DR. ZSUBRINSZKY ZSUZSANNA:1

A befolyasolas eszkozei a kommunikacioban

Az emberek befolyasolasa (’Influencing people’) cimmel hirdetett meg az amerikai Michigan University
egy ingyenes online kurzust a Coursera internetes portalon keresztiil. A portal f6 célkitiizése, hogy szamos
tudomanyteriileten (bodlcsészettudomany, business, matematika, IT, személyiségfejlesztés, stb.) az
érdekl6dok szamara elérhetévé tegye a nagy multtal rendelkezd, vilaghirli egyetemek altal kinalt
kurzusokat. Valasztasom azért esett erre a kurzusra, mert rendkiviil fontosnak tartom, hogy tudataban
legyiink azoknak a készségeknek ¢és stratégidknak, melyekkel befolyassal lehetiink masokra, illetve, hogy
mi magunk is tisztdban legylink azzal, hogy milyen feltételek mellett vagyunk hajlanddéak egytttmiikodni
masokkal és nem utolsdé sorban mit tehetiink a manipulativ emberek szamunkra nem elfogadhato
befolyasolasanak kivédésére. Cialdini (2009) szerint ez a tudatossig el6segiti, hogy jobban megértsiik a
koriilottink 1évé tarsas folyamatokat és megjosoljuk ezek lehetséges kimeneteleit, segitségével
dontéseinkhez kevesebb informaciot kell gytjteniink és feldolgoznunk. A tudatossag emellett
hozzasegitheti az egyént tarsas énjének hosszu tavh stabilitasahoz és a csoportba vald beilleszkedéséhez.
Napjainkban az informaciéaramlas felgyorsulasaval a cégvezetdknek is egyre inkabb érdekiikben all, hogy
kommunikécidjukat a munkavallalok elvarasaihoz igazitsdk, hiszen igy tudjak a kozos célokat minél
sikeresebben magvalositani (Mai és Akerson, 2003). Ebben a dolgozatban a négyhetes kurzus tematikajat,
a tananyag legérdekesebb elemeit, illetve a kurzus teljesitéséhez sziikséges beadandé/elkiildendd feladatok
leirasat, és az értékelés menetét ismertetem.

The American Michigan University has launched a free online course entitled ’'Influencing people’ on
Coursera education platform. The mission of Coursera is to offer courses online (in Art and Humanities,
Business, Mathematics, Computer Science, Personal Development, etc.) by top universities and
organizations for anyone willing to participate. The reason why I have completed this course is that | find it
extremely important to be aware of the skills and strategies that enable people to become more persuasive,
and at the same time, to be aware of all the tactics that make them cooperate with others. Last but not least,
a clear distinction should be made between influence and manipulation, which can protect everyone from
unwanted influence. According to Cialdini (2009), this type of awareness can contribute to a better
understanding of the social processes and their possible outcomes, which might result in making
information easier to collect and to process for decisions. In addition, this attitude can facilitate the
individual’s social stance and integration into the community in the long run. Nowadays in the era of
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information technology, it is in the interest of managers to meet the employees’ expectations in their
communications in order to realize their mutual goals more effectively (Mai & Akerson, 2003). This study
aims to present the syllabus and the most interesting parts of the four-week course, the assignments to be
submitted, and the process of assessment.

Bevezetés

Régota foglalkoztat a kérdés, mi az oka annak, hogy két azonos tartalmu, de masként megfogalmazott
kérés koziil az egyiket teljesitik, a masikat nem. Milyen pszichologiai vagy egyéb elvek befolyasoljak
az emberek reakciojat az ilyen helyzetekben? Abban biztos vagyok, hogy mindannyian alkalmazzuk
ezeket a befolyasolasi stratégiakat, mint ahogy kisebb-nagyobb mértékben mindannyian aldozataiva is
valhatunk e hatasoknak kapcsolatainkban. Ezért is oriiltem meg a Michigani Egyetem altal
meghirdetett ’'Influencing people’ online kurzusnak, mely lehet6séget ad arra, hogy a témat tobb
évtizede kutato €s jol ismerd kollégdk tapasztalatait ismerhessem meg. A kurzus bevezetd videdjaban
az eléadd ugyan megemliti a Forbes Magazin évente nyilvanossagra hozott *A tiz legbefolyasosabb
ember’ listajat — melyben allamf6k, a Papa, valamint cégvezetdk is emlitésre keriilnek — de rogton le
is szogezik, hogy ez a kurzus nem errdl a fajta hatalomrol és befolyasrol szol, hanem sokkal inkabb
arrdl, hogyan lehet az embereket tigy motivalni, viselkedésiiket befolyasolni, hogy az 4hitott célokat
szervezeti vagy csapat szinten elérjiik fliggetleniil attol, hogy a szervezet mely szintjén allunk. Nem
kérdés, hogy a hatalom és a vele szoros kapcsolatban alld befolyas bizonyos mértékig nélkiilozhetetlen
az emberek célirdnyos egyiittmiikodésének biztositdsaban, tehdt ebben az értelemben eszkdz és nem
cél. Meg kell emliteni azonban a hatalom arnyoldalat is. El6fordulhat, hogy az az ember, aki vezeto
pozicidba keriil, elkezdi énmagat és szerepét tulértékelni a tobbiek rovasara. Ez a hatalommal vald
visszaéléshez vezet. Az ilyen vezetd mar elsGsorban arra torekszik, hogy sajat céljait megvalositsa,
tekintélyét kiterjessze és azt minden aron fenntartsa, megfeledkezve arrol, hogy kiemelt szerepét azért
kapta, hogy a rabizott emberek érdekeit szolgalja.

1. Az ’Influencing people’ cimii kurzus felépitése
A négyhetes kurzus 2015. december-januarjaban  zajlott. A  tananyag videdkbdl,
forumbeszélgetésekbdl, tesztekbdl, beadandd feladatokbdl és a csoporttarsak irasos munkainak

értékelésébdl allt. A heti tananyag elvégzésének hatarideje ko6tott volt, a hataridék lejartaval a
feladatokat mar nem lehetett beadni. A hetekre lebontott tanmenet az 1. Tablazatban talalhato:
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1. hét: A hatalmi bazis kiépitése
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A hatalmi bazisok fajtai

A hatalom pozitiv és negativ oldala

A hatalom eredete: honnan szarmazik a hatalom?
Stratégiak és taktikak a hatalmi bazis kiépitésére
Osszefoglalas: a hatalmi bazis kiépitése

Teszt

t Az emberek nem tekintélyen alapulé befolyasolasa

Az emberek nem tekintélyen alapul6 befolyasolasa

A tarsadalmi bizonyiték (’social proof”)

Formalis hatalom

Kognitiv torzitasok (’cognitive bias’): a) elérhetéségi heurisztika (’availability
heuristic); b) keretezési hatas (’framing effect’); horgonyzas (’anchoring’)

Fix cselekvési mintak: szerethetdség, hiany elve, kolcsonosség elve

Teszt

frasbeli feladat: Pozitiv befolyés elérése a befolyasolas segitségével.

t A hatalom és a kapcsolati toke

A hatalom és a kapcsolati toke: a kapcsolati halo kiépitése

A hatalom és fliggés

A tarsadalmi kapcsolatok er6forrasai: kapcsolatépités, jO hirnév, energia és
befolyas.

