mulik.

Ennek oka az emberi természetben rejlik. A lényeg mindig ugyanaz: a masik
érdeklddését udvarlaskor a te viselkedésed donti el. Kiilonben meglep6 véletlen
lenne, ha nem éppen statisztikai képtelenség, hogy téged mindenki csak elutasit,
akivel meg nem akarsz jarni, az egyenesen hazastarsnak szemel ki. Nem a
személyiséged, a kiilsod, a neveltetésed hatarozza meg tehat a kapcsolat
kimenetelét, hanem a tulajdon viselkedésed.

Ez a rendkivil hangstulyos lélektani torvényszerliség egyetlen mondatban
foglalhatd Ossze: Akit6l semmit nem akarsz, ugy kell vele bannod, amint azzal
szeretnél, akibe belepistultal. Ennek a forditottja is dll persze. Az emberi
viselkedésnek rengeteg vonatkozasa van, a mi szempontunkb6l négy mozzanat a
fontos.

Elérhetoség



Az ember mindig arra vagyik, ami nem lehet az 6vé. Ha egyfolytaban elérheto
vagy, ezzel lecsokkented sajat értékedet. Nem azt mondom, hogy triikk6zz, de az
emberi természet mar csak ilyen. A vonzerd allanddéan valtozik. Ez azt jelenti,
hogy amit réolad gondol valaki, jelentGs mértékben nemcsak attol fiigg, milyen
vagy, és mit teszel, vagy nem teszel, hanem attol is, hogy milyen szinben tiinsz
fel. Jelenlétiinket tehat érdemes megritkitani, ez a torvényszeriiség az élet minden
teriiletén érvényes, e téren pedig kiiléndsen. Kevésbé becsiiljiikk meg, ami mindig
rendelkezésiinkre all, amihez pedig ritkabban fériink hozza, annak az értéke megnd
a szemiinkben. Ha olyan valakivel talalkozgatunk, aki k6zombos nekiink, csak
akkor van idénk a szdméra, ha ez nekiink is kényelmes. Am ha nagyon tetszik az
illetd, folyton a rendelkezésére allunk. Nos, ennek pont a forditottjat ajanlom!

Konkrétan, ha nem siitsz siiteményt annak, akit nem kedvelsz igazan, mégis
randizgattok, nem hivod fel napjaban kétszer, és nem firtatod folyton, merre tart a
kapcsolatotok, lelked rajta. Nehogy azonban azzal szemben viselkedj igy, akibe
beleestél. Nem rossz elriasztasi stratégia viszont egy terhes viszony lezarasara.
Probald ki, és meglatod, hamarosan megszabadulsz a gondjatol!

Alljunk azonban meg egy széra! Az 1. fejezetben leszogeztikk, 1égy elérhetd
annak szamara, akit kedvelsz. Nem ellentmondas ez? Az bizony. Gondold meg
azonban, hogy csupan a rokonszenv felébresztésére all ez az Gsszefiiggés, egy
kapcsolat legkezdetén. Ha azonban ez tovabbfejlédik, és komollya wvalik, jol
teszed, ha kevésbé allsz mindig haptakba.

Nem art, ha tudod

Itt felmeriill egy kérdés. Miért latjuk oly sok parnal, hogy a jo
megjelenésti fél vonzo tarsat valaszt maganak? Holott korabban
megallapitottuk, hogy a vonzerd nem a kiilson mulik. Nos, a dolog
magyarazata az, hogy szivesen id6ziink olyanok tarsasagaban, akik
ugyanolyan mértékben megnyerok, mint mi vagyunk. (Mindezt a
baratsagokra vonatkozd kutatasok is alatamasztjak.) Egy csinos nd vagy
tulajdonsagoknak. Masként kezd el viselkedni. Olyan magas
piedesztalra helyezi partnerét, ami art a kapcsolatnak. Egyenesen az itt
vazolt négy tilalom egyikét hagja at vele. Mégis el6fordul, hogy egy
szép ember kitart egy kevésbé vonzd mellett, megnévelve az utobbi



onbizalmat. Ilyenkor nem elOnytelen kiilseje szamit, hanem a
viselkedése. (Fontos volt, hogy e koriilményr6l megemlékezziink, amikor
azt a négy tényez6t targyaljuk, amelyek miikodoképessé tehetnek egy
kapcsolatot.)

Eletcél

Egy kapcsolatban €16 embernek is fontos, hogy legyenek céljai. Aki kizarolag
egyvalamire teszi fel az életét, az til gorcsosen kapaszkodik ebbe a dologba, és
tulértékeli a jelent6ségét. Talalj tehat magadnak célokat a szerelmen kiviil, nehogy
erre sziikiiljon le a vilagod! Kiilonben teljesen filigg6vé valhatsz a tarsadtol, 6
valik boldogsagod egyediili letéteményesévé. Mikor nem vagy tilsagosan
beleesve abba, akivel randizgatsz, azt gondolod: ,,Rendben, meglatjuk, hogyan
alakul ez az egész. Talan kozelebb keriiliink egymashoz, talan nem.” Ez a lehetd
legjobb hozzaallas. A bel6le kovetkezd viselkedés meg is ndveli majd jocskan a
vonzerodet.

Szenvedély

Miért feneklik meg olyan tomérdek kapcsolat? Egyszerlien azért, mert nem
becsiiljiik azt, amihez kénnyen jutunk hozza. Ezért is boldogtalan annyi ember.
Mindig tobbre vagynak. Magatol értetddének érzik, amijiik van, és nem tartjak
sokra. Kovetkezésképpen oriilni sem tudnak mar neki.

Ugyanez all a kapcsolatokra is. Ha valaki kénnyen jut a szerelmedhez, nem
becsiili meg, és mast keres maganak. Gondold csak el, amennyiben azt hallod az
orvosodtol, hogy elveszitheted a hallasodat, mennyire fontossa valik egyszeriben a
szamodra.

A hdla érzése arra kotelez, hogy ne tekintsiik magatol értetédonek ezeket a
dolgokat. Mikor Ugy érzed, hogy valamit barmikor elvehetnek t6led, megné a
szemedben a jelent6sége. Amennyiben igy viselkedsz, és szerelmi partnered
bizonytalan kissé a kapcsolatotokat illetben — felmeriil tehat a kétely eleme e
viszonyban —, 6nbizalomhianya nem arroganciaban vagy halatlansagban nyilvanul
majd meg. Muszdj megteremtened a bizonytalansdg légkorét, kiilonben kihal a



szenvedély a kapcsolatodbdl.

Nem art, ha tudod

Mivel barkit elveszithetiink balesetben vagy betegségben, miért van
sziikség tovabbi kételyekre? Egy szerelmes embernek ezek foloslegesek
is. Tanacsom azoknak szol, akik nem jutottak még el idaig, ilyenkor kell
mesterségesen és ideiglenesen megteremteniink a bizonytalansag
légkorét.

Még egyszer mondom hat, némi kétely nélkiil parod vagy partnered azt hiheti,
barmikor a rendelkezésére allsz. Ett6] sajnos elveszti a megbecsiilését irantad, és
mar nem lat olyan nagyszertinek. Magatdl értetddének veszi a szerelmedet, és
kihal benne a szenvedély. Am ha beemeled kapcsolatodba a kétely elemét, menten
megvaltozik a helyzet. Megvaltoznak az er6viszonyok, és a szenvedély is
visszatér. Hadd idézzem ide korabbi példamat: nyilvan soha nem gondoltal a
hallasodra addig, amig készpénznek vetted, hogy nincs vele baj. A kétely
megjelenése azonban valtoztat az egyenlet felallasan! Nem tudom eléggé
hangstlyozni: ha cséppnyi kétely sem él mdar a mdsikban, nem becsiili meg a
szerelmedet, és a szenvedély is elmulik a kapcsolatbol.

Sajnos az is igaz, hogy amikor bizonytalanok lesziink egy parkapcsolatban,
jobban kapaszkodunk a partneriinkbe, mert visszaigazolasra vagyunk. Ezzel
azonban épp o©rok szerelmiinkrol biztositjuk, ezért immaron fikarcnyit sem
kételkedik abban, hogy tehet barmit, kitartunk mellette. Mindez ki6li beldle a
szenvedélyt. Ilyen az emberi természet. Most azonban, hogy megértetted, miként
miikodik a dolog, a sajat javadra is fordithatod.

Ne feledd, nem szorvanyosan haté Osszefliggésekr6l beszélek ebben a
fejezetben, hanem olyanokrol, amelyek mindenkor meghatarozzak az emberi
viselkedést. Mértékkel hasznositva Oket te iranyithatod kapcsolatod kimenetelét.
Mindekozben iigyelned kell azonban arra, hogyan érzi magat a mdsik a
kapcsolatban. Sokan itt kovetik el a legnagyobb hibat.

A rokonszenv azon mulik, hogyan érzi magat melletted a masik ember. Mindez
nem mond ellent az elobbieknek. Valtozatlanul fent kell tartanod korabbi



viselkedésedet — ami hozzaallasodat és elérhet6ségedet illeti —, kdzben azonban
jol is kell bannod a partnereddel. Rossz tanacs, noha gyakran hallani, hogy ne
mutasd ki az érzelmeidet, mert leh(itéd vele. Bizonyos mértékig igaz is ez, hiszen
akit tulontdl elkényeztet a parja, az elvesztheti iranta az érdeklddését. Ennek oka
pedig az, hogy tdbbnyire arra fdj a fogunk, ami nem a miénk, és azt becsiiljiik
meg, amiért meg kell dolgoznunk. Ami meg az 6liinkbe hull, arra ra se néziink.

Nem art, ha tudod

Megkérdezheted, miért nem lehetsz Oszinte a partnereddel.
Természetesen lehetsz, meg kell azonban varnod, amig beérik a
szerelem kett6tok kozott. Lassuk, miért. A fenti harom taktika id6legesen
alkalmazando, egyfajta ugrodeszka csak, ahonnan tovabbléphetsz az
érettebb és tartosabb kapcsolat felé. Az egdén alapul, marpedig a
szerelemben megsziinik az ,,én”. Megvaltozik a kapcsolat dinamikaja:
minél elérhetdbb lesz a masik, minél t6bbet tesz érted, annal jobban
kotddsz hozza. Mind6ssze csipetnyi bizonytalansagot kell tovabbra is
fenntartanod, amennyiben tgy érzed, hogy szerelmed kezdi készpénznek
venni az odaadasodat.

Van azonban kiilonbség akozott, hogy rendes és figyelmes vagy, meg akozott,
hogy teljesen aldarendeled magad a masiknak. (Ez ugyanis, mint korabban
kifejtettem, megsziinteti a kétely elemét, és kioltja a szenvedélyt.) Az eldbbi
viselkedés targyilagosabb, és személyhez kotétt. Az utobbi a kapcsolat
dinamikajara hat ki, és az elérhetGség torvénye szabalyozza. Figyeld csak meg,
lényeges kiilonbség van akozott, hogy elarulod, mennyire kedveled a masikat — és
ezzel kiszolgaltatod magad neki —, és akozott, ha szeretetre méltonak mondod.
Egy-egy bok kiviragoztatja a partnered, és a te kbzérzeted is feldobja. Tovabbra is
nyer6 helyzetben maradsz, mert csupan egy magabiztos valaki dicsér meg masokat.
Marpedig szeretjiikk a magabiztos embereket, akik két labbal allnak a valosag
talajan! E kiillonbséget sokan nem érzékelik, és nem akarjak kimutatni az
érzéseiket. Mindez hideg, kényszeredett légkort teremt. A targyilagos dicséret
azonban téged is a legjobb megvilagitasban tiintet fel, mikdzben a partnerednek is



jo napot szereztél! Fontos persze, hogy megmaradj ennyinél, és ne arr6l aradozz,
hogy belehalsz a szerelembe, és nem tudsz élni nélkiile.

Ha nem vigyazol erre, rekordsebességgel elveszitheted. Nem kell hozza mast
tenned, mint folyton a rendelkezésére allnod, az 0Osszes gondolatodat neki
szentelned, a kétely minden eleme nélkiil imadnod, és tartozkodnod a bdkoktodl.
Csinald csak ezt egy darabig, és maris randizhatsz olyan valakivel, aki teljesen
kozombos neked. O talan ki is tart melletted, hiszen nincs mar miért kivetk6znod
magadbol.

A stratégia attekintése

e Arra fdj a fogunk, ami nem a miénk, és azt becstiljiik meg, amiért meg kell
dolgoznunk. Ha konnyen meghddolsz, konnyen megvalnak t6led.

e Ha kiegyensulyozatlan az életed, hamarabb tilértékeled kapcsolatod
jelent6ségét. Am ha kiegyensilyozott vagy, és van célja az életednek,
kapcsolatodat is realisabban tudod szemlélni.

e Amennyiben a kétely minden eleme megsziinik egy kapcsolatban, partnered
készpénznek  veszi majd  odaadasodat. = Gondoskodj  csipetnyi
bizonytalansdgrol, és menten djraéled a pislakolni kezdd szenvedély!

e Tegyél arrol, hogy partnered jol érezze magat melletted, ami kiviragoztatja a
kapcsolatot!

e Lapozz tovabb a kovetkez6 fejezethez, hogy tovabb bévitsd fegyvertaradat!



5. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy a legjobbakat gondolja
rolad

ELS® sZAMU SZABALY, AMELYNEK ISMERETEBEN AZ ELET
BARMELY TERULETEN EREDMENYESEN ELADHATOD MAGAD

Ha nem arazod be magad, megteszi mds helyetted. Ez az egyik legnagyobb
életigazsag. Hogyan jarhatsz a legjobban egy ilyen alkuban? A recept a kdvetkez6:
kérdd fizetségiil a Holdat, és elégedj meg a csillagokkal! Az el6z6 fejezetben
arrol beszéltiink, hogyan tehetjiik miikodoképessé a parkapcsolatokat. Mikor
azutan altalanossagban beszélink barmiféle emberi kapcsolatrol, szintén
ugyanerre a torvényszeriiségre tamaszkodhatunk.

Az életben szinte minden szubjektiv megitélésen alapul. Ez azt jelenti, hogy az
esetek tobbségében nincsenek abszolut, megdonthetetlen igazsagok, csak
kiillonb6z6 vélemények jonnek szamitasba. Minden mas ennek a tiikrében jut el a
tudatunkba. Ezért ha be kivanod arazni magad, vagy ami azt illeti, barmi mast,
éspedig azonnal, a megfelel6 imazst kell ehhez sugaroznod. Targyalasokba
bocsatkozva kezdd fent az alkut, ha nem is képtelentil fent. Ez azért fontos, mert te
leszel az, aki megszabod az alaphangot. (Nevetséges nyilvan nem akarsz lenni,
hiszen a cél az, hogy komolyan vegyenek.) Mikor ismeretlen értékii az aru, az
szabja meg, mennyit ér, aki el6szor nyilatkozik err6l. Hadd jegyezzem meg
miheztartas végett, hogy egy embertarsunk értékérdl beszélve természetesen csak a
kiilvilag itéletérol van szo, nem erkdlcsi erényekrdl. Az érték ilyenkor tehat
ismeretlen, amely az alabbi két lélektani alapelv szem el6tt tartasaval
befolyasolhato.

Amennyiben nincs rogzitett ara valaminek, tetszés szerint mondhatsz egyet, csak
az a lényeg, hogy az észszer(iség hatarain beliil maradj. Tegyiik f6l, amator fotds
vagy, aki hobbibdl fényképezget. Valaki mégis fel szeretne fogadni kiilsGsnek.



Mennyit kérsz érte? Nos, egyesek tarifaja 10 000 $ is megvan naponta. Vagy olyan
j6, mint 6k? Feltehet6en nem. Ha viszont megelégszel napi 100 $-ral, munkaadod
nyilvan nem sorol majd a legjobbak kozé. Vajon kinevet-e, ha 3000 $-t jel6lsz
meg napidijként? Nem valoszinl. Ha nem is szamithatsz ilyen magas
honorariumra, érdemes innen kezdeni az alkut, amelynek a feltételét te szabtad
meg. Habar a végsé ar joval kevesebb lesz ennél, munkaltatdd el lesz ragadtatva,
mert nem egy piszlicsaré 500 $-os fotost fogadott fel, hanem 3000 $-osat, potom
500 $-ért!

Lassuk, hogyan alkalmazhat6 mindez a mindennapi életre. Mondjuk, épp ruha
utan nézel, és talalsz is egy zakot 69 $-ért. Azt gondolod: ,,Nem is olyan rossz.”
Aztdn még egyszer megnézed az arcédulat, amin 690 $ all. Ett6l nyomban
megvaltozik a véleményed a zakorol. Amit az eldbb tlirhetd minGségnek véltél,
most tokéletes szabdsaval tiintet. Ezer apro részletet ,fedezel fel” rajta, ami
indokolja a magas arat. Megvenni nem fogod ennyiért, de ha a jovo héten
ledrazzak 129 $-ra, mar sietve megvasarolod. Miért? Feltételezett értéke miatt.

Van azutan még egy tényezo az aron kiviil, ami belejatszik az érték észlelésébe.
Nem mas ez, mint az elérhet6ség. Minél nehezebben lehet hozzajutni valamihez,
annal nagyobb értéket tulajdonitunk neki. Az arany, az olaj vagy a gyémant sokkal
értékesebb, mint a viz és a levegd, mivel nem fordulnak el ilyen béségben. Noha
a viz és a leveg6 nélkiil élni se tudnank, mégis az aranyat és a dragakoves
ékszereket tartjuk nagyobb becsben. (Mar ameddig egyszer egy teljes napra viz
nélkiil nem maradunk, ez esetben minden cseppjéért egy vagyont adnank.)

Hogyan arazhatjuk be magunkat a személyes kapcsolatokban? Emeljiik meg az
értékiinket azzal, hogy kevésbé vagyunk elérhet6ek. Mi legyen a szexszel? Aki
azonnal lefekszik a partnerének, a masik nem sokra tartja. Ez ugyanugy all a
férfiakra, mint a n6kre. Mi a helyzet a munkahelyen? Ha nyakl6 nélkiil kavét f6z6l
a fonokdodnek wvagy a kollégaidnak, mit tippelsz, mit gondolnak rolad?
Megbecsiilnek vagy legyintenek rad?

A stratégia attekintése

e Az dr és az elérhetoség a két legfontosabb lélektani tényezO, amely
megszabja, hogy ki vagy mi mennyit ér. Manipulalasuk dramaian megnéveli
vagy lecsokkenti termékiink vagy akar 6nmagunk értékét.



6. FEJEZET

Hogyan latszhatsz nyugodtnak, magabiztosnak
és kemenykezunek barmely helyzetben?

E technikakat azért targyaljuk ebben a részben, mert amint mar el6rebocsatottam, a
magabiztossdg rokonszenvet ébreszt. Kedvelni szoktuk, és rokonszenvesnek
tartjuk azokat — netan még rajongunk is értiikk —, akiket magabiztosnak latunk,
akikrdl leri, hogy uraljak a helyzetet. (Nincs visszataszitobb, mint egy kis
onbizalmi ember.) Noha ez a fejezet sem ndveli meg az 6nbizalmad, az itt
ismertetett technikak legalabb a ldtszatat megadjak ennek és az 6nuralomnak. Ami
kedvez6bb helyzetbe hoz a kapcsolatteremtésben.

Mindenekel6tt vegyiik szemiigyre az idegesség élettani vonatkozasait. Ha
példaul cidriziink egy talalkozastol vagy felszolalastdl, tobbnyire elmegy az
étvagyunk, vagy nem azt essziik, ami a javunkra valik. Valahanyszor cukorban vagy
finomitott szénhidratokban gazdag étkeket fogyasztunk, szervezetiink adrenalint
termel a lecs6kkent vércukorszint helyreallitasara. Az adrenalin a stresszreakcio —
mas néven a ,,fuss, vagy harcolj” valasz — legf6bb el6idézdje. Ettdl érezziik, hogy
elfog minket az idegesség. Ezért akiknek a taplalékaban sok a cukor vagy a
finomitott szénhidrat, ideges embernek latszanak. E 1élektani rendellenesség oka a
helytelen taplalkozas.

Nem art, ha tudod

Friss kutatasok bizonyitjak, hogy a kényszerbetegek, szorongassal és
panikbetegséggel kiizdok allapotan javit a szénhidratban szegény étrend.
A vércukorszint stabilizalasa minden szorongasalapu betegség tiineteit
jelentdsen enyhiti.



Eszrevetted, hogy kiadés étkezés utan idegeid is lecsillapodnak? Ez azért van,
mert vércukorszinted stabilizalédott, és a szervezet nem termel sok adrenalint a
helyzet rendezésére. Az idealis taplalkozas ennek ellenére kicsiny adagokbdl all,
amelyek hozzavaldit finomitatlan alapanyagok alkotjak. Ez gondoskodik az
el6bbi hatas fenntartasardl, ugyanakkor tulontul le se lassit, és tovabbra is tiszta
fejjel tudsz gondolkodni. (Szamtalan taplalkozastudomanyi koényv van
forgalomban, amelyek kimeritd tajékoztatast adnak a finomitatlan ételekrdl, nekem
azonban csak ennyire volt lehetGségem.)

Erdekes 1élektani tény tovabbd, hogy elég nyugodt, laza viselkedést mutatni, és
maris ilyen lehetsz, bels6 vilagod is hozzaidomul.

Elettani mutatéinkkal egyiitt agyunk kémiai folyamatai is megvaltoznak.
Kisérletek tantsitjak példaul, hogy aki mosolyog, annak jobb lesz a kedve. Sokaig
tévesen ugy gondoltak, hogy a mosolygd ember tényleg vidam is. Tény és valo
azonban, hogy az oksagi dsszefiiggés meg is fordulhat, és a mosoly hozza meg a
jobb kozérzetet. Ha viszont akar egy percig is a homlokodat rancolod, tan a
kedved is elromlik. Mik6zben hangulatunk kihat fizikai allapotunkra, ez utobbi
szintén befolyasolni tudja a hangulatot. A lelkiallapotot befolyasol6 legfontosabb
tényezOk a kovetkezok:

(Mosqu. Egyetemes jele ez annak, hogy minden rendben van
veliink. Ujra mondom, kisérletek igazoltak, hogy maga a mosoly
megnyugtat és ellazit.

(Mély légvételek! Ha idegesek vagyunk, kapkodova valik a
1élegzetiink. Torekedj tehat mély, rendszeres légvételekre! Ez
nyomban lecsillapit. Kénnyebben fogsz gondolkozni, cselekedni,
és beszéded is 6sszefogottabb, magabiztosabb lesz.

Nem art, ha tudod

Akarod tudni, ideges-e valaki? A mosoly jelenléte és a 1égzés
milyensége elarulja (hiaba szeretne masmilyennek felt{inni el6tted). Az
ideges lelkiallapothoz kapkodo légvételek tarsulnak a megndvekedett
oxigénigény potlasara.



Ezek a kutatasok azért is korszakalkot6ak, mert ramutatnak, hogy érzelmi
életiinknek nem csupan elménk a letéteményese, de valamennyi sejtiink, izmunk,
szerviink is. Ezért ha hosszu tavua érzelmi egyenstlyra torekszel, kezdj el jégazni,
vagy végezz kiilonféle nytjtogyakorlatokat. Frzelmeink izmainkon is muilnak.
Elgondolkoztal mar azon, miért érzed magad jobban egy jo nyudjtozkodas utan? A
fizikai fesziiltség feloldasa a 1élektanitdl is megszabadit.

A kozponti idegrendszert az agy és a gerincveld alkotja. A teljes ellazulashoz a
gerincvelGi idegek nyugalma is sziikséges, amit tobbek kozott jogaval érhetsz el.
Figyeld meg, hogyan tartjak magukat az ideges, izgulés emberek! Tdbbnyire a
testtartasuk is merev és fesziilt. Az érzelmi nyomas elmulasztasanak el6feltétele a
fizikai fesziiltségek feloldasa. Ha ez sikeriil, perceken beliil ellazulsz, és
megszabadulsz nyomaszto lelkiallapotodtol.

A stratégia attekintése

e Vedd figyelembe a vércukorszint élettani hatasat! Ha kikiiszobolod
étrendedbdl a cukrokat és a finomitott ételeket, a stresszreakci6 is elkertil.

e Mosolyogj! Kutatasok bizonyitjak, hogy egymagaban ez is ellazit és
megnyugtat.

o [élegezz mélyeket! Az ideges embernek kihagy a 1égzése. A mély légvételek
azonnal megnyugtatjak a kbzponti idegrendszert, és mar nem is vagy ideges.

e A hosszii tavu stresszcsokkentés egyik eszkoze a joga. A kozponti
idegrendszert az agy és a gerincvelo alkotja. A teljes ellazulas
elképzelhetetlen az egész szervezet nyugalmi allapota nélkiil.



TEGY ROLA, HOGY SOHA TOBBE NE
TEHESSENEK BOLONDDA, NE
VEZETHESSENEK AZ ORRODNAL
FOGVA, NE MANIPULALHASSANAK,
NE HASZNALHASSANAK KI, ES NE
EJTHESSENEK AT!

Belefaradtal, hogy folyton hiilyének néznek? Lassuk be, b6ven akadnak gatlastalan
alakok. Akar az autoiigynokodr6l van szo, akar a kedvesedr6l, akar a
munkatarsadrol vagy a f6nokodrél, muszaj tudnod, hogy sziviikon viselik-e az
érdekeidet. Az itt ismertetett l1élektani taktikak segitségével azonban nyomban
atlathatsz a szitan. Ha eleged van abbdl, hogy mindig te hizod a révidebbet,
alkalmazd hat 6ket... és tobbé soha senki nem fog atejteni!



7. FEJEZET

Hatleépcsos teszt annak kideritésére, igaz
baratrol van-e sz0

Tényleg térodik veled a baratod? Kitart melletted? Vagy csupan megjatssza
magat? Néha nehéz az igaz baratot a tettet6t6]l megkiilénboztetni. Tébbé azonban
nem kell mar albaratokra vesztegetned az idodet. Az alabbi 1€élektani fortélyok
ravilagitanak, kinek az érdekeit tartja szem elott az illet6, a tiédet vagy a sajatjat.
Bombabiztosan el fogod tudni doénteni. Itt jegyzem meg, hogy semmiféle emberi
kapcsolat nem lehet meg baratsag nélkiill. Ha ,baratod” megbukott e teszten,
legjobb, ha nem szamitasz ra.

A baratsag hatlépcsas tesztje

¢ Erdekl6dés
A jo baratot érdekli, hogy megy a sorod. Mondj el neki
valami fontosat jelen dolgaidbdl, és figyeld meg, visszahiv-e,
érdekli-e, hogyan alakultak ezek. Amennyiben hallgat, hivd fel
te, hogy meggy6z6dj rola, széba hozza-e a kérdést. Ha ez is
elmarad, emlitsd meg magad, emlékszik-e ra egyaltalan.

¢ Megbizhatdsag
Mondj el egy titkot kozos ismerdsotokrol, és vard ki,
visszajut-e hozza vagy sem. Egy igazi barat szemében a
baratsag szent. Mielott e jatékba kezdenél, kérd ki a kozos
ismer0s engedélyét titka megosztasara.

¢ Joakarat
Barki mondhat annyit, hogy fel a fejjel. Kevesebben lesznek
azok, akik megdicsérnek egy jol elvégzett feladatért. Azoktdl
varhatod ezt, akik nem irigyek rad. Egy igazi barat biiszke lesz



a teljesitményedre, és nem irigyli el a sikereidet. Figyeld
meg, akkor is melletted marad-e a baratod, ha sikerek érnek,
nem csak kudarcok! Szamosan gylinek korénk, hogy
felviditsanak minket, ha nem mennek jol a dolgaink. Nehezebb
olyan valakit talalni, aki gratulal a sikereinkhez.

¢ Oszinteség
Az igazi barat azt is nyiltan kimondja, amit nem hallasz
szivesen. Akar azt is vallalja, hogy megharagszol ezért.
Elvarhatod-e ezt a kérdéses személytol?

¢ Tisztelet

Mondd neki azt, hogy van az életedben egy izgalmas, pozitiv
titok, amirol egyel6re nem akarsz beszélni. Figyeld meg, nem
akarja-e kiszedni bel6led! Kiilonbség van ugyanis a
kivancsisag és a torodés kozott. Ha ,,baratod” mindenaron
meg akarja tudni a titkodat, akkor nem te vagy neki a fontos,
hanem a pletyka. Egy jo barat tiszteletben tartja a
kivansagodat, és egyeldre belenyugszik, hogy titkaid vannak
el6tte. Id6rol idore felhozhatja azért, nem oldottad-e fel a
tilalmat, hiszen emberek vagyunk, de nem fog nyiist6lni ezért,
amennyiben vilagossa tetted elhatarozasodat, hogy a dolog
per pillanat nem beszédtéma. Azért javaslom, hogy pozitiv, és
ne negativ titokrol beszélj, mert igy nem kell baratod
aggodasaval szamolnod. Ha tényleg barat, nyilvan nem
akarod, hogy foloslegesen aggodjon miattad.

¢ Onfelaldozas

Hajland6 felaldozni magat csak azért, hogy neked jobb
legyen? Mondjuk a pillanatnyi kényelmét? Ki dont a
dolgaitokr6l? Hajland6-e kompromisszumra? Kiélezett
helyzetben az emberek tobbsége a maga érdekét nézi. Gy6zodj
meg rola, hogyan viselkedik ilyenkor a baratod! Talal-e
mindkett6toknek kozosen kedvezé megoldast, vagy csak a
sajat borét kivanja menteni?

A stratégia attekintése



e Amennyiben baratod atment a teszt négy vagy ennél tobb pontjan,
val6szinlileg szamithatsz ra. Harom vagy ennél kevesebb pont esetén feliil
kell vizsgalnod a baratsagodat, és talan beszélned az illetGvel.
Természetesen az sem lehetetlen, hogy 6 van rossz passzban, és épp nem all a
helyzet magaslatan. Erdemes ezért vizsgalatodat hosszabb id&tartamra
elnytjtva folytatnod, nem egyetlen napba stiritened.



8. FEJEZET

Fiillentok lefiilelése

HoOGYAN SZURHATSZ KI EGY HAMIS ALIBIT EGYETLEN
KERESZTKERDESSEL?

Jutott-e eszedbe valaha is, hogy hazugsagvizsgalora koss valakit? Nos, a most
bemutatand6 technika segitségével nyomban kiszurhatod a hazugsagot. Lassuk,
hogyan huzhatod be a csobe a meggyanusitott baratot, szeret6t, hazastarsat stb.
Talalj elé egy kitalalt valosagrészletet, raharap-e! Ha, mondjuk, férjed azt mondja,
moziba ment a barataival, és te tudni akarod, nem a titkarn6jével randevuzott-e
késd éjjel, megkérdezheted tOle, tényleg moziban volt-e. Amennyiben igazat
mondott, vagy ha hazudott, egyarant igennel felel majd. A fenti pszichologiai
technika azonban kivalo csali a valddi tényallas kideritésére. Mondhatod példaul:
,,O, azt hittem késébb jossz, mert hallottam, hogy autébaleset tértént a mozi elétt,
ami feltartotta a forgalmat.” A valasz mindent eldont.

El6fordulhat, hogy a hazug férj lelkesen helyesel. Ekkor a napnal vilagosabb,
hogy nem mond igazat. Aki azonban a hazugsag utjara téved, keresztkérdéseknél
rendszerint elbizonytalanodik. Ezzel szemben, ha tényleg moziban volt, nyomban
ravagja: ,,Mir6l beszélsz, nem volt ott semmiféle torlodas.” Ha viszont hazudik, és
bizonytalanul felelget, akkor bizony vaj van a fiile mogott. Az esetek tébbségében
habozasat azzal is tetézi, hogy egyetért veled, nem tudva, hogy kitalaltad a
balesetet.

Nem art, ha tudod

Az 6rdog a részletekben van. Minél részletesebb a beszamol6, annal



hihet6bb. A kitalalt torténetekben rendszerint ériasi hézagok tatonganak,
bizonytalanok és vértelenek. Mennyire részletgazdag férjed sztorija?

A stratégia attekintése

e A keresztkérdés technikajaval csalit 16gatsz be az illet6 szeme elé. Fontos
persze, hogy ez a csali elég hihetd legyen. Eztan mar csak a masik reakcidjat
kell figyelned, példaul, hogy elég gyors vagy habozo-e a valasza. Ha kertel,
témat valt vagy besétal a csapdadba, akkor sajnos hazudott.



9. FEJEZET

Hogyan veheted észre, ha manipulalni
probalnak?

A MANIPULACIO HET HALAILOS TRUKKJE

Lépjiink at a halészobabol a wvallalati tanacsterembe! Ebben a fejezetben
megtanulhatod, miként lathatod at tisztan az {izleti helyzeteket; hogyan keriilheted
el, hogy besétalj iizleti partnereid csapdajaba. E manipulatorok fegyvertara hét
halalos triikkkbél all. Ezekkel érik el, hogy ugy tancolj, ahogyan 6k akarnak. A jo
hir, hogy nem nehéz felismerni 6ket... Ha megfogadod tanacsaimat, kezeskedem
rola, hogy soha tobbé nem leszel masok jatékszere!

e Lelkifurdalas: ,Hogy mondhat ilyet? Megsért, ha nem bizik bennem.
Megrendiilt 6nben a bizalmam.”

e Megfélemlités: ,,Mi van, képtelen donteni? Miért ilyen hatarozatlan?”

e Hiusagra apelldlds: ,Latom, hogy maga okos ember. Nem is probalnam
atejteni. Hogyan is tehetném? Azonnal lefiilelne.”

e Félelem: ,Tudja, elvesztheti ezt az iizletet. Remélem, tudja, mit csinal.
Higgye el nekem, nem kaphat az enyémnél jobb ajanlatot. Ez az utolso
dobasa, miért akar elengedni egy ilyen bomba j6 lehetGséget?”

e Kivdncsisdg: ,Nézze, egyszer éliink. Miért nem tesz egy probat? Barmikor
visszakozhat. Meglatja, szorakoztaté és izgalmas lesz, igazi kaland. Ha nem
probalja ki, soha nem tudja meg, mi ez. Sajnalni fogja, hogy futni hagyott egy
ilyen lehetoséget.”

e Elismerés iranti igény: , Azt hittem, maga vérbeli jatékos. Ahogyan
mindenki mas is minalunk. Nagy csalddas lesz, ha ugrik az iizlet. Nézze, senki
sem szereti a nyulsziviieket. Soha vissza nem térd lehetGség ez, hogy



bebizonyitsa, milyen fabol faragtak.”
Szerelem: ,,Ha szeretnél, nem faggatnal. Természetesen a te érdekeidet tartom
szem el6tt. Semmi szin alatt nem hazudnék neked. Tudod, milyen mélyen
érzek irantad. Csodas lehetne a kapcsolatunk, ha rahagyatkoznal a jévore és
mindarra, amit tartogat a szamunkra.”

