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Előszó
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John Lennon pontosan fel tudta idézni azt a pillanatot, amikor beleszeretett Yoko Onóba. 1966 novemberében az Indica Art Galleryben nyílt kiállítás Yoko munkáiból, és volt ott egy különös installáció: egy gyéren megvilágított, ingatag létra tetejére állva a látogatók messzelátón keresztül a plafon egy kis pontján egyetlen, alig kivehető szót olvashattak.

Az egyszerű, hétköznapi szó kontrasztban a veszélyes és bizonytalan világgal, elképesztő hatással volt az énekesre. Annyira szíven ütötte, hogy azonnal beleszeretett a nőbe.

Most sokan bizonyára azt hiszik, hogy ez a szó a „szeretet” volt, de tévednek. Van ugyan köze hozzá, de vitathatatlanul többször hangzik el nap mint nap, a legkülönbözőbb élethelyzetekben.

Ez a szó az „igen” volt.

Mindannyian tudjuk, milyen hatalmas jelentősége lehet ennek a szónak, lehetőségek egész tárházát nyithatja meg számunkra: buzdíthat tanulásra, felfedezésre, zöld utat adhat egy projektnek, hatására beteljesedhet egy kapcsolat. Az „igen” engedélyt ad, beleegyezést jelent, ugyanakkor beteljesíti a legalapvetőbb emberi vágyat: a kapcsolódást másokhoz.

Ugyanakkor mindannyiunknak ismerős a frusztráció és a csalódottság is, amit a „nem” hallatán érzünk.

Attól, hogy az „igen” egyszerű, rövidke szó, ne higgyük, hogy könnyen is adják. Legalábbis, ha nem ismerjük a meggyőzés bizonyos eszközeit.

Az Igen! huszonegy rövid, akár öt-tíz perc alatt is elolvasható fejezetet tartalmaz, valamennyi egy-egy bizonyítottan hatékony meggyőzési stratégiát vázol fel. Mindegy, hogy egy munkatársra, egy barátra, a partnerünkre, a főnökünkre vagy akár egy idegenre szeretnénk hatással lenni, a könyvben bemutatott módszerek a mindennapi élet számos területén alkalmazhatók, legyen szó egy megromlott kapcsolat rendbehozásáról vagy fizetésemelésről. Ezeket a stratégiákat akkor is kamatoztathatjuk, ha egy családtagtól vagy egy szomszédtól szeretnénk szívességet kérni, egy barátot terelnénk jó irányba, bővítenénk a kapcsolati hálónkat, esetleg a Twitteren szándékozunk valakit meggyőzni véleményünk helyességéről.

A meggyőzés nem varázslat. Igaz, hogy bizonyos embereknek veleszületett képességük van mások befolyásolására, ez azonban nem jelenti azt, hogy nekünk, többieknek bele kellene törődnünk abba, hogy ötleteink és kéréseink semmivé lesznek. Kutatók évtizedek óta vizsgálják az általánosan alkalmazható stratégiákat, amelyekkel sikeresen befolyásolhatunk másokat. A hatásgyakorlás világszerte elismert szakértőiként csak olyan módszereket mutatunk be, amelyekről tudományosan is bizonyították, hogy növelik a meggyőző erőt. Különböző alapelvekről és ezek hatékony, etikus alkalmazásáról lesz szó ebben a könyvben. Az egyik fejezetben (13., Elismerés) bemutatjuk, hogyan boldogulhatunk egy nehezen kezelhető kollégával. Egy másikban (18., Összehasonlítás) a hatékony tárgyalástechnikával ismerkedhetünk meg. A huszonegy rövid fejezet a meggyőzés alapelveinek alkalmazási lehetőségeit mutatja be, segítségükkel több barátra tehetünk szert, magunk mellé állíthatjuk a bizonytalanokat, magabiztosabbak lehetünk, és megváltoztathatjuk a rólunk kialakult képet. Mindegy, hogy valaki csak mazsolázgat a könyvből, vagy szisztematikusan fejezetről fejezetre halad, egészen biztos, hogy az olvasottak hatására az élet számos területén a korábbinál gyakrabban hallja majd az „igen” szót.