Teszt: A hatalom és befolyas novelése kapcsolati hald épitésével

4. hét: Onvédelem a nem kivanatos befolyasolassal szemben
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Onvédelem a nem kivanatos befolyasolassal szemben

Stratégiak ¢és taktikak: az el6itéletek minimalizalasa, mellyel masok
befolyasolhatnak

A befolyésolasi taktika visszaforditasa

Teszt

irasbeli feladat: Onvédelem a nem kivéanatos befolyassal szemben

1.tablazat: Az ’Influencing people’ kurzus tematikdja




2. A hatalmi bazisok fajtai és kiépitése

Az els6 hét témaja a hatalmi bazis kiépitése volt (Id. 2. Tablazat), illetve annak felismerése, hogy
valaki helyesen gyakorolja-e jogait, vagy éppen visszaél azokkal. A hatalomgyakorlas kiilonb6z6
formait annak alapjan kiilonboztetik meg, hogy az adott hatalmi pozicié milyen forrasbol szarmazik,
és birtokosa milyen eszkozokre tamaszkodik annak gyakorlasakor. Hat féle hatalmi bazist
kiilonboztetiink meg:
(1) a jutalmazo hatalom (ha a felettesek beosztottjaikat jutalomban részesitik, ami nem
feltétleniil materialis természetli, lehet dicséret, elismerés is);
(2) a kényszeritd hatalom (a biintetésre, stilyosabb esetben az er@szakra épiil6 hatalom);
(3) a legitim hatalom (az alarendeltek jogosnak érzik feletteseik tekintélyét, mely épiilhet
tarsadalmi normakra vagy hagyomanyokra);
(4) a referens hatalom (a karizmatikus vezetd, akit tomegek kovetnek és fogadnak el
példaképiil);
(5) a szakértsi hatalom (mely egy bizonyos teriileten megszerzett tobblettudasbol ered);
és végiil,
(6) az informdcios hatalom (az informaciok birtoklasabol fakad).

A hatalmi bazisok fajtai
A hatalom pozitiv és negativ oldala
A hatalom eredete: honnan szarmazik a hatalom?
Stratégiak és taktikak a hatalmi bazis kiépitésére
Osszefoglalas: a hatalmi bazis kiépitése
Teszt

2. tablazat: A hatalmi bazis kiépitése (elsd heti tanmenet)

ok wnE

A hatalmi bazisok meghatarozasat kovetéen a k6zos forumon a kovetkez6 kérdéseket vitattuk meg.

Forum: A felsorolt hatalmi tipusok koziil melyiket tartja a leghatasosabbnak, legkevésbé
hatékonynak? Rangsorolja Oket! Ossza meg sajat tapasztalatait vezetdivel kapcsolatban a forum
résztvevoivel! Mi alapjan mondhatjuk valakirdl azt, hogy valodi hatalommal rendelkezik? Mennyiben
tudja a hatalmon 1év6 elésegiteni vagy rombolni a csapatszellemet?

953



2. 1. A hatalom pozitiv és negativ oldala

Az egyik legfontosabb tényez6 egy szervezet életében a kezdeményezd készség, amikor a beosztottak
nem varnak a fonokik utasitasara, hanem maguktol is megtesznek bizonyos lépéseket. Ezt a proaktiv
viselkedésformat a Black Jack kartyajaték segitségével érthetjik meg. Ha pl. 15-16 pont van a
jatékosnal, akkor kétféle dontés koziil valaszthat a jatékos, vagy kockaztat, vagy a biztosra megy, és
nem kockaztat. Kutatdsok egész sora kimutatta, hogy azok az emberek, akiknek hatalmat
tulajdonitanak, azok nagyobb eséllyel kockdztatnak (90%), mint, azok, akik kevesebb hatalommal
rendelkeznek, mas szoval, beosztotti viszonyban allnak.

Egyetemistakkal végeztek egy olyan kisérletet, ahol a szobaban egy ventillator berregett. A
részvevok koziil azok, akik alacsonyabb presztizsiieknek tartottak magukat, mindéssze 40%-uk allt fel
és probalt valamit csinalni a ventillatorral. Ezzel szemben a nagyobb befolyassal rendelkez6k 70%-a
érezte ugy, hogy valamit tennie kell a zaj megsziintetésére proaktiv mddon. Ebbdl arra
kovetkeztetettek a tudosok, hogy a hatalom és a proaktiv viselkedés Szoros kapcsolatban allnak.
Fontos lenne a cégvezetok szamara rajonni arra, hogy mitdl valhatnak a munkatarsak proaktivva,
dinamikussé, és mi az, ami inspiraldan hat rajuk.

Azonban a hatalom negativ megnyilvanulasa révén az is kideriilt, hogy a hatalommal rendelkez6
vezetOk kevésbé fogadjik el mdsok véleményét, mely az esetek nagy részében negativan hat a
kreativitasra és innovdciora a cégen belill. A hatalom révén egyes vezetdk tilsdgosan magabiztossa
valnak, és ez a tulzott magabiztossag megnoveli a hibds dontéseik szamat is, valamint figyelmen kiviil
hagynak igen fontos informdciokat. A vezetdék sokkal inkabb magukra kezdenek fokuszdlni,
mintsem a rajuk bizott emberekre, melynek rombolo hatdsa van a csapatszellemre nézve. Ennek egyik
jellegzetes megnyilvanulasa, amikor a megbeszéléseken, értekezleteken a vezetd uralja a terepet, és
igy a nyilt kommunikacié megfeneklik, mivel a résztvevok nem érzik biztonsdgosnak véleményiiket
kinyilvanitani. Ez kihatassal lesz azutan a csoport teljesitményére is.

Forum: Az 6n szamara melyek a hatalom pozitiv megnyilvanulasai? Hogyan tud a hatalom értéket
teremteni a munkatarsak és a cég szamara?

2. 2. A hatalom eredete: honnan szarmazik a hatalom?
A hatalom eredetét azért fontos megemliteni, mert ennek mibenléte, ismerete elengedhetetlen ahhoz,
hogy egy vezetd képes legyen a hatalmat novelni. A 3. Tablazat szerint a személyes hatalmi bazis

harom f6 alkot6 eleme a kovetkezO: szakért6i, informacios és referens hatalom. Ezek segitségével a
vezetd akkor tudja novelni hatalmat, ha kiemelkedd tudassal rendelkezik bizonyos teriileteken, ha
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olyan informaciok birtokaban van, melyek igen értékesek, illetve olyan karizmatikus egyéniség, aki
mindezen képességek birtokaban el tudja érni, hogy a rabizott emberek a sziikséges feladatokat
eredményesen elvégezzék.