A stratégia attekintése

Tartsd nyitva a szemed és a fiiled, és igyekezz jozanul gondolkodni! Ne csak
a szavakat halld meg, hanem rejtett iizenetiiket is! A fent felsorolt manGverek
pont a targyilagos mérlegelés ellen hatnak. Ha érzed, hogy hat rad és
érzelmeidre a manipulacio, nézd meg magadnak jobban azt is, aki az iizenetet
kozvetiti. Ha pedig barmi hamisat vélsz kihallani az lizenetbdl, és felfedezed
benne az imént ismertetett atejtési taktikak barmelyikét, allj le, és vizsgald
meg ujra a helyzetet! Ne donts elhamarkodottan, érzelmeidtdl vezérelve!
Tilirelmesen nézz utana a tényeknek, ne legyél minden hajjal megkent
szélhamosok babja.



10. FEJEZET

Hogyan ismerheted fel a bl6ffot barmely
helyzetben?

Honnan johetsz ra, hogy a veled szemben {il6 pokerjatékosnak fullja van-e vagy
mind6ssze néhany kettese? Honnan tudhatod, komolyan gondolja-e az iigyvezetd
igazgatod, hogy kilép, ha nem kap fizetésemelést? Nos, igenis barmikor, barmely
helyzetben lefiilelhetsz egy bl6ff6l6t a minden bléffben jelenlévo kozés vonds
alapjan.

Ahhoz, hogy megértsd, mirdl van sz6, hadd magyarazzam el, mi is az a bloff.
Uzleti viszonylatban ugy fogalmazhatmék, hogy ilyenkor az illetd nagyon
acsingozik valamire, mégis tigy tesz, mintha nem kellene neki. A k6zonyost adja,
holott nagyon is érdekli az alku kimenetele.

A lényeg az, hogy mindenképpen hamis benyomdst akar kelteni, hogy
elkend6zze valédi szandékait. Es épp ez buktatja le, mivel a bl6ff6l6 rendszerint
mértéktelentil tiloz, akir egyik, akar mésik iranyban. Ugyhogy menten kilég a
161ab.

A pokerjatékos példaul vadul licital, és emeli a tétet. Vajon tényleg kezében
vannak-e a kérdéses lapok? Mikor bl6ffol, magabiztosnak prébal latszani. Be is
rakja a pénzét a bankba. Mi torténik azonban akkor, ha tényleg jok a lapjai?
Lassan dobja be 6ket, és megjatssza, hogy gyenge. A bloffél6, pokerben vagy
barhol masutt az életben, magabiztosabbnak vagy kevésbé magabiztosnak mutatja
magat. Azaz pont ellentétes benyomast igyekszik kelteni, mint amilyen a
voltaképpeni lelkiallapota.

Mikor a magabiztost adja, habozas nélkiil licital. J6 lapjaras esetén ezzel
szemben kivar el6tte par pillanatot. A til gyors és magabiztos reakci6 tehat az
esetek tobbségében csak alca.

Lassunk egy tovabbi példat. Egy iligyvédi irodaban a partner kozli, kilép,
amennyiben nem kap meg egy iligyet. Vajon iires fenyegetés-e ez, vagy komolyan
kell venni? Nos, ha emberiink nem bl6ff6l, nem mutatja magat til magabiztosnak.
A tdlzott magabiztossag mindig a bloff jele. A jézan logika azt diktalja, hogy az



ligyvéd valojaban maradni akar, nem tesz meg tehat mindent azért, hogy tavozzon.
Mikor azt a latszatot kelti, hogy elmegy az iligy nélkiil, bl6ffél, mi pedig tudjuk,
hogy csak megjatssza magat.

Am ha komolyan gondolja, amivel el64llt, vonakodénak és nem magabiztosnak
tlinik, hiszen nem oriil, hogy idaig fajultak a dolgok. Bloff esetén nincs miért
vonakodnia, mivel esze agaban sincs tavozni! A kétféle hozzaallas
homlokegyenest az ellentéte egymasnak, és jol folismerheto.

A dolog lélektani hatterének megértéséhez elég, ha szemiigyre vessziik, ki
hogyan viszonyul 6nmagahoz. A magabiztos ember, aki sokra tartja magat, nem
folyamodik ©ntomjénezéshez. Eppenséggel azok szoktak hivalkodni, akik nem
biznak eléggé magukban; ezzel kompenzdljak kisebbségi érzéseiket. Ugy is
mondhatnam, hamis képet mutatnak a vilag felé. Ugyanez jatszodik le a bloffnél is.

Ezért ha az iizletfél sziinteleniil avval fenyeget, hogy felall a targyaldasztaltol,
valjaban bloffol. A magabiztos hozzaallas mindig magaért besz€él, nem sziikséges
kikiirtélni. Ugyanugy vagyunk ezzel is, mint az 6nbizalommal. Csak a kisebbségi
érzésekkel kiizdok érzik sziikségét, hogy 6nnon értékiiket hangoztassak, attdl valo
féltikben, hogy masként ez nem deriil ki. Ha pedig iizleti targyalasnal hallasz
effélét, hat szinte biztos, hogy nem bloffel allsz szemben: ,,Igazan sajnalom, hogy
igy érez, de azért, ugye, nem vesziink 6ssze. Nekem err6l mas a véleményem,
hanem adjon egy kis id6t, hadd gondoljam még egyszer végig.” Aki nem bloffol,
azt nem érdekli a latszat. Fontos aranyszabaly ez. Mindez élesen megkiilonbozteti
a bloff616t6l, aki hamis benyomast igyekszik kelteni masokban.

A stratégia attekintése

e A bloff azonnal felismerhetd. Figyeld meg, milyen benyomast iparkodik
kelteni az illet6. Ha bloffr6l van sz, megingathatatlanul magabiztosnak
prébal mutatkozni.



11. FEJEZET

Hogyan lathatsz at az embereken?

KET PERC ALATT BARKI HATSO SZANDEKAIT LELEPLEZHETED

Ha belefaradtal, hogy folyton atvernek és kihasznalnak, az alabbi 1élektani taktika
ismeretében atlathatsz a szitan.

A modszer, amit az Olvass az emberekben cimi konyvemben is bemutattam,
gyakorlatilag perceken beliil leleplezi a hazug szandékot. Ugyantgy miikddik, mint
a Rorschach-teszt, amely kétoldali, szimmetrikus, absztrakt tintapacnikbol all. A
pszichologus megkérdi a pacienst, mit 1at bele az abraba, és ezek az asszociaciok
feltarjak a tudattalanjat. Mi athelyeztiik e technikat a szavak vilagaba, és a
hasonlo helyzetek taktikajaval operalunk.

Nem vddoljuk meg egyenesen a meggyanusitottat, hanem csak célzunk a
vétkére.

Mondjuk, egy nd gyanakszik, hogy a férje csalja a titkarn6jével. Ezért mintegy
mellékesen odaveti, mondjuk, a vacsoraasztalnal: ,,Képzeld, dragam! Nagyon ugy
néz ki, hogy a fénokémnek, Jimnek viszonya van a titkdrndjével.” Eztan mar csak
az a dolga, hogy lesse a férje reakci6jat. Ha érdekli az eset, és kérdezget rola,
vélhetOleg nincs semmi a fille mogott. Ha ellenben feszengeni kezd, és igyekszik
témat valtani, akkor elképzelhet6, hogy 6 is hasonl6 helyzetben van, ami a
viselkedését is menten megvaltoztatja.

Nem art, ha tudod

Az esetek tobbségében a becsapott fél kérdére vonja azt, aki atejtette.



Aki persze tugy védekezik, ahogy tud. Ha torténetesen tévedtiink, a masik
féltékeny, paranoid féloriiltnek gondolhat, aminek a kapcsolat latja a
karat. A fenti technika épp csak felveti a problémat, mik6zben mi argus
szemekkel lessiik az illet6 reakciojat. Mindekozben egyetlen vadlo szo
nem hagyja el a szankat.

Lassunk egy tovabbi példat. Gyanakszol, hogy egyik eladéd megdézsmalja az
irodai eszkdzoket. Ha egyenesen megvadolod ezzel, menten védekezni kezd, és
természetesen tagad is. Tehat semmiképpen nem dertiil ki az igazsag. Mondj ezért
csak annyit: ,,Jill, segits mar ki, kérlek. Gyanitom, hogy valakinek enyves a keze
az eladasi osztalyon. Nincs valami 6tleted, hogyan vethetiink véget ennek?”

Amennyiben munkatarsad artatlan, nagy valészinliséggel felajanlja a segitséget,
és még hizeleg is neki, hogy kikérted a véleményét. Ha viszont tényleg vaj van a
fején, nyomban és észrevehetGen megvaltozik a viselkedése, feszengeni kezd, és
ha elég ostoba, tan még biztosit is, hogy 6 sosem vetemedne hasonléra. Magarol
csak az beszél hasonl6 helyzetben, akinek blintudata van.

Latod mar, mennyire hatasos ez a technika? Kovetkez6 példankban egy korhazi
adminisztrator gyanitja, hogy az egyik orvos leissza magat iigyelet kdozben. Azt
mondja erre: ,,Dr. Marcus, szeretném kikérni valamir6l a tanacsat. Egy masik
korhazban dolgozé kolléganak meggytilt a baja az egyik doktorral. Gyanitja, hogy
az illet6 iszik munka kozben. Mit gondol, mit tegyen a kollégam ezzel az
orvossal?”

Mikor a megkérdezett hasonlé cipében jar, 6 is feszengeni kezd. Am ha nem
ivott tligyeletben, megoriil, hogy épp hozza fordultak tanacsért, és nem is
fukarkodik vele. Ezért amennyiben gyanakszol valakire, célozgass a vétkével
hasonlo helyzetre, és figyeld meg, hogyan viselkedik!

A stratégia attekintése

e Ne vddaskodj egyenesen, hanem csak célozz a meggyanusitott vétkére!
Figyeld meg a viselkedését, és menten tudni fogod, mi az abra!



12. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy kimondja, amit gondol

Kivantad valaha is, hogy belelass egy masik ember fejébe, és megtudd, mit gondol
rolad, az otletedrdl, a projektedrol vagy a randitokrol? Ha eddig nem is sikertiilt,
most megteheted, csak tobb 1élektani triikkot kell hozza segitségiil hivnod. Ha
gyanitod, hogy valaki mismasol, bombabiztos modszer ez a valddi érzései
kideritésére.

Ha ellenben a tényleges véleményére vagy kivancsi, az mar keményebb dio,
mivel ez nem hazugsag vagy igazmondas kérdése. Ahhoz, hogy nyilatkozzon, a
masiknak legalabbis el kell fogadni a kérdéses személy vagy gondolat
létjogosultsagat. (Ha nem teszi, az Ugyis kiabal, neked pedig semmi dolgod nem
lesz.)

Am amennyiben mégis elfogadén nyilatkozik, ne erészakoskodj vele tovabb! A
tobbség itt koveti el a hibat. Mikor nagyon raszallsz beszélgetOpartneredre,
menten visszavonul6t fij. Nem azt feleli: ,,Hat, jobban meggondolva a dolgot...”
FEppenséggel elutasitobba valhat, és te tovabbra sem ismerted meg a val6di
véleményét.

Légy megérto, és hagyj teret a masik kritikajanak. Jelezd, hogy egyenesen ezt
varod el t6le. Két fontos lélektani mozzanat dolgozik itt az érdekedben: a
gondolati kovetkezetesség alapvetOen emberi igénye és az elvdrdsoknak valo
megfelelés gyakori jelensége. Mindkett6rol bovebben sz6lok még e kényv lapjain.

1. példa

Nem vagy biztos benne, hogy munkatarsadnak tetszik-e az (j marketingkampanyra
vonatkoz6 6tleted, noha azt mondja, hogy igen.

KERDES: Tetszik neked az dj 6tletem?

VALASZ: Igen, persze. Nagyon eredeti.

KerpEs: Igen? Es mit6] éreznéd szerethetbbnek?

2. példa



Meg akarod tudni, el szeretne-e menni a fiad nyari taborba.
KERDES: Varod mar a tabort a jovo hénapban?

VALASZ: Igen. J6 muri lesz.

KerDES: Igen? Es mitd] talalnad igazan izgalmasnak?

3. példa

KERDES: Tetszik az 4j teraszom?

VALASZ: Igen, persze. Takarosan néz ki.

KERDES: Mit gondolsz, hogyan csinosithatnam ki még jobban?

Amint latod, mindegyik példaban Oszinte valaszokhoz jutott a kérdez6, mivel
kérdésével azt lizente, hogy maga is tudja, nem minden tokéletes még (a terveiben
vagy a teraszan). Mivel nem erészakolta ki partnere kedvez6 véleményét, valasza
a korabbi természetes folyomanya lesz, raadasul maga az igazsag.

Nem art, ha tudod

Megprébalod megtudni, mit gondol val6jaban a masik, 6 azonban nem
akar megsérteni vagy rosszat mondani barki munkajarél. Semmi gond.
Ne kérdezd meg: ,,Mi nem tetszik benne?”, vagy ,,Vajon miért szirta ezt
el (a munkatarsnonk)?”. Fogalmazz inkabb igy: , Te hogyan képzelnéd
el?”, ,Mi csinalnal rajta masként?”. Ilyenforman a hangsuly az esetleges
hibardl a jobbitas felé tolodik el. Kézben pedig az illet6 is elmondja a
véleményét.

A stratégia attekintése

e Allitsd az oldaladra beszélgetétarsadat. Vedd ra, hogy kifejtse, & miben



javitana a terveiden!



VEDD KEZEDBE AZ IRANYITAST
BARMELY HELYZETBEN, ES VEGYEL
RA BARKIT, HOGY TEGYEN MEG
ERTED MINDENT, AMIT CSAK
KIVANSZ!

A siker titka néha az, hogy befolyasolni tudjuk masok hozzaallasat, véleményét és
elgondolasat. Nem manipulaciérol beszélek, hanem sajatos lélektani stratégiak
alkalmazasar6l, ami nagyon nem ugyanaz. Konyvem kiindulopontja annak
feltételezése, hogy a legtobb embertarsunk jéindulati, becsiiletes, derék lény.
(Természetesen vannak kivételek, és elleniikben is megvédelek. Megtanulhatod,
hogyan allj ellen a manipulaci6juknak.) Ugyanakkor, amint nyilvan magad is jol
tudod, félelmeink és fenntartasaink utjat allhatjak, hogy ©nmagunknak vagy
masoknak hasznara lehessiink. Az emberek tobbsége készségesen segit, mert ez jo
érzéssel tolti el. Ezért ez a fejezet nem arrdl szol, hogyan eré6ltetheted masokra az
akaratodat, hanem arr6l, hogyan hozhatod ki kornyezetedb6l a természetes
joindulatot és segitOkészséget.

Szavaiddal és tetteiddel konnylszerrel befolyasolhatod embertarsaid
viselkedését és gondolkodasat. Az eqyik valtozasa a masikét is maga utdn vonja.
Ilyen egyszer( ez. Az emberek nem vakuumban tevékenykednek, nagyon is élénken
reagalnak a kiilvilag hatasaira. Vdltoztasd meg vilagukat, és vdlaszaik is
megvdltoznak majd!

A helyzet fiiggvényében kiilonb6zd stratégiakhoz folyamodhatsz. Ha csupan
segitségre van sziikséged, lapozz a 17. fejezethez (Vegyél ra barkit, hogy
szivességet tegyen neked). Ha el6bb ehhez a masik gondolkodasat is meg kellene
valtoztatnod, akkor a 16. fejezet kinal erre megoldast (Hogyan vehetsz ra egy
makacs embert, hogy barmivel kapcsolatban megvaltoztassa a véleményét?). A
mondott technikak egymagukban és masokkal kolcsonhatasban egyarant
bevethetok.



13. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy haladektalanul lépjen
akcioba barmely helyzetben

Latni fogod, hogy az alabbi hat Iélektani taktika egyiittes alkalmazasaval barkit,
barmikor rabirhatsz a cselekvésre. Az itt ismertetett hatékony stratégia révén
akarki egyiittmiikodését elnyerheted, gyakorlatilag barmely esetben.

1. Korlatozd a rendelkezésre allé lehetoségeket

Tedd ezt meg, mielGtt partnered elé tarnad Oket! Azt gondolhatnank, hogy
szélesebb kinalatb6l nagyobb valészinliséggel tetszik meg az egyik, ami
cselekvésre inditja a masik felet. Ennek azonban az ellenkez4je az igaz!
Eppenséggel elbizonytalanitja. Senki nem szeret tévedni, és banni, hogy rosszul
dontott. Kevesebb valasztasi lehet6ség mellett hamarabb hatarozunk, és a
megbanasra is kisebb az esély.

Van egy kozismert butoraruhazlanc, amely hetvenkét éraig visszatartja a vevoi
rendelését, csak ezutan tovabbitja azt a kozpontba. Miért? Azért, mert azt talaltak,
hogy a vevok t6bb mint 60%-a harom napon beliil azzal all el6, hogy valtozasokat
kér a szinben, a szovetben vagy a dizajnban. A til sok valasztasi lehetdség
bénitéan hat legtobbiinkre. Elhtizzuk a dontés pillanatat, és miutan hataroztunk is,
tobbnyire kétségek gyotdrnek benniinket. Hacsak a rivalisok nem kényszeritenek
ra, hogy szélesebb legyen a valasztékod, harom valasztasi lehetGségnél ne kinalj
tobbet, de kett6 az idealis. Valasztasi lehet0ségek hijan a vevd gyorsan lelép, de
mar a valasztas illuzidja is elhiteti vele, hogy ura marad a helyzetnek.

2. Jelolj ki hataridot!

Egyszerre harom hathatds 1élektani motivacios tényezot is mozgositasz ezzel.



e Annyi id6 alatt végezziik el feladatainkat, amennyit adnak ra. A vilag
hatarid6kh6z kotve miikodik, mivel ha nem muszaj azonnal cselekedniink, a
legtobbiink elnapolja a dolgot. Az emberi természet mar csak ilyen.
Kényelmesek vagyunk, és ezt arra fogjuk, hogy ki kell varnunk a kedvez6bb
kortilményeket, tdjékozodnunk kell még, vagy megvarnunk, amig jobb lesz a
hangulatunk. Ezért fontos nagyon hatarozottan kijel6lni a hataridot, és
kozolni, hogy a cselekvésre most és nem valamikor a jovoben nyilik
lehetdség.

e Mindez egy masik fontos motivalé elemet is magaval hoz. Nehezen viseljiik
el ugyanis szabadsagunk korlatozasat. Ha egyszer azt halljuk, hogy valamit
nem all médunkban megtenni, csak anndl jobban vagyunk ra. Ezért amikor a
jovoben nem nyilik erre lehet6ség, inkabb tesziink érte itt és most. Van egy
masik kozkedvelt, noha kevésbé skrupulézus kiskereskedelmi aruhazlanc,
amelyik rateszi az ,,eladva” cimkét azokra az aruira, amelyekt6l meg Ohajt
szabadulni. Ha azutan egy ehhez hasonl6 cikk a vevék szeme elé kertiil,
nyomban ugranak megvasarolni.

e FEzzel egybehangz6 lélektani torvényszeriiség, hogy ami ritkabb, annak
nagyobb a keletje. Mérget veszek ra, hogy szamtalan példat talalsz erre a
sajat életedben. Mikor mindenki a legujabb divatot koveti, a dolog hamar
érdektelenné kezd valni. Minél inkabb besziikiil valamire a cselekvési
lehetbség, anndl kivanatosabba valik. A ritkat becsiiljiik és tartjuk
értékesnek. A gyémant, arany és olaj nem nélkiilozhetetlen létsziikséglet,
mégis sokba keriilnek, éspedig épp ritkasaguknak betudhatéan. Gondolkodj el
ezen! A platina az aranynal is tobbet ér, az arany meg az eziistnél és az eziist a
réznél. Mindennek az oka ezeknek a fémeknek a hozzdférhetosége.

3. A tehetetlenség torvénye

El6szor Sir Isaac Newton jott ra arra, hogy a mozgé targyak mozgasban maradnak,
a mozdulatlanok pedig nem jonnek mozgasba. Ugyanezt akar az emberrdl is
kijelenthette volna. Ha tehat sikeriil ravenned valakit, hogy elinduljon valamilyen
iranyban (fizikailag vagy szellemileg), és ehhez konny(i, szérakoztatdo kezdetrdl
gondoskodsz, az illetd tobbnyire meg is marad ennél. Miért van ez igy?

Az ember mar csak olyan, hogy szeret kovetkezetesen cselekedni. Tobb idevago
kisérlet egyértelmiien beigazolta, milyen hatékony lehet a motivacioban ez a
lélektani jelenség. A kutatok elGszor kisebb kérést intéztek a kisérleti
személyekhez, és azt talaltak, hogy ezt teljesitve a nagyobbnak is szivesebben
eleget tettek. Amennyiben azonban a kisebb kérés elmarad, a kisérleti alanyt



semmi nem motivalja a nagyobb teljesitésére.

,»ledd be a labad az ajtorésen, és nem lehet becsukni” — foglaljak 6ssze tobben
ezt a modszert. Freedman és Fraser (1966) arra kért meg haztulajdonosokat,
engedjék meg, hogy felallitsanak elGkertjiikbe egy Oriasi VEZESS OVATOSAN tablat.
Mindossze 17%-uk adott erre engedélyt. Masokhoz viszont kisebb kéréssel
fordultak. Az ablakukba kellett kitenniiik ugyanezt a figyelmeztetést tizcentis
méretben. Csaknem mind beleegyeztek. Néhany hét multan aztan a kisérletvezet6k
mar a nagy figyelmeztetd tabla kiallitasat kérték tolikk; 76%-uk engedte be
el6kertjébe a csuf latvanyt nyujté tablat.

Mindebben kévetkezetesség iranti igényiink érvényesiil. A kisebb kérésnek
enged6 haztulajdonosok meggy6zték magukat, hogy sziviigyiik az utak biztonsaga.
Ezek utan mar lelkesen engedtek a nem kis masodik kérésnek. Ezt a lélektani
torvényszerliséget az adomanygytijtok is jol ismerik. Olyanokhoz fordulnak, akik
korabban mar aldoztak valamilyen iigyre.

Nem art, ha tudod

A zene befolyasolja cselekvéképességiinket. Milliman (1982) kimutatta,
hogy a kozértekben hallott lassu zene mellett megnétt az eladas, mivel a
vevok lassabban mennek végig a polcok kozott. Ennek a forditottja is
igaz. A gyors ritmusu zene felgyorsitja a cselekvést. Roballey és
munkatarsai (1985) azt talaltak, hogy az evés kozben lejatszott zene
percenkénti nagyobb ragasszamra késztet. Tehat ha lehet, perg6 ritmust
vess be, amennyiben fel kivanod gyorsitani az események menetét.
Ugyanilyen hatasu a gyors beszéd is. Figyeld meg, ha lassan, vontatottan
kérdezel valamit, a masik is hasonl6an valaszol! A gyors beszéd ezzel
szemben a siirgdsség érzetét kelti, aminek nem marad el a hatasa.

4. Engedelmeskedés az elvarasoknak

E torvény értelmében az emberek aszerint cselekszenek, amit elvarnak téliik.
Beszélj és cselekedj ezért céltudatosan és magabiztosan! Fontos, hogy



mozgasodat is ehhez igazitsd. Indulj el az ajté felé, vegyél kezedbe egy tollat,
vedd fel a telefont — meglasd, mozgositd erével bir majd! Azaz a szavakon tul
fizikailag is vesd be magad, mivel a cselekvés cselekvést sziil. Ha példaul azt
szeretnéd, hogy valaki kovessen, indulj el, anélkiil, hogy hatranéznél.
Magabiztossagod és elvarasod hatarozottsaga nem marad majd hatas nélkiil.

5. Az informacio feldolgozasa

Mindehhez elengedhetetlen annak ismerete, hogyan dolgozzuk fel az informaciot.
A j6 hir, hogy ez mindannyiunkban azonos folyamat.

Olvass az emberekben cimii konyvemben kifejtettem, hogy mindez dramai
bepillantast enged az emberi viselkedésbe. Emlékszel, ugye, hogy az elbb azt
tanacsoltam, kezdj kisebb kéréssel, kihasznalva ezzel a tehetetlenség térvényeét?
Lassuk, hogyan alkalmazhatod ezt most erre az esetre is. Ha olyan valamivel
foglalkozunk, amit kedveliink, nagyobb szakaszokra bontjuk le ténykedéstinket.
Ha ellenben vonakodunk megtenni, elhtizzuk a folyamatot. Mit jelent mindez?
Példaul amikor a szamlaidat rendezed, amit nyilvan a hatad kozepére kivansz,
miféle gondolati folyamatokon kell ehhez keresztilmenned? Kiilénb6zo
nyalabokba rendezed a szamlakat, el6kerited a csekk-konyvedet, bélyegzddet és
boritékjaidat; megcimzed minden egyes levelet, megirod a csekket, ellen6rzéd a
csekk-konyvet, és igy tovabb. Ha viszont f6zni kezdesz, amit imadsz, el6bb elmész
bevasarolni, aztan latsz neki a vacsora elkészitésének.

Am ha utalsz f6z6cskézni, a folyamat minden egyes 1épcséfokéatdl viszolyogsz.
Rendben, de mit tudunk lesz{irni mindebbdl. Nos, ha azt szeretnéd, hogy a masikat
haladéktalan cselekvésre bird, bizonyitsd be neki, milyen kdnnyli és egyszerti is
ez. Ha ezzel szemben le akarod beszélni valamirdl, csak azt kell ecsetelned, hany
faradsagos és unalmas 1épésbdl all az adott folyamat. Ugyanarrol a cselekvésrol
van sz0, attol fliggben azonban, miként épiti magaba a masik, masként all majd
hozza.

6. Pluszmotivacio

Ez azonban még nem minden! Hanyszor hallottad ezt a fordulatot a tévébdl magan-
vagy kozszolgalati hirdetések végén? A ,,pluszok” felemlegetése roppant hatékony
eszkoz, akar a televizioban alkalmazzak, akar személyes beszélgetésben, akar
telefonon. Hasznald ki hat te is! Becslések szerint kozel 35%-kal megnoveli az
érdekl6dok szamat. A legfurabb az egészben, hogy teljesen mindegy, mir6l van



sz0. Ezért amikor reklamozod a termékedet, ne feledkezz el errdl a hatasrol.
Biggyeszd hozza a pluszt a hirdetésedhez. Ugyanez a személyes rabeszélésre is
all. Mit tudsz még felajanlani: ,,Fagyizhatnank is.”, ,,Van a maga szamara egy jo
kis bérautom.”, ,,Utdana elmegyiink és megvacsorazunk.”. Meg fogsz lep&dni,
milyen hatasos ez a pszicholégiai technika.

Nem art, ha tudod

A szavak, amiket hasznalsz, szintén engedelmeskednek a tehetetlenség
torvényének. Nem véletleniil fordul el6 annyi mikdzben, amig és
folyamdn hirdetésekben, s6t, a hipnotizorok szotaraban. Hiszen ha
valaki mar eleve mozgasban van — akar valésagosan, akar csak
gondolatban —, kdnnyebb rabirni a folytatasra. Ezért ha azt akarod, hogy
partnered egyetértsen veled, fogalmazz példaul igy: ,,Mikdzben a
varosban lesziink, ugorjunk be Jimhez is, rendben?”. Sokkal hatasosabb,
mintha azt mondanad: ,,Mit szélnal ahhoz, hogy amikor a varosban
lesziink, Jimhez is beugrunk?” Erzed, ugye, te is a kiilonbséget, és az
els6 mondatban rejl6 folyamatossagot?

A stratégia attekintése

e Szikitsd le a lehetGségek korét, hogy ne habozzon olyan sokd a masik.

e Jelold meg a cselekvés hataridejét! Ez korlatozza a mozgasszabadsagot, az
illetd azonban jobban vagyik majd arra, ami nehezebben megszerezhetd.
Mindez azonnali cselekvésre serkenti.

¢ Vesd be az emberek kdvetkezetesség iranti igényét, s kérj el0szor kevesebbet.
Miutan kis lépést tettink mar valamely iranyban, ennek az igénynek
engedelmeskedve konnyebb minket tovabbiakra buzditani.

e Olyan szavakat hasznalj, és ugy viselkedj, hogy mozgasba hozd az
elvarasnak valo engedelmeskedés 1élektani torvényét.



e A tehetetlenség torvényére tamaszkodva egyszerli, konnyen kovethetd
lépésekre bontsd le a kérdéses tevékenységet. Ezzel a kezdetet is
megkonnyited.

e Ajanlj fel csekély tobblethasznot az azonnali kezdés mellé. Sokkal nagyobb
val6szinliséggel szerzed igy meg a masik beleegyezését.

e Tartsd észben, hogy barmiféle egyiittmiikodés vagy éppen tamogatas
elnyerésének elofeltétele, hogy az illetd kedveljen téged, és lehetdleg
megbizzon benned.Lapozz ezért vissza az 1. fejezethez, hogy eleget tudj tenni
ennek a lélektani igénynek.



14. FEJEZET

Vegyél ra barkit, hogy megfogadja a
tanacsodat

Van egy nagyszerii otleted, de senki nem figyel rad, ami roppant frusztral6 lehet.
Az alabb ismertetett 1élektani stratégia ismeretében azonban elérheted, hogy
gyakorlatilag barki meghallgasson. Harom fontos tényez6 jatszik kozre
mindebben: (1) érzelmek, (2) stratégia, (3) kdvetkezmények.

Szamos kisérlet bizonyitja, hogy az érzelmekre hatva barkit egyetértésre lehet
rabirni. Ervelhetsz mégoly raciondlisan és logikusan, ha nem hatsz a masik
érzelmeire, nem jarsz sikerrel.

Dontéseink 90%-a érzelmi alapu. A logikaval mar csak ezeket tamasztjuk ala.
Fdeskevés az esélyed, hogy tisztan logikai alapon meggy6zhetsz barkit. Ezért
érzelmekkel atszott kijelentésekre kell leforditanod a tények nyelvét, s emellett az
érzelmekre hat6 elonyoket is vilagosan megjel61nod.

A kutatasok tantsaga szerint az er0s érzelmek keltésén tul a siker zaloga
tovabba konkrét cselekvési stratégia kijelolése. Nagyobb biztonsdgban érezziik
magunkat, ha vilagosan kijel6lik szamunkra ennek iranyat és az alkalmazando
modszereket. Ezért ha el akarod érni, hogy meghallgassak a tanacsodat, ne csak a
végcélt jelold meg, de az odavezetd ut mikéntjét is.

Azt is kimutattak a kutatok, hogy mérhetetleniil nagyobb sikerre szamithatsz,
amennyiben mindehhez hozzateszed, hogyan kertilhetok el 6tleted alkalmazasaval
bizonyos negativ, avagy kellemetlen kdvetkezmények (Leventhal-Singer—Jones,
1965). Te is lehetsz gyobztes. Ez volt egy kozismert fogaddiroda mottdja. El is
voltak vele egy darabig, hanem azutan, sejtésem szerint pszicholdégus tanacsara,
erre valtoztattak jelmondatukat: Lehet, hogy mdris nyertél. Mindez jelentdsen
megnovelte a sikeriiket. Miért? Azért, mert aki ezzel szembesiil, félni kezd, hogy
elveszthet valamit, ami mar az 6vé. Eldobni egy olyan felhivast, amelyik mesés
gazdagsagot igér? Szo sem lehet réla! Ez nagyon mas volt, mint a régi jelszo,
amely jovo idoben besz€lt a nyereségrél, és nem arrdl, hogy elvesztegethetsz
valamit. Ami pedig sokkal jobban hat rank. Arrél gy6zd meg tehat szerettedet/



lizletfeledet/vevOdet, mit6l kiméli meg magat (szivfajdalomtél, pénz- és
energiaveszteségtol stb.), és ne azt emlegesd fel, mit nyer akkor, ha meghallgat.

Négy tovabbi lélektani tényezo

e Az emberek sokkal inkabb ravehet6k egy megoldasra, ha elhiteted veliik,
hogy az 6tlet t6liikk szarmazik. Hangsulyozd ezt minél gyakrabban a masiknak.

e Ne felejtsd el felemlegetni, mennyire illik személyiségéhez a szoban forgo
terv. Emlékeztesd jelenlegi allasfoglalasaval vagy tetteivel egybehangzo
eddigi eredményeire. Tan emlékszel még arra egy korabbi fejezetbdl,
mennyire alapvet0 emberi sziikséglet a rend és kovetkezetesség iranti igény.
Amennyiben az illet6 folytonossagot lat korabbi hozzaallasa és a jelenlegi
terv kozott, és nem azt, mennyire eltér az el6bbitdl, sokkalta egylittmiikod6bb
lesz.

e Senki nem szereti az okoskodokat, akik mindenhez jobban értenek masoknal.
Ha tanacsot adsz, éreztesd, hogy te sem vagy tokéletes. Sokkal jobban
hisznek majd neked. A legjobb, ha maris kimondod: ,,Van, amit tudok, és van,
amit nem. Mind6ssze annyit tudok, hogy mirdl tudok.”

e Mindenekel6tt pedig ne feledd, hogy a lelkesedés ragalyos. Minél
szenvedélyesebben lelkesedsz valami irant, annal inkabb atragad ez a
masikra/tobbiekre is.