Felhívnánk azonban a figyelmet egy fontos dologra: egyáltalán nem biztos, hogy ugyanaz a személy többször is igent fog mondani. Ha valaki úgy érzi, hogy manipulálták, átverték, vagy kikényszerítették belőle a beleegyezést, legközelebb, egy hasonló szituációban nagy valószínűséggel védekező módba kapcsol. Tehát ha újra és újra meggyőzők szeretnénk lenni, megfontoltan kell alkalmaznunk a felvázolt technikákat. Ez a könyv betekintést nyújt a hatásgyakorlás izgalmas világába, és ez még csak a kezdet.

Nem azt akarjuk mindezzel mondani, hogy Lennon híres dalában a „szeretet” szót „igenre” kellett volna cserélni, de azt kétségkívül állíthatjuk: ha megértjük és megfogadjuk a könyvben leírtakat, az élet minden területén egyre gyakrabban mondanak majd nekünk igent.
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Kezdeményezés
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    Adjunk, hogy kapjunk!

    Régóta tudjuk, hogy nagylelkűnek lenni kifizetődő. Ha ajándékozunk, segítünk vagy szívességet teszünk másoknak, rendszerint népszerűbbek és elismertebbek leszünk, mi több, evolúciós kutatások alapján egészségesebbek és boldogabbak is.

    Adni az egyik legemberibb dolog, és a hasznunkra lehet, ha valakit magunk mellé szeretnénk állítani. Akik segítséget vagy támogatást kapnak, általában viszonozzák, ha az alkalom úgy kívánja. Ez a viselkedés a kölcsönösségen alapszik: az emberek hajlamosak úgy viszonyulni másokhoz, ahogyan korábban hozzájuk is viszonyultak.

    Ezt az erős társadalmi normát minden emberi közösség már gyermekkortól sulykolja tagjaiba. Mi is azt tanultuk szüleinktől: „úgy bánj másokkal, ahogy szeretnéd, hogy veled bánjanak”, őket pedig kétségtelenül ugyanígy nevelték annak idején. Ennek egyszerűen az az oka, hogy a kölcsönösség minden érintett számára előnyös, hatékony együttműködést és tartós kapcsolatokat eredményez.

    Gondoljuk csak végig! A szomszéd valószínűleg azért hív át magához, mert barátkozni szeretne, és reméli, hogy hamarosan mi is meghívjuk őt. Így lassan közelebbi kapcsolat alakul ki közöttünk. Egy munkahelyen joggal várhatjuk, hogy ha segítünk egy kollégának, akkor ő is támogat majd bennünket. Cinikusnak tűnhet, ha úgy értelmezzük a fent leírtakat, hogy az emberek csak magukra gondolnak, amikor másokon segítenek. Ez igaz is lehet bizonyos emberekre, de nem ez a lényeg. Adjunk nyíltan és önként, a kölcsönösség törvénye pedig teszi a dolgát!

    Vegyük észre, hogy az első nagylelkű mozzanat az, ami aktiválja a kölcsönösség törvényét! A kezdeményező hatására a többiek kötelességüknek érzik, hogy ők is így tegyenek. Következésképpen a társadalmi kötelezettség miatt az emberek hajlamosabbak igent mondani annak, akinek tartoznak. Többnyire nem is tudatos döntés eredménye ez, hanem a mélyen belénk ivódott norma hatása.

    A jó kereskedők tudják: attól, hogy egy ingyenes termékmintát vagy egy új applikációt ki lehet próbálni, még nem vásárol tőlük mindenki. Annyi potenciális vevőt azonban elérnek így, amennyitől már megtérül a befektetés. A jótékonysági szervezetek gyakran egy kis ajándékot, például üdvözlőlapcsomagot mellékelnek kampányfelhívásaikhoz, így ugyanis több embert tudnak adakozásra bírni. Az amerikai mozgássérült veteránokat támogató jótékonysági szervezethez csaknem duplaannyi adomány érkezett, amikor a hozzájárulásra buzdító levelek mellé személyre szóló postai címkekészletet tettek.

