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Hogyan	használd	a	könyvet?

A	 könyv	 első	 része	 megmutatja	 neked,
hogyan	 olvass	 villámgyorsan	 az
emberekben,	 hogy	 minél	 hamarabb	 meg
tudd	határozni	az	alapvető	gondolataikat,
érzéseiket	 és	 érzelmeiket.	 Ez	 a	 rendszer
minden	 egyes	 ember,	 hely,	 ötlet	 vagy
szituáció	 esetén	 működik.	 Például
mindössze	 néhány	 perc	 leforgása	 alatt
meg	 tudod	 mondani,	 hogy	 valaki
érdeklődő-e,	vagy	sem,	hogy	magabiztos-
e,	 vagy	 fél,	 hogy	 őszinte-e,	 vagy	 hogy
rejteget	valamit.
Ebben	 a	 részben	 a	 hét	 alapvető



kérdésre	 koncentrálunk,	 melyek
felmerülhetnek	 a	 másik	 ember
gondolatait	 és	 szándékait	 illetően,	 ehhez
pedig	egy	sor,	a	való	életből	vett	példával
mutatom	 be,	 milyen	 könnyedén
alkalmazhatók	ezek	a	technikák.	A	könyv
minden	egyes	fejezete	számos	különböző
megfigyelést	 és	 társalgási	 technikát
tartalmaz.
Bizonyos	 esetekben	 nem	 tudsz	 majd

közvetlenül	 beszélgetésbe	 elegyedni	 a
személlyel,	 akitől	 információra	 van
szükséged.	 Ezekben	 a	 szituációkban
különféle	 jeleket	 és	 jelzéseket	 használó
stratégiát	fogsz	bevetni.	Amikor	azonban
tudsz	beszélni	a	szóban	forgó	személlyel,
akkor	 sokkal	 kifinomultabb	 stratégiákat
érdemes	használni.
A	 Második	 részt	 akkor	 tudod



hasznosítani,	 mikor	 olyan	 helyzetek
állnak	 elő,	 melyekben	 már	 komolyabb
éleslátásra	 van	 szükség.	 Ebből	 a	 részből
megtanulod,	hogyan	készítsd	el	bárkinek
a	szinte	tökéletes	profilját,	hogyan	mondd
meg,	 mit	 gondol	 vagy	 érez	 a	 másik
ember,	 és	 hogyan	 jósold	meg,	mi	 lesz	 a
következő	lépése.
Az	 Első	 részben	 szereplő	 technikák

segítségével	 például	 képes	 leszel
megmondani,	 hogy	 érdeklődik-e	 irántad
az,	 akivel	 randevúzol.	 Ezek	 után	 pedig
később	 már	 elkészítheted	 az	 adott
személy	 teljes	 profilját	 is,	 ha	 tudni
akarod,	 hogyan	 reagál	majd	 arra,	 amiket
mondasz	vagy	teszel.	Tárgyalások	esetén
gyorsan	 felmérheted,	 hogy	 a	 másik	 fél
mennyire	őszinte	és	magabiztos.
Ha	viszont	azt	akarod	 tudni,	mi	 lesz	a



következő	 lépése,	 ha	 fel	 akarod	 mérni,
mennyire	 rugalmas,	 és	 ki	 akarod	 szúrni
az	 érzékeny	 pontját,	 ezt	 a	 pszichológiai
stratégiát	 felhasználhatod	 ahhoz,	 hogy
gyorsan	 és	 diszkréten	 elkészítsd	 a	 teljes
profilját.
A	 konkrét,	 való	 életből	 vett	 példákon

keresztül	 látni	 fogod,	 honnan	 tudhatod,
hogy	 egy	 esküdtet	 nehéz	 vagy	 könnyű
lesz-e	 megingatni,	 hogy	 egy	 bűnös
gyanúsított	bevallja-e	a	 tettét,	vagy	tartja
magát	a	sztorijához,	vagy	hogy	egy	adott
személy	 megbocsát-e	 majd,	 vagy	 sem,
mikor	 szembesül	 a	 kellemetlen
igazsággal.
Ez	 a	 könyv	 megtanít	 arra,	 hogyan

hatolj	 a	mélyére	 bármilyen	 szituációnak,
hogyan	kerüld	el,	hogy	kihasználjanak,	és
hogy	 miként	 kerekedj	 felül	 bárkin,



bármikor	 –	 gyakran	 akár	 már	 öt	 perc
alatt,	vagy	még	annál	is	hamarabb.



Bevezetés

Kívántad	 már	 valaha,	 hogy	 bárcsak
lehetőséged	 lenne	 belekukkantani	 a
másik	 ember	 fejébe,	 hogy	megtudd,	 mit
is	 gondol	 valójában?	 Erre	 most
lehetőséged	 nyílik,	 méghozzá	 egy	 jól
kidolgozott,	 pszichológiai	 alapokon
nyugvó	 rendszer	 használatának
segítségével.	 Ez	 az	 egyedülálló	 program
teljes	 körű,	 praktikus	 és	 könnyen
használható	 stratégiákat	 kínál,	 melyek
alkalmazásával	 gyorsan	 és	 bármikor
képes	 leszel	megmondani,	mit	gondol	és
érez	a	másik	ember.



Már	 az	 elején	 tisztázzuk,	 hogy	 az
Olvass	 az	 emberekben	 nem	 a
testbeszéddel	 kapcsolatos
újrahasznosított	 ötletek	 gyűjteménye.
Nem	azt	mondjuk,	hogy	egy	nő	frizurája
korlátlan	 hozzáférést	 biztosít	 majd	 a
lelkéhez,	 és	 azt	 sem	 javasoljuk	 majd,
hogy	 rendkívül	 homályos,	 általános
következtetéseket	 vonj	 le	 emberekkel
kapcsolatban	 a	 megérzéseid	 és	 az
ösztöneid	 alapján.	 Ez	 a	 könyv	 nem	 azt
mondja	meg	neked,	hogyan	következtess
bármire	is	az	alapján,	hogy	valaki	hogyan
teszi	össze	a	kezét,	vagy	hogyan	köti	be	a
cipőfűzőjét.
Az	 itt	 szereplő	 alapelvek	 nem

elképzelések,	 elméletek	 vagy	 trükkök,
melyek	 csak	 bizonyos	 esetekben,
bizonyos	 emberekkel	 kapcsolatban



működnek.	 A	 könyv	 konkrét	 és
bizonyított	technikákat	tartalmaz,	melyek
azonnal	felhasználhatók	bármely	személy
esetében,	bármilyen	helyzetben.
Ez	 tehát	 azt	 jelenti,	 hogy	 ezentúl

mindig	 tökéletes	 pontossággal	 olvasni
tudsz	 majd	 az	 emberekben?	 Nem.	 A
rendszer	 nem	 száz	 százalékban	 biztos.
Ugyanakkor	döntő	jelentőségű	statisztikai
előnyöd	 lesz	 minden	 egyes	 esetben,
amikor	másokkal	érintkezel.	Birtokodban
lesz	 a	 képesség,	 hogy	 felhasználd	 a
legfontosabb	pszichológiai	eszközöket	az
emberi	viselkedés	irányításához,	nemcsak
azért,	 hogy	 még	 nagyobban	 játszhass,
hanem	azért	 is,	 hogy	automatikus	 előnyt
kovácsolhass	magadnak.
Kérlek,	 értsd	 meg,	 hogy	 ennek	 a

könyvnek	 nem	 az	 a	 lényege,	 hogy



kifejleszd	 magadban	 az	 úgynevezett
telepatikus	 képességet,	 hogy	 aztán
pontosan	 meg	 tudd	 mondani,	 melyik
számra	gondol	a	másik	ember,	vagy	hogy
a	másik	éppen	tonhalas	szendvicset	akar-
e	enni	ebédre.
Az	 Olvass	 az	 emberekben	 lépésről

lépésre	 megmutatja,	 hogyan	 mondjuk
meg,	mit	gondolnak	vagy	éreznek	mások
valós	élethelyzetekben.	Például	világosan
kiderül	 majd,	 hogyan	 mondhatjuk	 meg
teljes	 pontossággal,	 hogy	 egy	 másik
pókerjátékos	 játékban	 marad-e,	 vagy
bedobja	 a	 lapjait,	 hogy	 egy	 értékesítő
megbízható-e,	 vagy	 hogy	 egy	 első
randevú	jól	alakul-e,	vagy	sem.
Mikor	pedig	nagy	a	tét,	ne	hagyatkozz

pusztán	az	eshetőségekre.	Alakítsd	úgy	a
dolgokat,	 hogy	 győztesen	 kerülj	 ki	 a



játékból.



ELSŐ	RÉSZ

A	hét	alapkérdés

Tanuld	 meg,	 hogyan	 derítheted	 ki
gyorsan	és	könnyedén,	mit	gondolnak	és
éreznek	 mások	 bármilyen	 helyzetben
vagy	körülmények	között.
	

Rejteget	valamit	ez	az	ember?
Igen	vagy	nem:	Tetszik-e	neki,	vagy
sem?
Tényleg	 magabiztos,	 vagy	 csak



megpróbál	 úgy	 tenni,	 mintha	 az
lenne?
Hogy	állnak	a	dolgok…	valójában?
Mérd	 fel	 az	 érdeklődés	 szintjét:
Valóban	 érdeklődik,	 vagy	 csak	 az
idődet	vesztegeted?
Szövetséges	 vagy	 szabotőr:	 Kinek
az	oldalán	áll	valójában?
Érzelmi	profil:	Tudd	meg,	valójában
mennyire	 biztonságos,	 stabil	 és
józan	gondolkodású	a	másik	ember.
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Rejteget	valamit	ez
az	ember?

Meglehet,	hogy	az
őszinteség	a	legjobb

politika,
ám	fontos	észben	tartani,
hogy	szemlátomást,	kieséses



alapon,
a	tisztességtelenség	a

második	legjobb	politika.
GEORGE	CARLIN	(1937–2008)



Mikor	 titkon	azt	gyanítod,	hogy	a	másik
ember	 valami	 alantas	 dologra	 készül,
három	 egyszerű	 lehetőséged	 van:
szembesíted	az	adott	személyt,	figyelmen
kívül	 hagyod	 a	 szituációt,	 vagy
megpróbálsz	több	információt	szerezni	az
üggyel	kapcsolatban.
Amennyiben	 szembesíted	 az	 adott

személyt,	 azzal	 nem	 csupán	 azt	 éred	 el,
hogy	 kénytelen	 legyen	 védekezni,	 de	 ha
még	az	is	kiderül,	hogy	tévedtél,	akkor	jó
eséllyel	 tűnsz	 majd	 paranoiásnak	 vagy
féltékenynek,	és	ezt	a	kapcsolat	szenvedi
majd	meg.
A	 helyzetet	 figyelmen	 kívül	 hagyni



nehéz	 lehet,	 és	 valószínűleg	 magadnak
ártasz	majd	vele.
Végezetül	 pedig	 az,	 ha	 megpróbálsz

egymagad	 még	 több	 tényadatot
összeszedni	az	ügyben,	 időigényes	 lehet,
és	 még	 a	 károdra	 is	 válhat,	 ha
rajtakapnak,	hogy	szaglászol.
Ha	 bármikor	 úgy	 érzed,	 hogy	 valami

tisztességtelen	 dolog	 történik	 éppen,
például	 a	 tinédzser	 gyereked	 drogozik,
lop	 az	 egyik	 alkalmazottad,	 vagy	 egy
barátod	 nem	 hű	 hozzád,	 használd	 a
következő	 technikák	 valamelyikét,	 hogy
megtudd,	 mire	 is	 készül	 valójában	 az
adott	személy,	és	hogy	mi	jár	a	fejében.

1.	technika:	A	gondolatolvasó



Ez	 a	 technika,	 melyet	 elsőként	 a	 Never
Be	 Lied	 to	 Again	 (Többé	 ne	 hazudjanak
neked)	 című	 könyvemben	 mutattam	 be,
gyakorlatilag	garantálja,	hogy	mindössze
néhány	 perc	 leforgása	 alatt	 meg	 tudod
majd	 mondani,	 hogy	 a	 másik	 ember
titkol-e	valamit,	vagy	sem.	Úgy	működik,
mint	 a	 Rorschach-teszt,	 gyakran	 utalnak
is	 rá	 tintapacatesztként.	 A	 Rorschach-
teszt	 absztrakt,	 kétoldali
tintapacafoltokból	 áll.	 A	 teszt	 mögötti
elmélet	 szerint	 az,	 ahogyan	 egy	 adott
személy	 a	 formákat	 értelmezi,	 felfedi
tudat	alatti	attitűdjét	és	gondolatait.
Mi	 a	 technikánkkal	 ugyanezt	 az

elméletet	 használjuk,	 viszont	 teljesen	 új
módon	 alkalmazzuk	 –	 verbálisan.	 Te
felteszel	egy	kérdést,	mely	semmivel	sem
vádolja	 a	 másik	 embert,	 ugyanakkor	 az



adott	szituációra	utal.	Ezt	követően	pedig
pusztán	a	válasz	elemzésével	képes	leszel
megmondani,	 hogy	 az	 adott	 személy
rejteget-e	valamit.
Ezzel	 a	 technikával	 felhozhatsz	 egy

érzékeny	 témát,	 és	megtudhatod,	 hogy	 a
másik	 tud-e	 rendben	 beszélni	 róla,	 vagy
aggodalmassá	 válik	 a	 téma	 hallatán,
miközben	egyáltalán	semmilyen	vád	nem
hangzik	el.	Nézzünk	is	rögtön	egy	példát!

	 Egy	 értékesítési
menedzser	 úgy	 gondolja,	 hogy
az	egyik	alkalmazottja	 lopja	az
irodai	 eszközöket.	 Ha	 egyből
nekiszegezné	 a	 kérdést,	 hogy



„Megloptad	 a	 céget?”,	 azzal
azonnal	 védekező	 állásba
kényszerítené,	 és	 szinte
lehetetlenné	 tenné,	 hogy
kihúzza	 belőle	 az	 igazat.
Amennyiben	 nem	 bűnös,
természetesen	 közli	 a
menedzserrel,	hogy	nem	lopott.
Ha	viszont	bűnös,	valószínűleg
hazudni	 fog,	 és	 azt	 mondja,
hogy	 semmilyen	 eszközt	 nem
emelt	 el.	 Ehelyett	 jobb,	 ha	 a
menedzser	olyasmit	mond,	ami
nem	 számít	 fenyegetésnek,
például	 azt,	 hogy	 „Jill,	 tudnál
nekem	 segíteni	 valamiben?
Tudomásomra	 jutott,	 hogy
valaki	 az	 értékesítési	osztályon
saját	 használatra	 hazavisz	 az



irodai	 eszközökből.	 Van
bármilyen	 ötleted,	 hogyan
vethetnénk	 véget	 ennek?”
Ezután	 pedig	 egyszerűen	 csak
megfigyeli	 az	 alkalmazott
reakcióját.
Ha	 az	 alkalmazott

kérdezősködni	 kezd,	 és	 úgy
tűnik,	 érdeklődik	 a	 beszélgetés
témája	iránt,	akkor	a	menedzser
okkal	 lehet	 benne	 biztos,	 hogy
nem	 lop,	 ugyanakkor	 ha
nyugtalanná	 válik,	 és	 próbál
témát	 váltani,	 akkor	 nagy
valószínűséggel	ő	a	bűnös.
A	 menedzser	 azonnali

változást	 észlel	 majd	 az
alkalmazott	 viselkedésében	 és
attitűdjében.	 (A	 szorongásra



utaló	 jeleket	 részletesebben	 a
Harmadik	 fejezetben	 fejtjük
ki.)
Amennyiben	 ártatlan	 az

alkalmazott,	 nagy
valószínűséggel	 tanácsot	 ad
majd	 az	 ügyben,	 és	 örülni	 fog,
amiért	 kikérték	 a	 véleményét.
Ha	 viszont	 bűnös,	 látványosan
kellemetlenül	 fogja	 érezni
magát,	 és	 valószínűleg
biztosítja	 majd	 a	 menedzsert
arról,	 hogy	 ő	 például	 sosem
tenne	 ilyet.	 Nincs	 rá	 semmi
oka,	 hogy	 saját	 magát	 is
megemlítse	 ebben	 az	 ügyben,
kivéve	persze,	ha	bűnösnek	érzi
magát.



Egy	 másik	 módja	 a	 technika
alkalmazásának	 az,	 ha	 egyszerűen	 csak
hangosan	gondolkodunk	azon,	hogy	lehet
képes	 valaki	 az	 adott	 dologra	 (amit
szerinted	 a	 másik	 elkövetett),	 majd
felméred	 a	 másik	 reakcióját.	 Nézzük,
hogy	működik	a	hangos	gondolkodás!

	 Egy	 nő	 úgy
gondolja,	 hogy	 a	 férfi,	 akivel
randevúzik,	 kissé	 furcsán
viselkedik,	 és	 azon	 tűnődik,
szed-e	valamit,	akár	orvos	által
felírt	 gyógyszert,	 akár	 valami
mást.	 Hogy	 ezt	 kiderítse,
hangosan	 is	 eltűnődhet:	 „Hát



nem	érdekes,	hogy	az	emberek
drogoznak,	 és	 közben	 azt
gondolják,	 hogy	 másoknak	 ez
nem	tűnik	fel?”	Ezenkívül	még
azt	 is	 mondhatja:	 „Pont
mostanában	 olvastam	 egy
cikket,	amelyben	az	állt,	hogy	a
felnőttek	 harminchárom
százaléka	 élete	 során	 egyszer
már	 biztosan	 kipróbált
valamilyen	rekreációs	drogot.”
A	 nő	 ekkor	 közvetetten

hozza	 fel	 a	 témát,	 és
megfigyelheti,	 hogy	 a	 férfi
reakciója	 utal-e	 arra,	 hogy	 a
saját	drogozását	titkolja-e,	vagy
sem.	 Az	 az	 ember,	 aki	 nem
folytatja	 az	 említett
tevékenységet,	 nagy



valószínűséggel	 hajlandó
bekapcsolódni	 ebbe	 a
beszélgetésbe,	 míg	 az,	 akire
jellemző	 ez	 a	 viselkedés,	 meg
akarja	 majd	 változtatni	 a
beszélgetés	témáját.

Ezt	 a	 technikát	 úgy	 is	 lehet	 használni,
hogy	tanácsot	kérünk	a	másik	féltől.

	 Egy	 kórházi
adminisztrátor	 azt	 gyanítja,
hogy	 az	 egyik	 orvos	 iszik
ügyeletben.	 Mondhatja	 azt,
hogy:	 „Dr.	 Smith,	 szeretném
kikérni	 a	 tanácsát	 valamivel



kapcsolatban.	 Az	 egyik
kolléganőmnek	 egy	 másik
kórházban	 van	 egy	 kis	 gondja
az	egyik	orvossal,	akivel	együtt
dolgozik.	 Úgy	 gondolja,	 hogy
az	 orvos	 talán	 iszik,	 mikor
ügyeletes.	 Van	 bármilyen
tanácsa,	 hogy	 ez	 a	 kolléganőm
hogyan	beszéljen	az	orvossal?”
Ismét	 csak,	 amennyiben	 az

orvos	 bűnös,	 és	 tényleg	 iszik
ügyeletben,	 nagy
valószínűséggel	 rendkívül
kellemetlenül	 fogja	 érezni
magát.	 Ha	 mégsem	 tesz
ilyesmit,	 akkor	 örülni	 fog,
amiért	 kikérték	 a	 véleményét,
és	 boldogan	 ad	 majd	 tanácsot
az	ügyben.



2.	technika:	Hívjuk	dr.
Bombayt!

Ha	 azt	 gondolod,	 hogy	 valaki	 ismer	 egy
bizonyos	 embert,	 vagy	 konkrétan	 tud
valamit,	 a	Hívjuk	 dr.	Bombayt!	 technika
segítségével	 kiderítheted	 az	 igazat.	 A
technika	 egy	 pszichológiai	 elv	 szerint
működik:	 az	 ember	 ahhoz	 is	 vonzódik,
amiről	 nincs	 semmiféle	 előzetes	 tudása.
Egyszerűen	 fogalmazva,	 ha	 valaki	 még
sosem	 hallott	 Fredről,	 Peterről	 vagy
Marvinról,	 attól	 még	 ugyanannyira
érdeklődik	 majd	 irántuk.	 Fordítva	 pedig
igaz,	 hogy	 a	 figyelme	 magától	 arra	 fog
irányulni,	 amit	 a	 legjobban	 ismer.	 Ha
Marvint	ismeri,	a	másik	két	férfit	viszont
nem,	 jobban	 figyel	 majd,	 mikor	Marvin



neve	 hangzik	 el,	 ellentétben	 a	 többi
névvel.
Ez	 a	 technika	 az	 egyformán	 elérhető

opciókkal	 rendelkező	 egyénre
vonatkozik.	 Amennyiben	 az	 adott
személy	 érdeklődése	 aránytalanul
egyirányú,	 nagy	 a	 valószínűsége,	 hogy
birtokában	van	bizonyos	információknak,
melyeket	nem	osztott	meg	veled.	Nézzük,
hogyan	működik	a	dolog.

	 Egy	 személyzetis
menedzser	 azt	 gyanítja,	 hogy
Jimmy	 talán	 távozni	 akar	 a
cégtől,	 és	 magával	 vinné	 az
ügyfeleit	 is.	 Sejti,	 hogy	 Jimmy



már	találkozott	is	Mr.	Blackkel,
a	rivális	cég	tulajdonosával.
Következésképp	 a

menedzser	 leülteti	 Jimmyt,	 és
egyszerűen	 csak	 letesz	 elé
három	 mappát	 az	 asztalra	 a
következő	 feliratokkal:	 Mr.
Green,	 Mr.	 Blue,	 Mr.	 Black.
Amennyiben	 Jimmy	 már
találkozott	 Mr.	 Blackkel,	 vagy
tervezi,	 hogy	 találkozni	 fog
vele,	 a	 tekintete	 először	 az	 ő
nevével	 ellátott	 mappán	 időzik
hosszabban,	 és	 nem	 a
többiekén.	 Utána	 lehet,	 hogy
megpróbálja	majd	 elfordítani	 a
tekintetét	 a	 mappáról,	 ekkor
azonban	 a	 figyelme	 gépiesnek
és	egyenetlennek	fog	tűnni.



Egy	 másik	 módja	 a	 technika
alkalmazásának,	 ha	 pusztán	 beszélünk	 a
fennálló	helyzetről,	és	megfigyeljük,	mire
koncentrál	a	másik.	Először	is,	sorold	fel
az	 összes	 tényt,	 melyeknek	 mindketten
birtokában	 vagytok.	 Utána	 cseréld	 ki	 az
egyiket.	 Amennyiben	 a	 figyelme	 a
kicserélt	 tényre	 irányul,	 egyszer	 s
mindenkorra	 biztosan	 tudni	 fogod,	 hogy
ismeri	 az	 adott	 szituációt.	 Tegyük	 fel,
hogy	 egy	 nyomozó	 kihallgat	 egy
gyanúsítottat	 egy	 rablási	 ügyben.	 A
jelentésből	 olvas	 fel,	 és	 pontosan
megmondja	 a	 gyanúsítottnak,	 hogy	 mi
történt,	 ám	 egy	 kulcsfontosságú	 tényt
kicserél	 a	 bűnténnyel	 kapcsolatban.
Amennyiben	 a	 gyanúsított	 bűnös,	 a
figyelme	 ösztönösen	 erre	 a
kulcsfontosságú	 tényre	 irányul	 majd.



Meglepi,	 amit	 hall.	 Biztos	 akar	 lenni
abban,	hogy	jól	hallotta,	amit	a	nyomozó
mondott,	 és	 az	 „ellentmondással”
magyarázza	 majd,	 hogy	 miért	 nem
lehetett	 ő	 az,	 aki	 elkövette	 a
bűncselekményt.	 Az	 egyetlen	 módja
annak,	 hogy	 tudja,	 hogy	 egy	 bizonyos
tényre	kell	koncentrálnia,	ha	ő	követte	el
a	 bűntényt.	 Ha	 ártatlan,	 akkor	 a
bűncselekmény	összes	részlete	ismeretlen
számára,	 így	 aztán	 nem	 is	 képes	 a
tényeket	 „igaz”	 és	 „hamis”	 kategóriákba
sorolni.	 Nézzük,	 hogy	 hangzik	 ez	 a
beszélgetés	a	valóságban.

	 A	 nyomozó



felolvassa	 a	 tényeket	 a
gyanúsítottjának,	ahogy	ő	tudja
őket.	 „A	 gyanúsított	 lelőtte	 a
banki	 pénztárost,	 majd	 egy
kaliforniai	 rendszámú,	 zöld
sedánnal	 távozott	 a	 helyszínről
(itt	 hozzátesz	 egy	 hamis
információt),	 és	 összeütközött
egy	 másik	 kocsival,	 majd
kiszállt,	 átugrott	 egy	 kerítésen,
és	eltűnt.”
Amennyiben	 a	 gyanúsított

bűnös,	 megkérdőjelezi	 majd	 a
helytelen	 résztelet:
„Összeütközött	 egy	 másik
autóval?	 Az	 én	 kocsimon
egyetlen	 karcolás	 sincs.	 Nem
lehetett	 az	 én	 kocsim.”
Ártatlanságának



„bizonyítékául”	 éppen	 az
egyetlen	 hamis	 információt
hozza	fel;	és	azzal,	hogy	ezt	az
információt	 használja	 fel,	 el	 is
árulja,	 hogy	 ismeri	 az	 egész
történetet.

3.	technika:	Mit	gondolsz?

Ennek	 a	 technikának	 az	 a	 kulcsa,	 hogy
nem	 vádaskodsz,	 csak	 tájékoztatsz.	 Az
alanyod	 reakciója	 elárulja	 majd	 neked,
hogy	 rejteget-e	 valamit.	 A	 folyamat	 az
adott	személy	gondolkodásmódját	kutatja
akkor,	 mikor	 új	 információk	 kerülnek	 a
birtokába.
Például	 Pauline	 rutinvizsgálatra	 megy

az	orvosához.	Mikor	az	orvos	megkapja	a



vérvétel	 eredményét,	 felhívja	 Pauline-t,
hogy	 közölje	 vele,	 elkapta	 a
herpeszvírust.	 Visszagondolva	 a
közelmúltbeli	 szexpartnereire,	 Pauline-
nak	 meggyőződése,	 hogy	Mike-tól	 vagy
Howie-tól	 kapta	 el	 a	 kórt.	 Egyszerűen
csak	 megkérdezni	 a	 két	 „gyanúsítottat”,
hogy	 szándékosan	 fertőzték-e	 meg
herpesszel,	 nem	 vezetne	 eredményre,
mivel	 nagy	 valószínűséggel	 mindketten
letagadnák.	Íme,	amit	Pauline	tehet.

	 Pauline	 mindkét
férfit	 felhívja,	 és	 egyszerűen
közli	velük,	hogy	herpesze	van.
Az	 erre	 adott	 reakciók



egyenesen	 a	 tetteshez	 vezetik
őt.	 A	 hír	 hallatán	 a	 két	 férfi	 a
következőképpen	reagál:
Mike:	 „Hát,	 ne	 engem

kérdezz!	Nem	én	adtam	neked.
Én	tiszta	vagyok.”
Howie:	 „Hogy	 micsoda?	 És

mióta	 van	 herpeszed?	 Lehet,
hogy	 elkaptam	 tőled.	 Ezt	 nem
hiszem	el!	Ez	biztos?”
Szerinted	melyikük	a	bűnös?

Ha	Mike-ra	tippeltél,	 jól	 tetted.
Annak	 hallatán,	 hogy	 Pauline-
nak	 gyógyíthatatlan,	 könnyen
továbbadható	 betegsége	 van,
egyből	 védekező	 állásba
helyezkedik,	 és	 azt	 feltételezi,
hogy	 Pauline	 őt	 vádolja	 azzal,
hogy	 megfertőzte.	 Nem



aggódik	a	saját	egészsége	miatt,
mert	már	 tudja,	 hogy	 fertőzött.
Csakis	 azt	 akarja	 elérni,	 hogy
sikerüljön	meggyőznie	Pauline-
t,	 hogy	 nem	 ő	 a	 ludas	 a
dologban.
Howie	 ezzel	 szemben	 azt

feltételezi,	 hogy	 a	 hívás
lényege	 az,	 hogy	 Pauline
tájékoztassa	 őt,	 hogy	 talán
megfertőződött.	 Ennek
következtében	 dühbe	 gurul,
mert	 aggódik	a	 saját	 egészsége
miatt.

Egyszerűen	 megfogalmazva,	 a	 tévesen
megvádolt	 személy	 nagyobb
valószínűséggel	lesz	goromba	és	támadó,
míg	 a	 bűnös	 fél	 általában	 védekező



állásba	 helyezkedik.	 Íme,	 egy	 másik
példa.

	 Tegyük	 fel,	 hogy
egy	 számítógépes	 üzlet
ügyfélszolgálatán	 dolgozol.
Egy	vásárló	visszahoz	egy	nem
működő	 nyomtatót,	 ki	 akarja
cseréltetni,	 és	 azt	 állítja,	 hogy
néhány	 nappal	 ezelőtt	 vette.
Nála	 van	 a	 blokk,	 és	 a
nyomtató	 is	 szépen	 be	 van
csomagolva	 az	 eredeti
dobozába.
A	 doboz	 tartalmának

vizsgálata	közben	rájössz,	hogy



egy	 fontos,	 drága	 és	 könnyen
eltávolítható	 alkatrész	 hiányzik
a	 szerkezetből,	 ami	 világosan
jelzi,	hogy	miért	nem	működik
megfelelően	 a	 gép.	 Íme,	 a	 két
lehetséges	 válasz,	 melyet	 a
vásárlótól	 kapsz	 majd,	 miután
tájékoztattad	 őt	 arról,	 amit
felfedeztél:
Első	válasz:	„Én	nem	vettem

ki	 belőle.	 Így	 volt	 már,	 mikor
megvettem.”
Második	 válasz:	 „Micsoda?

Olyan	 nyomtatót	 adtak	 el
nekem,	 amiből	 hiányzik	 egy
alkatrész?	Két	órám	ment	el	rá,
hogy	 megpróbáljam
beüzemelni.”



Látod,	mennyire	hatásos	ez	a	módszer?	A
második	választ	 adó	 személynek	minden
joga	megvan	arra,	hogy	ideges	legyen,	és
támadóan	 reagáljon.	 Meg	 sem	 fordul	 a
fejében,	hogy	vádolják	valamivel.
Az	 első	 választ	 adó	 személy	 viszont

tudja,	 hogy	 ő	 meg	 sem	 próbálta
beüzemelni	 a	 nyomtatót,	 mert	 kivette
belőle	 azt	 az	 alkatrészt.	 Eszébe	 sem	 jut,
hogy	 mérges	 legyen.	 Automatikusan	 azt
feltételezi,	 hogy	 őt	 vádolják	 azzal,	 hogy
kivette	 azt	 az	 alkatrészt,	 és	 azonnal
védekezni	kezd,	mikor	közlik	vele,	hogy
hiányzik	az	a	rész	a	nyomtatóból.

4.	technika:	Cselezni	vagy
színt	vallani



Ennek	a	technikának	a	használatakor	az	a
feladat,	 hogy	 olyasmihez	 kösd	 a
gyanúdat,	 amiről	 tudod,	 hogy	 igaz	 az
adott	 személlyel	kapcsolatban,	de	 semmi
köze	az	adott	helyzethez.	Amennyiben	ez
a	 személy	 titkolni	 vagy	 tagadni	 próbálja
az	 igazságot	 azzal	 kapcsolatban,	 amit	 te
már	biztosan	tudsz,	máris	választ	kapsz	a
gyanúdra.
Ugyanakkor	 ha	 ez	 a	 személy	 elismeri

az	állításod	létjogosultságát,	de	tagadja	a
fennálló	 kapcsolatot,	 akkor	 a	 gyanúd
valószínűleg	téves.	Nézzük	meg!

	 Henry	 azon
tanakodik,	 hogy	 a	 nő,	 akivel



randevúzik,	 alkoholista-e.	 Azt
már	 tudja,	 hogy	 Elaine
étkezések	után	mindig	rágózik;
valószínűleg	 ez	 egy	 ettől
független	 (és	 ártalmatlan)
tevékenység.
Következésképpen	 valami
ilyesmit	 mondana:	 „Olvastam
egy	 tanulmányban,	 hogy	 az
alkoholisták	 étkezések	 után
rágózni	szoktak.”
Nos,	 amennyiben	 Elaine

alkoholista,	 a	 férfi
megfigyelheti	 majd,	 hogy
amellett,	 hogy	 kellemetlenül
érzi	 magát,	 valószínűleg	 nem
fog	rágózni	evés	után.
Semmi	 oka	 nem	 lenne	 rá,

hogy	 eltérjen	 a	megszokásától,



kivéve,	 ha	 ez	 a	 szokás
kedvezőtlen	 színben	 tünteti	 fel
őt.	 Sőt,	 mi	 több,	 semmi	 oka
megkérdőjelezni	 Henry
tanulmánnyal	 kapcsolatban	 tett
állításának	igazságát.
Valószínűleg	 ezt	 gondolja

magában:	 „Jaj,	 én	 is	 ezt
csinálom.”	 Ugyanakkor,	 ha
nem	 alkoholista,	 akkor
elmondja	 Henrynek,	 hogy	 ő
minden	étkezés	után	rágózik,	és
ezért	 a	 tanulmány	 nem	 lehet
teljes	mértékben	igaz.	Persze	az
is	lehet,	hogy	nem	fog	rágózni,
hogy	a	férfi,	akivel	randevúzik,
ne	gondoljon	 róla	 rosszat,	még
akkor	is,	ha	nem	iszik	túl	sokat.
Ám	 valószínűleg	 nem	 fogja



megtagadni	 magától	 a	 kedvelt
szokását,	és	nem	fog	lemondani
a	lehetőségről,	hogy	megcáfolja
a	 férfi	 „tanulmányát”	 pusztán
azért,	 nehogy	 rossz	 benyomást
keltsen.

5.	technika:	A	butaságtól	való
félelem

Mikor	 nagy	 a	 tét,	 A	 butaságtól	 való
félelem	 jó	 módszer	 arra,	 hogy
megmondjuk,	 rejteget-e	valamit	a	másik,
függetlenül	 attól,	 mennyire	 jó	 színész
vagy	 színésznő.	 A	 technika	 alapjául
szolgáló	 pszichológiai	 elv
alkalmazásához	 közlöd	 az	 alanyoddal,
hogy	 ő	 és	 egy	 másik	 ember	 –	 egy



szövetséges,	 akivel	 együtt	 dolgozol	 –
egyaránt	 „gyanúsított”,	 majd	 egy
kellemetlen	 jelzővel	 illeted	 a	 bűnös
személyt.	 Ezek	 után	 pedig	 megfigyeled
és	 felméred	 az	 alanyod	 viselkedését.
Amennyiben	 a	 másik	 emberrel	 való
érintkezés	aggállyal	 tölti	 el,	valószínűleg
ártatlan.

	 Egy	 rendőr
zárkába	dugja	a	gyanúsítottjait,
majd	 kijelenti:	 „Oké.	 Tudjuk,
hogy	 az	 egyikőtök	 bűnös,	 és	 a
tett	 helyszínén	 talált	 vérből	 azt
is	 tudjuk,	 hogy	 az	 elkövetőnek
hepatitisz	 C-je	 van.”	 Mikor	 a



szövetséges,	 akinek	 egyébként
vérzik	a	keze,	közeledni	kezd	a
gyanúsított	 felé,	 ha	 az	 nem
bűnös,	 elhúzódik	 majd,	 és
megrémül.	Tudja,	hogy	minden
bizonnyal	a	másik	a	felelős.
De	amennyiben	bűnös,	nincs

rá	 oka,	 hogy	 aggódjon	 amiatt,
hogy	 a	 másiknak	 hepatitisze
van.	Azt	 gondolja,	 hogy	 akkor
neki	 van	 hepatitisze,	 mivel
tudja,	hogy	ő	a	bűnös.

Ezt	 a	 technikát	 csoport	 esetében	 is
használhatod,	 ilyenkor	 a	 jelölőt	 a
gyanúhoz,	 és	 nem	 a	 gyanúsítotthoz	 kell
társítanod.	 Következésképpen	 a
gyanúsított	is	felfedi	majd	magát.



	 Egy	 menedzser,
aki	 szeretné	 megtudni,	 ki
kutakodott	 az	 asztalán,
mondhatja	 azt,	 hogy:	 „Akárki
ment	is	be	az	irodámba,	ki	lesz
rúgva.	 A	 többieket	 pedig
előléptetem,	 amiért	 eltűrik	 a
nyomozást.”	 Most	 pedig
egyszerűen	 csak	 megfigyeli	 a
gyanúsítottja	 ezt	 követő
viselkedését.	 Amennyiben	 a
izgatottá	válik,	vagy	a	fizetés	és
az	új	munkakörrel	járó	előnyök
felől	 érdeklődik,	 akkor
valószínűleg	 ártatlan.	 De	 ha



csak	 csendben	 ül,	 az
valószínűleg	azt	jelenti,	hogy	ő
áll	a	„betörés”	mögött.

6.	technika:	Te	hogy
csinálnád?

Ennek	 a	 technikának	 az	 a	 feltevés	 az
alapja,	 hogy	 egy	 bűnös	 személy	 bármit
megtenne,	 hogy	 ártatlannak	 tüntesse	 fel
magát.	 Azzal,	 hogy	 egy	 az	 egyben
megkérdezed	 a	 gyanúsítottad,	 ő	 maga
hogyan	követte	 volna	 el	 az	 adott	 dolgot,
amivel	 vádolod,	 meglehetősen	 komoly
bepillantást	 nyersz	 a
gondolkodásmódjába.	 A	 pszichológiai
feltevés	 a	 következő:	 mikor	 egy	 adott
szituáció	 kivitelezésére	 csupán	 egyetlen



észszerű	 megoldás	 létezik,	 ám	 az	 adott
személy	mégis	egy	szokatlan	válasszal	áll
elő,	 akkor	 érdemes	 tovább	 vizsgálni	 az
ügyet.

	 Helen	 úgy	 hiszi,
hogy	Mitch,	a	könyvelője	pénzt
szedett	 le	 egy	 kisebb
befektetési	számláról.	Könnyen
tudna	 sikkasztani,	 mivel
nincsenek	 valós	 fékek	 és
ellensúlyok.	 Miközben	 Mitch
tagadja,	 hogy	 pénzt	 lopott,
Helennek	 megvannak	 a	 maga
sejtései.
Így	hát	egy	könnyed,	óvatlan



pillanatban	 mondhat	 olyat,
hogy:	 „Ha	 lopni	 akarnál,	 hogy
csinálnád?”	Amennyiben	Mitch
a	 kérdésre	 olyan	 nyakatekert
választ	 ad,	mint	például:	 „Nos,
az	 első	 dolog,	 ami	 így	 hirtelen
eszembe	 jut,	 hogy	 külön
könyvelést	 vezetnék,	 és
láthatatlan	 tintát	 használnék”,
akkor	 valószínűleg	 rejteget
valamit.
Miért?	Mert	 a	 helyes	 válasz

az	 lett	 volna,	 hogy	 a	 könnyű
utat	választja,	és	elveszi	a	pénzt
a	 kisebb	 számlákról.
Ugyanakkor,	 mivel	Mitch	 nem
akarja,	hogy	Helen	 tudja,	hogy
gondolt	 a	 kisebb	 számlákra,
körülményes	 lopási	 módszert



eszel	ki.

	 Egy	 utazó
útelágazáshoz	érkezik,	mely	két
faluba	 vezet.	Az	 egyik	 faluban
mindig	hazudnak	az	emberek,	a
másikban	 mindig	 igazat
mondanak.	Az	 utazónak	 abban
a	 faluban	 van	 dolga,
amelyikben	 mindenki	 igazat
mond.	 Egy	 férfi	 az	 egyik
faluból	 épp	 az	 elágazás
közepénél	 áll,	 de	 semmi	 jel
nem	 utal	 rá,	 hogy	 melyik	 falu
lakosa	lehet.	Az	utazó	odamegy
a	 férfihoz,	 és	 csupán	 egyetlen



kérdést	 tesz	 fel	 neki.	 A
válaszából	 pedig	 tudja,	 hogy
melyik	 utat	 kövesse.	 Milyen
kérdést	tett	fel	az	utazó?{1}



MÁSODIK	FEJEZET

Igen	vagy	nem:
Tetszik-e	neki,
vagy	sem?

Csak	egyetlen	rosszabb
dolog	van	annál	az

embernél,
aki	nem	tudja,	mit	szeret	és



mit	nem,	méghozzá	az	az
ember,

aki	tudja,	mit	szeret	és	mit
nem,	de	nem	mer	hangot

adni	neki.
TONY	RANDALL	(1920–2004)



Volt	már	 találkozód	 valakivel	 úgy,	 hogy
képtelen	voltál	megmondani,	mi	 járhat	 a
fejében?	 Van	 olyan	 ismerősöd,	 akinek
valamilyen	 különleges	 élménye	 volt,	 de
nem	 árulja	 el,	 mit	 gondol	 a	 dologról?
Elmagyarázol	 egy	 új	 stratégiát	 egy
munkatársnak,	 és	 ő	 egy	 szót	 sem	 szól.
Vajon	mire	gondol?
Ez	 a	 fejezet	 megtanítja	 neked,	 hogy

hasonló	 helyzetekben	 miként	 tudod
gyorsan	 és	 diszkréten	 felfedni,	 mit
gondol	 valójában	 a	 másik	 ember,
méghozzá	 anélkül,	 hogy	 akár	 egyetlen
szót	is	szólnál.



1.	technika:	A	szellemkép

Megfigyelted	 már,	 mi	 történik,	 mikor
leírsz	 egy	 jegyzetfüzetbe	 egy	 üzenetet,
majd	 kitéped	 a	 papírt?	 Az	 üzenet
általában	 még	 olvasható	 az	 alatta	 lévő
lapon.	A	toll	okozta	bemélyedés	miatt	az
üzenet	 ott	 marad	 még	 azután	 is,	 hogy
kitépted	 a	 lapot.	 A	 folyamat	 hasonlít	 a
technikánkhoz,	mivel	minden	élményünk
és	 tapasztalatunk	 nyomot	 hagy	 a	minket
körülvevő	 dolgokon,	 és	 feltételes
válaszokat	generál.	Íme,	a	magyarázat:
Emlékszel	még,	mit	tanított	nekünk	az

orosz	 tudós,	 Pavlov?	 Röviden,	 az	 a
lényeg,	hogy	a	kutyák,	akikkel	dolgozott,
nyáladzani	 kezdtek,	 mikor	 Pavlov
belépett	 az	 ajtón.	 Megtanulták,	 hogy	 a
felbukkanása	 azt	 jelenti,	 hogy	 enni



kapnak,	 így	 Pavlovot	 az	 ételhez
asszociálták,	 és	 ehhez	 még	 az	 ételnek
sem	 kellett	 ott	 lennie.	 A	 reakciót
feltételes	 reflexnek	 nevezik,	 és	 erre
számos	példa	van	a	mi	életünkben	is.
Lehet,	 hogy	 a	 frissen	 nyírt	 fű	 illata

például	 gyermekkori	 emlékeket	 idéz	 fel;
vagy	 ha	 bármikor	 egy	 bizonyos	 nevű
emberrel	 találkozol,	 kellemetlen	 érzések
ébrednek	 benned	 egy	 azonos	 nevű
emberrel	 kapcsolatos	 korábbi	 élményed
miatt.
Az	 emlékek	 horgonyok.	 A	 horgony

pedig	 egy	 asszociáció	 vagy	 kapocs
konkrét	 érzések	 sora	 vagy	 egy	 érzelmi
állapot,	 illetve	 egy	 egyedülálló	 inger
között:	 ez	 lehet	 egy	 kép,	 egy	 hang,	 egy
név	vagy	egy	íz.
Azzal,	 hogy	 a	 jelenlegi	 szituációt	 egy



semleges	 ingerhez	 kötjük,	 az	 adott
személy	 igazi	 érzései	 is	 ehhez	 az
ingerhez	kötődnek	majd.
Egy	 1982-es	 kutatásban	 Gerald	 Gorn

az	 egyik	 toll	 színét	 kellemes	 zenével
állította	párba,	egy	másik	toll	színét	pedig
kellemetlen	zenével.	(A	két	színt,	a	kéket
és	 a	 bézst	 a	 kísérletben	 egyformán
használták.)	 Gorn	 külön	 csoportokra
osztotta	a	kísérlet	alanyait,	és	megmutatta
nekik	 mind	 a	 kék,	 mind	 a	 bézs	 tollat
kellemes	zenével	(ez	a	Grease	című	film
zenéje	 volt),	 majd	 kellemetlennel	 (ez
pedig	klasszikus	indiai	zene	volt)	társítva.
A	 kísérlet	 végén	 azt	 mondták	 az

alanyoknak,	 hogy	 ajándékként
megtarthatják	az	egyik	tollat.	Az	alanyok
3,5:1	 arányban	 azt	 a	 tollat	 választották,
amely	 a	 nekik	 tetsző	 zenével	 állt	 párban



(Gorn,	1982).
A	 Varsói	 Egyetemen	 is	 végrehajtottak

egy	 kísérletet,	 mely	 ugyanezt	 a
kondicionálási	 jelenséget	 illusztrálta
(Lewicki,	 1985).	 A	 kutatás	 során
diákokkal	 készítettek	 interjút,	 akiktől	 a
kutató	 azt	 kérte,	 hogy	 mondják	 el	 a
nevüket	 és	 a	 „születésük	 rendjét”.
Mindig,	 mikor	 egy	 alany	 rákérdezett,
hogy	 mi	 az	 a	 „születés	 rendje”,	 az
interjúztató	 vagy	 leszólta	 a	 diákot	 a
figyelmetlensége	miatt,	 vagy	 semlegesen
reagált,	 és	 egyszerűen	 csak	 válaszolt	 a
kérdésre.
A	diákok	azt	a	további	utasítást	kapták,

hogy	menjenek	be	egy	másik	terembe,	és
adjanak	át	egy	papírt	„annak	a	kutatónak,
aki	 ráér”.	 Azonban	 a	 teremben	 ülő
mindkét	 kutató	 „ráért”.	 Ugyanakkor	 az



egyik	 kutató	 külsőre	 hasonlított	 az
interjúztató	kutatóra.	Egészen	lenyűgöző,
hogy	 a	 kigúnyolt	 alanyok	 nyolcvan
százaléka	 azt	 a	 kutatót	 választotta,	 aki
nem	 hasonlított	 a	 korábbi	 interjúztatóra.
Ezzel	 szemben	azoknak	az	alanyoknak	a
negyvenöt	 százaléka,	 akik	 semleges
választ	kaptak,	a	hasonmást	választották.
Ezzel	 a	 technikával	 ugyanezt	 a

pszichológiai	 eljárást	 alkalmazzuk,	 egy
adott	 szituációt	 semleges	 ingerrel
párosítunk,	 és	 egyszerűen	 csak
megfigyeljük	 az	 alany	 „érzéseit”	 az
ingerrel	 kapcsolatban.	 Ha	 egyre	 inkább
vonzódni	kezd	hozzá,	abból	 tudni	 fogod,
hogy	 kedvező	 a	 benyomása	 a	 korábban
ismeretlen	 dologgal	 kapcsolatban.	 Ezzel
szemben	 viszont,	 ha	 szokatlan
nemtetszést	 nyilvánít	 ki	 a	 dolog	 iránt,



tudni	 fogod,	 hogy	 kellemetlen	 érzéseket
emelt	át	az	eredeti	forrásélményből.

	 Mediátorként
azon	 munkálkodsz,	 hogy
elrendezz	 egy	 vitát	 két	 fél
között.	 Hosszadalmas
tárgyalások	után	már	nehezedre
esik	olvasni	bármelyikükben	is.
Az	asztalon	számos	toll	van.	A
megbeszélés	 után	 megkéred
mindkét	 felet,	 hogy	 írjanak	 alá
több,	 az	 ügyhöz	 lehetőleg	 nem
kapcsolódó	 dokumentumot	 –
ezzel	 kizárva	 a	 lehetséges
személyes	 preferenciákat	 vagy



a	 szükségtelen
következetességet	 –	 mindössze
néhány	 perc	 leforgása	 alatt.	 A
felek	 minden	 alkalommal
visszaadják	 neked	 a	 tollat.
Mindig,	mikor	arra	kéred	őket,
hogy	 írjanak	 alá,	 lehetőséget
adsz	 nekik,	 hogy	 válasszanak
fekete	és	kék	toll	között.
Feltételezve,	 hogy	 mindkét

toll	 egyformán	 tetszetős,	 a
folyton	 a	 feketét	 választó	 fél
valószínűleg	 negatív
érzelmeket	 társít	 a	 kék	 tollhoz,
és	nem	túl	kedvezők	az	érzései
a	megbeszéléssel	kapcsolatban.
Ugyanakkor	 az	 a	 fél,	 amelyik
túlnyomórészt	 a	 kék	 tollat
választja,	 feltehetően	 pozitív



érzéseket	 társít	 a	 tollhoz,	 és
kedvező	 benyomása	 volt	 a
megbeszélésről.	 Ez	 a
pszichológiai	 stratégia	 számos
különféle	 páros	 asszociációval
alkalmazható,	 és	 komoly
statisztikai	esélyt	ad	arra,	hogy
kiszűrd,	mit	részesít	előnyben	a
másik	ember.

