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Ezt a könyvet két gyermekemnek,
Guthrie-nek és Maisie-nek ajánlom,

akiknek néha áldás, sokszor pedig valószínűleg átok,
hogy pszichológus az anyjuk.

Muszáj minden elméletemet kipróbálnom rajtatok!
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BEVEZETÉS

Sokszor szoktam otthon főzni, és jól is bánok a fakanállal! Vagyis, 
szeretném ezt hinni magamról. Néha tényleg ragyogóan sikerül az 
étel, máskor viszont kevésbé vagyok tőle elragadtatva.

Úgy tanultam főzni, hogy figyeltem édesanyámat a konyhában, 
kipróbáltam néhány bevált receptet, és aztán kísérletezni kezdtem. 
Nemrég azonban kaptam egy könyvet a főzés tudományáról. Eb-
ből tanulgatom most, hogy miért működnek egyes receptek, mások 
meg miért nem, valamint hogy miért nem volt jó ötlet, amikor bi-
zonyos hozzávalókat másokkal helyettesítettem.

Ahelyett, hogy szolgaian követném a recepteket, vagy találomra 
kísérletezgetnék, a főzés tudományáról szerzett ismereteimet kama-
toztatom a gyakorlatban – például azt, hogy az ételek mely összete-
vői tudnak reakcióba lépni másokkal úgy, hogy a végeredmény külö-
nösen finom vagy porhanyós legyen. Persze így is a magam szája íze 
szerint főzök, de most már a tudomány eredményeire támaszkodva 
készítek valóban ínycsiklandó ételeket.

Alkalmazzuk most ezt az elvet az emberekre!
Ki tud bánni az emberekkel, és képes elérni, hogy azt tegyék, 

amit szeretne? Aki olyan tippeket és technikákat alkalmaz, amelye-
ket másoktól lesett el vagy maga kísérletezett ki, lefogadom, hogy 
körülbelül olyan sikeres e téren, mint én voltam a konyhában, mi-
előtt tanulmányozni kezdtem a főzés tudományát: néha működnek 
a stratégiák, máskor nem.
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Mi lenne, ha megismerkednénk az emberek meggyőzésének tu-
dományával? Ha alkalmazni tudnánk egy konkrét személlyel vagy 
csoporttal kapcsolatban, és így érvényesíthetnénk az akaratunkat. 
Nem kellene többé találgatnunk, milyen stratégiát alkalmazzunk, 
hanem tudnánk.

Ehhez nyújt segítséget ez a könyv.



1.

A HÉT HAJTÓERŐ

A gyerekeim – akik immár felnőttek – gyakran vádoltak azzal, hogy 
pszichológusként rajtuk próbálom ki a módszereimet. Nem alapta-
lanul tették.

Amikor a hároméves lányom nyafogott valamiért, és az ötéves 
fiam rápirított – „Nem jöttél még rá, hogy ebben a családban sem-
mit nem lehet így elérni?” –, kiderült, hogy a módszereim működő-
képesek. A lányom abbahagyta a nyafogást. A fiamnak igaza volt.

Tíz éve voltam pszichológus, amikor megszületett az első gyer-
mekem. Elhatároztam, hogy a szakmai ismereteim felhasználásával 
olyan gyerekeket nevelek, akik nem nyafognak (ezenfelül rugalma-
sak, jószívűek, szorgalmasak stb.). De elsősorban olyanokat, akik 
nem nyafognak, mert azt nagyon utálom.

Előnyt jelentett, hogy a gyerekeimen a születésük pillanatától 
fogva dolgozhattam. Rajtuk kívül mással nincs ilyen szerencsém. 
Azt viszont megtanultam, hogy ha tudatában vagyunk annak, mi 
motiválja az embereket, akkor módosíthatunk azon, mit teszünk, 
mit ajánlunk, hogyan és mit kérünk tőlük. Magyarán: megváltoz-
tathatjuk stratégiáinkat és taktikáinkat, hogy mások azt tegyék, amit 
szeretnénk.