    Ez nem jelenti azt, hogy ha adunk másoknak, akkor garantáltan megtérül a befektetés, különösen akkor nem, ha az ajánlat mögött egyértelműen hátsó szándék húzódik. Ha az utcán egy idegen pénzt kínálna, nem valószínű, hogy elfogadnánk. Valószínűbb, hogy átverésre gyanakodnánk, és feltehetően igazunk is lenne.

    Akkor azonban, ha megfontoltan és személyre szabottan adunk, nem lehet kétségünk afelől, hogy megtapasztaljuk a kölcsönösség törvényének működését. Rohanó, egyre személytelenebbé váló világunkban csodákat tehet, ha valami személyre szól. Randy Garner pszichológus azt tapasztalta, hogy kétszer annyi ember töltötte ki a kérdőíveit, ha kézzel írott, névre szóló üzenettel látta el őket. Oka van annak is, hogy szinte kivétel nélkül felbontjuk a kézírással címzett leveleket: kitűnnek a postaládánkban landolt levelek közül, mert valaki időt és energiát nem kímélve személyre szólóvá tette őket, arra ösztönözve, hogy mi is vegyük a fáradságot, és válaszoljunk.

    Megfigyelhetjük, hogy rendszerint azok a legmeggyőzőbb emberek a munkahelyen, a baráti körben és a különböző társadalmi csoportokban, akik elsőként kínálnak segítséget és támogatást, nyilvánvalóan feltétel nélkül és személyre szabottan.

    A hatásgyakorlás mesterei nem azok, akik azt kérdezik, „Ki segíthet nekem?”, hanem azok, akik úgy teszik fel a kérdést: „Kinek segíthetek én?”.

    *

    Ha el szeretnénk érni valakinél valamit,
először gondoljuk át, miben tudnánk a hasznára lenni!

    *

    Gondolkodjunk el azon, hogyan tudnánk kéréseinket személyre szabottabbá tenni!
Küldhetnénk-e esetleg kézzel írott leveleket,
vagy e-mailezés helyett felhívhatnánk-e valakit?

    *

    Ahelyett, hogy „Ki segíthetne nekem?”, kérdezzük
azt magunktól: „Kinek segíthetnék”?
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Csere
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    A cserekultúra mindenki számára előnyös
– beleértve magunkat is.

    Észrevettük már, hogy ha egy udvarias autós maga elé enged, nem sokkal később, jó eséllyel mi is így teszünk egy másikkal? Persze nem mindig ez történik. A kulcsszó az időzítés. Ha néhány másodpercnél több telik el, mielőtt lehetőség adódna továbbadni a szívességet, akkor jelentősen csökken az esélye, hogy mi is előzékenyek leszünk.

    Ám éppen elég gyakori jelenség ez ahhoz, hogy társadalmi szabályszerűségként kezeljük. Bizonyos szempontból hasonló, mint a kölcsönösség törvénye, de szigorú értelemben véve nem teljesen ugyanaz. A munkatárs, aki időt és energiát nem kímélve segít nekünk egy projektben, legtöbbször azt reméli, hogy a jövőben mi is viszonozzuk majd a szívességet. Hasonlóképpen az a szomszéd, aki gondoskodik a házunkról a nyaralásunk alatt, jogosan várhatja tőlünk ugyanezt, amikor ő utazik el.

    Ha azonban egy autós beenged maga elé, nehezen képzelhető el, hogy viszonozzuk a gesztust, hiszen mögöttünk halad. De a jó cselekedet mégsem marad jutalom nélkül: azon túl, hogy láthatja hálás arcunkat a visszapillantó tükörben, nagy valószínűséggel mi is hasonló szívességet teszünk majd valaki másnak. Tehát ha nem lehet viszonozni a kedves gesztust, továbbadjuk. Ez a jelenség nemcsak az autósforgalom ritmusára van jó hatással, hanem jótékonyan befolyásolja a kapcsolatok alakulását, és sikeresebb meggyőzési stratégiákat is eredményez – ebből pedig minden érintett profitál.