	 Egy	 férfi	 a
prezentációdat	 hallgatja.
Mindketten	 kék	 székben	 ültök.
Majd	a	férfit	átviszik	egy	másik
helyiségbe,	 ahol	 kerek	 asztal
van,	 és	 négy	 szék:	 két	 kék	 és



két	 szürke.	 Amennyiben
kedvező	 benyomást	 tett	 rá	 az
előadásod,	 statisztikai
értelemben	 nagyobb	 a
valószínűsége,	hogy	kék	széket
választ	majd,	és	nem	szürkét.

Bármikor,	 ha	 az	 adott	 személy
„vonzódik”	 a	 jelen	 lévő	 ingerhez	 a
szóban	 forgó	 szituációban,	 azt
feltételezzük,	 hogy	 a	 benyomása	pozitív.
Ezzel	szemben,	mikor	a	személyt	taszítja
az	 előzetes	 semleges	 inger,	 azt
feltételezzük,	 hogy	 a	 benyomása
kedvezőtlen.
Mielőtt	 még	 tovább	 mennénk	 a

technikák	 ismertetésében,	 nézzünk	 meg
néhány	 rendkívül	 megbízható	 jelet,
melyek	 az	 adott	 személy	 valós



gondolatairól	árulkodnak:

1.	jel:	Az	első	benyomások
Dr.	 Paul	 Ekman	 pszichológus	 és	 vezető
hazugságvizsgáló	 szakértő	 rámutat
néhány	 valós	 érzelmekre	 utaló	 jelre,
méghozzá	 a	 mikro-arckifejezések
formájában	 –	 ezek	 érzelmi	 reakciók,
melyek	 az	 adott	 személy	 igazi	 érzéseit
tükrözik.	 A	 legtöbb	 ember	 számára	 a
másik	 arcán	 átsuhanó	kifejezés	 túl	 gyors
ahhoz,	hogy	észrevegye,	az	adott	személy
pedig	 gyorsan	 úgy	 alakítja	 az
arckifejezését,	 hogy	 a	 kívánt	 benyomást
olvassák	 le	 róla	 (Ekman,	 2010).	 Ne
aggódj,	nincs	rá	szükség,	hogy	felvedd	a
szituációt.
Míg	 lehetséges,	 hogy	 nem	 sikerül

kiszúrnod	az	elsődleges	érzelmi	reakciót,



az	 a	 tény,	 hogy	 egy	 új	 reakció	 jelenik
meg	 az	 adott	 személy	 arcán,	 bizonyítja,
hogy	 eltakarja	 a	 valódi	 érzéseit.
Akármilyen	 arckifejezést	 mutat	 is	 most
az	 adott	 ember,	 amennyiben	 kellett	 egy
kis	 idő,	 hogy	 az	 megjelenjen	 az	 arcán,
vagy	egy	másféle	kifejezésből	alakult	át,
nyugodtan	 feltételezheted,	 hogy	 nem	 az
eredeti	 érzelmet	 tükrözi.	Ekman	kiemeli,
hogy	a	legtöbb	ember	nincs	is	tudatában	a
mikro-arckifejezéseknek,	mivel	azok	még
azelőtt	 jelennek	 meg,	 hogy	 át	 lehetne
alakítani	 őket,	 sőt	 valószínűleg	 még
azelőtt,	 hogy	 az	 adott	 érzelmet
megtapasztaló	 személy	 egyáltalán
tudatában	lenne	annak	az	érzelemnek.

2.	jel:	A	tudat	alatti	elszólások
A	 névmások	 használata	 elképesztő



betekintést	 nyújthat	 az	 emberek	 valós
gondolataiba	 és	 érzéseibe.	 A
„közlésanalízis”	 olyan	 rendszer,	 mely	 a
névmások	 használatát	 vizsgálja,	 például
az	„én”	vagy	a	„mi”	használatát.	Például
nem	 megszokott,	 hogy	 emberrablás,
szexuális	 bántalmazás	 és	 más	 erőszakos
bűncselekmények	 áldozatai	 úgy
utalnának	 a	 bántalmazóra	 és	 önmagukra,
hogy	„mi”.
Ehelyett	 a	 bűncselekmény

elmesélésekor	 az	 áldozat	 általában
személyes	 névmást	 használ,	 vagyis	 azt
mondja,	 „én”,	 mikor	 önmagára	 utal,	 és
azt,	 hogy	 „ő”,	 mikor	 az	 elkövetőre.	 A
„mi”	 személyes	 névmás	 használata
pszichológiai	 közelséget	 jelent,	 ami	 nem
jellemző	 bűncselekmények	 esetében
(Adams,	1996).



	 Egy	 barátnőd
elmeséli	 neked,	 hogyan	 zajlott
egy	 estéje	 a	 barátjával.	 A
történetben	 végig	 többes
számban	 beszél	 magukról:
„Tízkor	 értünk	 a	 klubhoz…
aztán	 kértünk	 egy	 italt…
találkoztunk	 az	 egyik
barátjával…”	 Aztán	 az
elbeszélés	 megváltozik,	 és	 azt
mondja:	 „Aztán	 hazavitt
engem.”	 Ebből	 jogosan
feltételezheted,	 hogy	 volt
valamiféle	vita	 a	barátnőd	és	 a
barátja	között,	mivel	ekkor	már



egy	 kevésbé	 bensőséges
elbeszélési	 módot	 használ.
Például	 az,	 hogy
„hazakocsikáztunk”,
„hazamentünk”	 vagy
„eljöttünk”	 és	 a	 hasonló
megfogalmazások	 sokkal
nagyobb	 valószínűséggel
utalnának	 az	 este	 harmonikus
befejezésére.

Ezt	 a	 pszichológiai	 elvet	 számos
formában	 alkalmazzák.	 Például	 mikor
valaki	 magabiztos,	 és	 hisz	 abban,	 amit
mond,	 nagyobb	 valószínűséggel	 mondja
azt,	 hogy	 „én”,	 „mi”	 vagy	 „minket”.
Mikor	 kevésbé	 érezzük	 magunkat
erősnek,	 tudat	 alatt	 keressük	 az
eltávolodás	 lehetőségét	 az



észrevételünktől,	 és	 nem	 birtokoljuk	 a
szavainkat.

	 Ha	 megkérdezed
a	 főnöködtől,	 hogy	mit	 gondol
az	 új	 ötletedről,	 és	 azt
válaszolja,	 hogy	 „nekem
tetszik”,	 nagyobb	 a
valószínűsége	 annak,	 hogy	 ez
igaz.	 Ha	 azt	mondja,	 hogy	 „jó
ötlet”	 vagy	 azt,	 hogy	 „szép
munka”,	akkor	nem	birtokolja	a
saját	 mondatát,	 és	 lehet,	 hogy
nem	is	hisz	abban,	amit	mond.

Fontos	észben	 tartani,	hogy	minden	 jelet



az	 adott	 szituáció	 kontextusában	 kell
vizsgálni,	 és	 kerülni	 kell,	 hogy	 végleges
következtetést	 vonjunk	 le	 különálló
jelekből.

	 A	 grafológia
(a	 kézírás	 analízise)	 egyik
kulcseleme,	 hogy	 az	 „én”
személyes	 névmás	 és	 az	 ezt
követő	 szó	 közti	 távolságot
vizsgálja,	 hogy	 ennek
segítségével	 határozza	 meg	 a
szöveg	 írójának	 valódi
érzelmeit.	 Amennyiben	 a
távolság	nagyobb,	mint	a	 többi
szó	 közti	 hely,	 feltételezhetjük,



hogy	 a	 szöveg	 írója	 tudat	 alatt
megkísérelte	 eltávolítani	magát
a	 leírt	 állítástól.	 Emellett	 ha	 a
személyes	 névmás	 még	 kisebb
is,	és	könnyedebb	(vagyis	nincs
annyira	 rányomva	 az	 írás),
akkor	 okkal	 hihetjük,	 hogy	 aki
írta,	 ellentmondásban	 van
önmagával,	vagy	egy	az	egyben
nem	hisz	abban,	amit	leírt.

2.	technika:	Az	egész	világ
tükörkép

Gyakran	 mondják,	 hogy	 az	 ember



önmaga	 visszatükröződéseként	 tekint	 a
világra.	Ha	valaki	korrupt	helynek	látja	a
világot,	 akkor	 úgy	 érzi,	 jóllehet	 csupán
tudat	alatt,	hogy	bizonyos	szintig	ő	maga
is	 korrupt.	 Ha	 őszinte	 és	 dolgos
embereket	 lát	 a	 világban,	 akkor	 gyakran
saját	 magát	 is	 annak	 látja.	 Ahogy	 a
mondás	is	tartja,	mindenki	magából	indul
ki.	 Ha	 valaki	 csak	 úgy	 a	 semmiből	 azt
gondolja,	 hogy	 valami	 rosszban
sántikálsz,	 tedd	 fel	 magadnak	 a	 kérdést,
hogy	vajon	miért	paranoiás	ez	az	ember?
A	 pszichológiai	 szaknyelv	 ezt

projekciónak,	vagyis	kivetítésnek	nevezi.
A	 projekció	 az	 oka	 annak,	 hogy	 a
szélhámos	 az	 első,	 aki	 megvádol	 egy
másik	 embert	 azzal,	 hogy	 csaló.	 Ha
folyton	 megkérdőjelezik	 a	 szándékaidat
és	 a	 motivációdat,	 akkor	 ezeknek	 a



vádaknak	 be	 kellene	 kapcsolniuk	 a
riasztót	az	agyadban.
Hányszor	 hallani,	 hogy	 egy	 féltékeny

barát	 azzal	 vádolja	 a	 barátnőjét,	 hogy
megcsalja	 őt,	 hogy	 aztán	 végül
kiderüljön,	 hogy	 éppen	 ő	 a	 bűnös
mindabban,	 amivel	 a	 lányt	 vádolta.	 A
módszertan	 a	 következőképpen
alkalmazható:
Ha	 megkérdezed	 valakitől,	 hogy

őszinte	 ember-e,	 lehet,	 hogy	 hazudik,	 és
egyszerűen	csak	annyit	mond,	hogy	igen.
Ugyanakkor	ha	 azt	kérdezed,	 szerinte	 az
emberek	 többnyire	 őszinték-e,	 szabadon
elmondhatja	 a	 véleményét	 anélkül,	 hogy
aggódnia	kellene,	hogy	neki	 tulajdonítod
ezt	a	jellemzőt.
Ez	 lenne	 vajon	 a	 lelkéhez	 vezető	 út?

Nem	kifejezetten.



Nyilván	aggodalomra	ad	okot,	hogy	ez
átlátszó,	 hiszen	 nem	 akarod,	 hogy	 a
másik	 tudja,	 hogy	 pontosan	 mire	 is
kérdezel	rá.	Éppen	ezért	tárgyas	viszonyt
használunk,	 hogy	 kihúzzuk	 belőle	 a
valódi	 érzelmeit	 anélkül,	 hogy	 gyanút
keltenénk	 benne.	 A	 matematikában	 az
egyenlőség	tárgyas	viszonyát	a	következő
képlet	írja	le:	ha	a	=	b	és	b	=	c,	akkor	a	=
c.
Mondjuk	 szeretnéd	 megtudni,	 hogy

egy	 adott	 személy	 boldog-e	 a
házasságában.	 Természetesen	 az,	 hogy
egy	 az	 egyben	 rákérdezel,	 nem	 számít
gondolatolvasásnak,	 és	 nem	 lehetsz
biztos	a	módszer	pontosságában	sem.
Éppen	 ezért	 a	 következő	 rendszert

alkalmazzuk,	 hogy	 még	 konkrétabban
állapíthassuk	 meg	 az	 adott	 személy



érzelmeit	 anélkül,	 hogy	 az	 túl	 átlátszó
lenne	 vagy	 gondot	 okozna.	 A	 témához
kapcsolódó	 információk	 használatával	 –
egy	 vagy	 két	 lépés	 eltávolításával	 az
eredeti	 kérdésből	 –	 az	 illető	 valós
érzelmei	mélyére	hatolhatsz,	és	ő	nem	is
gondolja,	hogy	elárulja	az	igazi	érzéseit.

	A	kérdés	az,	hogy
„Boldog	 vagy	 a
házasságodban?”	 Az	 ezzel
kapcsolatos	 elsődleges
statisztika	 szerint	 a	 boldog
házasságban	 élő	 emberek
hálásak	 a	 házastársukért.	 A
másodlagos	 statisztika	 szerint



az	 az	 ember,	 aki	 hálás	 a
házastársáért,	 nem	 hajlik	 arra,
hogy	 kihasználja	 a	 párját.	 A
felteendő	 kérdés	 így	 az,	 hogy
„Gondolod,	 hogy	 a	 házastárs
kihasználása	 egyszerűen	 a
házasság	része?”
Ha	 a	 kérdezett	 személy

igennel	 válaszol,	 akkor	 ez	 intő
jel	 (bár	 semmiképpen	 sem
döntő)	 arra	 nézve,	 hogy	 talán
mégsem	 egészen	 boldog	 a
házassága,	 mivel	 kihasználja	 a
házastársát,	 vagy	 a	 házastársa
használja	ki	őt,	vagy	mindkettő.

Természetesen	 elengedhetetlen	 kideríteni
a	 helyes	 összefüggést.	Nincs	 rá	 gyors	 és
egyszerű	 képlet,	 és	 nem	 is	 teljes



mértékben	 megbízható,	 mégis	 feléd
billenti	 a	 mérleg	 nyelvét.	 Néhány
összefüggés	 statisztikailag	 alátámasztott,
míg	 mások	 pusztán	 a	 józan	 észen
alapulnak.	Nézzünk	egy	másik	példát!

	 Egy	 védőügyvéd
tudni	 akarja,	 hogy	 egy
potenciális	 esküdt	 a
halálbüntetés	 mellett	 van-e,
vagy	ellene.	Ha	nem	kérdezhet
rá	 egyenesen,	 vagy	 attól	 tart,
hogy	 nem	 kapna	 őszinte
választ,	 akkor	 használhat
korrelatív	tényt	is:	a	statisztikai
adatok	szerint	az	az	ember,	aki



a	 halálbüntetés	 mellett	 van,
ellenzi	 a	 fegyvertartás
korlátozását.	 Az	 ügyvéd
egyszerűen	 rákérdez,	 hogy	 az
esküdt	ellenzi-e	a	 fegyvertartás
korlátozását,	 vagy	 sem.	 Ha
viszont	 úgy	 érzi,	 hogy	 ez	 a
kérdés	 még	 mindig	 túlságosan
átlátszó,	 további,	 a	 témához
kapcsolódó	 kérdést	 tehet	 fel,
például	 azt,	 hogy	 „Gondolja,
hogy	 a	 fegyvergyártók	 a
felelősek	 azért,	 mert	 helytelen
célokra	 használják	 a
termékeiket?”	 Ennek
megfelelően	 az	 ügyvéd
feltételezheti,	 hogy	 az	 az
ember,	 aki	 támogatja	 a
fegyvertartás	 korlátozását,



valószínűleg	hisz	abban,	hogy	a
fegyvergyártók	 felelőssége
nagyobb,	mint	 valaki,	 aki	 nem
támogatja	 a	 fegyvertartás
korlátozását.

Így	 hát	 ez	 a	 technika	 mélyebb
bepillantást	 enged	 a	 másik	 valódi
gondolataiba,	 és	 a	 könyv	 ezen	 részeinek
más	 technikáival	 kombinálva	 segítséget
nyújthat	neked	abban,	hogy	megtudd,	mi
jár	a	fejében.

	Fizikai	valónk
rendkívüli	 módon	 rá	 van
hangolódva	 arra,	 ami



egészségtelen	 –	 ami	 hamis.
Például	 egy	 érdekes	 teszt
eredményei	megmutatják,	hogy
különféle	 anyagok	 milyen
hatással	 vannak	 az	 emberi
testre.	 Ha	 valaki	 kinyújtva
maga	 elé	 tartja	 a	 karjait,	 nem
fogja	 hagyni,	 hogy	 valaki	 más
lenyomja	 őket.	 Ugyanakkor
amint	 ez	 az	 ember	 egy	 kevés
egészségtelen	 anyagot	 vesz	 a
kezébe,	 például	 finomított
cukrot,	 gyakran	 jelentősen
csökken	 az	 a	 képessége,	 hogy
megtartsa	 a	 karjában	 ugyanazt
a	mértékű	erőt.



3.	technika:	Nyelvleckék

A	 nyelv	 jelentősen	 befolyásolja	 az
észlelésünket,	 következésképp	 azt	 is,
hogyan	 érzünk	 a	 hallottakkal
kapcsolatban.	A	 jó	értékesítő	 tudja,	hogy
azt	 kell	 sugallnia	 a	 vásárló	 felé,	 hogy
„Jöhet	 a	 papírmunka”,	 és	 nem	 azt,	 hogy
„Írja	alá	a	szerződést”.	Figyelj	oda,	mikor
valaki	 eufemizmusokat	 használ,	 olyan
kifejezést,	 mely	 a	 beszélő	 szándéka
szerint	 kevésbé	 sértő	 vagy	 felkavaró	 a
hallgató	számára,	mint	az	a	szó,	amelyet
helyettesít.
A	 katonaságnál	 például	 értik	 a	 szavak

attitűdre	 és	 a	 viselkedésre	 gyakorolt
hatását.	 Az	 emberek	 sokkal	 szívesebben
hallanak	 egy	 katonai	 intézkedésről,	mint
egy	 háborúról,	 még	 akkor	 is,	 ha	 a	 kettő



ugyanazt	 jelenti.	 Szívesebben	 hallunk
járulékos	 veszteségről,	 mint	 civil	 kárról,
és	 arról,	 hogy	 véletlenül	 életeknek
vetettek	 véget.	 A	 balesetet	 könnyebb
lenyelni,	 mint	 a	 halált,	 és	 egy	 véletlen
tüzelésről	hallani	jobb,	mint	arról,	hogy	a
saját	erőinkre	lőttünk.
A	 hétköznapi	 életben	 ugyanezt

csináljuk:	 lehet,	 hogy	 a	 vécére
illemhelyként,	 női	 vagy	 férfi	 mosdóként
utalunk.	 A	 biztosítótársaságunknak	 is
szívesebben	 mondjuk	 karambol	 helyett
azt,	hogy	koccanás.	És	természetesen	egy
alkalmazott	 elbocsátása	vagy	 leépítése	 is
szívesebben	 használt	 kifejezés	 a
kirúgásnál.
Mi	akkor	tehát	a	praktikus	alkalmazási

mód?	A	burkolt	szóhasználat	néha	szinte
öntudatlanul	 is	 elárulja,	 hogy	 a	 másik



ember	aggódik-e	amiatt,	hogy	neked	nem
fog	 tetszeni	az	adott	hír,	vagy	hogy	nem
fogadod	el,	esetleg	nem	hiszed	el.

	 Theresa
javaslatának	 elolvasása	 után	 a
felettese	 kijelenti,	 hogy
„érdekes	 az	 ötlete”,
„elgondolkodtató”	 vagy	 „jól
van	megírva”.	 Theresa	minden
további	 nélkül	 feltételezheti,
hogy	a	felettesének	nem	tetszett
a	javaslata.

Természetesen	egyéb	tényezők	mellett	az
adott	 személy	 kommunikációjának



stílusát	 is	 számításba	 kell	 venni.
Ugyanakkor	 ha	 nem	 áll	 rendelkezésre
több	 információ,	 sokkal	 nagyobb
rálátásod	 lesz	 a	 szituációra,	 ha
összekapcsolod	egy-két	technikával	ebből
a	 részből.	 Az	 ember	 általában	 egy	 az
egyben	megmondja,	 mit	 gondol,	 kivéve,
ha	 oka	 van	 arra,	 hogy	 ne	 tegye.
Vizsgáljuk	 meg	 egy	 másik	 szituáció
forgatókönyvét!

	 Fred	 új	 barátnője
megemlíti,	 hogy	 beugrott
valakihez	 látogatóba,	 akivel
régebben	 „baráti	 viszonyban”
voltak.	 Ha	 azt	 mondta	 volna,



hogy	 egy	 pár	 voltak,	 ami	 igaz
is,	Fred	nem	feltételezné,	hogy
bármi	 van	 a	 dologban.	 Ám	 a
lány	 döntése,	 hogy
eufemizmust	 használ,	 azt
jelenti,	 hogy	 úgy	 hiszi,	 Fred
nem	venné	 jó	 néven,	 hogy	 hol
járt,	 vagy	azt,	 hogy	nem	mond
el	mindent.

4.	technika:	Pozitív	jelek

Az	 előző	 fejezetben	 már	 beszéltünk	 a
negatív	 jelek	 használatáról	 (emlékszel	 a
rágózásra	és	az	alkoholizmusra?),	melyek
segítenek	 megtudni,	 hogy	 valaki	 miben
sántikál.	 Most	 pozitív	 jeleket	 fogunk
használni,	 hogy	 kiderítsük,	 az	 adott



személynek	 kedvező	 vagy	 kedvezőtlen
benyomása	 van-e	 valamivel
kapcsolatban.

	 Két	 találkozó
után	egy	ügyvédi	irodával	Ryan
tudni	 szeretné,	 hogy	 mennyire
érdeklődnek	 iránta	 a	 cégnél.
Következésképp	 azt
mondhatná,	 hogy	 „Nagyon
szeretnék	 egy	 olyan	 irodának
dolgozni,	 ahol	 lelkesen
vállalnak	 el	 ingyen	 is	 ügyeket,
és	nem	kötelességként	kezelik	a
munkát”.	 Ezek	 után	 Ryan
megfigyelheti	és	értelmezheti	a



reakciót.
Ha	 a	 másik	 fél	 részletezni

kezdi	 az	 iroda	 pro	 bono
tevékenységét,	 és	 kiemeli	 a
saját	 személyes
elkötelezettségét	 is,	 akkor	 jó
esély	 van	 rá,	 hogy	 az	 iroda
nagyon	 is	 érdeklődik	 Ryan
iránt.	 De	 ha	 az	 illető	 egyből	 a
lényegre	 tér,	 vagy	 gyenge
ajánlatot	 tesz,	 kisebb	 az	 esély,
hogy	 érdeklődnek	 iránta,	 és
lehet,	hogy	akkor	csak	az	idejét
vesztegeti.

A	 technika	 működtetéséhez	 szubjektív
jelre	van	szükség,	mely	lehetővé	teszi	az
adott	 személy	 számára,	 hogy	 kötődjön
hozzá,	vagy	figyelmen	kívül	hagyja.



HARMADIK	FEJEZET

Tényleg
magabiztos,	vagy

csak
megpróbál	úgy
tenni,	mintha	az

lenne?



Minden	nagy	vállalás	első
számú	feltétele	a
magabiztosság.

SAMUEL	JOHNSON	(1709–1784)



Az	 asztal	 túloldalán	 ülő	 pókerjátékos
vajon	 magabiztos,	 vagy	 fél?	 A
randipartnered	 valóban	 annyira	 biztos
magában,	 mint	 amennyire	 láttatni
szeretné?	 Az	 opponens	 ügyvéd	 valóban
olyan	 elégedett	 az	 ügyével,	 ahogy	 azt
hangoztatja?	 Használd	 ezeket	 a
technikákat,	hogy	megtudd,	az	ellenfeled
valóban	 úgy	 érzi-e,	 hogy	 jók	 az	 esélyei,
vagy	csak	megjátssza	magát.
Hogy	 jobban	 megértsük,	 mit	 jelent

magabiztosnak	 lenni,	 először	 tisztáznunk
kell	 a	 helytelen	 elnevezést.	 Az
önbecsülést	 gyakran	 összekeverik	 a
magabiztossággal,	 ám	 ez	 a	 két	 dolog



meglehetősen	 eltér	 egymástól.	 A
különbségtétel	 nagyon	 fontos.	 A
magabiztosság	 azt	 jelenti,	 hogy	 valaki
mennyire	érzi	eredményesnek	magát	egy
konkrét	 területen	vagy	 szituációban,	míg
az	 önbecsülést	 az	 határozza	 meg,	 hogy
valaki	 mennyire	 szereti	 saját	 magát,	 és
mennyire	 tartja	 érdemesnek	 magát	 arra,
hogy	 jó	 dolgok	 történjenek	 vele	 az
életben.	 Egyszerűen	 fogalmazva,	 attól
még	jól	érezheti	magát	valaki	a	bőrében,
hogy	 bizonyos	 körülmények	 között	 nem
pozitív	a	hozzáállása	az	esélyeit	 illetően,
és	ez	fordítva	is	igaz.
Például	 egy	 vonzó	 nő	 magabiztos

lehet,	 ha	 arról	 van	 szó,	 hogy	 talál-e
magának	 valakit	 a	 bárban,	 akivel
randevúzhat,	 de	 annak,	 hogy	 talál-e
magának	 valakit,	 semmi	 köze	 ahhoz,



hogy	 összességében	 hogyan	 érez	 saját
magával	 kapcsolatban.	 Ehhez	 hasonlóan
egy	magas	önbecsülésű	férfi	lehet	pocsék
sakkjátékos,	de	attól	még	szeretheti	saját
magát.	Egy	nála	jobb	játékossal	szemben
a	 hanyatló	 magabiztosság	 jeleit	 mutatja
majd,	 az	 önértékelése	 azonban	 sértetlen
marad.
Az	 ember	 magabiztossága	 egy	 adott

szituációban	 egy	 sor	 tényezőn	 múlik:
korábbi	 teljesítményeken,
tapasztalatokon,	 visszajelzéseken	 és
összehasonlításokon.	 Ugyanakkor	 az
önbecsülés	 hatással	 lehet	 a
magabiztosságra.	Kutatások	azt	mutatják,
hogy	 minél	 nagyobb	 valakinek	 az
önbecsülése,	 annál	 hajlamosabb	 arra,
hogy	 kényelemesen	 érezze	 magát,	 és
magabiztos	legyen	egy	új	szituációban.



Ennek	 az	 ellenkezője	 azonban	 már
nem	 igaz.	 Az	 az	 ember,	 aki	 nagy
hangsúlyt	 fektet	 a	 magabiztosságot	 adó
érzésekre	 (vagyis	 a	 külső	 megjelenésre,
melynek	 köszönhetően	 azt	 gondolja
magáról,	 hogy	 vonzó),	 talán	 magasabb
önbecsülés	 jelét	 mutatja	 az	 avatatlan
szem	 számára.	Mindazonáltal	 egy	 ember
önértékelésére	 inkább	 az	 van	 hatással,
amit	 tesz	 (szabad	 akaratból	 fakadó
viselkedés),	 és	 nem	 az,	 hogy	 kicsoda	 ő,
vagy	 hogy	 milyen	 előnyökre	 tett	 szert.
Így	 hát	 az,	 amit	 önbecsülésként
értelmezünk,	valójában	csak	felfújt	ego.
Az	 önbecsülés	 és	 a	 magabiztosság

eltérő	 pszichológiai	 erők,	 és	 mindegyik
másként	 hat	 a	 psziché	 egészére.	 Míg
érdekes	 figyelembe	 venni	 a	 forrást	 és	 a
hatást,	 a	 megbecsülést	 nézve	 az	 eredet



nem	számottevő.	Az	egyetlen	dolog,	amit
most	meg	kell	állapítanunk,	hogy	az	adott
személy	 magabiztos-e,	 vagy	 sem.	 A	 mi
szempontunkból	nem	lényeges,	hogy	hol,
mikor	 és	 hogyan	 vált	 azzá.	 Térjünk	 hát
vissza	 a	 közvetlen	 témához,	 és	 nézzük
meg,	 pontosan	 hogyan	 mérhetjük	 fel,
mennyire	magabiztos	a	másik	ember.

	 Amikor
idegesek	 vagyunk	 vagy
stresszelünk,	 gyakran
lecsökken	 a	 koncentrációs
képességünk.	 Előfordult	 már
veled,	 hogy	 találkoztál
valakivel	egy	partin,	és	azonnal



el	 is	 felejtetted	 az	 illető	 nevét,
amint	 bemutattak	 titeket
egymásnak?	 Tekints	 az
átmeneti	 bizonytalanság
jeleként	 a	 figyelmedet	 elterelő
dolgokra,	 és	 hogy	 képtelen
vagy	 odafigyelni	 arra,	 ami
éppen	történik.

A	magabiztosság	szintjének
felmérése

Most	 pedig	megvizsgáljuk,	 hogy	 néz	 ki,
és	hogyan	beszél	egy	magabiztos	ember,
hogy	 aztán	 könnyedén



meghatározhassuk,	 ki	 az,	 aki	 biztos
magában,	 és	 ki	 az,	 aki	 nem.	 Helyzettől
függően	 egy	 vagy	 több	 jelre,	 jelzésre	 és
technikára	is	támaszkodhatunk.
Nem	a	megfigyelés	az	igazi	titka,	hogy

megmondjuk,	 mennyire	 magabiztos
valaki,	 hanem	 azon	 jelek	 kiszűrése,
melyekkel	 az	 a	 szándéka	 az	 adott
személynek,	 hogy	 a	 magabiztosság
benyomását	 keltse.	 Ismerjük	 a
magabiztosság	 könnyen	 felismerhető
jeleit:	 mosolygás,	 szemkontaktus	 és	 így
tovább.	 Mivel	 azonban	 a	 magabiztosság
jeleit	 könnyű	 megjátszani,	 most	 a	 jóval
összetettebb	 tényezők	 felé	 fordulunk,
melyeket	 egyszerűbb	 megfigyelni,	 ám
közel	lehetetlen	produkálni.

1.	jel:	A	külső



Rendkívüli	félelem	esetén,	mikor	az	adott
személy	meglehetősen	kellemetlenül	érzi
magát,	 két	 eltérő	 viselkedést	 vehetsz
észre:	 az	 egyik,	 hogy	 az	 illető	 tekintete
összevissza	 ugrál,	 és	 könnyen	 el	 lehet
terelni	 a	 figyelmét,	 mert	 felfokozott
érzelmi	 állapotban	 van;	 vagy	 pedig
lefagy,	 és	 ennek	 éppen	 az	 ellenkezőjét
teszi.	Az	ismerős	„autó	elé	ugró	szarvas”
reakció	 ennek	 elsődleges	 példája.
Nézzünk	 még	 néhány	 más	 olyan
önkéntelen	 reakciót,	 mely	 felett	 az
embernek	 kevés	 hatalma	 van,	 vagy
egyáltalán	semmi.
Az	 üss	 vagy	 fuss	 szindróma.	 Az

ember	 arca	 rendkívüli	 félelmében
elvörösödhet	 vagy	 elsápadhat.	 Keresd	 a
kapkodó	 légzés	 és	 a	 fokozódó	 izzadás
jeleit.	 Emellett	 pedig	 figyeld	 meg,	 hogy



az	 adott	 személy	 megpróbálja-e
kontrollálni	 a	 légzését,	 hogy	 így
nyugtassa	 le	 magát.	 A	 nyugalom
megőrzésére	 tett	 erőfeszítés	 mély,
hallható	 be-	 és	 kilégzés	 formájában
mutatkozik	meg.
Elcsukló,	reszkető	hang	vagy	remegő

test.	Lehet,	hogy	az	eldugott	kéz	 remeg.
Amennyiben	az	 illető	dugdossa	 a	kezeit,
lehet,	hogy	a	kontrollálhatatlan	remegését
próbálja	 elrejteni.	 Talán	 elcsuklik	 a
hangja,	és	bizonytalannak	látszik.

	 Mikor
idegesek	 vagyunk,	 sokkal
inkább	 vesszük	 szó	 szerint	 a



dolgokat.	 Mikor	 nem	 vagyunk
magabiztosak	 egy	 adott
helyzetben,	 az	 elménk
megpróbálja	összekapni	magát,
és	ilyenkor	gyakran	nem	látunk
tovább	 az	 orrunknál.	 Például
gyakran	 okozhat	 problémát	 a
szarkazmus	 feldolgozása,	 mert
az	 nem	 logikus	 nézőpontot
kíván	 meg,	 és	 ez	 a	 fajta
gondolkodásbeli	 váltás	 időt
vesz	igénybe.

Nyelési	nehézség.	A	nyelés	nehézkessé
válik,	 így	 figyelj	 oda	 a	 nagy	 nyelésekre.
A	 színészek	 a	 televízióban	 vagy	 a
filmekben	 gyakran	 alkalmazzák	 ezt	 a



viselkedési	 formát	 –	 nem	 véletlenül
halljuk	 a	 kifejezést,	 hogy	 gombóc	 van	 a
torkában.	 A	 torokköszörülés	 szintén	 az
idegesség	egyik	jele.	A	nyugtalanság	és	a
szorongás	 hatására	 a	 torokban	 nyálka
termelődik.	 A	 beszéde	 miatt	 ideges
előadó	gyakran	köszörüli	a	torkát,	mielőtt
beszélni	kezd.
A	 hang	 elváltozása.	 A	 hangszálak,

akárcsak	az	 izmok,	megfeszülnek,	mikor
az	ember	stresszes.	A	hang	ilyenkor	akár
egy	oktávval	is	magasabb	lehet.
Pislogás.	Mikor	 az	 emberek	 idegesek,

sokkal	 többször	 pislognak.	 Egy	 1996.
október	 21-i	 Newsweek-cikkben	 Joe
Tecce,	 a	 Boston	 College
neuropszichológia-professzora	 a
következőket	állapította	meg	Bob	Dole	és
Bill	 Clinton	 elnöki	 előválasztási	 vitája



kapcsán:	 A	 televízióban	 szereplő
emberek	 normál	 pislogási	 rátája
harmincegy	és	ötven	pislogás	között	van
egy	perc	alatt.
Bob	Dole	átlagosan	147-szer	pislogott

egy	 perc	 alatt,	 és	 háromszor	 egy
másodperc	 alatt.	 A	 legtöbb	 pislogást,
163-at	 akkor	 produkálta,	 mikor	 azt
kérdezték	 tőle,	 jobb	 helyzetben	 van-e	 az
ország,	 mint	 négy	 évvel	 korábban.
Clinton	 átlagosan	 99-szer	 pislogott,	 a
maximuma	 117	 pislogás	 volt,	 mikor	 a
tinédzserek	 egyre	 növekvő
drogfogyasztásával	 kapcsolatban	 tettek
fel	 neki	 kérdéseket.	 Tecce	 professzor
kiemelte,	hogy	a	2000	előtti	 öt	választás
során	 az	 a	 jelölt	 volt	 a	 vesztes,
amelyiknek	 magasabb	 volt	 a	 pislogási
rátája	a	viták	során.



2.	jel:	A	fókusz	meghatározása
Képzelj	 magad	 elé	 egy	 sportolót,	 egy
zenészt	 vagy	 egy	 művészt,	 aki	 éppen
elemében	 van,	 és	 tökéletes	 teljesítményt
nyújt.	Nem	saját	magára,	a	külsejére	vagy
a	 teljesítményére	 koncentrál.	 Egy
kosárlabda-játékos	 például	 azzal	 a
szándékkal	 dobja	 el	 a	 labdát,	 hogy
betaláljon	 vele	 a	 kosárba.	 Az	 összes
lehetséges	 figyelemelterelést	 kizárja.
Csakis	 a	 szándéka	 létezik,	 és	 anélkül
viszi	 véghez,	 hogy	 közben	 magára
figyelne.	 Nem	 öntudatos.	 Amennyiben
öntudatossá	 válik,	 hipertudatos	 lesz	 –	 a
figyelme	 elterelődik	 arról,	 amit	 csinál	 –,
és	 a	 koncentrációja	 és	 a	 figyelme
megoszlik	 saját	 maga,	 az	 őt	 körülvevő
dolgok	és	a	többi	ember	között.
Egy	magabiztos	ember	képes	a	tárgyra



koncentrálni,	és	ezzel	az	„én”	megszűnik.
Egy	ideges	embert	felemészti	az	egója	és
a	félelemmel,	aggódással	és	szorongással
teli	 gondolatok,	 és	 nem	 tud	 másra
koncentrálni,	 mint	 saját	 magára.	 Szó
szerint	 tudatában	 van	 mindennek,	 amit
mond	 és	 tesz.	 Ami	 egykor	 öntudatlan
cselekvés	volt,	például	az,	ahogy	a	kezét
tartja,	 vagy	 ahogy	 ül,	 egyszerre	 egy
felfokozott	 tudatállapot	 részévé	 válik.
Ezáltal	 pedig	 a	 cselekedetei	 sokkal
esetlenebbé	válnak.
Akár	megbeszélésről,	akár	 randevúról,

akár	 kihallgatásról	 van	 szó,	 mikor	 az	 a
személy	 nyúl	 egy	 tárgyért,	 aki	 úgy	 érzi
magáról,	hogy	ő	uralja	az	adott	helyzetet,
mindezt	 anélkül	 teszi,	 hogy	 figyelne	 a
kezére	 vagy	 a	 tárgyra.	A	 bizonytalan	 fél
nem	érzi,	hogy	képes	lenne	ezt	megtenni,



mert	nem	biztos	magában;	 a	 tekintetével
valószínűleg	 a	 saját	 mozdulatait	 fogja
követni.
Vizsgáljuk	 meg	 jobban	 az	 ebben

szerepet	 játszó	 pszichológiai
működéseket.	 Az	 ember	 cselekedeteinek
négy	 szakasza	 van:	 az	 öntudatlan
inkompetencia	az,	amikor	az	ember	nincs
tudatában	 annak,	 hogy	 nem	megfelelően
teljesít;	 a	 tudatos	 inkompetencia	 azt
jelenti,	 hogy	 tudatában	 van,	 hogy	 még
nincs	 birtokában	 azoknak	 a
képességeknek,	 melyekre	 szüksége	 van
ahhoz,	 hogy	 olyan	 hatékony	 és	 sikeres
legyen,	amilyen	lenni	szeretne;	a	 tudatos
kompetencia	 azt	 jelenti,	 az	 ember
tudatában	van	annak,	mit	kell	 tennie,	ám
tudatosságra	 van	 szükség	 ahhoz,	 hogy
hatékony	 lehessen;	 az	 öntudatlan



kompetencia	pedig	az,	mikor	valaki	jól	és
megfelelően	 teljesít	 anélkül,	 hogy	 teljes
mértékben	 vagy	 akár	 csak	 részben	 is
odafigyelne	a	cselekvésére.
Jó	 példa	 erre	 az,	 amikor	 valaki

megtanulja	 a	 kocsiban	 a	 sebességváltó
használatát.	 Ami	 elsőre	 teljesen	 idegen,
az	 idővel	 készségszintre	 jut,	 vagyis	 a
sofőr	 már	 anélkül	 vált	 sebességet,	 hogy
tudatosan	 koncentrálna	 arra,	 hogy	 mit
csinál.
A	második,	 a	 harmadik	 és	 a	 negyedik

szint	a	másik	ember	kompetenciájának	és
magabiztosságának	 mértékeibe	 nyújt
betekintést	 számunkra.	 (Az	első	 szintnek
nincs	jelentősége,	mivel	az	adott	személy
nincs	 is	 tudatában	 annak,	 amit	 csinál,
nemhogy	 még	 magabiztos	 is	 lenne	 a
dologban.)



	 Egy
munkatársaddal	 folytatott
átlagos	 beszélgetés	 közben
feltűnik	neked,	hogy	egy	hozzá
meglehetősen	 közeli	 dobozos
üdítőért	 nyúl.	 Figyeli,	 ahogy	 a
keze	 az	 italért	 nyúl.	 Aztán	 azt
is,	 ahogy	 a	 keze	 a	 szájához
emeli	 az	 üdítőt.	 Ez	 arra	 utal,
hogy	 a	munkatársad	 ideges,	 és
bizonytalan	 a	 képességeiben,
hogy	 meg	 tudja	 csinálni	 azt,
amit	 már	 százszor	 vagy
ezerszer	 megcsinált	 azelőtt,
vagyis	 hogy	 megfogja	 az	 italt



anélkül,	 hogy	 figyelne	 rá.	Ami
rendszerint	 az	 öntudatlan
kompetencia	 tárgya,	 gyakran
tudatos	 kompetenciává
fokozódik	 le	 –	 ez	 a	 tudatosság
egy	felfokozott	szintje.

Ha	 tudod,	 mit	 keress,	 akkor	 könnyű
kiszúrni	a	magabiztosságot	(vagy	annak	a
hiányát).	 Egyszerűen	 csak	 figyeld	 meg,
hogy	 az	 adott	 személy	 saját	 magára
koncentrál-e,	 és	 arra,	 amit	 csinál.
Nézzünk	erre	egy	másik	példát	is!

	 Egy	 egyedülálló
férfi	besétál	egy	bárba	abban	a



reményben,	 hogy	 ott	 majd
megismerkedik	 egy	 nővel.	 Ha
vonzónak	 és	 jó	 partinak	 találja
saját	 magát,	 akkor	 arra	 fog
koncentrálni,	 hogy	 a	 bárban
lévő	 nők	 hogy	 néznek	 ki.
Amennyiben	 nem	 tartja	 magát
vonzónak,	 sokkal	 jobban	 fogja
foglalkoztatni,	 hogy	milyennek
látják	 őt	 a	 nők.	 Másként
fogalmazva	 a	 koncentrációja
aszerint	 változik,	 hogy
mennyire	 magabiztos.	 A
magabiztosság	 hiánya	 miatt	 az
ember	kénytelen	öntudatossá	és
tudatossá	 válni.	 Így	 pedig	 nem
csupán	merev	 és	 gépies	 lesz	 a
viselkedése,	 hanem	 az
objektívje	is	úgy	lesz	beállítva,



hogy	 azt	 figyelje	 vele,	 milyen
benyomást	gyakorol	másokra.

Tudjuk,	 hogy	 ez	 a	 mi	 életünkben	 is	 így
van.	 Például	 amikor	 valaki	 magabiztos
azzal	 kapcsolatban,	 amit	 mond,	 sokkal
inkább	 azzal	 törődik,	 hogy	 érted-e	 a
mondandóját,	 és	 nem	 azzal,	 hogy
milyennek	 látod	 őt.	 Mikor	 szeretnél
hatásosan	 érvelni,	 biztos	 akarsz	 lenni
benne,	hogy	a	másik	ember	ért	téged,	ám
mikor	 kevésbé	 vagy	 magabiztos,	 a
figyelmed	 befelé	 irányul	 –	 arra,	 hogy
milyennek	 hangzol	 és	 látszol.	 Minden
egyes	 szavadnak	 és	 mozdulatodnak
tudatában	vagy.

Haladó	jelek	és	jelzések:



Észlelésirányítás

Mikor	 valaki	 ideges,	 de	 megpróbál	 nem
annak	 látszani,	 az	 ahhoz	 vezet,	 amit	 az
észlelés	 irányításának	 neveznek	 –	 ez	 azt
jelenti,	 hogy	 az	 ember	 megpróbál	 egy
bizonyos	 képet	 mutatni,	 hogy	 a
„megfelelő”	 hatást	 érje	 el.	 Azt	 már
megvitattuk,	mire	kell	figyelni,	hogy	meg
tudjuk	 mondani,	 valaki	 magabiztos-e,
vagy	 bizonytalan.	 Most	 azonban	 valami
mást	 keresünk.	Annak	 a	 jeleit,	 ha	 valaki
csak	 magabiztosnak	 próbál	 látszani.
Tudjuk,	 hogy	 az	 az	 ember,	 aki	 csak
tetteti,	 hogy	 magabiztos,	 valójában	 nem
az.	Még	ha	megpróbál	 is	 rászedni	 téged,
és	nem	árulja	el	magát	a	korábbi	jelekkel,
akkor	 is	 tetten	 érheted,	 mivel	 most
megtanulod,	 hogy	 néz	 ki,	 és	 hogyan



beszél	a	blöffölő	ember.

1.	jel:	Túlkompenzálás
Az	 észlelésirányítást	 alkalmazó	 ember
általában	túlkompenzál.	Ha	figyelsz	erre,
láthatod,	 hogy	 ez	 rendkívül	 szembetűnő.
Emlékezz	csak,	hogy	a	magabiztos	ember
nem	 foglalkozik	 azzal,	 milyennek	 látják
mások.	 Nem	 aggódik	 az	 önmagáról
mutatott	 kép	 miatt,	 nem	 úgy,	 mint
észlelésirányítást	 alkalmazó	 ellentéte,
akit	 felemészt,	 hogy	másoknak	milyen	 a
benyomása	róla.

	Egy	kártyajátékos



nagyban	 játszik,	 és	 emeli	 a
tétet.	Valóban	jók	a	lapjai,	vagy
csak	 elég	 bátor?	Mikor	 blöfföl
a	 pókerben,	 nem	 akarja	 azt
mutatni,	 hogy	 gyáva.	 Lehet,
hogy	gyorsan	teszi	fel	a	pénzét.
Ám,	 ha	 valóban	 jók	 a	 lapjai,
mit	 tehet?	 Egy	 kicsit
elgondolkodik	 majd,	 lassan
teszi	 oda	 a	 pénzt,	 mintha	 nem
lenne	 biztos	 a	 lapjaiban.	 Mike
Caro,	 a	 pókerstratégia	 egyik
első	 számú	 szakértője	 számos
példára	világít	rá	A	póker	titkai
című	 könyvében	 (2007),	 mely
az	 emberi	 természet	 ezen
egyetlen	aspektusa	körül	forog:
a	 blöffölő	 ember	 azt	 a
benyomást	 fogja	 kelteni,	 hogy



jó	 lapjai	 vannak,	 míg	 az	 az
ember,	akinek	valóban	jó	lapjai
vannak,	 azt	 a	 benyomást	 fogja
kelteni,	hogy	nem.

Mikor	az	emberek	magabiztosnak	tettetik
magukat,	 akár	 a	 pókerben,	 akár	 a	 való
életben,	 azáltal	 manipulálják,	 hogy
milyen	 magabiztosnak	 látszanak,	 hogy
megpróbálják	 éppen	 az	 ellenkező
benyomását	 kelteni	 annak,	 ahogy
valójában	 éreznek.	 Tehát	 miközben	 egy
játékos	 blöfföl,	 és	 igyekszik
magabiztosnak	 látszani,	 gyorsan	 teszi
meg	 a	 tétet.	 (Mikor	 pedig	 tényleg	 jók	 a
lapjai,	 inkább	 várni	 fog	 egy-két
másodpercet,	 és	 úgy	 tesz,	 mintha	 azon
gondolkodna,	mit	tegyen.)
Ez	 az	 elv	 szinte	 minden	 helyzetben



érvényes.	 Ha	 valaki	 túl	 gyorsan	 és
biztosan	 reagál,	 akkor	 igyekszik
magabiztosságot	 sugallni,	 miközben	 sok
esetben	valójában	nem	az.	Ezzel	szemben
egy	magabiztos	embernek	nincs	szüksége
arra,	 hogy	 tudassa	 másokkal,	 hogy
magabiztos.	 Az	 az	 ember,	 aki	 tetteti,
hogy	 biztos	 magában,	 vagy	 bármi	 mást,
olyan	 gesztusokat	 tesz,	 melyek
megegyeznek	 az	 adott	 attitűddel,	 de
gyakran	kissé	túlzásba	viszik	őket.

	 A	 végrehajtók
tudják,	 hogy	 az	 az	 ember,	 aki
hazudik	 (és	 nem	 is
magabiztos),	 gyakran	 látszik



megfontoltnak	 és	 töprengőnek,
például	 vakargatja	 vagy
finoman	 megütögeti	 az	 állát.
Úgy	 fog	 csinálni,	 mintha
komolyan	 elgondolkodna	 még
a	 legegyszerűbb	 kérdéseken	 is,
csak	 azért,	 hogy	 azt	 a
benyomást	 keltse,	 hogy
rendkívül	 segítőkész	 próbál
lenni.