Személyes hatalmi bazis Strukturalis hatalmi bazis
szakért6i hatalom legitim hatalom
informacios hatalom | referens hatalom jutalmazé hatalom | kényszerité hatalom

3. Tablazat: Honnan ered a hatalom?

Ezek a tulajdonsagok allnak szemben a strukturalis hatalmi bazist jellemz6 legitim, jutalmazo és
kényszeritdé hatalommal (Id. 3. Tablazat), ahol a vallalati struktirdnak koszonhetden, legitim moédon
keriil valaki hatalomra. A hatalom birtokdban azutan a vezet6 a teljesitmény alapjan jutalmaz (pénzzel
vagy egyéb modon), vagy az illetd kedvében jar. Ez a fajta hatalom azonban relativ, szituaciofiiggd és
pusztan a két ember kapcsolatardl szol. Es végiil a kényszerité hatalom, mely biintet és sok esetben
er6szakkal kényszeriti a masikat bizonyos tevékenységek elvégzésére. Ez utdbbi harom
hatalomgyakorlasi formaban az a kozos, hogy a vezet6 teljes kontrollt akar gyakorolni a beosztottak
mentalis és egyéb eréforrasai felett.

Forum: Figyelembe véve valamennyi hatalmi bazist, gondoljon két emberre, az egyik a fonoke, a

masik 6n legyen. Ertékelje a fonokét és sajat magat a hatalmi bazisuk alapjan! Tegye sorrendbe,
melyik a legfontosabb és legkevésbé fontos neki és 6nnek! Hasonlitsa Gssze, hogy 6nok szamara a
személyes vagy a strukturalis hatalom fontosabb?
Az eredmények azt mutatjak, hogy a strukturalis hatalom a jogosultsagaval tekintélyt ad, de ahhoz,
hogy egy vezetd sikeresen iranyitsa, motivalja a csapatat, sokkal fontosabb a személyes hatalmi bazis.
Azonban létezik egy harmadik fajta hatalmi bazis is, az un. kognitiv hatalmi bazis is, melyben az
egyén a felettesektél kapott feladatok révén érzi kompetensnek vagy éppen ellenkezdleg,
alkalmatlannak magat. Ide tartoznak mindazok az érzések, melyeket egy-egy szituacié kelt az
emberben.

Forum: Melyek azok belso indittatasok, sztereotipiak, melyek lehetové teszik az egyén szamara,
hogy novelje, illetve, hogy korlatozza erejét, hatalmat?

A valaszok azt tiikrozik, hogy a hatalmat illetéen a gyenge-erds relacioé leginkabb a nemekhez kotodik,

melyben a ndék gyengék, a férfiak erések. Ez a megkiilonboztetés azonban inkabb kultara és
hiedelemfiiggd, hiszen egy munkahelyen el6fordulhat, hogy ez pont forditva van. Ugyanez igaz az
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életkorra is. Szamos kultiraban a szenioritassal egyiitt jar a magasabb beosztas és a nagyobb hatalom,
honoralva ezzel a munkatars cégen beliil szerzett felbecsiilhetetlen tapasztalatat, bolcsességét.

2. 3. Stratégiak és taktikak a hatalmi bazis kiépitésére

A hatalom ¢s annak pozitiv és negativ oldalanak ismertetése, valamint a hatalmi bazisok
meghatarozasat kovetéen, ebben a részben a strukturalis, a személyes és a kognitiv hatalmi bézis
legfontosabb stratégidit mutatom be.

2. 3. 1. A strukturalis hatalom Kkiépitésének stratégiai

Az 1.2. részben ismertetett Black Jack kartyajaték és az egyetemistak reakcioja a berregé ventillatorra
szintén megfigyelheté vallalati kornyezetben. Ha egy munkatars kompetensnek érzi magat, akkor a
munkahelyén ugyantugy proaktivan fog viselkedni, és egyre kevésbé lesz hajlandd a régi, elavult
normakat elfogadni. A masok véleményének feltétel nélkiili elfogadasa ugyaniigy nehezére esik.
Gondolkodasmodjanak 0jszeriisége azonban pozitivan hat a cég kreativ szemléletére és az innovaciéra
is. Tehat a f6 kérdés a cégvezetok szdmara az, hogyan tudjak kihozni a munkatarsakbol ezt a benniik
rejlo erdt. Ha ez sikerrel jar, akkor a feleldsség és terhek megosztasa a vezeto egészségi allapotara is
pozitiv hatassal lesz, és ennek nyoman jobb eredményeket tudnak felmutatni, ami mindenki szdmara
hosszl tava elényoket jelent.

Forum: Ossza meg a csoporttarsakkal, hogy a hatalom az 6n szamara milyen eldnydkkel jart (pl.
karrier, személyes elonyok)? Es milyen elényokkel jart a részlege szdmara? Mennyiben képesek a
hatalmon 1évok értéket teremteni egy szervezeten beliil?

A strukturalis hatalom kapcsan a jutalmazas kiilonféle formadit is érdemes szemiigyre venniink. A
pénzbeli juttatdsokon, egyéb pénzjutalmakon kiviil milyen egyéb hatasos modjai lehetnek a
jutalmazasnak? Az eléadd harom f6 lehetOséget emlit: a tamogatast, az elonyoket és a szivességet. A
tamogatas nem anyagi jellegli formaja az érzelmi tdmogatas, amikor a vezetd raérez, hogy a
munkatarsnak éppen mire van a legnagyobb sziiksége, és azt biztositja szamara. Az eldnyokhoz
juttatas lehet munkaval kapcsolatos feladatok elvégzését segitd cselekedet, a szivesség pedig olyan
felajanlas, melyért nem var viszonzast az illetd.

A kényszerit6 (biintetd, manipulativ) hatalom gyakorldsat ajanlatos mindenkinek elkeriilni, mert
bar révidtavon elénydsnek tlinhet, hosszatavon azonban megbosszulja magat.
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2. 3. 2. A személyes hatalom kiépitésének stratégiai

A személyes hatalmi bazis kiépitésekor érdemes kiemelni azt a teriiletet, amiben a vezetd kiemelkedo,
és amelynek segitségével a lehetd legtobb informacidhoz tud jutni, hogy ezt a tudast késobb elérhetévé
tudja tenni a beosztottak szamara. A vezetd hitelességének egyik 1ényeges stratégiaja lehet példaul a
névjegykartya, az email alairas, a diploma kifiiggesztése az iroda falara. A masik, a meggydzés és
érvelés képességének fejlesztése, tovabba olyan valds, a vezetd szakértelmét kdzéppontba tevd
torténetek megosztasa, melyek motivaloan hatnak a munkatarsakra és esetlegesen attitiidbeli
valtozdsokat indithatnak el benniik. A harmadik stratégia az informaci6 felderitésére, megszerzésére,
és tudassa alakitasara alapoz. Es végiil, a vezeté karizmatikus egyénisége elengedhetetlen a személyes
hatalmi bazis megerdsitéséhez.

2. 3. 3. A kognitiv hatalom kiépitésének stratégiai

A kognitiv hatalom az egyén magarol alkotott képét jelenti, hogy mennyire érzi magat magabiztosnak
vagy bizonytalannak az altala betoltott pozicidban. Az elsé stratégia, mely a kognitiv hatalmat
elésegiti az, ha szemléletiinkdn valtoztatunk, és megérezziik a benniink rejlé potencialis erét a
valtoztatdshoz. A testbeszéd megvaltoztatdsa lehet ebben az els6¢ Iépés, példaul, ha a zart
testhelyzeteket (keresztezett kar vagy lab) nyitottra cseréljiik (hatrad6lve a széken, nyitott karokkal),
mivel az, hogy masok miként latnak benniinket, szamukra igen komoly {izenetet hordoz, és benniink is
mas és mas fiziologia allapotot idéz eld. A madsodik stratégia lényege az, hogy egyfolytdban
emlékeztessiik magunkat arra, hogy rendelkeziink ezzel a hatalommal, és képesek vagyunk valtoztatni
a gatlo tényezékon (pl. megrogzott hiedelmek). Es végiil, ha felidéziink magunkban egy olyan
helyzetet, amikor zsigereinkben éreztiik, hogy valaki felett hatalmunk volt, és ezt ujra atéljiik, akkor
tudatosithatjuk magunkban ezt az érzést.