Kovesd tehat e stratégiat, és nem marad el a siker. Mindenekel6tt azonban hadd
ejtsek szot az egyik legnagyobb hibarol, amelyet tanacsokat osztogatva elkdvethet
valaki. Az emberi természet ezen viselkedése felel6s leginkabb
makacskodasainkért. A kutatasok tanisaga szerint az ember nehezen tiri, ha
korlatozzak a szabadsdgat, és elmenekiil az ezzel fenyegeté helyzetek el6l.

Erre az ellendllasnak nevezett reakciora tehat szabadsagunk korlatozasakor
keriil sor. Annyira er6teljes, hogy Rhodewalt és Davison (1983) egyenesen azt
talalta, kisérleti személyeik homlokegyenest az ellenkezdjét miivelték annak,
amire ra akartak kényszeriteni 6ket.

Tartsd ezt szem el6tt, amikor a portékadat arulod. Fontos ezért, hogy mar az
elején add reménybeli vevod tudtara, 6vé marad a végs6 sz6 kimondasanak joga.
Ezutan jellemezd az arud eldnyeit és hatranyait (egy masik fejezetben kifejtem,
miért van erre sziikség), és igazodj e rész taktikaihoz.



A stratégia attekintése

Dontéseink 90%-a érzelmi alapt. A logikat csak ezutan mozgodsitjuk tetteink
igazolasara. Ha meg akarsz gyOzni valakit, az érzelmeire kell hatnod.

Fektess le atlathat6 és konnyen kovethetd cselekvési stratégiat!

Tedd hozza mindehhez, mennyiben véd meg otleted a negativ vagy
kellemetlen kovetkezményekt6l. Ez hatasosabb, mint a varhat6 el6nydk
hangstlyozasa.

Amennyiben igaz, hangsulyozd ki, hogy voltaképpen a masik az 6tlet igazi
gazdaja.

Add tudtara, hogy ez az ujfajta gondolkodasmod velejéig illik az illetd egész
lényéhez. Emlegesd fel eddigi érdemeit, amelyek 6sszhangban allnak a jelen
allasfoglalassal vagy cselekvési irannyal.

Ne add a mindentudot, és sokkal hamarabb az oldaladra allnak, joval
Oszintébbnek latnak.

Ne feledd, hogy a lelkesedés ragalyos! Ha te magad nem lelkesedsz az
otletedért, mastol sem varhatod ezt el.



15. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy kitartson melletted

,De hat megigérted!” Ha belefaradtal, hogy ezt masok szemére hanyd, az itt
ismertetett technika kezeskedik arrol, hogy — legyen sz6 barmir6l —, ne partoljanak
el toled.

A leghathatésabb 1élektani eszk6z ennek elérésére, ha elhiteted a masikkal, nem
olyan fabdl faragtak, hogy ne lehessen megbizni benne. Mondd azt példaul: ,,Az a
fajta ember vagy, aki...”, ,Mindig is lenyligbztél, amiért...”, ,,Mindig is tetszett,
hogy te...” Mindezzel felébreszted benne a kovetkezetesség iranti igényt, ami a
masik hitsaganak is hizelegve rendkiviil hatasos 1élektani fegyver.

Az embernek mélységes lelki sziikséglete, hogy kovetkezetes legyen az
onmagarol kialakitott képhez és ahhoz, amilyennek elképzelése szerint a vilag 6t
latja. Nincs ezért nagyobb ostobasag, mint azt kérni valakit6l: ,,Ugyan mar, ne
kéresd magad, csinald meg!”, ,,El6re tudtam, hogy nem allsz kotélnek.”, LEn hiilye,
nem is tudom, miért szamitottam rad.”. Igy csak megsérted az illet6t, aki mindent
elkdvet majd, hogy igazolja viselkedését, ahelyett, hogy megvaltoztatnd azt... a
kedvedért.

Mondjuk, két hete kiadtal egy munkat egy beosztottadnak, de sehol sem tart
vele. Ne vond felel6sségre ilyenforman: ,,Nem kellett volna rég elkezdened?”
Ezzel csak azt éred el, hogy kifogasokat keres, vagy visszaadja a megbizast.
Fogalmazz inkabb igy: ,Ugye, sejted, Sally, mennyire halas vagyok, hogy
kisegitesz? Tudom, hogy rad mindig, mindenkor szamithatok, nem hagynal
cserben.” Miutan iranta valo tiszteletedet kifejezted, Sally nem is tehet masként,
mint hogy eleget tesz az igéretének. Ezek utan mar nem mondhatja: ,,Annyira be
vagyok havazva, nem hiszem, hogy be tudnam fejezni”. Hiszen nem csupan a te
megbecsiilésedet veszitené el, de az ©Onképe is sériilne. Marpedig szavatarto,
megbizhaté embernek tartja magat. Nem tudna tikkorbe nézni, ha visszalépne. Es ez
sokak szamara jelent visszatarto erot.

E taktika egyik valtozata, amelyet akar az elsdvel kézosen is bedobhatsz, ha
altalanos erkolcsi alapelvekre hivatkozol, példaul a baratsagra, a munkaval
szembeni elkotelezettségre, a lelkiismeretességre — csupa olyasmire, amit a



legtobben sokra tartanak. ,,Bamulatos, milyen sokan nem értik, mirél szol a
baratsag!” — Egy ilyen mondat hegyeket mozgathat meg, hiszen teljes erkolcsi
értékrendet foglal magaba. A szoban forgé feladat nem 6nmagaban all, hanem
egyenesen a baratsag fokmérdje. Sally nem csupan azt kockaztatja a
visszalépésével, hogy megharagit, hanem a veled valo baratsagot is.

E lelki rahatassal munkara késztetheted. Am amikor kitartast varsz el valakit6l,
fontos, hogy mar akkor bebiztositsd magad errdl, amikor szivességet kértél.

Angea Lipsitz és munkatarsai (1989) azt talaltak, hogy titGs bticsumondatokkal,
amelyekre valaszt is var valaki, 62—81%-kal novelheti meg az egylittmiikodés
esélyét. Mondd példaul ezt zarszoul: ,,Akkor tehat szamitunk énre, rendben?” E
dramai hatas ismét a kovetkezetes viselkedés iranti alapvetd emberi igényre épit.

Nem art, ha tudod

J6, ha tudod, hogy az onkéntes részvétel kitartobba tesz. Mikor
rakényszeritenek valakire egy feladatot, azt gondolhatja: ,,Ha most
lelépek, a fonok/barat kitér a hitébdl. Engem a lelkiismeret furdal,
raadasul meg is torolja majd valahogyan.” Ez a meggondolas nem teszi
majd til lelkessé és igyekvové. Masként fogalmazva nem azért all
melléd, mert 6 olyan nagyszerdi fickd, hanem muszdjbol. Mindennek
elejét veheted, ha igy fogalmazol: ,, Tudom, mar rég kiszalltal volna, ha
nagyon akarod.”

Az onkéntes tényleges itéletét kognitiv disszonancia homalyositja el,
hiszen azt csak nem gondolhatja, hogy idiota, amiért részt vesz a
vallalkozasban. Akkor inkabb mar tgy érzi, maga is ezt akarja. Ezért
fordul el6 oly gyakran, hogy emberek abszurd vagy hozzajuk egyaltalan
nem ill6 tevékenységekben vesznek részt.

Es ez még nem minden! Amikor szivességet kérsz valakitél, mar a legelején
érdemes ot Iépésben biztositanod az egyiittmiikodését.

Mondjuk, kozléd egy baratoddal, hogy ziirézik a szamitogéped. Erre 0
készségesen felajanlja, hogy beugrik a kovetkezd szombaton. Lehet persze, hogy
csak rendes akart lenni, vagy egyébként is kedve tamadt meglatogatni téged.



Neked azonban tényleg sziikséged van a segitségére, ezért hogy bebiztositsd
magad errdl, belséleg is mozgodsitanod kell a baratodat, hogy bizton szamithass a
pillanat sziilte igéretre.

Rabeszélés ot lépésben

1. Erd el, hogy baratod maga ajanlja fel a segitséget! Ha 6 mondja
ki, ezzel 0j szintre emeli az elkotelezettségét. Hasznalj ezért
ravezetd fordulatokat: ,, Tényleg atjossz?” ,,Komolyan gondolod?”
Nagy valdsziniiséggel igen lesz a valasz.

2. Allapodjatok meg konkrét idSpontban! Jelélje meg azt is,
mennyi idobe keriil a szamitogép megjavitasa. Mondd azt az el6bbi
példaban: ,,Pompas! Mikor jossz?” és ,,Mit gondolsz, mennyi ideig
fog tartani?”.

3. Kotelezd le a baratodat! Add tudtara, hogy jovetele kedvéért te
is valtoztatsz a programodon! Ezért ha eldll a segitségt6l, a te
napodat is felforgatja.

4. Hass a lelkiismeretére: Tudatositsd benne, hogy mostantél
komolyan szamitasz a segitségére! Itt az ideje azt is k6zolnod,
mennyire hdlds vagy ezért. Futdlag azt is megemlitheted, mi tortént
volna nélkiille. A jelen példaban megjegyezheted, hogy siirgds
jelentést kell irnod, amihez nélkiil6zhetetlen a szamitogép.
Hataridés munka, ha nem adod le, nagy bajban leszel. Valami
efféle.

5. Dobd be a képzelet erejét! Az ingatlanosok is igy tesznek,
lefestik vevoik el6tt leendd otthonukat, ami ett6l az idegen
helyszinbdl a sajatjukka valik. Ezért amikor bemutatnak egy lakast,
efféléket kérdeznek az iigyfélt6l: ,,Mit gondol, hova keriilne a
tévé?”, ,Hova tenné a kanapét?” Példankban megkérdezheted
baratodtdl: ,,Melyikkel kezded? A monitorral vagy a
winchesterrel?” Azt akarod ugyanis elérni, hogy baratod maga el6tt
lassa munkalkodasa l1épéseit.

Harry Houdini, a nagy szabadul6miivész egyszer(i magyarazatat adta, hogyan tudott
olyan konnyen barhonnan kiszabadulni. ,,A széfeket azért készitik, hogy senki ne
juthasson be, nem azért, hogy ne juthasson ki.” Ha tehat meg akarsz gy6zodni
valaki elkotelezettségének mértékérdl, egyhamar eldontheted a kovetkez6 modon.
Lelki ajtonkat szigordan zarva tartjuk, mindig van azonban egy hatsé ajté is,



amin keresztiill konny(i hozzank férk6zni. A hdtsoajto-modszer egyszerli és igen
hatékony kérdezési technika. Azért miikddik, mert barmennyire gyakorlottan gy6z
is meg a masik szandékai komolysagarol, erre nincs felkésziilve.

Az alapkérdés a kovetkezo: ,,Minek kellene torténnie, hogy ez kitba essen?”
Azért olyan hatasos ez, mert az illetd6 ahhoz szokott, hogy igenl6 valaszat és
beleegyezését indokolja meg, ne az ellenkez6jét. Ha erre kérik, és szandékai
Oszinték, ez sem okoz szamara problémat. Csak akkor esik gondolkozdba,
amennyiben nem kotelezte el magat komolyan.

Kérdésed elhangzasa utan azt varnad, hogy a masik sietve azt feleli, 6t bizony
semmi nem tantorithatja el, vagy pedig elfogadhat6 akadalyt emlit meg. Valamiféle
konkrétumot, ami nem téle fiigg. Mindannyiunknak vannak fenntartasaink, ez még
nem valtoztat elkotelezettségiinkon. Minddssze O6szinték vagyunk. Ha azonban
megkérdezed Jake-et, mi lehet az akadalya, hogy elvegye jovore a baratnéjét, 6
pedig mosolyogva azt feleli: ,,Nem is tudom... megvaltozhatnak a dolgok... annyi
minden torténhet”, akkor nem komolyak a szandékai. Amennyiben csak annyit
kérdezel t6le, elveszi-e a menyasszonyat, nyomban igennel felel, és felsorolja, mi
mindenért szereti. Ehhez a kérdéshez szokott ugyanis hozza, hihet6en meg is felel
ra. A forditottja viszont varatlanul éri.

A stratégia attekintése

e Mikor segitséget kérsz, alkalmazz Otlépcsés kisegit6 modszert ennek
bebiztositasara: a) mondasd ki a masikkal is az igéretét, b) jelolj meg
meghatarozott idOkereteket, c) kotelezd el az illetét, d) hass a
lelkiismeretére, e) vedd ra, hogy elképzelje a dolog pontos menetét.

e Fejezd be a beszélgetést egy iitds bucsuformulaval, példaul: ,,Akkor jovo
szombaton talalkozunk, ugye?”

e Végiil, ahogy kozeledik az id6, add tudtara, mennyire halas vagy a
kitartasaért és/vagy azert is, hogy ismeri az igaz
baratsag/felel6sségvallalas/megbizhatosag értékét.



16. FEJEZET

Hogyan vehetsz ra egy makacs embert, hogy
barmivel kapcsolatban megvaltoztassa a
véleményét?

Kevesebb probalkozas okoz nagyobb bossziisagot, mint ha képtelenek vagyunk
meggyozni egy begyoposodott gondolkodasu embertarsunkat. Adott pszicholdgiai
faktorok mozgodsitasaval elérheted ezt, természetesen tdrgyilagos és sportszerii
megkozelités mellett. Ennél is fontosabb, hogy mindekdzben a masik ellenallasat
is leszereled. Ha valaki elzarja az elméjét, ennek négy oka lehet:

1. Ez az alak majdnem mindenre nemet mond. Ami Uj, az
megijeszti, és ellenszenvet kelt benne. ,,A valtozas rossz” — ez
lehetne a mottdja.

2. Allandéan kifogasa van méasok ellen, ez esetben te vagy a szalka
a szemében. Azt talalod majd, hogy legyen mégoly brilians az
otleted, és te magad is hiaba vagy elképeszt6en meggy6z0, amikor
arrol értesiil, hogy te vagy a terv motorja, hallani sem akar rola.

3. Az illet6nek rossz tapasztalatai vannak a kozelmultbol, amikor
manipulalni probaltak. Ezek a sebek még nem gyégyultak be. Tart
tehat mindent6l, ami kizokkentené a megszokott kerékvagasbol.
Frzi, hogy bizonytalan, amikor déntésre keriil sor, ezért keriil
minden olyan helyzetet, amely megingathatna.

4. Az illet6 ellenszenve a helyzetre iranyul, nem a személyedre.
Magat az otletet tartja idegennek az Onképétdl, az Onmagarol
kialakitott imazstol.

Ha volt mar dolgod ezzel az emberfajtaval, nyilvan tudod, hogy falra hanyt borsé
minden szavad. Mondhatsz barmit, elohozakodhatsz barmiféle érvvel, semmire
sem mész vele. Nincs az a logika, amelyik meggy6zné az ilyen embert.
Természetesen itt is van rés a pajzson, csak azt kell mondanod és tenned, ami



egyediil célravezeto.

Ha azt latod, hogy a masik ellenallasa A, B vagy C okra vezethet0 vissza,
kétlépcs6s bombabiztos modszert vethetsz be, amivel raveheted, hogy vizsgalja
feliil gondolkodasat, értékitéleteit, valamint az adott személyre, helyre és témara
vonatkozo ellenérzéseit.

1. l1épés: Amennyiben mielott szivességet kérsz, olyan kijelentésre tudod ravenni a
masik felet, amely 6sszhangban all a beleegyezésével, végiil elnyerheted ezt, és
hozzaallasa is megvaltozhat. Tobb kisérlet is bizonyitja ezt a 1élektani jelenséget.
Az illetonek egyet kell tehat értenie egy olyan gondolkoddsmoddal, amely a
késobbiekben leszereli ellendllasat.

Gondoljon barmit, egyediil ezzel a taktikdval gyOkeresen és révid uton
valtoztathatsz ezen. Tegyiik fel példaul, szeretnéd, ha fénokod meghallgatna az
Otletedet. Elég lesz annyit mondanod: ,,Ugye, milyen bosszant6 tud lenni a
szliklatokoriiség?” Kis ido multan allj el6 a javaslatoddal. Meglep6dsz majd,
mennyire egyiittm{ikod6é és nyitott lesz. Miutan ugyanis egyetértett el6z0
kijelentéseddel, 6ntudatlanul is kbvetkezetes viselkedésre torekszik.

Ez a taktika azért olyan hatasos, mivel alapvet6 emberi sziikséglet, hogy
kovetkezetesek legyiink hozzaallasunkban, vélekedéseinkben és tetteinkben. A
vilag is zlir6s, komolytalan embernek tartja azt, aki masként cselekszik, mint amit
hangoztat. Mi ugyanigy tekintiink 6nmagunkra. Ha egyszer nyilvanosan odaalltunk
egy ligy mellé, nehezen csinalunk hatraarcot, ami tetteinkre is kihat. Mint alabb
latni fogjuk, konkrét kérdésekkel ravezetheted a masikat, hogy miben engedjen
akaratodnak.

2. lépés: Korlatozd valamiként, ami az illetd vonakodasanak targya. Mikor
ugyanis elutasitunk valamit, abban a hiszemben tessziik, hogy ha akarndnk, igent
is mondhatnank. Ha azonban mar nem érzi magaénak a vonakodasat, menten
valtozik a képlet. Amennyiben valamit nem dll modunkban megtenni, nincs
értelme ellene szegiilniink. Eppenséggel megjén hozzd a kedviink, és
ellenallasunk is nyomtalanul elparolog kézben. Mondjuk, valaki utal utazni, erre
mi megtiltanank, hogy elhagyja a varost, ahol lakik. E tilalom hirtelen 6ntudatlan
vagyat kelt benne az elmenésre, ami sajatos kognitiv disszonanciat idéz el6 a
tudataban. ,,Igenis el akarok menni!” — gondolja. Eztan mar csak érveket keres Uj
keleti vagya alatamasztasara.

A triikként bevetett korlatozas ezerféle lehet. Mit gondolsz, miért van lejarati
hataridejiik a kuponoknak és a kiarusitasoknak? Ha egy lehetOség végtelen idokig
nyitva 4llna eléttiink, nem éreznénk erds késztetést a cselekvésre. Orids mértékben
megnd azonban iranta az érdekl6désiink, mikor valamiféle korlattal kertiiliink



szembe. Erted, ugye?

Fontos azonban, hogy a korlatozas olyan legyen, ami lekiizdhetd, ha az illeto,
akire hatni akarunk, el6all az erre alkalmas megoldassal.

Folytassuk az eldbbi példaval! Mondjuk, az 6tlet, amellyel a f6n6kod elé allsz,
egy vallalat altal finanszirozott hivatali piknik a parkban a kovetkezd pénteken.
Eleve a fonok ellenallasara szamitasz, ezért az elsO lépcsO6foknak megfeleld
kérdéssel allsz elé: ,,Ugye, milyen bosszant6 tud lenni a sziiklatokoriiség?”, ,,Hat
nem bosszantd, ha falnak beszél az ember?”Az altalanos alapozas utan mar
konkrétabb kérdés kovetkezhet: ,,Mit gondol, mennyire fontos a j6 munkahelyi
légkor az eredményes munkahoz?” Két olyan kérdés ez, amely a fonok
lelkiismeretére hat, majd pedig, ha egyetért veliik, kvetkezetesség iranti igényét
mozgositja.

Most kovetkezik a 2. 1épcs6fok. Mondd példaul: ,,Biztos vagyok benne, hogy a
kollégak tobbsége szivesen piknikezne, attdl tartok azonban, hogy a) nem kapnank
meg idejében hozza a park engedélyét, b) nehéz lenne olyan sportjatékot
valasztani, ami mindenkinek kedvére lenne, c) és egyaltalan, ki kezelné addig a
telefont.

Latod, mennyi mindent sikeriilt elérned? Ravettél egy makacs, elzarkozo
embert, hogy meghallgasson, egyetértsen a javaslatoddal, raadasul még megoldast
is probaljon talalni az tigy érdekében a felmeriil6 problémakra.

Ha mindehhez még az alabbi hat tippet is figyelembe veszed, biztos a siker.
Teheted ezt a kétlépcsds modszerrel kombinalva vagy attdl fiiggetleniil.

Hat fontos tipp

1. tipp

Ha a masik bebetonozta a véleményét, valtoztass azon, amit befolyasolni tudsz: az
élettani folyamatain. Frzelmi allapotunk ugyanis kozvetlen kapcsolatban van a
fizikaival. Késztesd mozgasra! Amikor megnyilik a testével, ezt a tudata is kdvetni
fogja. Ha iil, allitsd fel, és kezdj el vele jarkalni a helyiségben! Ha viszont all,
liltesd le! A testi mozdulatlansag a gondolkoddst is befagyaszthatja. Szamos
kutatas igazolja ennek a megfigyelésnek a 1étjogosultsagat.

Nem art, ha tudod



A fiziologia dobbenetesen sokat valtoztathat érzelmi allapotunkon. Akar
magadon is kiprobalhatod ezt. Ulj le ésszegdrnyedve, behiizott 1abbal,
l6gasd le a fejed, és rancold 6ssze a homlokod! Maradj igy néhany
percig! Hogy érzed magad ezek utan? Nagy valdsziniiséggel pocsékul.
Most allj fel, lengesd a karodat, és ringasd a testedet! Erzelmi 4llapotod
is menten megvaltozik. Figyeld meg ezt a valtozast! Tagjaink
hajlitgatasa és mozgatasa gondolkodasunkat is hajlékonyabba és
nyitottabba teszi. Ez az oka, hogy az iddsek gondolkodasmodja
begyoposodott, hiszen mozgékonysagukat is fokonként elveszitik az
oregedéssel.

2. tipp

Szolgalj bdvebb informacioval, miel6tt véleménye megvaltoztatasara kérsz
valakit. Senki nem szeretne hebrencsnek latszani, aki szire-szora valtoztat a
véleményén, sem Onmaga, sem a kiilvilag szemében. Ezért miel6tt az illetd
beleegyezéséért folyamodsz, tégy még hozza djabb adatokat az eddigiekhez, vagy
emlékeztesd egy olyan korilményre, amelyet talan elfelejtett. Ekkor uj
informacidra alapozva dont, ahelyett, hogy egyszerlien csak meggondolnd magat.

3. tipp

Kutatasok bizonyitjak, hogy onmagunkat érzékelve befolyasolhatobba valunk.
Egész pontosan akkor, ha latjuk is a tiikorképiinket. Tiikorfal vagy tiikrozo feliilet
el6tt folytatva a beszélgetést megndveled a masik egyiittmi{ikod6 készségeét.

4. tipp

Kolcsonds engedmények: Cialdini, Green és Rusch (1992) kimutatta, hogy
amennyiben korabban valaki ravett téged véleményed megvaltoztatasara, 6 is
hajlandé lesz ugyanerre. Ennek a forditottja is igaz: ha valamikor a muiltban
elutasitottad a masik kérését, nagy az esélye, hogy most adja vissza a kolcsont.
Igen kénnyen javadra fordithatod ezt a lelki hatasmechanizmust. Mondd példaul:
,Gondolkodtam azon, amit kifejtettél (egy korabbi beszélgetésben), és arra
jutottam, hogy igazat adok neked.”

5. tipp
Kutatasok bizonyitjak, hogy ellenallas esetén célszerli latvanyosan figyelembe
venni a mdsik okfejtését. llyenképpen nem hiszi azt, hogy nem veszed komolyan



az érveit. (Mikor azonban mindkét oldaléit felsorakoztatod, az elsobbség
torvényére alapozva kezd az egészet a magadéival.) Ezzel a triikkkel a
legmakacsabb embert is a magad oldalara allithatod.

6. tipp

Hitesd el vele, hogy tulajdonképpen az 6 agyabol pattant ki az 6tlet. Ezzel t6bb
legyet iithetsz egy csapasra. Mindenekeldtt azt éred el, hogy jobban azonosul a
céljaiddal, mikdzben ugy tudja, hogy kovetkezetes maradt a sajat értékrendjéhez.
Miutan kikiiszobolted az ellenallasat, johetnek a lélektani motivalé tényezok.
Hasznald fel az eddigiek mellett a 13. fejezet technikait (Vegyél ra barkit, hogy
haladéktalanul 1épjen akcioba barmely helyzetben).

A neheze azonban még hatravan. Emlékezz csak vissza, hogy néhany lappal
korabban arrdl olvastal, négy f6 oka lehet annak, ha valaki elzarja az elméjét. Az
el6z6 taktikak az A, B és C okokat szerelték le. Mi torténjék azonban a
helyzetfiigg6 D-vel?

Nos, ennek a fajta ellenallasnak a semlegesitése az el6zoektdl eltéro stratégiat
igényel. Ez esetben targyalofeliinknek 6nmagardl alkotott képén, identitastudatan
kellene valtoztatnia, illetve ebben érezheti fenyegetve magat. Példaul arra akarod
ravenni a fonokodet, hogy vegye elGbbre nevedet a prémiummal jutalmazott
vezetok listajan. Ezt 6 kerek-perec elutasitja, mivel becsiiletes embernek tartja
magat, ez pedig mar korrupci6 lenne, és megkérddjelezné az dnmagardl alkotott jo
véleményét. Ervelhetsz barhogyan, nem enged, mivel a dolog nem rélad szél,
hanem rola és az 6 dnképérol.

Muszaj lesz tehat ezzel foglalkoznod. A dolog nyitja, hogy nem keletkezhet
szakadék a fonok tettei és énje kozott. Gyakran beleesiink ebbe a hibaba, fonokod
azonban makacsul ellenall ennek. Az itt bevethet6 modszer énképének és tetteinek
a fuzioja, 6sszekiilonbozésiik helyett.

Maradjunk az el6z0 példanal. Te olyan kedvezésre igyekszel ravenni a f6nokot,
ami ellenkezik az erkolcsi elveivel. Nos, valamennyien jonak és feddhetetlennek
tekintjiik magunkat. Tobbek kozott, természetesen, embert sem 6lnénk. Mar az
esetek tObbségében. Mikor tennénk kivételt? Mondjuk, ha egy oriilt 16v6ld6zo
veszélyeztetné a magunk vagy csaladtagjaink életét. Ekkor az 0Olés ténye sem
feketitené be az Onmagunkrol alkotott véleményiinket. Az altalad javasolt
viselkedés tehat a paraméterek megvaltoztatasaval elfogadhatéva, mi tobb,
egyenesen kivanatossa valhat.

E taktika alkalmazasat rettentden megkonnyiti, ha olyan altalanos erkélcsi
alapelvekre hivatkozol, amelyeket mindannyian nagyra becsiiliink, igy nyilvan a



targyalopartner is. Ekképpen erkdlcsileg is mintegy felsorakozol mellette.

Lassuk, mivel tudod indokolni, hogy fénokod mas vezetok elé vegyen a
prémiumlistajan? Példaul, ha ennek elmulasztasa sulyos hatranyokkal jarna a
szamodra. Nem musz4j kitalalnod erre kiilon okokat, elég a valodiakat felhoznod.
Kiilénben sem az indok itt a fontos, hanem a tdlalds modja. Annak pedig a te
vagyaidat 6sszhangba kell hoznia fonokod erkolcsi érzékével. Ne ez ellen dolgozz
tehat, hanem egyenesen erre hivatkozzal. A jelen eset a konyv legrazdsabb példai
kozé tartozik. A vald életben szerencsére ritkan keriilsz majd hasonlé helyzetbe.
Am ha mégis, készen kell allnod, hogy megkiizdj vele.

Mit gondolsz, meg lehet becsiilni, mennyire nyakas valaki? Hiszen csodakat te
sem tehetsz. Akadnak esetek, amelyek reménytelenek. Az alabbi technika
segitségével felmérheted a terepet, hogy megtakaritsd magadnak a folésleges
erdlkodést. Ha mégis érdemes prébalkoznod, ahhoz is segitségiil hivhatod.

Egy kis gondolatolvasas

Keriiltél-e olyan helyzetbe, amikor jol jott volna eldontened, mennyire nyitott
gondolkodasu az, akivel szemben allsz? Hatha csak a kezdeti ellenallasat kell
legylirndd, és utdna megy minden, mint a karikacsapas. Probalkozz meg ezzel a
gondolatolvaso triikkel. Tokéletes modszer egy masik ember nyitottsaganak
feltérképezésére, de meg arra is, hogy egyengesd az utat valamiféle kodzos
megegyezés felé.

Néha azért keménykedik valaki, mert tudja, nagyon is gyenge az ellenallashoz.
Gyakran hallani, hogy azoknak a legkonnyebb eladni, akik kiteszik az ajtajukra,
hogy UGYNOKOK KIMELJENEK. Az ilyen ember tart att6l, hogy a ratoré iigynok
hamar leveszi a 1abarol.

Ezzel a médszerrel értésére adod, hogy valoban kérsz t6le valamit, teljesitenie
azonban csak akkor kell, ha bamulatos dolgok telnek téled. Példaul irjon fel az
illetd egy szamot egy és szaz kozott, amit te ki fogsz talalni. Ha ez sikertil, 0 is
eleget tesz a kérésednek. FeltehetOen bele is egyezik, mivel nem hisz neked. Ha
mégsem all kotélnek, akkor nincs mese, hiaba is gy6zkddnéd tovabb.

A lényeg itt nem az, hogy neked legyen igazad (ha mégis, az kiilén szerencse),
hanem hogy az illet6 igent mondjon a felvetésedre. Ha nem, tudni fogod, hogy
ugysem mennél vele semmire. Ha viszont mégis, sikertilt kicsivel megmasitanod
vélekedéseit, és tobbre nincs is sziikséged. Ilyenkor a nem talant jelent, 6 pedig
ugy kell valtoztasson a gondolkodasan, hogy az megengedje ezt a (barmilyen
valésziniitlen) talant. A kovetkezetesség lelki parancsat kovetve meg is teszi ezt,
neked pedig ezutan nyert ligyed van.



Raadasul olyan embernek is ismeri magat, aki konnyen vallal kockazatot. Neked
pedig pont ez kell, mivel amit akarsz t6le, az kiviil esik a komfortzonajan.

A stratégia attekintése

e Kezdd a gondolatolvaso teszttel, annak eldontésére, érdemes-e egyaltalan
prébalkoznod.

e Mivel a kovetkezetesség alapvet6 emberi igény, vedd ra az emberedet, hogy
egyetértsen olyan valamivel, ami ellene mond esetleges ellenvetéseinek.

e Korlatozd a lehetségeit, ugyanakkor adj modot arra, hogy 6 talaljon
megoldast a helyzetre!

e Mivel érzelmi allapotunk kozvetlen tiikre a fizikainak, valtoztasd meg ezt az
utobbit, ez ugyanis sokkalta kénnyebb.

e Uj informacié hidnydban a mésik fél nem adja be a derekat, mert igy
kovetkezetlennek t{inne fel 6nmaga szemében. Bocsasd ezt a rendelkezésére
kérésed megismétlése elott!

o Ko6zold vele, mekkora hatassal voltak rad az utobbi id6ben a gondolatai!
Halabol 6 is hajlik majd a te érveid elfogadasara.

¢ Emlegesd fel az 6 nézGpontjat is, ez megnoveli a hiteled! Fontos azonban,
hogy els6nek a magad allaspontjat vedd sorra!

e Ha lehetséges, mutass ra, hogy valéjaban mindez az 6 otlete.

e Vesd be a 13. fejezetben ismertetett taktikat!

e Amennyiben az otlet ellentétben all az illet6 értékrendjével, valtoztass a
kérés mikéntjén, hogy elfogadhatobba tegyed!



17. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy szivesseget tegyen
neked

Hogyan nyerheted el barki teljes egyiittmiikodését barmely helyzetben? Nos, csak
kovetned kell hozza az alabbi bombabiztos taktikakat, és a vilag maris a labaid
elott hever. Alabb tiz olyan tényezdt ismertetek, amelyek meghatarozzak, hogy
segitenek-e neked vagy udvariasan (esetleg kevésbé udvariasan) elutasitanak.
(Amennyiben a masik kitartasa is aggaszt, lapozz vissza a 15. fejezetre!)

1. Idézités

Mikorra érdemes kérésed teljesitését idozitened? Kozeli vagy tavoli id6pontot
jelolj meg erre? Minél tavolibb, anndl jobb, a kbzeli ugyanis idegessé tesz, és
szorongast kelt. Ha mégis azonnali segitségre van sziikséged, tanacsos olyan
valaki utdn nézned, aki nem nagyon elfoglalt. Oriasi lehet a killonbség egy
agyonhajszolt és egy raérd ember valasza kozott.

2. Kolcsonosség

Elgondolkoztal-e azon, miért adnak viragot vagy mas ajandékot a reptéren
posztold szektatagok a mellettiik elhaladoknak? Kitapasztaltak ugyanis, hogy egy
ilyen kis ajandék is adomanyokra késztet. Tudjuk, hogy nem muszaj adnunk, mégis
kényelmetleniil érezziik magunkat, ha ezt elmulasztjuk, akkor is, ha nem mi kértiik
az ajandékot. Amikor kapunk valamit valakitl, gyakran érezziik ugy, hogy
viszonoznunk kell a szivességet. Ezért ha felajanlasz valamit, barmit a masiknak,
jelent6sen megnovelheted egyiittm{ikod6 képességét. Lehet, ez az ,ajandék” az
id6d, a figyelmed vagy akar egy apro gesztus/bok.



3. Résztvevok és apatia

Szamos, a segitséggel foglalkozo kutatas mutatta ki, hogy a résztvevok szamanak
novekedése forditottan aranyos a segitségre vallalkozokéval. Ennek oka a
felelbsség megosztdsanak lélektani jelensége. Az 0Osszefliggés szinte minden
helyzetre érvényes. Mikor segitségért fordulsz valakihez, add tudtara, hogy rajta
kiviil senkire nem szamithatsz. Amennyiben az illetd tgy érzi, hogy barki a helyére
allhat, és nem az 6 dolga ezért megoldani a helyzetet, erkdlcsi elkotelezettséget
sem érez erre.