Az	 észlelésirányítással	 való
túlkompenzálás	egy	másik	jele	az,	amikor
az	 adott	 személy	 szükségtelenül
megpróbálja	 visszaszerezni	 a
pszichológiai	előnyt.



	 Egy	 férfi
hazaviszi	 a	 nőt,	 akivel
randevúzott,	 mire	 a	 nő	 azt
mondja:	„Késő	van,	azt	hiszem,
lefekszem.”	 Ha	 a	 férfinak
tetszik	 a	 nő,	 viszont
bizonytalan	magában,	akkor	azt
hiszi,	 hogy	 ez	 csak	 egy	 trükk,
hogy	 a	 nő	 megszabadulhasson
tőle.	 Lehet,	 hogy	 valami
olyasmit	 válaszol	 erre,	 hogy
„Én	 is	 fáradt	 vagyok.	 Amúgy
sem	 akartam	 maradni”.
Valószínűleg	 megpróbálja
leplezni	 a	 csalódottságát.



Ugyanakkor	 ha	 egyszerűen
csak	 annyit	mond,	 hogy	 „Oké,
biztosan	fáradt	vagy	már”,	vagy
valami	 hasonlót,	 akkor	 nem
próbálja	 meg	 irányítani,
milyennek	 látja	 őt	 a	 nő	 azzal,
hogy	 megmagyarázza,	 miért
nem	bánja	a	dolgot.

	 Az	 emberek
néha	 komolyan	 megjátsszák
magukat,	 tudván,	 hogy
összeomlanának,	 ha	 meg
kellene	védeniük	a	helyzetüket.
Azt	 mondják,	 azoknak	 az
embereknek	 a	 legkönnyebb



eladni	 bármit	 is,	 akiknek	 a
nyakában	 ott	 lóg	 a	 tábla,	 hogy
„Értékesítők	 és	 ügynökök
kíméljenek”.	 Ennek	 a
következő	 az	 oka:	 ezek	 az
emberek	 mélyen	 legbelül
tudják,	 hogy	 ha	 egy	 értékesítő
felkeresné	 őket,	 megvennék,
akármit	akarna	is	eladni	nekik.

2.	jel:	Felesleges	gesztusok
Egy	 komoly	 helyzetben	 bármilyen
felesleges	 gesztus	 annak	 a	 jele,	 hogy	 az
illető	 próbál	 nyugodtnak	 és
magabiztosnak	 látszani.	 A	 végrehajtók



például	 tudják,	hogy	az	adott	alany	azért
ásíthat,	 hogy	 lazának,	 nyugodtnak,	 sőt
akár	még	unottnak	 is	mutassa	magát.	Ha
az	 illető	ül,	 lehet,	hogy	 lazán	 tartja	vagy
kinyújtja	 a	 karját,	 minél	 nagyobb	 teret
tölt	 be,	 hogy	 ezzel	 is	mutassa,	mennyire
kényelmesen	érzi	magát.	Vagy	az	is	lehet,
hogy	 az	 illető	 tépkedni	 kezd	 valamit,
hogy	 azt	 mutassa,	 éppen	 egy
jelentéktelen	 dolog	 foglalja	 le,	 és
egyértelmű,	 hogy	 egyáltalán	 nem
aggódik.	 A	 probléma	 ezzel	 csupán	 az,
hogy	 a	 tévesen	 vádolt	 ember	 eléggé
felháborodik,	 és	 holmi	 jelentéktelen
tevékenységgel	 foglalja	 le	 magát,	 így
azzal	 sem	 fog	 foglalkozni,	 hogy
„megfelelő”	legyen	a	róla	kialakult	kép.



	 Egy	 nyomozó
találkozik	 egy	 fiatal	 lány
szüleivel,	 akit	 látszólag
elraboltak.	A	 férj	 azt	mondja	 a
nyomozónak,	 hogy	 lehet,	 hogy
a	 lány	már	 halott.	 Nem	 sokkal
ezután	 a	 férfi	 kap	 egy	 csésze
kávét.	Ha	valami	olyasmit	felel
erre,	 hogy	 „Nagyon	 szépen
köszönöm!	 Jól	 is	 jön	 ez	 egy
ilyen	 nap	 után”,	 akkor	 az
észlelésirányítást	 alkalmazza,
és	 megpróbálja	 azt	 benyomást
kelteni,	 hogy	 illedelmes,
figyelmes	 és	 jó	 modorú…	 és



egyértelmű,	 hogy	 ezzel	 valami
nagyon	nincs	rendben.

A	felesleges	gesztusok	egy	másik	példája
az,	 amikor	 az	 ember	 megpróbál
valamilyennek	 tűnni.	 Mikor	 például
megváltoztatja	 a	 külsejét,	 hogy	 egy
bizonyos	 módon	 nézzen	 ki,	 de	 erre
semmi	oka,	akkor	nem	igazán	érzi	magát
annak,	amit	megtestesít.

	 Felső	 kategóriás
ingatlanok	 értékesítője	 egy
vasárnap	 reggel	 találkozik	 egy
potenciális	 vevővel.	 A
találkozáskor	a	lehetséges	vevő



öltönyt	 és	 nyakkendőt	 visel,
telefonál	a	mobilján,	éppen	egy
fontos	 hívást	 bonyolít.	 Semmi
pénze	nincsen.

	 A
motivációkutatás	 atyja,	 Ernest
Dichter	 azt	 írja	 Handbook	 of
Consumer	 Motivations	 (A
fogyasztói	 motiváció
kézikönyve)	 (1964)	 című
könyvében,	 hogy	 „Igyekszünk
elmenekülni	 a	 félelmet	 keltő
ingerek	 elől.	 Azzal,	 hogy
félelmet	 keltünk,	 képesek
vagyunk	 megváltoztatni	 a



másik	 ember	 viselkedését.
Mikor	 a	 félelem	 csapdájába
kerülünk,	 lépésről	 lépésre
visszafejlődnek	 az	 ösztöneink
egy	 gyerekesebb	 és	 állatiasabb
szintre”.	 Minél	 jobban	 fél
valaki,	 annál	 látványosabbak
lehetnek	 rajta	 a	 visszafejlődés
jelei,	 nagyjából	 úgy,	 ahogy	 az
ember	 jégkrémet	 vagy
valamilyen	házias	 ételt	 választ,
mikor	nyugtalannak	érzi	magát,
vagyis	 az	 ember	 viselkedése
visszafejlődő	 irányba	 kezd
változni.	 Éppen	 ezért	 a	 fizikai
megnyilvánulásokat	 keresd,	 az
orális	 fixációtól	 kezdve	 –	mint
például	a	toll	végének	rágása	–
az	 egocentrikus



befolyásoltságig	 –	 mint	 az
erősödő	 düh,	 féltékenység,
ellenállás,	 irigység	 –,	 és	 így
tovább.

1.	technika:	Árulkodó	jelek

Mikor	 híján	 vagyunk	 a
magabiztosságnak,	 és	 a	 fenyegetettség
szintje	 csak	 nő,	 a	 bizonytalanság	 jelei
láthatóvá	 válnak.	 Kutatások	 eredményei
szerint,	 mikor	 olyan	 emberek	 vannak
körülöttünk,	 akik	 jobban	 néznek	 ki
nálunk,	 hajlamosak	 vagyunk	 kevésbé
magabiztosak	 lenni	 a	 külsőnkkel	 és



általában	 önmagunkkal	 kapcsolatban.	 Ez
egy	 igazolt	 tény,	 még	 akkor	 is,	 ha
alapvetően	 nem	 éreztük	 magunkat
bizonytalannak.
Láthatod,	 hogy	 egy	 potenciális

veszélyforrás	 bevonásával	 könnyebben
felmérhetjük,	 hogy	 egy	 adott	 személy
valóban	jól	érzi-e	magát	saját	magával	és
az	 adott	 helyzettel	 kapcsolatban.	 A
hangulatában	 keresd	 a	 változást	 –
amennyiben	 dühössé,	 gorombává,
tapintatlanná	 válik,	 vagy	 a	 szorongás	 és
idegesség	 általános	 jeleit	 mutatja,	 akkor
szeretne	kijutni	a	szituációból.

	 A	 nyomozó	 egy



gyanúsítottat	 hallgat	 ki	 éppen,
aki	magabiztosnak	 tűnik.	Vagy
arról	 van	 szó,	 hogy	 ártatlan,
vagy	 arról,	 hogy	 bűnös,	 de
tudja,	 hogy	 bombabiztos	 az
alibije.	Mikor	a	nyomozó	közli
a	 gyanúsítottal,	 hogy	 egy
áldozat	 érkezik	 a
kapitányságra,	 hogy	megnézze,
illik-e	 rá	 a	 leírás,	 a	gyanúsított
megkönnyebbültnek	 tűnhet,	 ha
magabiztos	az	esélyeiben,	vagy
ingerültnek	 és	 zaklatottnak,	 ha
nem	az.

	 Az	 az	 ember,



aki	blöffölni	próbál	a	pókerben,
már	 az	 óvatosság	 határát	 fogja
súrolni	azzal,	amilyen	kedvesen
viselkedik	 veled.	 Nem	 akarja
megkockáztatni,	 hogy
feldühítsen	 téged,	 mert	 attól
tart,	 hogy	 ezzel	 kiprovokálnád
belőle,	 hogy	 tartsa	 a	 téted.
Ezért	ha	olyasmit	csinálsz,	ami
normális	esetben	idegesíti,	és	ő
látszólag	mégis	nyugodt	marad,
vagy	 szokatlanul	 csendes,
akkor	 egészen	 biztos	 lehetsz
benne,	 hogy	 nem	 olyan
magabiztos.

Ennek	 a	 pszichológiai	 elvnek	 az



alkalmazásához	 egyszerűen	 csak
csökkentsd	 az	 esélyeit	 a	 sikerre,	 és
meglátod,	 hogy	 feszültnek	 vagy
zavartalannak	tűnik-e.



NEGYEDIK	FEJEZET

Hogy	állnak	a
dolgok…
valójában?

Ne	gondold,	hogy
elrejtheted	a	gondolataidat

azzal,
hogy	elrejted	a	bizonyítékát,



hogy	valaha	is	léteztek.
DWIGHT	D.	EISENHOWER	(1890–1969)



Hogy	 alakult	 a	 munkatársad
megbeszélése?	 Az	 új	 szomszédodnak
tartós	 kapcsolata	 lesz	 a	 barátnőjével,
vagy	már	nem	lesznek	együtt	sokáig?	Az
alkalmazottad	 valóban	 örül	 az	 új
feladatának?	 Ezek	 a	 taktikák	 felfedik
előtted,	 hogyan	 érez	 a	 másik	 valójában,
függetlenül	 attól,	 milyen	 szűkszavúan
nyilatkozik	az	ügyben.

1.	jel:	A	nézőpont	ereje
Megtapasztaltad	 már	 valaha	 a	 hihetetlen
„jó	 széria	 jelenséget”,	 mikor	 egyáltalán
semmi	 nem	 áll	 az	 utadba?



Megállíthatatlan	vagy,	és	mindig	minden
próbálkozásodat	 siker	 koronázza?	 Aztán
ott	 vannak	 azok	 az	 időszakok	 is,	 mikor
semmi	 sem	 alakul	 jól.	 Minden,	 amihez
hozzáérsz,	tönkremegy,	és	már	az	ágyból
is	félsz	kikelni.
Mi	rejlik	emögött?	A	rendkívül	érdekes

kutatási	 eredmények	 azt	 mutatják,	 hogy
ez	 abból	 fakad,	 ahogyan	 az	 átmeneti
önmagunkról	 alkotott	 koncepciónk
formálódik	 a	 kibontakozóban	 lévő
események	 közben.	 Kedves	 embernek
látjuk	 magunkat,	 így	 ennek	 megfelelő	 a
modorunk	is.	Még	az	olyan	eseményekre
is	vonatkozhat	ez	az	elv,	melyek	látszólag
teljesen	 kívül	 esnek	 az	 emberi
irányításon.
Vessünk	 hát	 egy	 pillantást	 egy

területre,	 és	 annak	 az	 önmagunkról



alkotott	 elképzelésre	 gyakorolt	 hatására.
Kutatások	eredményei	azt	mutatják,	hogy
mikor	valakitől	egy	kisebb	dolgot	kérnek,
és	 azt	 meg	 is	 teszi,	 jóval	 nagyobb	 a
valószínűsége	 annak,	 hogy	 igent	 mond
egy	 nagyobb	 kérésre	 is	 –	 arra,	 melyet
eredetileg	 akartunk,	 hogy	 megtegyen.
Ugyanakkor,	 ha	 először	 nem	 egy	 kisebb
kéréssel	szembesül,	és	ezt	követően	nem
teljesíti	 ezt	 a	 kisebb	 kérést,	 akkor	 tudat
alatt	nincs	motivációja	az	állandóságra.

	 A	 következő
kutatás	 a	 „belépés”	 technikáját
demonstrálja	 –	 az	 arra	 való
hajlamosságot,	mikor	az	ember



először	 egy	 kisebb,	 majd	 egy
nagyobb	 kérést	 teljesít.
Freedman	 és	 Fraser	 (1996)	 azt
kérdezte	 meg
háztulajdonosoktól,	 hogy
engednék-e,	hogy	egy	hatalmas
VEZESSEN	 ÓVATOSAN
feliratú	 táblát	 helyezzenek	 el	 a
házuk	 előkertjében.	 Csak
tizenhét	 százalékuk	 adott	 erre
engedélyt.	 A	 lakók	 egy	 másik
csoportját	 először	 egy	 kisebb
kéréssel	 közelítették	 meg,
azzal,	 hogy	 kitehetnek-e	 egy
alig	 tízcentis	 táblát	 LEGYEN
ÓVATOS	 SOFŐR	 felirattal	 az
utcára	 néző	 ablakba.	 Szinte	 az
összes	lakó	beleegyezett.	Mikor
néhány	 héttel	 később



megkörnyékezték	 őket,
ugyanannak	 a	 csoportnak	 a
túlnyomó	 része	 (hetvenhat
százalék)	 beleegyezett,	 hogy
kitegyék	 a	 gigantikus	 méretű
táblát	is	az	előkertbe.

Mikor	 kis	 lépésekkel	 elindulunk	 egy
irányba,	 az	 állandóságra	 törekszünk
azzal,	 hogy	 egyre	 nagyobb	 kérésekbe
egyezünk	 bele.	 Egyszerűen	 fogalmazva,
azok	 az	 emberek,	 akik	 beleegyeztek	 a
kisebb	 kérés	 teljesítésébe,	 átalakították	 a
magukról	 alkotott	 elképzelésüket,	 és
belevették	azt	is,	hogy	komolyan	veszik	a
biztonságos	vezetést.	Következésképp	az,
hogy	 beleegyeztek	 a	 nagyobb	 kérés



teljesítésébe,	 azt	 jelenti,	 hogy	 tettek
valamit	 az	 ügyért,	 melynek
támogatásában	 korábban	 már	 erősen
hittek.	 Ez	 a	 jelenség	 életünk	 számos
területén	működik.
Ha	 megkérdezel	 egy	 teremnyi

értékesítőt,	 hogy	 volt-e	 már	 hasonló
tapasztalatuk,	 az	 összes	 kéz	 a	 magasba
emelkedik	 majd.	 Például
végigtelefonálod	 a	 kapcsolatlistádat,	 és
sorra	 sikert	 érsz	 el.	 Ehhez	 hasonlóan,
mikor	 a	 dolgok	 rosszul	 mennek,	 akkor
valóban	rosszul	mennek.	A	világunkat,	és
azt,	 amilyen	 kölcsönhatásban	 vagyunk
vele,	 nagyrészt	 a	 nézőpontunk	 határozza
meg,	 az	 észleléseink	 pedig	 az
önmagunkról	 alkotott	 elképzelésben
gyökereznek,	 abban,	 ahogy	 saját
magunkat	látjuk.



Az	 ember	 önmagáról	 alkotott	 képe
általában	 rögzült,	 ám	 számos	 területre
kiterjed,	 és	 attól	 függ,	 hogyan	 alakulnak
az	események.	Éppen	ezért	gyakran	meg
tudod	 mondani,	 hogy	 mit	 történt
korábban,	 abból,	 ami	 éppen	 most
történik.

A	három	típus:	(a)	Személyes	és
specifikus	(b)	Személyes,	nem
specifikus	(c)	Általános

(a)	Személyes	és	specifikus
Az	 emlékezettel	 és	 viselkedéssel
kapcsolatos	 kutatások	 eredményei	 azt
mutatják,	 hogy	 az	 emberek	 az
elérhetőségre	 alapozzák	 az	 önmagukról
kialakított	 elképzelésüket,	 és	 arra,	 hogy
milyen	könnyen	jutnak	eszükbe	bizonyos



információk.	 Például	 ha	 azt	 kérik	 tőled,
hogy	 gondolj	 azokra	 az	 alkalmakra,
mikor	 magabiztosan	 viselkedtél,	 és	 te
viszonylag	 könnyen	 idézed	 fel	 ezeket	 az
eseményeket,	 összességben	 azt	 fogod
gondolni	 magadról,	 hogy	 magabiztos
vagy.	 Fordított	 helyzetben	 viszont,	 azaz
ha	 egyetlen	 példát	 sem	 tudsz	 felhozni,
arra	 a	 következtetésre	 juthatsz,	 hogy
természetedből	fakadóan	jóval	óvatosabb
és	töprengőbb	vagy.
Következésképpen	 az	 ezt	 követő

viselkedésed	 is	 valószínűleg	 ezzel	 az
óvatos	 és	 habozó	 önképpel	 lesz	 majd
összhangban,	a	cselekedeteid	pedig	jóval
visszafogottabbak	 lesznek.	 Néhanapján
történik	valami	az	életedben	–	akár	veled,
akár	 te	 okozod	 a	 dolgot	 –,	 melynek
következtében	 átmenetileg	 át	 kell



formálnod	 az	 önmagadról	 és	 a	 világról
alkotott	képedet.

	Egy	 értékesítő	 az
elmúlt	 néhány	 napban	 három
nagy	 üzlettől	 is	 elesett.	 Mikor
legközelebb	 besétál	 egy	 ügyfél
irodájába,	 kevésbé	 lesz	 biztos
magában,	 és	 sokkal	 erősebben
koncentrál	majd.	Az	érdekének
mértékétől,	 és	 attól	 függően,
hogy	 mennyire	 fontos	 neki
nyélbe	 ütnie	 ezt	 az	 üzletet,
nyugtalanabbá	 válik,	 és
túlanalizálja	 a	 szituációt,	 hogy
megbizonyosodjon	 róla,	 ő



irányítja	 azt,	 és	 nem	 marad	 le
semmi	 hasznosról	 vagy
ártalmasról.	 Természetesen	 az
kivétel,	 aki	 számos
kulcsfontosságú	 üzlettől	 elesett
már,	 de	 csak	 megrázza	 magát,
elismétel	 néhány	 megerősítést,
és	 új	 életerővel	 és
szenvedéllyel	 telve	 találkozik
az	 újabb	 ügyfelével.
Ugyanakkor	ez	szembemegy	az
emberi	 természettel,	 és	 kicsi	 a
valószínűsége,	 hogy
bekövetkezzen.

	 Egy	 pókerjátékos



két	 nagy	 kombinációt	 is
elvesztett	az	elmúlt	tíz	percben.
Az	 önmagáról	 alkotott	 képe
átmenetileg	 átalakult,	 és
nagyon	 szerencsétlennek	 látja
magát,	 vagy	 olyasvalakinek,
aki	 nem	 játszik	 valami	 jól.	 A
döntése,	 hogy	 blöfföljön,	 be
fog	 bukni,	 vagy	 –	 mivel
minden	 marad	 ugyanúgy	 –,
nem	 is	 fogja	 megtenni.	 Az
agresszív	játékstílus	csak	akkor
működik,	 ha	 jók	 a	 lapok.	 Az
általános	 szabály:	 az	 illető
egyre	 félénkebbé	 válik,	 és
statisztikailag	 kisebb	 a
valószínűsége,	hogy	kockáztat.

Ha	 ismersz	 valakit,	 aki	 átélt	 már	 közúti



balesetet,	akkor	tudod,	hogy	azt	követően
a	vezetési	stílusa	megváltozik.	Például	ha
megpróbált	átsorolni	a	bal	sávba,	és	nem
vette	 észre	 a	 közeledő	 kocsit,	 mely	 ezt
követően	beleütközött,	lehet,	hogy	sokkal
megfontoltabbá	 válik,	 vagy	 akár	 már
túlzottan	 megfontolttá	 is,	 mikor	 ismét
hasonló	sávváltásra	kerül	 sor.	Vagy	az	 is
lehet,	 hogy	 valaki,	 akibe	 mostanában
koccantak	 bele	 hátulról,	 gyakrabban	 néz
bele	 a	 visszapillantó	 tükörbe,	 mert
túlságosan	 fél	 attól,	 hogy	megismétlődik
az	eset.

(b)	Személyes,	nem	specifikus
Az	 ember	 átmeneti	 önmagáról	 alkotott
képét	 általános	 helyzetek	 is	 alakíthatják.
Még	 egy	 olyan	 ártatlan	 apróság	 is,	mint
hogy	 valaki	 bókol	 neked,	 kiválthatja



belőled,	hogy	úgy	érezd,	 te	vagy	a	világ
ura.	Mikor	a	dolgok	úgy	mennek,	ahogy
mi	 akarjuk,	 jobban	 érezzük	 magunkat,
magabiztosabbak	 és	 optimistábbak
vagyunk	 más,	 az	 adottól	 független
helyzetekben	is.

	 Bernard
kifehéríttette	 a	 fogait,	 és
mindenki	 azt	mondogatja	 neki,
hogy	 tíz	 évvel	 fiatalabbnak
látszik.	 Ennek	 következtében
nagyobb	lelkesedéssel	vág	bele
új	feladatokba,	vagy	áll	oda	egy
ötlet	 mellé,	 melyet	 korábban
elutasított.



Az	 új	 keletű	 magabiztossággal
rendelkező	 ember	 nagy	 valószínűséggel
olyan	 szituációban	 volt	 korábban,
melyben	 úgy	 érezte,	 hogy	 erős,	 tisztelik
őt,	és	nála	van	az	irányítás.

(c)	Általános
Még	 az	 újságolvasás	 is	 képes
megváltoztatni	 azt,	 ahogy	 a	 világot	 és
önmagunkat	 látjuk.	 Az	 emberek	 például
hajlamosak	 túlbecsülni	 a	 repülés
kockázatával	 járó	 veszélyeket,	 miután
egy	 komoly	 repülőgép-
szerencsétlenségről	hallanak.	Ennek	az	az
oka,	 hogy	 a	 baleset	 lesz	 a
leghozzáférhetőbb	 az	 emlékezetben.	 Az
esélyek	nem	változtak,	de	az	észlelésünk
igen.	 Ennek	 következtében	 a
gondolataink,	 az	 attitűdünk	 és	 a



viselkedésünk	 is	 eszerint	 alakul.	 Szó
szerint	 jobban	 fogunk	 félni,	 pedig
statisztikai	 értelemben	 és	 a	 realitásokat
nézve	semmi	sem	változott.

	 Egy
életbiztosítási	 ügynök	 felhív
egy	 lehetséges	 ügyfelet,	 Mr.
Jonest,	 akinek	 az	 egyik
munkatársa,	 egy	 negyvenegy
éves	 férfi	 két	 nappal	 korábban
szívrohamban	 halt	 meg.	 Mr.
Jones	 gondolkodását	 ez	 a	 tény
alapvetően	 befolyásolja:	 most
úgy	hiszi,	hogy	az	életbiztosítás
sokkal	 fontosabb,	 mint	 azt



korábban	sejtette.

Ha	bármikor	szeretnél	bepillantást	nyerni
a	 másik	 ember	 múltjába,	 figyeld	 meg,
hogyan	 viselkedik	 a	 jelenben.	 Ha
alaposan	 megfigyeled	 a	 cselekedeteit,
észreveheted,	 hogy	 a	 szemléletmódja
egyoldalú-e;	 ebben	 az	 esetben
feltételezheted,	 hogy	 történt	 valami	 a
közelmúltban,	 ami	 megváltoztatta
jelenlegi	valóságészlelését.

2.	technika:	Hogy	érzi	magát?

Az	 emberi	 lények	 folyton	 célt	 és	 okokat
keresnek	 az	 olyan	 eseményekben,
melyekhez	nincs	közük,	vagy	nem	tudják
értelmezni	 őket.	 Kérj	 meg	 valakit,	 hogy



figyeljen	meg	egy	szokatlan,	ám	nehezen
értelmezhető	eseményt.	Ha	láthatóan	a	jó
szerencséje	 jeleként	 értelmezi,	 akkor
optimista.	 Ugyanakkor	 ha	 azt	 mondja,
hogy	 ez	 valami	 negatívra	 utal,	 akkor
pesszimista	érzései	vannak.

	 John	 kijön	 egy
titkos	 új	 programmal
kapcsolatos	 megbeszélésről,
melyhez	 támogatást	 próbál
szerezni.	 Nem	 fecsegheti	 ki	 a
megbeszélés	 részleteit,	 és
mindent	 megtesz,	 hogy	 hiteles
pókerarcot	 vágjon,	 hogy	 még
véletlenül	 se	 árulja	 el	 semmi



jelét	 annak,	 hogy	 a	 cég
támogatja-e	 majd	 a	 tervét.	 Ha
szeretnéd	megtudni,	 így	 van-e,
egyszerűen	 csak	 mondd	 azt,
hogy	 „Tudtad,	 hogy	 az	 irodai
óra	 pontosan	 hét	 óra
tizenegykor	megállt,	aztán	meg
újra	 elindult?”	 Ha	 valami
olyasmit	 felel	 erre,	 hogy
„Errefelé	 semmi	 sem
működik”,	 akkor
feltételezheted,	 hogy	 nem	 hisz
abban,	 hogy	 jók	 lennének	 az
esélyei.	 Ugyanakkor	 ha	 egy
olyan	 kijelentéssel	 válaszol,
mint	 hogy	 „Elmehetnénk
Atlantic	Citybe	játszani	egy	kis
black	 jacket”,	 akkor
gondolhatod	 azt,	 hogy



optimistábban	 tekint	 a
nemrégiben	 lezajlott
megbeszélésre.	 Függetlenül
attól,	 hogy	 valaki	 mit	 akar
mutatni	 a	 jelenlegi	 érzéseiből,
mindegy,	 milyen	 semlegesnek
próbál	 látszani,	 gyakran
elkerülhetetlen,	hogy	tudat	alatt
árulkodó	 jeleket	 adjon	 a
szituációval	kapcsolatban.

3.	technika:	Ellentmondások

Az	 egyéni	 gesztusokat	 külön,	 és	 az
elhangzottakkal	 összefüggésben	 is
érdemes	 vizsgálni.	 A	 nyilvánvaló
ellentmondásokon	 kívül	 –	mikor	 például
valaki	 oldalra	 forgatja	 a	 fejét,	 miközben



igent	 mond	 –,	 léteznek	 burkoltabb,	 ám
ugyanennyire	 árulkodó	 jelei	 a	 másik
ember	valós	érzéseinek.
Akármikor	 kettős	 üzenettel	 állsz

szemben,	 íme	 az	 általános	 szabály:	 az
érzelmi	 megnyilvánulásokban	 bízz,	 ne	 a
kimondott	 szóban.	 Amikor	 a	 fizikai
gesztusok,	 az	 arckifejezések	 és	 a	 szavak
nem	vágnak	egybe,	akkor	egészen	biztos
lehetsz	benne,	hogy	amit	az	 illető	mond,
az	nem	egyezik	azzal,	amit	hisz.

	 Egy	 férfi	 a
homlokát	ráncolja,	vagy	ökölbe
szorítja	 a	 kezét,	 miközben
megvallja	 a	 szerelmét	 a



barátnőjének.	 Igazából	 nem
szerelmes	 a	 nőbe.	 Vagy	 mikor
az	 autószerelő	 egy	 halvány
mosoly	kíséretében	közli	veled,
hogy	 nagyon	 sajnálja,	 de
hibásan	 érkezett	 meg	 az
alkatrész,	 amit	 a	 kocsidhoz
rendelt.	 Feltételezd,	 hogy	 nem
sajnálja,	vagy	hogy	az	alkatrész
nem	hibás,	esetleg	mindkettő.

Gyakran	 vagyunk	 szemtanúi	 kettős
üzeneteknek,	 ám	 gyorsan	 elengedjük
őket,	 mivel	 az	 agyunk	 szereti	 könnyen
emészthető	 formában	 elrendezni	 az
információkat.	 Ha	 viszont	 odafigyelünk,
leállíthatjuk	 az	 információk
válogatásának	 természetes	 folyamatát,	 és
tisztábban	 láthatjuk,	 mi	 történik



valójában.	 Figyelj	 oda	 a	 következő
jelekre,	 melyek	 arra	 utalnak,	 hogy	 a
neked	szánt	üzenet	nem	fedi	a	valóságot:
	

A	 gesztusok	 és	 a	 szavak	 időben
nincsenek	összehangolva.
A	fej	gépiesen	mozog.
A	gesztusok	nincsenek	összhangban
a	szóbeli	üzenettel.
Az	 érzelmi	 gesztusok
időzítése/időtartama	nincs	rendben.

	 Mikor	 az
emberi	 beszédet	 rögzítik,	majd
visszajátsszák,	 gyakran	 az



érthetetlen	 beszéd	 közepette
néha	 rövid	 és	 nagyon	 tisztán
kivehető	 állításokat	 is	 hallani.
A	 fordított	 beszédet	 az	 emberi
kommunikáció	 egy	 másik
módjának	 is	 nevezik.	 Az	 ügy
szószólói	állítják,	hogy	a	nyelv
kétszintű,	 előre	 és	 hátra	 is
működik.	Miközben	 az	 emberi
agy	konstruálja	a	beszédhangot,
úgy	formálja,	hogy	egyidejűleg
két	különböző	üzenet	 szólaljon
meg	 –	 az	 egyik	 előre	 irányul,
ezt	 a	 tudatos	 elme	 mondja,	 a
másik	 pedig	 fordított,	 ezt	 a
tudat	alatti	elme	mondja.



4.	technika:	Tiszta	lap

Általában	 minél	 optimistább	 valaki	 a
jövőjét	 illetően,	 annál	 megbocsátóbb	 a
múltjával	 szemben.	Ez	 az	 elv	 azokban	 a
szituációkban	nyilvánul	meg	a	legjobban,
amelyekben	 a	 múlt	 közvetlen
kapcsolatban	 áll	 a	 jövővel.	 A
pszichológiai	 kapocs	 nagyszerű
lehetőséget	 kínál	 számunkra,	 hogy	 meg
tudjuk	 ítélni	 a	 másik	 ember	 valódi
érzelmeit	 és	 gondolatait	 egy	 jelenleg
fennálló	 helyzettel	 kapcsolatban	 azáltal,
hogy	 szembeállítjuk	 az	 érzelmeit	 az
azokhoz	kapcsolódó	múlttal.



	 Hillary	 korábbi
üzlettársa,	 Gary	 ugyanazt	 az
ügyfelet	 környékezi	 meg,
amelyiket	Hillary	cége	is.	Gary
találkozója	 után	 Hillary
egyszerűen	 csak	 valami
olyasmit	 mond,	 hogy
„Sajnálom,	 hogy	 úgy
végződtek	 a	 dolgok,	 ahogy”.
Amennyiben	 Garynek	 jó
érzései	 vannak	 a	 lehetséges
ügyféllel	 kapcsolatban,
kedvesen	 fog	 válaszolni
Hillarynek.	De	ha	azt	gondolja,
hogy	nincs	jövője	az	ügyfélnél,



a	válasza	a	valós	érzéseit	 fogja
tükrözni.

Mikor	 jól	 mennek	 a	 dolgaink,
megbocsátóbbak	 vagyunk	 a	 negatív
tapasztalatokkal	 szemben,	 eleve	 ezek
juttattak	 ide	 minket.	 Ellenben	 amikor
gátolva	 vagy	 frusztráltnak	 érezzük
magunkat	 a	 tevékenységünkben,
hajlamosak	 vagyunk	 ellenségesebbnek
lenni	 azokkal	 az	 emberekkel	 és
körülményekkel	 szemben,	 akiknek	 és
amelyeknek	ezt	a	„káoszt”	köszönhetjük.

	 Gwen	 tudni
akarja,	 hogy	 komolyra



fordultak-e	a	dolgok	az	egykori
vőlegénye	 és	 az	 új	 barátnője,
Pam	között.	 Persze	 egyszerűen
meg	is	kérdezhetné,	ám	kicsi	rá
az	 esély,	 hogy	 őszinte	 választ
kapna	 a	 kérdésre.	 Így	 hát
mondhatja	 például	 azt	 a
férfinak,	 hogy	 „Azt	 akarom,
hogy	tudd,	nagyra	értékelem	az
együtt	töltött	időt”.	Majd	pedig
egyszerűen	 megfigyeli	 a	 férfi
reakcióját.	 Ha	 szarkasztikus	 és
goromba,	 akkor	 valószínűleg
nem	 túl	 pozitívak	 az	 érzései	 a
jelenlegi	 kedvesével
kapcsolatban.	 Viszont	 ha	 jól
mennek	 a	 dolgok	 Pammel,
valószínűleg	 kedvesen	 és
udvariasan	 válaszol	 majd.



Persze	 a	 személyiségének
ismerete	 segíthet	 az	 alapvonal
kijelölésében.	 Ha	 általában
hajlamos	a	túlzott	szarkazmusra
vagy	 a	 nyájas	 kedvességre,
akkor	 ezzel	 jó,	 ha	 tisztában
vagy,	 mielőtt	 bármit
kijelentesz.

	 A	 hangulat
ritkán	 utal	 az	 ember	 jelenlegi
helyzetére;	 gyakrabban	 a	 jövő
és	 néha	 a	 múlt	 függvénye.
Mikor	 valaki	 jó	 hangulatban
van,	 valószínűleg	 arra	 számít,
hogy	 valamilyen	 kellemes



dologban	 lesz	 része.	 Lehet
valaki	 éppen	 vakáción,	 és
érezheti	 magát	 attól	 még
pocsékul,	 ha	 közben	 arra
gondol,	 hogy	 másnap	 megint
mehet	 dolgozni.	 Fordítva	 is
igaz,	 hogy	 ülhet	 valaki	 a
munkahelyén,	 és	 közben
gondolhat	 a	 közelgő	 hawaii
nyaralására,	és	máris	nagyszerű
hangulatba	 kerülhet.	 Persze
lehet	 valakinek	 rossz	 a
hangulata	 olyasmi	 miatt,	 ami
nemrégiben	 történt.
Ugyanakkor	 statisztikai
értelemben	 a	 hangulat	 a	 jövő
függvénye,	és	ha	sikerül	kizárni
egy	közelmúltbeli	 bosszúságot,
nagyobb	a	valószínűsége,	hogy



az	 illető	 egy	 jövőbeli
eseményre	gondol.

5.	technika:	Árulkodó
szemmozgások

A	 neurolingvisztikai	 programozás,	 az
ericksoni	 hipnózis	 egy	 származéka
érdekes	 bepillantásra	 ad	 lehetőséget	 egy
másik	 ember	 gondolkodásába	 –
kifejezetten	 abba,	 hogy	 a	 gondolatoknak
milyen	 szerepük	 van	 a	 szemek
mozgásában.	 Például	 megfigyelted	 már,
hogy	 az	 álmodozó	 emberek	 a	 semmibe
bámulnak,	 közben	 a	 fejüket	 enyhén



jobbra	hajtják,	a	tekintetük	pedig	balra	és
felfelé	 irányul	 (a	 jobbkezesek	esetében)?
Íme,	az	általános	séma:
Mikor	 valaki	 felfelé	 néz,	 vizuális

információkhoz	 fér	hozzá,	vagy	 idéz	 fel.
Ha	egy	jobbkezes	néz	felfelé	és	balra,	az
arra	 utal,	 hogy	 egy	 múltbeli	 eseményre
emlékszik	 vissza	 vizuálisan.	 (Egy
balkezes	 személyre	 az	 ellenkezője	 igaz.)
Úgy	találtuk,	hogy	mikor	valaki	felfelé	és
balra	 néz	 (neked	 jobbra),	 akkor	 éppen
vizuális	képet	konstruál.
Általánosságban	 véve	 a	 jobbkezes

emberek	 felfelé	mozgatják	 a	 szemüket	 a
vizuális	 képekért,	 előre	 a	 hallás	 miatt,
lefelé	 a	 nyelv	 és	 az	 érzelmek	 miatt,
jobbra	a	konstruált	adatokért,	és	balra	az
emlékekért.



	 Az	 első	 dolog,
amit	meg	 kell	 tenned	 az,	 hogy
meghatározod,	 a	 célszemélyed
illik-e	 az	 általános	 jobb-	 vagy
balkezes	 kategóriába.	 Ezt	 úgy
is	megteheted,	hogy	egyszerűen
rákérdezel,	milyen	színű	volt	az
illető	 első	 kocsija.	 Amint
megvan,	hová	illik,	képes	leszel
észrevenni	a	valódi	gondolatait.
Például	 megkérdezed	 az
alkalmazottad,	 miért	 érkezett
késve,	 mire	 ő	 azt	 feleli:	 „Volt
egy	 durva	 baleset	 éppen
előttem.”	 Utána	 kérdezhetsz



valami	 olyat,	 hogy	 „Milyen
színű	 volt	 a	 kocsi?”	 Ha
konstrukciós	 üzemmódba	 vált,
és	 nem	 visszaidézőbe,	 akkor
tudod,	 hogy	 elhallgatja	 előled
az	igazságot.



ÖTÖDIK	FEJEZET

Mérd	fel	az
érdeklődés	szintjét:

Valóban
érdeklődik,	vagy
csak	az	idődet
vesztegeted?



Amikor	a	férfiak	azt	hiszik,
üzletről	beszélnek,
az	idejük	fele	részét
valójában	csak
elvesztegetik.

EDGAR	WATSON	HOWE	(1853–1937)



Most	 pedig	 járjunk	 a	 végére,	 hogy
kedvel-e	 a	 randipartnered,	 vagy	 sem?	 A
munkatársaid	 tényleg	 segíteni	 akarnak
neked	a	 feladatod	végrehajtásában?	Az	a
lehetséges	 vevő	 valóban	 érdeklődik	 a
terméked	iránt?
A	 képesség,	 hogy	 felmérjük,	 valaki

érdeklődő-e,	 vagy	 sem,	 nem	 bonyolult,
amennyiben	 tisztán	 látunk.	 A	 probléma
csupán	 az,	 hogy	 minél	 jobban	 akarunk
valamit	 –	 például	 hogy	 sikeres	 legyen	 a
randevú,	vagy	hogy	eladjuk	a	terméket	–,
annál	kevésbé	vagyunk	képesek	pontosan
és	objektíven	felismerni	egy	másik	ember
érdeklődését.



Mikor	 beszűkül	 a	 perspektívánk,
neurotikussá	 válunk.	 Ha	 olyasmit
hajszolunk,	 aminek	 látszólagos
fontosságot	 tulajdonítunk,	 például	 egy
projektet	 vagy	 egy	 kapcsolatot,	 mindent
analizálni	kezdünk,	és	túlzott	jelentőséget
tulajdonítunk	 neki.	 A	 minket	 érdeklő
dolgok	 képesek	 arra	 is,	 hogy
felemésszenek	 bennünket,	 és	 hogy	 az
egész	 életünk	 központjává	 váljanak.	 Így
hát	 a	 legjobb,	 amit	 tehetünk,	 hogy	 a
lehető	 legobjektívebben	 tekintünk	 az
adott	 szituációra,	és	 feltesszük	a	kérdést,
„Ha	ez	egy	barátommal	 történne,	milyen
tanácsot	adnék	neki?”
Az	 az	 ember,	 aki	 érdeklődik	 valaki

vagy	valami	 iránt,	ki	 is	mutatja	azt,	még
akkor	 is,	 ha	 olyasmit	 tesz	 vagy	 mond,
amivel	 megpróbálja	 elrejteni	 a	 valódi



érzelmeit.	 Ez	 a	 rész	 két	 alapvető
technikát	mutat	 be,	 és	 egy	 haladó,	 közel
bombabiztos	 harmadikat,	 melynek
segítségével	 gyorsan	 felmérhető	 a	másik
érdeklődésének	szintje	bármi	iránt.

1.	technika:	Önérdek

Tartsd	 észben	 ezt	 az	 általános	 érvényű
szabályt:	 az	 emberek	 a	 saját	 érdekük
szerint	 cselekszenek.	 Mi	 ebben	 a	 nagy
bölcsesség?	Mikor	a	másik	ember	vágyát
kérdőjelezed	meg	 valami	 iránt,	 azt	 vedd
fontolóra,	amit	tesz,	és	ne	feltétlenül	azt,
amit	mond.



	Az	 az	 ember,	 aki
azt	mondja,	túlságosan	elfoglalt
ahhoz,	 hogy	 időt	 szánjon	 arra,
ami	érdekli,	nem	őszinte.	És	az
ilyet	 gyakrabban	 vennénk
észre,	ha	nem	homályosítaná	el
a	látásunkat	a	tulajdon	vágyunk
az	 iránt,	 hogy	 az	 illető
érdeklődése	őszinte	legyen.

Kérd	meg	ezt	az	illetőt,	hogy	fektessen	be
valamit,	 bármit	 –	 időt,	 pénzt,	 energiát	 –,
és	 nézd	 meg,	 hogy	 kifogásokat	 vagy
teljesítményt	 kapsz-e	 válaszul.	 Minél
inkább	 hajlandó	 valaki	 adni	 magából,
annál	 érdeklődőbb	 (feltételezzük,	 hogy



kiszűröd	 az	 észlelésirányítást).	 Az	 élet
prioritások	 kérdése;	 mindnyájunknak
vannak	 prioritásai,	 és	 arra	 igenis
fordítunk	időt,	ami	igazán	fontos	nekünk.
Mikor	 valaki	 azt	 mondja,	 hogy	 nincs
ideje,	gyakran	úgy	érti	ezt,	hogy	az	adott
dolog	 nem	 ér	 neki	 annyit,	 hogy	 időt
fordítson	rá.

1.	jel:	Ott	van	a	szemekben
A	 pupilla	 kitágulása	 nagyon	 hatékony
módja	 lehet	 annak,	 hogy	 felmérjük,
mennyire	 érdeklődő	 a	 másik.	 Mikor
valaki	érdeklődik	vagy	izgatott,	a	pupillái
kitágulnak,	több	fényt	engednek	be,	és	ez
lehetővé	 teszi,	 hogy	az	 illető	 „tisztábban
lásson”,	 és	 még	 több	 információt
gyűjtsön.	 Mikor	 valaki	 kevésbé
befogadó,	a	pupillái	összeszűkülnek.	Túl



egyszerű	 annyival	 elintézni	 ezt	 a
módszert,	 hogy	 nem	 célravezető,	 de
kérlek,	ne	feledd,	hogy	ha	odafigyelsz,	a
változásokat	 puszta	 szemmel	 is
észreveheted.	Két	kutató,	Lubow	és	Fein
(1996)	 rájött,	 hogy	 a	 bűntények
helyszínén	 készült	 képek	 megtekintése
után	 a	 pupilla	 nagyságának
megmérésével	 az	 esetek	 hetven
százalékban	 kiszűrhetők	 a	 bűntudatos
emberek,	 és	 száz	 százalékban	 sikerült
kizárni	 azokat,	 akiknek	 nem	 volt
bűntudatuk.
Ami	azt	illeti,	vannak	olyan	piackutató

cégek,	 melyek	 rejtett	 kamerákat
helyeznek	 el,	 hogy	 felmérjék	 a	 pupilla
tágulását,	 hogy	 ebből	 meg	 tudják
mondani	a	vásárlók	reakcióját,	miközben
azok	 a	 különböző	 termékeket	 és



csomagolásokat	 nézegetik.
Pupillamérésnek	 nevezik	 azt	 a	 kutatási
módszert,	 melyben	 kísérletet	 hajtanak
végre,	 hogy	 kiderüljön	 a	 néző
pupillájának	 tágulása	 és	 a	 vizuális	 inger
mint	érdeklődési	tényező	közti	kapcsolat.
Emellett	 mikor	 valaki	 nagyon

érdeklődő,	 figyeld	 meg	 a	 tágra	 nyílt
szemét,	 sőt	 akár	 még	 a	 száját	 is.	 Pont,
ahogy	a	gyerek	is	meglepődik	az	új	játék
láttán,	 az	 ő	 szeme	 is	 elkerekedik,	 és	 a
bámulástól	még	a	szája	is	kinyílik.

	 Egy	 kiállító
számos	 műalkotást	 mutat	 egy
becsüsnek,	 és	 a	 következőt



figyeli	meg:	 a	 becsüs	 tekintete
az	 egyik	 alkotáson	 hosszabban
időzik,	mint	 a	 többin.	 Emellett
a	 biztonsági	 felvételek
kinagyításán	is	látszik,	ahogy	a
szeme	 elkerekedik,	 a	 pupillája
pedig	 kitágul.	 A	 becsüst,
függetlenül	 attól,	 amit	 mond,
jobban	 érdekli	 ez	 az	 alkotás,
mint	a	többi.

2.	jel:	Ott	van	a	szemekben,	még
mindig
Felfokozott	 érdeklődés	 esetén	 az	 ember
lehet,	 hogy	 megpróbál	 közömbösnek
látszani,	 ám	 a	 figyelmét	 akkor	 is	 az
érdeklődése	 tárgyán	 tartja.	 Azonnali
visszacsatolást	 keres.	 Fontos	 megérteni,
hogy	lehet,	hogy	az	illetőnek	nem	tetszik



a	 helyzete,	 vagy	 akár	 még	 fél	 is,	 de	 az
mindenképpen	 elmondható,	 hogy
fokozottan	 érdeklődik	 a	 dolog
végkimenetele	iránt.
Ha	valaki	például	kígyófóbiás,	pánikba

eshet	a	hüllő	jelenlétében,	de	a	figyelmét
attól	még	nem	 fordítja	 el	 a	 kígyóról.	Az
az	ember,	akire	késsel	 támadnak,	a	késre
fog	 koncentrálni,	 mert	 végig	 pontosan
tudni	akarja,	hogy	hol	van.
Persze	 érthető	 módon,	 mikor	 egy

felnőtt	férfi	egy	játékkést	lóbáló	ötévessel
áll	szemben,	a	figyelmének	mértéke	nem
ugyanaz	 lesz.	 Csakis	 a	 felfokozott
érdeklődés	 váltja	 ki	 az	 emberből,	 hogy
egy	 adott	 tárgyra	 koncentráljon,	 mivel
azonnali	visszacsatolást	keres.



	 Egy	 pókerjátékos
a	 tőle	 megszokottnál	 nagyobb
összeget	 tesz	 fel,	 aztán	 várja,
hogy	az	ellenfele	emelje	a	tétet,
vagy	 bedobja	 a	 lapjait.
Amennyiben	 a	 játékos	 blöfföl,
a	 magabiztossága	 lecsökken,
ellenben	 az	 érdeklődése	 nő	 az
iránt,	 hogy	 mit	 lép	 a	 másik
játékos.	Egy	új	játékos	esetében
megfigyelhetjük,	 hogy	 a
tekintete	 továbbra	 is	 a	kártyáin
marad,	 vagy	 a	 képességeitől
függően	 megállapodik	 az
ellenfele	 kezén.	 Azonnali



visszacsatolást	 kap,	 és	 az
ellenfele	 keze	 elárulja	 neki,
hogy	annak	mi	lesz	a	következő
lépése	 –	 emeli	 a	 tétet,	 vagy
bedobja	 a	 lapjait.	 Ha	 nem
blöfföl,	 és	 nem	 áll	 vesztésre,
könnyedén	 körülnézhet	 a
teremben,	 ránézhet	 az
ellenfelére	és	a	többiekre.	(Egy
tapasztaltabb	 játékos	 az
észlelésirányítást	 fogja
alkalmazni,	 de	 még	 úgy	 is
elárulja	 magát	 azzal,	 hogy
megjátssza,	hogy	közömbös.)

	 Legközelebb,



mikor	 egy	 étteremben,	 egy
parkban	 vagy	 bármilyen	 más
térben	 vagy	 és	 tudni	 akarod,
hogy	 valaki	 érdeklődik-e
irántad,	 vagy	 figyel-e	 téged,
nézz	 fel	 az	 égre	 vagy	 a
mennyezetre,	 vagy	 koncentrálj
egy	adott	pontra.	Aztán	gyorsan
fordulj	meg,	és	nézd	meg,	hová
néz	 az	 illető.	Ha	 téged	 figyelt,
akkor	 ugyanazt	 a	 dolgot	 fogja
nézni,	amit	te	is	néztél.