    Vegyük például azt a felmérést, amelyet egy vezető telekommunikációs cég végzett dolgozói körében: a kutatás a segítségnyújtási kultúrát vizsgálva kimutatta, hogyan viszonyultak mások a segítőkészebb kollégákhoz. Azok a munkatársak, akik nagylelkűen bántak az idejükkel és a szakértelmükkel, nemcsak elismertebbek, de népszerűbbek is voltak. Csakhogy gyakran a saját munkájukban kevésbé bizonyultak produktívnak. A segítségnyújtásra való hajlandóságnak ugyanis ára van: kevesebb idő marad a saját célok megvalósítására.

    Szerencsére a kutatók rámutattak arra is, bizonyos dolgozók amellett, hogy segítőkészek és a közösség elismert tagjai, képesek saját céljaikat is elérni. De hogyan? Valamilyen szupererővel? Nem, dehogy!

    Csupán mindenki számára nyilvánvalóvá tették, hogy a segítség, amit nyújtottak, egy természetes cserefolyamat része. Ezek a dolgozók, miután megköszönték nekik a szívességet, gyakran ilyesmiket mondtak a többieknek: „ez egy ilyen közösség, az emberek támogatják egymást” vagy „biztos vagyok benne, hogy ellenkező esetben te is ugyanezt tetted volna”. A „nem tesz semmit”, „örülök, hogy segíthettem”, „semmiség” kifejezéseket is sokszor használták.

    És soha, semmilyen körülmények között nem reagáltak úgy egy köszönömre, hogy „majd behajtom rajtad!”.

    A kutatók szavaival élve, ezek az emberek tulajdonképpen létrehoztak egy szívességközösséget a segítségnyújtásra hajlandó munkatársakból. A csere pedig azt jelenti, hogy a segítségnyújtásból hosszú távon mindenki profitál: a kapcsolatok tartósabbak, a közösségek összetartóbbak lesznek, létrejön egy bizalommal telibb, egészségesebb légkör.

    Nemcsak a munkahelyen érdemes azonban segítőkésznek lenni. Szociológusok azt vizsgálták, milyen mintázatok jellemzik azokat a családokat és baráti társaságokat, amelyeknél a cserefolyamatok a legeredményesebben működnek. Szinte minden esetben azt tapasztalták, hogy azok a legboldogabb és legegészségesebb közösségek, ahol az egyének között a támogatás arányosan és egyenlően oszlik el. Ahol a segítségnyújtás aránytalan, csak egy-két személytől áramlik a többiek felé, ott gyorsan általánossá válhat az elégedetlenség, a bizalmatlanság és a boldogtalanság. Néhányan egyszerűen elutasítják mások segítségét. Van, hogy valaki úgy érzi, nem áll módjában viszonozni a szívességet. Egyesek pedig egyszerűen kihasználják a többieket. Ezek az emberek nem elfogadnak, hanem elveszik másoktól, amit akarnak.

    Az, hogy a támogatás mennyire hatékony, a helyzettől függ. Ha kollégáink támogatása szükséges munkahelyi célunk eléréséhez, érdemes jelezni: korábbi segítségnyújtásunk a kölcsönösség jegyében történt. Ha tettünk valódi jó szándékból fakadt, és nem a többiek csőbe húzása volt a cél, akkor valószínűleg egy „nagyra értékelném a segítségedet” meghozza a várt eredményt. Ha egy kevésbé konkrét és távolabbi cél elérésén dolgozunk, például egy sikeres együttműködés elősegítésén, akkor meg is kérhetjük lekötelezettünket, hogy adja tovább a szívességet: összehozhatjuk például egy kollégával vagy egy baráttal, akinek ő tudna segíteni.