4. Lelkiallapot

Muszaj megvarni, amig j6 a kedve? Nem okvetleniil. Egyéni tényezOk is
munkalnak a végkifejletben, ezért persze a stratégiakat tényleg hozza kell majd
igazitanod a masik lelkiallapotahoz. A kutatasok tanisaga szerint amennyiben ez a
lelkiallapot jo, nagyon vilagosan kell embered elé tarnod a kivansagodat. Ennek
az az oka, hogy jo hangulatban csdkken a zavaros, féként pedig nyomasztd
helyzetekkel szembeni segit6készség, mivel senki nem akarja elveszteni a
jokedvét.

Ugyancsak kisérletek igazoljak, hogy a rossz hangulat éppenséggel
megnovelheti a segitOkedvet, amennyiben jobb kedvre is hangol.

Tanacsos ezért hangsilyoznod, milyen kénnyti és hatékony a feladat, és igérd
be a pozitiv lelki hozadékot is. Mondd el tehat emberednek, hogy segitsége alig
igényel t6le ertfeszitést, és garantaltan jo érzéssel tolti majd el az eredmény.

5. Apatia vagy empatia

Ha a masik azt gondolja, hogy szorult helyzeted oka a hozzaértés hianya, avagy a
tudatlansag, el6fordul, hogy rokonszenv helyett apatiat érez. Marpedig
rokonszenv nélkiil nehéz barki segitségét elnyerni.

Kutatasok bizonyitjak, hogy kénnyebben kapsz segitséget, amennyiben nem te
vagy bajaid oka. Ezért segitiink olyan szivesen a beteg vagy sériilt allatoknak,
példaul kutyaknak. Szegények tényleg nem tehetnek semmirdl, szanjuk is Gket
rendesen. Nem jellemz6 ez a nagyvarosok lakoira, akik képesek érzéketleniil
atlépni egy hajléktalanon. Biztosan megint leitta vagy bedrogozta magat,
gondoljak. Maganak koszonheti, hogy ide jutott. Ha ezzel szemben a bajba keriilt
semmirdl nem tehet, maris készségesebben allunk a rendelkezésére. Ezért ha



segitséget kérsz, fontos hangsulyoznod a biintelenségedet. Bajodat kiils6
koriilmények okoztak, ezeknek estél dldozatul.

6. Sorstarsak vagytok

Azoknak segitiink szivesebben, akiket kedveliink, és azokat kedveljiik, akik
hasonlitanak hozzank. (Bovebben kifejtettem ezt az 1. fejezetben.) Egy sorstarson

sokkal inkabb megesik a sziviink, hiszen beleéljiik magunkat a helyzetébe.

7. Emlékek

Meglep6 kisérletek tandsitjak, milyen nagy mértékben fiigg Onképiink a
memorianktol, muiltbéli esetek felidézésétol. Ezért ha felszolitanak, hogy emlékezz
vissza, mikor cselekedté]l elhamarkodottan, és ez sikeriil, maris hebrencs alaknak
konyvelheted el magad (legalabbis ideiglenesen). Ha ellenben képtelen vagy
felidézni ezeket az alkalmakat, tudattalanul és tudatosan egyarant megnyugszol
abban, hogy 6vatos és koriiltekinté ember vagy.

Mindez 6sszhangban all az elvdrds 1élektani térvényével, azaz dnképtinknek
megfeleléen cseleksziink. Mostanra tobb fejezetben olvashattal a hitsag eme
munkalkodasarél. E logika mentén tehat amennyiben megvaltoztatod valaki
onképét, a viselkedése is megvaltozik. Mostanra azt is tudjuk, hogyan érheted ezt
el, emlékek felemlegetésével vagy siillyesztobe kiildésével.

Eztan mar konny(i dolgod lesz, csak szamodra kedvez6 emlékeket kell
felidézned az illetbvel kapcsolatban. Mindez a kovetkezetesség iranti belsd
igénybol is fakad, hogy egy harmadik lélektani jelenséget is felemlegessek.
Leegyszerisitve a dolgot, o©ntudatlan vagyunk arra, hogy 6nképiinkkel
egybehangzoan cselekedjiink. Mikor példaul emberszeret6 humanistanak hiszi
magat valaki, nehéz lesz szivtelen szérnyetegként fellépnie.

Amennyiben el akarod érni, hogy egy ideges ember hidegvériien viselkedjen, és
nemigen tudsz olyan esetet a multbol, amikor ez volt ra a jellemzd, az sem gond. A
kutatasok tanisaga szerint az emlékeket ragyogoan at lehet festeni. Embertiink igen
konnyen beleéli majd magat képzelt multjaba. Nemhiaba tartja a mondas, hogy egy
kép ezer szdval is felér. Esetiinkben az emlékezésre forditott id6 helyettesiti a
valodi emlékeket.



Nem art, ha tudod

Ez az oka, hogy sokaknak lestjto véleményiikk van magukrol.
Emlékezetiik egy szamitogép pontossagaval vetiti eléjiik és jatssza djra
a kudarcaikat, és csak azokat. Nem csoda hat, ha cs6dtomegnek tekintik
magukat. Mindezen a sikereik sem valtoztatnak. Lizerek 6k a sajdt
szemiikben.

E taktika segédletével mérhetetleniil konnyebb elnyerni valaki segitségét. Csupan
fel kell emlegetned, hanyszor allt ki masokert, stb.

8. A példa ereje

Masok jo példaja ontudatlanul is vagyat ébreszt benniink ennek kdvetésére. Irwin
Sarason és munkatarsai (1991) kozel 10 000 gimnazista korében terjesztettek
felhivast a véradasra. Azok, akiknek levetitettek 38 diafelvételt egy ilyen
eseményrol, 17%-ban nagyobb aranyban jelentkeztek. Elég volt e képeket latniuk,
és szamottevOen megnovekedett a segitokészségiik. Szamtalan egyéb vizsgalat
tanuskodik ugyanerrél, legyen a segitség pénzbeli adomany vagy kilyukadt
autogumi  kicserélése. Egy emberbarat szocialis modell megndveli az
emberbaratok szamat.

Természetesen nehéz minden esetben é16 példat felmutatni, ami néha ellenkez6
hatasu is lehet, mert a segitségre kiszemelt illet6 azt gondolhatja, ott vannak a
tobbiek, segitsenek 6k (lasd a 3. pontban foglaltakat). A hasonlé példak szobeli
felidézése szintén roppant hatasos lehet. Beszélj roluk (nem fontos, hogy a segitség
ugyanolyan esetre vonatkozzon)!

9. Hitisag

A kutatasok tantsaga szerint az emberek szivesebben segitenek egy olyan
baratjukon, akinek a sikere nem fenyegeti az ©nbecsiilésiiket. Ezért is allunk
szivesebben idegenek, mint ismer8sok mellé. Ugyelj tehat arra, hogy akihez
fordulsz, ne lasson vetélytarsat benned! Az irigység vagy féltékenység mindenkor
gatjat allja ugyanis az egyiittmiikddésnek. Keltsd azt a latszatot, hogy ketten
szalltok szembe a vilaggal, és nem egyediil rolad van szo!



10. Vonakodas

A legtobben azért mondanak nemet, mert 6dzkodnak mindenféle valtozastol. Ezért
ne egyszer vagy kétszer allj el6 a kéréseddel, de akdr hatszor is. Kutatasok
bizonyitjak, hogy ez a mdgikus fordulépont. Az emberek tobbsége erre mar
beadja a derekat. Akadnak persze olyanok, akiket elég kevesebbszer
megkornyékezni.

Nem art, ha tudod

Ha jo munkat végeztél, végiil elnyered a masik segitségét. Mikor
mégsem mutatkozik til lelkesnek, a kisérletek azt bizonyitjak, hogy
csekély egyiittérzés mellett az érdek szava dont. Ecseteld részletesen,
miféle haszon szarmazik mindebbdl, és mekkora a dolog koltségvonzata,
azaz mit kap mindezért cserébe az embered! Az el6nydknek nyilvan meg
kell haladniuk a felmeriil6 gondokat.

A stratégia attekintése

¢ Ha a kozeljovOben van sziikséged segitségre, kérdezd meg, mikor nyilik erre
ideje az illetének! Akkor is 1épj miel6bb, ha nem siirgés az tigy.

e Ajanl fel egy szivességet a kdlcsondsség jegyében. Lehet ez az ,,ajandék” az
idod, a figyelmed vagy akar egy apro gesztus/bok.

e Ko6zold a masikkal, hogy senki mashoz nem fordulhatsz rajta kiviil! Igy nem
valik k6z6mbossé, mondvan, hogy ott vannak masok, segitsenek 6k.

o Kérésednek harom konkrét elemet kell tartalmaznia: a) pontosan meg kell
jel6lnod, mit akarsz; b) kihangsulyoznod, milyen jo érzésekkel jar a segitség;
c) viszonylag milyen kdnnyli végrehajtani a feladatot.

e Amennyiben magad sodortad magad szorult helyzetedbe, k6zonyre és nem
egylittérzésre szamithatsz. Hangsulyozd ezért ki, hogy a koriilmények juttattak



ide!

Mutass ra, hogy amit a masik tesz, az 6sszhangban all 6nmagarol kialakitott
véleményével.

A jo6 példa utanzasra serkent. Mutass képeket, vagy egyszeriien csak beszél]
hasonl6 jotéteményekrol!

A kutatasok szerint elmarad a segitség, ha rivalisként 1épsz fel. Allitsd be gy
a helyzetet, hogy ketten szalltok szembe a vilaggal a kozos cél érdekében, s e
kiizdelembdl mindketten nyertesként kertilhettek ki.

Mindennél fontosabb, hogy ne add fel egyhamar a probalkozasokat, kérj ujra
meg Ujra! Sokan azért mondanak nemet, mert ez a legegyszer(ibb, és ehhez is
szoktak hozza. A kitartas e téren is meghozhatja a kivant eredményt.

Végiil, amennyiben az illet6 igent mond, fontos, hogy késdbb se alljon el a
segitségtdl. Hasznald fel ehhez a 15. fejezetben ismertetett taktikakat!



18. FEJEZET

A j6 vezeto lélektani fortélyai

VEGYEL RA BARKIT, HOGY ELFOGADJA AZ IRANYITASODAT

Van tehat egy nagyszerii viziod, csupa ragyogod otlettel, és készen allsz a vilag
felforgatasara. Egy csak a gond: nincs, aki vezet6jének fogadna, és a nyomodba
szegodnék. Vannak sziiletett vezetok, masok szamara ez elérhetetlen vagyalomnak
tlinik. Holott a hatékony vezetés nem annyira miivészet, mint tudomany. Ebben a
fejezetben 6sszefoglaljuk, hogyan valhatsz karizmatikus, szenvedélyes, legendas
vezetdvé. A hatékony vezetés tobb tényez6 dinamikajan mulik. Ezek két csoportra
oszthatok: a vezet6 személye és a vezetés mechanizmusa.

A vezeto személye

Azonosulas

A jo vezet6 tud a mdsok fejével gondolkodni. Barkit magad mellé allithatsz, ha
sziikségleteire, igényeire és vagyaira alapozol. Mindenekel6tt azonban tartsd
észben, hogy az emberek nem térodnek azzal, mit tudsz, amig nem tudjdak, hogy
torodsz veliik. Megérzik majd szavaid atéltségét és hitelességét. Ha nem vagy
hiteles, nem iranyithatod 6ket. Lao-ce mondja ezt a bolcs vezetdrol Az it és az
erény konyvében: ,,A vezéreket és kiralyokat/ledontik, ha nem példaképek. A
néptomeg a nagyok alapja,/az alacsony a magas alapja...”™ A néppel ugy
azonosulhatsz, ha eqy maradsz koziiliik.

Alazat

Nem elég a népért élni, a népbdl valonak is kell lenni. A kozhiedelemmel
ellentétben a vezet6t nem tulndvesztett énje teszi naggya. Maris ott van példanak
Mahatma Gandhi vagy Ifj. Martin Luther King, hogy elhiggyiik, az alazat kovet6ket



hoz a vezérnek. Hadd idézzek ismét Az tit és erény konyvébdl: ,,Ezért a bolcs,/ha a
nép felett akar allni/a népnél lejjebb alljon;/ha a nép el6tt akar jarni/az egész nép
mogott jarjon.” Akik gy(ilolkodésre és félelemre alapozzak hatalmukat, nyomban
0ssze is roppan ez, amint e kett6 mar nem latja el feladatat. A térténelem tele van
ezekkel az Onmagukba beleszédiilt zsarnokokkal, diktatorokkal és hadurakkal.
Sokan gondoljak ugy, hogy az a legjobb vezet6, aki kényszerbdl vallalta el ezt a
szerepet, és nem hatalomvagybdl keriilt a posztjara. Ne tekintsd magad kiilénbnek
masoknal, csupan olyannak, aki hajlandé az élitkkre allni, mert ezt hozzak a
koriilmények.

Stilus

A leghatékonyabb vezet6i stilus egyetlen szoban foglalhat6 Gssze: egyszeriiség.
Senki nem él szivesen egy tilbonyolitott allamgépezetben. Ismét Lao-céra
hagyatkozom: ,,Mikor nyugalmas a kormanyzat/egyszeri a nép, nem lazad... Az
egyenesség ravaszsagba atcsap/a jo varatlan rosszra valhat. ..

Legyél érthetd6 és logikus, amikor meg kivansz gyozni masokat a
gondolkodasodnak. Ha gondolataidat csapongdk és tekervényesek, tele
kivételekkel, egyhamar elveszted a masik érdeklodését, azutan pedig a
tamogatasat. Légy tehat egyszerti, vildgos és célratéré. Ami persze nem jelent
merevséget. Aki hajlithatatlannak mutatkozik, att6l elfordulnak az emberek. Ugyel;
azonban arra, hogy csak mértékkel 1égy alkalmazkodo6, amikor sziikség van ra!

Személyes vezetoi erények

Mostanra ismered mar a sikeres vezetés stratégiajat, ugyanakkor egyéneket, nem
csak tomegeket is meg kell nyerned idérdl idére magadnak, amint azt minden jo
vezetd kitapasztalta. Lépjiink tehat egy lépéssel tovabb, és beszéljiink arrol,
milyen embernek kell mutatkoznod vezet6ként!

Szamos tanacs vonatkozik arra, mit tegyél, és ne tegyél felelGs, sikeres
vezetoként. E10szor is soha ne keverd 6ssze a szenvedélyt a tekintéllyel. Ne l1égy
tul érzelmes! A vezetés érzelmekkel jar, ez eddig rendben is van, viszont az
utobbiak alaashatjak a tekintélyedet. A tul szenvedélyes vezetOk hitelesek ugyan,
de senki nem ohajt a nyomukba szegbdni. Masodszor, soha ne emeld fel a
hangod, és ne kiabalj senkivel! Ha igy teszel, elveszted embereid megbecsiilését.

Ha magadon sem tudsz uralkodni, hogyan akarsz akkor masokon? Nincs semmi
okuk, hogy rad hallgassanak. Harmadszor, banj tisztelettel mindenkivel. Ha
semmibe veszel valakit, ez nem lelki nagysagrdl, hanem kicsinyességrol
arulkodik. Amennyiben mindenkinek megadod a kotelez0 tiszteletet és figyelmet,
tied lehet minden nagy vezet6 karizmdja! Freztesd masokkal sajat



nagyszeriiségiiket, ne magadat tomjénezd! Ez teszi a karizmatikus vezért. Az
emberek azt kovetik, aki értékesnek lattatja, és nem azt, aki torpévé alazza 6ket. A
jo vezetd nem azt varja, hogy higgyenek benne, hanem azt éri el, hogy
emberei/alattval6i magukban higgyenek.

Végiil szamos kutatas igazolta, hogy amikor két csapat vagy ember dolgozik
egyiitt, lecsokken koztik a fesziiltség. Ezt a gondolatot b6vebben a 21. fejezetben
fejtem ki (Hogyan vehetsz ra barmely embercsoportot az egylittes munkara?).

A vezetés mechanizmusa

Mostanra szenvedélyesen magad mogé allitottad kovetdidet. Mar csak
tamogatasuk kitarto voltarol kell gondoskodnod 1élektani eszkdzok segitségével. A
sikeres vezetd egyik legfontosabb erénye, hogy tudja, mikor és hogyan van
szilksége visszajelzésre. Nem egy vezetd bukik el ezen, masokat pedig épp e
képességiik erdsit meg.

Kérdés, milyen mértékii részvételre lesz sziikséged embereidt6l? Demokraciat
vagy diktattrat akarsz? Vroom és Yetton (1973) kimutatta, hogy az a vezet6 volt a
sikeresebb, aki csoportja fokozottabb kdzremiikbdésére tartott igényt. Mas kutatok
viszont azt talaltdk, hogy amennyiben a vezetének nincs sziiksége kovet6i
tamogatasara, akkor jobb, ha nem kéri ki a segitségiiket. A vezetOi stilusnak
rugalmasnak kell lennie ebben a tekintetben.

A stratégia attekintése

e A vezetd akkor nyeri el emberei bizalmat és tamogatasat, ha azonosul veliik.
Ne kiiloniilj el toliik, legyél egy koziiliik!

¢ A hatékony vezet6 egyik legfontosabb tulajdonsaga az alazat. Az énmagatol
eltelt vezér nem érthet szot népével.

o Legyél egyszert, vilagos és célratord! Senki nem kedveli a szétesO, zavaros
iranyitast.

e Ne keverd Ossze a szenvedélyt a tekintéllyel. A til szenvedélyes vezetd
hiteles lehet ugyan, de kevés kovetore talal.

e Soha ne kiabalj, vagy ne szidj senkit nyilvanosan! Ha igy teszel,
elveszitheted tekintélyedet.

e Tégy rola, hogy embereid fontosnak és kiilénlegesnek érezzék magukat, igy



szert tehetsz a karizma ritka, am annal meghatarozobb képességére. Az
emberek azokra hallgatnak, akik megnovelik 6énbizalmukat.

e Lasd at a vezetés mikodésmodjat! Tudd, mikor sziikséges a tobbiek
részvételét kérni, és mikor egyediil iranyitani!



19. FEJEZET

Tegyeél rola, hogy mindenki mindent megértsen

A BONYOLULT DOLGOK MAGYARAZATANAK KET LEGNAGYOBB
TITKA

Mikor cselekvésre probalod ravenni az embereket, vilagosan kell fogalmaznod,
hogy megértsék, mit kivansz t6liikk. Bosszant6 lehet tjra és djra elmagyarazni
valamit. Az alabbi két taktika alkalmazasaval elkeriilheted ezt.

El6szor is a masiknak meg kell értenie a tagabb 6sszefiiggéseket. Kiilonosen
nehezen érthetd, bonyolult témanal fontos az 6sszkép ismerete.

Hogy jobban megvilagitsam a kérdést, probalj meg memorizalni egy olyan
mondatot, amelynek szavai semmiféle kapcsolatban nem allnak egymassal,
példaul: denevér, megy, repiil, hogyan, kezdet, soha, forrd, hatalmas, tyuk.
Sokkal konnyebb észbe vésni egy olyat, amelynek szavai érthetd egységbe
rendezddnek: A négy fit Shakespeare-t olvasott a sarokszobdban. Ezt mar
minden nehézség nélkiil vissza tudod mondani. Ennek oka pedig az, hogy a mondat
szavai logikus rendbe szervez6dnek, nem gy, mint az el6bbiéi, amelyeknek semmi
koziik egymashoz.

Ha tehat az 6sszkép felvazolasa nélkiil fogsz bele a részletek magyarazataba, ez
olyan, mintha egy kirakost probalnal Osszerakni anélkiil, hogy sejtenéd, milyen
képet adnak ki a kockak. Akik nem értenek valamit, rendszerint a hattérr6l sem
tudnak.

A megértés masik fontos tényezdje az elvdrds. Szamos kisérlet tanuskodik az
utobbi meghatarozd szerepérdl. Tobbek kozott a) azok a lanyok, akikkel
el6zetesen kozolték, hogy ugyis rosszul sikerill majd a matematikadolgozatuk,
valéban rosszul teljesitettek; b) futdszalagnal dolgoz6 munkasok, akik azt
hallottak, hogy nehéz feladatot kapnak, gyaszos eredményt hoztak azokkal
szemben, akiknek azt mondtak, hogy egyszerti és konnyti lesz a munkajuk; c) azok a
felnottek, akiknek labirintusbol kellett kitalalniuk, hamarabb megoldottak a



feladatot, amennyiben a kisér6széveg az volt, hogy gyerekjaték az egész.

Sajat magunkkal szemben tamasztott elvarasaink és a kiilvilag veliink szembeni
elGitélete alapvet6en meghatarozza, hogyan dolgozzuk fel az informaciot, és ebbol
adodoan hogyan teljesitiink. Ha azt akarod, hogy megértsenek, magyarazd el a
tagabb Osszefiiggéseket, azutan pedig k6zold, hogy azt varod, a masik fél felfogta a
hallottakat, ami igazan konny(i. Végig legyél batoritd, hogy fenntartsd lelkesedését
és figyelmét. E taktika konnyebb megértésérdl, az informacié hatékonyabb

/////

A stratégia attekintése

e Adj atfogd ismertetést, mielott belemennél a részletekbe. Ez érthetd
osszefiiggések kozé helyezi az jj informaciot.

e Hasznald fel az elvaras lélektani torvényét! Elég kijelentened, azt varod,
hogy a kozolt informacio kdnnyen érthet6 lesz. Mar ez is jelentGsen feljavitja
a megértést és az emlékezetbe vésést.



20. FEJEZET

Széllel szemben

HOGYAN ERD EL, AMIT AKARSZ, MINDENKI ELLENEBEN?

A torténelem tele van olyan kiemelkedd egyéniségekkel, akiknek gondolatai iranyt
szabtak a jovO alakulasanak. Ezek a latnokok hajthatatlansagukkal és rendhagyo
gondolkodasukkal egy még nem létezd vilag sziiletésénél babaskodtak. Nem alltak
be a sorba, szembehelyezkedtek a hagyomannyal, ezzel egyengetve a haladas tjat.
Szenvedélyesen hittek a szabadsagban, iigyilkk létjogosultsagaban, s
lekiizdhetetlennek latsz6 akadalyokat legyiirve, a nyajszellemmel szembemenve
adtak hangot szenvedélyes hitiiknek, felébresztve a tarsadalom lelkiismeretét.

Mi van azonban akkor, ha te csupan szusira vagysz, mig koriilotted a tobbiek
indiai fogasokra? Az alabbi taktika a tobbséggel szemben is garantalja kivansagod
teljesitését. Mindez akkor is bevalik, ha a hivatalban szeretnél valtozasokat
eszkozolni, és akkor is, ha olyan filmre akarsz beiilni, amire a tarsasagodbol senki
mas. Mindegy hanyan allnak melléd, egyvalaki, tizen vagy senki, taktikadban az
emberi természet olyan torvényére apellalsz, amely az adott helyzetnél nagyobb
erd. (A 14-16. fejezetben foglaltak segitségével elnyerheted barki egyetértését,
marpedig valaki véleményének megvaltoztatasa feltétleniil sziikséges a sikerhez.)

Hat f6 feltétele van annak, hogy magad felé hajlitsd a tébbség gondolkodasat.
Ezek a kdvetkezok:

1. Kovetkezetesség

A legfontosabb, hogy te vagy csoportod tagjai kovetkezetesen szalljatok szembe a
tobbségi véleménnyel. Kutatasok bizonyitjak, hogy amennyiben ingadozol vagy
beadod a derekad a tuler6vel szemben, elveszited a népszerliséged. Légy tehat
hatarozott! Mondd példaul: ,Kimerit6 informaciok birtokaban szaz szazalékban



ezt az allaspontot tamogatjuk”. Nagyon nem ajanlom ellenben, hogy igy beszélj:
,Hmm, nem is tudom... jobb lenne talan, ha...”, és igy tovabb.

2. Rugalmassag

Kutatasok szélnak tovabba amellett, hogy a kérdéses csoport tagjainak nem szabad
merevnek vagy dogmatikusnak latszaniuk. Az a kisebbség, amelyik siiket
meghallani az Uj fejleményeket, vagy nem alkalmazkodik a megvaltozott
helyzethez, nem lesz olyan sikeres, mint ha rugalmassagot mutatna. Mindez nem
mond ellent az el6z6 torvényszerliségnek. Adott helyzetben egységesen és
hajthatatlanul kell fellépni, am ha ez a helyzet megvaltozik, vagy Uj bizonyiték
meriil fel, mérlegelni muszaj e koriilményeket (vagy legalabbis ezt a latszatot
kelteni). A rideg kozony egyaltalan nem célravezetd. ,,Ez egy érdekes gondolat,
amit eddig nem vettiink vizsgdlat ald. Erdemes foglalkozni vele és felmérni az
értékét” — nagyjabdl ilyeneket allithatsz a csoportoddal egyiitt. Kudarcra vagytok
azonban itélve, ha efféléket mondtok: ,Nem és nem, nem torodiink ezzel! Nem
engediink az allaspontunkbol, és punktum!”

3. Oszd meg, és uralkodj

Kutatasok tanisaga szerint kitartobb az, akinek szovetségese van. Ha példaul Jim
tudja, hogy Bob is ellened van, 6t magat is nehezebb lesz megingatni. Ha ellenben
Jim ugy érzi, hogy magara maradt az allaspontjaval, kénnyebben beadja a derekat.
Még hamarabb bekovetkezik ez, ha azt latja, hogy az egész csoport letette a
fegyvert. Ne engedj a tiler6nek! Igyekezd egyenként meggy6zni szovetségeseidet!

4. Szerethetoség

Gyakran ellenszenv 6vezi azt, aki szembehelyezkedik a t6bbséggel. Marpedig a
szerethet6ség fontos mozzanata a meggyozésnek. A dolog nyitja tehat, hogy
hangsulyozd, nem csupan magadra gondolsz, hanem kiallasoddal masok érdekeit is
képviseled. Lapozz vissza az 1. fejezetre! Az itt alkalmazott taktikakkal
megakadalyozhatod a népszerliségvesztést.

5. Uj nézépont



Ha azt akarod, hogy a masik feliilvizsgalja allaspontjat, vezess be 1ij elemeket az
egyenletbe. Ilyenforman tij dontését tobbletinformdcio segitségével hozza meg.
Amit konnyebben megtesz, mint hogy ,,meggondolja magat”. Besz€élj tehat igy:
,2Megértem, ha igy gondolkodik, de nemrég a kovetkezd jutott tudomasunkra [dj
informaci6]. Ennek ismeretében talan masfajta megkozelitést alkalmazhatnank.”

6. Kiilso tamogatas

Mit teszel, ha senki nem hallgat rad? Ha teljesen tanacstalan vagy, hivatkozz a
csoportodon kiviiliek véleményére. Szerezz tarsadalmi tamogatottsagot! Ez talan
a csoportodat is nézetei feliilvizsgalatara inditja. Senki nem all melléd? Semmi
gond. Keress olyan szakértoket, akiknek nem fiz6dik érdeke a dontéshez!

Amikor egyetemi hallgatok iizenetet kaptak egy tanszéki vizsga mikéntjérol,
amelyen nekik is at kellett esniiik a lediplomazas el6tt, nagyon is érdekelték Oket a
valtoztatasok. Amiben nincs is semmi meglepd, sokkal inkabb hidegen hagyta
oket, amennyiben beiktatasukat csak tiz év mulva helyezték volna kilatasba. A
kezdeményezok hitelessége és szakmaisdaga ennek ellenére ebben az esetben is
szamitott (Petty, Cacioppo és Goldman, 1981).

Ezért ha nincsenek meggy6z0 érveid, probald elnyerni semleges kiviilallok
tamogatasat, akik nem kétnek majd beléd mer6 részrehajlasbol.

A stratégia attekintése

o Te és/vagy csoportod tagjai kovetkezetesen kell képviseljétek
allaspontotokat a tobbségi véleménnyel szemben. Ne lassanak (benneteket)
ingadozonak!

e Ne lassanak merevnek és dogmatikusnak sem! Sikeresebb az a kisebbség,
amely rugalmasan fogadja az 4j informacidkat.

e Oszd meg, és uralkodj! Szamos kutatas tanusitja, hogy szovetséges
tamogatasaval jobban kitartunk céljaink mellett.

e Aki nem ért egyet a tobbséggel, az ellenszenves lesz, igy meggy6zo ereje is
csokken. Alkalmazd itt az 1. fejezet taktikait!

¢ Ne kérj senkit véleménye megvaltoztatasara Uj informacio kozlése nélkiil!

e Ha végképp egyediill maradsz, hivatkozz tdrsadalmi tamogatottsagra!
Keress olyanokat a sajat csoportodon kiviil, akik osztjak nézeteidet!



e Olvasd el a 18. fejezetet, hogy érveidet a lehet6 legmeggy6zObben és
legatiitdbben fogalmazhasd meg!



21. FEJEZET

Hogyan vehetsz ra barmely embercsoportot az
egylittes munkara?

Akar sértddott baratokrol, akar basaskodo csaladtagokrol van szd, az alabbi
taktikak eloszlatjak a nézeteltérést, és megteremtik a csoport egységét.

Szamos kisérlet bizonyitja, hogy a kiilsé fenyegetés 6sszehoz egy csoportot.
Ilyenkor a kiils6 események megnovelik a csoportban az dsszetartozas érzését. A
polgarhaborus villongas vagy a kiilonb6z6 tarsadalmi rétegek gytilolkodése
menten alabbhagy, amikor kézos ellenség jelenik meg a szinen. Ennek a forditottja
is all: kiils6 ellenség hijan nagyobb a bels6é egymasra fenekedés. Egy csoport
egytittmiikodését a legkdnnyebb elnyerni: a) kiils6 fenyegetés beigérésével, b) ha a
csoportot egy masik ellen forditod vagy versenyezteted. A kiils ellenség
mindennél hathatésabb eszkodz a csoportkohézid megteremtésére.

Ugyanez a jelenség az egyéni lelki miikodésben is megfigyelhet6. Amikor nincs
mire figyelned, bels6 er6id megoszlanak, termékeny taptalajt nyuljtva az
aggodalmaknak és szorongdsoknak. Am ha vildgosan korvonalazott kiils§ cél
vonja el a figyelmet az utobbiakrol, bels6 nyugtalansagod megsziinik.
Megtapasztaltad mindezt a sajat életedben? A vilagosan lefektetett célok jobb
hangulatba hoznak, és figyelmed is feléjiik fordul. A ,kis bossziisagok” hirtelen
elvesztik jelentségiiket, és mindent megfelel6 perspektivaban szemlélsz.

A feladat nélkiil maradt elme vagy csoport 6nmaga ellen fordul. Ha nincs mire
figyelniink, nyugtalansag és félelem lesz trrd rajtunk. Am amint lekéti valami az
érdeklddésiinket, lelki nyugalmunk is helyreall.

Ezért talaljak oly sokan pihentetonek a hobbikat. Ilyenkor kifelé figyeliink, és
teljesen elmeriiliink a feladat végrehajtasaban. Ezért neurotikusok a dologtalanok.
Egyéb teend6 hijan tudatuk 6nmaga ellen fordul. Amint azonban célt tiiziink
magunk elé, figyelmiink is kifelé iranyul. Ugyanez jatszodik le az egymas ellen
feneked6 csoportokkal, amikor fel kell sorakozniuk egy wvalsagos helyzet
elharitasara.

Frdekes eredményt hozott Ross és Samuels (1993) kisérlete is. Azt talaltak



ugyanis, hogy amennyiben nevet adtak a gyereknek, ez jobban kihatott a
vallalkozas résztvevoinek rivalizalasara, mint egyéni tulajdonsagaik. Amennyiben
a kérdéses jaték a Wall Street nevet kapta, a résztvevok kozott élesebb verseny
alakult ki, mint amikor ugyanezt a jatékot K6zosségi Jatéknak nevezték el. Ez azért
elgondolkoztaté, mert egy latszolag jelentéktelen korilmény is, amilyen a
névvalasztas, feliilirhatja a résztvevok viselkedését. Azt ajanlom ezért, hogy
valasszatok meg nagy gonddal csoportod és alegységei nevét. Ha példaul az
egyiket Erényeseknek, a masikat GyOzteseknek nevezed, nagy eséllyel nem lesznek
olyan egyiittm{ikod6k, mint a K6z6s Nevezo és Rugalmas Gondolkodas esetén.

Nem art, ha tudod

A fent vazolt stratégiak segitségedre lesznek az egység és egyiittmiikodés
megOrzésére. Ha ennek ellenére par ember esetleg tovabbra is
békétlenkedik a csoportban. Veliikk szemben harom fontos lélektani
torvényszerliséget vethetsz be az 6sszhang érdekében.

m A szembenallo feleket ne egymassal szemben, hanem egymas mellé
liltesd le! Az utobbi elhelyezés optimalis az egység és egyiittmiikodés
légkorének megteremtésére. Ha viszont egymassal szemben iilnek a
felek, belemerevednek ellenszenviikbe.

m Testi kozelség: Legyen ez allandé a résztvevok kozott. Szamos
kisérletet idéztem eddig is konyvemben arrol, miszerint a kozelség
megnéveli a rokonszenvet. Persze nyilvan nem akarod egymas hegyén-
hatan elhelyezni csoportod tagjait, ennek ellenére valamekkora
kozellétre sziikség van az egyiittmiikodés fenntartasahoz.

m Erintések: Soha ne becsiild le az emberi érintés hatalmat! Ha lehet,
teremts helyzeteket a kézfogasra vagy egyéb testi érintkezésre. Ez
ugyanis a meghittség érzését kelti. Lelkileg kdzelebb érezziikk magunkat
azokhoz, akikhez hozzaériink.



A stratégia attekintése

e Tobb kisérlet tanusitja, hogy az ellenséges kiils6 fenyegetés véget vet a
csoporton beliili megosztottsagnak.

e Gondoskodj rola, hogy csoportodat az egyetértés, és ne a versenges
szelleme hassa at! Mar maga a név is sokat tehet az egylittmiikodés
fokozasaeért.