2.	technika:	Kiugrasztani	a
nyulat	a	bokorból



Ez	 egy	 nagyszerű	 technika,	 mely	 a
legtöbb	 szituációban	 működik.	 Az
alapfeltevés	 a	 következő:	 az	 az	 ember,
aki	 érdeklődik	 valami	 vagy	 valaki	 iránt,
több	 információt	 szeretne,	 mint	 az,	 aki
közömbös.	 Ezzel	 a	 technikával	 fel	 is
kelthetjük	a	kíváncsiságot,	és	ha	az	illető
további	 információkat	 akar,	 akkor	 már
mondhatjuk,	 hogy	 valamennyire
legalábbis	 érdeklődő.	 Ha	 nem	 lesz
kíváncsi,	 akkor	 nem	 érdekeli	 a	 dolog.	A
módszer	 titka,	 hogy	 kiszűrjük	 a	 tétlen
kíváncsiságot,	 hiszen	 az	 illetőnek	 tennie
kell	 valamit,	 hogy	 kielégítse	 az
érdeklődését.	 A	 módszerben	 rejlő
pszichológiai	 elvet	 rengetegféleképpen
alkalmazhatod.



	 Tegyük	 fel,	 hogy
ki	 akarod	 deríteni,	 hogy	 a	 régi
céged	 szeretne-e	 még
visszavenni	 téged.	 Küldhetsz
egy	 üres	 e-mailt	 annak	 az
embernek,	 akivel	 a	 cégnél
kapcsolatban	 állsz.	 Ha
érdeklődik	 irántad,	 kíváncsi
lesz	rá,	hogy	mit	akarhattál	írni
(vagy	 mi	 volt	 az	 a	 fájl,	 amit
elfelejtettél	 csatolni),	 és	 vissza
fog	 írni	 neked.	 Ha	 már	 nem
érdeklődnek	 irántad,	 akkor
valószínűleg	 figyelmen	 kívül
hagyja	az	e-mailt.



Arra	 is	 használhatod	 a	 technikát,	 hogy
megtudd,	 mennyire	 motivált	 a	 másik
ember,	 hogy	 megtegyen	 valamit.
Ösztönöznöd	 kell	 őt,	 hogy
megmozduljon,	 és	 minél	 több	 energiát
fektet	 a	 dologba,	 feltételezhetően	 annál
nagyobb	az	érdeklődése.

	 Egy	 kis	 cégnél
Denise	 azt	 akarja	 megtudni,
hogy	 az	 egyik	 munkatársa
szeretne-e	 átmenni	 egy	 másik
osztályra.	 Nem	 hiszi,	 hogy
egyenes	 választ	 kapna,	 ha	 egy
az	 egyben	 rákérdezne.	 Valami
olyasmit	 fog	 mondani,	 hogy



„Tom,	 hallom,	 üresedés	 van	 a
könyvelésen”.	 Természetesen
Tom	 kérdezősködhet	 a
fizetésről,	 a	 munkaidőről,	 és
még	 sok	 minden	 másról	 is,
pusztán	 tétlen	 kíváncsiságból.
Következésképp	Denise	emeli	a
tétet,	 hogy	 Tom	 kénytelen
legyen	 belemenni	 a	 játékba,
hogy	 még	 több	 információt
szerezzen.	 Ha	 érdekli	 a	 dolog,
így	 tesz	 majd.	 Denise	 pedig
valami	 olyasmivel	 folytatja,
hogy	 „Úgy	 hallom,	 olyan
embert	 akarnak,	 aki	 nem	 az
óráját	 nézi	 egyfolytában,	 és
sokáig	 bent	 marad,	 hogy
elvégezze	 a	munkáját”.	 Ezután
nincs	 más	 dolga,	 mint



megfigyelni,	 hogy	 Tom	 a
szokásos	 időben	 hagyja-e	 el	 a
munkahelyét,	 vagy	 egy	 kicsit
tovább	marad	bent.

3.	technika:	A	valóság
átalakítása

Az	 ember	 magabiztossága	 fordítottan
arányos	 az	 érdeklődésének	 szintjével.
Például	 az	 a	 nő,	 aki	 vonzónak	 tartja
magát,	 rendkívül	 magabiztos.	 Azonban
ha	egy	olyan	férfi	 társaságába	kerül,	akit
nagyon	szeretne	lenyűgözni,	kevésbé	lesz
az.	A	másik	 példa	 az	 a	 férfi,	 aki	már	 jó
néhány	 éve	 nem	 dolgozik.	 Mikor	 végre
behívják	 egy	 állásinterjúra,	 kevésbé	 lesz
magabiztos,	 mintha	 már	 dolgozna,	 és



csak	másik	munkát	keresne.
Minél	 jobban	 érdekel	 minket	 valami

vagy	 valaki,	 annál	 inkább	 elemészt	 és
foglalkoztat	 minket,	 hogy	 képesek
vagyunk-e	megszerezni	az	érdeklődésünk
tárgyát.	Az	 érdeklődést	 a	 magabiztosság
lencséjén	 keresztül	 szemléljük,	 és
fordítva.	 Például	 valaki,	 akinek	 számos
állást	 ajánlottak,	 nagyobb
valószínűséggel	 látja	és	értékeli	az	egyes
ajánlatokat	objektívebb	gondossággal.
Ugyanakkor	 ha	 valaki	 már	 két	 éve

munkanélküli,	 halomban	 állnak	 a
kifizetetlen	csekkek	a	konyhaasztalán,	és
végre	 behívják	 egy	 állásinterjúra,	 az	 ő
szemléletmódja	más	 lesz.	 Újra	meg	 újra
végigveszi	 az	 interjút,	 megállás	 nélkül
erre	 gondol,	 megszállottja	 lesz	 minden
részletének,	 miközben	 végig	 attól	 fél,



hogy	 nem	 kapja	 meg	 a	 munkát.	 Ez	 az
ember	 azért	 ilyen	 megszállott,	 mert
korlátozottak	a	lehetőségei.
Mikor	 lehetőséged	 van	 beszédbe

elegyedni	 az	 illetővel,	 ez	 a	 technika
lehetővé	 teszi	 számodra,	 hogy	konkrétan
megmondhasd,	 milyen	 fokú	 az
érdeklődése.	 Itt	 megtalálod	 a	 technika
gyors,	 lépésekre	 lebontott	 vázlatát.
Mindegyiken	 részletesen	 végigmegyünk,
és	 nézünk	 néhány	 példát	 is,	 hogy	 lásd,
hogyan	működik	ez	az	egész	egyben.
1.	 lépés.	 Kezdeti	 megfigyelés:	 Fel

akarod	 mérni,	 mennyire	 látszik
érdeklődőnek	 az	 illető,	 mielőtt	 még
bármit	tennél	vagy	mondanál.
2.	 lépés.	 A	 valóság	 átalakítása:

Információt	 közölsz,	 és	 elhiteted	 az
illetővel,	hogy	csökkentek	az	esélyei	arra,



hogy	megkapja,	amit	akar.
3.	 lépés.	 A	 reakció	 megfigyelése:

Egyszerűen	 csak	 megfigyeled	 az	 illető
reakcióját.	 Ha	 idegessé	 vagy	 frusztrálttá
válik,	 akkor	 világos,	 hogy	 érdeklődik.
Ám	 ha	 úgy	 tűnik,	 nem	 zavarja,	 hogy
csökkentek	 az	 esélyei,	 akkor
feltételezheted,	 hogy	 nem	 különösebben
érdeklődő.
4.	 lépés.	 Nem	 korlátozó:	 Annak

érdekében,	 hogy	 elkerüld,	 hogy	 tévesen
olvass	 az	 illetőben,	 aki	 talán	 azt	 hiszi,
hogy	 soha	 nem	 is	 volt	 esélye,	 és	 ezért
nem	is	mutatja	jelét	annak,	hogy	bosszús
lenne,	 a	 másik	 utat	 kell	 választanod.
Hozd	fel	az	okot,	ami	miatt	nem	kaphatja
meg	 azt,	 amit	 akar.	 Ha	 most	 izgatottá
válik,	 abból	 tudhatod,	 hogy	 érdeklődik,
ám	 nem	 hisz	 abban,	 hogy	 könnyedén



megkaphatja	 vágya	 tárgyát.	Nézzük	meg
részletesebben,	hogy	 is	néznek	ki	ezek	a
lépések!

1.	lépés:	Kezdeti	megfigyelés
Ha	az	illető	a	kezdeti	megfigyelés	alapján
magabiztosnak	 tűnik,	 akkor	 arra
következtethetünk,	 hogy	 (a)	 érdeklődik,
kedvező	 végkimenetelre	 számít,	 és	 úgy
érzi,	 jók	 az	 esélyei,	 vagy	 (b)	 nem
érdeklődik.	 Egyszerűen	 fogalmazva,	 ha
az	 illető	 nem	 érdeklődik	 valami	 iránt,
lehet,	 hogy	 pusztán	 azért	 tűnik
magabiztosnak,	mert	nem	érdekli	a	dolog,
és	 nem	 azért,	mert	 biztos	 a	 sikerben.	 És
persze	 ha	 első	 ránézésre	 híján	 van	 az
önbizalomnak,	 arra	 következtethetünk,
hogy	nagyon	is	érdeklődő.



2.	lépés:	A	valóság	átalakítása
A	 valóság	 átalakításán	 keresztül
csökkentjük	 az	 illető	 által	 érzékelt
esélyeit	 a	 sikerre,	 majd	 felmérhetjük
érdeklődési	 szintjét.	 Emlékezz,	 hogy
minél	 tágabb	 az	 illető	 perspektívája,
annál	 tisztábban	 látja	 a	 valóságot,	 és
ennek	 az	 ellenkezője	 is	 igaz.	 Azáltal,
hogy	 mesterségesen	 szűkítjük	 az	 illető
perspektíváját,	 kevésbé	 lát	 majd	 tisztán,
és	 ez	 arra	 készteti	 őt,	 hogy	 afelé
rohanjon,	amit	akar.
Ha	 tudni	 akarod,	 hogy	 valaki

érdeklődik-e	 valaki	 vagy	 valami	 iránt,
csökkentsd	 az	 esélyeit	 arra,	 hogy
megszerezhesse	 azt	 a	 bizonyos	 személyt
vagy	 dolgot.	 Ha	 magabiztosságának
szintje	 lezuhan,	 akkor	 az	 érdeklődési
szintjét	 magasnak	 tekinthetjük.	 Ha	 a



magabiztossága	 szinten	 marad,	 akkor	 az
érdeklődési	 szintje	 alacsony,	 ezzel	 pedig
ki	 is	 zárhatjuk	 a	 becslést	 ebből	 a
felmérésből.

3.	lépés:	A	reakció	megfigyelése
Amint	 alkalmazod	 a	 valóság
átalakításának	 módszerét,	 egyszerűen
csak	 keresned	 kell	 a	 csökkent
magabiztosság	 és	 a	 hangulatváltozás
jeleit.	Az	 az	 ember,	 aki	 akar	 valamit,	 de
fél	tőle,	hogy	nem	tudja	megszerezni	azt,
beszűkült	 tudatállapotba	 kerül.	 A
csökkenő	 magabiztosság	 és	 a	 rosszabb
hangulat	árulkodó	jelei:
	

A	 csökkenő	 magabiztosság	 jelei:
koncentrációs	 nehézség,	 idegesség,



kényelmetlen	 fészkelődés	 vagy
testtartás	(kérlek,	olvasd	el	a	korábbi
fejezeteket	a	 részletesebben	kifejtett
jelekkel).
A	 rosszabb	 hangulat	 jelei:	 az	 illető
dühös,	 goromba,	 könnyen
frusztrálttá	 válik,	 ideges,	 támadó
lesz,	 tapintatlan,	 vagy	 híján	 van	 az
együttérzésnek.

4.	lépés:	Nem	korlátozó
Melyik	 az	 a	 szituáció,	 melyben	 erős	 az
érdeklődés,	ám	az	illető	mégsem	mutatja
jelét	 annak,	 hogy	 aggódna,	 még	 akkor
sem,	 mikor	 látszólag	 csökkennek	 az
esélyei?	A	válasz,	hogy	az,	amelyikben	az
illető	 eleve	 azt	 hitte,	 hogy	 soha	 nem	 is
volt	semmi	esélye.
Az	az	ember,	aki	úgy	érzi,	valószínűleg



nem	lesz	sikeres,	nem	magabiztos,	annak
ellenére	 sem,	 hogy	 annak	 látszik.	 Nem
játszik,	 nekünk	 pedig	 rá	 kell	 vennünk,
hogy	szálljon	be	a	játékba.
Például	 egy	 közepes	 átlagú	 diák,	 aki

600	 pontot	 ért	 el	 a	 SAT-vizsgán{2},	 nem
fogja	 lerágni	a	körmét	 izgalmában,	hogy
bejut-e	 a	 Harvardra.	 Elismétlem,	 az	 az
ember,	 aki	 úgy	 érzi,	 semmi	 esélye,	 nem
fogja	 idegesség	 vagy	 szorongás	 jelét
mutatni	a	 lecsökkent	esélyei	miatt.	Hogy
elkerüljük	a	 téves	pozitív	azonosítást,	be
kell	 hoznunk	 egy	 lehetőséget	 a	 játékba.
Ha	 azt	 gondolod,	 azért	 nyugodt,	 mert
szerinte	 eleve	 vesztésre	 áll,	 tedd
nyereségessé,	 és	 nézd	 meg,	 változik-e
valami.
Most	 pedig	 hozzuk	 össze	 ezeket	 a

lépéseket,	 és	 nézzük	 meg	 egy	 való



életben	előforduló	eset	forgatókönyvét.

	 Egy	 értékesítő
szeretné	 megtudni,	 mit	 gondol
az	 ügyfele.	 Érdeklődőnek
látszik,	 de	 mindig	 mindenki
annak	 látszik,	 ezért	 az
értékesítő	 biztosra	 akar	 menni.
Először	 perspektívát	 kell
váltania,	 és	 aztán	 megnézni,
hogy	 az	 ügyfél	 érdeklődése	 nő
vagy	 csökken.	 Ezért	 valami
ilyesmit	 mond:	 „Mr.	 Smith,
tudnia	 kell,	 hogy	 a	 pénzügyi
feltételek	korlátozóbbak,	mint	a
legtöbb	 befektetés	 esetében.”



Most	 pedig	 felméri	 Mr.	 Smith
reakcióját.	 Ha	 úgy	 tűnik,	 nem
érdekli	 a	 dolog,	 akkor	 világos,
hogy	 nem	 biztos	 abban,	 hogy
képes-e	 visszafizetni	 a
kölcsönt.	 De	 ha	 bosszússá
válik,	 akkor	 megvan	 mind	 az
érdeklődés,	 mind	 a
magabiztosság,	 hogy	 képes
kifizetni	 azt,	 amit	 korábban
gondolt,	 hogy	 kérnek	 tőle.
Most	pedig	eljött	a	végső	váltás
ideje.	Ha	 az	 értékesítőnek	nem
tűnik	fel	különösebb	változás	a
másik	viselkedésében,	akkor	az
lehet	 amiatt	 is,	 hogy	 az	 ügyfél
hajlandó	 elfogadni	 bármilyen
feltételt,	 vagy	 pedig
magabiztosságának	 szintje	 a



nullánál	 van	 azzal
kapcsolatban,	 hogy	 képes-e
megkötni	ezt	az	üzletet.
Az	 értékesítő	 közli	 az

ügyfelével,	 hogy	 valószínűleg
meg	 tudja	 neki	 szerezni	 ezt	 a
házat	 foglaló	 nélkül.	 Ha	 a
vásárló	 elkezd	 kérdéseket
feltenni,	 és	 vidámmá,	 izgatottá
és	 sokkal	 élettelibbé	 válik,
abból	 az	 értékesítő	 tudhatja,
hogy	 a	 ház	 most	 már	 sokkal
komolyabban	 elérhető	 cél	 az
ügyfél	 számára.	 A
magabiztosságát,	 hogy	 képes
lesz	 sikeresen	megszerezni	 azt,
amit	akar,	kezdetben	az	eredeti
kondíciók	 alapján
lecsökkentette	az	értékesítő.	Ez



megerősíti,	 hogy	 az
érdeklődése	 erős	 volt,	 ám	 a
magabiztossága	nem.



HATODIK	FEJEZET

Szövetséges	vagy
szabotőr:

Kinek	az	oldalán
áll	valójában?

Könnyebb	egy	ellenségnek
megbocsátani,	mint	egy

barátnak.



WILLIAM	BLAKE	(1757–1827)



Melletted	 van,	 vagy	 ellened?	 Ha	 úgy
érzed,	hogy	valaki,	aki	együttműködőnek
tűnik,	 valójában	 szabotálja	 a
törekvéseidet,	 kövesd	 ezeket	 a
stratégiákat,	 hogy	 minél	 hamarabb
megtudd,	ténylegesen	kinek	az	oldalán	áll
az	illető.

1.	technika:	Miben
segíthetek?

Ez	 a	 technika	 egy	 egyszerű	 és	 ismert
előfeltevésen	 alapul:	 egy	 együttműködő



ember	 hajlandó	 megtenni,	 amiről	 azt
gondolja,	van	értelme,	mert	 segíteni	 fog.
A	 szabotőr	 viszont	 csak	 azt	 a	 látszatot
akarja	kelteni,	hogy	együttműködő,	mert
igazán	 nem	 akar	 segíteni	 neked.
Tisztában	 van	 vele,	 hogy	 az
együttműködés	 bárminemű	 látszatának
sokkal	 kedvezőbb	 lesz	 a	 fogadtatása,
mint	 annak,	 ha	 nyíltan	 elutasítja,	 hogy
segítsen.	A	cél	az,	hogy	észrevedd,	hogy
a	„gyanúsítottad”	csak	az	együttműködés
látszatát	 kelti-e,	 vagy	 valóban
együttműködő.
Ehhez	 azt	 kell	 elérned,	 hogy	 az

együttműködése	 olyasmi	 legyen,	 ami
nem	 egyértelműen	 látható	 –	 szabadon
cselekedhet	 a	 saját	 érdekei	 szerint.
Vagyis,	 ha	 az	 illető	 szabotőr,	megpróbál
majd	kitérni	a	feladat	elől.



Tegyük	fel,	hogy	egy	nyomozónak	van
egy	 gyanúsítottja	 őrizetben.	A	 kihallgató
közli	 a	 gyanúsítottal,	 hogy	 hamarosan
vizsgálat	alá	vetik,	hogy	kiderítsék,	igazat
mond-e.	 A	 vizsgálat	 eredményessége
érdekében	 a	 gyanúsítottnak	 olyan
nyugodtnak	 kell	 maradnia,	 amennyire
csak	lehet.	Máskülönben	nem	működik	a
dolog.
Íme,	 a	 folyamat	 alapjául	 szolgáló

pszichológiai	 elv.	 A	 gyanúsított	 abban	 a
hitben	 van,	 hogy	 a	 vizsgálat	 pontossága
az	ő	együttműködésének	mértékétől	függ.
Következésképpen,	 ha	 minden	 tőle
telhetőt	 megtesz,	 hogy	 együttműködjön,
ami	 ebben	 az	 esetben	 konkrétan	 arra
korlátozódik,	 hogy	 őrizze	 meg	 a
nyugalmát,	 akkor	 ártatlan.	 Viszont	 ha
megpróbálja	 aláásni	 a	 vizsgálat



hatékonyságát,	 abból	 tudni	 fogod,	 hogy
nem	akar	együttműködni.

	 A	 kihallgató
leülteti	 a	 gyanúsítottat,	 és	 azt
mondja:	 „Rendben,	 John,
szerintem	gyorsan	tisztázhatjuk
ezt	 a	 dolgot.	 Adok	 magának
egy	 feladatot,	 ami	 csak	 pár
percet	 vesz	 igénybe.	 Az
eredményesség	 érdekében
fontos,	 hogy	 olyan	 nyugodt
maradjon,	 amennyire	 csak
lehetséges.	 Máskülönben	 nem
fog	 működni.	 Ha	 vesz	 néhány
jó	 mély	 levegőt,	 és	 nem



mocorog	 a	 következő	 pár
percben,	akkor	képesek	leszünk
pontos	 eredményeket	 mérni,
mikor	elvégezzük	a	vizsgálatot.
Ha	nyugtalan	és	mocorog,	nem
működik	 majd	 a	 dolog,	 és	 az
egész	teljesen	hasztalan	lesz.”
Ezek	 után	 a	 kihallgatót

hirtelen	 kihívják,	 mire	 az
elhagyja	 a	 szobát,	 miközben	 a
gyanúsítottat	 továbbra	 is
megfigyelik	 a	 tükör	mögül.	 Ez
„váratlan	 lehetőség”	 a	 bűnös
ember	 számára,	 hogy
érvénytelenné	 tegye	 a
vizsgálatot:	 túl	 jó	 helyzet
ahhoz,	hogy	ne	éljen	vele.	Ha	a
gyanúsított	 továbbra	is	csak	ül,
és	 igyekszik	 nyugodt	 maradni,



akkor	 azt	 akarja,	 hogy	 a
vizsgálat	 eredményes	 legyen,
és	 ez	 arra	 utal,	 hogy	 ártatlan.
Tartsd	 észben,	 hogy	 a	 bűnös
ember	 el	 akarja	 kerülni,	 hogy
pontos	 legyen	 az	 eredmény,
míg	 az	 ártatlan	 ellenkezőleg,
azt	akarja,	hogy	az	eredmény	a
lehető	legpontosabb	legyen.
A	 gyanúsított	 tényleges

együttműködésének
felmérésével	 –	 hogy	 mennyire
igyekszik	 nyugodt	 maradni	 –
meg	 tudod	 mondani,	 hogy	 az
illető	 bűnös-e	 vagy	 ártatlan,
méghozzá	 elég	 nagy
bizonyossággal.

Nézzünk	egy	másik	példát!



	 Cathy	 egy	 ideje
próbálja	rávenni	a	szomszédait,
hogy	 írják	 alá	 a	 petíciót,	 mely
lehetővé	 tenné	 számára,	 hogy
feltegye	az	ünnepi	dekorációit	a
közösségük	 kis	 közterületén.
Mikor	 a	 szomszédaival	 beszél,
azok	 mind	 együttműködőnek
tűnnek,	és	látszólag	támogatják
az	 ötletét.	 Ám	 nem	 biztos
abban,	 hogy	 így	 is	 éreznek,
mivel	a	városi	 tanácsból	valaki
elmondta	 neki,	 hogy	 néhány
szomszéd	 panaszkodott	 rá,
Cathy	 azt	 gyanítja,	 hogy	 a



panaszkodók	 között	 ott	 van	 a
Foley	 család	 is.	 Így	 hát,	 hogy
kiderítse,	 mellette	 van-e	 ez	 a
bizonyos	 család	 vagy	 ellene,
egyszerűen	 csak	 bekopog
hozzájuk,	 és	 azt	mondja:	 „Itt	 a
petíció,	 amit	 alá	 kellene
írnotok.	 Most	 rohanok,	 de
kérlek,	ha	 tudjátok,	 tegyétek	 le
az	 ajtóm	elé	 legkésőbb	negyed
ötig,	 akkor	 még	 időben	 le
tudom	adni.”

Amint	 rábólintanak	 a	 dologra,	 Cathynek
egyszerűen	 csak	 ki	 kell	 várnia,	 hogy	mi
történik	 ezután.	 Ha	 valamilyen	 rejtélyes
módon	„elfelejtik	a	dolgot”	vagy	„eltűnik
valahova”	a	 lap,	akkor	egyértelmű,	hogy
nem	 támogatják.	 Természetesen	 ha



észszerű	 érvekkel	 ellenkezni	 kezdenek,
hogy	miért	ne	hagyja	ott	náluk	a	petíciót,
akkor	 lehetséges,	 hogy	 nincsenek	 a
komolyabb	 támogatói	 között.	 Ha	 időben
leteszik	 az	 ajtaja	 elé,	 akkor	 valószínű,
hogy	támogatják	a	kampányát.

2.	technika:	Csereüzlet

Annak	 az	 embernek,	 aki	 segíteni	 akar
neked,	 mindig	 szüksége	 van	 korrekt
információcserére.	Mikor	 az	 illető	 tudja,
amit	te	tudsz,	és	te	is	tudod,	amit	ő,	akkor
tud	 a	 leginkább	 hasznodra	 vagy
szolgálatodra	 lenni.	 De	 amikor	 nem
érdekli,	 hogy	 rendelkezésedre	 állnak-e	 a
tények,	 vagy	 esetleg	 vissza	 is	 tart	 némi
információt,	 abból	 tudhatod,	 hogy	 nem



egészen,	vagy	még	részben	sem	kötelezte
el	 magát	 amellett,	 hogy	 a	 segítségedre
legyen,	 és	még	 az	 is	 lehet,	 hogy	 ellened
van.

	 Egy	munkatársad
azt	 mondja	 neked,	 hogy	 segít
előkészíteni	 egy	 megbeszélést
az	 egyik	 ügyféllel.	 Nem	 vagy
benne	 biztos,	 hogy	 mi	 a
motivációja,	 így	 leteszteled
azzal,	 hogy	 csőbe	 húzod	 egy
olyan	 információval,	 amiről
tudja,	 hogy	 nem	 igaz,	 aztán
vársz,	 hogy	 kijavít-e.
Mondhatod	 például,	 hogy



„Nancy,	 az	 ügyfél	 komoly
kampányt	 szeretne,	 de	 azért
legyen	 benne	 némi	 humor.
Nagyon	 tetszett	 nekik,	 amit
tavaly	 csináltunk,	 úgyhogy
szerintem	 ebből	 kellene
kiindulnunk	most	is.”
Nos,	 igazság	 szerint	 az

ügyfélnek	 nem	 tetszett	 a
korábbi	kampány,	és	ezt	Nancy
is	 pontosan	 tudja.	 Így	 ha	 nem
szól	 közbe,	 akkor	 nem	 áll
melletted,	 hanem	 szabotálni
akar	téged.

Ha	 legközelebb	 szeretnéd	 kideríteni,
hogy	az	adott	 illető	kinek	az	oldalán	áll,
csak	 dobj	 be	 egy	 téves	 információt
beszélgetés	 közben,	 valamit,	 amiről	 a



másik	 biztosan	 tudja,	 hogy	 nem	 igaz,	 és
számodra	kártékony	lehet,	és	csak	figyeld
meg,	hogy	a	másik	kijavít-e,	vagy	sem.

3.	technika:	A	stréber

Ennek	 a	 technikának	 a	 segítségével
felmérheted,	 mennyire	 lojális	 a	 másik
ember	azáltal,	hogy	megnézed,	mennyire
beleegyező	 konkrét	 körülmények	 között.
Nos,	 a	 tipikus	 kihívás	 ebben	 az,	 hogy	 a
szabotőr	 beleegyezőnek	 látszik.	 Diszkrét
pszichológiai	 elveket	 kell	 alkalmaznod.
Így	működik	a	dolog:	megkéred	az	illetőt,
hogy	 adjon	 neked	 valamit,	 amit
könnyedén	 felajánlhat	 anélkül,	 hogy	 az
számára	 kockázatot	 jelentene.	 Aztán
kicsit	 magasabb	 fokozatra	 kapcsolsz



azzal,	 hogy	 kockára	 teszed	 a	 személyes
érdekeit.	Ezt	a	technikát	két	lépésben	kell
végrehajtani.

	 Rendőrtiszt	 vagy,
és	 a	 bűntett	 helyszínét	 járod
éppen	 végig	 szemtanúkat
keresve.	 Odamész	 valakihez,
akiről	 azt	 gondolod,	 hogy
pontosan	 látta,	 mi	 történt.	 Ha
egyszerűen	 csak	 annyit
kérdezel,	 „Látott	 valamit?”,	 és
ő	 csak	 annyit	 felel	 erre,	 hogy
„Nem”,	 és	 aztán	 elsétál,	 akkor
lényegében	 elfogytak	 a
lehetőségeid.	 Továbbra	 sem



tudod,	hogy	arról	van	szó,	hogy
látott	 valamit,	 de	 nem
együttműködő,	 vagy	 pedig
valóban	az	igazat	mondja.
Következésképp	 egy

ártalmatlan	 kérdéssel	 kell
kezdened,	 aztán	 pedig	 figyeld
meg,	 hogy	 van-e	 változás	 az
együttműködés	mértékében	és	a
beszélgetés	 hangnemében.
Például	 kérdezheted	 azt,	 hogy
„Szeret	 ezen	 a	 környéken
élni?”	 Láthatod,	 hogy	 ez	 a
mondat	 egészen	 ártalmatlan.
Beszélgetésbe	 elegyedsz	 hát
vele	 ily	 módon	 ártalmatlanul
fecsegve,	 majd	 témát	 váltasz,
és	 felteszed	 a	 fő	 kérdésedet:
„Látta,	 hogy	 mi	 történt?”	 Ha



most	azt	mondja,	hogy	nem,	és
aztán	 megpróbál	 elmenni,
abból	 tudhatod,	 hogy	 az	 illető
egy	 nem	 együttműködő
szemtanú,	aki	lehet,	hogy	tudja,
mi	 történt,	 de	 nem	 akar
belekeveredni	a	dologba.
Viszont	 ha	 nemmel	 felel,

majd	 mégis	 tovább	 beszélget
veled,	 akkor	 valószínűleg	 egy
szövetséges,	 és	 hajlandó
segíteni.	 Természetesen	 ha
bármikor	 beismeri,	 hogy	 látott
valamit,	 akkor	 feltételezheted,
hogy	 megvan	 benne	 a
hajlandóság,	hogy	segítsen.

Vessünk	 egy	 pillantást	 egy	 másik
alkalmazási	módra!



	 Egy	 üzemvezető
úgy	 hiszi,	 hogy	 három
alkalmazottja,	akiknek	bejárása
van	a	raktárba,	átnéztek	néhány
bizalmas	 jellegű	 dobozt.	 A
következőket	 mondja	 a	 három
gyanúsítottjának:	„A	biztonsági
kamerának	 részlegesen	 sikerült
rögzítenie	 a	 behatoló	 képét
(nyilvánvaló,	 hogy	 ez	 nem
igaz,	máskülönben	nem	kellene
kikérdeznie	 őket),	 és	 hogy	 a
cég	 logója	 hiányzott	 a
kabátjáról.	 Megkérhetném
önöket,	hogy	hozzák	be	a	céges



kabátjukat	az	irodámba?”
Van	 három	 embered,	 akik

feltehetően	 képesek	 lesznek
felmutatni	 egy	 kabátot
érintetlen	 logóval.	 Az	 igazi
tettes	boldog	lesz,	amiért	képes
„bizonyítékkal”	 előállni,	 hogy
nem	 ő	 a	 bűnös,	 mert	 a
kabátjáról	nem	hiányzik	a	 logó
–	 valójában	 egyikről	 sem
hiányzik.
Most	 pedig	 egy	 kis	 csavar

következik	 a	 technikában:
mikor	 mindegyik	 alkalmazott
odaáll	 elé	 a	 kabáttal,	 az
üzemvezető	 azt	 mondja,
„Tévedtem,	 a	 kamera	 mégis
mutatja	a	logót,	de	a	kép	olyan
homályos	 volt,	 hogy	 először



nem	 vettük	 észre.	 Úgyhogy
inkább	meg	akarják	vizsgálni	a
kabátokat,	 hogy	 van-e	 rajtuk
por	 a	 raktárból.	 Csak	 hagyják
itt	 ezeket	 nálam,	 vagy	 dobják
be,	mielőtt	hazamennek.”
És	 ezzel	 meg	 is	 van	 az

embere;	az	ártatlanok	ott	fogják
hagyni	 a	 kabátjukat,	 hogy
minél	 hamarabb	 tisztázódjon	 a
nevük.	 A	 bűnös	 viszont	 ki
akarja	 tisztítani	 a	 ruhát	 (nagy
valószínűséggel	 előáll	 egy
gyenge	 kifogással,	 hogy	 miért
kell	 most	 magával	 vinnie	 a
kabátot),	 mielőtt	 belemegy	 a
vizsgálatba.
Ha	 az	 üzemvezető	 azzal

kezdte	 volna,	 hogy	 megkéri	 a



három	 férfit,	 adják	 le	 a
kabátjaikat,	 hogy
megvizsgálhassák	 őket,	 nem
tudhatta	 volna,	 hogy	 ki	 lenne
az,	aki	kitisztítja,	és	ki	lenne	az,
aki	 leadja	 a	 bizonyíték
eltüntetésének	 kísérlete	 nélkül.
Azzal,	 hogy	 amint	 birtokába
kerülnek	a	kabátok,	tájékoztatja
a	 gyanúsítottjait	 az	 új
információról,	 könnyedén	 meg
tudja	 mondani,	 ki	 működik
együtt	vele,	és	ki	nem.

4.	technika:	A	hatcsillagos
teszt

A	Get	Anyone	to	Do	Anything	(Vegyél	rá



bárkit	bármire)	című	könyvemben	(2000)
ezt	 az	 elképzelést	 egy	 nagyon	 egyszerű
teszt	 segítségével	 vizsgáltam	 meg.	 Ha
általában	véve	 tudni	akarod,	hogy	valaki
jó	 barátod-e,	 vagy	 csupán	 kihasznál
téged,	 tegyél	 egy	 próbát	 a	 következő
módszerekkel,	hogy	megtudd,	lojális-e	az
illető,	vagy	sem.

Érdeklődés.	 Fontos	 kritérium	 annak
meghatározásában,	 hogy	 valaki	 a
barátod-e,	 vagy	 sem,	 hogy	 az	 illető
mennyire	 érdeklődik	 az	 életed	 iránt.
Mesélj	 neki	 valami	 fontosról,	 ami	 épp
történik	veled,	és	meglátod,	keres-e	majd,
hogy	megtudja,	mi	történt.	Ha	nem	keres,
hívd	 fel,	 és	 figyeld	 meg,	 hogy	 szóba
hozza-e	 a	 dolgot.	 Végül	 pedig,	 ha	 nem
hozza	 fel,	 hints	 el	 valamit	 az	 üggyel



kapcsolatban,	 és	 meglátod,	 hogy
emlékszik-e	 egyáltalán	 erre	 a	 korábbi
beszélgetésetekre.
Hűség.	Mondj	el	egy	 titkot	egy	közös

barátotokról,	 és	 figyeld	 meg,	 hogy	 az
információ	 visszajut-e	 hozzá.	 Az	 igaz
barátok	tudják,	mennyit	ér	a	bizalom	egy
kapcsolatban.	 Ugyanakkor	 előbb
mindenképpen	 kérj	 engedélyt	 a	 közös
barátotoktól,	hogy	elmondhasd	a	titkát.
Büszkeség.	 Bárki	 mondhatja,	 hogy

„fel	 a	 fejjel”.	Az	 emberek	 ettől	 jól	 érzik
magukat.	 De	 ki	 az,	 aki	 hátba	 vereget,
mikor	 jól	 csinálsz	 valamit?	 Azok	 a
barátok,	 akiket	 nem	 az	 irigység	 vezérel,
dicsérni	 fognak	 téged.	 Az	 igazi	 barátaid
büszkék	 lesznek	 az	 eredményeidre,	 és
nem	lesznek	féltékenyek	a	sikereid	miatt.
Rengeteg	ember	lesz	hajlandó	arra,	hogy



„felvidítson”	 téged,	 mikor	 nem	 mennek
jól	 a	 dolgaid,	 olyat	 viszont	 sokkal
nehezebb	találni,	aki	gratulálni	fog,	mikor
minden	jól	megy.
Őszinteség.	 Egy	 igaz	 barát	 elmondja

neked	 azt	 is,	 amit	 nem	 akarsz	 hallani.
Hajlandó	 vállalni	 a	 kockázatot,	 hogy
dühös	 leszel	 rá,	 ha	 ezzel	 segít	 neked.
Mondanak	 neked	 a	 barátaid	 olyan
dolgokat,	 melyek	 a	 javadra	 válnak,	még
akkor	 is,	 ha	 tudják,	 hogy	 dühös	 leszel
rájuk	emiatt?
Tisztelet.	 Mondd	 el	 a	 barátodnak,

hogy	 valami	 izgalmas	 történik	 éppen	 az
életedben,	 de	 most	 még	 egyáltalán	 nem
akarsz	 beszélni	 róla,	 aztán	 figyeld	 meg,
hogy	 erősködni	 kezd-e.	 Különbség	 van
kíváncsiság	 és	 törődés	 között.	 Ha
mindenképpen	 „tudnia	 kell”,	 akkor	 a



pletyka	 érdekli,	 és	 nem	 te.	 Egy	 jó	 barát
tiszteletben	 tartja	 a	 kérésedet,	 és	 teret
hagy	 neked	 –	 egyelőre.	 Lehet,	 hogy
időnként	 felhozza	a	dolgot,	mert	érdekli,
de	 nem	 fogja	 állandóan	 és	 azonnal
erőltetni	 a	 témát,	 ha	 te	 világossá	 tetted
számára,	 hogy	 még	 nem	 szeretnél
beszélni	róla.
Az	 ok,	 amiért	 pozitív	 „rejtélyt”	 kell

használnod,	 és	 nem	 negatívat	 az,	 hogy
egy	jó	barát,	aki	úgy	érezné,	hogy	valami
baj	 van,	 vagy	 hogy	 nem	 vagy	 jól,
ragaszkodna	 hozzá,	 hogy	 most	 rögtön
megtudja,	 miről	 van	 szó,	 mert	 aggódik
érted.	 Ne	 ilyen	 módon	 „teszteld	 le”	 a
barátodat,	 mert	 azzal	 csak	 azt	 érnéd	 el,
hogy	szorongjon.
Áldozathozatal.	 Hajlandó	 a	 barátod

feladni	 valamit	 annak	 érdekében,	 hogy



boldoggá	 tegyen	 téged?	 Képes	 lenne
feláldozni	 a	 saját	 boldogságát	 a	 tiédért?
Melyikőtök	 dönti	 el,	 mit	 csináljatok,
mikor	 együtt	 vagytok?	 Szerepel	 a
kompromisszum	szó	a	szótárában?	Mikor
döntésre	 kerül	 a	 sor	 két	 ember	 között,	 a
legtöbben	 a	 saját	 érdekeik	 felé	 hajlanak.
Figyeld	meg,	hogy	barátod-e	az	az	ember,
akinek	 van	 egy	 ötlete	 vagy	 terve	 arra,
hogy	 valamit	 mindketten	 ép	 bőrrel
ússzatok	meg,	 vagy	 csak	magát	 próbálja
menteni,	és	a	saját	érdekeit	védeni.
Ne	 feledd,	 hogy	 időnként	mindnyájan

elmerülünk	 a	 saját	 életükben,	 és
nehezünkre	 esik	 valaki	 másra
koncentrálnunk,	még	akkor	is,	ha	nagyon
fontos	 számunkra	 az	 illető.	 Éppen	 ezért
ne	ítélkezz	a	barátod	felett	egy	elszigetelt
eset	 alapján,	 inkább	 egy	 nagyobb



időszakot	vegyél	figyelembe.

5.	technika:	A	nagy	becsapás

Ezzel	 a	 technikával	 konkrétan	 azt	 az
aggodalmadat	 hozod	 felszínre,	 miszerint
a	barátod	lehet,	hogy	valójában	nem	is	a
szövetségesed.	 Ezután	 pedig	 csak	 annyit
kell	 tenned,	 hogy	 felméred,	 milyen
hangulatban	 van.	 Ha	 valóban	 a	 barátod,
akkor	azok	után,	hogy	ilyen	hűtlenséggel
vádolták	 meg,	 bosszús	 vagy	 szomorú
lesz,	 de	 legalábbis	 lesznek	 kérdései.
Ugyanakkor	 ha	 az	 illető	 valóban
szabotőr,	 akkor	 sürgősen	 témát	 vált,	 és
észre	 fogod	 venni,	 hogy	 alapvetően
megváltozik	 a	 hangulata	 –	pozitív	 lesz	 –
ez	után	a	kis	beszélgetés	után.



Itt	 az	 a	 titok,	 hogy	 ne	 akkor	 figyeld
meg	 a	 hangulatát,	 mikor	 felhozod	 a
témát,	 mert	 még	 az	 is	 lehet,	 hogy
meggyőző	színész.	Inkább	azután	figyeld
meg,	 hogy	 továbbléptél	 a	 témán,	 hogy
elégedett-e	magával,	amiért	bedőltél	neki,
vagy	 inkább	 ideges,	 amiért
megkérdőjelezted	 a	 hűségét.	 Fontos
mozzanata	 a	 technikának,	 hogy	 elhitesd
az	 illetővel,	 hogy	 te	 mindent	 teljes
mértékben	 elfogadsz,	 amit	 mond	 –	 egy
kérdésed	sincs	–,	így	aztán	nem	fogja	azt
hinni,	 hogy	 újra	 rá	 kell	 szednie	 téged,
mely	 esetben	 úgy	 tűnne,	 hogy	 még
mindig	bosszús.



	 Úgy	 gondolod,
hogy	 az	 egyik	 munkatársad
összeesküvést	 sző	 a	 hátad
mögött.	 Éppen	 ezért
egyszerűen	 és	 ártalmatlanul
szóba	 hozod	 az	 aggályaidat.
Például	 így:	 „Helen,	 azt	 a
pletykát	hallottam,	hogy	Denise
előléptetését	 előbbre	 vetted	 az
enyémnél,	 és	 leszóltad	 a
csapatban	 végzett	 munkámat.”
Most	 pedig	 lényegében
figyelmen	 kívül	 hagyod,	 amit
mond.	 Mosolyogsz,	 és
elfogadod	 a	 válaszát.	 Aztán



figyeld	 meg,	 hogy	 tovább
kérdezősködik-e,	 hogy	 „miért”
és	 „honnan”	 gondolod,	 hogy
neki	 köze	 van	 ehhez	 a
pletykához,	 vagy	 inkább
eltűnik-e,	 és	 elmegy	 ebédelni.
Ha	 valóban	 a	 te	 oldaladon	 áll,
akkor	 tisztázni	 akarja	 majd	 a
dolgot.	 Ha	 szabotőr,	 akkor
megpróbál	majd	olyan	gyorsan
véget	 vetni	 a	 beszélgetésnek,
amilyen	gyorsan	csak	lehet

	 Az	 az	 ember,
aki	manipulálni	vagy	irányítani
akar	 másokat,	 szinte	 mindig



„segítőkésznek”	mutatja	magát.
Persze	az	is	lehet,	hogy	az	illető
egyszerűen	 csak	 jó	 ember,
mégis	 tedd	 fel	 magadnak	 a
kérdést,	 hogy	 „Miért	 olyan
kedves	 velem	 ez	 az	 ember?”
Kérlek,	 értsd	 meg,	 ennek	 nem
az	a	 célja,	 hogy	cinikussá	válj.
Inkább	 csak	 egy	 emlékeztető,
hogy	 mindenkinek	 vannak
motivációi	 –	 némelyek	 jók,
némelyek	rosszak.	És	ha	valaki,
akit	 nem	 igazán	 ismersz,
kedves	veled,	különösen	akkor,
mikor	úgy	 tűnik,	ő	maga	nincs
valami	 jó	 hangulatban,	 akkor
lehet,	 hogy	 akar	 tőled	 valamit,
és	készen	áll	manipulálni	téged.



Jelzés:	Érzelmi	kifosztás
Az	 erős	 érzelmek	 képesek
elhomályosítani	a	valóságérzékelésünket.
Több	 mint	 kétezer	 évvel	 ezelőtt
Arisztotelész	 ezt	 mondta	 az	 érzelmekről
és	 a	 torzulásról:	 „Erős	 érzelmek
befolyása	 alatt	 könnyedén	 becsaphatnak
minket.	 A	 gyáva	 embernek	 a	 félelem,	 a
szerelmesnek	 a	 szerelem	 hatására	 olyan
illúziója	 támad,	 hogy	 a	 gyáva	 –	 a
felületes	 hasonlóságnak	 köszönhetően	 –
azt	 hiszi,	 az	 ellenségét	 látja,	 a	 szerelmes
pedig	azt,	hogy	a	szerelmét.”
Az	 érzelmi	 állapotot	 vagy	mi	magunk

okozzuk,	 vagy	 külső	 hatások,	 vagy	 a
kettő	 kombinációja.	 A	 legerőteljesebbek
közé	 tartozik	 a	 bűntudat,	 a
megfélemlítettség,	 a	 hízelgés	 az	 egónak,
a	 félelem,	 a	 kíváncsiság,	 a	 vágy,	 hogy



szeressenek	 minket	 és	 a	 szeretet.	 Mikor
ezek	 közül	 bármelyik	 jellemző	 rád,	 az
ítélőképességed	meginog.	Ráadásul	bárki,
aki	ezeket	használja	 fel,	 az	az	értelemtől
az	 érzelmek	 felé	 akar	 elirányítani	 téged,
méghozzá	 azért,	 hogy	 manipuláljon.	 A
folyamat	 közben	 elveszik	 az	 igazság,
mert	nem	logikusan	gondolkodsz,	és	nem
látod	 ténylegesen	 az	 előtted	 lévő
bizonyítékot,	 felmérni	 meg	 főleg	 nem
tudod.	 Íme,	 néhány	 általános	 példa	 arra,
hogy	hangzik	a	manipuláció.

	Bűntudat.	„Hogy
mondhatsz	 ilyet	 egyáltalán?
Fáj,	 hogy	 nem	 bízol	 bennem.



Már	 azt	 sem	 tudom,	 ki	 vagy
valójában.”
Félelem.	„Tudod,	lehet,	hogy

elveszted	 ezt	 az	 egész	 üzletet.
Nem	hiszem,	hogy	 a	 felettesed
túlzottan	 örülni	 fog	 neki.
Remélem,	 tudod,	 mit	 csinálsz.
Én	 mondom	 neked,	 hogy
máshol	 nem	 köthetsz	 jobb
üzletet.	 Bolond	 vagy,	 ha
másként	gondolod.”
Hízelgés	 az	 egónak.

„Látom,	 okos	 ember	 vagy.
Sosem	 tennék	 ilyet	 veled.	 Egy
másodperc	alatt	rájönnél.”
Kíváncsiság.	 „Csak	 egyszer

élsz.	 Próbáld	 meg.	 Bármikor
visszatérhetsz	 a	 régi
kerékvágásba.	 Jó	 móka	 lesz,



igazi	kaland.”
A	 vágy,	 hogy	 szeressenek.

„Azt	hittem,	igazi	játékos	vagy,
ahogy	 mindenki	 más	 is.
Csalódott	leszek,	ha	nem	váltod
be	a	reményeinket.”
Szeretet.	„Ha	szeretnél,	nem

vonnál	 kérdőre.	Én	 a	 legjobbat
akarom	 neked.	 Tudod,	 hogy
sosem	hazudnék	neked.”

Ne	csak	a	szavakra,	hanem	az	üzenetre	is
objektíven	 figyelj.	 Ezek	 a	 manipulatív
tényezők	 megakadályoznak	 a	 tények
feldolgozásában.	 Mikor	 az	 érzelmek
befurakodnak	 a	 gondolataidba,
átmenetileg	függeszd	fel	az	érzéseket,	és
magad	elé	nézz,	ne	pedig	magadba.



	 A	 Kímélet
nélkül	 –	 A	 köztünk	 élő
pszichopaták	 sokkoló	 világa
(2011)	 című	 könyvben	 Robert
Hare	arra	figyelmeztet,	hogy	ne
hagyjuk,	 hogy	 a	 „kellékek”
befolyásoljanak	 minket	 –	 egy
meggyőző	 mosoly,	 ígéretek,
gyors	 beszéd,	 és	 az	 ajándékok,
melyek	 elterelik	 a	 figyelmedet
a	 lehetséges	 manipulációról	 és
kihasználásról.	 Azt	 írja,	 hogy
ezen	 jellemzők	 bármelyike
olyan,	 mint	 valami
bűvészmutatvány,	melynek	az	a
célja,	 hogy	 eltereljék	 a
figyelmed	 az	 illető	 valódi
üzenetéről.	 Olyan	 objektíven



kell	 nézned	 a	 szituációt,
amennyire	 csak	 lehet,	 tisztán
kell	 látnod	 azt,	 ami	 történik,
szemben	 azzal	 a	 történettel,
amellyel	 meg	 akarnak	 etetni
téged.