    Mit kezdjünk azokkal, akik csak ki akarnak használni másokat? Őket egészen egyszerűen annyira lekötik saját érdekeik, hogy hiába is próbálnánk bevonni a cserefolyamatba. Segítség helyett inkább kérjünk tőlük tanácsot. Ha így teszünk, akkor fontosnak és hozzáértőnek érezhetik magukat, ami azt eredményezheti, hogy nagylelkűbben fognak viselkedni. Természetesen, amikor mások meggyőzéséről van szó, semmire sincs garancia, de az emberek általában pozitívan reagálnak, ha a tanácsukat kérik.

    A segítségnyújtás oda-vissza áramlásának elősegítése közelebb hozhat céljaink eléréséhez.

    *

    Ha sokszor érezzük úgy, hogy kihasználnak,
felejtsük el a „nincs mit” választ!
Gondolkodjunk el,
mit mondhatnánk helyette!

    *

    Figyeljünk arra, hogy milyen gyakran halljuk
a „köszönöm” szót!
Vezessünk köszönömnaplót,
hogy megfigyelhessük életünkben
az adok-kapok egyensúlyát!

    *

    Keressük a lehetőségeket,
hogy továbbadhassuk a kapott szívességeket,
és buzdítsunk erre másokat is!

  

  
    3
Ajándékozás
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    Valóban a szándék a fontos
– kérdezzük meg, mit szeretne a másik,
és kérjük, amire vágyunk!

    Vajon milyen válaszokat kapnánk, ha megkérdeznénk ismerőseinket, mennyire találják el barátaik születésnapi ajándékát, vagy kollégájukét, aki nyugdíjba vonul? A Francesca Gino és Frank Flynn pszichológusok kutatásában részt vevők többsége kiváló ajándékozónak tartotta magát.

    Ha ezután azt firtatnánk, hogy a megkérdezettek barátai, családtagjai és munkatársai mennyire jó ajándékozók, nagy eséllyel igazi rémtörténetekkel találkoznánk: hallhatnánk ciki, kötött pulóverektől kezdve giccses csecsebecséken át nevetséges kacatokig sok mindenről, még elektromos éneklő halról is. Úgy tűnik, ha a megkérdezettek csak feleolyan jól választanának ajándékot, mint ahogy azt képzelik, a Pinterest és a Facebook nem lenne tele vicces, zavarba ejtő és használhatatlan meglepetések képeivel. (Példák ezreit találhatjuk a #Badgifts [rossz ajándék] címke alatt.)

    Miért van az, hogy bár az ajándékozás általában a kölcsönösségen alapul, sokszor teljesen másképp értékeli az ajándék minőségét, hasznosságát és értékét az, aki adja, mint az, aki kapja?

    Egy felmérésben arra kértek házaspárokat, hogy idézzék fel, milyen nászajándékokat adtak ismerőseiknek. Egyeseknek olyan ajándékokat kellett összeírni, amelyeket nászajándéklistáról vettek, másoknak pedig olyanokat, amelyeket ők maguk választottak. Ezután a kutatók a saját nászajándékaikról kérdezték őket. Előbb az általuk összeállított listáról kapott, majd a meglepetésajándékokat kellett felidézniük.

    Az ajándékok nagyjából azonos értékűek voltak (átlagosan 75 dollárba kerültek), és a házaspárok úgy vélték, ismerőseik attól függetlenül örültek nekik, hogy a listáról választották-e őket, vagy sem. Ezzel szemben saját ajándékaik közül sokkal nagyobbra becsülték azokat, amelyek szerepeltek a listájukon.

    Bizonyos szempontból ez nem is olyan meglepő. A friss házasok valószínűleg az új otthonukhoz szükséges holmiknak örülnek a legjobban, de semmit sem szeretnének duplán megkapni. Elvégre, kinek van szüksége három sajttálra? Vagy két éneklő halra?