HOGYAN NYERHETSZ BARMELY
VERSENYBEN: USD KI ANYEREGBOL
SZERELMI VETELYTARSADAT, NYERD
EL TE AZ ALLAST, VAGY NYERD MEG
A SPORTVERSENYT!

Van egy aranyos vicc két szafarin vadaszgato férfirol. Az egyikiik észrevesz egy
felbGsziilt oroszlant. Letérdel, leveti a bakancsat, majd el6veszi a hatizsakjabol és
felveszi helyette a futocipdjét. ,,Hat te meg mit csinalsz? — kialt fel a baratja. — Ne
is almodj arrol, hogy leel6zheted az oroszlant!” Mire a masik csak annyit felel:
,INem is az oroszlant kell leel6zn6m, elég, ha nalad gyorsabb leszek.”

Bizony el6fordul az életben, hogy a legrendesebb, legderekabb emberrel is
rivalizalni kényszeriiliink. Az alabbi lélektani taktikak kezeskednek arrol, hogy
gyOztesen keriilj ki barmely csatabol, legyen az fizikai versengés vagy szellemi
parbaj.



22. FEJEZET

Hogyan nyerhetsz barmely versenyben?

STRATEGIAK, HOGYAN GY®ZZ LE BARKIT BARMIBEN

Legyen sz0 fizikai versengésrol vagy elmék viadalardl, a stratégiak szinte teljesen
megegyeznek. Ennek oka, hogy valamennyi iitk6zet kimenetele fejben ddl el, s ez
vetil azutan ki a valo vilagra. Akar teniszmeccsben akarsz gy6zni, akar
szofejtésben, akar egy holgy szivét szeretnéd elhoditani a vetélytarstol, a verseny
mindig verseny. Tamadd meg ellenfeled elméjét, forditsd 6t szembe tnmagaval,
és hozza sem kell érned, elbukik a kiizdelemben.

Nem muszaj a legjobbnak vagy a legokosabbnak lenned a gy6zelemhez, csak
éppen helyesen kell cselekedned. Akar fizikai, akar szellemi teljesitmény a tét,
mindenkor az nyer, aki szellemileg felkésziiltebb, és lélektani stratégiakhoz
folyamodik. Noha a helyzet hatarozza meg, melyikhez folyamodsz az alabbiak
koziil, barmely kombinaciojuk elmondhatatlanul nagy el6nyhoz juttat.

A hadviselés kétféle teriileten fol yhat:

1. A te allapotod: A sikeres lelki hadviselés titkai

e Horgonyozz le a siker mellett! Amint azt korabban
megbeszé€ltiik, horgonyokat gyakran hasznalnak a hipnoterapeutak.
Arra valék, hogy 6sszekapcsoljanak egymassal 6ssze nem fiigg
eseményeket vagy érzeteket. A horgony tehat kapocs adott érzéssor
és egy sajatos ingerhatas — kép, hang, név, izérzet stb. — kozott.
Sajat életiinkben is szamos példa adodik effajta kondicionalt
reflexekre. A vodka szaga talan azért kavarja fel a gyomrod, mert
évekkel ezel6tt ez okozta a macskajajod. Vagy meghallasz egy dalt
a radiéban, és errdl eszedbe jut egy régi barat, akire évek 6ta nem



gondoltal. Ezekben a példakban mindeniitt jelen van a horgony.
Ugyanezen a hatason alapul, amikor a hipnotizOr ujjcsettintésére
elalszik egy néz6 a szinpadon.

A horgonyt teljesitményed megnovelésére is hasznalhatod.
Tegyiik fel, hogy teniszezel. Mondj el magadban egy roévid
kifejezést minden sikeres szervanal, vagy lenditsd meg a
karod! Ez lesz a horgonyod. Eztan ha jol akarsz jatszani, csak
ismételd el az el6bbi kifejezést, vagy lengesd meg a karodat.
Mindez abba az allapotba hozza vissza agyadat, amikor a
legjobb teljesitményt nydjtottad. Ez a roppant hatasos modszer
helyesen alkalmazva barmikor szellemi és/vagy fizikai
csucsformaba hoz. Valdjaban magadat kondiciondlod erre.
Dobd be tehat e varazsszert versenyhelyzetben, és meglasd,
tiéd lesz a gy6zelem!

e Osszpontositds. Megfelel6 koncentralas mellett biztos a siker.
Ez a titok az emberi természetben gyokeredzik. Soha ne félelembdl
cselekedj! Ne feledd, hogy minden jelentds csatat el6bb fejben
vivnak meg! Ha nem érzed magad topformaban, és elnapolhatod a
dolgot, tedd ezt addig, amig minden idegszaladdal készen nem allsz
a kiizdelemre!

e Idedlis lelkiallapot. llyenkor elfeledkeziink éntinkrél, és
kizarolag a feladatra figyeliink. Azért is jo ez, mert ekkor mar nem
a hiusag mozgat, hanem a cél. Koncentralj a végkimenetelre, és
feledkezz el magadrol!

e Probald el lélekben a versenyhelyzetet! Képzeld magad elé
minél érzékletesebben, milyen lesz, és lasd Onmagadat
csucsformaban! Kutatasok bizonyitjak, hogy ez ugyanolyan
hatékony, mint a gyakorlds. Hogyan nézel majd ki a nagy
pillanatban? Milyen lesz a tobbiek reakcidja? Milyennek latnak
0k? Alkoss err6l minél teljesebb belsé képet. Muszaj 1élekben
sikeresnek lathod magad a tényleges siker elott.

e Mindig legyen B terved! Ez nemcsak hogy sokkal
egészségesebb, de a siker esélyeit is szamottevGen megnoveli. A
kihivas itt az, hogy ne add fel til koran az eredeti tervet, akkor
vedd csak el6 a B tervet, amikor az eredeti egyértelmiien befulladt.



A katonasagnal is mindig van ilyen terv arra az esetre, ha cs6dot
mond egy tamadas. Ne feledd, torténjék barmi, neked sem kell
feladnod!

2. A csata: lelektani hadviselés

e Mit gondolsz, melyik allat gy6z egy capa és egy oroszlan
kiizdelmében? Természetesen attol fiigg, hol harcolnak. Ha
lehetséges, hasznald ki ezért a hazai palya el6nyeit. Szabadabban
mozogsz ebben a kornyezetben, szemben az ellenfeleddel. Amikor
csak modod nyilik ra, latogass el az ,,esemény” szinhelyére, hogy
hozzaszoktasd magad a kiilsé koriilményekhez.

e Kutatasok igazoljak, hogy a drukkerek jelenléte segit egyszerti
feladatok megoldasandal, hdatradltat azonban, amennyiben ezek
bonyolultabbak lesznek. Ugyanezek a vizsgalatok azt is kimutattak,
hogy minél gyakorlottabb a versenyzo, annal 6szténzobben hatnak
ra a szurkolok. Ez esetben a feladat bonyolultsaga sem nyom mar a
latban. Mindez konnyen belathat6. A kevésbé gyakorlott ember
konnyen elveszti az 6nbizalmat, és zavarja masok figyelme. Akkor
is tanacsosabb drukkerek nélkill megvivni a kiizdelmet, ha a
versenytars jobb nalad. Ha viszont te vagy a jobb, a drukkerek
izgalma még nagyobb teljesitményre serkent.

e Hadd idézzem még ide Szun-cét, minden idOk legnevesebb
haborts stratégajat. O mondta, hogy amikor csak teheted, legyél
megleps, és tamadj elozetes figyelmeztetés nélkiil. A
megtévesztés és meglepetés kulcsfontossagi eszk6zok az ellenfél
Osszezavarasara. Logikatlan cselekvéssel egykOonnyen
kibillentheted egyensulyabol. Ekkor kell teljes er6bdl lerohannod,
mivel az ellenfél korant sincs a helyzet magaslatan. Ha te tamadsz
elsOnek, tobb lehet6séged van, mint neki. A tamadas dinamikus, a
védekezés passziv. Tamadasnal faraszd ki lelkileg az ellenségedet.
A folyamatos sortliz az idegeire megy, és konnyebben 6sszeomlik,
ugy fizikailag, mint mentalisan.



A stratégia attekintése

Ha csak lehetséges, élj a hazai palya elonyével!

Amennyiben jobbnak érzed magad az ellenfélnél, gondoskodj drukkerekrdl!
Ha viszont nem vagy a helyzet magaslatan, jobb, ha nincsenek szurkolok.
Noveld meg lelki horgonyokkal a siker lehetGségét. Barmikor cstcsformaba
kertilhetsz ezzel az egyszeri modszerrel.

Soha ne félelembdl cselekedj; a célra koncentralj, és ne magadra!

Probald el el6re a versenyhelyzetet, képzeld el a varhat6 végkifejletet!
Mindig legyen B terved! Amennyiben nem valik be a taktikad, gondoskod,i
rola, hogy konnyen atvalthass egy masikra.

Hasznald fel a meglepetés elemét, tamadj figyelmeztetés nélkiil!
Logikatlannak t{ing cselekvéssel kibillentheted az ellenfelet egyensulyabdl.



23. FEJEZET

A legnagyobb hiba, amit csak ember
elkévethet (és gyakran el is kovet)

SZERENCSEJATEKOSOK IS GYAKRAN ESNEK UGYANEBBE A
HIBABA!

A szerencsejatékosok életmodja nemritkan a jatékstilusukat tiikr6zi. Mindez nem
véletlen, hiszen az élet is dontések sorozatabol all, amikor nem egyszer nagy
tétben kockaztatunk. A kimenetelr6l és eljovendd életiink egészérdl szintén a
szerencse dont ilyenkor. Sokan rendszeresen esnek bele ugyanabba a hibaba.
Fkesszo616n példazza ezt a szerencsejaték is.

A kaszinokban a blackjack és a bakkara minddssze 2%-ban van jelen. A
szerecsenjatékosok mintegy 20%-os sikere a jatékos ratermettségén vagy ennek
hianyan mulik. A veszteség mértéke atlag 80%. Mi ennek az oka?

A t6zsdearfolyamok kétféle iranyban mozoghatnak: felfelé vagy lefelé. A jézan
ész azt mondja erre, hogy a nyereség és a veszteség aranya ez esetben 50-50%.
Ennek ellenére a napi rendszerességgel, kiilsO segitség és informacio nélkiil
t0zsdézOk idOvel 90%-ban vesziteni fognak. Miért? Nos, nem a statisztikai
valOszinliség tehet err6l, hanem a stratégidjuk.

A tipust jatékos: Tiizon-vizen at

fme, egy tipikus forgatékonyv az A tipust jatékos jatékmodjara. Feltesz 10 $-t,
amit elveszit. Ezt kovetGen feltesz 20 $-t, és azt is elvesziti. Ugyanez lesz a 30 $-
os tét sorsa is. Minél tobbet veszit, annal jobban emeli a tétet. Felteszi magaban,
hogy egyetlen jatszmaval visszanyeri 6sszes veszteségét, ami igy egyre no.



B tipusu jatékos: Az dvatos duhaj

fme, egy tipikus forgatékonyv a B tipusti jatékos jatékmédjéra. Feltesz 10 $-t, amit
elveszit. Ezt kovet6en feltesz 10 $-t, és azt is elvesziti. Egy id6 utan 5 $-ra
csokkenti a téteket. JO terv ez? Nem, mert végig nem érzi, hogy sikere lenne. Ha
torténetesen megnyeri az 5 $-os tétet, akkor is csak azon jar az esze, hogy még
tobbet kell nyernie, ezért tovabb jatszik, és nagy valdsziniliséggel veszit, amit6l
megint csak letdrik. Annyi elégtétele van azért, hogy csekély 6sszegl tétjeivel
kivédte a nagyobb veszteséget!

Mi a helyzet a nyertesekkel? A kaszindk el6csarnokaban lathatdo milliodollaros
marvany kandelaberek nem allami tdmogatasbdl vannak ott, hanem azért, mert a
szerencsejdatékosok nem tudjdk, mikor kell kiszallni. Minél tovabb jatszol, annal
jobb a haznak. Ha elfogy a pénzed, leallsz. Kérdés, mikor all le egy nyertes?
Tobbnyire egészen addig nem teszi, amig elhagyja a szerencséje, hiszen nincs ra
semmi oka. Akkor is csak muszdjbol hagyja abba.

Mi hat a nyerd taktika, ha a tétek emelése és csokkentése egyarant zsakutcaba
torkollik? A kutatasok azt igazoljak, hogy amennyiben veszitesz, azt kell tenned,
amit a szerencsejatékosok utalnak: le kell dllnod. Ha viszont ,nyerd passzban
vagy”, érdemes valamicskét megndvelned a tétet.

Frdekes koriilmény még, hogy gyakorlatilag az Osszes szerencsejatékos
stratégiajat a félelem diktalja. Ez esetben dontései sem észszerliek, hanem
érzelmileg flitottek. Ez pedig nyilegyenesen vezet el a vesztéshez. Soha ne tegyél
semmit félelemtol vezérelve! Ha Ggy érzed, nyerned muszdj, szinte biztos, hogy
vesziteni fogsz. Torddj csak a jatékkal, ne a kimenetelével. Ha az éghez
fohaszkodsz a nyereségért, akkor rettegsz a vesztéstol. A legjobb hozzaallas
ilyenkor a hideg tavolsagtartas és a tokéletes érzelemmentesség. Am ha olyan
pénzzel jatszol, amelynek az elvesztését nem engedheted meg magadnak, képtelen
leszel érzelmek nélkiil donteni.

Volt mar szerencsés idOszakod? Tan arra is emlékszel, hogy nem féltél. A
pillanatnyi feladattal térodtél, elfeledkeztél magadrol. Ez a nyereség receptje az
életben csakugy, mint a szerencsejatékban. Ha félsz, vard ki, amig megnyugszol.
Mikor ugy érzed, nem vagy jo passzban, hagyd ott az egészet, mert ha nem...
vesziteni fogsz. A lényeg, hogy az esélyek alapjan és ne érzelmeid indittatdsara
mérlegelj, és meglatod, nyertesen kertilsz ki minden helyzetbdl.



A stratégia attekintése

e Mikor melléd szegbdik a szerencse, és sikert sikerre halmozol, van értelme
kicsivel t6bb kockazatot vallalnod. Fontos azonban, hogy végig ura maradj a
helyzetnek, és sajat dontésedbdl, ne a koriilmények nyomasara hagyd abba,
amibe belefogtal. Mikor azonban minden ellened van, allj le, és valtoztass
taktikat!

e Ha teheted, soha ne félelemb6l cselekedj! A félelem eltompitja a
gondolkodast, és egyre a negativ végkifejlet lebeg lelki szemeid elott.
Amennyiben muszaj nyerned, vesziteni fogsz, mert nem a céljaidra
osszpontositatsz, hanem arra, hogy mi forog kockan. Torekedi
targyilagossagra minden dontésedben, 1égy résen, és csak ezutan cselekedj!



KONNYITSD MEG AZ ELETED:
TANULD MEG, HOGYAN LEHETSZ
URRA ALEGBOSSZANTOBB,
LEGELKESERITOBB ES
LEGNEHEZEBB HELYZETEKEN!

Ez a rész valsagos helyzetek kezelésére ad pszicholdgiai modszereket, de akkor is
felbecsiilhetetlenek e taktikak, ha le kivanod egyszerisiteni és megkonnyiteni az
életedet. It megtanulhatod, hogyan keriilj ki gyOztesen az apro
megprobaltatasokbol és bizonytalansagokbdl; miként érheted el, hogy minden
pontosan az elgondolasod szerint torténjen.



24. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy nyomban visszahivjon

Tobb modszer is 1étezik erre. A legkevésbé sikeres és legtobbszor hasznalt, ha
lizenetiinkben hangsulyozzuk ennek fontossagat. A masik ezt ugy értelmezi, hogy
vészhelyzet van, ami vagy felbosszantja, vagy ok nélkiil felizgatja. Természetesen
az lizenet jellegét a konkrét helyzet hatarozza meg, én mindenesetre az alabbi
fordulatokat ajanlom. Ezek mindegyike az emberi természet egyik alapvetd
tulajdonsagara épit: a kivancsisagra.

1. Képzeld, rajottem valamire! Még nem késd! Ha visszahivsz,
elmondom a részleteket!

2. Annyira izgulok érted. Hivj f6l, hogy megbeszéljiik!

3. Rengeteget koszonhetek neked. Hivj fol, majd elmondom a
részleteket!

4. Igazad volt. Ha felhivsz, attekintjiik a helyzetet!

5. Tudom, hogy imadni fogod! Ha felhivsz, elmondom, mi is ez.

A legnyerdbb formula azonban még hatravan:

Halas vagyok azért, amit értem tettél... Kérlek, hivj fell Személyesen
szeretnék kdszonetet mondani. Hagyd ezt a harom kurta mondatot az
lizenetr6gziton vagy a titkarn6nél, és maris varhatod, hogy megcsorrenjen a
telefonod. A masik fél tudni fogja, hogy hivasa kockazatmentes, nem sodorja
bajba, nem kell magyarazkodnia. Halas vagy neki, és ez jo érzéssel tolti el,
emellett a kivdancsisagat is felkeltetted. Rendes, becsiiletes embernek t{insz a
szemében, hiszen kifejezted haladat (barmit tett is érted). A lényeg mindebbdl
annyi, hogy az illet6 nem egészen érti, mir6l van szo. Vilagos iizeneteknél az
ember meggondolja, elég fontos-e a szoban forgd iigy, hogy egy telefont
vesztegessen ra. Ha viszont informacié hianyaban nem tudja eldonteni, fontos-e
vagy sem, mint ebben az esetben is, inkabb felhiv, hogy kideritse, mir6l van szo.
Megesett mar veled, hogy zavaro iizenetet kaptal egy csomo atlagos mellé? Tan te
is ugy tettél, hogy mindenekeldtt ezt a helyzetet probaltad tisztazni, hiszen a hivas



fontos is lehet. Az illet6t a kivancsisag hajtja majd, amikor visszahiv, nem a j6zan
mérlegelés. Neked ez nem allna az érdekedben.

Az ismeretlen mindenki érdekl6dését felpiszkalja. Ezért van az, hogy sokan
inkabb megszakitjak barati csevejiiket egy névtelen telefon kedvéért. Miért? Azért,
mert nem tudjak, ki a hivo, és a dolog fontos is lehet! Az ismeretlen csabitja 6ket.
Persze, ha azt akarod, hogy visszahivjanak, meg kell adnod a nevedet, az iizenet
tartalmat illetben azonban hagyd, hadd talalgasson a masik. Tanacsaimat szem
el6tt tartva holtbiztos visszahivasra szamithatsz.

Nem art, ha tudod

Ha céget hivsz fel, kérdezd meg a titkarndt, rézsaszini vagy fehér
lizen6tOmbot tart-e a vallalat. (Szinte mindegyik az egyik vagy a masik
szint hasznalja.) Miutan a titkarn6 megvalaszolta kérdésedet, mondd azt:
,Megtenne nekem egy szivességet? Le tudna rajzolni egy mosolygo
arcot az ilizenetem mellé?” Meg leszel lepve, hanyan tesznek eleget egy
ilyen kérésnek. Ha azutan az, akihez be akarsz jutni, atlapozza az
lizeneteit, megall majd a tiéd mellett, mert a mosolygd arc felkelti a
figyelmét, a sz6vegrol nem is szolva.

A stratégia attekintése

e Hagyj olyan iizenetet, amely valamiként kifejezi haladat, mégsem talal ki
mindent. Az ember velesziiletetten kivancsi lény. Amennyiben {igyesen
piszkalod fel a masik fél kivancsisagat, nem marad el a hatas.



25. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy bocsasson meg neked,
legyen sz6 barmirol

Oké. Elbaltaztal valamit, furdal is érte a lelkiismeret. Meg is igéred, hogy soha
tobbé nem fordul el6. Ha ez elég, nagyon helyes. Természetesen jol tudjuk, hogy
néha kevés egy egyszerii bocsanatkérés. Lassuk, hogyan segithet hozza a 1élektan a
miel6bbi megbocsatashoz.

Mondanom sem kell, mas a helyzet, amikor egy félrelépésért kérsz
megbocsatast a hazastarsadtol, mint ha egy baleset miatt késel a vallalati
értekezletrol. (A taktika annak fiiggvényében is valtozik, hogy viselkedésed vagy
szavaid miatt keriilté]l bajba. Lassuk el6bb a tetteket, aztan foglalkozzunk a
meggondolatlanul elhangzott szavakkal.) Amennyiben te magad csupa jo szandék
voltal, csak a koriilmények szoltak kozbe, az alabbi taktikat alkalmazhatod.

A kutatok azt talaltak, hogy ez esetben nagyobb elnézésre szamithatsz (Weiner
és mtsai, 1987). Ha csupan annyit mondasz, hogy ,,bocs, de teljesen kiment a
fejembdl”, wvagy ,bocs, de rossz passzban voltam”, csak még jobban
felpaprikdzod a masikat. Am amennyiben hat kocsi futott egymésnak a sztradén,
vagy defektet kaptal, egyhamar megbocsatast nyersz. Ennek oka az, hogy senki nem
szereti, ha felel6tlenség veszi koriil. Tisztazd tehat, hogy err6l szé sincsen, a
koriilmények a hibasak.

Amennyiben tényleg ez a helyzet, tovabb kell mosnod magad. Fonokod esetleg
azt gondolja: ,,Rendben van, XY-t baleset akadalyozta, hogy beérjen, miért nem
indult azonban el6bb. Elvégre is ez a megbeszélés rendkiviil fontos.” El kell tehat
magyaraznod, hogy felkésziiltél a forgalmi akadalyokra, ekkordra azonban nem
szamithattal.

Ugyelj tovabb4 arra, hogy bocsanatkérésed Gszinte és konkrét legyen. Kutatok
ramutattak, hogy a konkrétumok sokkal alkalmasabbak a harag leszerelésére, mint
a bizonytalan altalanossagok (Shapiro—Buttner—Barry, 1992). Az érdog elvégre is
a részletekben van!

Ha az illet6 még mindig nem enyhiilt meg, olvass tovabb. A most kdvetkez6



taktikak sulyos bizalomvesztésre valok, vagy olyan esetekre, amikor tényleg te
voltal a hibas.

Amennyiben nagy a biindd, a masik joggal érzi ugy, hogy becsaptad, nem
tiszteled eléggé, nem torddsz az érdekeivel, stb. Ezért az egyszerli bocsanatkérés
nem elég egy ilyen stilyos esetben. Ugy kell fogalmaznod, hogy visszaadd az illet
megrendiilt onbizalmat és 6nérzetét.

Az alabbiakban négylépcs6s modszert ismertetek, amelynek a bevetésével
azonnali és teljes bocsanatban részesiilhetsz.

1. lépés: Felelosségvallalas, bocsanatkérés, 6szinteség

Az el6z6 helyzettel ellentétben ezittal teljes felelGsséget kell vallalnod a
torténtekért. Ne vadaskodj vagy menteget6zz, mert ezzel csak rontasz a helyzeten.
A masik persze joszerével azt varja, hogy masokat martasz majd be. Ez azonban
sehova sem vezet, mert csak a személyek cseréléddtek fel: kizarélag a megvadolt
tudna ezutan visszaadni a magat becsapottmak érz6 fél énbizalmat. Ha viszont
magadra vdallalod a felelGsséget, hatalmadban all rendezni a dolgokat. A l1ényeg
itt is a becsapott megrendiilt 6nbizalmanak helyreallitasa. Gy6zd meg arrdl, hogy
nem akartad kihasznalni, és tekintetbe vetted az érzéseit.

Kérj ezutan bocsanatot viselkedésedért! Megesik, hogy elfeledkeziink
kimondani: ,,Elnézésedet kérem!” Noha ez nem mindig elég, mégis elengedhetetlen
a bocsanatkérés sikere érdekében. Néha nagyon nehéz kimondani ennyit is, am
minél nehezebb, annal inkabb megkeriilhetetlen.

Végiil ligyelj arra, hogy Oszintének tlinjenek a szavaid. A nem G&szinte
bocsanatkérésnek nem hisznek, és nem is ér el semmiféle hatast. Ha nem 6szinte a
megbanasod, megvan az esélye, hogy ujra elkoveted ugyanazt a hibat, még
nagyobb szomorusagot hozva a masik félre. Ezért ha nem gondolod komolyan,
inkabb elnézést se kérj! Ideje ilyenkor djraértékelned az egész kapcsolatot.

2. lépés: Megbanas és biinh6dés

Fontos mozzanat az egész folyamatban annak érzékeltetése, hogy hajlandé vagy
vallalni tetted kovetkezményeit, legyenek azok bdrmilyenek. Megbanas nélkiil
annyit ér egy bocsanatkérés, mint az lizemanyag nélkiili sportauto: jol néz ki, de
meg se moccan. Megbanasod kimutatasa visszaadja a masiknak elvesztett
onérzetét.

Helyezd tehat kezébe a sorsodat, kiilonben tan meg se bocsat! Amugy is rajta



mulik e ponton a kapcsolatotok. Ismerd el ezt, mert igen fontos! A maga részérél
igazsagtételre vagyik, és arra, hogy tiszteljék, hiszen ez a tisztelet mindenkinek
kijar. Add vissza neki, amit elvettél t6le, és elnyered a megbocsatasat. Kezdetnek
mondd ezt: , Tudom, hogy amit tettem, az rossz; minden okod megvan, hogy
haragudj ram. Hajlandé vagyok felvallalni a tettem kévetkezményeit.”

Nem art, ha tudod

Még a bliniigyekben is nagyobb biintetést kap az az elitélt, aki nem mutat
megbanast. Mas esetekben is szavaiddal kell helyreallitanod a
megbomlott egyensulyt, vagy megbiinhddsz ugyanezért. Ha helyreall az
egyensuly, igazsag tétetik. Innen mar csak egy 1épés a megbocsatas.

Széls6séges esetekben rakényszeriilsz az alabbi technika alkalmazasara, amellyel
rovid uton eloszlathatod a masik haragjat. Most egy 1épéssel tovabb kell menned
az eddigiekhez képest, és magad javaslod a biintetést, éspedig az elképzelhetd
legkeményebbet. Ezzel a masik arra kényszeriil, hogy lebeszéljen rola, mert talan
azt érzi, hogy ilyen kemény biintetést mégsem érdemelsz. Akaratlanul is a
kognitiv disszonancia allapotaba jut tehat. (Ezt szorongas jellemzi, amely akkor
lép fel, ha valakiben {itkbznek a nézetei. Szorongasa csokkentésére igazolni
probalja majd kovetkezetlenségét.) Mikor tehat lebeszél a til kemény
biinhddésrdl, vegyes érzelmei elcsititasara ontudatlanul is elfogadja, hogy nem is
olyan égbekialtd a blindd. A dilemma, amit muszaj racionalizalassal feloldania,
tehat ez: ,,Miért engedem el a biintetését, amikor olyan nagyot vétett ellenem?”

3. lépés: Magyarazd ki magad, és igérd meg, hogy az eset soha
tobbé nem fordul elé

Ha eddig megfogadtad a tanacsomat, gratulalok, &m még mindig nem kertiltél ki a
mély vizbol.

Magyarazd el, hogy a kériilményeknek az a sorsszeri egyiittallasa, ami vétkedre
inditott, soha tobbé nem fordulhat el6. A masik felet legfGképpen a te



kiszamithatatlansagod zavarja. Attdl fél, hogy ez ujra hallat majd magardl, éspedig
minden el6zetes figyelmeztetés nélkiil. Nyugtasd meg, hogy nem kell ettdl tartania.
Ha ez sikertiil, jelentGsen enyhited vele a félelmeit. Mutass ra, hogy a széban forgo
balszerencsés esemény kivételes jelenség, ami egyszer fordult csak el6, neki pedig
nem kell a megismétl6désétol rettegnie!

Itt az id6, hogy okat add ballépésednek. Miutan a masik teljes vilagat
felforgattad, elfogadhaté magyarazattal kell szolgalnod erre. Azutan nyugszik csak
meg, miutan megeértette viselkedésedet. Nem elég annyit mondanod, hogy ,,nem igy
gondoltam”. Ett6] még tovabb tart vétked megismétlodésétol.

Van azonban itt egy kis nehézség, amin a legtobben elbuknak. Hogyan
magyarazkodhatsz ki anélkiil, hogy ne tigy latsszon, csak ki akarod mosni magad.
Ennek a latszatat nyilvan el akarod kertilni.

A legjobb mentség, ha félelmeidre hivatkozol. Akar személyes, akar iizleti a
konfliktus, foldi emberrel/emberekkel allsz szemben, azok pedig ismerik a
félelmet. Osi érzés ez, amelyben valamennyien osztozunk. Mondd ezt:
»Megijesztett, hogy minden olyan jol ment.”, , Attdl féltem, kirag, azért hazudtam
a jotallasrol.”, ,,Hazudtam, mert féltem, hogy meggyiil6lsz, mikor megtudod az
igazsagot.”.

Ha elég meggy6z6 vagy, nem annyira arulasnak, a bizalommal valo
visszaélésnek tlinik, amit tettél, hanem egy megzavart ember logikatlan
cselekedetének. Gyengének és gyarlonak mutat, amit6l a masik er6sebbnek érzi
magat, és Ujra megjon az énbizalma. Félelmeidet megbocsatva fontos és tevékeny
lépést tesz dnérzete helyredllitasa felé.

Ne feledd, a cél visszaallitani a kibillent egyensulyt kett6ték viszonyaban. A
fenti taktika egyebekkel kombinalva pontosan ez iranyban hat. Ha félelmeidre
hivatkozol, nem tlinsz 6nmagaval eltelt, 6nimadé holyagnak, marpedig ennek
latszatat mindenképpen ajanlatos elkeriilnod.

Nem art, ha tudod

Elgondolkodtal-e mar azon, miért van, hogy amikor valaki elénk vag a
sztradan, kétféle modon reagalunk. Az egyik a harag, a masik, hogy
alaposan megnézziik magunknak, aki a volannal iil. Haragunk oka, hogy
a szemtelenje nem tisztelt minket eléggé. Megnézni pedig azért nézziik
meg, mert kivancsiak vagyunk, az a fajta-e, aki szandékosan miivel ilyet.



Egy kis oregasszony nem okoz akkora felhaborodast, mint egy
fiatalember. Az 6regasszonyrol azt gondoljuk, hogy iigyetlen az utakon,
és nem vesszilk személyes sértésnek az el6zést. Reakcionk tehat
merOben szubjektiv, és alapvet6en a hitsag altal iranyitott.

4. lépés: Pocsékul érzem magam

Végiil fontos hangsuilyoznod, hogy tettedbdl semmiféle anyagi vagy mas hasznod
nem szarmazott, és a legkevésbé sem élvezted. Mivel senki nem tud visszamenni
az idében, neked kell meggy6z6en bebizonyitanod, hogy az egész merd tévedés, és
semmi joval nem jart. Emlékezz vissza, hogy a megbocsatas kulcsa a kapcsolat
egyensulyanak helyreallitasa, és ez személyes vagy iizleti/szakmai viszonyokra
egyarant vonatkozik. Ha nyertél az ligyon, vissza kell adnod ebbdl a nyereségbdl,
hogy az illet6 megbékéljen. Semmi szin alatt ne ismerd be, hogy viselkedésedbdl
barmiféle kiils6 vagy bels6 el6ny szarmazott. Effélékkel mentheted a helyzetet:
,Pocsék volt az a szex.”, ,,Semmit nem koltottem el a lopott pénzbdl.”,
,INyomorultul éreztem magam utana.”, stb.

Ez a stratégia megbocsatdva teszi a masik felet. Most mar csak varnod kell
tiirelmesen, hiszen az ido nagy ur, elmossa a sebeket. Egy id6 multan minden a
helyére kertil, és visszatér a régi kerékvagasba.

Nem art, ha tudod

Eddig a viselkedés félresiklasaval foglalkoztunk, néha azonban
szavainkkal is sebezhetiink. A hibat dltalanositassal iitheted helyre. Ez
a technika sok fejfajastol megkiméli azokat, akik nem gondoljak meg
eléggé a szavaikat.

SZEMELYES SERTES

Ilyenkor egy gyors ,csak vicceltem” nem mindig elég. Ezért amint
kimondtad, amivel megbantottad a masikat, nyomban semlegesitsd
altalanositassal. Mondjuk, amikor 06sszeszolalkozol egy kollégaval,



kicsuszik a szadon, hogy nem érti a dolgat. Ekkora sértést haladéktalanul
altalanositasba kell csomagolnod. Példaul: ,,...Marmint mindenki
massal egyiitt ennél az atkozott vallalatnal.” Tobbnyire azon sértodiink
meg, amit ,,magunkra vesziink”. Egy ilyen mellékmondat enyhiti a hatast.
A masik nem bantodik meg, ehelyett azt gondolja, til ideges vagy,
szabadsagra kellene menned.

FOGALMAZAS HARMADIK SZEMELYBEN

Ha vigyazatlan szavaiddal akaratlanul is megbantottal valakit, sietve
fogalmazd at allitasodat harmadik személyre. Valahogy igy: ,,Nem, nem
azt mondtam, hogy az Oriiletbe kergetsz, hanem azt, hogy mindenki az
agyamra megy.” Ett6l beszélget6tarsad rendszerint megenyhiil.

A stratégia attekintése

Hivatkozz rajtad kiviil allo kortilményekre. Ett6]l menten elnéz6bb lesz a
sértett fél.

Ha ellenben igenis te vagy a felel6s mindenért, vdllald fel mindenestél ezt a
felel6sséget!

Bocsanatkérésed legyen Oszinte és konkreét.

Jelentsd ki, hogy maradéktalanul hajland6 vagy wvallalni tetted
kovetkezményeit. Mondd azt, hogy sorsod a masik kezében van. Ezzel
visszaall megrendiilt 6nbizalma.

Mutass ra, hogy ballépésedet a koriilmények egyiittallasa okozta, ez azonban
soha t6bbé nem fordul el6!

Ha tényleg ez a helyzet, fejtsd ki, hogy félresiklott tetteid félelmeidben
gyokereztek.

Hangsulyozd ki, hogy semmi j6 nem szarmazott vétkedbdl.



26. FEJEZET

Hogyan k6z06ld a rossz hirt?