HETEDIK	FEJEZET

Érzelmi	profil:
Tudd	meg,
valójában
mennyire

biztonságos,
stabil	és	józan
gondolkodású	a
másik	ember



Rendszerint	őrült	volt,	ám
voltak	tiszta	pillanatai	is,
mikor	egyszerűen	csak

ostoba	volt.
HEINRICH	HEINE	(1797–1856)



Egy	 egyszerű	 megfigyelés	 vagy	 egy
mindössze	 kétperces	 beszélgetés	 során
máris	megfigyelheted,	melyek	az	érzelmi
labilitás	 vagy	 a	 potenciális	 erőszakosság
intő	 jelei.	 A	 vakrandidtól	 kezdve	 a
bébiszitter	 vagy	 egy	munkatárs	 esetében
legyen	 meg	 az	 az	 előnyöd,	 hogy	 már
tudod,	mit	 keress	 –	 bárkiben	 –,	 és	 hogy
milyen	 kérdéseket	 tegyél	 fel,	 hogy
megvédhesd	magad	és	a	szeretteidet.
Hogy	 teljes	 mértékben	 megértsd	 egy

másik	 ember	 pszichológiai	 jóllétének
felmérési	 folyamatát,	 végigmegyünk
azokon	 a	 belső	 erőkön	 és	 küzdelmeken,
melyekkel	 mindnyájan	 szembenéznünk,



végső	 soron	 meghatározva	 ezzel	 a	 saját
érzelmi	 jóllétünket.	 Emellett	 pedig	 a
pszichológiai	 folyamatot	 világos	 és
konkrét	 intő	 jelekre	 bontjuk,	 melyekre
oda	kell	figyelned.

Mi	tesz	vagy	nem	tesz	valakit
„normálissá”?

Három	 belső	 erő	 dolgozik	 az
emberekben,	 gyakran	 egymásnak
feszülve:	 a	 lélek	 (a	 lelkiismeretünk),	 az
ego	és	a	test.	A	lélek	azt	akarja	tenni,	ami
helyes;	 az	 ego	 (avagy	 az	 alacsonyabb
szintű	 lélek)	 azt	 akarja,	 hogy	 igaza
legyen;	 a	 test	 pedig	 csak	 meg	 akar
menekülni	ettől	az	egésztől.
A	 testet	 az	 motiválja,	 hogy	 azt	 tegye,



ami	 könnyű	 és	 kényelmes.	 Ezen	 ösztön
túlzásaira	 példa	 a	 túlevés	 és	 a	 túl	 sok
alvás	 –	 tulajdonképpen	 az,	 hogy
megteszünk	 vagy	 nem	 teszünk	 meg
valamit,	amiről	tudjuk,	hogy	meg	kellene
vagy	 nem	 kellene	 megtennünk,	 pusztán
amiatt,	amilyen	érzést	okoz.
Az	 ego	 motivációja	 terjedhet	 onnan,

hogy	 valaki	 más	 kárára	 viccelődünk,
odáig,	 hogy	 csillogó	 autót	 vásárolunk,
amit	 nem	 is	 engedhetünk	 meg
magunknak.	 A	 lényeg,	 hogy	 csinálunk
valamit,	 hogy	 mások	 valamilyennek
lássanak	 minket.	 Mikor	 az	 egónk	 hajt
minket,	 olyan	 dolgokat	 teszünk,
melyekről	 úgy	 hisszük,	 hogy	 jó	 képet
mutatnak	rólunk.	Ezeknek	a	döntéseknek
nem	az	az	alapja,	hogy	mi	a	jó,	hanem	az,
hogy	mi	tüntet	fel	minket	jó	színben.



Végül	 pedig	 a	 lélek	 választása	 azt
foglalja	magába,	 ami	helyes,	 függetlenül
attól,	hogy	mit	lenne	kedvünk	tenni.
Tömören	 fogalmazva	 a	 test	 azt	 akarja

tenni,	ami	jólesik,	az	ego	azt,	ami	jól	néz
ki,	a	lélek	pedig	azt,	ami	jó.	Mikor	reggel
megszólal	 az	 ébresztő,	 mind	 harcba
szállnak.	Tippelj,	ki	nyeri	az	első	kört,	ha
megnyomjuk	a	szundi	gombot.
Az	 igazi	 szabadság	 lényege	 nem	 az,

hogy	 azt	 csinálhatjuk,	 amihez	 kedvünk
van,	 sokkal	 inkább	 az,	 hogy	 képesek
vagyunk	 azt	 csinálni,	 amit	 igazán
akarunk,	annak	ellenére,	amihez	az	adott
pillanatban	kedvünk	lenne.



	 Képzeld	 el,
hogy	 fogyókúrázol,	 és	 hirtelen
kedved	 támad	 megenni	 egy
szelet	 csokoládét.	 Erősen
próbálkozol,	 hogy	 ellenállj	 a
kísértésnek,	 de	 nem	 bírod	 már
tovább,	 beadod	 a	 derekad.
Mondhatjuk,	 hogy	 szabad
vagy?	Ahhoz	volt	kedved,	hogy
megedd	a	csokoládét,	és	meg	is
tetted.	 Szabadság	 ez,	 vagy
rabszolgaság?	 Hogy	 érzed
magad	utána?	Hogy	érzed	majd
magad,	 ha	 ellenállsz	 a
kísértésnek?



Mikor	 felülkerekedünk	 a	 hajlamainkon,
és	 ellenállunk,	 akkor	 önuralmat
gyakorlunk.	 Csak	 akkor	 tehetünk	 szert
önbecsülésre,	 mikor	 képesek	 vagyunk
felelős	 döntést	 hozni,	 és	 aszerint	 is
cselekszünk.	 Az	 önbecsülés	 és	 az
önuralom	 egybefonódik.	 Ha	 képtelenek
vagyunk	 uralkodni	 magunkon,	 és
megadjuk	 magunkat	 az	 azonnali
örömöknek,	 vagy	 azért	 élünk,	 hogy
fenntartsunk	 vagy	 megvédjünk	 egy
kialakult	 képet,	 akkor	 a	 végén	 pocsékul
fogjuk	 érezni	magunkat.	Az	 uralmunkon
kívül	 eső	 impulzusaink	 szerint	 élünk,	 és
attól	függünk,	hogy	mások	táplálják-e	az
önképünket.
Mikor	 túl	 sokat	 alszunk	 vagy	 eszünk,

dühösek	 leszünk	 magunkra.	 Egy
mélyebb,	 gyakran	 tudat	 alatti	 szinten,



mikor	 valamit	 csak	 a	 látszat	 kedvéért
csinálunk,	 belül	 üresnek	 érezzük
magunkat.	 A	 tetteink	 felemésztik	 az
önbecsülésünket,	mert	éppen	azt	áldoztuk
fel	 a	 látszat	 kedvéért,	 amit	 akartunk	 –
amit	helyes	lett	volna	tennünk.
Az	 ilyen	 ember	 állandóan	 dühös	 és

frusztrált,	 mert	 az	 élete	 nem	 kielégítő.
Sosem	 az	 elvárásai	 szerint	 történnek	 a
dolgok.	 Nem	 teljes	 ember,	 és	 mint	 egy
parazita,	szinte	mindenre	rátapad	és	abból
táplálkozik,	 legyen	 az	 egy	 elejtett	 bók,
irányítás,	 hatalom,	 vagy	 akár	 félelem,
rendszeresen	 kihasználja	 az	 alkalmat,
hogy	 lenyűgözzön	 másokat,	 és	 csak
egészen	 ritkán	 nem	 él	 ezzel.	 Felemészti
az,	 ami	 hiányzik	 belőle,	 amivel	 tartozik
neki	 az	 élet,	 és	 az,	 amire	 ahhoz	 van
szüksége,	 hogy	 teljes	 legyen.	 Megállás



nélkül	kutat,	mert	a	feladatát	sosem	végzi
el:	 mindig	 egyetlen	 lépésre	 van	 csak	 a
boldogságtól.
Egy	olyan	ember	pszichéjét,	aki	csakis

saját	magával	van	elfoglalva,	tönkreteszik
a	 vágyak,	 a	 mulandó	 impulzusok	 és	 a
kényszeres	 gondolatok,	 melyek	 teljesen
megkeverik	őt.	Mikor	egyedül	van,	hogy
el	 tudja	 hallgattatni	 a	 tudat	 alatti
gyötrelmet,	 mely	 azt	 mondogatja,	 hogy
„Nem	 szeretem	 magam”,	 minden	 tőle
telhetőt	megtesz,	hogy	jól	érezze	magát.
Ez	az	út	lefelé	vezet,	mert	az	az	ember,

aki	 nem	 érzi	 jól	 magát	 a	 bőrében,
gyakran	 az	 azonnali	 örömök	 átmeneti,
üres	menedékét	keresi,	és	megadja	magát
az	 impulzusoknak,	 ahelyett	 hogy
felülkerekedne	 rajtuk.	 Ez	 a	 szégyenét
leplező	 illékony	 boldogság	 gyorsan



elszáll,	 mert	 a	 vigaszt,	 amit	 keres	 még
nagyobb	 fájdalom	 váltja	 fel.	 Egyre	 csak
lejjebb	és	lejjebb	süllyed.
Mikor	 nem	 szeretjük	 azt,	 akik

vagyunk,	 nemcsak	 nem	 fektetünk
magunkba,	 hanem	 meg	 is	 büntetjük
magunkat,	 méghozzá	 örömnek	 álcázott
módszerekkel:	túlzott	evéssel,	alkohol-	és
drogfogyasztással,	 és	 véget	 nem	 érő
figyelemelterelő	 tevékenységekkel,	 hogy
ne	 kelljen	 górcső	 alá	 vennünk	 az
életünket.	 Szeretni	 akarjuk	 magunkat,
helyette	 mégis	 elveszítjük	 azt,	 akik
vagyunk.	Képtelenek	vagyunk	invesztálni
a	 jóllétünkbe,	 ezért	 illúziókkal
helyettesítjük	a	szeretetet.



	 Elbeszélgettél
már	valaha	olyan	emberrel,	akit
nem	 igazán	 kedveltél?	 Milyen
lenne	 egy	 órát	 vagy	 akár	 egy
egész	napot	tölteni	azzal,	aki	az
agyadra	megy,	ám	akivel	mégis
udvariasnak	 kell	 lenned,
válaszolnod	 kell	 a	 kérdéseire,
és	 maximális	 tiszteletben	 kell
tartanod	 őt?	 Ez	 szinte	 már
fájdalmas.	Mi	 lenne,	 ha	 együtt
élnél	ezzel	az	emberrel…	és	ha
ez	 az	 ember	 te	 magad	 lennél?
Nem	 számít,	 mit	 tennél,	 hogy
eltereld	 a	 figyelmed	 saját
magadról,	 akkor	 is	 teljesen
kimerült	 lennél,	 érzelmileg	 és
fizikailag	is.



A	 folyton	 csak	 önmagával	 foglalkozó
embernek	nem	 tetszik	 az,	 akivé	vált,	 így
számára	 minden	 nehéz	 az	 életben.
Akkora	 erőfeszítés	 ez,	mintha	 egy	 olyan
főnöknek	kellene	 dolgoznia,	 akit	 ki	 nem
állhat.	 Még	 a	 legkisebb	 feladat	 is
szorongást	 és	 frusztrációt	 válthat	 ki.
Dolgoznál-e	 keményen	 egy	 hálátlan,
kontrollálatlan,	 arrogáns	 emberért,	 arról
nem	 is	 beszélve,	 hogy	 képes	 lennél-e
szeretni	 és	 tisztelni	 őt,	 vagy	 fordítanál-e
rá	 akár	 energiát,	 akár	 időt?
Megpróbálhatod	 elhallgattatni	 őt,	 vagy
elterelni	a	 figyelmét	valami	 jelentéktelen
elfoglaltsággal	 vagy	 véget	 nem	 érő
szórakozással,	 esetleg	 még	 abban	 is
segíthetsz	 neki,	 hogy	 belevesszen	 az
alkoholmámorba	 –	 bármit
megpróbálhatsz,	 hogy	 ne	 kelljen



szembenézned	vagy	foglalkoznod	vele.
Ha	 valaki	 nem	 tiszteli	 saját	 magát,

akkor	 nem	 is	 szeretheti	 önmagát.	 Az
érzelmi	 űr	 kitöltésére	 a	 világhoz	 fordul
elismerésért.	 Ez	 a	 koncepció	 rávilágít
minden	 negatív	 érzelem	 forrására,
akárcsak	 az	 interperszonális
konfliktusokra:	 az	 elfogadás	 és	 az
elismerés,	 amelyre	 annyira	 vágyik,
tisztelet	 formájában	 érkezik.	 Ha	 a	 világ
tiszteli	 őt,	 akkor	 ő	 is	 tisztelheti	 saját
magát,	 az	 ő	 csodálatukat	 és	 dicséretüket
alakítja	 át	 önmaga	 szeretetévé.	 Az
önértékelése	 konkrét	 tükröződése	 lesz
mások	róla	alkotott	véleményének.	Nyers
a	 modora,	 és	 sebezhető,	 akárhányszor
csak	 egy	 pillantást	 is	 vetnek	 vagy	 egy
futó	megjegyzést	tesznek	rá.
Annak	 az	 embernek	 az	 élete,	 aki



kétségbeesetten	 vágyik	 rá,	 hogy	 –
másokon	 keresztül	 –	 visszaszerezze	 az
önértékelését,	 tulajdonképpen	 egy	 nagy
habzsolás,	 mindig	 a	 figyelem	 és	 az
elismerés	 kereséséről	 szól.	 Bármi,	 amit
másoktól	 függően	csinálunk	(figyelemért
vagy	 elismerésért)	 érzelmileg	 kikészít
minket.
Például	 ha	 azért	 öltözünk	 ki,	 hogy

elismerést	 kapjunk	 cserébe,	 vagy	 azért
hozunk	 meg	 egy	 döntést,	 hogy	 azzal
lenyűgözzünk	 másokat,	 az	 érzelmileg
függővé	 tesz.	 Függő	 helyzetbe	 hozzuk
magunkat,	 és	 emellett	 még
énközpontúbbá	 és	 sebezhetőbbé	 válunk.
Így	 pedig	 könnyen	 válunk	 neurotikussá,
szorongóvá	 vagy	 akár	 depresszióssá	 is.
Gondolj	bele:	ha	az	önértékelésünk	azon
múlik,	 hogy	mások	 táplálják-e	 azt	 –	 egy



kedves	 szó	 hallatán	 jól	 érezzük
magunkat,	 egy	 haragos	 tekintettől	 már
rosszul	 –,	 akkor	 a	 világra	 bízzuk
magunkat,	hogy	az	 tápláljon	minket.	Azt
viszont	 értsd	 meg,	 hogy	 így	 sosem
lakhatunk	jól.
Ahogy	 már	 elmondtuk,	 torz	 lencsén

keresztül	látjuk	a	világot.	Csak	egy	kevés
valóság	 szűrődik	 át	 rajta,	 és	 azt	 a	 kicsit
sem	 tudjuk	 megőrizni,	 mert	 nincs	 egy
biztos	eszközünk,	mely	megtartaná.

	 Képzeld	 el,
hogy	vizet	öntesz	egy	pohárba,
de	 annak	 nincsen	 alja.	 Ahogy
öntöd	 a	 folyadékot,	 úgy



„érzed”,	 a	 pohár	 tele	 van,	 és
úgy	 is	 látszik.	 Amíg
folyamatosan	 töltöd	 a	 poharat,
addig	 egy	 függő	 ember
elégedett.	De	amint	ez	véget	ér
(az	 osztatlan	 figyelem,	 a
tisztelet,	 az	 imádat),	 máris
üresnek	 érzi	 magát,	 és	 éppen
olyan	 szomjas	 lesz,	 mint
korábban.	Sosem	lesz	elégedett,
nem	 számít,	milyen	 sokat	 adsz
neki.	 Az	 öntés	 hamis,	 múló
elégedettséget	ad,	mely	átfolyik
rajta,	de	sosem	teszi	elégedetté.
Elkeseredetten	 és	 állandóan
mások	szeretetét,	elismerését	és
tiszteletét	 keresi,	 ám	 nem
rendelkezik	 biztos	 eszközzel,
mellyel	 megtarthatná.	 Olyan



gyorsan	 folyik	 ki	 belőle,
amilyen	gyorsan	beleöntötték.

Irányíthatatlan	és	dühös

Az	alacsony	önbecsülés	azt	 jelenti,	hogy
az	 adott	 ember	 nem	 érzi	 úgy,	 hogy	 nála
lenne	 az	 irányítás.	Ne	 feledd,	 az	 önérzet
az	 önuralomból	 fakad,	 így	 hát	 minden
olyan	 körülmény,	 mely	 megfosztja	 az
illetőt	 a	 szabadságától,	 elvesz
valamennyit	 a	 maradék	 önuralmából.
Végeredményben	 ez	 alapjaiban	 rengeti
meg	 az	 önbecsülését,	 ami	 pedig
kirohanáshoz	vezet.	A	világ	kegyelmétől



függ,	hogy	jól	érezze	magát,	ezért	harcol,
hogy	 megvédje	 az	 egóját,	 és	 igazolást
találjon	 a	 hiedelmeinek,	 az
értékrendjének	 és	 a	 cselekedeteinek,	 és
hogy	 élhessen	 a	 jogával,	 hogy
meghallgassák	őt	is.	Már	eleve	érzi,	hogy
elvesztette	a	kontrollt,	 így	hát	meg	 fogja
védeni	 a	 még	 meglévő	 szabadságának
legutolsó	kis	maradékát	is.
Az	 az	 ember,	 aki	 úgy	 érzi,	 nem

tisztelik,	 és	 elvesztette	 az	 irányítást,	 az
önértékelés	 hiányának	 hatására
aránytalan	 reakciót	 ad	 majd	 minden
szituációban.	 Az	 ő	 egóján	 keresztül
szemlélve	 a	 világ	 az	 egyetlen
pszichológiai	 táplálékforrás.	 Mikor	 úgy
érzi,	nem	kapja	meg	a	vágyott	tiszteletet,
a	 dühöt	 –	 az	 ego	 legvégső	 fegyverét	 –
alkalmazza	 védekező	 mechanizmusként



az	 érzéseivel	 és	 a	 sebezhetőségével
szemben.	Egyre	távolabbra	és	távolabbra
sodródva	az	érzelmi	egészségtől,	nem	érti
meg,	 hogy	 minél	 dühösebb	 lesz,	 annál
kevésbé	övé	az	irányítás.
Vannak	emberek,	akik	kifelé	irányítják

a	 dühüket,	 gonosszá,	 hangossá	 és
ellenszenvessé	válnak,	míg	mások	befelé
irányítják,	és	örökre	lábtörlő	lesz	belőlük.
Ők	azok,	akik	folyton	azon	vannak,	hogy
a	 világ	 kedvére	 tegyenek,	 és	 ezzel	 érjék
el,	 hogy	 szeressék	 és	 értékeljék	őket.	 (A
következő	 fejezetben	 megvitatjuk	 ennek
a	két	típusnak	a	jeleit.)
Rendben	–	alacsony	az	önbecsülése,	és

érzelmileg	 nem	 stabil.	 De	 ez	 azt	 jelenti,
hogy	 erőszakossá	 válik?	 Nem.
Ugyanakkor	 az	 érzelmi	 alapokat	 már
lefektették,	így	a	lehetőség	is	megvan	rá.



A	 potenciális	 erőszakosság	 néhány
komoly	jele	három	csoportban,	melyekre
oda	kellene	figyelned.

I.	 	 Potenciális	 erőszakosságra	 utaló
intő	jelek
II.	 	Párkapcsolati	 erőszakosságra	utaló

intő	jelek
III.	 	Munkahelyi	 erőszakosságra	 utaló

intő	jelek

I.	Potenciális	erőszakosságra
utaló	intő	jelek

A	 korábban	 megvitatott	 pszichológiai
elvek	 mellett	 ráadásként	 keresd	 a
következő	 jeleket,	 melyek	 arra
utalhatnak,	 hogy	 az	 erőszakosság



lehetősége	valószínűbb:
	

Hogy	 beszél	 az	 illető	 a
gyerekkoráról,	 a	 szüleiről,	 a
testvéreiről,	 más	 rokonairól,
gyerekkori	barátairól,	és	így	tovább?
Annak	 az	 embernek,	 aki	 durván
fogalmaz	 a	 gyerekkorával	 és	 a
rokonaival	 kapcsolatban,	 erős,	 akár
erőszakos	 szavakat	 és	 kifejezéseket
használ,	 nyilvánvalóan	 vannak
megoldatlan	 problémái,	 és	 ez	 heves
következményekhez	vezethet.
Bántalmazták	 korábban?	 Robert
Ressler,	 az	 FBI	 viselkedés-
szakértője,	 aki	 megalkotta	 a
sorozatgyilkos	kifejezést,	azt	állítja	a
Whoever	 Fights	 Monsters	 (Aki



szörnyekkel	küzd)	című	könyvében,
hogy	 rémisztő	 módon	 a
sorozatgyilkosok	 száz	 százalékát
bántalmazták	 gyerekkorukban
valamilyen	 erőszakos	 módon,	 vagy
elhanyagolták,	 esetleg	 megalázták
őket.	 Nem	 feltételezzük,	 hogy	 a
bántalmazások	 áldozatai	 maguk	 is
bántalmazók	 lesznek,	 de
statisztikailag	 nagyobb	 a
valószínűsége	annak,	hogy	egy	ilyen
ember	 bántani	 fog	 egy	 másik
embert,	mert	ő	maga	is	áldozat	volt.
Hajlamos	 arra,	 hogy	 erővel	 vagy
erőszakkal	 próbálja	 meg	 megoldani
a	problémákat?	Az	illető	elsétál	egy
veszekedés	elől,	vagy	verbálisan	vet
véget	 neki,	 szemben	 azzal,	 hogy
fizikai	konfliktusba	bonyolódik?



Túlreagálja	 az	 apróságokat,	 és
minden	 mögött	 személyes
motivációt	 sejt?	 Például	 ha	 a
pénztáros	 rosszul	 ad	 vissza	 neki,
vagy	 valaki	 rosszul	 igazítja	 útba,
akkor	dühbe	gurul,	és	azt	hiszi,	hogy
a	 másik	 motivációja	 szándékos	 és
személyes	volt?
Kegyetlen	 az	 állatokkal,	 vagy	 ami
azt	 illeti,	 az	 emberekkel?	 Bántó
dolgokat	mond,	keresi	a	lehetőséget,
hogy	zavarba	hozzon	és	megalázzon
másokat,	 különösen	 azokat,	 akik
nem	tudják	megvédeni	magukat?
Túlzásba	 viszi	 az	 ivást	 vagy	 a
drogozást,	 vagy	 kockázatos
viselkedést	 tanúsít,	 anélkül	 hogy
tekintetbe	venné	a	maga	vagy	mások
biztonságát	és	jóllétét?



A	lista	nem	teljes,	és	nem	fedi	az	összes
lehetséges	 forgatókönyvet,	 mégis
rávilágít	arra,	hogy	valakinél	megvan-e	rá
az	 esély,	 hogy	 erőszakossá	 váljon.
Természetesen,	ha	részletes	tervei	vannak
erőszakos	 cselekedetek	 végrehajtásáról,
ha	 arról	 beszél,	 hogy	 lerendez	 egy
tartozást,	 vagy	 kivívja	 a	 tiszteletet,	 és
hozzáfér	 fegyverekhez,	 akkor	 egészen
biztos	 lehetsz	 benne,	 hogy	 az	 erőszak
veszélye	 fenyeget.	 Ilyenkor	 azonnal
kapcsolatba	 kell	 lépni	 a	 megfelelő
hatóságokkal,	mert	 lehet,	hogy	valakinek
az	élete	van	éppen	veszélyben.

II.	Párkapcsolati
erőszakosságra	utaló	intő



jelek

Az	 általában	 vett	 erőszakosság	 jeleinek
korábbi	 analízise	mellé	 vedd	 figyelembe
még	 a	 következő	 intő	 jeleket	 is,	 melyek
segítségével	 meg	 tudod	 mondani,	 hogy
egy	 lehetséges	 partner	 idővel	 ártana-e
neked,	 vagy	 egyenesen	 pokoli	 társsá
válna-e:
	

Egy	 kis	 féltékenység	 még	 édes	 is
lehet,	ám	a	 túlzott	 féltékenység	már
méreg.	 A	 féltékenységnek	 nem	 sok
köze	 van	 ahhoz,	 hogy	 az	 illető	 mit
érez	 irántad,	 ám	 annál	 több	 ahhoz,
hogy	 hogyan	 érez	 saját	 magával
kapcsolatban.	 Ez	 egy	 egészségtelen
érzés,	 mely	 a	 bizonytalanságban



gyökerezik.	Folyton	figyel	 téged,	és
mindig	 tudni	 akarja,	 hogy	 merre
jársz?	 Ha	 féltékeny	 másokra,	 a
barátaidra	 és	 a	 rokonaidra	 is,	 ha
azzal	 vádol,	 hogy	 másokkal
flörtölsz,	 és	 olyan	 programokat
szervezel,	 ahol	 ő	 nincs	 ott,	 akkor
légy	 óvatos.	 Ha	 emellett	 még
megpróbálja	 lekorlátozni	 és
kontrollálni	 a	 barátaiddal	 és	 a
családoddal	 töltött	 idődet	 is,	 akkor
nagyon	 komoly	 problémával	 állsz
szemben.
Érzel	 félelmet	 bármilyen
értelemben?	 Fenyegetést	 jelent
számodra	 az	 illető,	 vagy	 aggódsz
amiatt,	 hogy	 mit	 tesz,	 ha	 szakítasz
vele?	 Mond	 bármikor	 is	 olyat
viccnek	 álcázva,	 hogy	 „Sosem



tudnék	nélküled	élni,	 és	úgy	 te	 sem
élhetnél”?	Az	ilyen	és	ehhez	hasonló
megjegyzésekben	 nincs	 semmi
szeretet,	 ezek	 aggodalomra	 adnak
okot.
Vigyázz	 a	 kétszínű	 emberrel;	 ha	 a
személyisége	 ellentmondásos,	 tartsd
nyitva	a	szemed.	Lehet,	hogy	kedves
veled,	 másokkal	 viszont	 rosszul
bánik.	 Természetesen	 ha	 veled
rosszul	 bánik,	 másokkal	 azonban
kedves,	 máris	 tudod,	 hogy	 ez
probléma.	Ám	az	előbbi	azért	 jelent
problémát,	mert	úgy	alakítja	a	veled
való	 viselkedését,	 hogy	 abból	 ő
profitáljon,	 így	 a	 viselkedése	 nem
tükrözi	 a	 valódi	 természetét.	 Az,
ahogyan	 másokkal	 bánik,	 mikor
semmire	 sincs	 szüksége	 tőlük,



sokkal	biztosabban	mutat	rá	az	igazi
személyiségére.	 Figyeld	 meg,
hogyan	 bánik	 azokkal	 az
emberekkel,	 akikkel	 nem	 „kell”
kedvesnek	 lennie,	 például	 a
pincérnővel,	 a	 recepcióssal	 vagy	 a
portással.	 Ezek	 az	 interakciók	 jól
mutatják,	milyen	a	valódi	jelleme.
Ha	 bármilyen	 formában	 szóbeli
bántalmazáshoz	 folyamodik,
alaposan	 gondolkodj	 el	 azon,	 hogy
statisztikailag	 a	 fizikai
bántalmazásra	 sem	 kell	 már	 sokat
várni.	 Lehet,	 hogy	 továbbra	 is	 csak
szóban	 bántalmaz,	 de	 a	 helyzeted
attól	még	nem	kedvező.
A	kapcsolatotok	elején	túl	erősen	és
túl	gyorsan	nyomult	rád	azzal,	hogy
csakis	 te	 érdekled,	 és	 minden,	 ami



veled	 kapcsolatos?	 Lehet,	 hogy	 ez
legyezgette	 a	 hiúságod,	 de	 légy
résen.	 Nem	 látja	 reálisan	 a
kapcsolatot,	 sokkal	 nagyobb
hangsúlyt	 fektet	 rá,	 és	 sokkal	 több
figyelmet	 szentel	 neki,	 mint
amekkorát	 indokolt	 lenne	 egy	 új
kapcsolat	esetén.	A	viselkedés	olyan
emberre	utal,	aki	nem	látja	 tisztán	a
valóságot.
Mondtak	 neked	 olyat	 a	 barátaid
vagy	a	 rokonaid,	hogy	nem	szeretik
őt,	 vagy	olyasmit,	 hogy	„van	benne
valami”,	 ami	 nem	 igazán	 tetszik
nekik,	 csak	 nem	 tudják
megfogalmazni,	 hogy	 mi	 az?	 Ha
igen,	 akkor	 lehet,	 hogy	 te	 magad
sem	 látsz	 tisztán.	 Lépj	 egyet	 hátra,
és	 olyan	 objektíven	 vizsgáld	meg	 a



kapcsolatot,	 amennyire	 csak
lehetséges.	 Próbálj	 meg	 néhány
napot	 külön	 tölteni	 tőle,	 ha	 lehet,	 a
várost	 is	 hagyd	 el,	 és	 figyeld	 meg,
hogy	 előbukkan-e	 valami,	 ami
korábban	elkerülte	a	figyelmedet.

	 Gavin	 de
Becker,	 az	 elismert	 biztonsági
szaktanácsadó	The	Gift	of	Fear
(A	 félelem	 adománya)	 (1997)
című	 könyvében	 azt	 írja,	 hogy
amennyiben	 semmilyen
formában	 és	 módon	 nem
hallják	 meg	 azt,	 hogy	 „nem”,
az	 egy	 komoly	 arra	 utaló	 jel,



hogy	 veszélyben	 vagy.	 De
Becker	 szerint	 mikor	 valaki
figyelmen	 kívül	 hagyja,	 hogy
nemet	mondasz,	akkor	ő	akarja
uralni	 a	 szituációt,	 és	 nem
hajlandó	 lemondani	 az
irányításról.	 Ne	 kezdj	 el
egyezkedni	 az	 ilyen	 emberrel.
A	 nem,	 az	 nem.	 Ne	 feledd,	 a
„Nem”	is	teljes	mondat.

Az	 előbb	 ismertetett	 intő	 jelekből
tudhatod,	 hogy	 oda	 kell-e	 figyelned	 egy
bizonyos	 viselkedésre.	 Ugyanakkor	 ha
jelenleg	 bánik	 veled	 valaki	 keményen,
függetlenül	 attól,	 milyen	 kifogással	 áll
elő	 (vagy	 hogy	 te	 milyen	 kifogásokat



találsz	 neki)	 –	 ivott,	 ideges,	 gondjai
vannak	a	munkahelyén,	nehéz	 időszakon
megy	 éppen	 keresztül,	 nem	 fordul	 elő
többet,	 stb.	 –,	 akkor	 szállj	 ki	 a
kapcsolatból,	 amíg	 nem	 keres	 magának
segítséget.

III.	Munkahelyi
erőszakosságra	utaló	intő

jelek

Vedd	figyelembe	az	előző	kategóriák	intő
jeleit	 az	 itt	 felsoroltak	 mellett,	 hogy	 el
tudd	dönteni,	egy	adott	személy	veszélyt
jelent-e	rád	a	munkahelyeden,	vagy	sem.
	

Az	 illető	 magányos	 típus,



túlérzékeny,	 vagy	 nehézkes	 a
kapcsolata	 a	munkatársaival?	Az	 az
ember,	 aki	 nem	 jön	 ki	 valami	 jól
másokkal,	lehet	ártalmatlan,	de	lehet
veszélyes	 is.	 Akárhogy	 is,	 tartsd
nyitva	 a	 szemed,	 különösen	 akkor,
ha	 az	 illető	 hajlamos	 az	 erőszakra,
ahogy	 arra	 már	 a	 korábbi	 két
csoportban	is	rávilágítottunk.
Volt	 mostanában	 valamilyen
pénzügyi	 vagy	 személyes	 válsága,
például	 csőd,	 szakítás,	 válás,
távolságtartási	 végzés,
gyermekelhelyezési	 per	 vagy
kihallgatás?	 Az	 ilyesfajta	 jelentős
változás	 az	 életében	 vagy	 az
életmódjában	 más	 tényezőkkel
kombinálva	 okot	 adhat	 az
aggodalomra.



Nem	 halad	 felfelé	 a	 vállalati
ranglétrán,	 és	 frusztráltnak	 tűnik,
mert	 nem	 jut	 előrébb?	 Esetleg
felfüggesztették	 az	 előléptetését
vagy	 végleg	 lemaradt	 róla?	 Ha
kifejezetten	 idegesnek	 látszik	 a
munka	miatt,	 vagy	 képtelen	 kezelni
az	 általa	 igazságtalannak	 tartott
helyzetet,	 akkor	megint	 csak	 figyelj
oda;	lehet,	hogy	semmiség	az	egész,
de	 lehet,	 hogy	 mégis	 van	 benne
valami.
Hirtelen	 romlott	 a	 munkahelyi
hozzáállása,	 teljesítménye	 vagy
viselkedése?	 Egyszerre
közömbösnek	 látszik,	 és	 nincsenek
rá	hatással	a	munkahelyi	történések?
Ha	 így	 van,	 akkor	 figyelj	 oda	 rá,
hogy	 felbukkannak-e	 más	 jelek	 is



ebből	vagy	az	előző	két	csoportból.

Ezek	 az	 intő	 jelek	 a	 lappangó,
tudatossággal	 kapcsolatos	 gondokra
figyelmeztetnek.	 Ugyanakkor	 ha	 valaki
folyton	arról	beszél,	mennyire	elege	van,
vagy	 hogy	 mennyire	 belefáradt	 már
mindenkibe	és	mindenbe,	vagy	csak	úgy
általánosságban	a	tervéről,	hogy	elégtételt
vegyen	 vagy	 véget	 vessen	 a
problémáinak,	akkor	legyél	nagyon	éber.
Olvass	 tovább,	 hogy	 a	 korábban

ismertetett	 intő	 jelek	 mellé	 még	 többet
tudj	meg	 az	 alacsony	 önbecsülésről	 és	 a
lehetséges	 bántalmazó	 vagy	 erőszakos
viselkedés	egyéb	jeleiről.



MÁSODIK	RÉSZ

Az	elme
lenyomatai	–

A	döntéshozatal
folyamatának
megértése

Menj	 tovább	 annál,	 hogy	 olvasol	 az
alapgondolatokban	 és	 érzésekben:	 tudd
meg,	 hogyan	 gondolkoznak	 az	 emberek,



hogy	 bárki	 profilját	 elkészíthesd,
megjósolhasd	 a	 viselkedését,	 és	 hogy
jobban	 értsd	 az	 adott	 személyt,	 mint	 ő
maga.
	

Az	 S.N.A.P.{3}	 nem	 a
személyiségtípusokon	alapul
A	gondolkodás	alapszínei
Hogyan	 és	 miért	 gondoljuk	 azt,
amit?
Az	önbecsülés	hatása:	A	nagy	hatos
Magas	 az	 önbecsülése,	 vagy	 csak
tetteti?	Az	öt	buktató
Az	 önbecsülés-érzékelő:	 Az
önbecsülés	 mértékének
meghatározása
A	három	típusú	profil
A	 profilozás	 művészete	 és



tudománya:	Való	életből	vett	példák



NYOLCADIK	FEJEZET

Az	S.N.A.P.	nem	a
személyiségtípusokon

alapul

A	személyiség	ajtókat
nyithat,	de

csak	a	jellem	képes	őket
nyitva	is	tartani.



ELMER	G.	LETTERMAN	(1897–1982)



A	 személyiségtípusok	 megállapításának
számos	 praktikus	 felhasználási	 módja
van,	és	persze	megvannak	a	korlátai	is.	A
kategóriák,	 melyekbe	 belehelyezzük	 az
embereket,	 még	 a	 legjobb	 rendszer
használatával	 is	 időigényesek,	 zavarosak
és	 ellentmondásosak	 lehetnek.	 Az	 egyik
paradigma	 szerint	 például	 a	 nagy
tiszteletnek	 örvendő	 Myers–Briggs-
típuselmélet{4}	 alapján	 egy	 személy
tartozhat	például	az	introvertált,	érzékelő,
gondolkodó	 és	 megítélő	 kategóriákba.
Egy	 rövid	összefoglaló	 ennek	a	 típusnak
az	egyik	aspektusáról:



Az	 érzékelés	 vagy	 jó
szolgálatot	 tesz,	 vagy
semmilyet.	 Akárcsak	 a	 többi
alsóbbrendű	 funkciónak,	 ennek
is	csak	alapvető	 fogalma	van	a
kontextusról,	a	mennyiségről	és
a	 fokról.	Az	 ilyen	 típus	vagy	a
részleteken	 lovagol,	 vagy
máskor	 inkább	 mellőzi	 őket.
Könnyedén	 mondhat
olyasmiket	 ez	 a	 típus,	 hogy
„Meggondoltam	 magam,	 ne
zavarj	 össze	 a	 tényekkel”.	 Az
érzékelés	 kifelé	 irányuló
attitűdje	 nyilvánvaló	 ennek	 a
típusnak	 az	 arra	 való
hajlamában,	hogy	kiélvezze	azt,
amit	 érzékel,	 és	 ne
kategorizálja	 inkább.	 A



meggondolatlan	 élvezetek
valószínűleg	az	alsóbbrendűség
tudat	 alatti	 bosszújaként
szolgálnak.

A	 személyiségtípusok	 megállapítása
rendkívül	 hatásos	 eszköz	 lehet,	 és	 olyan
következtetéseket	lehet	levonni	vele,	mint
például	 hogy	 az	 ember,	 akivel	 beszélsz,
odafigyel-e	 a	 részletekre.	Még	 a	 legjobb
körülmények	között	sem	feltétlenül	tudod
megállapítani,	mit	gondol	a	másik	ember
egy	konkrét	helyzetben.
A	 személyiségünk	 lényegében

határfelület	 köztünk	 és	 a	 világ	 között,
hogy	 hogyan	 viszonyulunk	 hozzá.	 Ám
mivel	 mind	 a	 személy,	 mind	 a	 világ
állandó	mozgásban	van,	nehézkes	lehet	a
következetes	 és	 pontos	 olvasat	 a



személyiségtípusok	 megállapításával.
Például	 más-más	 környezetben	 ugyanaz
az	 ember	 másféle	 személyiséget
mutathat.	 A	 munkahelyén	 lehet	 motivált
és	 követelőző,	 egy	 baráti	 vacsorán
nyugodt	 és	 alkalmazkodó,	 a	 családjával
pedig	 elmebajos.	 A	 körülmények	 az
egységes	 személyiség	 különböző
aspektusait	 hozzák	 elő.	 Hasadt
személyiségről	 egyébként	 akkor
beszélhetünk,	 mikor	 az	 én	 aspektusai
nincsenek	 egységben,	 és	 mindegyik
személyiségnek	saját	élete	van	–	 innen	a
hasadt	személyiség	kifejezés.
Ugyanaz	 a	 személy	 viselkedhet

másként	ugyanolyan	körülmények	között
csak	 más	 időben,	 mert	 az	 attitűd	 és	 a
hangulat	 is	 függ	 az	 adott	 lelkiállapottól,
ami	személyiségtől	függetlenül	állandóan



változik.
A	 saját	 életünkből	mindnyájan	 tudjuk,

hogy	 egy	 hangulatváltozás	 drámaian
megváltoztathatja,	 hogyan	 látjuk	 a
jelenlegi	 helyzetet,	 magunkat,	 és	 hogy
mit	 érzünk.	 Például	 a	 józan	 ész	 azt
mutatja	 (és	 kutatások	 is	 ezt	 támasztják
alá),	 hogy	 az	 ember	 depressziós
hangulatban	 kevésbé	 érdeklődik	 a
másokkal	 való	 kapcsolatteremtés	 és
beszélgetés	iránt.	(Érdekes	és	az	ösztönös
elvárásokkal	 ellentétes	 módon	 egy
pozitív	 hangulatban	 lévő	 személy
kevesebb	 kockázatot	 vállal,	 mint	 egy
negatív	 hangulatban	 lévő	 –	 mert	 az
sokkal	 érzékenyebb	 a	 veszteségre.)
Például	 egy	 A	 típusú{5}	 extrovertált
személyiség,	aki	egy	buliban	éppen	rossz
hangulatban	 van,	 viselkedhet	 úgy,	 mint



egy	introvertált.
Az	 sem	 mellékes,	 hogy	 a	 helyzetről

szóló	 tudásunk	 hatással	 lehet	 az
attitűdünkre	 és	 a	 döntéshozatal
folyamatára.	 Folytatva	 a	 megkezdett
forgatókönyvet,	 az	 illető	 később	 már
lehet	 jó	 hangulatban,	 és	 lehet,	 hogy
szeretne	 találkozni	 Mr.	 X-szel.
Ugyanakkor	 ha	 tudja,	 hogy	 a	 túlzott
nyomulás	 taszító	 lehet	 a	 másiknak,
változtathat	a	viselkedésén.
Azt	 látjuk,	 hogy	 az	 emberi	 természet

változatlan,	 univerzális	 és	 alapvető	 erői
irányítják	 a	 személyiséget.	 Az	 S.N.A.P.
ezeknek	 az	 erőknek	 a	 komponenseit
használja,	 hogy	 a	 segítségével	 pontos	 és
kiszámítható	 képet	 alkothassunk	 a
másikról	 szinte	 minden	 egyes
alkalommal,	 minden	 egyes	 egyedi



szituációban.



KILENCEDIK	FEJEZET

A	gondolkodás
alapszínei

A	felfedezés	azt	jelenti,	hogy
látjuk,	amit

mindenki	más	is	látott,	és
közben	azt	gondoljuk,

amit	még	senki	sem	gondolt.



SZENT-GYÖRGYI	ALBERT	(1893–1986)



Most	 valami	 igazán	 elképesztőnek
lehetünk	a	szemtanúi.	Az	előző	fejezetek
nagyszerű	 bepillantást	 engednek	 egy
ember	 pszichéjének	 különböző
aspektusaiba	az	alapvető	profilozáshoz	és
helyzetfelméréshez,	 mikor	 csupán
konkrét	 információkra	van	szükség.	Ez	a
tudás	 hasznos	 lehet	 tárgyalásokon,	 hogy
lássuk,	 magabiztos-e	 a	 másik,	 vagy	 egy
randin,	 hogy	 megbizonyosodjunk	 arról,
érdeklődik-e	 irántunk	 a	 partnerünk.
Innentől	 kezdve	 egy	 sokkal
holisztikusabb	 felfogással	 megyünk
tovább,	hogy	még	inkább	megérthessük	a
másikat.



Ez	 a	 rendszer	 abban	 segít	majd,	 hogy
jobban	 átlásd,	 hogyan	 és	 miért
gondolkodik	 úgy	 a	 partner,	 ahogy,	 és
hogy	könnyebben	megjósolhasd,	mit	tesz
majd	 egy	 adott	 szituációban.	 Az	 emberi
természet	 az	 a	 merevlemez,	 mely	 a
„gondolkodás”	nevű	programot	futtatja	–
bemenet,	 kimenet.	 Minden	 alkalommal
ugyanúgy	 működik,	 a	 megadott
parancsok	 alapján.	 Bár	 kivételesen
egyszerű,	 amint	 megérted	 a	 parancsok
mögöttes	 pszichológiáját,	 mégsem	 lesz
más,	mint	egy	egyenlet.
Azért	tudod	megmondani,	mit	gondol	a

másik,	 mert	 a	 valóság	 az,	 hogy	 nem
gondolkodik.	 Az	 igazán	 kreatív
gondolatoktól	 eltekintve	 az	 ember
rákényszerül	arra,	hogy	következtetéseket
vonjon	 le	 azzal	 kapcsolatban,	 amit	 és



ahogyan	 lát.	 Gyakran	 az,	 ami
gondolatnak	tűnik,	valójában	egy	reakció,
mely	az	érzelmileg	előre	beprogramozott
választásokon	 alapul.	 (Nem	 a	 logikus
döntésekről	 beszélünk	 most,	 melyekbe
ugyan	keverednek	érzelmek,	de	továbbra
is	szabad	akartból	születnek,	amellyel	két
ember	 azonos	 „bemenettel”	 másként
viselkedik.)
Konkrétabban:	 statisztikai	 értelemben

véve	 azt	 a	 nőt,	 aki	 rendkívül	 gyakran
váltogatja	 a	 partnereit,	 és	 buja,	 alkalmi
szexkapcsolatokba	 keveredik,	 vagy
prostitúcióra	 adja	 a	 fejét,	 valószínűleg
szexuálisan	 bántalmazták	 valamilyen
formában,	 akár	 kislányként,	 akár	 fiatal
felnőttként.	Ami	azt	illeti,	a	kutatásokból
kiderül,	 hogy	 a	 tinédzser	 prostituáltak
hetvenöt	 százalékát	 szexuálisan



bántalmazták.
Tehát,	 miről	 is	 van	 itt	 szó?	 Annak

érdekében,	 hogy	 megbékéljen,	 és
értelmet	 lásson	 a	 történtekben,
rákényszerül	 –	 meglehet,	 csupán	 tudat
alatt	 –,	 hogy	 leértékelje	 az	 eset
jelentőségét.	Azzal,	 hogy	 lazábban	 veszi
a	 szexuális	 kapcsolatok	 értékét	 és
szentségét,	a	szándékos	partnerváltogatás
kevésbé	 jelentőssé	 és	 fontossá	 teszi	 azt,
ami	 történt	 vele.	 Egyszerűbben
fogalmazva:	 lecsökkent	 annak	 értéke,
amit	megsértettek	vagy	elvettek	tőle.
Máskülönben	 valami	 sokkal

traumatikusabb	 élményt	 kellene
feldolgoznia.	 Hogy	 csökkentse	 a
disszonancia	 okozta	 érzelmi	 fájdalmat,
önpusztító	életmódot	 folytat.	A	szexuális
tevékenység	leértékelése	egészen	addig	a



pontig,	míg	már	 jelentéktelenné	válik,	és
megerősíti	 őt	 abban	 a	 hitében,	 hogy	 az
egész	nem	is	számít.
Éppen	ezért,	ha	egy	gyors	megfigyelés

után	 meg	 tudod	 mondani,	 hogy
bántalmazás	 áldozata	 volt,	 máris	 többet
tudsz	 a	 férfiakkal,	 a	 szexszel	 és
önmagával	 kapcsolatos	 gondolatairól,
mint	 ő	 maga.	 Ráadásul	 ezt	 nem	 a
személyisége,	hanem	az	emberi	természet
alapján	fogod	tudni.
Gondold	végig	ezt	a	másik	példát.	Egy

vadonatúj,	 nagyon	 drága	 öltönyt	 viselsz
éppen.	 Mikor	 egy	 kolléganőddel
beszélgetsz,	 az	 megjegyzi,	 hogy	 ez	 a
leggyönyörűbb,	 legszebben	 szabott
öltöny,	 amit	 valaha	 látott.	Azt	 gondolod,
hogy	 ez	 a	 nő	 ért	 a	 minőséghez,	 így
egyszerűen	 csak	 annyit	 mondasz,	 hogy



köszönöm,	 vagy	 az	 is	 lehet,	 hogy
megmondod	 neki,	 mennyibe	 került	 az
öltöny.	Ugyanakkor	ha	meghallja	az	árát,
és	 azt	mondja,	 túl	 sokat	 fizettél	 érte,	 azt
fogod	hinni,	hogy	fogalma	sincs,	mi	is	az
a	minőség.	Még	az	 is	 lehet,	hogy	közlöd
vele,	 hogy	 ez	 kézzel	 készített
mestermunka,	 nem	 veszti	 el	 a	 formáját,
és	még	évekig	ki	fog	tartani.
Az	 attitűdöd	 és	 a	 reakciód	 közti

különbség	 előre	 be	 van	 programozva.
Mikor	 az	 ember	 érzelmi	 töltetű	 egója
bekapcsol,	 pszichológiailag	 fenyegetve
érzi	 magát,	 és	 a	 gondolatok	 önvédelmi
módba	 kapcsolnak.	 Az	 idevonatkozó
természeti	 erőt	 hatásosan	 illusztrálja	 a
nagyszerű	 amerikai	 időtöltés,	 a
szerencsejáték.



	 Az	 emberi
természet	 jellegzetes	 erőinek
köszönhetően	szó	szerint	szinte
mindig	 bele	 vagyunk
kényszerítve	abba,	hogy	milyen
legyen	 az	 attitűdünk,	 és	 mit
gondoljunk.	 Robert	 Anton
Wilson	 egy	 interjúban	 arról
kérdezte	 dr.	 Ernest	 Dichtert,
hogyan	 használja	 a
pszichológiát	 a
reklámhirdetésekben.	 Ő	 erre
kijelentette,	 hogy	 „Senki	 sem
sebezhetetlen.	 Az	 emberi
cselekedetek	 kilencvenkilenc
százaléka	 irracionális.	 Több
haszontalan	 dolgot	 vásárolok,
mint	 a	 család	 többi	 tagja



együttvéve”.