    Vajon ugyanez a helyzet akkor is, ha például születésnapi ajándékról van szó? A kutatásokból az derült ki, hogy általában sokkal jobban örülünk valaminek a kívánságlistánkról, mint egy meglepetésnek, ezt azonban nem vesszük figyelembe, ha mi magunk ajándékozunk.

    Ha tökéletes ajándékot szeretnénk adni, tényleg elég megkérnünk barátainkat és családtagjainkat, hogy mondják meg, mire vágynak?

    Tulajdonképpen igen!

    Vajon ez azt is jelenti, hogy nem ismerjük eléggé szeretteinket ahhoz, hogy személyre szóló ajándékot válasszunk nekik? Vagy még rosszabb: ők nem feltételezik rólunk, hogy szánnánk elég időt és energiát arra, hogy kitaláljuk szívük vágyát?

    A kutatások nem ezt támasztották alá. Ha megkapjuk, amit kértünk, egyszerűen azért örülünk neki annyira, mert hozzájutunk valamihez, amire igazán vágytunk, vagy amire nagy szükségünk volt. És ha valaki egy nagyra becsült ajándékot kap, általában igyekszik azt viszonozni is. Ha utánajárunk, ki mire vágyik, az eredmény: mindenki boldog.

    Mennyit költsünk ajándékokra? Nos, már megtanulhattuk, hogy az életben mindennek ára van. Kérdés, fontos-e az ajándék értéke? A válasz igen, de nem abban az értelemben, ahogyan elsőre gondolnánk. A drága ajándék nem mindig egyenlő a megbecsült ajándékkal. Bizonyos esetekben a kevesebb több.

    Egy kísérletben a résztvevőket egy viszonylag olcsó gyapjúkabáttal (55 font) és egy drágának számító gyapjúsállal (45 font) lepték meg. A vizsgálati alanyok sokkal nagyvonalúbb ajándéknak ítélték a sálat, annak ellenére, hogy valójában az volt az olcsóbb. Egy megszívlelendő tanács: ha azt szeretnénk, hogy barátaink és családtagjaink figyelmes és nagylelkű ajándékozónak tartsanak bennünket (és titokban még takarékosak is maradjunk), válasszunk olcsóbb termékkategóriákból drága darabokat (mint a 45 fontos sál) a magas árú termékek olcsóbb változatai helyett. Ez a taktika több előnnyel is jár: a megajándékozott értékesnek érzi magát, bennünket nagylelkűnek tart, és biztosan nem gondolja, hogy „olcsó” ajándékot kapott.

    *

    Mindenki számára előnyös, ha megkérdezzük
a másikat, mire vágyik.

    *

    Mi is nyugodtan mondjuk el,
mit szeretnénk kapni.

    *

    Ha legközelebb ajándékot vásárolunk,
legyen az egy üveg bor vagy egy születésnapi
meglepetés, jusson eszünkbe, hogy az ár relatív:
jobban járunk, ha a magas minőségre
törekszünk, és nem a magas árra!
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A meggyőzés tudományának szakértőiként nagyon fontos számunkra, hogy csak tudományosan bizonyított technikákat javasoljunk olvasóinknak. Semmi találgatás, csakis olyan kísérletekkel alátámasztott alapelvek és módszerek, amelyek bizonyítottan növelik a meggyőzőképességet.

Ebben a könyvben számos ilyen kutatásra találhatunk utalásokat, ezeket mi magunk vagy más szociálpszichológusok és viselkedéskutatók végezték. Hosszabb művek esetén közölni szoktuk a teljes felhasznált irodalmat, ebben a kis könyvben azonban az olvasmányosságra és a rövid terjedelemre törekedtünk, ezért az említett kutatások teljes leírását online tettük közzé a littlebookofyes.com weboldalon.

Azoknak ajánljuk a következő olvasmánylistát, akik mélyebben elmerülnének a meggyőzés és a befolyásolás tudományában. A felsorolt könyvek bővebb információval és további hasznos tanácsokkal szolgálnak a témában. (És igen, néhányat mi magunk írtunk!)
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