HOGYAN ERHETED EIL, HOGY BARKI A LEHETO LEGJOBBAN
FOGADJON EGY ROSSZ HIRT?

Az élet néha kemény csapasokkal sujt le rank. Amennyiben te kényszeriilsz
ilyenkor a hirhoz6 szerepére, az alabbi stratégia nagy segitségedre lesz. Latni
fogod, mennyire megvaltozik a masik fél viselkedése bdrmely helyzetben, ha
maskent talalod az informdciot.

A nyelv jelent6sen befolyasolja, hogyan fogadjuk, amit hallunk, és ez milyen
érzésekkel tolt el benniinket. A jo eladd ezért nem azt mondja: ,,Ala kellene irnia a
szerzddést!”, hanem: ,Hatravan még a papirmunka.” Az els6 mondat menten
beinditja gyermekkort6l belénk ivodott félelmeinket mindenféle aldirdssal
szemben, hiszen azt tanultuk, hogy ezt semmiképpen ne tegyiik ligyvéd segédlete
nélkiil. A papirmunka kifejezés ezzel szemben tokéletesen semleges.

A szektavezérek pontosan ismerik a nyelv hatasat. 1997-ben a Menny Kapuja
szekta harminckilenc tagja végzett magaval. Ongyilkossaguk el6tt videofelvételen
rogzitették tizenetiiket. Ebben ismételten tartdlynak nevezték a testiiket. Marpedig
egy tartalyt sokkal kénnyebb megsemmisiteni, mint a sajat testiinket. A szekta
tagjai idével mar maguk is csak tartalynak lattak onmagukat, amelynek csekély
jelent6séget tulajdonitottak. Ett6l mar sokkal kénnyebb volt ,,megszabadulni”.

Nem art, ha tudod

A politikusok nagyon értik, mekkora hatast érhetnek el a szavak



kiforgatasaval. Az emberek nem ijednek meg, amennyiben katonai
miiveletrél hallanak hdbort helyett, noha e kett6 ugyanazt jelenti.
Hasonloan enyhit riadalmunkon a jdrulékos kar kifejezés, holott az
illetékesek azt is mondhatnak: civil tulajdon is sérlilt kézben. Ugyanez
a kiilonbség a barati tiliz és akozott, hogy katondink sajat eréinkre
lottek. A reggeli hireket hallva nem rendiiliink meg annyira a
vérveszteség szotol, mint ha a riporter halottakat emlegetne. Az
emberek tObbsége érti, mir6l van szd, mégsem ez szamit, hanem az,
hogyan dolgozzuk fel az informdciot. A nyelv dont6en befolyasolja ezt
a folyamatot.

A nyelv azért arnyalja a valdsag érzékelését, mert szavak kozvetitésével fogjuk fel
a vilagot. Gondolataink szavakban oltenek testet, ezek keltenek azutan kiilonféle
érzelmeket. Ezért a szavak megvalogatasaval szamottevGen kevesebb riadalmat
kelthetsz. Mik tehat a ,,megfeleld szavak”?

Kerild a nyers kifejezéseket, azokat, amelyekhez negativ érzelmek
kapcsolddnak. Mindez elGsegiti az informacio lassabb és kevésbé zaklatott,
automatikus feldolgozasat (lasd az el6bbi példat a szerz6dés alairasarol). Ahogy a
fizikai fajdalmat is enyhiti a sokkhatas, az elme is sokkos allapotba kertil ilyenkor.
Az informaci6 kiméletes adagolasa és lassubb feldolgozasa eloszlatja a
sokkhatast, és jelent6sen tompitja a rossz hir hatasat. ,,Az id6 minden sebet
begydgyit” — azért mondhatjuk ezt, mert a negativ informacio hirtelensége az, ami
megsokszorozza a fajdalmat. Az id6 mulasaval minden mas perspektivaba keriil. A
torténések idején még nincs ralatasunk az eseményekre, ezért is roppanhatunk
0ssze olyan konnyen.

Mondjuk, most deriilt ki, hogy kilencéves fiad elvitte a csaladi kocsit, és a
rendérség hozta vissza. Erthetd médon felkavar a dolog. Mi térténne azonban
akkor, ha tiz év mulva tudnad meg ugyanezt tizenkilenc éves fiadrol? Nyilvan
teljesen masként fogadnad ugyanazt a hirt. Miért? Azért, mert id6kézben az évek
helyiikre tették a dolgokat. Az id6 nagy hatasu lélektani fegyver, amely mindent
megfeleld perspektivaba helyez.

Nem art, ha tudod



A nyelv az emlékezetiinkre is hatassal van. Loftus (1979) a szemtanu
beszamolokat vizsgalva azt taladlta, hogy ezek igencsak fiiggnek a
kihallgatd kérdéseinek szohaszndlatatol. Példaul, azok, akiktdl azt
kérdezték, milyen gyorsan vdgodott neki a masik kocsinak a balesetet
okozo, nagyobb sebességrol szamoltak be, mint amikor arrdl faggattak
oket, milyen gyorsan ment, amikor dsszelitkozott a masik jarmiivel.

Az informaci6é feldolgozasa vélekedéseinktol is fiigg. Barmit gondolunk
elozetesen egy helyzetrdl, atszinezi reakcionkat. Példaul a sziiletés a legtébb
kultiraban orémteli esemény, ezért megiinneplik. A halalt ezzel szemben
szomorunak tartjak, és elsiratjak halottaikat. Mas kulttirak szerint azonban a halal
csodalatos  atalakulas, amely szintén {inneplést érdemel. FEzeket a
gyaszszertartasokat vigadozas kiséri. Lathatod tehat, nem maga az esemény, hanem
a vele 0sszefiiggb vélekedésiink hatarozza meg érzéseinket. Ugyanez vonatkozik
minden informaciora, igy a jo és rossz hirekre is.

Amikor valakit felzaklat egy esemény, ebben rendszerint harom kognitiv
folyamat egyike jatszik kozre: (1) dllandonak érzi a helyzetet; (2) valsagosnak,
ezért felnagyitja a jelent6ségét, (3) oridsinak, olyannak, ami élete minden
teriiletére kiterjed.

Ha mind e harom vélekedés jelen van, ez dramaian megnoveli elkeseredésiinket
és kétségbeesésiinket. Ezzel szemben, amikor ideiglenesnek, elszigeteltnek és
jelentéktelennek tekintiink egy eseményt, egyaltalan nem boritja fel lelki
egyensulyunkat. Probald tehat mesterségesen kisebbiteni a hir jelent6ségét, hogy
megnyugtasd azt, aki fogadja. Természetesen a hir természetétdl fiigg majd, hogyan
vetheted be leghatasosabban ezt a 1élektani eszkozt, am ha legalabb az egyik
elemet semlegesited a harom koziil, akkor is sokat értél el.

Fontos tovabba, hogy bizonytalan, kétértelmii informacional gyakran nem
tudjuk, hogyan fogadjuk. Masoktol lessiik el, miként kellene viselkedniink egy
ilyen helyzetben. Példaul ha egy zstufolt moziban elkialtja valaki: ,, T{iz van”, de
senki nem mozdul, nem tor ki panik. Csak akkor kezdesz el te is a kijarat felé
tolakodni, ha masoktdl is ezt 1atod.

Mikor nem tudjuk felmérni egy hir jelent6ségét, a kiilvilaghoz igyeksziink
igazodni. Minél fegyelmezettebben kozlod tehat a hireidet, annal nyugodtabban
fogadja azokat a masik.

Tovabbi 1élektani jelenség, amire e téren alapozhatunk, a kontraszthatas
torvénye. Ez azt jelenti, hogy semmit sem elszigetelten, hanem masokhoz
hasonlitva szemléliink, azaz folyvast mindent 6sszevetiink és kontrasztba allitunk.



(Részletesebben foglalkozom ezzel a jelenséggel az I. részben.) Allitsd ezért
kontrasztba az adott hirt valami sokkal rosszabbal, igy mar nem tlinik olyan
megrenditének. Felbosszanthat példaul, ha a szervizben azt hallod, hogy ki kell
cseréltetned a féket. Ha ellenben a szerel6 azzal all eléd, hogy 4j motorra,
sebvaltora és kipufogora lesz sziikség, majd egy ora mulva hozzateszi, hogy
csupdn az eliils6 fék rossz, talan halat adsz az égnek, hogy megusztad ennyivel.
Nem az informacio fontos tehat 6nmagaban, hanem az, hogy milyen viszonyban,
miféle 6sszefiiggésben van mas tényekkel.

Lassunk egy példat erre a taktikara! Noha a dolog erdsen helyzetfiiggd, e
stratégia jelentdsen csokkentheti a hir okozta szenvedést. Esetiinkben egy orvos
cukorbetegséget allapit meg egy paciensénél. Olvasd végig a kovetkezd
valtozatokat, és dontsd el, melyik orvostol hallanad szivesebben a kellemetlen
hirt!

Dr. A.

Mr. Doe, sajndlom, hogy ezt kell 6nnel k6z6lném, de 6n cukorbeteg. A mostani
laborleletek ezt igazoltak. Talan tudja, hogy ez egy életveszélyes korkép, amely
sulyos szévodményekkel — amputacioval és vaksaggal — jarhat. Haladéktalanul
valtoztatni kell az életmédjan: a taplalkozasan, a testmozgas mértékén stb. Igazan
Oszintén sajndlom, de igy allunk.

Dr. B.

Oké, 6n egészséges, csak a vércukorszintje tér el az dtlagtél. Oriilok, hogy még
idejében sikeriilt elcsipniink ezt a dolgot. Tomérdek sorstdrsa van szerte a
vilagon, akik diabéteszben szenvednek, ez ra az orvosi szakkifejezés. A jo hir az,
hogy ez az allapot teljesen korddban tarthato, és helyesen alkalmazott kontroll
mellett alig tud majd réla. Valdjaban ugy néz ki, hogy mdr eqy ideje hat ez onre.
Meglatja, hogy egészséges étrend és kell6 testmozgas mellett mennyivel jobb
formdba hozhatja magat.

Latjuk, hogy mindkét orvos nagyjabol ugyanazt az informaciét kozolte a betegével,
Doktor B. azonban kevésbé élesen fogalmazott, lehet6séget adva paciensének,
hogy megeméssze a helyzetet. Ezért nem is razza meg 6t a hir annyira, mint az elso
esetben. Doktor B. azt hangsulyozza ki, ami elony lehet ebben a helyzetben,



példaul a jobb erdnlétet. Minden szava pozitiv. ,,Oriil6k”, mondja, és nem azt,
hogy ,,sajnalom”. Természetesen a pacienst minden masrdl is informalnia kell, ez
azonban varathat magara. Miutan eliilt a meglepetés ereje, sokkhatas nélkiil
térhetnek ra a részletekre, igy a beteg sem esik depresszidba.

A stratégia attekintése

e Keriild el a nyers, ijesztd, megbélyegz6 fogalmazast! A nyelv jelentGsen
befolyasolja, hogyan fogadjuk, amit hallunk, és ez milyen érzésekkel t6lt el
benniinket. Ezért a megfelel6 szavak megvalogatasaval jelent6sen
csokkentheted a masik fél ijedelmét, kiborulasat.

e Ha csak teheted, tiintesd fel a helyzetet (vagy annak egy elemét) dtmenetinek,
elszigeteltnek és jelentéktelennek.

e A kontraszthatds torvényét alkalmazva mutass ra, hogy mindez rosszabbul is
elstilhetett volna.



27. FEJEZET

Szerezd vissza, legyen barmi, amit

kolcsonadtal zaros hataridon beliil, sértodés
nélkiil

Sokunk adott mar kolcson ezt vagy azt, pénzt, lancflirészt vagy barmi egyebet.
Visszakérni mar sokkal nehezebb és kellemetlen is. Természetesen ez a kotelesség
nem téged terhel, hanem azt, aki kolcsonkért t6led; neki maganak kellene
visszaszolgaltatnia, amit elkért. Am ha mégsem teszi, az alabbi médszerrel hamar
és fajdalommentesen visszaszerezheted jogos tulajdonod. (Mellesleg, ha nehezen
mondasz nemet egy kérésre, olvasd el a kovetkez6 fejezetet, és soha tobbé ne
érezz blintudatot, amiért megtetted!)

E technika els6 lépéseként egyszerlien kérd vissza, amit odaadtal. Néha az
egyenes Ut a legrovidebb. A biztonsag kedvéért indokold meg elfogadhato
érvekkel, miért van sziikséged haladéktalanul arra a valamire. ,Sam, kérem
vissza azt a kétszaz dollart, amit a mult héten kélcsénadtam, mert holnap ki kell
fizetnem az esedékes beérkezd szamlat.” Fogalmazz egyszerien és lényegre
tor6en. Ha egy tokéletes vilagban élnénk, ennyi elég is lenne, sajnos azonban igen
gyakran nem az.

Amennyiben eddig nem jutottdl eredményre, kiilonleges fortélyokra lesz
sziikséged: probalj a masik hitisdgara hatni. Ezt az alabbi modokon teheted.
Alkalmazd 6ket az itt kozolt sorrendben, amig meg nem dolgozod az emberedet.
Latni fogod, hogy egyre keményednek a modszerek.

1. Mondd azt a baratodnak, hogy tudod, milyen becsiiletes.
Voltaképpen ezt a tulajdonsagat tartod a legtobbre. Ezzel a
kijelentéssel bevonod az egyenletbe a masik értékrendjét és
onérzetét (minderr6l részletesen beszéltink mar az el6z0
fejezetekben). Most, hogy nem adja vissza, amit kdlcsonkeért t6led,
kockara teszi az 6nmagarol kialakitott kedvezd képet. Fogalmazz
példaul igy: ,,Tudod, Samantha, mindig is nagyra tartottam az



igazsagérzetedet. Te allandoan azt teszed, ami helyénval6.” Néhany
6réan beliil kérd vissza t6le a pénzedet! Ontudatlanul is igyekszik
majd eleget tenni az elvarasaidnak.

2. E mobdszerrel baratod onérzetére igyekszel hatni. K6zold vele,
hogy kozos ismerdseitek (a beszallitok/a hazbol/a fodrasznal,
neveket nem muszaj emlitened) azzal ijesztgetnek, hogy soha nem
kapod vissza azt a kérdéses valamit. Mondd ezt: ,,Nem szeretném,
ha nekik lenne igazuk. MindkettOnket bolondnak néznének.”
Baratod azt fogja érezni, hogy mar mindenki a szajara vette,
sirgdsen rendeznie kell tehat a helyzetet, azaz visszaadnia, amit
kolcsonkert.

3. Ha még ezzel sem értél célt, még keményebben kell
fogalmaznod. Kozold vele, figyelmeztetni fogsz mindenkit, aki csak
ismeri, nehogy pénz adjon neki kolcsén, mert sohanapjan kapja
vissza. Az emberek tobbsége féltve oOrkddik nyilvanos imazsa
folott, amit a jelen esetben igen konnyen megvédhet, csak vissza
kell adnia azt a franya pénzt.

A stratégia attekintése

Egyszertien kérd vissza, amit odaadtal! Add okat a kérésednek.

Mondd azt a baratodnak, hogy tudod, milyen becsiiletes.

Hass az 6nérzetére! Kozold vele, hogy kozos ismeroseitek azzal ijesztgetnek,
hogy soha nem kapod vissza azt a kérdéses valamit.

Kozold vele, figyelmeztetni fogsz mindenkit, aki csak ismeri, nehogy
kolcsonadjon neki, mert sohanapjan kapja vissza.

Emlékezz vissza, leszogeztilk mar, hogy az emberek annak adnak szivesen,
akit kedvelnek! Igen, néhanyan szivességként fogjak fel, hogy visszaadjak
neked, amit elkértek t6led. (Ha nem mentél semmire az eddigiekkel, lapozz
vissza az 1. fejezethez, az talan célra vezet.)



28. FEJEZET

Mondj nemet sertddes vagy bluntudat nélkiil

A ,nem” befejezett mondat, haszndld gyakran. Am ha tgy érzed, hogy ez igy til
durvan hangzik, itt van erre a kovetkezd technika, a leghathat6sabb 1élektani
fegyverek egyike, amellyel sok bossziisagot takarithatsz meg magadnak.

A meggy6zés egyik modszere a viszonossag elvén alapul. Eszerint ha
szivességet tesznek nekiink, rendszerint sziikségét érezziik, hogy ezt viszonozzuk.
Fut6lag mar megemlékeztem errdl. Ugyanezen okbol osztogatnak viragot vagy
apro ajandékokat a reptéren a vallasi felekezetek, amelyek kisebb adomanyokat
varnak ezért cserébe. Tudjuk, hogy nem muszaj, mégis kellemetleniil éreznénk
magunkat, ha nem adnank, dacara annak, hogy nem kértiink a miityiirkékbdl.
Amikor kapunk valamit valakitél (az idejét, felvilagositast, ajandékot stb.),
gyakran lekotelezve érezzikk magunkat. Ezért olyan nehéz kimenekiilniink egy
boltbol vasarlas nélkiil, miutan az elad6 annyi idét vesztegetett el rank. Az okos
eladok tudataban vannak ennek a lélektani hatasnak, és egy sereg arut sorba
mutogatnak, és/vagy bemutatjak, hogyan miikddnek ezek, csak hogy
kotelességednek érezd ezek utan a vasarlast, még ha nem is vagy biztos benne,
sziikséged van-e a kérdéses arucikkre.

Nos, a viszonossag elve a visszdjdra is fordithato. A dolog a kdvetkezOképpen
miikodik. Miutan megtagadtal egy szivességet, amelyet tOled kértek, nyomban
ezutan kérj te is valamit az illet6t6l. Nagy valdsziniiséggel nemet mond, azaz
kvittek vagytok. Ahogyan egy ing megvasarlasa ontudatlanul kiegyenliti az elado
rad forditott idejét, ez esetben is Osztondsen azt érezheted, hogy helyreallt az
egyensuly. Mind a ketten nemet mondtatok, amit6l szinte varazsiitésre, a bardtsdg
is helyreall.

Vegyiink egy olyan példat, amikor baratod elkéri t6led a kocsidat. ,,Jaj, nem
megy — mondod erre —, nekem is sziikségem van ra, de 6riilok, hogy felhivtal. Meg
tudnad-e sétaltatni a kutyamat a jov6 héten, mert el kell utaznom.” Most baratodon
van a sor, hogy elnézést kérjen, amiért megtagadja kérésedet. Ez a taktika azokat is
leszereli, akik lelkifurdalast igyekeznek kelteni benned. Ha csak szimplan nemet
mondanal, sokkal nehezebb lenne lerdzni 6ket. Igy azonban 6k érzik feszélyezve



magukat, és nem eréskddnek tovabb. Ugyelj persze arra, hogy olyan szivességet
kérj, amit az illet6 vélhet6leg nem tud teljesiteni. Hacsak valami ériasi horderejfit
nem kérsz, amit ha a masik megtesz neked, akkor mar te magad is szivesen eleget
teszel a kérésének.

Van még egy igen érdekes oldala a fenti technikanak. Figyeld meg a
példamondatban a ,,mert” szocska jelenlétét. Nem véletleniil van ott. Langer,
Blank és Chanowitz (1978) mutatta ki e kit0sz6 meglepd hatasossagat.

Langer kisérleti személye azt kérte egy fénymasolé eldtt allé sortdl, hogy
engedjék eldre. Ha csak ezt tartalmazta a kérés, a jelenlévok valamivel t6bb, mint
a fele engedett a kérésének. Ha ellenben igy hangzott a kérés: ,,Bocsanat,
hasznalhatom-e a xeroxgépet, mert masolatokat kell készitenem”, szinte mindenki
el6reengedte. Ami ellene szdl az észszeriiségnek, hiszen az indoklas magatol
értetdd6 volt. Mi masért ment volna oda a kisérleti személy, mint hogy masoljon?
Miért volt akkor mégis ennyire hatasos a fogalmazasmédja? Nos, azért, mert a
»mert” szocska tudattalanul azt a varakozast kelti, hogy elfogadhat6 magyarazat
kovetkezik. A valasz erre akar pavlovi reflexnek is mondhatd. A legbadarabb
indoklast is érvényesnek fogadjuk el, és ennek megfelel6en cseleksziink.

Ezért amikor nemet késziilsz mondani, mondd ki batran, hozzabiggyesztve egy
,mert’-tel kezd6dd indoklast. Javaslom tovabba, hogy kérj te is szivességet a
mésiktol. Igy nem végzédik haraggal a beszélgetés.

Nem art, ha tudod

Ha nem vagy biztos benne, hogy segiteni tudsz-e, ne mondj azonnal
nemet, és azt se mondd, hogy még meggondolod a dolgot. Mondj igent,
és ha mégsem megy a dolog, legalabb a j6 szandékodat bebizonyitottad.
Ha mégis masként alakult, arr6l te mar nem tehetsz. Ezért amikor
szivességet kér t6led valaki, vagd ra: ,,Minden tovabbi nélkiil.” Amikor
mégis kutba esik az iigy, nem gondolja azt a masik, hogy csak kifogast
kerestél.



A stratégia attekintése

e Mikor elutasitasz egy kérést, kozvetleniil ezutan kérj te is szivességet
ugyanett6l a baratodtdl! Ha 6 is arra kényszeriil, hogy nemet mondjon, kvittek
lesztek egymassal.

e Mikor nemet mondasz, és mieldtt szivességet kérnél, indokold meg
elutasitasodat egy ,,mert”-tel kezd6d6 mellékmondattal. Ez a sz6cska ugyanis
tudattalanul azt a varakozast kelti, hogy elfogadhat6 magyarazat kbvetkezik.



29. FEJEZET

Hogyan érheted el, hogy egy durva alak a
legjobb baratod legyen?

NYERJ MEG MAGADNAK MINDENKIT REKORDIDO ALATT!

Ha valaki durvan banik veled, ennek négyféle oka lehet. Az els6, hogy azt hiszi,
nem kedveled. A masodik, hogy fenyegetve érzi magat altalad. A harmadik, hogy
mindenkivel ilyen. A negyedik, hogy okot adtal az ellenszenvére. Amennyiben a
negyedik esettel van dolgod, lapozz vissza a megbocsatassal foglalkozo 25.
fejezethez! Ha viszont az els6 harom ok egyikével allsz szemben, remek és
rendkiviil hatékony 1élektani fegyvert ajanlok barki megnyerésére.

Mindenekel6tt tisztazd, hogy nem veled van baj. A kutatasok tanisaga szerint
pozitiv onképpel rendelkez6 embertarsaink eleve feltételezik, hogy érdemiik
szerint bannak veliik. Ennek a forditottja is igaz. Akik lesujto véleménnyel vannak
magukrol, azt hiszik, hogy ebben az egész vilaggal osztoznak. (Nem szeretik
magukat, és ugy vélik, hogy a tébbiek ugyanezért utasitjak el a személyiiket.) Ha
tehat negativ az onképed, ezért gondolod azt, hogy nem kedvel a kérnyezeted.
Amennyiben ez a helyzet, szamtalan nagyszer(i éner6sitd konyv van forgalomban
ennek az érzésnek az eloszlatasara.

Kiilénben is, ha eleve ellenszenvre szamitasz — fliggetleniil attol, elfogadod-e
magad, vagy sem —, ez rendszerint onmagat beteljesitd jovendolésként miikodik,
de legalabbis ellenszenvként értelmezed a masik fél viselkedését. Marpedig az
elvarasok dont6en befolyasoljak kapcsolataink alakulasat. Szamos példat lattal e
konyv lapjain arrol, hogy az emberek tigy bannak veliink, ahogy azt mi elvarjuk
t6liik. Ugyelj tehat arra, hogy ne a tévhiteid okozzanak konfliktust kett6tok kdzott.

Ha viszont nem 6nképed és hozzaallasod a gond, az alabbi kisérlet tanulsagait
kamatoztatva barkit legjobb baratodda tehetsz.

Szamos kutatas bizonyitja, hogy amennyiben feltételezziik, valaki kedvel minket,



mi is viszonozzuk a rokonszenvét. Ezt nevezziik az érzések viszonzdsanak. Ha
egyszer azt halljuk, hogy valaki rajong értiink, tisztel és kedvel minket, benniink is
hasonl6 érzések ébrednek az iranyaban.

Hogyan tolmacsold ebbéli rokonszenvedet valaki felé. Dicsérd 6t meg egy
kozos bardtnak, hogy az visszamondja szavaidat! Miutan ezek eljutottak a
célszemélyhez, meg leszel lepve, milyen hamar megnyerheted 6t magadnak.
Mindenki elismerésre vagyik, legyen sz6 egy kollégarol, f6nokrol, asszisztensrol
vagy szomszédrol. Inditsd hat be az akciot, és vard ki az eredményt!

Talan megkérded magadtdl: ,Miért ne mondhatnAm én a szemébe a
véleményem? Miért ez az ligyeskedés a kozos barattal?” Nos, két oka is van
ennek. Az egyik, hogy a végén Oszintétlen hizelgbnek néznek. Harmadik
személynél ez a kérdés nem jon szoba. ,,Ugyan mi érdeke fiz6dik ahhoz, hogy
hazudjon nekem?” — gondolhatja az, akit meg kivansz nyerni magadnak.

A masik ok, amiért célszer(i harmadik személyt beiktatni, az emberi természet
furcsasaga, amit az alabbi példaval vilagitok meg. A pozitiv vagy atlagos
onképpel rendelkez6k rokonszenvvel viszonozzak a rokonszenvet. Azok azonban,
akiknek lestjtdo véleményikk van magukrél, mar masként viselkednek (Curtis—
Miller, 1986). Amiként sajat 6nképed is eltorzitja, hogyan viszonyulnak hozzad
masok, a masik fél szintén az énmagarol kialakitott véleménye tiikrében lat téged.
Ha gy érzi, nem érdemli meg a szeretetet, kedves szavaidat nem érzi
megalapozottnak, és nem reagal rajuk. Noha a logika azt sugallna, hogy csekély
onbizalommal kétszer olyan halas minden jo szdért, ez csak akkor igaz, ha tiljutsz
a maga koré emelt barikadon. Kiilonben azt kérdezi magatél: ,,Miért olyan kedves
ez velem? Mi (it6tt belé?” Ha azonban rokonszenvedet nem kozvetleniil
nyilvanitod ki, nem ébred fel a gyanakvasa.

Az sem lehetetlen, hogy fenyegetést lat benned, féltékeny vagy irigy rad.
Negativ érzéseit az el6bbihez hasonl6 modon oszlathatod el, csekély eltéréssel. Ez
esetben az illetd iranti tiszteletet kell hangsulyoznod, vagy azt, milyen nagyra
becsiilod azt, amit tett. Igen ritka, hogy rosszul banunk azokkal, akik rajonganak
értiink. Ezuttal is harmadik személy kozvetitésével kell értésére adnod tiszteleted.
Ekkort6él mar a szdvetségest, és nem a rivalist latja benned.

Rendben, idaig eljutottal, felhasznaltad a harmadik személy kozvetitését. Mi
legyen ezutan? Mir6l beszélj az illetdvel, ha dsszefuttok? Az id6jarasrol? Ez sem
rossz otlet éppen, am ha igazi hatast akarsz elérni, vesd be Dale Carnegie, e nagy
emberismeré médszerét. Erdeklédj a mdsik dolgai irdnt! Szdzszorta jobban
megnyered magadnak, mint ha magadat akarod érdekessé tenni el6tte. Marpedig
mi sem konnyebb, mint ©nmagarol beszéltetni valakit. Kérdezd meg a
beszélgetOpartnered, hogy van, és maris mondja, megallas nélkiil!

Persze arra is iigyelned kell, hogy a dologbdl parbeszéd legyen, ne monolog.



Mikor kdézbeszirsz valamit, érzékeltetned kell 1ényegi hasonl6sagotokat, mivel az
emberi természet mar csak olyan, hogy a rokonlelkeket kedveljiik. Amennyiben a
masik felfedezi, hogy egy véleményen vagytok valamiben, olyan 1élektani hidat
alkottal, ami miatt kozelebb érzi magat hozzad, és a viselkedése ennek
megfelel6en kedvezdbb lesz.

Fontos tovabba a rokonszenv felkeltéséhez, hogy a masik jol érezze magat a
jelenlétedben. Megfesziilhetsz kiilonben, mert ha ezt elmulasztod, nem jutsz egyrdl
a kettére. Legyen barmilyen egyébként a kapcsolat dinamikaja, amennyiben az
illet6 oldottan tud viselkedni és kellemesen érzi magat a kozeledben, hatalmas
1épést tettél egy igazi, tartds baratsag kiépitése felé.

A stratégia attekintése

e Mindenekel6tt tigyelj arra, hogy ne a te viselkedésed okozzon gondot! Ha
eleve a masik ellenszenvére szamitasz, nagy valdszinliséggel e torzitd
perspektivabdl értelmezed majd megnyilvanulasait.

o Koz06ld egy kozos barattal, hogy kedveled, tiszteled és becsiilod azt, akinek
el kivanod nyerni a rokonszenvét. Ez beinditja majd az érzések
viszonzasanak lelki mechanizmusat.

e Frdeklédj a dolgai irdnt! Szazszorta jobban megnyered magadnak, mint ha
magadat akarod érdekessé tenni eldtte.

e Arrdl beszélj, ami kdzos bennetek: érdekl6dés, értékrend, gondolatok stb.

e Tégy rola, hogy a masik jol érezze magdt a jelenlétedben! Lehetsz
akarmilyen nagyszerli ember, ha ugy érzi, eltorpiil melletted, nem fog
megkedvelni.



30. FEJEZET

Hogyan vess veget egy pletykanak, mielott
alaasna a jo hired?

Szeretnéd-e kiilénosebb vagdalkozas nélkill megvédeni magad? Megteheted
példaul, hogy kiforgatod, és javadra forditod a hamis vadakat. Bombabiztos
1élektani taktika fogja megvédeni makulatlan hirnevedet.

A pletykak taptalaja a névtelenség és a titkolozas. Hiszen mar terjedésiik alapja
is a titkossag. Ha felfeded a forrast, kiszarad. A pletykafészkek az esetek
tobbségében elhallgatnak, amikor leleplezik 6ket.

Az alabbi kisérlet ennek a taktikanak a hatasossagat példazza. Eszerint a
névtelenség lecsokkenti a gatlasokat. Zimbardo (1970) egytdl egyig csuklyas fehér
kabatba oltoztette kisérleti alanyait, egy New York-i egyetem ndi hallgatoit.
Ezutan felkérte 6ket, hogy ,elektromos sokkot” adjanak egy nének. (A sokk
természetesen nem volt valodi, a kisérleti személyek azonban annak hitték.) Nos,
ezek a lanyok kétszer olyan hosszan nyomtak meg a sokkot elindit6 gombot, mint
azok, akiknek egy kit(izo feltiintette a nevét.

Konnyebb azoknak artanunk, akiket nem tekintiink embernek, vagy nem latunk
testi valojaban. Haboruban kisebb trauma bombat dobni egy varosra, mint lel6ni a
csatamezon egyetlen embert. Tébb parhuzamos kisérlet tantsitja, hogy konnyebben
okozunk fizikai fdjdalmat valakinek, akit nem latunk a tulajdon szemiinkkel.
Mindez a lelki szenvedésekre is all, példaul a rémhirterjesztokre. Figyeljiik meg,
hogy kétféle 1élektani hatas mikkddik itt kozre: a ldtdsé és a testi kozelsége.

Ezek a kisérletek és sok hozzajuk hasonlé harom egymastdl elkiiloniilt stratégiat
irtak le a pletyka megfékezésére. Az elsO, a hirforras azonositasa és ezaltal
elhallgattatasa. K6zold tehat vele, hogy tudsz viselt dolgair6l. A masodik, hogy
emberi arcodat mutatod neki, hadd lassa, hogy hus-vér ember all a pletykak
moOgott. A harmadik, hogy lehet6leg mindezt személyesen intézd. A testi kdzelség
rendkiviil hatasos.

Rendben, ez mind csodalatos. Mi van azonban, ha nem tudod, ki a pletykak
kutfeje? Ha csak a kering6 szobeszédrol értesiilsz, és fogalmad sincs, ki inditotta



oket dtjukra? Ami azt illeti, az is el6fordulhat, hogy ismered az illet6t, neki
azonban barmit mondhatsz, lepereg réla. Ez esetben az alabbi pszicholégiai
stratégiat ajanlom, ami a valsagkezelés rendkiviil hatdsos modszere.

Kétfajta szobeszéd van: az egyik bozottlizként harapodzik tovabb, a masik szép
lassan kihuny. A pletykak azért terjednek, mert érdekesek, és mert hihetok.
Gyakran hallani, hogy egy részleges igazsag veszedelmesebb, mint a teljes
hazugsag. Senki nem pletykal kiabal6an ostoba, hamis kitalaciokrél. Olyat vesznek
szivesen szijukra az emberek, amiben lappang egy szemernyi igazsag. Epp ez teszi
izgalmassa, hogy el lehessen csamcsogni rajta.

Mindezt sajat javadra is fordithatod. Ahelyett, hogy letagadnad vagy
kisebbiteni, mentegetni probalnad a rolad szol6 szébeszédet, jatssz ra a dologra.
Terjessz olyan pletykat, amely tulszdrnyalja az eldbbit, egytttal azonban magdba
is foglalja. Mondjuk az a pletyka kering rolad, hogy megloptad a vallalatot. Ha
tagadni kezded, ett6l még gyanisabbnak tlinsz. Ehelyett terjeszd azt magadrdl,
hogy a ,lopott pénzb6l” tamogatod harminchatodik fogadott gyermekedet, vagy
arra hasznaltad, hogy feljuss egy (irhajora. Egyik valtozat sem hihet6, és akik rolad
suttognak, gyanakodni kezdenek, hogy az egész Ggy, ahogy van, nem igaz. Mivel a
szObeszédre természetéb6l adodoan nincs bizonyiték, mindenki maga donti el,
elhiszi-e, vagy sem. Minél nagyobb képtelenséget allit, minél kevésbé hihetd,
annal inkabb veszit érdekességébol. Az ilyen pletyka feloldodik a hasonld
bl6dségek arjaban, amelyek maguk ala temetik.