A	 kaszinók	 mindössze	 két	 százalékkal
számolnak	 bizonyos	 játékok	 esetében,
mint	 a	 black	 jack	 vagy	 a	 bakkarat;
néhány	 esetben	 ez	 a	 határ	 akár	 1,7
százalék	is	lehet.	Akkor	hogy	lehet,	hogy
egy	 átlagos	 napon	 a	 szerencsejátékosok
több	 mint	 nyolcvanöt	 százaléka
vesztésként	megy	haza?
Nézd	csak	meg	a	 tőzsdét.	Két	 irányba

mehet	 a	 dolog:	 felfelé	 vagy	 lefelé.	 A
konvencionális	 gondolkodás	 szerint
ötven-ötven	százalék	esély	van	a	nyerésre
vagy	 a	 vesztésre.	 A	 statisztikák	 eltérők,
de	 ennek	 ellenére	 az	 tudható,	 hogy	 azok
közül	az	emberek	közül,	akik	napi	szinten



részt	 vesznek	 a	 piaci	 játszmában	 –
önmagukban,	 külső	 segítség	 nélkül	 –,
durván	hetvenhét–kilencvenöt	százalékuk
idővel	 veszít.	 Miért?	 Nem	 az	 esélyek,
hanem	az	emberi	 természet	miatt.	Értsük
meg	 jobban	 az	 itt	működő	 pszichológiai
elveket	 két	 alapvető	 és	 eltérő	 játékstílus
bemutatásával.

1.	szerencsejátékos:	Az	üldöző
Íme,	egy	tipikus	eset:	egy	illető	tíz	dollárt
tesz	 fel,	 és	 veszít,	 majd	 megint	 feltesz
tízet,	 és	megint	 veszít.	Legközelebb	már
húsz	 dollárt	 tesz	 fel,	 és	 veszít,	 aztán
harminc	dollárt,	 és	 ismét	veszít.	Emeli	 a
tétet,	 miközben	 egyre	 rosszabbul	 áll	 a
szénája.	A	szerencsejátékos	kockára	teszi
a	 pénzét,	 megpróbálja	 egyszerre
visszanyerni	az	összeset,	hogy	 így	hozza



be	 a	 nagy	 veszteséget.	 Mikor	 az	 ember
egója	 bekapcsol,	 hajlamossá	 válik	 az
üldözésre.

2.	szerencsejátékos:	Az	üldözött
A	 mentalitás	 egy	 tipikus	 példája:	 egy
illető	feltesz	 tíz	dollárt,	és	veszít;	megint
feltesz	 tíz	dollárt,	megint	veszít.	Egy	kis
idő	 után	 az	 összeg,	 amelyet	 feltesz,	 öt
dollárra	 csökken.	 Jó	 terv	 lenne?
Valószínűleg	 nem.	 Ha	 nyer,	 úgy	 érzi
majd,	hogy	többet	kellett	volna	feltennie,
ha	 pedig	 veszít,	 akkor	még	mindig	 csak
veszített.	 Részben	 örül	 annak,	 hogy
veszített,	 mert	 csak	 a	 vesztéssel	 tudja
igazolni	 magának,	 hogy	 miért
csökkentette	 le	 a	 feltett	 összeget.	 Ismét
csak	az	ego	keze	van	a	dologban.
Érdekes	módon	 a	 lábtörlő	mentalitású



profillal	 rendelkező	 emberek	 (a
Tizennegyedik	 fejezetben	 olvashatod
majd,	 hogy	 ez	 mit	 jelent)	 lesznek	 azok,
akik	 nagy	 valószínűséggel	 a	 2.	 típusú
viselkedést	 tanúsítják	 és	 üldözöttek
lesznek),	 míg	 az	 arrogáns	 viselkedésű
egyéneknek	 gyakran	 az	 üldözés	 lesz	 a
viselkedési	 formájuk.	 Egy	 magasabb
önbecsüléssel	 rendelkező	 egyén	 talán
egyiket	 sem	 teszi,	 hanem	 jobb
ítélőképességgel	 és	 objektivitással	 áll	 a
játékához.

	 Egy	 ember
cselekedetei	 pusztán	 egy
sugallat	 hatására	 teljesen



megváltozhatnak	 azokban	 a
helyzetekben,	 melyeknek
csupán	 átmeneti
következményeik	 vannak,	 és
amelyekbe	 csak	 kevés	 vagy
semmilyen	 erőfeszítést	 nem
tesznek.	 Ez	 még	 ha	 csak
átmenetileg	 is,	 de	 azonnal
átformálja	 az	 ember	 magáról
alkotott	képét	(az	egója	révén).
Tegyük	fel,	azt	szeretnéd,	hogy
az	 egyik	 munkatársad	 aláírjon
egy	 petíciót.	 Mondhatod	 azt,
hogy	 „Tudod,	 Gary	 mindig
nagyra	 becsültem,	 hogy	 te
olyan	ember	vagy,	aki	hajlandó
odaállni	 egy	 jó	 ügy	 vagy
elképzelés	mellé”.	Amint	Gary
megköszöni	 neked	 a	 kedves



szavakat,	lényegében	tudat	alatt
már	 biztos	 is,	 hogy	 aláírja	 a
petíciót,	 néhány	 percen	 belül
meg	is	kérheted	rá.

Az	 ego	 irracionális,	 ám	 az	 irracionális
nem	 jelenti	 kiszámíthatatlanságot.	 Ha
tudod,	hogy	milyen	alkotóelemek	vannak
mozgásban,	 akkor	 könnyedén
kiderítheted,	 hogy	 mit	 érez	 irántad,	 és
hogyan	áll	hozzád	és	az	adott	helyzethez
az	 illető.	 Nézzük	 meg	 most	 ezeket	 az
alkotóelemeket!

Az	alapszínek



A	három	alapszínből,	a	pirosból,	a	kékből
és	 a	 sárgából	 milliónyi	 különféle	 színt
hozhatsz	 létre.	Ha	például	 összekeverjük
a	kéket	és	a	pirosat,	akkor	lilát	kapunk,	a
sárgából	 és	 a	 pirosból	 narancssárga	 lesz,
a	sárgából	és	a	kékből	pedig	zöld.
Ehhez	 hasonlóan,	 amikor	megérted	 az

elme	 alapszíneit,	 már	 csak	 azt	 kell
tudnod,	melyik	színből	mennyi	van	jelen,
hogy	 meg	 tudd	 mondani,	 az	 illető
gondolkodásának	 mely	 árnyalatáról	 van
szó	az	adott	szituációban.	A	festészetben
többek	 közt	 a	 hőmérséklet,	 a	 szín
telítettsége	 és	 az	 ecset	 típusa	 alapjában
változtatja	 meg	 a	 festék	 összetételét.
Tehát	 másodlagos	 tényezők	 is
befolyásolják	 a	 gondolkodásunkat,
melyeket	 szintén	 megvitatunk	 majd.
Először	 egy	 rövid	 vázlatot	 olvashatsz,



aztán	 mélyebben	 is	 feltárjuk,	 hogyan
irányítják	 ezek	 a	 tényezők	 a
gondolkodásunkat.

A	három	alapvető	és	a	négy
másodlagos	tényező

Önbecsülés.	 Annak	 mértéke,	 mennyire
szereti	 magát	 valaki,	 és	 mennyire	 érzi
úgy,	 hogy	 érdemes	 arra,	 hogy	 boldog
legyen.
Magabiztosság	 vagy	 hatékonyság.

Annak	 mértéke,	 amennyire	 egy	 személy
kompetensnek	és	hatékonynak	érzi	magát
egy	adott	szituációban.
Az	 érdek	 és	 érdeklődés	 mértéke.

Pontosan	az,	ami	kockán	forog;	és	annak
mértéke,	 amennyire	 valaki	 az	 adott



párbeszéd	 vagy	 szituáció	 iránt
érdeklődik.
Megvizsgálunk	 majd	 más

pszichológiai	 tényezőket	 is,	 melyek	 –
eltérő	 mértékben	 –	 befolyásolják	 a
gondolkodás	 és	 a	 döntéshozatal
folyamatát:	az	erőfeszítést,	az	igazolást,	a
hiedelmeket	és	a	hangulatot.
Erőfeszítés.	 Amennyi	 munka	 és

befektetés	 –	 érzelmi,	 fizikai,	 pénzügyi
stb.	–	szükséges	a	cél	eléréséhez.
Igazolás	 és	 racionalizálás.	 Hogy

korábbi	viselkedésének	értelmet	adjon,	az
adott	 illető	 olyan	 képet	 alkot	 magáról,
mely	lehet,	hogy	kissé	vagy	akár	nagyon
távol	 áll	 a	 valóságtól,	 aztán	 pedig	 azon
van,	hogy	állandóvá	tegye	ezt	a	képet.
Hiedelmek.	 Bármi,	 amit	 az	 illető

igaznak	 vél,	 akár	 összhangban	 áll	 a



tényekkel,	akár	nem.
Hangulat.	 Az	 illető	 jelenlegi

lelkiállapota	 az	 adott	 körülményei
viszonylatában.

Most	 pedig	 elmélyedünk	 mindezek
mögöttes	 pszichológiájában,	 hogy
pontosan	 lásd,	 miért	 viselkedik	 úgy	 az
illető,	 ahogy.	 Ennek	 a	 tudásnak	 a
birtokában	 sokkal	 hatékonyabban
állapíthatod	 meg,	 mit	 gondol	 a	 másik
ember,	és	miként	reagálhat	majd	bármely
új	szituációban	vagy	körülmények	között.



TIZEDIK	FEJEZET

Hogyan	és	miért
gondoljuk	azt,

amit?

Nincs	az	a	megoldás,
melyhez	ne	folyamodna	az

ember,
hogy	elkerülhesse	vele	a



gondolkodás	feladatát.
THOMAS	A.	EDISON	(1847–1931)



Az	 önbecsülés	 egyet	 jelent	 az
önszeretettel;	 egyszerűen	 arra	 utal,
mennyire	szereti	magát	az	ember.	Ahogy
azt	majd	 látni	 fogjuk,	az	önbecsülés	a	 fő
alapszín,	 mert	 ez	 az	 a	 szűrő,	 mely
meghatározza,	 mennyi	 jön	 be	 a
valóságból,	 és	 mennyit	 torzít	 el	 az	 ego.
Kiemelkedő	 jelentősége	 miatt	 az
elkövetkezendő	 fejezetekben
mélységében	 vizsgáljuk	 meg	 az
önbecsülés	pszichológiáját.
Az	 ebben	 a	 részben	 szereplő	 rendszer

nem	 kimondottan	 technikákra	 épül;	 az
emberi	psziché	alapvető	komponenseinek
megértésén	 van	 a	 hangsúly.	 Amint



megérted	 az	 alapsablont,	 kedved	 szerint
bármely	 szituációban	 képes	 leszel
használni	ezt	a	tudást.

Önbecsülés	és	ego

A	 Hetedik	 fejezetben	 megvitattuk	 a
folyamatot,	 hogy	 hogyan	 teszünk	 szert
önbecsülésre,	és	hogy	miként	árnyalja	ez
a	 perspektívánkat.	 Röviden:	 mikor
leküzdjük	 a	 késztetést,	 hogy	 azt	 tegyük,
ami	 könnyű,	 és	 inkább	 azt	 tesszük,	 ami
helyes,	 jól	 érezzük	 magunkat.	 Ezáltal
pedig	önérzetet	és	önbecsülést	nyerünk.
Az	 ego	 és	 az	 önbecsülés	 általában

fordított	viszonyban	áll	egymással.	Minél
magasabb	az	önbecsülés,	annál	kisebb	az
ego.	Kevesebb	„én”	marad	a	képben,	így



már	tisztábban	látni	a	valóságot,	mivel	az
ego	 eltorzítja	 a	 világos	 perspektívát.	 Így
hát,	ha	tudjuk,	mekkora	az	adott	személy
egója,	pontosan	meg	 tudjuk	mondani	azt
is,	mit	kényszerül	látni	az	illető.

A	nézőpont	ereje

Az	 „ego”	 szóval	 kétes	 hanyagsággal
dobálózunk.	 Dióhéjban,	 ez	 a	 ragasztó,
mely	összetartja	az	önmagunkról	alkotott
képet	a	hiedelmeinkkel,	értékeinkkel	és	a
viselkedésünkkel.	 Állandóságra	 és
tartósságra	 vágyik,	 függetlenül	 attól,
hogy	 ez	 érdekünkben	 áll-e,	 vagy	 sem.
Máskülönben	 egyszerűen	 csak
megváltoztatnánk	 a	 viselkedésünket	 a
racionális	 információk	 alapján.



Mozognánk,	 egészséges	ételeket	 ennénk,
hogy	 jobban	 érezzük	 magunkat,
bocsánatot	 kérnénk,	 és	 kiengesztelnénk
másokat,	 még	 akkor	 is,	 ha	 nekünk	 volt
igazunk,	 vagy	 belátnánk	 egy	 olyan
embernek,	aki	folyton	csak	a	hibát	keresi
bennünk,	hogy	hatalmasat	hibáztunk.	Az
ego	 az,	 ami	 megállít	 minket.
Következésképp	 tisztában	 lenni	 azzal,
hogy	 mekkora	 a	 másik	 egója,
elengedhetetlen	 ahhoz,	 hogy	 bepillantást
nyerhessünk	a	gondolkodásába.
Az	 ego	 megszűri	 a	 világunkat,	 távol

tartja	 azt,	 ami	 ártalmas,	 és	 akár	 még
eltérést	 is	mutat	 abban,	 ahogy	magunkat
látjuk,	 és	 ahogy	 elvárjuk,	 hogy	 mások
lássanak	 minket.	 Az	 egónk	 kiszínezi	 a
világot,	 így	 mi	 nem	 szennyeződünk	 be.
Korábban	 már	 láttunk	 erre	 példát:



emlékszel	 még	 a	 partnereit	 sűrűn
váltogató	 lányra	 és	 a	 drága	 öltönyre?
Most	 pedig	 mélyüljünk	 el	 az	 emberi
természet	 ezen	 aspektusa	 mögött
meghúzódó	 pszichológiai	 működési
elvekben.
Bill	 vesz	 egy	 karórát	 ötszáz	 dollárért.

Belelapoz	 egy	 magazinba,	 és	 meglátja,
hogy	 háromszáz	 dollárért	 hirdetnek	 egy
órát,	 ami	 látszólag	 ugyanolyan,	 mint	 az
övé,	ez	pedig	belső	érzelmi	ellentmondást
szül.	 Okos	 embernek	 és	 hozzáértő
vásárlónak	 akarja	 látni	 magát,	 ám	 a
hirdetés	 éppen	 ennek	 ellenkezőjét
bizonyítja.	 Vagy	 rászedték,	 és	 többet
fizetett,	 vagy	 a	 hirdetés	 nem	 az,	 aminek
látszik.
Bill	 önbecsülésének	 mértéke

meghatározza	 a	 gondolkodását.	 A



magasabb	önbecsülés	azt	 jelentené,	hogy
látja	 a	hirdetést,	 és	nem	 lapoz	 el	 rögtön.
Elolvassa,	 és	 ha	 úgy	 hiszi,	 hogy	 hiteles,
akkor	 lezárja	 annyival	 a	 dolgot,	 hogy
tévedett.	 Alacsonyabb	 önbecsülés	 esetén
Bill	 talán	 visszatér	 ahhoz	 a
hitrendszerhez,	 mely	 szerint	 az	 egész
világ	 tisztességtelen,	 és	 senki	 sem
egyenes	 a	 másikkal,	 még	 egy	 olyan
hozzáértő	emberrel	sem,	mint	amilyen	ő.
Ebben	az	esetben	elválasztja	a	keletkezett
kárt	az	egótól.	Az	is	lehet,	hogy	átalakítja
az	 értékrendjét,	 és	 gyors	 döntést	 hoz,
mielőtt	 még	 a	 tudatos	 elméje	 kénytelen
lenne	 elfogadni	 azt	 a	 kellemetlen
valóságot,	hogy	az	 idő	sokkal	 fontosabb,
mint	a	pénz,	és	hogy	egyszerűen	nem	éri
meg.
Ha	valaki	híján	van	az	önbecsülésnek,



nem	 néz	 magára.	 Nem	 engedheti	 meg
magának	 az	 érzelmi	 tévedést,	 vagy	 azt,
hogy	 saját	 maga	 vagy	 a	 világ
kevesebbnek	 lássa	 őt.	 Így	 ahelyett,	 hogy
magán	 változtatna,	 azt	 változtatja	 meg,
ahogyan	 a	 világot	 látja,	 rendet	 hozva
ezzel	 a	 káoszba,	 anélkül	 hogy	 akár
egyetlen	 hajszála	 is	 görbülne	 azon	 az
érzelmileg	 labilis	 fején.	 A	 „	 rossz
vagyok”	 vagy	 „tévedtem”	 gondolatát
felváltja	 az,	 hogy	„a	világ	 igazságtalan”,
„a	másik	téved”,	vagy	hogy	„az	emberek
ellenem	vannak”.
Extrém	 esetekben,	 ha	 egy	 illető

képtelen	 megbirkózni	 a	 valósággal,
vagyis	 nem	 hajlandó	 vagy	 képes
tudatosan	 bűntudatot	 vagy	 megbánást
érezni,	 akkor	 tudat	 alatt	 abba	 menekül,
hogy	 megváltoztatja	 az	 eseményekkel



kapcsolatos	 nézőpontját.	 A	 feleségét
megcsaló	 férfinak	 például	 indokot	 kell
találnia	 a	 viselkedésére.	 Ha	 nem	 tudja
kellőképpen	 elferdíteni	 a	 világát	 azzal,
hogy	 átalakítja	 a	 feleségével	 és	 a
házasságával	 kapcsolatos	 hiedelmeit,
vagy	 nem	 képes	 átalakítani	 az
értékrendszerét,	 hogy	 igazolja	 vele	 a
viselkedését,	 akkor	 a	 valóság
eltorzításához	folyamodik	majd.	Ennek	a
„torzulásnak”	 az	 eredményeképp	 úgy
látja	majd,	hogy	a	felesége	csinált	rosszul
valamit,	és	tudat	alatt	azért	szurkol,	hogy
visszamenőleg	 indokot	 adjon	 neki	 a
viselkedésére.



	 Egy	 vezető
bűnügyi	 védőügyvéd	 egyszer
megjegyezte,	 hogy	 a
munkájának	 az	 a	 legnehezebb
része,	 mikor	 meg	 kell	 győznie
az	 ügyfelét,	 hogy	 valami
rosszat	 tett.	 Annyira	 könnyű
benne	 ragadni	 egy
tevékenységben,	 és	 igazolást
keresni	minden	egyes	lépésnek.
Anélkül,	 hogy	 észrevenné	 az
ember,	 hatalmasat	 lép	 a	 rossz
irányba.	 A	 legtöbb	 ember
felismeri,	 hogy	 a	 rablás,	 a
gyilkosság	 és	 mások



bántalmazása	rossz.	De	például
ha	 könyvelésről	 van	 szó,
kézzelfogható	 áldozat	 híján	 és
„logikus	 racionalizálással”
felfegyverkezve	 olyan	 vakká
válhat	az	ember,	hogy	az	végül
hatással	lesz	a	cselekedeteire.

Megjósolni	az	utat

Eddig	 úgy	 látjuk,	 hogy	 a	 magas
önbecsüléssel	 rendelkező	 ember	 sokkal
világosabban	 értékeli	 az	 információkat,
míg	 az,	 akinek	 alacsonyabb	 az
önbecsülése,	 kénytelen	 átalakítani	 a
gondolkodását,	 és	 a	 legkisebb	 ellenállás
útját	követni.
A	disszonancia	arra	készteti	az	embert,



hogy	megbékéljen	az	ellentmondással,	és
csökkentse	 a	 fájdalmat.	 Például	 az
alacsony	 önbecsülésű	 ember	 általában
képtelen	 bevallani	 magának,	 hogy	 hibát
követett	el,	vagy	tévedett.	Az,	hogy	igaza
legyen,	 sokkal	 inkább	érzelmi	prioritássá
válik,	mint	az,	hogy	helyesen	cselekedjen.
Az	 ember	 ösztönei	 azt	 súgják,	 hogy

védje	 meg	 a	 pszichológiai	 ént,	 épp
annyira,	 amennyire	 a	 fizikai	 ént	 is
megvédené.	 Ahogy	 bármilyen	 messzire
elmész,	 hogy	 megvédd	 a	 tested	 a
sérülésektől,	 ugyanúgy	 az	 énképedet	 is
meg	akarod	óvni.	Mikor	 a	 fizikai	 énedet
fenyegetik,	 az	 „üss	 vagy	 fuss”
válaszreakciót	 használjuk.	 Ehhez
hasonlóan,	 amikor	 a	 pszichológiai	 éned
van	 veszélyben,	 az	 elme	 a	 „fogadd	 el
vagy	 ferdítsd	 el”	 reakcióval	 válaszol.



Mikor	az	énkép	egészséges	és	erős,	az	én
elfogadja,	 és	 szembenéz	 az	 előtte	 álló
kihívással.	 Mikor	 az	 énkép	 gyenge,	 az
ego	megvédi	magát	azzal,	hogy	eltorzítja
a	 világot	 a	 sérülés	 elkerülése	 érdekében.
Ha	 tudod,	 mennyi	 jut	 el	 hozzá	 a
valóságból,	akkor	arról	is	sokat	tudsz,	mit
tart	igaznak	az	illető.
Ha	egy	ember	önbecsülésének	mértéke

ennyire	 elengedhetetlen	 ahhoz,	 hogy
megismerjük	 a	 gondolatait,	 akkor
felmerül	a	millió	dolláros	kérdés:	hogyan
állapítod	 meg,	 hogy	 valaki	 szereti-e
magát?
Először	is,	gyorsan	megnézzük,	milyen

hatással	van	az	önbecsülés	a	többi	színre
(és	milyen	lehetőséget	kínál	nekünk	arra,
hogy	 felmérjük	 a	 másik	 önbecsülését).
Utána	 pedig	 megtanuljuk	 a	 világos,



könnyen	megfigyelhető	módszerét	annak,
miként	 lehet	 meghatározni,	 hogy	 valaki
hogyan	 érez	 saját	magával	 kapcsolatban,
anélkül	 hogy	 akár	 csak	 beszédbe
elegyednénk	az	illetővel.



TIZENEGYEDIK	FEJEZET

Az	önbecsülés
hatása:	A	nagy

hatos

Az	a	jó	az	egoistákban,
hogy	nem	másokról

beszélnek.
LUCILLE	S.	HARPER	(1912–1995)



Az	 önbecsülés	 hatással	 van	 a	 másik	 két
színre,	 akárcsak	 a	 négy	 további	 változó.
Ez	 a	 gondolatot	 és	 cselekvést
meghatározó	 legjelentősebb	 tényező.	Két
százszázalékos	 önbecsülésű	 ember
elvileg	 majdnem	 mindig	 ugyanolyan
döntést	 fog	 hozni	 –	 azt	 teszik,	 amit
helyesnek	 hisznek	 (amit	 helyesnek
hisznek,	eltérő	lesz,	de	nem	annyira,	mint
gondolnád).
Minden,	amit	átélünk,	formál	minket	–

vagy	 hozzátesz	 az	 önbecsülésünkhöz,
vagy	 elvesz	 belőle.	 Ahogy	 bedobjuk	 a
színeinket	 a	 keverékbe,	 látjuk	 az
önbecsülés	 praktikus,	 valós	 életbeli,



mindent	 felülíró	 hatását	 az	 ember
gondolkodásán	 és	 döntéshozatali
folyamatán.	 Most	 hat	 területen	 fogjuk
megnézni	a	hatást,	ezek	a	következők:	az
érdek	 típusa,	 magabiztosság,	 erőfeszítés,
értékek	 és	 hiedelmek,	 igazolás	 és
racionalizálás,	valamint	hangulat.

1.	tényező:	Az	érdek	típusa

Egy	 túlsúlyos,	 cukorbeteg	 nő	 tisztában
van	 vele,	 hogy	 nem	 lenne	 szabad
csokoládétortát	 ennie	 vacsorára,	 de	 attól
még	 megeszi.	 Ez	 nem	 szolgálja	 az
érdekét,	 mivel	 azonban	 alacsony	 az
önbecsülése,	az	érdekei	megváltoznak.	A
kanapén	 feküdni	 és	 sajtos	 pufit	 enni
kétségtelenül	 élvezetes	 tevékenység,



mégis	 a	 legtöbb	 ember	nem	azzal	 tölti	 a
napját,	 hogy	 kényezteti	 magát.	 A
különböző	 érdekeket	 az	 ember
önbecsülése	 keresi	 és	 diktálja.	 Alacsony
önbecsülés	 esetén	 az	 érdek	 típusa	 a
jelenre	 vonatkozik.	 Az	 illető	 azt	 találja
vonzónak,	ami	a	szükségletei	körül	forog,
és	azonnali	kielégülést	nyújt	–	legyen	szó
akár	az	ego,	akár	a	test	vágyairól.
Az	 alacsony	 önbecsülésű	 ember

érzelmileg	 éretlen,	 elsősorban	 az	 itt	 és
most	 érdekli,	 és	 gyakran	 lemond	 ezzel	 a
hosszú	 távú	 énjéről.	 Az	 egészen	 biztos,
hogy	 képtelen	 egy	 másik	 ember
elégedettségére	 és	 boldogságára
koncentrálni,	 hacsak	 nincs	 mögötte
valamilyen	 önző,	 hátsó	 szándék.	 Mikor
megnő	az	önbecsülés,	az	illető	érdekének
szintje	 is	 megemelkedik,	 mely	 hosszan



tartó	 elégedettséghez	 vezet.	 Sokkal
értelmesebb	 dolgokban	 leli	 örömét,
melyekből	 hosszú	 távon	 profitálhat	 az
azonnali	örömök	rovására.
Az	 itt	 szereplő	ábra	Abraham	Maslow

pszichológus	 szükséglethierarchiája,	 egy
séma,	 mely	 az	 emberek	 által	 hajszolt
szükségletek	különböző	szintjeit	mutatja.





Az	 ábra	 alján	 a	 legalapvetőbb
szükségletek	 szerepelnek,	 melyek
elengedhetetlenek	 a	 túléléshez.	 Ahogy	 a
szükségletek	 sorra	 kielégülnek,	 úgy
vágyunk	 egyre	 nagyobb	 és	 komolyabb
érzelmi	beteljesülésre.
Általánosságban	véve	az	ember	a	 létra

felső	 fokán	 a	 legrugalmasabb,
legőszintébb	 és	 legnyitottabb.	 Sokkal
magasabb	 intellektuális	 integritással	 jár
el.	 Ahogy	 lefelé	 haladunk	 a	 piramison,
egyre	 komolyabb	 szerepe	 lesz	 az
érzelmeknek	 a	 döntéshozatal
folyamatában.	 Egyre	 inkább	 az	 illető
szükségletei	kerülnek	a	középpontba,	és	a
figyelme	 kívülről	 befelé	 kezd	 irányulni.
A	perspektívája	 szűkülni	 kezd,	 ahogy	 az
egója	 egyre	 erősebb	 fénybe	 kerül,	 és	 a



saját	 vágyainak	 kielégítését	 kergeti,
annak	 rovására,	 ami	 helyes,	 vagy
legalábbis	helyesebb.
Nagyjából	 egysejtű	 barátunkhoz,	 az

amőbához	 hasonlóan	 mi	 is	 hajlamosak
vagyunk	 az	 örömöket	 keresni,	 és	 a
fájdalmat	elkerülni.	Ugyanakkor	az,	hogy
konkrétan	mit	 kötünk	 össze	 az	 örömmel
és	a	fájdalommal,	egyénenként	változik.
Az	 emberek	 úgy	 vannak	 huzalozva,

hogy	 az	 örömöket	 hajszolják.	 A	 valóság
természetéből	 fakadóan	 az	 örömhöz
jelentés	 is	 társul.	 Éppen	 ezért,	mikor	 azt
tesszük,	 ami	 helyes	 –	 és	 inkább	 az
értelmet	 keressük	 az	 átmeneti	 kielégülés
helyett	 –,	 akkor	 örömöt	 érzünk,	 ha	nem,
akkor	depressziósak	leszünk,	szorongunk,
és	szenvedünk	a	rossz	kapcsolatokban.
Az	 öröm/fájdalom	mechanizmus	 gátol



meg	minket	abban,	hogy	a	helyes	irányba
induljunk.	 Annak	 érdekében,	 hogy
létezhessen	 a	 szabad	 akarat,	 az	 illúziót
erősítő	egónak	ugyanolyan	vonzónak	kell
lennie,	 mint	 a	 valóságnak.	 Ennek
következtében	 jobb	 döntéseket	 hoz	 az
ember,	mert	világosan	látja,	mi	a	legjobb
neki,	 és	 mi	 értelmesebb	 és	 örömtelibb
számára.
Az	 alacsony	 önbecsülés	 az	 erő	 az

impulzus	 mögött,	 melynek	 hatására	 az
ember	jóllakatja	az	egót	és	a	testet.	Mivel
úgy	 vagyunk	 kitalálva,	 hogy	 az	 örömöt
hajszoljuk,	 mikor	 nem	 sikerül	 elérnünk
azt	 a	 valóságban	 azzal,	 hogy	 jelentést
kapcsolunk	 hozzá,	 akkor	 mulandó
dolgokban	keressük.	Gyakran	csapjuk	be
magunkat	 azzal,	 hogy	 elhisszük,	 fontos,
amit	csinálunk,	hogy	továbbra	is	olyasmi



után	mehessünk,	ami	szórakoztató,	mégis
közben	 úgy	 érezzük,	 jelentősége	 van.
Értelemmel	 ruházzuk	 fel	 az	 értelmetlent,
azt	mondjuk	magunknak	és	másoknak	is,
hogy	 amit	 csinálunk,	 az	 jelentőségteljes,
miközben	 mélyen	 legbelül	 jól	 tudjuk,
hogy	 csak	 cselekedeteink	 igazolását
keressük.
Például	mit	 szólnál	hozzá,	ha	valaki	 a

kapcsolatain	 keresztül	 elintézné,	 hogy
megkapj	 egy	 jó	 munkát?	 Valószínűleg
nagyon	 jól	 éreznéd	 magad.	 De	 hogy
éreznéd	 magad,	 ha	 harminc	 ledolgozott
év	 elteltével	 tudnád	meg,	 hogy	 az	 egész
hamis	 volt;	 hogy	 nem	 működő	 gépek
gombjait	 nyomogattad,	 hogy	 színészek
vették	 fel	 a	 telefont,	 mikor	 hívtad	 őket,
akik	 csak	 szerepet	 játszottak.	 Ami	 azt
illeti,	 rendkívül	 sikeres	 voltál	 a



„munkádban”,	 csakhogy	 ebből	 semmi
sem	volt	 igazi.	A	legtöbb	ember	le	lenne
sújtva	 –	 de	 miért?	 A	 válasz	 egyszerű:	 a
munkád	 nem	 volt	 valódi,	 így	 nem	 volt
semmi	 értelme,	 következésképpen	 nem
volt	örömteli.
Minél	 inkább	 éled	 az	 életed,	 annál

jelentőségteljesebb	 és	 örömtelibb
élményekben	 lesz	 részed.	 Minél	 inkább
visszahúzódsz,	 és	 az	 átmeneti	 kényelmet
választod,	vagy	az	ego	illúzióit	hajszolod,
az	 élet	 annál	 kevésbé	 lesz	 örömteli
számodra.	 Ebben	 az	 állapotban	 néha
produktívnak	 érzed	 majd	 magad,	 ám
mélyen	legbelül	fel	fogod	ismerni,	hogy	a
céljaid	 nem	 kielégítők.	 Nem	 számít,
mennyi	 erőfeszítést	 teszel	 bele,	 az
elégedettség	mulandó	lesz,	mert	a	végcél
nem	 jelentőségteljes.	 Kényelmesen	 élni



és	 szórakozni	 még	 nem	 elég;	 a	 lelkünk
rág	 minket,	 nemcsak	 azért,	 hogy	 többet
tegyünk,	 hanem	 azért	 is,	 hogy	 többé
váljunk.
Az	 egészen	 világos,	 mennyire	 fontos

tudni,	 hogy	 valakinek	 magas	 vagy
alacsony-e	 az	 önbecsülése,	 és	 látni,	 mi
fogja	 érdekelni,	 és	 nagy	 valószínűséggel
milyen	célok	után	megy	majd.	Folytassuk
azzal,	 hogy	 röviden	 átnézzük	 a	 többi
tényezőt	 is,	 melyekre	 hatással	 van	 az
önbecsülés.

2.	tényező:	Magabiztosság

A	magasabb	önbecsülésű	emberek	sokkal
magabiztosabbak	 abban,	 hogy	 képesek
hatékonyan	 gondolkodni	 és	 cselekedni,



különösen	 az	 új	 szituációkban.	 Sokkal
könnyebben	 tartanak	 ki,	 mikor	 komoly
nehézségekkel	 kell	 szembenézniük,	 és
nem	 emészti	 fel	 őket	 az	 elbukás
lehetősége.	 Emlékezz,	 hogy	 minél
alacsonyabb	 valakinek	 az	 önbecsülése,
annál	 nagyobb	 az	 egója,	 annál	 jobban
aggódik,	hogy	mit	gondolnak	róla	mások,
és	 annál	 inkább	 lefoglalja	 a	 saját
teljesítménye.

3.	tényező:	Erőfeszítés

Valaki	meg	akar	tenni	valamit,	ám	ha	ez	a
dolog	nem	éri	meg	az	erőfeszítést,	akkor
nem	fog	cselekedni	–	ebben	nincs	semmi
meglepő.	 Az	 azonban	 újdonságnak
számít,	 hogy	 a	 szükséges	 erőfeszítés



nemcsak	 a	 döntésünkre	 van	 hatással,
hogy	megteszünk-e	valamit,	vagy	sem,	de
azt	 is	 megváltoztatja,	 hogyan	 látjuk	 a
szituációt,	 és	 mit	 érzünk	 a	 dologgal
kapcsolatban.	Miért	van	ez?
Képzelj	 el	 valakit,	 aki	 tudja,	 hogy

segítenie	 kellene	 egy	 barátján,	 de
egyszerűen	nincs	hozzá	kedve.	A	segítség
elmulasztását	 indokolhatja	 azzal,	 hogy
azt	 gondolja,	 a	 barátjának	 nincs	 is
szüksége	 a	 segítségére.	 Vagy	 azzal	 teszi
észszerűvé,	hogy	olyanokat	gondol,	mint
hogy	 „amúgy	 sem	 olyan	 jó	 barátom”,
vagy	 hogy	 „jogom	 van	 a	 pihenéshez,
mert	 nagyon	 keményen	 dolgozom”.
Következésképp	 akárhogy	 mérjük	 is,	 be
kell	 írnunk	 az	 egyenletbe	 az	 erőfeszítés
mértékét,	 hogy	 bepillantást	 nyerjünk	 az
illető	 gondolkodásába,	 valamint	 a



lehetséges	következő	lépésébe.
Továbbá	 az	 abszolút	 fájdalom	 vagy

erőfeszítés	 egy	 szituációban	 csakis	 az
önbecsülés	 mértékével	 szembeállítva
mérhető.	Minél	magasabb	a	megbecsülés,
annál	 kevésbé	 látható	 az	 erőfeszítés.	 A
fájdalom,	 amelyet	 érzünk,	 fordítottan
arányos	az	önbecsüléssel.
Normális	esetben	például	szinte	bármit

megtennénk	 azért,	 akit	 szeretünk.	 Ám
még	 a	 legkisebb	 erőfeszítés	 is	 fájdalmas
lehet,	ha	csupán	egy	kevés	megbecsülést
érzünk	 az	 adott	 személy	 részéről,	 vagy
dühöt	 érzünk	 iránta.	 Nos,	 a	 legtöbb
erőfeszítés	 vesződséges.	 A	 reakció
visszahat	 ránk.	A	magasabb	 önbecsülésű
emberek	 nem	 érzik	 fárasztónak	 vagy
fájdalmasnak,	 hogy	 azt	 teszik,	 ami
helyes,	 ellentétben	 az	 alacsony



önbecsülésűekkel.
Mikor	 szeretjük	 magunkat,

befektethetünk	 abba,	 ami	 hosszú	 távú
megelégedéssel	 tölt	 el	 minket,	 és	 ami	 a
jóllétünket	 szolgálja,	 méghozzá
maximális	 erőfeszítéssel	 és	 minimális
fájdalommal.	 Még	 ha	 hatalmas
mennyiségű	energiát	fektetünk	is	bele,	az
önbecsülésnek	 köszönhetően	 korlátlan
energia-	 és	 inspirációforráshoz	 fogunk
hozzáférni.
Összefoglalva	 azt	 mondjuk,	 hogy

minél	 magasabb	 valakinek	 az
önbecsülése,	 annál	 inkább	 hajlandóbb
arra,	hogy	erőfeszítést	 tegyen	önmaga	és
az	élete	érdekében,	és	hogy	azt	tegye,	ami
helyes,	mikor	másokról	van	szó.



4.	tényező:	Értékek	és
hiedelmek

Ha	 olyasvalakivel	 randevúzol,	 akit
kedvelsz,	és	aki	szintén	kedvel	 téged,	de
azt	gondolod,	hogy	minden	nő	csak	bánt
téged,	 akkor	 a	 nő	 iránti	 érdeklődésed
szintje	 ellentmondásban	 van	 a
cselekvésre	késztető	motivációddal.	Vagy
egy	másik	példa:	ha	úgy	gondolod,	hogy
egy	 hazugságvizsgáló	 teszt	 nem
működik,	akkor	nem	fog	működni	rajtad.
Eredménytelen	 lesz,	 de	 nem	 azért,	 mert
maga	 a	 vizsgálat	 nem	 működik,	 hanem
azért,	mert	a	következő	hiedelmen	alapul:
ha	 hazudsz	 is,	 a	 szerkezet	 nem	 fogja
tudni.	Így	nincs	jelen	félelem,	és	éppen	ez
az,	amit	a	szerkezet	kiszűr.



Az	 egészségtelen	 és	 téves	 hiedelmek
azért	 alakulnak	 ki,	 hogy	 megvédjenek
minket,	 és	 a	 korlátainkon	 alapulnak.
Szinte	 minden,	 amit	 teszünk	 vagy
hiszünk,	 azért	 van,	hogy	 igazoljuk	velük
a	 világgal	 és	 önmagunkkal	 szembeni
viselkedésünket.	 Ha	 nem	 érezzük
szükségét	 annak,	 hogy	 kitartsunk	 egy
téves	vagy	káros	hiedelem	mellett,	akkor
elengedhetjük.	 Az	 önbecsülés	 adja
nekünk	 az	 érzelmi	 löketet,	 és	 a
képességet	az	elengedéshez.
A	 beszűkült	 értékeknek	 szintén	 az

alacsony	 önbecsülés	 az	 alapja.	 Mikor
nem	látunk	tovább	a	tulajdon	vágyainknál
és	 szükségleteinknél,	 úgy	 alakítjuk	majd
az	 értékeinket,	 hogy	 azok	 összhangban
legyenek	 a	 narcizmusunkkal.
Csökkentjük	 az	 elvárásokat,	 ahelyett



hogy	növelnénk	a	tudatosságunkat.

5.	tényező:	Igazolás	és
racionalizálás

A	 bűntudat	 csökkentésére	 értelmet	 kell
találnunk	 a	 korábbi	 viselkedésünkben.
Hogy	 jobban	 érezzük	 magunkat	 úgy
általában,	 vagy	 azokkal	 a	 dolgokkal
kapcsolatban,	 amiket	 velünk	 tettek,
létrehozunk	 egy	 képet	 a	 világról	 és
önmagunkról,	 mely	 azzal	 áll
összhangban,	aminek	 igaznak	kell	 lennie
számunkra,	 és	 nem	 azzal,	 ami	 tényleg
igaz.



	 Rendkívül
izgalmas	 kutatások	 azt
mutatják,	 hogy	 érdekes
kapcsolat	 van	 a	 jutalom	 és	 a
viselkedés	 között.	 Az	 egyik
ilyen	 kutatásból	 kiderült,	 hogy
azok	az	emberek,	akiknek	száz
dollárt	 fizettek,	 hogy
végrehajtsanak	 egy	 feladatot,
sokkal	 nehezebbnek	 és
stresszesebbnek	 találták	 azt,
mint	 azok,	 akiknek	 csak
huszonöt	 dollárt	 fizettek	 azért,
hogy	 ugyanezt	 a	 feladatot
ugyanazon	körülmények	között
végezzék	 el.	 Kiderült,	 hogy
mikor	 az	 embert	kompenzálják
valamiért,	gyakran	nehéznek	és



kevésbé	élvezetesnek	 találja	 az
adott	 feladatot,	 és	 ahogy	 nő	 a
jutalom	 mértéke,	 úgy	 csökken
az	 illető	 motivációja	 és
érdeklődése	 (Freedman,	 1992).
A	 magasabb	 önbecsülésű
embernek	 nagyobb	 lesz	 az
intellektuális	 becsülete	 is,	 a
gondolkodása	 pedig	 sokkal
inkább	 összhangban	 lesz	 a
valósággal.

Mikor	úgy	döntünk,	megteszünk	valamit,
ha	nem	fizetnek	vagy	kompenzálnak	érte
valamilyen	más	módon,	tudat	alatt	sokkal
szívesebben	 tesszük	meg	 azt.	Mi	másért
csinálnánk?	 Szívesebben	 gondoljuk	 azt,



hogy	 nem	 követtünk	 el	 hibát.	 Muszáj
igazolnunk	magunkat.	 A	 többnyire	 tudat
alatti	folyamat	az	egóval	függ	össze.	Úgy
alakítja	az	információ	feldolgozását,	hogy
az	 meggátoljon	 minket	 abban,	 hogy
tisztán	 lássuk,	 ami	 előttünk	 van,	 és
világosan	 gondolkodjunk	 az	 adott
dologgal	kapcsolatban.	Nézzünk	meg	egy
másik	 példát:	 egy	 alkoholista,	 akinek	 a
munkája	 zsákutca,	 és	 már	 a	 harmadik
házasságát	 tapossa,	 vagy	 arra	 a
következtetésre	 jut,	 hogy	 segítségre	 van
szüksége,	 vagy	 arra,	 hogy	 a	 világ
igazságtalan.	 Tudnunk	 kell,	 milyen
színekben	 látja	 a	 világát,	 annak
érdekében,	hogy	pontosan	olvashassunk	a
gondolataiban	és	az	érzéseiben	egy	adott
szituációban.
Bizonyos	helyzetekben	önigazolásra	is



sor	kerül.	Ha	valaki	lényeges	mennyiségű
időt,	 erőfeszítést,	 energiát	 és	 pénzt
fektetett	 valamibe,	 akkor	 a	 szemlélete
hasonlóan	 egyoldalú.	 Az	 egója	 miatt
nehezebben	 lép	 tovább,	 és	 igazolni	 is
fogja,	 hogy	 ennek	mi	 az	 értelme.	Mikor
valaki	 komoly	 mennyiségű	 időt	 fektet
valamibe,	 a	 kognitív	 disszonancia	 nevű
pszichológiai	 jelenség	 lép	 életbe,	 és
ilyenkor	 az	 illető	 nem	 akarja,	 hogy	 el
kelljen	veszítenie	a	befektetését.	Kevésbé
lesz	képes	arra,	hogy	„odavágjon	egyet	az
egónak”.
Pont	e	miatt	a	bizonyos	emberi	hajlam

miatt	van	az,	hogy	egy	autóértékesítőnek
olyan	 sokáig	 tart,	 mire	 beszél	 a
„menedzserrel”.	 Minél	 több	 időt	 töltesz
várakozással,	 annál	 nehezebb	 csak	 úgy
kihátrálni.	 Ugyanez	 igaz	 a	 randevúzásra



is.	 Az	 az	 illető,	 aki	 már	 sokat	 fektetett
egy	 kapcsolatba,	 kevesebb
valószínűséggel	 fog	 véget	 vetni	 neki.
Kérlek,	 értsd	 meg,	 hogy	 ismét	 csak	 az
önbecsülés	 a	 kulcsfontosságú	 tényező,
melyet	 a	 szituáció	 felméréséhez
használnunk	 kell.	 Egy	 alacsonyabb
önbecsülésű	 ember	 nem	 fogja	 azt
gondolni,	 hogy	csak	az	 idejét	 vesztegeti,
míg	 a	magasabb	 önbecsülésű	 képes	 lesz
elfogadni	és	átlátni	a	helyzetet,	és	kilépni
belőle,	mikor	többé	már	nincs	értelme	az
egésznek.	 Így	 miközben	 fontos	 ismerni
az	 olyan	 tényezőket,	 mint	 a	 befektetett
idő,	 az	 energia	 és	 az	 erőfeszítés,	 az
önbecsülés	 befolyása	 sokkal	 nagyobb,
mivel	ez	határozza	meg	ennek	az	érzelmi
erőnek	a	súlyát.



6.	tényező:	Hangulat

A	 hangulat	 az	 önbecsülés	 árnyéka,	mely
átmenetileg	vagy	 felemel,	vagy	 lelohaszt
minket,	 és	 ezen	 múlik,	 milyen	 színben
látjuk	a	világunkat	és	önmagunkat.	Minél
alacsonyabb	 valakinek	 az	 önbecsülése,
annál	inkább	válik	tényezővé	a	hangulat	a
gondolkodásában	 és	 az	 érzéseiben.
Ahogy	 már	 említettük,	 mikor	 valakinek
nagyon	alacsony	az	önbecsülése,	az	illető
teljesen	 magával	 van	 elfoglalva.	 Ennek
következtében	 pedig	 a	 gondolatai	 és	 a
cselekedetei	 is	 sokkal	 nagyobb
valószínűséggel	 függnek	 majd	 a
hangulatától.
Mivel	 az	 alacsony	önbecsülés	 erősebb

egót	 teremt,	 a	 másokra	 is	 kiható
szituációk	 nem	 olyan	 fontosak,	 mint



amilyen	 fontosak	 egy	 érzelmileg	 jóval
stabilabb	ember	számára	lennének.	Mikor
a	 dolgok	 mégis	 hatással	 vannak	 az
alacsony	 önbecsüléssel	 rendelkező
emberre,	akkor	minden	sokkal	jobban	fel
van	 nagyítva.	 Gyorsan	 azt	 feltételezi,
hogy	 minden	 róla	 szól.	 Mi	 másról	 is
szólhatna,	 ha	 nem	 róla,	 az	 univerzum
közepéről?	 Következésképpen	 két
tényező	határozza	meg	a	hangulat	 súlyát
a	 döntéshozatal	 folyamatában:	 az
önbecsülés	 és	 az	 adott	 esemény
jelentősége.	 Mikor	 úgy	 ítélünk	 meg
valakit,	 hogy	 nagyon	 alacsony	 az
önbecsülése,	a	szituációt	pedig	úgy,	hogy
nincs	 túl	 nagy	 jelentősége,	 akkor	 a
hangulat	 nagyon	 komoly	 erővel	 bír	 a
döntéshozatal	folyamatában.
Például	 lehet,	 hogy	 az	 illetőnek	 nincs



kedve	 kivinni	 a	 szemetet	 (jelentéktelen
esemény),	ám	ha	három	hét	 távollét	után
jön	haza,	és	a	menyasszonya	szülei	most
először	 jönnek	 majd	 át,	 akármekkora	 is
az	 önbecsülése,	 nagyobb	 fokozatra	 fog
kapcsolni.	 Lehet,	 hogy	 valakinek	 nincs
kedve	 felhívni	 a	 húgát	 és	 bocsánatot
kérni	 tőle	 egy	 nagy	 veszekedés	 után,	 de
ha	a	húga	beteg,	és	kórházban	van,	akkor
az	 önbecsülés	 lesz	 a	mérvadó.	Azért	 azt
is	 tisztázzuk,	 hogy	 egy	 magasabb
önbecsüléssel	 rendelkező	 ember	 eleve
nem	 is	 hagyná,	 hogy	 felhalmozódjon	 a
szemét,	ahogy	azt	sem	engedné,	hogy	az
egója	diktálja	a	húgával	való	kapcsolatát.
Ahogy	 azt	már	 korábban	megvitattuk,

mikor	 valakinek	 magasabb	 az
önbecsülése,	 sokkal	 nagyobb	 késztetést
érez	 arra,	 hogy	 helyesen	 cselekedjen,



függetlenül	 attól,	 hogy	 van-e	 hozzá
kedve,	 vagy	 sem.	Ám	ahogy	 csökken	 az
önbecsülés,	a	hangulat	veszi	át	az	uralmat
a	 gondolatok	 felett,	 a	 leendő	 viselkedés
pedig	 az	 adott	 szituáció	 jelentőségén
múlik.
Mikor	 az	 ego	 bekapcsol,	 nem	 igazán

vagyunk	képesek	tovább	látni	és	érezni	a
fájdalmunknál.	 Ez	 hasonlít	 a	 fizikai
fájdalomhoz:	amikor	valakinek	fáj	a	foga,
nehezére	 esik	 mások	 igényeire
koncentrálni.	 Együttérzést	 tanúsítani	 az
éhezőkkel,	 hajléktalanokkal	 és
szenvedőkkel	 szemben	 a	 lehetetlennel
határos,	mikor	az	embernek	lüktet	a	foga.
Hogy	 jobban	 megértsük	 az

önbecsülést,	 és	 hogy	 milyen	 szerepet
játszik	 az	 ember	 attitűdjének,
gondolkodásának	 és	 viselkedésének



alakulásában,	 elengedhetetlen
megtanulni,	hogyan	azonosítsuk	be,	hogy
néznek	 ki	 a	 magas	 önbecsüléssel
rendelkező	 emberek	 és	 az	 utánzataik,
akikkel	gyakran	összekeverik	őket.