3. Az emberek nem tekintélyen alapulo befolyasolasa

A masodik hét témaja az volt (1d. 4. Tablazat), hogyan lehet befolyasolni az embereket anélkiil, hogy
formalis hatalmat gyakorolnank felettiik. Mert a formalis hatalom csupan a beosztasbol, rangokbol,
cimekbdl fakad, de a vezetés ennél sokkal tobbrol szol, egy befolyasolasi stratégidkbol allo folyamat.
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1. Téarsadalmi bizonyiték

Formalis hatalom

3. Kognitiv torzitasok (’cognitive bias’): a) elérhetdségi heurisztika (’availability
heuristic); b) keretezési hatas (’framing effect’); horgonyzas (’anchoring’)

4. Fix cselekvési mintak: szerethetdség, hiany elve, kolcsonosség elve

Teszt

6. Irasbeli feladat: Pozitiv befolyas elérése a befolyasolas segitségével.

4. Tablazat: Az emberek nem tekintélyen alapulo befolydsolasa
(masodik heti tanmenet)

N

o

3. 1. Tarsadalmi bizonyiték

Az els6 ilyen nem tekintélyen alapuld stratégia a tarsadalmi bizonyiték (’social proof’), melyet
Solomon Asch ’Conformity Experiment’ cimi videdjaval mutattak be. A kisérletben résztvevoknek
azt kellett eldonteniiik, hogy a baloldalon 1év6 vonal a jobb oldalon 1évé 3 vonal koziil melyikkel
azonos hosszusagi. A hat résztvevobol minddssze egy nem volt beépitett ember, a masik ot
résztvevotol azt kérték elére, hogy idonkét adjanak rossz valaszokat.

Video: https://www.youtube.com/watch?v=0MyXFql-KhM

A kisérlet alapjan azt a kovetkeztetést vonhatjuk le, hogy amig a résztvevék maguk donthettek a
vonalak hosszisagarol, addig az esetek 99%-ban helyes valaszokat adtak. Azonban, ha a beépitett
emberek elére bekiabaltak a rossz valaszokat, akkor a résztvevok 76%-a a cSoport nyomasanak
engedve maguk is rossz valaszokat adtak. Mi lehet ennek az oka? Azt alanyok azt valaszoltak, hogy el
akartdk keriilni az egyet nem értés kényelmetlenségét a csoporttagokkal, nem akartak devidnsnak
tinni. De van ennél egy nyomasztobb tényez0 is, az, amikor egy csoportban valaki Ggy érzi, hogy ha
tobbségnek van igaza, akkor biztosan neki nincs, és igy torzul az értékitélete. Az lizleti ¢letben
ilyenkor kérddjelezi meg valaki azt, hogy biztos, hogy jo a javaslata, vagy ez a megfeleld viselkedés?
A legkdonnyebb megoldas ilyenkor az, ha kdrbenéziink, hogy masok mit csindlnak.

A kovetkez6 vided pontosan ezt mutatja be, milyen az, ha masokat megfigyelve, nem meggy6z6désbol
valtoztatunk a magatartasunkon. Példaul egy liftbe lépve, ha mindenki a hatat mutatja, akkor, aki

belép, szintén ugy fog allni.

Video: https://www.youtube.com/watch?v=BgRoiTWKBHU
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Mas szoval gy is tudjuk befolyasolni az embereket, hogy 6k ezt észre sem veszik.
A szocialis bizonyiték elvére alapozva Dan Yates és Alex Laskey sajat céget (Opower) alapitott
Texasbhan. Laskey TED vide6jaban megmutatja, hogyan lehet a viselkedéskutatassal csékkenteni az

energiafogyasztast.

Video: https://www.ted.com/talks/alex laskey how behavioral science can lower your energy bill

Jollehet az emberek nagy része kornyezettudatos, mégis ha egy tizenetet talalnanak az ajtajukon, hogy
kapcsoljak ki a légkondicionalot, és hasznaljanak helyette ventillatort, mely kevesebb energiat
fogyaszt, nem kapcsolnak ki azt, és térnének at a ventillatorra. Azonban ha az 4ll az lizenetben, hogy a
szomszédok 77%-a a légkondicionald helyett ventillatort haszndl, kérjiikk 6n is tegyen igy, meglepd
modon a megfigyelt haztartaisokban mérheté modon csokkent az energiafelhasznalas. Sikeriilt
elérniiik, hogy az embereket ugy motivaljak, hogy a viselkedésiikben idézzenek el6 valtozast.

A téarsadalmi hatés ellenszereként sajat érzékenységiink fejlesztése szolgalhat: vilagosan felismerjiik,
ha a hozzank hasonloktél valamilyen mintat lesiink el és mieldtt automatikusan alkalmaznank,
megvizsgaljuk annak hitelességét, igazsagtartalmat.

3. 2. Formalis hatalom

Az eléadok felhivjak a figyelmet arra, hogy a legkevésbé hatékony vezetési stilus a formalis hatalom
gyakorlasa, hiszen ilyenkor minddssze annyi torténik, hogy valaki azt mondja, ezt meg kell
csinalni!”, és a kényszerité magatartas mellett az indoklas elmarad. Az okos emberek legelsd kérdése
azonban az lesz, hogy miért. Sokkal célravezetdbb, ha a beosztottak biznak vezet6jiikben és azért
tesznek meg valamit, mert hisznek benne és a dontésében.

3. 3. Kognitiv torzitas (’cognitive bias’)
Mindenki hoz rossz dontéseket az életben, melynek hatdsara egy ideig rosszul is érzi magat miatta, de

aztan kénnyedén tovabblép és ujabb rossz dontéseket hoz. Ami a legrosszabb ebben az, hogy ezek
gyakran eluraljak az életiinket. Ezt a jelenséget hivjak a pszichologidban kognitiv torzitasnak
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(’cognitive bias’) (Roger Dooley2). A kognitiv torzulasok lehetnek hasznosak, hiszen alkalmazasukkal
hatalmas elényre is tehetiink szert, azonban pont az ellenkezdjét is elérhetjiik vele, ha példaul valakit
egy szamara kedvezdtlen dontéshozatalra sarkallsz. Lassuk, hogy a torzitadsnak milyen formai vannak.