Ezért ha a pletyka forrasanak kideritése vagy meggy6zése nem miikodik, kovesd
az imént vazolt modszert, és visszaszerzed a nyugalmadat.

A stratégia attekintése

e Ha tudod, ki terjeszti a pletykat, keresd meg, és tudasd vele, hogy mindenrdl
tudomasod van!

e Mutasd meg magad azért is, hogy tudja, his-vér ember all az altala terjesztett
szobeszéd mogott.

e Abhelyett, hogy letagadnad, vagy kisebbiteni, mentegetni probalnad a roélad
sz0l6 szobeszédet, jatssz ra a dologra! Terjessz olyan pletykat, amely
tulszarnyalja az el6bbit, egyuttal azonban magaba is foglalja!



31. FEJEZET

Allitsd le haladéktalanul a szitkozddast

VESS VEGET A SZIDALMAKNAK!

Ha valaki durvan rank tamad, els0 reakcionk a védekezés. ,,Hogy merészeled?”,
,INem tetszik ez a beszéd, egészen kihoztal a sodrombol.”, ,,Ne kiabalj velem!” —
efféléket mondunk. Mindekdzben sajat problémankka avatjuk a mdsik haragjat.
Miért engednéd azonban, hogy mas diktalja az érzelmeidet? Ha megharagszol,
ezzel egy masik embertdl teszed fiiggové a lelkiallapotodat. Marpedig mar ez is
nagy hatalom, kivalt, ha az illet6 raadasul durva is. Nem a levegtbe beszélek,
mindez nagy hatasu lélektani erokon alapul.

Amennyiben nem koveted els6 reakciddat, és nem mész at védekezésbe, meg
fogsz lepddni az eredményen. Ne ezt mondd: ,,Miért beszélsz igy velem?”, hanem
ezt: ,,Ahogy latom, nehéz napod volt.” Hasonloképpen nem célravezetd ez sem:
»Oemmi rosszat nem tettem, nem érdemlem meg ezt a hangot.” ,,Latom, nagyon
felbosszantott az iigy” — igy mar sokkal hatasosabb. A Iényeg, hogy mindez a
mdsik problémdja legyen, nem a tiéd. Amint valtoztatsz a személyes névmasokon,
a lélektani dinamika is médosul. A labda immar a masik térfelén pattog.

Mikozben sikeriilt megOrizned a nyugalmadat, azt is elérted, hogy gondolja at 6
a viselkedését, egyaltalan, magyardzza meg neked, mitdl vetkdzott ki magabol
ennyire. Ne kényszeritsd vadaskodasra, arra, hogy téged nevezzen meg blindsnek.
Ehelyett kérdezz ra, mi vele a gond, nem veled! Hagyd, hadd ragédjon ezen akar
naphosszat. Azon kapod magad, hogy nem is lettél ideges, hiszen az egésznek
semmi koze hozzad, hacsak nem vallalod magadra az egész terhét.

Amennyiben nem egyszeri esetr6l van sz6, hanem a kapcsolat egésze ilyen,
gondold at a kovetkezOket. Az emberi viszonylatokban ugy bannak veliink,
ahogyan azt mi megengedjiik. Ki kell tehat nyilvanitanod, hogy elfogadhatatlannak
tartod az effajta durva viselkedést. Mindenekel6tt erre kell felhivnod a masik
figyelmét. Egy tokéletes vilagban ennyi elég is lenne... csakhogy nem ilyenben



éliink. Lassuk tehat, mik lehetnek a masik fél okai, és mit tehetsz ellene.

Azért banhat igy veled, mert ett6l er6snek érzi magat. Ha félsz, hogy megiit,
biztositsd arrol, hogy elismered a tekintélyét. Ezzel eloszlathatod a haragjat.
Mondd egyszertien csak ezt: ,,Igazad van, elnézést kérek!” Varazsmondat ez, amely
egy csapasra véget vet a szitkok aradatanak. Ezutan helyezd magad biztonsagba, és
értesitsd a megfelel6 hatosagokat. Amennyiben a fenti taktika nem miikodik,
ostorozd magad még jobban, mint a masik. Azért ordibal veled, mert azt akarja,
hogy ugyanugy kikésziilj, mint 0: frusztralt legyél, és tehetetlennek érezd magad.
Ha sikertil elhitetned vele, hogy te nyomorultabbul érzed magad a bérédben, mint
0, megeérti, hogy folosleges szitkozddnia. Miutan vége szakadt a tiradanak, hagyd
magara, és gondold at, akarod-e folytatni ezt a kapcsolatot.

A stratégia attekintése

e Allj ellen elsd reakciédnak, és ne védekezz! Az egész a masik probléméja,
nem a tiéd! Amint valtoztatsz a személyes névmasokon, a 1élektani dinamika
is modosul.

e Amennyiben fizikai biztonsagod miatt aggddsz, ismerd el a masik tekintélyét,
hogy eloszlasd a haragjat. Ostorozd magad még jobban, mint 6 teszi!



32. FEJEZET

Erd el, hogy barki megnyiljon elétted

SZEREZD MEG A SZUKSEGES INFORMACIOT BARKITOL

Nem bosszantd, amikor nem kapsz érdemi valaszt a kérdéseidre? De bizony az.
Ha van is valasz, nincs benne semmi hasznalhat6. Az alabbi 1élektani eszkdzokkel
bizonytalan feleletek helyett egyenes, Gszinte valaszhoz juthatsz. Tme, két példa
erre. Figyeld meg, mennyivel hatasosabb a b modszer!

e |la

MEGIEGYZES: Szerintem nem sikertilt eléggé a prezentacio.
VALASz: Hogyhogy?
MEGJEGYZES: Nem tudom, csak igy érzem.

e lb

MEGIEGYZES: Szerintem nem sikertilt eléggé a prezentacio.

1. vALAsz: Honnan tudhatjuk, igazan érdeklodik-e az
tigyfel?

2. VALASZ: Miért, mondott valaki valamit, vagy ez csak a te
benyomasod?

3. VALASZ: Mi az, szabadsagon voltdl, vagy nem te voltdl
kijeldlve az tligyre?

Amennyiben tovabbi tisztazasra szolitod fel, a masik eleget tesz majd a
kérésednek. Ha ezzel szemben altalanossagokat kérdezel, a felelet is hasonl6 lesz.

e [la

MEGIJEGYZES: Nem tudom, médomban all-e.



VALASzZ: Mit értesz ezen? Miért nem tudod?
MEGIEGYZES: Csak nem tudom, és kész.

e [Ib

MEGIEGYZES: Nem tudom, modomban all-e.

1. vALASz: Egész pontosan mi akaddlyoz ebben?
2. VALASz: Mi kellene ahhoz, hogy megtedd?

3. VALASz: Mi valtozna, ha megtennéd?

Amint latod, a fenti példakban a masik fél meg se nagyon gondolta, mit mond.
Konkrét, ravezetd kérdéseiddel hozzasegited, hogy tisztazza az allaspontjat, ami
természetesen pontosabb feleletet is eredményez.

Senki nem szeret mentegetozni. Ezért is halljuk oly gyakran az elutasit6 valaszt:
,INem tudom.” Amivel a masik fél elejét veszi minden tovabbi kérdez6skddésnek.
Ha tigyetleniil csak annyit mondasz: ,,Hogyhogy?”, rendszerint ennyit hallasz, nem
tobbet. Amikor tehat azt kapod, hogy ,,Nem tudom”, vesd be a fent ismertetett
kérdezési technikat, hogy hozzajuss ahhoz az informaci6hoz, amire sziikséged van.
(Valaszd ki azt a kérdést, amelyik legjobban illik a helyzethez.) Tovabbi példak:

e Rendben. Miért nem mondod el, hogyan jutottal erre a gondolatra?
Tudom, hogy nem tudod, de mégis, mit tippelsz, mi lehet ez?

Meg tudnad mondani, a dolog melyik részével értesz egyet?

Volt olyan eset a muiltban, amelyik erre emlékeztet?

Hogyan tudnad jellemezni az iiggyel kapcsolatos érzéseidet?

A fenti példakban elismered, hogy a masiknak nehezére esik a valasz, nem
erOlteted hat. Ehelyett valami mast kérdezel t6le, ami nem egyéb, mint az eredeti
kérdésed, csak éppen gyiimolcs6z6bb eszmecsere el6tt nyitsz vele utat.

A ,,nem tudom” a masik biintudatat vagy tényleges tudatlansagat is jelezheti. Ez
esetben mentsd fel a felel6sség alol! Ez a 1élektani technika azért nagyszerti, mert
az illet6 mar nem fél attol, hogy elitéled. Végsd soron valdban ugy hiszi, hogy
semmi rosszat nem kovetett el, legalabbis nem szandékosan. Mondd ilyenkor ezt:
,»ludom, nem vagy biztos abban, miért éppen ezt cselekedted. Nem volt azért
valami 6ntudatlan indokod a dologra?”

A stratégia attekintése



e Amikor bizonytalan valaszt kapsz, tegyél fel konkrét, ravezet6 kérdéseket!
Amikor a kérdés altalanossagban mozog, a valasz is megmarad ezeknél.

e Amennyiben a masik nem képes konkrét valaszt adni, faggasd ki a helyzettel
kapcsolatos érzéseir6l! Ne az egészre kérdezz ra, hanem inkabb csak a dolog
egy vonatkozasara.

e Kérdezd meg, nem volt-e valamiféle éntudatlan motivacioja! Ezzel enyhited
a bilintudatat, hiszen szandékosan semmi rosszat nem tett.



33. FEJEZET

Rendezz le kénnyen, gyorsan mindenféle
panaszt

VEGYEL RA BARKIT, HOGY HAGYJA ABBA A SIRANKOZAST!

Akar személyes, akar szakmai viszonyrol van szo, az alabbi taktika bombabiztos
sikert igér.

Mindenekel6tt hallgasd végig a masikat! Meg se kell ehhez sz6lalnod, nem kell
semmit tenned, csak odafigyelned a szavaira. Azaz nem vitatkozol, és nem értesz
egyet kdzben, vagy nem allsz el6 cafolattal. A kdvetkezd 1épésben majd egyet is
érthetsz, am ha azonnal teszed, nyugtatgatasnak vagy patyolgatasnak t{inhet. Hagyd
tehat, hogy az illetd kiontse a szivét! Ne szolj kozbe, de a végén adj neki igazat!

Néha az emberek nem is akarnak mast, mint kibeszélni magukat. Hallgasd tehat
végig az ismerdsodet/baratodat/hozzatartozoda! Maskor talan kétozkddni szeretne.
Ha nem éallsz kotélnek, végiil elunja a dolgot. Am ha sikeriil beugratnia, parazs
vitara szamithatsz monolog helyett.

Senki nem szereti, ha kihasznaljak vagy az orranal fogva vezetik. 99,9% az
esélye, hogy embered is ezért jott ki a sodrabdl. Elvégre is a hitsagaba gazoltak.
Valaki nem volt ra eléggé tekintettel, és ez bantja. Miutan elhallgatott, a te dolgod
a kovetkezo.

El6szor is mondd vissza, amit t6le hallottal, hogy lassa, mennyire figyeltél.
Aztan legyezgesd a hitusagat, mondjuk igy: ,,Hozzad hasonloan fontos valaki nem
ment még végig ekkora szenvedésen.”, , Tudom, nem szoktal hozza, hogy igy
banjanak veled.”, ,,A helyedben én is kijénnék a sodrombdl.”. Ezzel tokéletesen
lefegyverezed majd a panaszkodot. Megtettél mindent, hogy fontosnak érezze
magat: meghallgattad, egyetértettél vele, és a hiusaganak is hizelegtél. E
haromlépéses folyamat eloszlatja beszélgetGtarsad zaklatottsagat. Ha mégsem, a
kovetkezGt ajanlom.



Kérdezd meg, mik ezek utan a tervei. Néha ezek lagymatagabbak, mint a te
elképzeléseid. Az iizleti életben gyakori a visszakozz, hiszen a cégtulajdonos fél a
kockazattol. Mindamellett kérdezd csak ki az illet6t a terveir6l.

Maganviszonylatban a panasz talan ekképpen hangzik: ,,Olyan boldogtalan
vagyok.”, vagy ,Az Oriiletbe kergetsz!”.Noha komolyabb tényezdk is
befolyasolhatjak a kapcsolatot, per pillanat az a lényeg, hogy konkretizald a
problémat. (Lasd err6l a 32. fejezetet!)

Mindekdzben igyekezz raportot teremteni, és lecsillapitani a magabdl kikelt
panaszost. Ebben még a testbeszéd is fontos. Mialatt 6 beszél, nehogy keresztbe
fond a karod, mert ezzel csak kelletlenségedet juttatod kifejezésre, ami vitahoz
vezethet. Olyan aprosagok, mint a kabatod kigombolasa vagy a karod leengedése
eloszlathatja a masik ellenallasat. A raport bizalmat sziil, azaz lelki hidat épithetsz
az illetd felé. A beszélgetés eredményesebb lesz, és szavaid is célba érnek.
Tekintsiik akkor at, mit tehetsz a raport megteremtésére:

A testtartds és a mozgds egybehangoldsa: Ha a masik zsebre vagja az egyik
kezét, tedd te is ugyanezt! Néhany perc utan a kézmozdulatat is megismételheted,
mintegy véletlenségbdl.

A beszédmdd dsszehangolasa: Igazodj az 6 beszédtempdjahoz! Ha lassan,
raérosen besz€l, beszélj te is igy! Ha viszont gyorsan, gyorsits te is!

A kulcsszavak dsszehangoldsa: Vesd be az illet6 kedvenc szavait! Ha példaul azt
mondja: ,,Annyira kellemetlen volt, ahogy bantak velem”, egy id0 utan
megjegyezheted: ,,Tudom, milyen kellemetlen lehetett neked ez a banasmod.” Az
arcmimikat azonban semmiképpen ne utanozd le, til felt(in6 lenne. Dolgozz
finomabban, észrevétlenebbiil. Nagy hatasu eszkoz ez, ha sikertil elsajatitanod.

Nem art, ha tudod

Amennyiben a masik haragja ellened iranyul, mondd ezt, és meglatod,
nyomban eloszlatod a mérgét: ,Borzasztban sajnalom. Annyira
szégyellem magam.” Miutan megtépaztad az o©nbizalmat, 6nmagad
kisebbitésével helyreallitod az erGegyensulyt kett6tok kozott. Azzal,
hogy elismered a hibadat, ugymond, tokéletesen egyetért, mivel nyilvan



hiilyének néz. Nincs is errdl mit mondania. (Ha ezek utan sem sikertilt
megbékitened, lapozz vissza az errdl szol6 25. fejezethez!)

A stratégia attekintése

¢ Ne mondj semmit, csak hallgasd végig a masikat, majd pedig ismételd el a
hallottakat! Hizelegj a hiusaganak, hadd érezze fontosnak magat! Kérdezd
meg, mik a tervei a kérdéses iiggyel kapcsolatban.

e Mindekdzben teremts vele raportot, ami oldottabba teszi viszonyotokat.



34. FEJEZET

Vess veget azonnal az irigykedésnek

Gyakori tévképzet, hogy az irigykedik, akinek kicsi az ¢nbizalma. E gondolat
magat adna, hiszen aki magabiztos, annak feltehet6en nincs miért aggddnia.
Kidertiilt azonban, hogy mégsem igy van. Inkabb azt figyelték meg, hogy azokon a
teriileteken tor ki az irigység, amelyekre az illet6 a legjobban ad.

Ezért rendszerint nem a masik 6nbizalmanak az erdsitése a megoldas. Csupan
olyan életteriileteken érzi fenyegetve magat, amelyekkel azonosul. Mondjuk, egy
orvos irigykedni kezd egy kollégara, aki sikeres egy adott miitéttipus
elvégzésében. Az viszont a legkevésbé sem érdekli, hogy Jim a szomszédbol
jobban teniszezik, mint 6. Miért? Azért, mert semmi koze hozza. O sebészként
tekint magara, ez adja meg az 6nbecsiilését, és nem a teniszjatéka.

Vegyiink még példa gyanant egy holgyet, akinek gazdag az egyik baratja, a fitja
ellenben jokép(, okos, dolgos és t6r6do. Pénzdolgokban mégis bizonytalan, pedig
a pénz fontos a szemében. Ezért a holgy jobaratjat tobbre értékeli maganal. Mit
tesz ilyenkor egy okos n6? Igyekszik megerdsiteni partnere 6nbizalmat. Elmondja,
milyen nagyszer(i is 6, és mennyire szereti. Megesik persze, hogy mindez
hatastalan. Minden hiaba, a fiui tovabbra is féltékeny. A holgy ekkor megérteti
vele, mennyire nem érdekli a pénz (amivel a vetélytars dicsekedhet). Partnere
féltékenysége erre nyomtalanul elenyészik.

Ilyenkor tehat azt kell hangstilyozni, mennyire nem fontos, ami van az eqgyiknek,
és nincs a masiknak. A holgy udvarldja fontosnak tartja a pénzt, ezért feltételezi,
hogy a szerelme is hasonloképpen gondolkodik. Nem is annyira féltékenység ez,
mint inkabb irigység a javabdl.

A holgynek tehat a jobarat értékét kell igazabol kisebbitenie. Mondja el
egyszer(ien, miért nem fontos neki a pénz (aminek ez a barat bovében van).
Fogalmazhat példaul igy: ,,Az ember igazi értékét nem a pénze adja, hanem hogy
kik a baratai. Kedvelem ugyan ezt a fickét, ugyanakkor azt gondolom, hogy aki a
pénzével dicsekszik, csak a kisebbségi érzéseit kompenzalja. Sajnalom is szegényt
ezért.” Ezt hallva a holgy fidja nem érzi tobbé fenyegetve magat a jobarat
pénzétdl. Még meg is nyugtatja, hogy pénzesebb nalanal, mert latja, mennyire nem



tetszik ez a kedvesének.
A taktikat célszeri mintegy mellékesen bevetni, hogy hihet6 legyen, és ne
latsszon meg rajta a szandékoltsag.

Nem art, ha tudod

Ha olyan valakit késziilsz leszerelni, akit kivetkOztetett magabol a
z0ldszem(i szornyeteg, kissé masként kell kezelned az iigyet. Ennek a
valakinek a féltékenysége mélységes onbizalomhianyabdl fakad. Ezért
14t hats6 szandékot minden szavadba és tettedbe, és ezért nem bizik meg
benned. Még a legartatlanabb helyzeteket is félremagyarazza, és a jézan
ész elvész az indulatok tengerében. Noha terapia is létezik az ilyenek
szamara, van egy lélektani technika, amely atmeneti konnyebbséget
hozhat. Az illet6 féltékenységének oka, hogy kett6tok viszonyaban nincs
egyenstly. Te vagy az értékesebb. Ontudatlanul arra var, hogy erre
Ezért is van, hogy kevés az olyan parkapcsolat, amelyben mindkét fél
oriilten féltékeny. Az egyik féltékenysége arra készteti a masikat, hogy
semlegesebb terepre vonuljon vissza.

A stratégia attekintése

e Mindenki olyan teriileten érzi fenyegetve magat, amellyel a leginkabb
azonosul. A megoldas nem az 6nbizalom erdsitése. Kicsinyeld le inkabb azt
a tulajdonsagot, amirdl ugy érzi, hogy nem birtokolja olyan mértékben, mint
masok. Féltékenysége is valojaban irigység. Irigyli, amivel mas rendelkezik,
0 viszont nem.



35. FEJEZET

Hogyan lehet a legjobb tanacsot kapni
barkit6l?

Gyakran hallani: néha megbanjuk, hogy tanacsot kértiink. Maskor meg azért kérjiik
ki masok tanacsat, hogy ezzel igazoljuk sajat hozzaallasunkat. Fogadd ezért
nyitottan, amit hallasz. A megbizhat6 joO tanacs, amelyet olyan valakit6l kapsz,
akinek adsz a szavara, felbecsiilhetetlen. A gond csak az, hogy nem mindig tudjuk,
hogyan érdemes tanacsot kérniink.

Az els6 szabaly, hogy ne kérj tanacsot egy hozzad kozeli embert6l! Ha példaul
fizikai munkat végzel, mit gondolsz, hogyan fogadja a munkatarsad, amikor vissza
akarsz {ilni az iskolapadba? Irigység vegyiil a tanacsaba, ami igy értékét veszti.
Munkatarsad nyilvan régen mentséget talalt mar arra, 6 miért nem tanult tovabb,
ezért neked is azzal all el6, amivel sajat mulasztasat igazolta. Mindez nem jelenti
azt, hogy t6le ugyan nem kapsz j6 tanacsot, de nagyon nagy ennek a valdsziniisége.

Ne kérj tovabba tanacsot attol, akinek valamiféle érdeke flizodik a dontésedhez!
Minél targyilagosabb a tanacs, annal értékesebb. Sokan barataikhoz vagy
csaladtagjaikhoz fordulnak tanacsért, holott 6k gyakran érdekeltek a dolgok
alakulasaban. Ezzel nem azt akarom mondani, hogy nem tartjak szem elott az
érdekeidet, csakhogy itéloképességiiket esetleg elhomalyositjak az érzelmeik, és
talan ontudatlanul is sajat vdgyaikat szeretnék megvaldsitani altalad, tekintet
nélkiil a te kivansagaidra.

Azért olyan nehéz jo tanacsot kapni, mert ritka az olyan ember, aki tiszta szivbol
a javunkat akarja, nem irigykedik rank, és nem hiszi azt, hogy ¢ tudja, mi a jo
nekiink.

Fontos dontések elott soha ne elégedj meg egyetlen tanaccsal! Kérd ki ne csak a
masodikat, de a harmadikat vagy akar a negyediket is! Kérj tanacsot életed
kiilonbozo teriileteirdl, és 6sszegezd a hallottakat! Minél tobb ismerdst kérdezel
meg, annal nagyobb ralatasod lesz az adott kérdésre. Barki szellemi municiéjahoz
hozzaférhetsz, még ha addig nem is ismerted személyesen. Nem kell mast tenned,
mint kijelentened: ,,Ki szeretném kérni a tanacsat valamirdl.” Meg fogsz lep6dni,



mennyi hasznos informaciot gytijthetsz igy... feltéve, ha okosan kérsz tanacsot.

Nem art, ha tudod

Vannak olyan esetek, amikor nem akarsz sokakat megkérdezni. Olyan
helyzetekre all ez, amelyekben jo és rossz kozott kell valasztani, csak az
nem vilagos, melyik melyik. Ilyenkor egyetlen targyilagos, tapasztalt
ember véleménye is elég lehet. Keress valakit, aki jaratos az adott
teriileten, aki mar bizonyitotta ratermettségét. Ne kovesd el azt a hibat,
hogy sokak véleményét prébalod Osszeegyeztetni! Erre csak akkor
szoritkozz, ha kiilbnboz0 izlésvilagokat kivansz 6sszevetni. Az igazsag
vagy érdekeid azonban gyakran tdrgyilagos és tdrgyszerii véleményt
igényelnek, amit legjobb, ha egy tapasztalt valakit6l kérsz ki. Ott, ahol
csak egyetlen érvényes valasz létezik, azt kell megkérdezned, aki ismeri
ezt a valaszt.

Fontos az is, hogy olyanhoz fordul, aki meggondolja, mit mond! Aki
végig sem hallgat, csak sietve odal6k valamit, az nem igazan képviseli
az érdekeidet.

A stratégia attekintése

e Hallgasd a tanacsot nyitottan, ne csak azt halld ki bel6le, ami neked tetszik!

e Ne kérj tanacsot olyantol, aki irigykedhet rad vagy az otleteidre!

e Ne kérj tanacsot olyantdl, akinek barmiféle — érzelmi, anyagi vagy egyéb —
érdeke flizodik a végkifejlethez!

e Fordulj életed kiilonbozo teriiletein tevékenykedd emberekhez. Minél t6bb
véleményt hallgatsz meg, annal jobb ralatasod lesz az adott kérdésre.



36. FEJEZET

A lehet0 legkemenyebb kritikat adhatod
sértodés nelkiil

Amikor szeretnéd kimondani az igazsagot, anélkiil azonban, hogy megsértenéd a
masik hitsagat, vagy szégyenbe/kellemetlen helyzetbe hoznad, az alabbi 1élektani
stratégiaval sértodés nélkiil kozolheted a véleményedet. Amennyiben ezen a
modon teszed ezt, senki nem fog megbantodni.

Az ego éniink 1ényeges része, egyfajta kivetiilés, az imazsunk, amelyet a vilag
felé szeretnénk sugarozni. Mikor ez az 6nkép veszélybe keriil, menten begub6zunk.
Ha pedig megsériil, sértve érezzilk magunkat, és visszatamadunk. Az ego térékeny,
hiszen csupan képzet, imazs. Masokkal kommunikalva vigyaznod kell sériilékeny
egojukra. Minél inkabb hisznek neked, anndl jobban kell 6vnod Oket (ami az
érzékenységiiktol is fiigg).

Lehet jol és rosszul kritikat nyilvanitani; a kettd kozott ég és fold a kiilénbség.
Bizonyara magadon is tapasztaltad mar, hogy némelykor nyitottan fogadod a
kritikat, mig maskor ugy érzed, hogy a féldbe dong6lt, és menten vissza is vagsz.
Ahogy beszéliink, amit, ahol és amikor mondunk, mind kihat arra, hogyan fogadjak
észrevételeinket.

E stratégiabdl a legfontosabb elem az id6zités. Akkor a legcélszer(ibb kritizalni,
amikor mar kell6 tavolsagban érzed magad az adott eseményt6l. Ha példaul
szerelmi eszkoztarardl kivansz beszélni a kedveseddel, ne az agyban hozd el6, ot
perccel a szeretkezés utan. Kezdeményezd a beszélgetést egészen mas helyzetben:
vezetés kozben példaul, és napokkal késdbb.

A tér- és idobeli tavolsag tehat egyarant fontos. Ha azonnal felhozod a kérdést,
ezzel azt jelzed, hogy fontos neked, hiaba hangoztatod az ellenkezgjét. Par nappal
késobb a masik egoja is levalik a dologrél, és kevésbé bantod meg. Minél
kozelebb vagytok azonban térben és idoben a kritika targyahoz, partnered annal
inkabb azonosul a viselkedésével, és annal sériilékenyebb.

Kritikad megfogalmazasa kbézben az alabbi nyolc Iélektani tényez6 lesz
segitségedre a szabad véleménynyilvanitasban, amellyel mellesleg meg sem sérted



a masikat:

1. Anélkiil, hogy nagy feneket keritenél a dolognak, add tudtara az
illetének, hogy azért mondod mindezt, mert fontos neked, tigy a
személye, mint a kapcsolatotok.

2. Mindig négyszemkdzt mondd el a véleményed! Még ha
jelentéktelennek is itéled az ligyet, jobb ezt nem megszell6ztetni.

3. Kezdd a kritikat dicsérettel! Példaul: ,Bill, te vagy a
legcsodasabb szeret6, akivel csak dolgom volt, de azért arra
gondoltam...”

4. Birald a tettet, ne a személyt! Ne ezt mondd: ,,Bosszantd vagy,
amikor”, hanem: ,,Csodas vagy, ritkdn azonban vannak alkalmak,
amikor el6fordul, hogy...”

5. Ne gondold, hogy a masik tudatosan, avagy szandékosan
cselekszi mindezt! Jobb eleve feltételezni, hogy az egész nem
tudatos nala.

6. Ha teheted, vallald magadra a felel6sség egy részét! Eleve nem
vadaskodasra gondolok. Te és &6 dlltok szemben a
megvaltoztatandd dologgal, nem vagytok ellenfelek. Mondd
példaul ezt: ,Konkrétabban kellett volna fogalmaznom, amikor
utoljara errdl beszéltiink.” Ami persze sokkal hatdsosabb, mint ha
azt mondanad: ,,Utdlom, amikor...”

7. Ajanlj fel megoldast a helyzetre! Hiszen ha nincs ilyen, fel sem
hoztad volna a témat, nem lett volna értelme. Ha viszont nem bizol
benne, hogy szavaid meghallgatasra talalnak, ne allj el6 vele!
Minek is tennéd?

8. A kritika akkor a leghatasosabb, ha azt is megemlited, hogy a
masik nincs egyediil. Ezt hangsilyozva kevésbé sérted meg az
illetd hiusagat, aki nem veszi személyes sértésnek biralo szavaidat.
Marpedig a sértddésnek épp ez all mindig a hatterében: mellre
szivjuk, amit hallunk.

A stratégia attekintése

e A legjobb akkor elmondani kritikadat, amikor eltavolodtatok az eseménytol.
e Halaszd késtbbre a kritikat.
¢ Hangstlyozd, hogy a szeretet vezérel erre.



Mindig négyszemkozt biralj.

Kezdd ezt dicsérettel.

A tettet birald, ne az embert.

Ha teheted, vallald magadra a felelGsség eqgy részét.
Ajanlj fel megoldast.

Add a masik tudtara, hogy nem all egyediil a hibajaval.



37. FEJEZET

Vegyeél ra barkit, hogy megbizzon benned, és
mindent bevalljon neked

Azonnal elnyerheted valaki bizalmat, és elérheted, hogy megnyiljon el6tted, mi
tobb, barmit elmondjon, amire csak kivancsi vagy. Masok bizalmanak elnyerésére
az alabbi lélektani stratégia alkalmas.

Legyél akar nyomozo, akar iskolaigazgato, akar lelkipasztor, percek alatt barki
bizalmaba férkdzhetsz. Hogyan? Kezdetnek, ha lehetséges, bizalmad jeléiil mondi
el egy titkot vagy egy személyes tényt az illetOnek. Fontos azonban, hogy azt
higgye, meg kellett dolgoznia ezért. Kiilonben még szoszatyar bolondnak néz. Ha
pedig mar azt érzi, hogy megbizol benne, 6 is jobban bizik benned. Ennek oka
pedig az, hogy miikodésbe 1épett a viszonossag torvénye.

Amikor elmondasz magadrdl valamit, ezzel nem csupan azt éred el, hogy
kozelebb keriil hozzad, aki meghallgat, de azt is, hogy 0 is sziikségét érzi ilyen
vagy olyan bizalmas informdcio megosztdsanak. Lassan kezd tehat megnyilni
elotted. Ha pedig ad neked valamit — akar csak a tanacsat —, jobban megbizik
benned, mint korabban. Minél t6bb mindent oszt meg veled, annal kbzelebb érzi
magat hozzad. Mindez eldkésziti a terepet a személyes, maganjellegli kozlések
szamara.

Az itt m(ikddo tudattalan erdk szerint tehat ha egyszer megoszt veled valaki egy
informacidot, jobban meg is bizik benned. Teszi mindezt az el6allt kognitiv
disszonancia feloldasara. Tudattalanul talan ez munkal benne: ,,Meg kell biznom
benne, kiilénben miért mondtam volna el neki mindezt.”

Amennyiben olyan valakivel keriilsz 6ssze, aki ugyancsak fukaron méri érdemi
kozléseit, probalkozz meg a kovetkezOvel. Kérdezd meg, hisz-e Istenben vagy a
tulvilagi hatalmakban; mit gondol a 1élekvandorlasrol vagy az abortuszroél, és igy
tovabb. Beszél is ezekrdl szivesen, hiszen mindez nem jelent szamara fenyegetést,
nem hasznalhatod fel ellene, amit elmondott. Dacara ennek mégiscsak megnyilt
el6tted, és beavatott személyes titkaiba. Tobb is ez titoknal, 6nmagaral vallott,
lecsupaszitotta el6tted a tudatat. Ezért érzi kozelebb magat hozzad, és ezért bizik



meg jobban benned.

Frdekes médon nem minden titok egyenértéki. Identitasunk szorosabban kot6dik
hiedelmeinkhez, mint tetteinkhez. Konny( tehat barki bizalmaba férk6zni ezen az
Orizetlen hatsé ajton keresztiil. Ehhez a fajta informaciohoz nem nehéz hozzajutni,
mert aki adja, azt gondolja: ,,Ugyan mit art ez nekem.” Holott szdmara is varatlan
modon kiszolgaltatja, és a kezedbe adja magat. Mikor beavat nézeteibe, még
véletleniil se szallj vele vitaba! Ha ,torténetesen” osztozol vélekedésein, ezzel
jelent6sen szorosabbra fogod a kett6tok kozott kialakult lelki koteléket. A masik
kozlékenységét azzal is fokozhatod, ha raveszed, hogy az érzelmeire
koncentraljon.

Amennyiben kellemetlen helyzetben az érzelmeinkre fokuszalunk, nagyobb
sziikségét érezziik annak, hogy az érzéseinkrol beszéljiink. Egy FBI-kiképzéssel
Osszefiiggb kisérletben az elrabolt tisz szerepét jatszdé résztvevok egyik
csoportjanak meghagytak, hogy a helyzetre ©sszpontositsanak, mig a masik
csoportnak az érzelmeivel kellett foglalkoznia. Akadtak olyanok is, akik
semmiféle instrukciot nem kaptak. Ebben az erdsen stresszes helyzetben az
érzelmek elotérbe dllitdsa magdval hozta az emberi tamasz irdnti igényt
(Strentz—Auerbach, 1988).

Ezért van az, hogy az intenzivebb érzelmi életet €16 nok sokszor érzik ugy, hogy
tarsuk nem adja meg nekik azt az érzelmi tamogatast, amire sziikségiik lenne.
Amennyiben tehat raveszel valakit, hogy az érzelmeivel foglalkozzon, akaratlanul
is kivivod, hogy tamaszt keressen benned, megnyiljon el6tted, és megossza veled
bels6 vilagat. Elég ehhez annyit tenned, hogy megkérdezed, mit érez az adott
helyzettel kapcsolatban. Ett6l megn6 a beszélhetnékje, és sziikségét érzi
aggodalmai, valamint érzelmei kinyilvanitasanak. Okvetleniil ki akarja majd
beszélni valakinek, ami stresszes az életében.

Ugyelj azonban arra, hogy ne legyél tolakodd! Add értésére, hogy érdeklédésed
Oszinte torodésbol, és nem puszta kivancsisagbdl fakad.