TIZENKETTEDIK
FEJEZET

Magas	az
önbecsülése,	vagy

csak	tetteti?
Az	öt	buktató

Ha	csak	a	zenei	hangok
felismerésére	fejleszted	ki	a



hallásod,	az	olyan,	mint
kifejleszteni	az	egót.

Elkezded	visszautasítani	a
nem	zenei	hangokat,	és

ezzel	rengeteg	élménytől	és
tapasztalattól	fosztod	meg

magad.
JOHN	CAGE	(1912–1992)



Ahogy	azt	majd	 látni	 fogjuk,	nem	nehéz
megállapítani	 egy	ember	önbecsülésének
mértékét,	 de	 trükkös	 lehet	 a	 dolog,	 ha
nem	tudod,	mire	figyelj	oda,	és	mit	hagyj
figyelmen	 kívül.	 A	 következőkben	 a
folyamat	öt	fő	buktatójáról	lesz	szó.

1.	buktató:	Önbecsülés	versus
ego

Ne	ess	abba	a	csapdába,	hogy	elhiszed,	az
az	ember,	akinek	nagy	az	egója,	szereti	is
magát.	 Észben	 kell	 tartanunk,	 hogy	 az



ego	 és	 az	 önbecsülés	 általában	 fordított
viszonyban	 áll	 egymással.	 Nem	 számít,
látszólag	 mennyire	 boldog	 és	 elégedett
magával	 valaki,	 ha	 nagy	 az	 egója,	 akkor
nem	az	–	 akkor	pocsékul	 érzi	magát.	Ez
az	 állítás	 nem	 egy	 feltevés,	 ilyen	 az
emberi	 természet	 törvénye	 –	 ez
pszichológiai	 matematika.	 Ez	 a	 törvény
annyira	ravasz,	hogy	az	illető	még	képes
komolyan	 el	 is	 hinni,	 hogy	 szereti	 saját
magát,	miközben	a	viselkedése	elárulja	a
valódi	érzéseit.
Különbséget	 tenni	 az	 ego	 és	 az

önbecsülés	 között	 néha	 nehéz	 lehet.
Vegyünk	 például	 valakit,	 aki	 hangosan
hallgatja	 a	 rádiót	 a	 kocsijában.	 Azt
feltételezzük,	 hogy	 alacsony	 az
önbecsülése,	 és	 figyelemre	 vágyik,	 vagy
talán	 magas	 az	 önbecsülése,	 és



egyszerűen	 csak	 nem	 érdekli,	 mit
gondolnak	róla	mások?
Mi	 a	 helyzet	 a	 külső	 megjelenéssel?

Lehet,	 hogy	 valaki,	 aki	 mindig	 jól
öltözött,	szenved	az	alacsony	önbecsülése
miatt,	 és	arra	van	szüksége,	hogy	mások
szépnek,	 összeszedettnek	 és	 divatosnak
gondolják	őt	ahhoz,	hogy	jól	tudja	érezni
magát.	Vagy	magas	az	önbecsülése,	és	az
öltözéke	 pusztán	 csak	 az	 önértékelését
tükrözi.	 Fordítva	 is	 igaz,	 hogy	 ha	 valaki
slamposan	 öltözik,	 azt	 azért	 teszi,	 mert
szereti	 magát,	 és	 nem	 érdekli,	 mit
gondolnak	róla	mások?	Vagy	 talán	olyan
alacsony	 az	 önbecsülése,	 hogy	 nem
fontos	 neki,	 hogy	 tisztességesen
felöltözzön?	 Láthatod,	 hogy	 mi	 a
probléma.	 A	 félreérthető	 jelek	 sora
végtelen,	 és	 ennél	 már	 csak	 trükkösebb



lesz	a	dolog.
Például	könnyű	azt	mondani,	hogy	aki

túl	 sokat	 eszik,	 és	 nem	 vigyáz	 az
egészségére,	nem	szereti	magát.	Ám	az	is
lehet	 a	 helyzet,	 hogy	 az	 illetőnek
bűntudata	 van	 egy	 bizonyos	 dologgal
kapcsolatban,	 vagy	 talán	 egy	 gyerekkori
traumát	 hordoz,	 mely	 kifejezetten	 az
ételhez	 kötődik.	 Egy	 újonc	 megfigyelő
talán	 úgy	 kategorizálja	 az	 illetőt,	 mint
akinek	alacsony	az	önbecsülése,	mikor	a
valóságban	éppen	az	ellenkezője	igaz.
Gondolj	bele	az	ellenkezőjébe	is:	lehet,

hogy	valaki	megállás	nélkül	tömi	magába
az	 ételt,	 viszont	 gyors	 az	 anyagcseréje.
Ennek	 az	 illetőnek	 a	 külseje	 nem
árulkodik	a	túlevésről.



2.	buktató:	Önbecsülés	versus
magabiztosság

Hogy	teszel	különbséget	az	önbecsülés	és
a	magabiztosság	között?	Ahogy	arra	már
korábban	is	utaltunk,	az	illető	lehet,	hogy
biztos	 magában	 bizonyos	 szituációkban,
és	 látszólag	 a	 magas	 önbecsülés	 összes
klasszikus	 jelét	mutatja.	Megfordítva,	 az
illetőnek	 lehet,	 hogy	 valóban	 magas	 az
önbecsülése,	 ám	 ebben	 az	 esetben
visszahúzódónak,	 nyugtalannak	 és
bizonytalannak	 tűnik.	Láthatjuk,	hogy	az
önbecsülés	 és	 a	 magabiztosság	 közti
különbség	 észrevétele	 problémás	 lehet.
Viszont	az	mindenképpen	nagyon	fontos,
hogy	 pontosan	 olvassunk	 a	 másik
emberben.



3.	buktató:	A	sikertörténet

Nem	 vehetjük	 figyelembe,	 mennyire
sikeres	 valaki	 az	 önbecsülése
felmérésekor,	 mert	 a	 társadalom
elképzelése	a	sikerről	egészen	más	lehet,
mint	a	miénk.
Ahogy	azt	már	megtanultuk,	azt	tenni,

ami	helyes	–	megszabadulni	az	egótól	és
a	test	túlzott	élvezetek	iránti	hajlamától	–,
önérzetet	ad	nekünk.	Nem	nyilvánvalóbb
ez	 máshol,	 mint	 az	 ember	 életében	 úgy
általában.	 Aki	 az	 életben	 azt	 csinálja,
amit	 akar,	 nem	 az	 ego	 irányítja,	 az
azonnali	örömök	pedig	nem	húzzák	le,	az
tényleges	 önérzetre	 tesz	 szert.	 Fordítva,
az	 az	 ember,	 aki	 nem	 azt	 csinálja,	 amit
akar,	még	ha	sikeres	is,	vagy	éppenséggel
azt	 csinálja	 is,	 amire	 vágyik,	 de	 nem	ott



tart	 a	 fejlődése	 folyamatában,	 ahol
„kellene”,	 szenvedni	 fog	 az	 alacsony
önbecsüléstől.
Egy	 nagy	 ügyvédi	 iroda

társtulajdonosa	 például	 talán	 sikeresnek
tűnik	az	egyszeri	megfigyelő	számára,	de
ha	mindig	 is	 zenész	 akart	 lenni,	 és	 csak
azért	 ment	 jogra,	 hogy	 az	 apja	 kedvére
tegyen,	 akkor	 a	 pszichológiai	 törvények
alapján	nem	lehet	magas	az	önbecsülése,
mivel	a	döntését	a	félelem	szülte.	Vagy	a
költő,	akinek	nincs	pénze,	és	aki	az	 írást
csak	 az	 írás	 kedvéért	 élvezi,	 tele	 lehet
önbecsüléssel,	ha	sikeresnek	tartja	magát.
Valaki,	aki	 lenyűgöző	tetteket	hajt	végre,
lehet	 depressziós	 és	 szenvedhet,	 mert
alacsony	az	önbecsülése,	ha	nem	érte	el	a
sikernek	 azt	 a	 szintjét,	 amelyre	 vágyik,
mert	 egoalapú	 motivációk	 hajtják



céljának	 elérésében,	 és	 szüksége	 van
mások	elismerésére	és	dicséretére.

4.	buktató:	Szerény	vagy
lábtörlő?

A	 szerénységet	 a	 gyengeséggel	 nagyon
könnyű	 összekeverni	 pedig	 az	 előbbi
inkább	 erő.	 Ha	 valakit	 teljesen	 lefoglal
saját	maga,	akkor	az	 illető	arrogáns,	ami
a	 szerénység	 ellentéte.	 Az	 arrogáns
ember	 csak	 elvesz.	 Érzelemfüggő,
másoktól	várja,	 hogy	hizlalják	 az	 egóját,
vagy	 a	 saját	 indulatainak	 a	 rabszolgája,
melyeken	képtelen	felülkerekedni.
Mikor	 valaki	 szerény	 és	 alázatos,

akkor	 teljes	 is.	 Szabadon	 azt	 teheti,	 ami
helyes	 ahelyett,	 amitől	 pusztán	 csak	 jó



fényben	 tűnik	 fel,	 vagy	 ami	 egyszerűen
csak	 könnyű.	 Mivel	 a	 szerénység	 és	 az
alázatosság	 lehetővé	 teszi	 számunkra,
hogy	azt	 tegyük,	ami	helyes,	önuralomra
teszünk	szert.	Ez	az	önbecsüléshez	és	az
érzelmi	szabadsághoz	vezető	út.
A	kihívás	 itt	egyértelmű:	honnan	 lehet

tudni,	 hogy	 valaki	 pusztán	 „csak
szerény”,	mikor	valójában	nem	azért	hajt
végre	 jó	 cselekedetet,	 mert	 szeret
másokat,	hanem	azért,	mert	szüksége	van
rá,	hogy	mások	szeressék	őt?	Lehet,	hogy
ad,	 de	 nem	 azért,	 mert	 az	 jó	 érzés
számára,	hanem	mert	fél	nemet	mondani,
vagy	nem	érzi	azt,	hogy	érdemes	lenne	az
akarata	 érvényesítésére.	 Nyilvánvaló,
hogy	 szükségünk	 van	 egy	 módszerre,
mellyel	 különválaszthatjuk	 azokat,
akiknek	 van	 önbecsülésük,	 szerények	 és



alázatosak,	 azoktól,	 akik	 hagyják,	 hogy
végül	lábtörlőkké	váljanak.

5.	buktató:	Önbecsülés	versus
hangulat

Ahogy	 azt	 szintén	 megtanultuk	 már
korábban,	 az	 önbecsülés	 azt	 is
meghatározza,	milyen	mértékben	 válik	 a
hangulat	 befolyásoló	 tényezővé
profilkészítés	 közben.	 Ráadásul	 a	 kettő
megkülönböztetése	 problematikus	 lehet,
mivel	 a	 hangulat	 sokszor	 látszik
önbecsülésnek.	 Lehet,	 hogy	 az	 illető	 jó
hangulatban	 van,	 úgy	 viselkedik	 és
beszél,	 mint	 az	 az	 ember,	 aki	 jól	 érzi
magát	 a	 bőrében	 –	 eljár	 otthonról,
kapcsolatot	 teremt	 másokkal,	 kedves,



figyelmes	 és	 így	 tovább	 –,	 ám	 a
valóságban	csak	egy	öntelt	önimádó,	aki
egy	 rövid	 időre	 felvette	 ezt	 a
személyiséget.	 Látod	 már,	 mi	 a
probléma?
Íme,	 a	 jó	 hír:	 a	 következő	 fejezetben

látni	 fogod,	 hogy	 csupán	 egyetlen
módszer	 létezik,	amellyel	következetesen
és	 hatékonyan	 megállapítható,	 hogy
valakinek	 magas	 vagy	 alacsony-e	 az
önbecsülése,	 anélkül	 hogy	 félreértenénk
vagy	 rosszul	 kategorizálnánk	 be	 a
viselkedését.



TIZENHARMADIK
FEJEZET

Az	önbecsülés-
érzékelő:

Az	önbecsülés
mértékének

meghatározása

Az	önbecsülés	az	a	hírnév,



melyre	magunknál	teszünk
szert.

DR.	NATHANIEL	BRANDEN	(1930–2014)



Végignéztük	 az	 összes	 pszichológiai
elvet,	 hogy	 ezáltal	 is	 segítsünk	 neked
nagyobb	 rugalmassággal	 felmérni	 a
másik	ember	személyiségét,	és	hogy	még
több	lehetőséged	legyen	arra	nézve,	hogy
mit	 keress,	 és	 mire	 figyelj.	 Az	 előző
fejezetben	 végigvett	 buktatók	 miatt
rendkívül	 nehéz	 megmondani,	 hogy
valakinek	 magas-e	 az	 önbecsülése,	 ha
csak	egyetlen	jelre	figyelünk.
Az	 illető	 lehet	 adakozó,	 ám	 a	 kérdés,

melyet	fel	kell	tenned	magadnak	az,	hogy
„miért?”.	 Csak	 azért	 csinálja,	 mert
kedveli	 a	másik	embert,	 vagy	azt	 akarja,
hogy	 ez	 a	 másik	 ember	 kedvelje	 őt?



Folyton	 azon	 dolgozik,	 hogy	 fejlessze
magát,	 mert	 szereti	 azt,	 aki,	 vagy	 pedig
teljesítménykényszere	 van,	 és	 így
kompenzál,	 amiért	 bizonytalannak	 érzi
magát?	A	félreérthető	jelek	sora	végtelen.
Honnan	 tudod	 megállapítani,	 hogy

valakinek	 magas-e	 az	 önbecsülése?
Annak	 tükörképeként	 látjuk	 meg	 ezt,
ahogy	 saját	magával	 és	másokkal	bánik.
Az	 az	 ember,	 aki	 híján	 van	 az
önbecsülésnek,	talán	olyan	dolgokban	leli
élvezetét,	 melyek	 csakis	 az	 ő	 vágyait
elégítik	 ki,	 és	 másokkal	 nem	 bánik
különösebben	 jól.	Vagy	azért	 tesz	mások
kedvére,	 mert	 elismerésre	 és	 tiszteletre
vágyik,	 de	 ő	 maga	 nem	 gondoskodik	 a
saját	szükségleteiről.	Csakis	az	az	ember
bánik	 jól	 saját	 magával	 és	 másokkal	 is,
akinek	 van	 önbecsülése.	 Mikor	 az



mondjuk,	 jól,	 nem	 rövid	 távú	 örömöket
értünk	 ez	 alatt,	 hanem	 inkább	 azt,	 hogy
az	illető	hajlandó	befektetni	a	hosszú	távú
jóllétébe,	 ahogy	 abba	 is,	 hogy	kedves	 és
jó	legyen	másokkal.
Talán	 tévesen	 arra	 következtetünk,

hogy	 az	 örömöket	 halogató	 ember
önuralmat	 gyakorol,	 és	 azt	 feltételezzük,
hogy	 ez	 az	 önbecsülését	 tükrözi.	 De
hacsak	 nem	 nézzük	meg	 az	 érem	másik
oldalát	 is,	 akkor	 csak	 a	 történet	 felét
ismerjük	 meg.	 Mi	 van	 akkor,	 ha	 valaki
azért	 nem	 eszik	 ízes,	 zsíros	 ételeket
(elhalasztott	 öröm),	 hogy	 lefogyjon,	 és
elcsábítson	egy	nős	férfit?	Ismernünk	kell
az	 egyenlet	 egészét,	 hogy	 lássuk,
egyensúlyban	 vannak-e	 a	motivációk,	 és
önbecsülést	eredményeznek-e,	vagy	sem.
Az	 említett	 nő	 például	 csak	 részleges



önbecsülést	 mutat,	 mert	 az	 emberi
természetből	adódóan	ő	rosszul	fog	bánni
másokkal.



TIZENNEGYEDIK
FEJEZET

A	három	típusú
profil

A	kreatív	erőkről	is
könnyűszerrel	kiderülhet,
hogy	romboló	jellegűek.

Pusztán	az	egyén	erkölcsein



múlik,	hogy	jó	vagy	rossz
dolgokra	használja-e	a
kreativitását.	És	ha	ez
hiányzik,	egyetlen	tanító
sem	adhatja	át	vagy
helyettesítheti.

CARL	GUSTAV	JUNG	(1875–1961)



Könnyedén	 meg	 lehet	 állapítani,	 mikor
valakinek	alacsony	az	önbecsülése,	ám	ez
nem	jelenti	azt	automatikusan,	hogy	nagy
az	 egója.	 Mikor	 az	 önbecsülés	 kezd
megkopni,	 két	 különböző	 mentalitás	 jön
létre.	Az	illető	perspektívája	beszűkül,	és
még	 több	 jön	 elő	 az	 egyéni
bizonytalanságai	 által	 megszűrt
„személyiségéből”.	 Két	 alacsony
önbecsülésű	 embernek	 lehet	 eltérő
attitűdje	 ugyanazzal	 a	 szituációval
kapcsolatban.	A	két	 típusból	meg	 tudjuk
határozni	 az	 illető	 általános
gondolkodását,	érzéseit,	és	összességében
az	 attitűdjét	 bármely	 szituációval



kapcsolatban.
Az	egyiknek	lehet	kicsi	egója	és	magas

önbecsülése	 –	 ez	 szerény	 és	 alázatos
embert	 jelent;	a	másiknak	 lehet	hatalmas
egója	 és	 alacsony	 önbecsülése	 –	 ez
arrogáns	 embert	 jelent.	 Van	 egy	 másik
lehetőség	 is:	 valakinek	 lehet	 alacsony
önbecsülése	 és	 alacsony	 egója	 –	 ez	 a
lábtörlő	 mentalitás.	 Ugyanakkor	 nem
lehet	 valakinek	 egyszerre	 magas	 az
önbecsülése	és	hatalmas	az	egója.
A	másokra	 legveszélyesebb	 ember	 az,

akinek	 nagy	 az	 egója	 és	 alacsony	 az
önbecsülése,	 vagy	 egyáltalán	 nincs	 neki.
Az	önmagára	legveszélyesebb	az,	akinek
alacsony	az	egója	és	kicsi	az	önbecsülése.
Ennek	 az	 az	 oka,	 hogy	 egy	 arrogáns
ember	nagyobb	valószínűséggel	 irányítja
kifelé	a	dühét.	Láthatjuk,	hogy	a	bűnözők



gyakran	 hencegnek,	 és	 bizonyos	 fokig
önelégültek	 is.	 Viszont	 az	 az	 ember,
akinek	 nincs	 valami	 nagy	 egója,	 és
alacsony	az	önbecsülése	is,	sokkal	inkább
hajlamos	 arra,	 hogy	 befelé	 irányítsa	 a
negatív	 érzéseket,	 és	 önmagát	 vádolja,
amiért	értéktelennek	érzi	magát.	Tegyünk
szert	 mélyebb	 tudásra	 most	 ezekkel	 a
típusokkal	kapcsolatban.

A	lábtörlő	mentalitású	ember
Az	 illető	 gyorsan	 kér	 bocsánatot,	 még
akkor	 is,	 ha	 valami	 nem	 is	 az	 ő	 hibája.
Megtesz	 másoknak	 olyan	 dolgokat,
amelyeket	 nem	 is	 akar	 igazán,	 de	 nem
azért,	 mert	 kedveli	 őket,	 hanem	 inkább
azért,	mert	fél,	hogy	ha	nem	így	tesz,	nem
fogják	 kedvelni.	 Ritkán	 áll	 ki	 magáért,
mivel	 nem	 érzi	 azt,	 hogy	 az	 ő	 igényei



eléggé	 fontosak	 lennének,	 és
semmiképpen	 sem	 fontosabbak
másokéinál.	 Lényegében	 ő	 a	 prototípusa
annak	 az	 embernek,	 aki	 folyton	 mások
kedvére	 tesz.	 Azt	 az	 embert,	 aki	 „ad”
azért,	 hogy	 szeressék,	 a	 felszínen	 össze
lehet	keverni	azzal,	aki	azért	ad,	mert	az	a
helyes,	vagy	mert	adni	akar.
Ugyanannak	 a	 cselekedetnek	 két

különböző	 érzelmi	 lenyomata	 lesz	 a
szándékok	 alapján.	 Ez	 a	 különbség	 a
között,	 hogy	 kirabolnak	 valakit,	 és	 a
között,	 hogy	 adakozik.	 A	 pénz	 mindkét
esetben	 egyik	 embertől	 a	 másikhoz
vándorol;	 ám	 az	 egyik	megerősít,	míg	 a
másik	meggyengít.	Ennek	megfelelően	az
egyik	 fokozza	 az	 önbecsülést,	 míg	 a
másik	 érzelmileg	 kiszipolyoz.	 Kérlek,
értsd	 meg,	 hogy	 ha	 félelemből	 vagy



bűntudatból	 adsz,	 annak	 nincs	 semmi
köze	 az	 önbecsülés	 növeléséhez;
valójában	 ez	 éppen	 hogy	 csökkenti	 azt.
Valójában	 nem	 adsz,	 inkább	 a	 másik
ember	 vesz	 el	 tőled.	 Kihasznál	 téged,
méghozzá	 a	 te	 beleegyezéseddel.	 Csak
akkor	 van	 szabad	 akaratod,	 és	 akkor
táplálod	 a	 függetlenség	 érzetét,	mikor	 te
magad	döntesz.
Tudod	 a	 saját	 életedből,	 hogy	 mikor

valaki	 a	 bűntudatodra	 hatva	 próbál	 meg
rávenni	 arra,	 hogy	megtegyél	valamit,	 te
nemet	mondasz,	kiállsz	magadért,	és	ettől
jobban	 érzed	 magad.	 Ugyanezt	 a	 típusú
erőt	 érzed	 akkor	 is,	 mikor	 egy	 olyan
kérésre	mondasz	igent,	mellyel	valakinek
a	 segítségére	 kell	 lenned,	 még	 akkor	 is,
ha	 nem	 vagy	 éppen	 olyan	 hangulatban.
Akármit	is	mondasz	vagy	teszel,	amíg	az



az	erő	oldalán	történik	–	vagyis	te	magad
döntöd	 el,	 mit	 teszel	 –,	 jobban	 érzed
magad.	 Mikor	 nem	 látod	 magad
teljesnek,	 hagyod,	 hogy	 kiraboljanak,
hogy	 ezzel	 csillapítsd	 az	 alkalmatlanság
érzését.
Ez	 a	 profil	 többnyire	 introvertált

személyt	eredményez.	Mikor	azonban	ez
az	illető	elemében	van,	jól	érzi	magát,	és
magabiztos,	 szinte	 életre	 kel.	 Míg
általában	 zárkózott,	 mikor	 biztonságban
érzi	magát,	 gyakran	 van	 jó	 hangulatban.
Ilyenkor	szinte	kivirágzik.

A	lábtörlő	mentalitás	jelei
A	 legtöbb	 emberben	 megvannak
mindegyik	kategória	bizonyos	elemei,	de
általánosságban	 véve	 ezek	 azok	 a
jellemvonások,	 melyeket	 a	 lábtörlő



mentalitással	lehet	összefüggésbe	hozni:
	

Nem	fogadja	jól	a	bókokat.
Szerény,	és	nem	áll	ki	magáért,	nem
védi	meg	magát.
Negatívan	beszél	saját	magáról.
Állandóan	bocsánatot	kér,	és	mindig
bűntudata	van.
A	 pszichoszomatikus	 betegségek
végtelen	sorában	szenved.
Ideges	 és	 szorongó	 lehet,	 mikor	 új
emberek	 társaságában	 van,	 vagy
amikor	 a	 komfortzónáján	 és	 a
megszokott	 környezetén	 kívülre
kerül,	és	szívesebben	marad	ott,	ahol
biztonságban	érzi	magát.
Fél	 még	 az	 észszerű	 és	 belátható
kockázatok	vállalásától	is.



Az	arrogáns	ember
Szüksége	 van	 rá,	 hogy	 a	 figyelem
középpontjában	 legyen,	 gyakran	 hangos,
könnyen	 válik	 frusztrálttá,	 és	 nagyon
szeret	 panaszkodni.	 A	 nagyszerűséghez
való	 ragaszkodása	 az	 alacsony
önértékelésből	 fakadó	 fájdalmat	 elrejtő
maszk.	 Folyton	 másoktól	 vár
megerősítést	és	dicséretet,	 és	dühös	 lesz,
ha	 ezeket	 nem	 kapja	 meg	 megfelelő
mennyiségben	 és	 folyamatosan.
Általában	gond	nélkül	sért	vagy	bánt	meg
bárkit,	 ha	 attól	 ő	 jobb	 színben	 tűnik	 fel,
vagy	 okosabbnak	 látszik	 mások
szemében.
Gyakran	 hevesen	 verseng,	 és	 az

önértékelése	 minden	 egyes
versenyhelyzetben	 bizonytalanná	 válik.
Irányító,	 önimádó,	 csak	 magával	 van



elfoglalva,	 nyomulós,	 és	 állandóan
henceg,	 hogy	 ezzel	 kompenzálja	 az
alkalmatlanság	érzését.	Gyakran	 sértődik
meg,	ha	nem	fogadják	el	az	elképzeléseit,
mikor	 elmondja	 a	 véleményét.
Ragaszkodik	 hozzá,	 hogy	 az	 emberek
értsék	 meg	 az	 ő	 álláspontját,	 az
érdeklődés	 teljes	 és	 néha	 nagyon	 is
nyilvánvaló	 hiánya	 ellenére	 is;	 ezt
pusztán	 makacsságnak	 látja,	 és	 annak,
hogy	 a	 másik	 ember	 egója	 mindig
figyelmen	kívül	hagyja	az	ő	 jó	 tanácsait.
Míg	 egy	 magas	 önbecsülésű	 ember
aggódik,	hogy	megsért,	zavarba	hoz	vagy
felbosszant	 másokat,	 addig	 az	 arrogáns
ember	 nem	 tiszteli	 a	 többi	 embert,	 mert
többnyire	 képtelen	 rá.	 Az	 ember
tiszteletet	ad,	ám	akiben	még	maga	 iránt
sincs	 tisztelet,	 az	 mit	 ad	 akkor?	 Ez	 az



illető	 lényegében	 –	 változó	mértékben	 –
híján	 van	 a	 képességnek,	 hogy	 adjon.
Kevés	hely	marad	már	másoknak,	mikor
önmaga	 fontossága	minden	 kapcsolatába
beszivárog.	 A	 saját	 magával	 elfoglalt
ember	nem	képes	a	szeretetre,	mivel	csak
akkor	 jön	 tűzbe,	 mikor	 az	 egója	 irányít.
Ráadásul	 túlérzékeny	 a	 kritikára,	 és
gyakran	reagál	rájuk	dühvel.
Minél	 elfogadóbbak	 vagyunk

önmagunkkal	 szemben,	 annál
elfogadóbbak	 vagyunk	 másokkal	 is.
Fordított	 esetben	 ennek	 az	 illetőnek
szüksége	 van	 rá,	 hogy	 másokat
korlátoltnak	 lásson,	 vagy	 hogy	 azok
kevésbé	 legyenek	 rendben,	mint	 ő,	 hogy
ezáltal	jobban	érezhesse	magát.
Biztosan	mindnyájunk	életében	vannak

olyanok,	 akiket	 nehéz	 embernek	 tartunk.



Ő	 azonban	 mindenkit	 problémásnak
gondol.	 A	 valóságban	 azonban	 nem
mindenki	 más,	 hanem	 éppen	 ő	 jelenti	 a
problémát.
A	 magas	 önbecsüléssel	 rendelkező

ember	figyelmes	a	környezetével,	míg	az
arrogáns	 embert	 gyakran	 látni,	 ahogy
élettelen	 tárgyakat	 üt-vág,	 hogy
érvényesítse	 az	 akaratát.	 Ahogy	 az
emberekre,	 úgy	 a	 tárgyakra	 is	 ráerőlteti
az	 akaratát,	 és	 követeli,	 hogy
engedelmeskedjenek.

Az	arrogáns	ember	jelei
	

Könnyen	 válik	 frusztrálttá,	 dühössé
és	 irányítóvá,	 a	 figyelem	 tartja
életben,	 gyakran	 mutatkozik



agresszívnek,	 nemcsak	 az
emberekkel,	 hanem	 a	 tárgyakkal
szemben	is.
Hajlamos	 túlreagálni	 minden	 vélt
igazságtalanságot,	 nem	 számít,
milyen	kis	dologról	van	szó.
Gyakran	 dicsekszik	 és	 kérkedik,
mikor	akár	egy	apró	sikert	is	elér.
Felemésztik	az	anyagi	javak,	folyton
a	fontosságának	megerősítését	várja;
mindegy,	miről	folyik	a	beszélgetés,
ő	 megpróbálja	 lenyűgözni	 a	 másik
embert	a	tudásával,	és	hajlamos	arra
is,	 hogy	 visszaterelje	 a	 témát	 saját
magára.
Neki	 kell	 hogy	 igaza	 legyen,	 és
megpróbálja	átvenni	az	irányítást	az
emberek	 és	 a	 szituációk	 felett,
ragaszkodik	 hozzá,	 hogy	 csak	 úgy



jó,	 ahogy	 ő	 mondja.	 Emellett
képtelen	 meghallgatni	 a	 másik
ember	 álláspontját,	 és	 gyorsan	 el	 is
veti	mások	véleményét.
Rendkívül	függő	viselkedést	tanúsít,
és	 még	 az	 is	 lehet,	 hogy	 nagyon
kockázatos	 tevékenységekben	 vesz
részt,	hogy	úgy	érezze,	„él”.

A	lábtörlő	típusú	és	arrogáns	emberre
utaló	jelek
	

Túlérzékeny.	Míg	 az	 arrogáns	 típus
dühbe	 gurulhat,	 és	 megjátssza
magát,	 addig	 a	 lábtörlő	 típus
elszomorodik,	 és	 inkább
visszavonul.
Gyakran	 használ	 reménytelenségre



utaló	megfogalmazást,	és	a	múltban
él,	még	 akkor	 is,	 ha	 az	 kifejezetten
kellemetlen.
Annak	tudat	alatti	megkísérléseként,
hogy	 lehorgonyozza	 magát	 valami
végérvényeshez,	 gyakran	 festi	 a
világát	fekete-fehérre;	kivéve	akkor,
ha	ez	nem	felel	meg	neki,	ebben	az
esetben	 mindenhol	 a	 szürke
árnyalatait	 látja,	 ahol	 annak
szükségét	érzi.
Gyakran	vetít	magáról	hamis	képet	a
világnak,	 mert	 azt	 akarja,	 hogy	 az
emberek	 azt	 higgyék,	 jobb	 annál,
amilyennek	ő	képzeli	saját	magát.
Mindent	 magára	 vesz;	 mi	 másról
lehetne	 szó,	 ha	 nem	 róla,	 az
univerzum	közepéről?
Folyton	 elismerést	 és	 megerősítést



vár	másoktól.
Tele	 van	 a	 feje	 irracionális
hiedelmekkel,	 meglehetősen
hajlamos	 rá,	 hogy	 az	 érzelmei
irányítsák,	 és	 arra	 használja	 a
logikát,	 hogy	 megindokolja	 vele	 a
viselkedését.
Könnyen	 válik	 frusztrálttá,	 és	 vált
irányt,	vagy	hagyja	el	a	hajót	egy	az
egyben,	 mikor	 szorulttá	 válik	 a
helyzet.
Egészségtelen	 kapcsolatai	 vannak;
elég	 sok	 ember	 van	 az	 életében,
akikkel	 egyszerűen	 képtelen	 jól
kijönni.
A	 problémáiért	 mindenkit	 vádol,
csak	saját	magát	nem,	és	az	élete	és
a	jólléte	nagy	részéért	nem	hajlandó
felelősséget	 vállalni.	 Ő	 az	 örök



áldozat.
Gyakran	 depressziós,	 vagy
legalábbis	szorongó	és	nyugtalan.
Nehezére	 esik	 döntéseket	 hozni.	 A
félelem	 attól,	 hogy	 rossz	 döntést
hoz,	 gyakran	 annyira	 megbénítja,
hogy	 végül	 nem	 is	 cselekszik.
Nagyon	fél	a	változástól	azokban	az
esetekben,	melyekben	 túl	 sok	 olyan
tényező	 van,	 melyek	 felett	 nincs
hatalma,	vagy	amelyeket	nem	is	ért.

Meg	 kell	 jegyeznünk,	 hogy	 az	 alacsony
önbecsülésű	 ember	 gyakran	 cikázik	 az
alsóbbrendű	 (a	 lábtörlő	 mentalitás)	 és	 a
felsőbbrendű	 (arroganciát	 szülő)
tulajdonságok	 között,	 amikor	 az	 adott
pillanatban	 éppen	 uralkodó	 típus	 vagy
befelé	irányít	negatív	érzéseket,	fájdalmat



és	 szomorúságot	 keltve,	 vagy	 kifelé,
melyből	 düh	 lesz.	 Annak	 felmérésével,
hogy	 az	 adott	 pillanatban	 melyik	 típus
működik	 épp,	 logikusan	 kiszámíthatod,
milyen	 az	 illető	 általánosságban	 vett
attitűdje	és	viselkedése.
Eddig	 az	 S.N.A.P.	 mögött	 meghúzódó
komplett	pszichológiát	fektettük	le.	Ezzel
máris	 megvan	 az	 a	 képességed,	 hogy
jobban	 megértsd	 a	 gondolkodás	 és	 a
döntéshozatal	 folyamatát,	 mivel
mindegyik	 profil	 alapos	 bepillantást
enged	a	másik	ember	gondolkodásába.
Most	már	csak	annyi	az	egész,	hogy	be

kell	illeszteni	a	tényezőket	az	egyenletbe.
Míg	 a	 könyv	 Első	 része	 konkrét
technikákat	 ajánl,	 addig	 a	 Második	 rész
sokkal	inkább	a	dolog	művészetéről	szól.
Annak	 érdekében,	 hogy	 a	 lehető



legtöbbet	hozhasd	ki	 az	újonnan	 szerzett
képességeidből,	 most	 egy	 kicsit
rendszerezzük	 a	 folyamatot,	 konkrét
sorrendet	 állítunk	 fel,	 hogy	 még
könnyebben	 használhasd	 a	 rendszert
különböző	szituációkban	és	körülmények
között.



TIZENÖTÖDIK	FEJEZET

A	profilozás
művészete	és
tudománya:

Való	életből	vett
példák

A	képzelet	és	a	fikció	a
valós	életünk	több	mint



háromnegyed	részét	teszi	ki.
SIMON	WEIL	(1909–1943)



A	 minden	 lehetséges	 dinamikát
megmagyarázó	 két	 csoportosítás
következik,	 valós	 életből	 vett	 példákkal,
melyek	megmutatják,	hogyan	működik	a
rendszer.
Ha	 egyszer	 már	 megfigyelted	 a

„színeket”	 –	 az	 önbecsülést,	 a
magabiztosságot,	 az	 érdeklődést	 és	 az
érdeket	–,	már	csak	bele	kell	dobnod	őket
a	 keverékbe,	 hogy	 gyors	 és	 teljes	 profilt
hozhass	 létre,	melyből	megállapíthatók	a
gondolatok,	 az	 érzések,	 a	 hiedelmek,	 és
valószínűleg	 a	 viselkedés	 is.	 Ahogy	 azt
majd	 látni	 fogod,	a	 színek	némelyikének
–	 még	 az	 elsődleges	 színeknek	 is,	 a



másodlagosaknak	 pedig	 mindenképp	 –
elhanyagolható	 a	hatása,	 és	nincs	 súlyuk
minden	 egyes	 számításban.	 Észre	 fogod
venni,	 hogy	 az	 érdek	 típusát	 (ami	 nem
összekeverendő	 az	 érdeklődés
mértékével)	 használjuk	 kiindulási
pontként,	 melyre	 a	 pszichológiai	 keretet
építjük	 majd.	 Míg	 elméletben	 bármely
színt	 tekinthetjük	 kiindulási	 pontnak,
addig	 az	 érdek	 típusát	 a	 legegyszerűbb
átböngészni,	 mivel	 ez	 mindig	 az	 adott
szituáció	kontextusában	nyer	értelmet.

Csoportosítás

A	 csoport.	 Olyan	 egyén,	 akit	 nem	 fűz
különösebb	 személyes	 érdek	 a	 szituáció
végkimeneteléhez	 (pl.:	 esküdtszéki	 tag,



munkahelyi	 teljesítmény	 elbírálása,
szívesség	egy	barátnak).

B	 csoport.	 Olyan	 egyén,	 akinek
nyilvánvalók	 a	 személyes	 érdekei	 (pl.:
póker,	tárgyalás,	értékesítés).
Megjegyzés:	 Azokban	 az	 esetekben,

melyekben	az	illető	érdekei	ismeretlenek,
például	 egy	 randevún,	 alkalmazd	 az
Ötödik	fejezetben	ismertetett	technikákat,
aztán	menj	tovább	valamely	minta	szerint
az	alapján,	hogy	láthatóan	van-e	érdek.
Először	 olyan	 szituációkat	 vizsgálunk

meg,	 melyekben	 az	 illetőnek	 nincs
konkrét	érdeke,	és	magas	az	önbecsülése,
aztán	 olyanokat,	 melyekben	 nincs
konkrét	érdek,	és	alacsony	az	önbecsülés.
Utána	 pedig	 olyan	 eseteket	 követünk
végig,	melyekben	az	illetőnek	lényeges	a



szituáció	végkimenetele,	és	a	megfigyelés
alapján	 magas	 az	 önbecsülése,	 aztán
pedig	egy	olyan	esetet,	melyben	ennek	az
illetőnek	 megfigyelhetően	 alacsony	 az
önbecsülése.

A	 csoport.	 Olyan	 egyén,	 akit	 nem	 fűz
különösebb	 személyes	 érdek	 a	 szituáció
végkimeneteléhez.
Természetesen	 az	 ember	 minden

bizonnyal	 helyesen	 és	 igazságosan	 akar
cselekedni,	vagy	az	fontos	számára,	hogy
segítsen	 egy	 barátnak,	 akinek	 szüksége
van	rá.	Ugyanakkor	most	arról	beszélünk,
hogy	ez	az	ember	vágyik-e	egy	bizonyos
végkimenetelre,	 vagy	 sem,	 mely
személyesebb,	 és	 nem	 önzetlenül
szolgálja	a	javát.
Ne	 feledd,	 hogy	 az	 önbecsülés



határozza	 meg	 a	 konkrét	 érdek	 szintjét,
mikor	 valami	 kockán	 forog,	 és	 minél
nagyobb	valakinek	az	önbecsülése,	annál
inkább	 képes	 arra,	 hogy	 örömét	 lelje	 a
jelentőségteljes	 célkitűzések	 elérésében.
Alacsony	 önbecsülés	 esetén	 észrevétlen
marad	 annak	 értéke,	 hogy	 helyesen
cselekedjünk,	 és	 az	 illetőt	 csak	 kevés
vagy	 semmi	 érdek	 nem	 fűzi	 a
végkimenetelhez.
Abban	 a	 szituációban,	 melyben	 az

illetőnek	 nincs	 konkrét	 érdeke,	 az
önbecsülése	 lesz	 a	 legnagyobb
befolyással	 bíró	 tényező	 a
gondolkodásában	 és	 a	 döntéshozatal
folyamatában.	Következésképpen	ez	 lesz
a	 kezdeti	 vizsgálódásunk	 középpontja.
Onnan	 kezdjük	 el	 létrehozni	 a	 profilt,	 a
következő	 részből	 pedig	 az	 is	 kiderül,



hogy	mire	következtethetsz	majd	ebből.

S.N.A.P.:	Általános	értékelés

Ahogy	 egyre	 nő	 az	 erőfeszítés	 azzal
kapcsolatban,	ami	kockán	forog,	a	pozitív
és	 hasznos	 cselekvés	 valószínűsége
csökken.	 Ugyanakkor	 minél	 magasabb
valakinek	 az	 önbecsülése,	 annál
rugalmasabb	 a	 vágya,	 hogy	 helyesen
cselekedjen,	ahelyett	hogy	azt	tenné,	ami
jólesik,	 vagy	 ami	 jól	 néz	 ki.	 Ahogy	 az
önbecsülés	 csökken,	 a	 hangulat
komolyabb	tényezővé	válik,	és	akár	csak
minimális	 erőfeszítéssel,	 vagy	 még
annyival	 sem,	 a	 teljesítés	 esélye	gyorsan
lecsökken.	 Konkrét	 érdek	 nélkül	 és
alacsony	 önbecsüléssel,	 bármi	 forog	 is



kockán,	 az	 lényegében	 jelentéktelenné
válik,	 különösen	 akkor,	 amikor	 a
hangulat	is	leromlik.
Ahogy	 a	 hangulat	 egyre	 jobb	 lesz,	 az

illető	képes	lesz	egy	kissé	eltávolodni	az
egocentrikus	gondolkodástól,	és	egy	ideig
képes	lesz	mások	igényeire	koncentrálni.
Ennek	következtében	a	teljesítés	vagy	az
együttműködés	 akkor	 a	 legmagasabb
fokú,	 mikor	 az	 alacsony	 önbecsüléssel
rendelkező	egyén	jó	hangulatban	van,	kis
mértékű	 az	 erőfeszítés,	 és	 viszonylag
magas	 a	 tétje	 annak,	 ami	 kockán	 forog.
Azt	 még	 hozzá	 kell	 tennünk,	 hogy	 a
magabiztosság	 ritkán	 tényező,	 mikor
nincsen	 szó	 önérdekről,	 mivel	 a
magabiztosság	 az	 érdek	 függvénye	 –
fordított	 kapcsolatban	 állnak.	 Így	 hát
alacsony	 önbecsüléssel	 és	 konkrét	 érdek



nélkül	 az	 illetőt	 egyszerűen	 nem	 érdekli
eléggé	a	 szituáció	ahhoz,	hogy	aggódjon
hatékonyságának	mértéke	miatt.
Ahogy	 azt	 tudjuk,	 az	 alacsony

önbecsülés	 nem	 mindenkinél	 egyforma.
Az	 arrogáns	 típusú	 ember	 kevésbé	 fog
aggódni	 a	 nyilvános	 megítélése	 miatt,
míg	 a	 lábtörlő	 mentalitásút	 sokkal
könnyebben	 megingatja	 majd,	 amit
mások	 esetleg	 gondolnak	 a
cselekedeteiről.	Miközben	mindkét	 típus
mások	 véleményével	 van	 elfoglalva,	 az
arrogáns	 típust	 jobban	 fogja	 érdekelni,
hogy	 kielégítse	 a	 saját	 szükségleteit.	 Ha
az,	amit	a	szituációból	nyerni	akar,	egyre
láthatóbbá	 válik,	 akkor	 azt	 fogja	 tenni,
ami	 jó	 neki,	 míg	 a	 lábtörlő	 mentalitású
ember	 sokkal	 könnyebben	 szolgál	 ki
másokat	saját	maga	rovására.



A	magasnak	látszó	önbecsülés
profilja

	

A	 fókusz	 a	 hosszú	 távú	 profitra	 és
másokra	 irányul;	 a	 lelkiismeret
felülírhatja	az	egyéni	érdekeket.
A	 hangulat	 általában	 nem	 játszik
szerepet,	 kivéve,	 ha	 nagyon
alacsony	 a	 tétje	 annak,	 ami	 kockán
forog.
A	magabiztosság	az	érdek	mértékén
múlik,	 és	 nem	 valószínű,	 hogy
számottevő	 tényező,	 kivéve,	 ha	 az
érdek	 (ebben	 az	 esetben	 a	 helyes
cselekvést	 illetően)	 rendkívül
komoly.

Az	 illető	 rendkívül	 tisztán	 lát



intellektuális	 értelemben,	 és	 az	 érzelmei
nem	homályosítják	el	 az	 ítélőképességét.
Széles	körű	az	észlelése	és	az	érzékelése,
nem	 énközpontú.	 Az	 illető	 pozitív	 és
adakozó,	 nem	 goromba	 vagy	 hirtelen
természetű.	 Semmit	 sem	 kell
bizonyítania,	kifelé	irányul	a	figyelme,	és
egyáltalán	 nem	 nagyképű.	 Az
információgyűjtésre	 koncentrál,	 hogy
jobb	 döntést	 hozhasson,	 és	 nem	 arra,
hogy	 milyennek	 látszik.	 Ahogy	 az
önbecsülés	 egyre	 csak	 nő,	 magasabb
szintű	 erkölcsi	 döntéseket	 hoz,	 akár	 a
saját	rovására	is.

Az	alacsonynak	tűnő
önbecsülés	profilja

	



A	fókusz	az	azonnali	örömökre	és	az
önérdekre	irányul.
A	hangulat	felülírja	az	önbecsülést.
A	 magabiztosság	 fordított
kapcsolatban	áll	az	érdekkel,	és	nem
valószínű,	 hogy	 elég	 erőteljesen	 lép
működésbe	 ahhoz,	 hogy	 olyan
tényező	 lehessen,	 amelynek	 súlya
van	az	adott	szituációban.

A	mottók





Az	 ilyen	ember	azt	 látja,	amit	 látnia	kell
annak	 érdekében,	 hogy	 biztonságban
érezhesse	 magát,	 és	 érzelmileg	 motivált
legyen	 –	 elhomályosítva	 ezzel	 az
ítélőképességét.	 Énközpontú,	 és	 a	 saját
igényeire	 koncentrál.	 Csak	 az	 érdekli,
hogy	 azt	 tegye,	 ami	 neki	 jó,	 kivéve,	 ha
nagyon	 jó	 a	 hangulata.	 Az	 ilyen	 ember
gorombává	 és	 kapkodóvá	 válik,	 mikor
rossz	 hangulatban	 van.	 Szóval	 hacsak
nincs	 benne	 számára	 is	 valami,	 az
együttműködés	 és	 a	 kompromisszum
ellen	 lesz.	 Az	 egyetlen	 módja	 egy	 ilyen
ember	 megingatásának,	 ha	 az	 egójára
gyakorolunk	 hatást,	 mivel	 a	 jó	 és	 rossz
érzékelésének	 képessége	 túlságosan
eltorzult	 már	 számára	 ahhoz,	 hogy
eredményes	 legyen,	 ha	 a	 lelkiismeretére



akarunk	hatni.

Való	életből	vett	példák

Magas	önbecsülés
A	 eset.	 A	 védőügyvéd	 egy	 leendő
esküdtet	interjúztat	egy	esethez,	melyben
az	ügyfelét	komoly	bűnténnyel	vádolják.