3. 3. 1. Elérhetoségi heurisztika (’availability heuristic’)

A kognitiv torzitasok egyik fajtaja az Gn. elérhet6ségi heurisztika, mely az emlékek megtalalasanak
gyorsasagara alapoz. Ezt a stratégiat akkor alkalmazzuk, amikor tulértékeljiik azokat az eseményeket,
melyekrol tobb emlék all a rendelkezéslinkre a memoriankban, melyek befolyasolhatoak attol
fiiggden, mennyire régiek, szokatlanok vagy milyen érzelmi toltettel vannak ellatva. Példaul, azok a
honlapok vagy kezddoldalak, melyek szokatlanok vagy érzelmet kivaltdak emlékezetesebbek, ezért
nagyobb eséllyel fognak oda visszatérni a felhaszndlok vasarolni. A fent emlitett Alex Slusky Opower
videoban elég megnézni az elsé két percet, hogy lassuk hogyan van ez a gyakorlatban. Slusky vizualis
eszkozokkel, igen érzékletesen, egy szénnel teli talicskaval mutatja meg, hogy mennyi szén kell
ahhoz, hogy egy €g0 egy évig égjen. Nem tablazatokat mutat, hanem eleven képeket, és torténeteket
mesél hozza.

3. 3. 2. Keretezési hatas ("framing’)

Az a mod, ahogyan egy dontési problémat a vezetok megfogalmaznak, és az a forma, ahogyan az
informaciokat adjak — meghatarozé hatassal van az egyéni dontésekre bizonytalansag esetén, ezt
hivjak keretezési hatasnak (Tversky és Kahneman, 1974). Ugyanazon informéciobdl kiilonbozo
kovetkeztetéseket lehet levonni, attdl fiiggben, hogy hogyan, vagy kinek kell az informaciot kézdlni.
Nem mindegy, hogy egy-egy esemény lehetséges kimeneteleit pozitiv vagy negativ formaban
fogalmazzuk meg. Ezért rendkiviil fontos hogyan kozoljiik az informaciét a felhasznalok
elfogadasanak szempontjabol. Példaul, egy autogyartd elott két lehetséges megoldas all a valsag
lekiizdésére: az egyik, hogy a harom részleg koziil csak az egyik marad fenn, de 2000 munkasnak
tovabbra is lesz munkaja (4000 embernek azonban nem). A masik lehetéség szerint egyharmad az
es¢lye annak, hogy mindharom részleg és a 6000 munkahely megmenekiil, de kétharmad az esélye
annak, hogy mind a részlegek, mind a munkasok vesztesen kerlilnek ki a nehéz helyzetbdl. Lathatjuk,
hogy a két megfogalmazds abban tér el, hogy nyereségesnek vagy veszteségesnek allitjuk be a
helyzetet. A menedzserek 80%-a az elsé megoldast valasztotta.

2 Roger Dooley: http://www.neurosciencemarketing.com/blog/articles/cognitive-biases-cro.htm
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3. 3. 4. Horgonyzas (anchoring’)

A harmadik kognitiv torzitasi stratégia a horgonyzas, amikor hajlunk arra, hogy ragaszkodjunk egy
bizonyos informéciohoz dontéshozatalkor (ez 4ltaldban az elsé informdécio, amit megtudtunk). Mas
szoval talzottan lehorgonyzunk bizonyos multbeli eseményeknél vagy érveknél. Példaul, ha
besétalunk egy iizletbe, ahol az elsé plakaton egy cipdt hirdetnek 400 000 forintos aron, jot nevetiink
magunkban, és azt gondoljuk, ezek nem normadlisak, ennyiért adni egy cip6t?! Majd tovabbsétalva
meglatunk egy szuper nadragot 30 000 forintért, ami még tetszik is, és hirtelen megvessziik. Nyilvan
esziinkbe sem jut, hogy ugyanaz a nadrag egy masik boltban csak 20 000 forint.

3. 4. Fix cselekvési mintak: szerethetoség, hiany, kolcsonosség

A fix cselekvési mintak koziil harom mintat emlit az eléad6: (1) a szerethetéség, amely a
»gloriaeffektus” révén azt a benyomast kelti masokban, hogy nemcsak testi, de szellemi, vagy lelki
tulajdonsagaink is kimagasldéak. Vonzobbak szamunkra azok az emberek és konnyebben mondunk
igent azoknak, akik hasonloak hozzank, illetve akik dicsérnek benniinket. Rokonszenvesebbek a mar
ismert, kordbban megszokott emberek és dolgok, elsdsorban akkor, ha a multban pozitiv koriilmények
kozott talalkoztunk veliik. Rokonszenvet kelt a tarsitas is, amikor egy kimagaslo értéket képviseld
targgyal, vagy emberrel probaljuk az altalunk eladandd terméket, vagy teljesitményt elényOsnek
beallitani. Valoszintlileg ezért reklamozza magat egy gyari pudingkészitmény az egészségtol kicsattand
arct Egerszegi Krisztinaval. Erdemes azonban figyeliink az indokolatlan rokonszenv érzésére az
egylittmiikodés kezdeményezdjével kapcsolatban és megvizsgalnunk magunkban, hogy a szimpatia
szokatlanul erds-e a koriilményekhez képest, vagy 6szinte.

A masik fontos cselekvési minta (2) a hiany elve, mely szerint eleve nagyobb értéket tulajdonitunk
azoknak a dolgoknak, amelyek sziikosen allnak rendelkezésre. Két mechanizmus jatszik ebben kozre.
Egyrészt a valoban hidnycikknek szamitoé javak értéke eleve magasabb, masrészt szubjektiven is
sokkal nagyobb értéket tulajdonitunk valaminek, ha hirtelen kevésbé hozzaférhetévé valik, mert
hianyaval gy érezziik, hogy személyes szabadsagunkat, mozgésteriinket korlatoztak. Allaspontjat
illusztralando szellemes példaként emliti Cialdini (2009) a politikai cenzara mindenkori hatasat: ha
egy addig szabadon hozzaférhetd irast a cenzlra hirtelen betilt, akkor — fliggetleniil tartalmatol —
automatikusan megnd az érdeklédésiink iranta. Két tényezd erdsiti fel kiilondsen ezt a hatast. Egyrészt,
ha az adott dolog tigy valik hianycikké, hogy korabban bdségesen rendelkezésre allt. Erre épitve
szoktak korbehivni értékesitok a nagyobb felvasarloiknal dolgozd kapcsolattartokat és bizalmasan
kozolni veliik, hogy ebbdl és ebbdl a termékbdl most érdemes rendelni, mert a kovetkezd iddszakban
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nem gyartanak bel6le, vagy a nyersanyagok ara felmegy. Masrészt menthetetleniil beindul az
automatikus reakcié akkor is, ha ugy érezziik, hogy a szlikos javakért versengeniink kell egymassal.
Ezeket a kéros hatasokat ugy tudjuk kivédeni, ha tudatos fogyasztoként viselkediink és észrevessziik,
ha valaki olyasvalamire probal meg ravenni benniinket, amit egyébként nem tennénk.