Végiil, ha konkrét informaciora van sziikséged, fesd le el6tte, miféle el6nytkkel
jar, ha elmondja neked. Néha elég, ha azt érzi, hogy kieresztheti a g6zt, de nem
mindig. Ajanlj fel konkrét segitséget az adott helyzetben akkor is, ha ¢ hozta
fejére a bajt. A segitség és az érzelmi tamasz egyiittes hatasara okvetleniil
megnyilik majd el6tted.

Amennyiben olyasmit kdvetett el, amit szégyell, az utols6 akadaly talan az, hogy
fél, rosszat gondolsz majd rola. Add hat tudtara, hogy nem itéled el, hiszen
mindenki tévedhet! E ponton te is megoszthatod vele kis titkaidat, amelyekre te
sem vagy biiszke.

Ha még mindig nem mondta el, amire kivancsi vagy, de mar csak egy kis
nogatas valasztja el ett6l, folyamodj a kbvetkez6 modszerhez! Mindez arra készteti



a masikat, hogy nalad keressen dnigazoldst.

Ismételd gyakran az alabbiakhoz hasonl6 fordulatokat, amelyek mind az illet6
tettének észszertiségét hangoztatjak. Példaul: a) ,,Csak azt tetted, amit tenned
kellett. Kiilonben miért is érezted volna sziikségét?”, b) ,,Senki nem cselekszik
oktalanul, csak a bolondok. Te pedig nem vagy az”, c) ,,Azért tetted, mert akkor
meg kellett tenned. Megvolt ra az okod. Elvégre is észszerlien cselekszel, nem
igaz?”

Ezeknek az egyszerli mondatoknak a hatasara az illet6 felhagy majd a
védekezéssel, és maga is igazolast keres tettére. Néha azonnal, maskor kicsivel
késébb. Am ha egyfolytaban efféléket hall tSled, id6vel megtorik, és beszélni
kezd.

A stratégia attekintése

e Mondd el egy titkodat vagy valami személyeset az életedbdl! Ilyenkor
nemcsak hogy kozelebb keriiliink a vallomastévéhoz, de annak is sziikségét
érezziik, hogy mi is megosszuk vele egy titkunkat.

e Kérd ki a masik véleményét valami altalanossagrol. Ne szallj vele vitaba!
Ha ,torténetesen” osztozol vélekedésein, ezzel jelentGsen szorosabbra fogod
a kett6tok kozott kialakult lelki koteléket.

e Ha raveszed, hogy érzelmeire koncentraljon, akaratlanul is nalad keres
tamaszt, és megnyilik el6tted. Bird ra, hogy ne a helyzetre magara figyeljen,
hanem az ezzel kapcsolatos érzéseire!

e Amennyiben mod van erre, ajanlj fel konkrét segitséget! Néha elég
kiengedni a gozt, de nem mindig.

e Megeshet, hogy az akadalyozza a kozlésben, hogy fél attdl, mit gondolsz roéla.
Add tudtara, hogy nem itéled el, hiszen valamennyien tévedhetiink.



38. FEJEZET

Hogyan banj barmifajta razés (vagy ostoba)
kérdeéssel?

TEGYEL ARROL, HOGY BARKI AZONNAL VISSZAKOZZON, ES TE
GYOZZ BARMELY VITABAN

Aki iigyesen banik a szavakkal, az felbecsiilhetetlen eldnyre tesz szert. Gyakorta
kényszeriiliink nevetséges vitakra, vagy valaszolunk meg csacska kérdéseket.
Sokat és sokan irtak errdl, a kiindulopont azonban az volt, hogy intelligens,
logikus, értelmes beszélgetést folytathatunk. Sajnos azonban azért siillyedt idaig
az eszmecsere, mert épp erre nincs mod. Nem tul jo tanacs, hogy ilyenkor 1élegezz
mélyeket, és mondd azt az illet6nek, hogy tiszteletben tartod az érzéseit. A dolog
ugyanis szinte soha nem miikodik, amikor egy idiotaval allsz szemben. Elméletben
még megjarja, csakhogy nyugodt és intelligens tarsalgassal soha nem kertiltél
volna ilyen helyzetbe. Ajanlott taktikam ezek utan feltételezi, hogy per pillanat
hiaba is apellalnal észérvekre. Ehelyett olyan modszereket kell bedobnod,
amelyek révén azonnal kezedbe keriil at az iranyitas.

A két legnagyobb hiba, amelybe szinte mindenki beleesik

1. A hatékony érvelés els6 szabalya, hogy soha, de soha ne menj
at védekezésbe! Abban a pillanatban, amint mentegetni kezded
magad a masik vadjaival szemben, elvesztél. Hiszen elismered a
létjogosultsagat annak, ami elhangzott, mikézben egyre inkabb
sarokba szorulsz. Sajnos, sokunkat épp erre okitjak. Rosszul teszik.
Ha tandja voltal valaha egy ilyenfajta védekezésnek, lathattad,
hogyan gyepaljak el szavakkal azt, aki visszavonulot ftj.



2. A masik szarvashiba, amit elkovethetiink, az, hogy elfogadjuk a
masik érvelését, és ezt tesszilkk meg kiindulopontnak. Valakitol,
mondjuk, ezt hallod: ,,Rosszul nézel ki. Miért nem vigyazol jobban
magadra?” A kiindul6pont tehat az, hogy rossz bérben vagy. Ne
hagyd, hogy igy legyen, kiilonben mondhatsz barmit, felhozhatsz
akarmit a mentségedre, te keriilsz hatranyba, te leszel az, aki
védekezel. Ha példaul azt feleled: ,,De hat fent voltam egész
éjszaka.”, mi lesz erre a valasz: ,Miért éjszakaztal? Nem tudod
nappal befejezni a munkad?” Vagyis egy szovaltas kellos
kozepében talalod magad, amelyben te hizod a révidebbet.

A megoldas

Mivel nem akarsz védekezni, menj at tamadasba! Hiszen, mint kdztudott, a legjobb
védekezés a tamadas. Ha er6szakosnak érzel egy kérdést, felelj ra igy: ,,Mondd,
milyen valaszt talalnal kielégitonek?”

Kétféle feleletre szamithatsz. Az egyik egy ,,nem tudom”. Ez esetben mondd azt:
,IN0s, ha te nem tudod, hogyan varod el, hogy én tudjam?”

A masik valaszlehet6ség — és ez a gyakoribb — valami konkrétum, de legalabb
lesz mibe kapaszkodnod. Figyeld meg tovabba, hogy immaron a masik felelget a te
kérdéseidre, azaz 6 ment at védekezésbe. Példaul azt hallod, hogy nem vagy még
idés X cselekedethez. Ahelyett, hogy azt felelnéd: ,De bizony, az vagyok,
ugyanis...” (ez mar megint védekezés, szamitsd tehat ra, hogy a masik fél izekre
szedi érveidet), valaszold a kovetkezot: ,,Miért, milyen id6snek gondolsz?”C”) erre
azt feleli, hogy harmincnégy évesnek. ,,Mit sz6lnal a harmincharomhoz? Az mar tul
fiatal neked?” Megint az tortént, hogy a mdsik szorul védekezésre, és nem te!

A java még hatravan. Amikor arra kérsz valakit, hogy legyen konkrétabb, az
illetdnek igazolnia kell allaspontjat. Példanknal maradva meg kell hataroznia, mi a
kiilonbség a harmincharmadik és harmincnegyedik életév kdzott, marpedig erre
senki nem képes. Ezért ha valaszol, nyomulj tovabb, és kényszeritsd véleménye
alatamasztasara.

A lényeg az, hogy neki kell kifejtenie, miért helyes a kiindul6pontja, és nem
neked kell megindokolnod a valaszodat. Barki, aki hallgatja, merevnek talalja
majd az érvelését, hiszen sajat gondolatai védelmére kényszeriil. Marpedig
leegyszertisitve minden gondolat ostobanak tiinhet, amikor a védelmére keliink.

Ezért tehat amikor rakérdeznek valamire, ne menj at védekezésbe, és ne fogadd
el a masik kiindulopontjat! Kérdezd meg inkabb, miért hiszi azt a masik, amit hisz,
és ezt kezdd el vitatni!



Ostoba kijelentések

Mi a helyzet akkor, ha egy ostobasagot hallasz, de nem kérdés formajaban?
Barmiféle védekezési kisérlet az elhangzott ostobasagot tamasztja ala, mikézben te
lassan kijossz a sodrodbol. Holott pillanatokon beliil megint csak megfordithatnad
az erGviszonyokat.

A megoldas

Afféle ostobasagokra, mint: ,,Nem tudnal élni nélkiilem.”, ,,Ez nagy butasag volt
toled.”, felelj igy: ,,Ugye, te magad sem hiszed el, amit mondasz?”, vagy ,,Miért
kotsz bele mindenbe? Hat semmi O0romot nem talalsz az életben?” Amint latod,
nemcsak hogy nem te védekezel, de egyenesen a masikat kényszerited
magyardazkoddsra. Kozben egyszer se ejtsd ki az ,,én” szocskat! Hiszen ha nem
magadrol beszélsz, beléd sem kothetnek tobbé.

Fordits ellentettjére minden vitat

Mi van azonban akkor, ha mégis elvesztetted a szocsatat, amibdl eleged van, és ki
szeretnél szallni az egészbdl. Nincs miért aggdédnod, az alabb ismertetendd
nagyszeri l1élektani taktika egy szempillantas alatt megment.

Ha nem tetszik a feltett kérdés, kérdezz vissza: ,,Mar milyen értelemben?”,
,Egész pontosan mit értesz ez alatt?” Az illetd ekkor kérdése modositasara
kényszeriil, és mar erre felelsz, nem az eredetire. Mindezt anélkiil, hogy
latvanyosan kibujnal a valasz aldl. Mondjuk, a kérdés igy hangzott: ,,Hogy lehet,
hogy az 6sszes dolgozo panaszkodik a koriilményekre?” Egy ilyen kérdésen csakis
veszithetsz. Olyan ez, mintha arrdl faggatnanak valakit, hogy veri-e a feleségét.
Nem lehet jol valaszolni ra. Kérd meg tehat az illet6t, hogy fogalmazzon
vilagosabban, és erre az Uj, konkrét kérdésre valaszolj. A példahoz visszatérve:

,Egész pontosan mit ért ez alatt?”

,0, José, Fred és azt hiszem, Beth azt mondta, hogy mindenkinek tdl révid az
ebédsziinete.” Immaron csak harom dolgozo panaszkodik az ebédsziinetre, és nem
az egész lzem altalaban a rossz munkakoriilményekre. Ez a helyzet sokkal
konnyebben lerendezhet6. Sziikitsd tovabb a kérdéseidet, hadd latsszon a kérdezo
kekeckedonek, és nem te!

,Ebédsziinetre gondol?” — kérdezed, majd igy folytatod: ,,Mennyi ideig
szeretnének ebédelni?” Amint latod, lassan kifogtad a szelet az ellenfél



vitorlajabol. Sikeresen rabirtad, hogy uj kérdést tegyen fel, védekezésre
kényszeritetted, és arra, hogy konkrétumokat emlegessen.

Tovabbra is iigyelj azonban arra, hogy ne t{injon ugy, ki akarsz bujni a valasz
alol. Az alabbi technika tjabb eszkozt ad a kezedbe, hogy finoman hangstlyt
valtsal, anélkiil, hogy veszekedést kezdeményeznél. Végig nem védekezel, viszont
konstruktivabb parbeszéd el6tt nyitsz utat. Ha a fenti taktikdk nem bizonyultak
elegendOnek, probalkozz a kovetkezovel:

Amennyiben durva kérdést kapsz a képedbe, felelj ezzel: ,,Azt hiszem, amit
mondasz, az...” (eztan valtoztass a kérdésen).

Lassunk erre egy példat! Ezt hallod: ,,Nem hinném, hogy el tudod vezetni ezt a
vallalatot.” Valaszolj igy: ,,Azt hiszem, amit val6jaban mondasz az az, hogy akkor
lennél igazan elégedett, ha a koltségek csokkentése mellett egyidejlileg a
kereseteket is novelni tudnam. Igazam van?” Nem ez volt az eredeti
kérdésfeltevés, de nyilvan ez is benne foglaltatott. A masik fél kénytelen lesz
egyetérteni veled, hiszen épelméjli ember ezért igazgat egy céget. Most mar csak
ki kell fejtened, hogyan képzeled el az eladas megndvelését, és ki is mentetted
magad a szovaltasbdl.

Vegyiink egy masik példat! ,Nem hinném, hogy térédsz a kapcsolatunkkal.”
Felelet: ,,Azt hiszem, amit val6jaban mondasz, az az, hogy megbantottalak. Nekem
pedig az lesz a dolgom, hogy bebizonyitsam, soha tobbé nem fordul ez eld.”
Ezuttal is konkrétumokkal foglalkoztok mindketten. Elvont kérdéseket szinte
lehetetlen intelligensen megvalaszolni. Egyszertsitsd le az egészet konkrétumokra,
és ezeket feleld meg! Ne hagyd magad lépre csalni, ne valaszolj bizonytalan
allitasokra, mert csak veszithetsz! Vdltoztasd meg a kérdést, egyszeriisitsd le
konkrétumokra, és ezeket vedd célba!

Lassunk egy harmadik példat! Ezt hallod: ,Hogyan szirhatta ezt el ilyen

borzalmasan?” Valasz: ,,Ha jol értem, valojaban arra kivancsi, milyen tényezdk
jatszottak szerepet a kudarcban, amelyekrdl nem tud.” Nem ez volt a kérdés, de
joval konnyebb lesz megvalaszolni.
Mikor épp sortliz alatt vagy, célszerli id6t nyerned. Vess be a beszélgetésbe olyan
toltelékfordulatokat, amelyeken a masik elragodik, mert nem érti, mire akarsz
kilyukadni, te pedig kdzben Osszeszedheted a gondolataidat. Latni fogod, hogy
ezeknek a mondatoknak a szerkezete enyhén homalyos, és a megfejtés egy idore
lefoglalja az agyat. Ezt a technikat széles koriien alkalmazzak hipnozisban, hogy
,,Otleteket” iiltessenek el a tudattalanban.

,Miért tolem kérdezed, amit te sem tudsz biztosan?”
,» Lényleg azt hiszed, hogy ez a gondolat jj?”
,Ertem, mit mondasz, ett6l azonban még nem igaz.”



,Ha azt vartad volna, hogy elhiggyem, nem mondasz ilyet.”
,ElOre tudtad a valaszt a kérdésedre, nem igaz?”
,Hiszel abban, hogy minderrdl pontos ismereteid vannak?”

,» L ényleg nem vagy tudataban, hogy elfelejtetted?”

A stratégia attekintése

e Soha, de soha ne menj dat védekezésbe! Abban a pillanatban, amint
védekezni kezdesz, elvesztél.

e Ne fogadd el automatikusan a masik fél kiindulopontjat, mert hatrannyal
indulsz a vitaban! Ehelyett kérdezd meg az illet6t, magyarazza meg, miért
gondolja azt, amit gondol.

e Ne menj lépre, ne reagalj bizonytalan allitasokra, mert biztosan vesziteni
fogsz. Valtoztasd meg a kérdést, egyszertisitsd le konkrétumokra, és ezeket
vedd célba!

e Ha tényleg zavarban vagy, hasznald a hipndzis hatalmat, hogy legyen id6d
kigondolni a megfelel6 valaszokat.



39. FEJEZET

Csak sziiloknek

VEDD RA A GYEREKEDET, HOGY JOL VISELKEDJEN, ESPEDIG
AZONNAL!

Az alabbi technikakat problémas gyerekek sziileinek ajanlom.

Itt jegyzem meg, hogy a tilmozgasossag és egyéb tiinetek fiziologiai és nem
lélektani okokra vezethetOk vissza. A test bizony kihathat a 1élekre. Az allergiat
okozd anyagok vagy a koffein és a cukor (akar az olyan latszolag artalmatlan
ételek is, mint a buza, rizs vagy a tej) sulyosan felborithatjak a psziché
egyensulyat. Kisgyerekekre par korty kola hat gy, mint két-harom doboz egy
felndttre. A legjobb sziil6 is tehetetlen egy felajzott gyerekkel szemben. Soha ne
becsiild tehat ala az étrend jelent6ségét gyermeked lelkiallapotara!

Alapvetéen kétféleképpen szerezhetjiik meg barki, feln6tt vagy gyerek
egytittmiikodését: vagy keziikbe adjuk az iranyitast, vagy érzelmileg hatunk rajuk.
Az alabbi példaban e két elem egymastdl fiiggetleniil vagy egymasra hatva van
jelen.

Hogyan veheted ra a gyerekedet, hogy hallgasson rad? Akar a lefekvés idejérdl
van sz0, akar arrol, hogy a kolyok nem szereti, ha oltoztetik, e technika szinte
mindig bevalik. Adj neki esélyt! Tedd a folyamat tevékeny résztvevojévé, adj
lehetdséget az egyiittmiikodésre! Ne ezt mondd: ,Asztalhoz {ilnél végre?
Ebédeliink”, hanem: ,,Hova akarsz iilni, a tévével szemkozti székre, vagy arra,
ahonnan kilatni az ablakon?”. Mar a valasztas illtzioja is elég, hogy csemetéd
lelkesen egyiittmiikodjon veled. Ha ez sikertilt, meglasd, ki is tart majd mellette.

Mindez felndttekre ugyanugy érvényes, mint gyerekekre. Kisérletek bizonyitjak,
hogy azok a rabok, akik valamilyen mértékben iranyithatjak kornyezetiiket —
butorokat tologathatnak, a tévékapcsolot kezelhetik, 6k gyujthatjak fel és olthatjak
el a villanyt —, kevésbé stresszelnek, és vandal médon sem karositjak meg a



bortén targyait. Hasonlo kutatasok arra utalnak, hogy azok a munkasok, akiknek
beleszolasuk van az lizem vagy a gyar dontéshozo és munkafolyamataiba, nagyobb
lelkesedéssel végzik a munkajukat.

Az ember mar csak olyan — és a gyerek is —, hogy igénye van vilaga
befolyasolasara. Ha erre nincs modja, a tanult magatehetetlenség allapotaba
siipped. Azok valnak ilyenné, akiket ismételt csapasok sujtanak, amelyekre vagy
akar a mindennapi rutinra semmiféle hatassal nincsenek. Mindez devians
viselkedéshez és lelki zavarokhoz vezet. A masik sz€éls6ség sem helyes azonban a
gyermeknevelésben, a til nagy szabadsag is Osszezavarja a kicsiket. Sziikségiik
van a hatarok kijelolésére, amelyeket a végletekig feszegetnek is. Enélkiil gond
lesz a viselkedésiikkel, és a sziil6 f6los fegyelmezésre kényszertil.

Ne probald tovabba logikaval meggy6zni a csemetédet. Hogyan veheted ra
akkor, hogy megtegye, ami leginkabb az érdekében all? Forditsd le a szaraz
tényeket olyan nyelvre, ami mar az 6 valosaga. Ha példaul el akarod érni, hogy
megmossa a fogat, ne kezdj el a fogszuvasodasrol értekezni, mert ugysem érti.
Mondd inkabb, hogy ha fogat mosunk, jobban élvezziik kedvenc ételeink izét. Ez
mar nagyon is az 6 vilaga.

A stratégia attekintése

e A viselkedési zavaroknak gyakran élettani és nem lelki hatteriik van. A
koffeint vagy cukrot tartalmazo, esetleg allergiat kivaltd ételek felborithatjak
a gyermek lelki egyensulyat.

e Engedj beleszolast gyermekednek a sajat dolgaiba. Mar a dontés illuzioja is
elegendd, hogy elnyerd az egyiittmiikodését. Ha ez sikeriilt, ki fog tartani
mellette.

e Az érzelmeire hass, ne maradj meg a hideg tényeknél! Olyasmivel érvelj, ami
kihat kis vilagara.



40. FEJEZET

Kertild el a testi vagy szexualis bantalmazast

OKOS TANACS NOKNEK ES FERFIAKNAK

A konyv 6sszes taktikaja koziil ez az, amelyik nem csupan a jozansag és az emberi
méltésag megorzésében segit, de akar életet is menthet. Két csoportra osztjuk a
bantalmazast: testire vagy szexudlisra. Igy ugyanis konnyebb megérteni az alabbi
1élektani technikak dinamikajat.

Nem art, ha tudod

Ha bantalmazod kiilonféle dolgokat kovetel t6led — a pénzed, a
pénztarcad, az ékszereidet vagy barmi egyebet —, add oda neki! Ezek
mindegyike potolhatd, te azonban nem! Szerencséd van, ha csak ennyit
akar t6led.

Szexualis bantalmazas: Vesd be egymas utan az alabbi technikakat!

J6, ha eszedbe vésed, hogy nincs minden esetre {idvozitd moédszer! Neked kell
felmérned a helyzetet, és ehhez igazodnod. Az alabbiakban néhany otletet adok
ehhez.

1. Amennyiben ismered az elkdvet6t — a baratod, vagy mar talalkoztatok —,
jatszd meg, mintha érdekelne és felizgatna minden, amit tesz. Egyediili célod



ugyanis az, hogy ép borrel megiszd az erdszakot. Hitesd tehat el a tamaddval,
hogy nem késziilsz elmenekiilni. Ha vonzalmat mutatsz az iranydban, begerjedt
dllapotban még el is hiszi neked. Mikor azutan modod van ra, fegyverezd le,
és/vagy menekiilj el! Amennyiben kézremiikodonek mutatod magad, talan kevésbé
lesz agressziv, minden masképpen alakulhat, te pedig ura maradhatsz a
helyzetnek.

Néha a nok elkdvetik azt a hibat, hogy mar az elején ellenallnak, akar szoban,
akar tettlegesen, vagy mindkét médon. Ne engedj az 6szténos késztetésnek, és ne
védekezz! Ezzel talan elkeriilheted a helyzet eldurvulasat. Az erdszaktevé ekkor
elengedi magat, nem figyel annyira oda, te pedig egérutat nyerhetsz.

Legels6 gondolatod a menekiilés kell legyen, am ha erre nincs mod, hitesd el az
elkdvetdvel, hogy te is éppen azt akarod, amit 6. Hamarabb elhiszi, amikor ismeri
az aldozatot, ilyenkor még tettetnie sem kell nagyon. Kevésbé lesz résen, ezért a
sértett konnyebben elmenekiilhet. Hasznald ki a helyzetet, amint alkalom
kinalkozik erre.

Tegyél apré intim gesztusokat, mindenekel6tt pedig mosolyogj! Igen,
mosolyogj! Sokszor volt sz6 ebben a konyvben a mosoly lefegyverezd hatalmardl.
Egyetemes jelzés ez arra, hogy igeneljiik és elfogadjuk a helyzetet. Mosolyogj hat
az er6szaktevore, ahogyan csak t6led telik.

Attol fiiggben, milyen viszonyban vagytok, elfogadhaté okat kell adnod, miért
vagysz te is a vele valo aktusra. Ha elég meggy6z6 vagy, megpenditheted, hogy
menjetek el valami romantikus helyre.

Ha nem ismered a tamadot, még mindig megprobalhatod meggy6zni 6t az
érdekl6désedr6l. Amennyiben hagy beszélni, mondd azt, hogy te is pontosan egy
ilyen helyzetrdl fantazidltadl, és azt szeretnéd, ha a szex tokéletes lenne vele.
Aztan, amikor eljon az alkalmas pillanat, hatastalanitsd az illet6t, és/vagy
menekiilj el! Fontos ugyanakkor észben tartanod, hogy amennyiben a dolog jogi
utra terelddik, ,egylittmiikodési szandékodat” a vadlott felhasznalhatja ellened a
birésagon.

2. Probald lecsillapitani az elkdvetot, és rabirni, hogy hagyjon fel az
erdszakkal! El6fordult mar, hogy rabeszéléssel is lehetett ra hatni. Ehhez persze a
nonek nagyon magabiztosnak és direktnek kell lennie. Példaul igy: ,,Nem, hagyja
ezt abba!”

3. Ha otthon vagy, mondd azt, hogy a haziak hamarosan hazatérnek. Nyilvanos
helyen kiabalj, kérj segitséget, keltsd zavart, hogy felfigyeljenek rad!

4. Visszataszito viselkedéssel is eltantorithatod a tamadot az eroszaktol:



hanyjal, pisilj be, bofégj stb. Mondd azt, hogy beteg vagy/AIDS-ed van, de
elmehaborodottnak is megjatszhatod magad.

5. Védd magad erovel! Ha erre szanod magad, fel kell vallalnod, hogy sulyosan
megsebesitheted a tdmadot. Uss oda, ahol a legnagyobb fdjdalmat okozod! A szem,
a lagyék, a torok és az orr killéndsen sériilékeny. Ha torténetesen mégsem allsz
ellen, ne érezz biintudatot, hiszen élve szeretnél kikeriilni a helyzetb6l. Néha
okosabb nem védekezni.

Nem art, ha tudod

Amennyiben az elkdveté mashova akar vinni, kovess el mindent, hogy
ezt megakaddlyozd. A tapasztalat azt mutatja, hogy ilyenkor megnd a
bantalmazas esélye. Sikoltozz, vagdalkozz, allj ellen minden erdvel,
nehogy ez megtorténhessen. Tamadj okosan, legyél oOvatos! Nem
tudhatod, mi telik bantalmazodtol!

Fizikai bantalmazas: tanacs noknek és férfiaknak

Az alabbi taktikak alkalmazasaval szinte minden esetben elkeriilheted ezt.
Egyediili célod mindekdzben, hogy sériilések nélkiil iszd meg a helyzetet. Jobb
megtépazott hitsaggal elsétalni, mint testi sértéssel.

1. Oké, valaki olyasmire vetemedik a kornyezetedben, ami nagyon nincs
inyedre. A gond csak az, hogy soha nem tudhatod, kiben mi lakik. Nem art vigyazni
egy olyan korban, amikor az amokfutas és a terrorcselekmény napihir. Ha,
mondjuk, valaki a labadra lép, eléd tolakszik vagy leel6z a sztradan... hagyd,
hadd csinalja! Véletlen volt-e a dolog, avagy szandékos, mert veszekedni tamadt
kedve? Nem tetszett a képed, vagy az illetd meg akarja mutatni, hogy 6 az
erdsebb? Be szeretne bizonyitani valamit neked, 6nmaganak vagy valaki masnak?
Soha nem tudhatod, mi lakik benne, és ami a legfontosabb, ne is nagyon
érdekeljen! Ha faképnél tudod hagyni, sétdlj el minél hamarabb!



2. Amennyiben mindezt olyan valaki koveti el, akit ismersz, és a dolog szdbeli
gyalazkodassal kezdodik, meg kell értened a helyzet dinamikajat. A masik azért
kotott beléd, mert ez az erd tudataval tolti el. Ismerd el a felsGbbségét, és
eloszlathatod a haragjat! Mondd egyszerlien csak ezt: ,Igazad van, sajnalom.”
Aztan 1épj le minél hamarabb!

3. Amennyiben a fenti mdédszer nem valik be, vesd be az alabbi taktikat.
Ostorozd magad jobban, mint a mdsik! Azért kiabal veled, mert azt szeretné, ha
te is bedithodnél, megsért6dnél, frusztraltnak és gyengének éreznéd magad, mint 6.
Ezért ha elhiteted vele, hogy nyomorultabbnak tudod magad nala, nem lesz miért
kiereszteni a hangjat. Szoban épp eléggé ostoroztad magad, nincs hat miért
megiitnie, hiszen szavaiddal hizelegtél a hiusaganak.

4. Van egy régi mondas: ,,Soha ne vitatkozz azzal, aki Oriiltebb nalad!” Kovess
el mindent, hogy a masik téged nézzen buggyantnak! Sikoltozz, kiabalj, beszélj
nem létez6 1ényekhez, efféle! Miért j6 modszer ez? Az elkdvetd azért tamad rad,
mert gyozelemre szamit. Ritkan megyiink azonban 6lre olyanokkal, akik
elpaholhatnak. Legyél minél kiszamithatatlanabb, éreztesd azt, hogy barmi kitelik
toled, a végén 0 ijed majd meg. Tamaddd elveszti az uralmat a helyzet felett, és
nem €rzi mar annyira a sajat erejét.

5. Ha mindez hiabaval6, iiss te elGszor, éspedig keményen! Ne te
kezdeményezd a verekedést, am ha nincs mas valasztasod, fejezd be te! Uss oda,
ahol a legjobban faj: a szem, a 1agyék, a torok és az orr kiilondsen sériilékeny.

A stratégia attekintése

Szexualis bantalmazas:

° Allj ellen az elso késztetésnek, és ne védekezz, sem széval, sem tettel !

e Igyekezd lecsillapitani a tamadot, bird ra, hogy hagyjon fel az er6szakkal!

e Ha otthon vagy, koz6ld, hogy a haziak hamarosan hazatérnek. Nyilvanos
helyen kiabalj, sikoltozz; kovess el mindent, hogy felhivd magadra a
figyelmet!

e Viselkedj visszataszitoan: hanyj, vizelj be, bofég stb. Mondd magad
betegnek/AIDS-esnek! Jatszd meg az elmehaborodottat!



e Uss oda, ahol a legjobban f4j! A szem, a 14gyék, a torok és az orr killénésen
sériilékeny.

Fizikai bantalmazas:

e Ismerd el a masik fels6bbségét, ezzel eloszlathatod a haragjat. Mondd
egyszerlien csak ezt: ,Igazad van, sajnalom.”

e Ostorozd magad keményebben, mint a masik! Igy mar nem lesz miért
fizikailag is bantalmazni téged.

e Rendszerint tavol tartjuk magunkat azoktol, akik oOriiltebbek nalunk. Viselkedj
kiszamithatatlanul!

e Ha semmi mas nem hat, iiss te elészor, éspedig keményen! Uss oda, ahol a
legjobban faj! A szem, a lagyék, a torok és az orr kiillondsen sériilékeny.



Vegkovetkeztetés

Ez a konyv a problémak rendezésére vallalkozik, nem az emberek
megvaltoztatasara. Ha példaul artalmas kapcsolatban élsz, tanacsaim kimenthetnek
a veszedelmes helyzetekbOl, az alapgondot azonban — hogy miért épp 6 a
partnered — neked kell megoldanod. Ha pedig ki akarnak hasznalni, ez a kotet segit
atlatni a szitan, a barataidat azonban neked kell majd jobban megvalogatnod.
Akkor is segitek, ha meggondolatlanul megbantottal valakit, és el szeretnéd nyerni
a bocsanatat. Am ha folyvast bajba keveredsz, neked kell észhez térned.

A féltékeny partnert is leszerelheted az altalam ajanlott technikaval, nem kertil
tobbe fél percnél. A partner féltékenységének okait azonban neked kell
kideritened, netalan djraértékelned a kapcsolatot.

Konyvem nem tartozik azon Onsegit6 munkak kozé, amelyek azt igérik, hogy
kiilondsebb erofeszités nélkiil is megkonnyitik a napjaidat. Valoban elég néha egy
ujjcsettintéssel bevetni az adott 1élektani taktikat, és minden megoldédik. Am ha
folyvast kelepcébe kertilsz, azt javaslom, vizsgald feliil az életedet!

Az eddig ismertetett taktikak mind ,k6z6s érdeket” szolgaltak. Ha példaul
hazudsz valakinek, csak hogy megvédd a megszégyeniiléstdl vagy a sértédéstol,
voltaképpen mindkett6tok javat szolgalja. Azért is jogod van triikkk6znéd, hogy
elkertild a testi bantalmazast, vagy hogy kihasznaljanak. Mivel azonban a hasonl6
esetek tobbsége nem fekete-fehér, itt fejezem ki koszonetem Henry Harris
rabbinak, aki segitett néhany erkdlcsi kérdés tisztazasaban. Amennyiben a konkrét
témakban mégis eltértem ettdl, ez nem a rabbi hibaja, hanem az élet val6saga.

Tanacsaimat megfogadva észre fogod venni, hogy jobban érzed majd magad a
borddben és mindennapjaidban. Bels6 gyotrodéseink ugyanis zémmel abbdl
erednek, hogy nem tudunk elég hatékonyan kezelni nehéz helyzeteket és
konfliktusokat. Ha tehat alkalmazni kezded ezeket a technikakat, azon kapod majd
magad, hogy Uj ajtok nyilnak meg el6tted. Magaddal és képességeiddel is jobban
tisztaba johetsz. Megujult 6nképed birtokaban azza formalhatod jovddet, amivé
csak akarod. Megsziinsz a korilmények aldozata lenni, nem sodrédsz tobbé. Te
iranyitod sorsodat, és kiaknazhatod az élet legnagyobb ajandékat, a szabad
akaratot.

Konyvem célja az volt, hogy meger0sitsen, és sajat kezedbe adja az életedet.



Mindezzel hihetetlen lehet6ségek jarnak egysitt.

Eddig nem tapasztalt mértékben szolgalhatod embertarsaid javat. Rossz
passzban ezt nemigen tehetted meg. Amennyiben a te kezedben lesz a gyepld,
pompasan érzed majd magad a boroédben. Masok megsegitése pedig Uj szintre
emelheti személyes fejlddésedet.

Flvezd tehét az tj életed!
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A szerzorol

David J. Lieberman, PhD, akinek a munkait tizenegy nyelvre forditottak le, az
emberi viselkedés nemzetkozileg elismert szakért6je. Ebben a min6ségben gyakori
vendége az orszagos tévé- és radiomiisoroknak, tobb mint kétszazban szerepelt.
Ilyen egyebek kozott a The Today Show (National Public Radio), The View (PBS),
The Montel Williams Show (A & E). A pszicholdgia doktora, s a neurodinamikus
analizisnek nevezett rovid tava terapia kidolgozdja. Felkapott el6ado és
konzultans. A munkassagan alapul6 technikak uttoéré attérést hoztak nem egy
teriileten, s kormanyszervek, cégek és szakemberek hasznaljak Gket t6bb mint
huszonot orszagban. A szerzo jelenleg New York Cityben él.
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