Összegzés.	Ha	jó	a	védelem,	és	szilárd	a
bizonyíték,	 akkor	 ezt	 az	 esküdtet	 meg
kell	 tartani.	 Ha	 az	 eset	 feltételezéseken
alapul,	 akkor	 az	 esküdt	 nem	 fogja
egykönnyen	 bevenni.	 Ugyanakkor	 nem
esik	nehezére	sajnálni	egy	másik	embert,
és	 együtt	 érezni	 a	 fájdalmával.	 Olyan
emberként,	akinek	magas	az	önbecsülése,
és	 nincs	 konkrét	 érdeke	 a	 szituációban,



könnyen	együtt	 tud	 érezni	másokkal.	Az
egója	 nem	 emészti	 fel	 a	 figyelmét	 vagy
az	érdekeit.
Ezzel	 együtt	 ez	 az	 ember	 nem	 fogja

figyelmen	 kívül	 hagyni	 az	 esettel
kapcsolatos	 tényeket	 pusztán	 azért,	 mert
sajnál	 valakit.	 Magas	 önbecsüléssel	 és
nulla	érdekkel	a	végkimenetelt	illetően	ez
az	 ember	 érezheti	 úgy,	 hogy	 helyesen
cselekszik,	 és	 nyugodtan	 kitarthat	 az
igaza	 mellett.	 A	 mottója	 az,	 hogy	 „Azt
kell	 tennem,	 ami	 helyes.	 Igazságot	 kell
szolgáltatni”,	 mégis	 igazságos	 és
kiegyensúlyozott	 lesz.	 Meghallgat	 majd
másokat,	de	határozott	marad,	kivéve,	ha
valami	 logikus	 oka	 lesz	 arra,	 hogy
megváltoztassa	a	pozícióját.
A	 másik	 tényező	 a	 hiedelem.	 Ha	 egy

potenciális	 esküdt	 például	 abban	 hisz,



hogy	 minden	 vezérigazgató	 kapzsi,	 és
mindent	 megtesz,	 amit	 csak	 tud,	 hogy
minél	 több	 pénze	 legyen,	 akkor	 ez	 a
hiedelem	 egyértelműen	 hatással	 lesz	 a
gondolkodására.	 Következésképp	 a
probléma	 kiküszöbölésének	 érdekében
(nézd	 meg	 a	 Második	 fejezet	 2.
technikáját)	 a	 témába	 vágó	 kérdéseket
kell	 feltenni,	 hogy	 kiderüljön,	 hajlik-e
valamilyen	váratlan	irányba.

Magas	önbecsülés
B	eset.	Egy	pártfogó	tiszt	jelentést	készít
a	bíróság	számára.

Összegzés.	Ez	a	forgatókönyv	hasonlatos
az	 előző	 esethez,	 egyetlen	 kivétellel.
Ebben	 az	 esetben	 az	 illető	 munkája
kötődik	 a	 szituációhoz.	 Így	 miközben



nincs	 ugyan	 konkrét	 személyes	 érdeke	 a
dolog	 végkimenetelét	 illetően,	 az	 mégis
érdeke,	 hogy	 jó	 és	 hatékony	 döntéseket
hozzon.
Következésképp	 tényezőkre	 kell

bontanunk	a	pártfogó	eljárásának	egészét,
sokkal	 nagyobb	 hangsúlyt	 fektetve	 a
legutóbb	 meghozott	 döntéseire.	 Ha
mostanában	 tett	 néhány	 javaslatot,
melyek	gyengék	voltak	ugyan,	mégis	 jól
fogadták	őket,	akkor	még	több	hasonlóra
lehet	 számítani	 a	 jövőben.	 Ugyanakkor
önbecsülésének	 erőssége	 azt	 mutatja,
mennyire	 fog	 eltérni	 az	 elfogadhatótól	 a
saját	 hite	 az	 irányelvek	 jó	 vagy	 rossz
voltában.	 Gyakran	 tévesen	 arra
következtetünk,	 hogy	 az	 egoista	 az,	 aki
hajlandó	 „hullámokat	 kelteni”,	 és	 ahogy
mondani	 szokás,	 a	 saját	 dobjának



ütemére	 menetelni.	 Ez	 csak	 akkor	 igaz,
ha	valami	kockán	forog	számára.	Konkrét
érdek	 nélkül	 a	 magasabb	 fokú
önbecsüléssel	 rendelkező	 egyén	 lesz
hajlamos	 az	 eltérésre,	 mikor	 a
szituációból	 nem	 származik	 személyes
profitja	vagy	érdeke.

Alacsony	önbecsülés
A	 eset.	 A	 védőügyvéd	 egy	 leendő
esküdtet	interjúztat	egy	esethez,	melyben
az	ügyfelét	komoly	bűnténnyel	vádolják.

Összegzés.	 A	 helyzet	 itt	 sokkal
bonyolultabb,	 mint	 a	 magasabb
önbecsüléssel	 rendelkező	 esetben.	 Az
illető	 alapvetően	 saját	 magával	 van
elfoglalva,	 és	 nem	 veszi	 számításba	 az
eset	 komolyságát,	 kivéve,	 ha	 személyes



jelentést	 társít	 hozzá.	 Ha	 nem	 kiemelt
ügyről	 van	 szó,	 akkor	 az	 érdeklődés
mértéke	 feltehetően	 alacsony.	 Nagy	 a
valószínűsége,	 hogy	 nem	 fektet	 akkora
hangsúlyt	a	tényekre,	mint	az	érzelmekre,
az	érzései	 irracionálisak,	 a	gondolkodása
pedig	szubjektív.
Az	 egocentrikus	 személy	 saját	 magát

látja	másokban,	így	az	egész	azon	múlik,
kivel	 tud	 azonosulni	 az	 esküdt	 –	 a
sértettel	 vagy	 a	 vádlottal.	 Annak	 a
személynek	 a	 pártján	 áll	 majd.	 Azt
gondolja	majd:	„Ő	éppen	olyan,	mint	én.”
Fenntartással	 kezeli	 a	 helyzetet,	 és	 a
kötődés	 visszafelé	 is	 elsülhet,	 ha	 az
esküdt	 féltékenységet	 érez	 azzal
szemben,	akivel	azonosítja	magát.
A	 féltékenység	 lehetősége	 erősebb	 a

hozzánk	 hasonló	 emberek	 esetében.



Például	nem	nagy	a	valószínűsége	annak,
hogy	 egy	 festő	 féltékeny	 legyen	 egy
sebész	 tudására,	 ám	 egy	 másik	 sebész,
különösen	 egy	 alacsony	 önbecsülésű,
sokkal	 könnyebben	 azonosul	 más
orvosokkal,	és	ez	féltékenységet	szül.	Ezt
témába	vágó	kérdésekkel	lehet	letesztelni
(ahogy	 azt	 a	 Második	 fejezetben	 már
megvitattuk),	 hogy	 az	 illető	 kötődése
milyen	 módon	 szakad	 meg.
Általánosságban	 véve,	 ha	 a	 tárgyalás
idejének	 nagy	 részében	 jó	 hangulatban
van	 az	 illető,	 különösen	 a	 tanácskozás
során,	 és	 az	 esküdt	 a	 vádlottal	 azonosul,
akkor	afelé	hajlik	majd,	hogy	ártatlannak
találják	a	vádlottat.	Ha	rossz	hangulatban
van,	 a	 bűnösség	 ítéletét	 támogatja	majd.
Ennek	 oka	 a	 következő:	 mikor	 rossz	 a
hangulata,	 az	 ego	 teljes	 mértékben



működésbe	 lép.	 A	 tudat	 alatti	 tűnődés
tárgya	 az	 lesz,	 hogy	ha	 a	 többi	 „hozzám
hasonló”	ember	rossz,	akkor	nekem	jónak
kell	lennem.
Az	 (arrogáns	 típusú)	 esküdt

elcsábítható,	ha	a	többi	esküdt	hízeleg	az
egójának.	 De	 ha	 felháborodik,	 akkor	 a
legvégsőkig	 kitart	 az	 igaza	 mellett.	 Ha
már	 az	 egészből	 elege	 van,	 és	 ki	 akar
jutni,	 akkor	 gyorsabban	 beletörődik	 a
helyzetbe.	Elsősorban	a	saját	kényelme	és
igényei	fontosak	számára,	ezek	bármilyen
igazság	 felett	 állnak.	 Így	 ha	 az	 ügy
elhúzódik	egy	ideig,	akkor	számítani	kell
rá,	hogy	megváltozik	a	pozíciója,	amikor
már	úgy	érzi,	elege	van.
Ezzel	ellentétben	a	lábtörlő	mentalitású

emberre	 inkább	 a	 csordaszellem
jellemző;	ilyen	esetekben	ő	statisztikailag



a	 többiekkel	 fog	 egyetérteni,	 kivéve,	 ha
nagyon	 komolyan	 azonosulni	 kezd	 az
egyik	 féllel.	 Ebben	 az	 esetben
megpróbálja	 majd	 állni	 a	 sarat,	 egészen
addig,	 míg	 a	 nyomás	 már
elviselhetetlenné	válik.

Alacsony	önbecsülés
B	eset.	A	pártfogó	 tiszt	 jelentést	készít	a
bíróság	számára.

Összegzés.	 Az	 összegzés	 ismét	 hasonlít
az	 előző	 esethez,	 kivéve,	 hogy	 most	 az
illető	 munkája	 szorosan	 köthető	 a
helyzethez.	 Az	 alacsonyabb	 önbecsülés
növelni	 fogja	 az	 egyén	 rugalmasságát.
Erősen	 hajlik	 egy	 minta	 követésére.	 A
legerősebb	 arra	 utaló	 jel,	 hogy	 az	 illető
mit	 fog	 most	 tenni	 az,	 hogy	 mit	 tett	 a



múltban	hasonló	körülmények	között.	Az
alacsony	 önbecsülés	 (arrogáns	 típusról
van	 szó)	 azt	 jelenti,	 hogy	 az	 illető	 keres
magának	egy	személyazonosságot,	és	azt
akarja	 majd,	 hogy	 egy	 bizonyos	 típusú
emberként	 ismerjék	 őt,	 például	 a
„kemény	fickóként,	aki	nem	szórakozik”.
Ha	 eltér	 a	 szokásos	 mintájától,	 az	 azért
lesz,	 mert	 nagyon	 másnak	 látja	 ezt	 az
esetet,	mint	a	többit.
Következésképp	 nem	 kell

megváltoztatnia,	 ahogyan	 saját	 magát
látja	 azzal,	 hogy	 a	 szokásostól	 eltérően
szavaz.	 Az	 illetőt	 azzal	 a	 legkönnyebb
meggyőzni,	ha	megmutatják	neki,	miben
tér	el	ez	az	ügy	a	többitől,	és	ha	hagyják
neki,	 hogy	 új	 döntést	 hozzon	 az	 új
információ	 alapján,	 ahelyett	 hogy
általánosságban	 változtatná	 meg	 a



gondolkodásmódját	 az	 ilyen	 jellegű
ügyekkel	kapcsolatban.
A	 lábtörlő	 mentalitású	 ember	 sokkal

inkább	hajlamos	követni	a	 tömeget	és	az
uralkodó	 eszméket.	 Éppen	 olyan
érzelmes,	mint	 arrogáns	 párja,	 de	 sokkal
inkább	hajlandó	arra,	hogy	együtt	érezzen
másokkal,	mivel	a	legtöbb	döntése	mások
igényei	és	vágyai	körül	forog,	melyeket	a
sajátjai	elé	helyez.	Ezeknek	a	befolyásoló
tényezőknek	 a	 hiányában	 a
gondolkodásmódja	 hasonló	 az	 arrogáns
típus	gondolkodásához.

B	 csoport.	 Olyan	 ember,	 aki	 a	 saját
érdekeit	tartja	szem	előtt.

S.N.A.P.:	Általános	értékelés



Mikor	 önérdeket	 feltételezünk,	 akkor	 az
illető	 magabiztosságának	 mértéke	 lesz	 a
domináns	 befolyásoló	 tényező.	 Mivel	 a
magabiztosság	 és	 az	 érdek	 fordított
viszonyban	 állnak	 egymással,	 az	 illető
gondolatai,	érzései	és	leendő	cselekedetei
azon	 alapulnak,	 hogy	 mennyire	 akarja
komolyan	 az	 adott	 dolgot,	 szemben	 a
siker	elérésének	látszólagos	esélyeivel.

	 Kutatások	 azt
derítették	 ki,	 hogy	 az
izgatottság	 fokozza	 a
teljesítményünket	 egyszerű
feladatok	esetében,	ám	rontja	a
teljesítményünket,	 mikor



összetett	 feladatról	 van	 szó.
Például	amikor	sok	megfigyelő
nézte	 az	 átlagon	 aluli
biliárdozók	 játékát,	 akkor	 a
játékosok	kevesebbszer	találtak
be	 a	 lyukba.	 Ám	 amikor	 a
megfigyelők	 átlagon	 felüli
játékosokat	 néztek	 meg,	 a
játékosok	 többször	 találtak	 be.
Mikor	 valaki	 nálad
tapasztaltabbal	 méred	 össze
magad,	 csináld	 úgy,	 hogy
mások	 is	 legyenek	 ott.
Ugyanakkor	 ha	 te	 vagy	 a
kompetensebb,	 azért	 legyenek
ott	emberek,	akik	néznek,	mert
ez	 segíteni	 fog	 abban,	 hogy
jobban	 teljesíts,	 az	 ellenfeled
pedig	rosszabbul.



Mikor	az	önbecsülés	magasra	tör,	akkor	a
magabiztosság	 egyenlővé	 válik	 a
cselekvéssel.	 Egyszerűbben	 fogalmazva,
az	 ember	 sokkal	 inkább	 megy	 az	 után,
amit	akar,	mikor	jól	érzi	magát	a	bőrében,
és	 van	 is	 esélye	 a	 sikerre.	 Mivel
felelősségteljesen	 cselekszik,	 ahogy	nő	 a
sikerbe	vetett	bizonyossága,	úgy	csökken
a	 vágya	 is,	 hogy	 erőfeszítést	 tegyen.
Ennek	 következtében	 ahogy	 az
erőfeszítés	 nő,	 úgy	 csökken	 a	 cselekvés
valószínűsége.
A	 hangulat	 magas	 önbecsülés	 esetén

elhanyagolható.	Ha	az,	ami	kockán	forog,
nem	olyan	fontos,	és/vagy	csak	átmeneti,
akkor	 viszont	 ismét	 képbe	 kerül.
Felelősségteljesen	 cselekedni	 kevésbé
lesz	fontos,	mert	a	szituációnak	nem	lesz
maradandó	 hatása	 semmilyen	 jelentős



módon.
Mikor	 az	 önbecsülés	 az	 alacsonyabb

tartományba	 billen,	 a	 hangulat	 erősebb
tényezővé	 válik	 a	 magabiztosságba
ágyazódva.	Ahogy	az	illető	löketet	kap	a
sikeres	 megmérettetésekből	 fakadó
érzelmi	töltetből,	mikor	a	magabiztossága
az	 egekben	 van,	 a	 hangulata	 is	 vele
szárnyal,	és	ez	 fordítva	 is	 igaz.	Emellett,
mikor	az	egekben	van	a	magabiztossága,
az	illető	megállás	nélkül	hajszolni	fogja	a
célját,	 akár	 még	 jobban	 is,	 mint	 az	 az
ember,	 akinek	 magas	 az	 önbecsülése.
Olyannyira,	hogy	még	az	erőfeszítés	sem
igazán	 számít	 tényezőnek	 (egy	 arrogáns
típus	esetében).
Ennek	az	az	oka,	hogy	az	önértékelése

a	 cselekedeteiből	 fakad,	 és	 nem	 saját
magából.	 Ennek	 következtében	 a	 siker



hatására	 még	 jobban	 fogja	 szeretni
magát.	 Ám	 önbecsülésének	 hiánya	 és
csökkent	 egója	 (egy	 lábtörlő	mentalitású
ember	esetében)	kevés	biztosítékot	jelent
számára,	 hogy	 jobb	 élete	 legyen,	 és
boldogabbá	váljon.	 Így	ez	az	 illető	 jóval
gyakrabban	 adja	 fel,	 és	 merül	 el	 az
azonnali	 élvezetek	 nyújtotta	 örömökben,
hogy	 hamarabb	 érezhesse	 jól	 magát,	 és
hogy	 el	 tudja	 terelni	 a	 figyelmét	 az
elveszett	 lehetőségről.	 Ugyanakkor	 az
arrogáns	 típus	 esetében,	 ha	 a
magabiztossága	 kicsi,	 és	 a	 hangulata
rossz,	 dühössé	 és	 frusztrálttá	 válik,	 és
könnyen	 lesz	 ideges.	 Akar	 magának
valamit,	 és	 csakis	 saját	 maga	 érdekli.
Mégsem	 érzi,	 hogy	 jók	 lennének	 az
esélyei,	 és	 az	 érdekének	 mértékével
arányosan	háborodik	fel.



Helyzeti	szűrő
Most	 valami	 olyasmit	 kell	 számításba
vennünk,	ami	nem	része	az	illető	érzelmi
életének,	 hanem	 inkább	 magának	 a
szituációnak	 a	 tükröződése,	 valamint
annak,	ami	éppen	az	életében	történik,	és
hatással	 van	 az	 attitűdjére	 és	 a
gondolkodására.	 Könnyű	 helyesen
cselekedni	 és	 jó	 értékeket	 és	 erkölcsöket
képviselni,	 mikor	 nincs	 szó	 önérdekről.
Ez	 a	 kijelentés	 nem	 vád	 az	 emberi
természet	ellen,	inkább	annak	függvénye.
Az	egyetlen	erő,	mely	kordában	tartja	az
önérdeket	 (mikor	 szemben	áll	 azzal,	 ami
helyes),	 az	 az	 önbecsülés;	 és	 az
önbecsülés	 az,	 ami	 kordában	 tartja	 az
egészséges	értékeket	és	hiedelmeket.
Bizonyos	 helyzetekben	 előnyös,	 vagy

akár	szükséges	is	tudni,	mi	történik	éppen



az	 illető	 életében,	mivel	 annak	köze	van
az	adott	 szituációhoz,	és	ahhoz,	ahogyan
az	esetleg	szemben	állhat	az	erkölcseivel.
Az	egyenlet	egyszerűbb	egy	olyan	ember
esetében,	 akinek	 nincs	 konkrét	 önérdeke
az	 adott	 helyzettel	 kapcsolatban,	 vagy
akár	olyan	ember	esetében	is,	aki	nyíltan
verseng,	mivel	az	önérdek,	bár	jelen	van,
ritkán	okoz	erkölcsi	dilemmát.
Ez	a	 tényező	 lehet	 egy	helyettesítő	 jel

is,	 de	 meg	 is	 kerülheted	 (alkalmazd	 a
Harmadik	fejezet	2.	technikáját).	Röviden
említsd	meg	 a	 témát,	majd	 figyeld	meg,
hogy	az	illető	feszélyezetté	válik-e.	Ha	ez
történik,	 akkor	 valószínűleg	 mindjárt
átlépsz	egy	küszöböt,	ahol	is	az	erkölcsei
engednek	a	szükségnek.
Ráadásul	 mikor	 azt	 vizsgálod,	 mely

ponton	 mossa	 el	 az	 illető	 helyzete	 az



értékeit	 és	 a	 hiedelmeit	 egészen	 addig	 a
szintig,	 mikor	 a	 viselkedése	 már
szembemegy	 a	 természetével,	 akkor	 a
minták	keresése	nagyon	hasznos	lehet.	A
jelentős	 események	 és	 az	 attitűd
megváltozásának	kizárásával	 számíthatsz
rá,	hogy	az	illető	ugyanazt	fogja	csinálni,
amit	mindig	is	csinált.
Ha	 elcsábítasz	 valakit	 egy	 másik

cégtől,	 egy	 dologban	 biztos	 lehetsz:	 a	 te
cégedtől	 is	 el	 lehet	 csábítani	 ezt	 az
embert.	 A	 nő	 is	 biztos	 lehet	 egy
dologban,	 aki	 egy	 házas	 férfival
keveredik	 kapcsolatba:	 ez	 a	 férfi,
statisztikailag,	őt	is	meg	fogja	csalni.

A	magas	önbecsülés	profilja
	



A	 figyelem	 a	 hosszú	 távú	 profitra
irányul.
A	 hangulat	 kevésbé	 játszik	 szerepet
–	mert	mind	az	önbecsülés,	mind	az
érdek	jelen	van	–,	csak	akkor,	mikor
az	adott	szituáció	nem	igazán	fontos.
A	magabiztosság	komoly	 tényezővé
válik.

Ez	az	 illető	helyesen	akar	cselekedni,	de
el	fog	jutni	arra	a	pontra,	ahol	az	erkölcsi
mércéje	 szembekerül	 a	 saját	 érdekeivel.
Például	 ha	 talál	 egy	 pénztárcát	 tíz
dollárral	 és	 egy	 csomó	 hitelkártyával,
akkor	 afelé	 hajlik,	 hogy	 megkeresse	 a
tulajdonosát.
Ugyanakkor	 sokkal	 komolyabb	 belső

küzdelemmel	 kell	 szembenéznie,	 ha	 egy
táskányi	 pénzt	 talál,	 tele	 százdolláros



bankjegyekkel.	 Az	 a	 vágya,	 hogy
helyesen	cselekedjen,	és	bevigye	a	táskát
a	 rendőrségre,	 bizonyos	 ponton	 –	 attól
függően,	 hogy	 mekkora	 az	 önbecsülése,
és	milyen	erősek	a	saját	szükségletei	–	azt
eredményezi	majd,	hogy	szembemenjen	a
saját	erkölcsi	iránytűjével.

A	eset.	 John	 egy	 szerződést	 tárgyal	meg
veled.
Mivel	 érdeket	 feltételezünk,	 a	 fókusz
most	 a	 magabiztosságra	 irányul.	 Ha
nagynak	 találod	 a	 magabiztossága
mértékét,	 akkor	 kemény	 csatának	 nézel
elébe.	 A	 komoly	 érdek,	 a	 komoly
magabiztosság	 és	 a	 magas	 önbecsülés
olyan	zónába	helyezi	őt,	ahol	lényegében
feltételezhető,	 hogy	 nem	 ismer	 félelmet.
Nem	 hajlik	 az	 irracionális	 cselekvésre,



ellentétben	 alacsony	 önbecsüléssel
rendelkező	 párjával.	 A	 legbiztosabb
módja,	hogy	kibillentsd	a	pozíciójából	az,
ha	a	jóságára	hatsz	–	például	hogy	tegyen
valamit	 érted	 –	 ,	 még	 akkor	 is,	 ha	 nem
teszi	meg,	amit	kérsz.
Ugyanakkor	 ha	 azt	 látod,	 hogy	 nem

magabiztos,	 könnyebben	 szerezhetsz
információt	 azzal,	 ha	 növeled	 a
lehetőségét,	 hogy	 kevesebbel	 távozik	 a
szituációból,	 mint	 amire	 számított.
Ennélfogva	 egy	 kicsivel	 előrébb	 jutsz
úgy,	 hogy	 a	 gondolkodását	 racionálisból
érzelmi	 irányba	 billented	 el.	 Most	 már
nagyobb	 esélyed	 van	 arra,	 hogy	 a
cselekedetei	 eltérjenek	 attól,	 ami	 hosszú
távon	objektív	érdekében	áll.

B	 eset.	 Pókerezel,	 és	 már	 csak	 ketten



vagytok	játékban	az	ellenfeleddel.
Itt	 a	 Harmadik	 fejezetben	 szereplő

technikákat	 használod	 majd	 az	 illető
magabiztosságának	 megállapításához,
hogy	 aztán	 annak	 megfelelően	 tudj
játszani.	Míg	az	kizárt	dolog,	hogy	 tudd,
milyen	 lapjai	 vannak,	 a	 lehetséges
végkimeneteleket	 ki	 tudod	 számítani	 a
következők	 alapján:	 az	 illető	 az
esélyeinek	 megfelelően	 játszik,	 és	 nem
fél	 az	 ösztöneire	 hallgatni.	 Nem
valószínű,	 hogy	 irracionális	 lépéseket
tesz,	 vagy	 hogy	 elragadják	 az	 érzelmei.
Ha	nem	jók	a	lapjai,	akkor	hajlik	majd	a
tudatos	 blöffölésre	 és	 kockáztatásra,	 de
attól	még	nem	bolond.
Ha	 magasnak	 tűnik	 az	 önbecsülése

(alkalmazkodik	 az	 észlelésirányításhoz),
akkor	 hajlik	 majd	 az	 agresszívabb



játékra,	 mivel	 a	 magabiztossága
összefonódik	 a	 hangulatával.	 A
kutatásokból	 kiderül,	 hogy	 az	 ember
hajlamosabb	 kockázatot	 vállalni	 akkor,
ha	 nemrég	 nyert	meg	 egy	 kört,	 vagy	 ha
összességében	 jól	 áll	 a	 szénája.	 Ha
kicsinek	tűnik	a	magabiztossága,	akkor	a
magas	 önbecsülése	 tartja	 majd	 vissza
attól,	hogy	eltérjen	az	okos	játéktól.

Az	alacsony	önbecsülés
profilja

	

A	 figyelem	 az	 azonnali	 örömökre
irányul.
A	hangulat	 fontos	 tényező,	és	 lehet,
hogy	 felülírja	 az	 önbecsülést,	 még



azokban	 a	 szituációkban	 is,	 melyek
objektíven	 nem	 fontosak,	 mert	 egy
alacsony	 önbecsüléssel	 rendelkező
egyén	 számára	 bármi	 fontos	 lehet,
ha	 annak	 köze	 van	 hozzá	 vagy	 az
érdekeihez.
A	magabiztosság	komoly	 tényezővé
válik,	mely	az	érdektől	függ.

Alacsony	 önbecsülés	 és	 komoly	 érdek
esetén	 könnyű	 megingatni	 az	 illető
magabiztosságát,	 és	 szinte	 már	 őrültnek
tűnhet	 a	 cselekedeteiben,	 mivel	 úgy
tekint	 erre	 a	 szituációra,	 mint	 amely
megváltoztathatja	 az	 egész	 életét	 –	 ez
lesz	 az	 ő	 szerencsés	 fordulata.	 Csökkent
magabiztossággal	 a	 nézőpontja	 még
egyoldalúbbá	 válik,	 és	 képes	 teljesen
irracionálisan	viselkedni;	könnyen	dühbe



gurul,	 és	 frusztrálttá	 válik	 minden
buktatónál	a	győzelemhez	vezető	úton.

A	eset.	Brad	 egy	 szerződést	 tárgyal	meg
veled.
Az	 alacsony	 önbecsülés	 és	 a	 nagy
magabiztosság	azt	jelenti,	hogy	rendkívül
érzelmes	 és	 meggondolatlan	 lesz;	 nem
hagyható	 figyelmen	kívül	 az	 esély,	 hogy
jól	érezze	magát.	Rendkívül	éber,	semmi
nem	kerüli	el	a	figyelmét.	A	tárgyalás	az
ő	 lehetősége,	 esélye	 arra,	 hogy
brillírozzon.	 Számíts	 rá,	 hogy
lenyűgözőnek	 fog	 tűnni.	 Ugyanakkor	 ha
a	 lábtörlő	 mentalitást	 figyeled	 meg,
miközben	 ő	 úgy	 gondolja,	 a	 fentieknek
felel	 meg,	 akkor	 a	 viselkedése	 kevésbé
lesz	 nyilvánvaló,	 nem	 lesz	 annyira
szembetűnő.



Kicsi	 magabiztosság	 esetén
visszahúzódik	az	illető,	még	akkor	is	fél,
mikor	a	logika	azt	diktálja,	hogy	folytassa
a	tárgyalást	–	menekül.	Az	is	lehet,	hogy
teljesen	 közömbösnek	 tűnik;	 a	 vágyai
elérhetetlenek	 számára,	 az	 egója	 pedig
bekapcsol,	hogy	megvédje	őt	a	sérüléstől.
Most	 racionalizálni	 fogja	az	összes	okot,
amiért	 nincs	 értelme	 érvényesítenie	 az
akaratát.	 Ha	 lábtörlő	 mentalitású,	 akkor
levertnek	 fog	 látszani;	 egy	 arrogáns
személyiség	 viszont	 goromba	 lehet,
szinte	 már	 felháborodott,	 különösen
akkor,	ha	az	érdekei	komolyak.

B	 eset.	 Pókerezel,	 és	 már	 csak	 ketten
vagytok	játékban	az	ellenfeleddel.
Egy	 arrogáns	 típus	 mindent	 ki	 fog

hozni	 a	 lapjaiból,	 amit	 csak	 lehet.	 Az



önérékelése	 a	 lapjain	 múlik,	 az	 élete
pedig	 ezen	 az	 egyetlen	 pillanaton.
Bármilyen	 kísérlet	 a	 hencegésre	 anélkül,
hogy	 elárulná,	 milyen	 lapjai	 vannak,
szándékos	 lesz.	 Figyeld	 meg,	 hogy
körülnéz-e,	hogy	lássa,	van-e	tanúja	nagy
sikerének.	 Egy	 lábtörlő	 mentalitású
egyénben	 nehezebb	 olvasni,	 de	 ő	 is
hajlamos	 megfigyelni,	 ki	 láthatja	 a
győzelmét.	 Ha	 a	 magabiztossága	 kicsi,
sokkal	 visszahúzóbb	 lesz,	 a	 viselkedése
kevésbé	lesz	eleven.

Kétirányú	munka

Mikor	 már	 ismered	 a	 folyamatot,
kétféleképpen	 használhatod	 a	 tudásod.
Képes	 leszel	 elkészíteni	 a	 másik	 ember



profilját,	és	megállapítani	a	gondolatait	és
a	 viselkedésmintáját	 amellett,	 hogy
átfogóan	 is	 érteni	 fogod	 az	 érzelmeit.	 A
hatékony	 profilkészítés	 kétirányú	 utca,
előre	és	hátra	is	lehet	haladni	rajta.
A	megfigyeléseid	 alapján	 például	 arra

a	 következtetésre	 jutsz,	 hogy	 egy
teniszezőnek	 alacsony	 az	 önértékelése,
nagy	 a	 magbiztossága,	 és	 komolyak	 az
érdekei.	Lefordítva:	a	képességeiből	nyeri
az	 önértékelését.	 Azzal,	 hogy	 komolyak
az	érdekei,	az	egész	világát	kockára	teszi.
Ennek	 következtében	 nézd	 meg,	 az
alacsony	 önbecsülés	 hogyan	 határozza
meg	 a	 viselkedését.	 Azt	 meg	 tudod
mondani,	 hogy	 az	 arrogáns	 típus	 hangos
lesz	 és	 irányító,	 és	nagy	valószínűséggel
önelégült	és	idegesítő	is.
Tudod,	 hogy	 rendkívül	 labilissá	 válik,



ha	 a	 dolgok	 nem	 úgy	 mennek,	 ahogy	 ő
akarja.	Ha	 rosszat	 szólnak	 neki,	 kiborul,
és	 így	 tovább.	 A	 lábtörlő	 mentalitású
ember	 még	 csak	 nem	 is	 panaszkodik
majd,	 ha	 megbántják,	 és	 ellenkezni	 sem
fog,	inkább	levert	lesz.
Visszafelé	 is	 dolgozhatsz.	 Hogy	 látod

egy	egyén	korábbi	viselkedését	–	például
a	 teniszezőnkét	 –,	 segíthet	 a
feltételezésedben,	 mely	 szerint	 alacsony
az	 önbecsülése,	 nagyon	 magabiztos,	 és
komolyak	az	érdekei.
Megnézünk	 néhány	 példát	 azzal

kapcsolatban,	 hogyan	 számíthatjuk	 ki	 a
végkifejletet,	 vagy	 miként	 nyerhetünk
bepillantást	az	illető	érzelmi	alkatába,	ha
már	tudod,	hogy	mi	a	végkimenetel.

Kérdés:	 Pam	 abban	 az	 irodában



dolgozik,	ahonnan	épp	most	rúgták	ki	egy
barátját	 annak	 ellenére,	 hogy	 ő
ellenkezett,	 és	 felvették	 helyette	 Sue-t.
Mit	 fog	 tenni	 Pam,	 ha	magas,	 illetve	 ha
alacsony	az	önbecsülése?
Válasz:	 Ha	 magas	 az	 önbecsülése,

akkor	azt	fogja	tenni,	ami	helyes,	ahelyett
hogy	pusztán	csak	megpróbálná	az	igazát
érvényesíteni.	 Ugyanakkor	 ha	 alacsony
az	 önbecsülése,	 az	 igazának	 bizonyítása
fontosabb	 lesz,	 mint	 azt	 tenni,	 ami	 az
irodájának	 a	 legjobb.	 Következésképp
nagy	 a	 valószínűsége	 annak,	 hogy
haszontalanul	viselkedjen	–	a	viselkedése
terjedhet	 a	 passzív-agresszívtől	 egészen
odáig,	 hogy	 egy	 az	 egyben	megpróbálja
szabotálni	Sue-t	az	új	munkájában.

Kérdés:	 Kelly,	 a	 házvezetőnő,	 talál



egy	 negyeddollárost	 a	 kanapéban,	 és
kiteszi	 az	 asztalra,	 hogy	 majd	 eltehesd.
Mondhatjuk,	 hogy	becsületes?	Mit	 tenne
akkor	 Kelly,	 ha	 egy	 összegyűrt
százdollárost	 találna	 a	 nadrágod
zsebében?
Válasz:	 Az	 esélyeid	 arra,	 hogy

visszakapd	 a	 pénzt,	 Kelly	 alacsony
önbecsülésével	együtt	csökkennek.	Mikor
valakinek	 konkrét	 érdeke	 forog	 kockán,
minden	 szituációt	 számításba	 kell
vennünk,	 ami	 szétzúzhatja	 az	 illető
erkölcsi	 központját.	 Be	 kell	 vennünk	 az
egyenletbe	 a	 kérdést	 is,	 hogy	 „Mekkora
szüksége	van	a	pénzre?”.
Ha	 magasabb	 az	 önbecsülése,	 akkor

csakis	az	önérdek	motiválhatja.	Úgyhogy
vizsgáld	 meg	 a	 helyzetét	 –	 kilakoltatás
vár	 rá,	 vagy	 pénzügyileg	 van	 padlón?



Persze	ez	a	feltételezés	nem	végérvényes
és	 visszavonhatatlan.	 Lehet,	 hogy	 tartja
magát	 az	 elveihez,	 de	 azért	 keresd	 az
erózió	jeleit.

Kérdés:	 Azt	 akarod,	 hogy	 az	 egyik
munkatársad	 támogassa	 a	 projektedet.
Megteszi,	vagy	sem?
Válasz:	Minél	 többe	 kerül	 ez	 a	 dolog

az	illetőnek,	úgy	csökkennek	az	esélyeid.
Ha	 a	 támogatása	 árthat	 a	 jó	 hírének,
akkor	 az	 önérdek	 árának	 súlya
szembekerül	 a	 kapcsolat	 értékével.
Ismétlem,	 az	 önbecsülés	 arra	 motiválja,
hogy	 azt	 tegye,	 ami	 helyes,	 azzal
szemben,	 ami	 jól	 néz	 ki	 (a	 jó	 híre).	 A
lábtörlő	 mentalitású	 személyiség
hajlandóbb	 segíteni,	 mint	 az	 arrogáns
típus,	 mivel	 előbbi	 nem	 akarja



megkockáztatni,	 hogy	 megsértsen	 vagy
magára	haragítson.
Kérdés:	 Egy	 nő	 éppen	 randevún	 van,

és	 a	 partnere	 gondolatait	 próbálja
kitalálni.	Már	most	azt	hiszi,	hogy	tetszik
a	 férfinak,	 de	 mi	 lesz	 a	 férfi	 következő
lépése?
Válasz:	 Ez	 az	 illető	 hajlamos	 a

cselekvésre,	 mikor	 nagyon	 magabiztos.
Ám	ha	a	magabiztosság	mértéke	kicsi,	az
illető	 a	 magáról	 kialakított	 képet	 akarja
majd	 hangsúlyozni.	 Hogy	 jobb	 színben
tüntesse	 fel	 magát,	 kérdéseket	 fog
feltenni,	 és	 megpróbálja	 lekötni	 a	 nő
figyelmét.	 Kényszeredetté	 válik,	 csakis
magára	 koncentrál,	 és	 arra,	 hogy
milyennek	 látja	 őt	 a	 nő.	 Meg	 kell
jegyeznünk,	 hogy	 lehet,	 hogy	 teljesen
közömbösnek	 tűnik	 az	 illető,	 de	 ez	 csak



védekező	 mechanizmus,	 hogy	 megóvja
magát	a	túlzott	remények	táplálásától.

Általános	profilok

Végül	 vessünk	 egy	 pillantást	 a	 hat
legizgalmasabb	és	legfontosabb	általános
profilra.	A	jártasság	jó	szolgálatodra	lesz.

Kérdés:	 Ki	 fog	 nagyobb
valószínűséggel	 cselekedni	 vagy
megkötni	egy	üzletet?
Válasz:	 Nagy	magabiztosság,	 komoly

érdek,	 nagy	 befektetés,	 alacsony
önbecsülés.
A	 logika:	 Az	 illető	 szinte	 őrült

módjára	 hajszolja	 a	 célját.	 Nagy
magabiztosságával	 nem	 a	 jó



szerencséjében	 hisz.	 Az	 érdekei
komolyak,	 ezért	 van	 motivációja.	 Az
alacsony	önbecsülés	azt	jelenti,	hogy	nem
akarja	hagyni,	hogy	elússzon	a	lehetőség,
a	 nagy	 befektetés	 pedig	 azt,	 hogy	 már
racionalizálta	 a	 dolog	 értékét,	 és	 a
továbbiakban	nem	akarja	csorbítani	a	róla
kialakult	 képet	 azzal,	 hogy	 csak	 úgy
eldobja	 a	 „befektetését”.	 Az	 alacsony
önbecsülésű	 típus	 csak	 akkor	 kerül
képbe,	 ha	 az	 illetőnek	 egy	 kellemetlen
szituációban	 kell	 érvényesítenie	 az
akaratát.

Kérdés:	 Általánosságban	 véve	 kinél
nagyobb	 a	 valószínűsége,	 hogy	 elsétál
egy	üzlettől?
Válasz:	 Kicsi	 érdek,	 magas

önbecsülés,	kis	befektetés.



A	 logika:	 Még	 ha	 komolyabb	 is	 az
érdek,	 az	 illetőnek	 akkor	 sincs	 érzelmi
késztetése.	Képzeld	el,	hogy	te	vagy	ez	a
személy,	és	egy	házat	nézel	meg.	Még	ha
tetszik	is,	akkor	sem	a	világ	vége,	ha	nem
kapod	 meg,	 így	 a	 perspektíva	 nem
egyoldalú.	 Továbbá	 ezzel	 a	 profillal	 és
alacsony	 magabiztossággal	 egész
biztosan	számíthatsz	rá,	hogy	az	illetőnek
kicsi	a	motivációja	arra,	hogy	cselekedjen
ebben	az	esetben.

Kérdés:	 Kit	 a	 legkönnyebb
meggyőzni?
Válasz:	 Alacsony	 magabiztosság,

komoly	érdek.
A	 logika:	 Kutatások	 azt	 mutatják,

hogy	 sok	 esetben	 az	 önbecsülés
kétértelmű	 a	 meggyőzhetőséget	 nézve.



Ha	 szereted	 magad,	 akkor	 elviseled,	 ha
csapást	 mérnek	 az	 egódra,	 és	 tévedtél.
Ugyanakkor	 lehetsz	 sokkal
magabiztosabb	 a	 véleményedben.
Alacsony	önbecsüléssel	nehezebb	belátni,
ha	hibáztál,	ráadásul	érzékenyebb	vagy	a
befolyásoló	 taktikákra,	 és	 összességében
kevésbé	 vagy	 biztos	 magadban.
Akárhogy	 is,	 ha	 nagy	 mértékű	 a
befektetés,	 akkor	 lehet	 az	 illetőt
befolyásolni	 a	 jelenlegi	 cselekedeteivel
kapcsolatban,	 kisebb	 mértékű	 befektetés
esetén	 pedig	 hatékonyabban	 mozdítható
új	irányba.

Kérdés:	Kinek	az	esetében	nagyobb	a
valószínűsége,	 hogy	 helytelenül
cselekszik	(hazudik,	csal	vagy	lop),	vagy,
ami	 azt	 illeti,	 kinek	 az	 esetében	 a



legnagyobb	 a	 valószínűsége,	 hogy	 rideg,
makacs	és	rugalmatlan	legyen?
Válasz:	Alacsony	 önbecsülés,	 komoly

érdek,	 nagy	 mértékű	 magabiztosság,
rossz	hangulat.
A	 logika:	 Ennek	 a	 profilnak	 a

pszichológiai	 tényezők	 lehető
legrosszabb	 kombinációja	 az	 eredménye
egy	 adott	 szituációban.	 Komoly	 konkrét
érdekkel	 és	 nagy	 mértékű
magabiztossággal	 az	 illető	 úgy	 érzi,
sikeres	 lesz	 a	 céljai	 elérésében,	 és
hajthatatlanná	 válik.	 Mindkét	 típus	 (az
arrogáns	 és	 a	 lábtörlő	 mentalitású	 is)
képes	helytelenül	cselekedni	a	megfelelő
feltételek	 között.	 Ami	 azt	 illeti,
nemegyszer	 hallani,	 hogy	 „az	 a	 csendes,
magának	 való”	 a	 felelős	 a	 gaztettért.
Persze	 a	 pökhendi,	 arrogáns	 ember



érzelmi	alkata	is	egybevág	az	ilyen	típusú
viselkedés	nagy	valószínűségével.
Egy	kis	hatalommal	a	kezében	az	ilyen

ember	 komoly	 fejtörést	 okozhat.	 Az
alacsony	 önbecsülés	 és	 a	 nagy	 mértékű
magabiztosság	 az	 együttműködés
legkisebb	 valószínűségét	 eredményezi.
Az	 illető	 erősnek	 érzi	 magát	 a
pozíciójában,	 és	 a	 végkimeneteltől	 teszi
függővé	 az	 önértékelését,	 mivel	 az
önbecsülése	alacsony.
Vegyük	 be	 az	 egyenletbe	 a	 rossz

hangulatot,	 és	 a	 pszichológiai	 dinamika
máris	 rendkívüli	 ingerlékenységet	 és
irracionális	 viselkedést	 eredményez.	 Az
illető	 makaccsá	 és	 merevvé	 válik,	 és
készen	 áll	 arra,	 hogy	 egy	 pillanat	 alatt
bármire	 ugorjon.	 Ugyanakkor	 a
gondolatai	 rendkívül	 kritikusak,



előítéletesek,	és	arra	koncentrál,	hogy	mit
gondolsz	 róla,	 ugyanis	 az	 alapvető
motivációja	az,	hogy	 tiszteletet	vívjon	ki
–	ez	egyben	az	önbecsülés	 függvénye	 is.
Így	 hát	 paradox	 módon	 sokkal	 többet
vitatkozik,	 mivel	 versenyként	 tekint	 a
világra,	 melynek	 a	 róla	 kialakult	 kép	 a
tétje.

Kérdés:	Kinél	a	 legvalószínűbb,	hogy
rossz	döntést	hoz?
Válasz:	 Komoly	 érdek,	 alacsony

önbecsülés.
A	 logika:	 A	 két	 tényező	 a

legfontosabb,	 mivel	 mind	 a	 komoly
érdek,	 mind	 az	 alacsony	 önbecsülés
megváltoztatja	a	perspektívát.	Mikor	nem
látunk	 tisztán,	 képtelenek	 vagyunk	 jó
döntést	 hozni.	 Az	 alacsony	 önbecsülés



típusa	nem	számít.

Kérdés:	 Ki	 lesz	 a	 legnagyobb
valószínűséggel	 rugalmas,	 becsületes	 és
megbízható?
Válasz:	 Magas	 önbecsülés,	 kicsi

konkrét	érdek,	jó	hangulat.
A	 logika:	 Ezzel	 a	 profillal	 az	 illető

egyértelműen	 hajlandó	 a	 rugalmasságra.
A	magas	önbecsülés	azt	jelenti,	hogy	nem
kell	 ragaszkodnia	 egy	 pozícióhoz,	mivel
az	 egója	 nem	bánja,	 ha	 változtatnia	 kell,
amíg	 az	 nem	 megy	 szembe	 az
erkölcseivel.	A	kis	mértékű	konkrét	érdek
azt	 jelenti,	 hogy	 személy	 szerint	 nem
érdekli	 a	 dolog,	 a	 jó	 hangulat	 pedig	 azt,
hogy	 valószínűleg	 adakozó	 módba
kapcsol	át.



Az	 S.N.A.P.	 kiváló	 mankót	 biztosít
bármilyen	 szituációban.	 Lehetővé	 teszi
számodra,	 hogy	 bepillantást	 nyerj	 a
másik	ember	gondolataiba	és	pszichéjébe,
anélkül	hogy	túl	sok	időt	kellene	töltened
az	 illetővel,	 akinek	 a	 profilját	 szeretnéd
elkészíteni.	 Természetesen	 ahogy	 azt	 be
is	 mutattuk,	 a	 profilkészítés	 ugyan
szisztematikus,	 de	 nem	 mentes	 a
félreérthetőségtől	és	a	gikszerektől.
Ugyanakkor	 ha	 már	 jártasabb	 vagy	 a

dologban,	tudva,	hogy	mit	keress,	és	mire
figyelj	oda,	szinte	már	ösztönösen	olvasni
tudsz	majd	az	emberekben.



Konklúzió

Kedves	Olvasó!

Az	 Első	 rész	 technikái	 lehetővé	 teszik
számodra,	 hogy	 betekintést	 nyerj	 az
emberek	 gondolataiba	 és	 érzéseibe,	 és
segítenek	 abban,	 hogy	 bármilyen
helyzetben	 előnyre	 tehess	 szert.	 Amint
tökélyre	 fejleszted	 a	 Második	 részben
szereplő	módszert,	már	szokássá	válik	az
egész.	Mikor	 ez	megtörténik,	 birtokában
leszel	 a	 legfontosabb	 és	 legértékesebb
eszközöknek,	 melyek	 segítségedre
lesznek	életed	minden	területén.
Őszintén	 remélem,	 hogy	 ez	 a	 könyv



segít	 neked	 könnyebben	 elérned	 a
számodra	 fontos	 célokat	 az	 életedben.
Az,	 hogy	 tudatában	 vagy,	 hogy
kihasználnak,	 hazudnak	 neked	 vagy
manipulálnak	 téged,	 megment	 majd	 a
szükségtelen	 érzelmi,	 pénzügyi	 és
valószínűleg	 fizikai	 nehézségektől	 is.
Talán	miután	elolvasod	ezt	a	könyvet,	és
használod	 a	 benne	 szereplő	 stratégiákat,
jobban	 megérted	 majd	 az	 emberi
természetet.	Ennek	eredményeképp	pedig
jobban	érted	majd	saját	magadat	is,	és	ez
segíteni	 fog	 abban,	 hogy	 jobb	 és
egészségesebb	 emberré	 válhass,	 és	 hogy
mélyebb	 és	 jelentőségteljesebb
kapcsolataid	lehessenek.
Szép	életet	és	jó	kapcsolatokat	kívánok

neked.



Szeretettel:
David
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{1}	Melyik	 út	 vezet	 a	 faludba?	 És	 arra	 megy.
Emlékezz,	 neki	 az	 igazmondó	 faluba	 kell
mennie.	Ha	a	férfi	igazat	mond,	a	helyes	irányba
fogja	 terelni	 őt.	 Ha	 a	 férfi	 hazudik,	 akkor	 is	 a
helyes	irányba	fogja	terelni.	Így	vagy	úgy,	de	az
utazó	 tudja,	 merre	 menjen.	 Még	 egy	 megoldás
lehet,	 ha	 felteszi	 a	 kérdést:	 „Mit	 mondana	 a
másik,	mit	 tegyek?”	Majd	 az	 ellenkező	 irányba
indulna	el.

{2}	A	felsőoktatási	felvételi	vizsgafolyamat	része
az	Egyesült	Államokban	–	A	szerk.

{3}	 Az	 S.N.A.P.	 (Strategic	 Non-invasive
Analysis	and	Profile)	rövidítés	jelentése:	diszkrét
stratégiai	analízis	és	profilozás	–	A	ford.

{4}	 A	 Myers–Briggs	 pszichológiai	 típuselmélet
négy	 alapvető	 dimenziót	 tart	 fontosnak	 az
emberek	 információfeldolgozással	 és
döntéshozással	 kapcsolatos	 viselkedésében.	 E



szerint	a	négy	dimenzió	szerint	egy	ember	 lehet
introvertált/extrovertált,	 érzékelő/intuitív,
gondolkodó/érző	és	megítélő/észlelő	–	A	szerk.

{5}	 Meyer	 Friedman	 amerikai	 kardiológus
vizsgálta	 az	 ötvenes	 években,	 hogy	 milyen
összefüggés	 van	 a	 szívbetegségek	 és	 a
viselkedési	mintázatok	között.	Ennek	alapján	írta
le	 az	 A	 típusú	 személyiséget,	 amelynek
jellemzői:	 ambiciózus,	 versengő,	 lobbanékony,
magas	 a	 kockázatvállalási	 hajlandósága,
ugyanakkor	 érzékenyebben	 reagál	 a	 stresszre	 és
nehezebben	birkózik	meg	vele	–	A	szerk.
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