Es végiil (3) a kolesonosség elve, mely alapjan az ember szereti visszaadni a szivességet. A kozosség
fennmaradasa érdekében az ember odafigyel a masikra, ha bajba keriil, mellé all. Bizhat abban, hogy
er6feszitései nem maradnak viszonzas nélkiil, mert a tarsadalmi nyomas viszonzasi kotelezettséget ro
a segitség haszonélvezodjére. Széles mozgastérre talal az, aki erre épitve igyekszik befolyasolni a tobbi
embert. A kisérletek alapjan mar azt is tudjuk, hogy a potencialis haszonélvezo hiaba utasitja el a
segitséget, manipulaciot sejtve, az interakcid struktirija addigra mar megvaltozott, szabadsagat
korlatoztak, mert mar tartozik valamivel a manipulatornak. A legtobb ember a szivesség elfogadasakor
érzett tartozasaért cserébe, hogy a belsé kényelmetlenség érzésétdl hamarabb szabaduljon, hajlando
nagyobb viszonzast adni, szandéka ellenére aranytalan cserébe bonyolédva. Mindez forditott iranyban
is ugyantgy mikodik: a masik fél altal adott engedményért mi is hajlamosabbak vagyunk engedni
sajat allaspontunkbol. A kolesondsség elvének kihasznaldival szemben nem az a hatasos taktika, ha
nem fogadjuk el a kezdeti ajanlatot. Fogadjuk csak el, de ettdl fiiggetleniil alljunk mindig készen arra,
hogy tjraértékeljiik a helyzetiinket, ha ugy érezziik, csobe akartak hiizni benniinket.

A masodik hét lezarasdhoz egy tiz feladatbol 4llo teszten 80%-ot kell elérni ahhoz, hogy a hallgatd
folytathassa a kurzust. Egy részlet a tesztbol:

FELADATOK: Teszt:

1. A tarsadalmi bizonyiték a leghatékonyabb befolyasolasi taktika, ha

Ha az emberek bizonytalanok abban, hogy mit tegyenek.
Jelzed, hogy fogy az id6.

Azt mondod, hogy masok is ezt tették.

Valamennyi igaz

Mind (a) és ()

T o 0 oo
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2. Melyik stratégiat alkalmazod, ha egy a cégvezetonek azt javasolod, hogy szervezze at a céget a
javaslatod szerint, vagy ha nem teszi, 1.3 millié dollart veszit?

Hatékony stratégiai valtas
Kockazatvallalas
Horgonyzassal befolyasolas
Kockazatkertilés

oo o

sth.
A masodik hetet lezard beadand¢ irasbeli feladat témaja 3 6 részbdl allt:
irasbeli feladat:

1. Irjon le egy szituaciot, amikor befolyasolnia kellett egy személyt, és azt, hogy mi volt
vele a 6 célja!

2. Jellemezze a befolyasolni kivant személyt (nevet és egyéb jellegzetes informaciot ne
irjon le). Mennyiben tudja elérni a céljat ennek a személynek a befolyasolasaval?
le, miért érzi Ggy, hogy ezek a stratégiak mikod6képesek lesznek ebben a
szituacioban?

Az essz¢ beaddsa utdn, két masik csoporttars esszéjét is értékelni kellett meghatarozott értékeldlap
alapjan.

Ertékelélap az esszékhez:

2 pont: | Ha a szituacio kontextusa és a célok vilagosan vannak megfogalmazva.
1 pont: | Ha a szituaci6 kontextusa €s a célok homalyosan vannak megfogalmazva.
0 pont: | Ha a szituacio kontextusa és a célok nincsenek megfogalmazva.

2pont: | Ha vilagosan megindokolja, mennyiben tudja elérni a céljat ennek a személynek a
1 pont: | befolyasolasaval.
Opont: | Ha nem egészen vildgos, mennyiben tudja elérni a céljat ennek a személynek a
befolyasolasaval.
Ha nem indokolja meg, mennyiben tudja elémi a céljat ennek a személynek a
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befolyasolasaval.

2pont: | Ha a 3 befolyasolasi technika egyértelmiien igazolja, hogy sikeriilt befolyasolnia a
kivalasztott személyt.

1pont: | Ha a 3 befolyasolasi technika kevéssé igazolja, hogy sikeriilt befolyasolnia a kivalasztott
0 pont: | személyt.

Ha a 3 befolyasolési technika egyaltalan nem igazolja, hogy sikeriilt befolyasolnia a
kivalasztott személyt.

4. A hatalom és a kapcsolati toke

A harmadik hét a kapcsolatokrol, a kapcsolati halorol szol (Id. 5. Tablazat), mely mind a
maganéletben, mind szakmai téren gyakran a boldogulas egyik feltétele. A kiterjedt kapcsolati halo
nagy érték, nem véletleniil nevezik kapcsolati t6kének. Azt szoktak mondani, hogy nem elég
megszerezni, meg is kell tartani az embereket magunk koriil. A kapcsolatok fenntartasa és apolasa
legalabb olyan nagy feladat, ha nem nagyobb, mint maga az ismerked¢s.

1. A kapcsolati halo
2. A hatalom és filiggés
3. A tarsadalmi kapcsolatok erdéforrasai: kapcsolatépités és
jo hirnév, energia és befolyas.
4. Teszt
5. Tablazat: A hatalom és a kapcsolati téke (harmadik heti tanmenet)

4. 1. A kapcsolati halo

Két vezetd beosztasu ember kapcsolati halojat elemezve (1d. 1. kép) az a kérdés, hogy Jennifer vagy
John kapcsolati haloja jelent nagyobb hatalmat? Ranézésre lathatjuk, hogy mindkét halézatban
ugyanannyi szerepld van. A kiilonbség mindossze annyi, hogy az egyes emberek hogyan
kapcsolodnak egymashoz ebben a haloban. Jennifer ismerdsei ismerik egymast, mig John-é nem, és
igy John sokkal nagyobb informalis hatalommal rendelkezik, mint Jennifer. Ahhoz, hogy ezt belassuk,
nézziik meg, mi torténik, ha Jennifert eltavolitjuk a rendszerbdl. Bar a baratai néhany napig hianyolni
fogjak o6t, de a rendszer maga tovabb fog iizemelni. Mig ha John-t tavolitjuk el, akkor a halo egy
bizonyos része teljesen Osszeomlik, hiszen John kapcsolatai nem ismerik egymast. Mas szoval, 6k
teljességgel John-tol fliggnek mindenben, legyen az informacio, tanécs, vagy szakértelem.
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Whose Network Gives More Power?
o % o

1.kép: Kinek a kapcsolati haloja jelent nagyobb hatalmat?
(részlet az Influencing people cimii kurzusbol)

Legtobbiink kapcsolati haloja Jennifer-€hez hasonld, ahol mindenki mindenkit ismer, mindenkivel
beszélget, koriilbelill azonos szakmai hattérrel rendelkezik, sok id6t tolt egymassal, azonban ez
hosszutavon gyengiti a befolyas erejét. Ha azt szeretnék, hogy gazdagodjunk kapcsolatainkban, akkor
néhany taktikat érdemes kiprobalnunk. Példaul, ebédeljiink a munkahelylinkdn olyan valakivel, akit
nem ismeriink, 1épjlink be egy klubba, vagy végezziink valamilyen 6nkéntes munkat.

Féorum: Gondoljon az 6t legbefolyasosabb emberre a kapcsolati rendszerén beliil. Kik 6k? Mit6l
érzi ugy, hogy nagy befolyassal rendelkeznek?

4. 2. A hatalom és a fiiggés
A tarsadalmi kapcsolatok épitésének alapvetden két fajtaja ismeretes: a biztonsagkeresé és az
ujdonsagkereso. Az, hogy valaki a kettd koziil melyik modon épiti a kapcsolatait, a személyisége

mellett a kdrnyezet hatasaitol is fiigg. Egy kapcsolaton beliil ugyanigy felmertil a kérdés, hogy melyik
fél rendelkezik nagyobb hatalommal, ki mennyit tesz bele a kapcsolatba.
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Forum: Valassza ki a 10 legfontosabb személyt a kapesolati halojabol, €s szammal jelezze 0-10-ig,
ki a legfontosabb, illetve legkevésbé fontos Onnek! Most forditsa meg, és szintén 0-10-ig jelezze,
hogy ezek az emberek mennyiben fiiggnek Onté1?

A kutatdsok szerint a legtdbbet éré kapcsolatok azok, ahol kolesonds a fiiggés (adds-kapas). Azok a
kapcsolatok, amelyekbdl valamelyik fél elonyt szeretne kovacsolni, idével elsorvadnak. A tarsadalmi
kapcsolatok eréforrasai nélkiilozhetetlenek egy-egy kapcsolat fennmaradasahoz. Azt szoktak
mondani, hogy a kapcsolati hdlét nem kiépitjiilk, hanem kiérdemeljiik, hiszen rajtunk all mennyi
értéket tesziink hozza. Allan Cohen és David Bradford (2005) a tarsadalmi kapcsolatok leirasara a
szervezeti ismertség ’organizational currency’ metaforat hasznalja, mely magaban foglalja a
feladatokhoz (pl. gyors reagalas), a kapcsolatokhoz (pl. szivességek), és a személyes értékekhez (pl.
tanulasi készség) kapcsolddod értékeket. Szerintiik a legsikeresebb vezetok hosszi éveken 4t csak
beleinvesztalnak a kapcsolataikba, €s csak joval késobb allnak elé barmilyen kéréssel.

Forum: Osszanak meg korabbi példakat, tapasztalatokat a szervezeti ismertségre, melyek pozitivan
hatottak a kapcsolataikra!

4, 3. Kapcsolatépités és jo hirnév

A befolyasolds intenzitdsa nagyban fligg a munkdban egyiitt eltoltott idotdl. Ezért az eldado
megjegyzi, hogy mindig elcsodalkozik azon, hogy a mai fiatalok milyen gyakran valtanak
munkahelyet. Hogyan lehetséges igy kapcsolati halot kiépiteniiik? A masik dolog, ami feltiinik neki
az, hogy miért torekszik az emberek tOobbsége arra, hogy a személyes életiikrdl ne tudjanak a
munkatarsak, pedig az életiik legnagyobb részét, akar 10-14 6rat is egyiitt tdltenek a munkahelyen. Bar
valamiféle kapcsolat igy is kialakul, de a bizalom mar sokkal kevésbé. Egy videdban arra biztat egy
HR-es szakember, hogy probaljunk meg valamiképpen meélyebb kapcsolatokat kiépiteni a
munkahelyen, valamilyen kozos érdeklddési teriilet, pl. sport, kulturalis rendezvények mentén. Az
irodaban is elhelyezhetiink olyan képeket, vagy egyéb dekoraciot, ami az egyéniségiinket tiikrozi,
mely a belépd emberek szamara kiinduldsi pontként szolgalhat a kapcsolatépitéshez. Az is sokat
javithat a vallalati hangulaton, ha apr6 figyelmességekkel vagyunk a tobbiek felé (pl. megilinnepeljiik a
szliletésnapokat), vagy észrevessziik, ha valami nyomasztja a masikat, illetve ha probalunk neki
segiteni egy-egy probléma megoldasaban.

A jo himév nagyban ndveli egy vezetd befolydsat, hatalmat. Ugyanakkor, a hirnév értéke sokkal
nagyobb, ha masok tiintetik fel 6t jo szinben, és nem 6 kérkedik az éltala elért eredményekkel.
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Forum: Idézzen fol néhany olyan szituaciot, melyben az 6n hirnevét masok erdsitették!
4. 4. Energia és befolyas

A hatalom és befolyas illusztralasahoz egy vezérigazgatoval készitett interjut mutattak be. Ebben a
vezérigazgatd azt mondja, hogy két f6 kritériumot tart szem eldtt egy jovendd munkavallalo
munkainterjija soran: az egyik, hogy a jelolt rendelkezzen igen megalapozott menedzseri
értékitélettel, a masik pedig, hogy legyen energikus. Ez utobbi joval tobbet jelent, mint csupan a
munkatarsak energiaval valo feltoltése, vagy egy project befejezésének készsége. Gondoljunk csak
egy kollégara, és a vele folytatott beszélgetésre. Ki az, aki motivaltabba, energikusabba tesz benniinket
egy-egy beszélgetést kovetden? Vagy épp ellenkezdleg, ki az, aki minden erénket elsziv egy hosszabb
beszélgetés alkalmaval? Nem vitdas, hogy mindannyian az energidval feltolté beszélgetésekre
toreksziink, viszont azt is latnunk kell, hogy egyoldalian ez nem mitkddhet. Ha valakivel sikertil ilyen
energiaval feltoltd beszélgetésbe elegyedniink, akkor biztosak lehetiink abban, hogy a mi problémank
még hazafelé is foglalkoztatni fogja a beszélgetd partneriinket, s6t akar telefonon is felhivhat
munkaid6n kiviil, vagy emailt is kiildhet. Es mindennek pozitiv hatasa lesz a munkankra is. Mas
szoval, ha odafigyeléssel, gondoskodassal fordulunk az emberekhez, ez lehet a kapcsolatépités
legsikeresebb modja. A targyaldterem energia szintje példaul nagyban fiigg a résztvevok
energiaszintjétdl. Ha kritikus kérdéseket tesziink fol, az energiaszint azonnal csokkenni kezd, mig a
testhelyzetiinkkel, szemkontaktussal sokat tehetiink a pozitiv energidk dramlasaért.

Teszt: 10 kérdésbél allé feleletvalasztés teszt: Ertékes kapcsolatok kiépitése a hatalom és
befolyas novelésére.
1. Két menedzser (Sally, Kristin) koziil, Sally és néhany kdzeli munkatarsa majdnem mindig egyiitt
mennek ebédelni. Kristin munkatarsai lathatban nem igazan ismerik egymast. Minden egyébben
azonos a két menedzser helyzete. Melyikiik kapcsolati halgja kinal nagyobb informalis hatalmat?

a. Sally-é

b. Kristin-¢.

2. Az tizleti kapcsolataid fliggésének novelése, illetve a te téliik valo fiiggésed novelése igen hatékony
modja a remek szocialis kapcsolatok kiépitésének.

a. igaz

b. hamis
stb.
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5. Onvédelem a nem kivanatos befolyasolassal szemben

Az utols6d hét forumbeszélgetéssel kezdddott, ahol két igen kozelalldo fogalom, a befolyasolas és a
manipulicié kozotti kiilonbséget vitattuk meg. Osszességében azt mondhatjuk, hogy a manipulacio
egyfajta befolyasolas, amelynek célja masok attittidjének, beallitodasanak atformalasa, a viselkedés, a
cselekvés, az érzelmek és a kognicid megvaltoztatasa, atszervezése. Olyan interakcion alapuld
gyakorlat, amelyben a manipuldtor kontrollt gyakorol mésok f6l6tt, nem vallalva a feleldsséget az
informaci6é megformalasanak szdndékosan kirekesztd, és torz modozataiért. A manipulacio a befogado
kommunikacioés akarata, szandéka ellenére jon létre: tarsas ontudatlansagot, behodolast, azonosulast
valt ki.

1. Stratégiak és taktikak: a torzitasok minimalizalasa,
mellyel méasok befolyasolhatnak

2. A befolyasolasi taktika visszaforditasa

Teszt

4. frasbeli feladat: Onvédelem a nem kivanatos

befolyasolassal szemben
5.Téablazat: Onvédelem a nem kivanatos befolydssal szemben
(negyedik heti tanmenet)

o

5. 1. Stratégiak és taktikak: a torzitasok minimalizalasa, mellyel masok
befolyasolhatnak

Az els6 legfontosabb taktika, amivel meg tudjuk megvédeni magunkat a csoport nyomasatol az, ha
nem kérjilk ki masok véleményét, hanem magunk hozunk dontéseket. Bizonyitott tény, hogy ha
egyénileg fogalmazzuk meg oOtleteinket, és nem a csoport helyeslését kovetden, akkor sokkal
kreativabb megoldasok sziiletnek. A masodik taktika az lehet, ha nem vagyunk kisebbségben, hanem
valamiféle koaliciot épitiink ki a csoport egy tagjaval a megbeszélést megeldézden. Vagyis legalabb
egy valaki az 6rdog ligyvédjeként tamogatja az elképzelésiinket. A harmadik, ha szeretnénk kivédeni
az elérhet6ségi heurisztikat, akkor nem elég csak az éves értekelési idoszak kozelében megfigyelni a
beosztott teljesitményét, hanem érdemes éves szinten is nyomon kovetni az illetd tevékenységét.
Tovabba a megbeszéléseket jo ugy idoziteni, hogy ne essenek mas fontos esemény kozelébe, mert
igy azok nem befolyasolnak benniinket a késébbi dontéshozatalainkban. Es végiil, a szerethetéség
csokkentésével elkeriilhetjiik a kéréseknek vald behodolast, amit a négyszemkdozti megbeszélések
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minimalizalasa is elésegithet, hiszen a szoros kapcsolddas megnehezitheti a szamunkra kedvezotlen
befolyasolas leallitasat.

5.2. A befolyasolasi taktika visszaforditasa

Ha meg szeretnék 6vni magunkat a szdmunkra eldnytelen befolyasoldstdl, akkor egyszerien csak
probaljuk meg visszaforditani a masik emberre az altala alkalmazott befolyasolasi taktikat. Példaul,
ha valaki a benniink meglévé kozos tulajdonsdgokra épit, akkor a szerethetoség taktikajaval azt
szeretné elérni, hogy teljesitsiilk a kérését. Ekkor hasznos lehet, ha a kozds tulajdonsagok mellett
felsorakoztatjuk mindazokat az ellentéteket, melyek jellemeznek minket. A tarsadalmi bizonyiték
esetében pedig, amikor valaki azt domboritja ki, hogy masok is ugyanigy csinalnak bizonyos
dolgokat, mint mi és 1am 0Ok is sikeresek, akkor érdemes el6hozakodni olyan példakkal, amikor valaki
bar ugyanigy csinalt valamit, mint mi, mégis belebukott. llletve hozhatunk olyan példat is, amikor
valaki ellenkez$ stratégidval is sikeres lett. A horgonyzast példaul ugy tudjuk kivédeni, hogy
figyelmen kiviil hagyjuk azt az arat, vagy értéket, amit elézéleg elképzeltiink, vagy atharitjuk a
horgonyzast a masik emberre. A keretezés alkalmazéasakor arra figyeljiink, hogy amikor valamit
nyereségként talalnak, akkor kockazatkeriilové valunk, mig a veszteség emlitésekor
kockazatvallalokka valunk. Egy olyan mondat, hogy *Vegye meg ezt a terméket, nehogy lemaradjon
rola’l- jelentése az, ha lemaradunk, veszitiink. Ha csak megemlitik, hogy valamibél hiany lesz, vagy
csak limitalt ideig juthatunk hozza bizonyos termékekhez, az emberek azonnal vasarolni kezdenek, és
ezt a gyengeségilinket hasznaljak ki a marketinges szakemberek is.

5. 3. Teszt: Hogyan védhetjilk meg magunkat a nem kivanatos befolyasolastol

1. Ahhoz, hogy megvédjiik magunkat masok befolyasatol:
a. Csokkentsiik az eloitéletet
b. Forditsuk vissza a befolyast
c. Probaljuk elkeriilni azokat, akik befolyasolni akarnak
d. aésb
e. Egyik sem.
2. Ahhoz, hogy a szerethetéség taktikat elkeriiljiik, probaljunk minél tébb személyes
beszélgetést folytatni a befolyasolas technikat alkalmazéval.
a. igaz
b. hamis
stb.
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5. 4. irasbeli feladat:

Vilasszon ki egy ismerését, aki gyakran probal befolyast gyakorolni Onre. Ez lehet egy munkatérs,
fonok, stb. Tervezze meg, hogyan fogja megvédeni magat ennek az embernek a befolyasatol.

1. Irjale a szituaciét, amelyben meg kell védenie magat, és féleg azt, hogy miért.

2. Milyen pozitiv hatdsa lesz ennek a befolyasnak a kivédése a kdzdsség miitkddésére?

3. Jellemezze az On altal vélasztott személyt (nevek, és egyéb felismerhetd informaciok nélkiil),
és irja le, hogy milyen kapcsolatban vannak egymassal, és milyen Ondk kozott a hatalmi
kapcsolat.

4. Tervezze meg, hogyan tudnd megvédeni magat ennek az embernek a befolyasolasatol.
Emlitsen legalabb 3 taktikat, amivel ez a személy Ont befolyasolni akarna.

5. Végiil, irja le, hogy On milyen stratégidkat haszndlna énmaga megvédésére! Legyen nagyon
konkrét!

6. Osszegzés

Ebben a dolgozatban a szandékolt befolyas kiilonboz0 megjelenési formait ismertettem.
Megallapithatjuk, hogy a felsorolt esetek nagy tobbségében a tudatossag segitségével elkeriilhetjiik,
hogy befolyas aldozataiva valjunk. Ez egy kétoldali folyamat, mert akar munkatarsként, akar
vezetoként is rendkiviil fontos, hogy felfigyeljiink arra, ha valaki olyasvalamire probal meg ravenni
benniinket, amit egyébként nem tennénk. A befolyasolas folyamata soran jelentds szerepet kapnak
olyan tényezOk, amelyek részletei feltérképezhetetlenek, megismerhetetlenck. Gyakran éppen e
tényezok hatasanak kovetkeztében dol el a befolyasolas tényleges kimenetele.
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INTERNETES HIVATKOZASOK

https://www.youtube.com/watch?v=oMyXFgl-KhM
https://www.youtube.com/watch?v=BgRoiTWKBHU

https://www.ted.com/talks/alex laskey how behavioral science can_lower your energy bill
http://www.neurosciencemarketing.com/blog/articles/cognitive-biases-cro.htm
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https://www.youtube.com/watch?v=BgRoiTWkBHU
https://www.ted.com/talks/alex_laskey_how_behavioral_science_can_lower_your_energy_bill