A pszichológiai kutatások több mint százéves múltra tekintenek 
vissza. Az eredeti elméletek egy része a mai napig megállja a helyét. 
Most már képesek vagyunk bekukucskálni az agyba és megfigyelni 
működés közben, így sikerült bizonyítani némelyik teóriát, és szá-
mos új felfedezést tenni azzal kapcsolatban, hogy mi motiválja az 
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embert. E könyv megírásához az eredeti kutatási eredményeket és a 
tudomány legújabb vívmányait egyaránt felhasználtam.

Ez a kötet bemutatja azt a hét alapvető késztetést, amelyek az 
embereket motiválják:

• az összetartozás vágya;
• szokások;
• a történetek hatalma;
• jutalmak és büntetések;
• ösztönök;
• tudásvágy;
• érzékcsalódások.

A könyvben szó lesz ezekről a hajtóerőkről, a velük kapcsolatos kuta-
tási eredményekről és a kiaknázásuk konkrét stratégiáiról.

Az összetartozás vágya

A Számkivetett (Cast Away) című fi lmben Tom Hanks egy olyan 
fi gurát alakít, akinek a repülőgépe lezuhan egy szigetnél, a Csen-
des-óceán déli részén. Emberünk éveken át él ott egy szál magában. 
Fog egy röplabdát, arcot fest rá, és állandóan ahhoz beszél. A labda 
márkája alapján Wilsonnak nevezi el a „barátját”. Mivel rajta kívül 
egyetlen ember sem él a szigeten, szükségét érzi, hogy készítsen ma-
gának egy társat.

Végső soron társas lények vagyunk, és az összetartozás vágya erős, 
velünk született késztetés. Nem azért élünk, hogy egyedül legyünk, 
és sokat teszünk annak érdekében, hogy a közösség elfogadjon min-
ket. Fontos számunkra, hogy valahová tartozzunk a világban.

Az összetartozás igényét és az emberi kapcsolatok iránti vágyat 
kiaknázhatjuk akaratunk érvényesítésére.
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Szokások

Csodálkoznánk, ha szembesülnénk vele, hogy egy átlagos napon 
mi mindent teszünk puszta megszokásból. Ráadásul arra sem em-
lékszünk, hogyan alakultak ki a szokásaink. Fogadni mernék, hogy 
mindannyian minden alkalommal ugyanolyan sorrendben mossuk 
meg a tagjainkat a zuhany alatt, és hogy mindenkinek megvan a 
saját külön bejáratú reggeli rituáléja. Honnan erednek ezek? Ha 
mindennapjaink ennyire az öntudatlanul kialakított szokásainkból 
állnak, akkor miért tűnik olyan nehéznek változtatni rajtuk, vagy 
újakat kialakítani?

Gyakran halljuk, hogy hónapokba telik egy új szokás kialakítása. 
Hogyan lehetséges ez, miközben több százat szedtünk fel úgy, hogy 
oda sem figyeltünk? Igazából nagyon is könnyű új rituálékat kiala-
kítani, vagy akár a meglévőkön változtatni, ha tisztában vagyunk a 
rögzülésük tudományos hátterével.

Ezzel a tudással felvértezve segíthetünk másoknak a szokásaik ki-
alakításában vagy megváltoztatásában, így érvényesíthetjük az aka-
ratunkat.

A történetek hatalma

Milyen emberek vagyunk? Segítünk a rászorulókon? Követjük a leg-
újabb trendeket és divatot? Esetleg időt és energiát nem kímélve 
ápoljuk a családi kapcsolatokat?

Mindannyian rendelkezünk valamiféle énképpel. Történeteket 
mondunk magunknak és másoknak arról, hogy kik vagyunk és miért 
cselekszünk úgy, ahogy. Némelyik énképünk és történetünk tudatos, 
mások viszont tudattalanok. Azt szeretjük, ha az önmagunkról alko-
tott képünk következetes. Ha valami nincs összhangban vele, akkor 
kényelmetlenül érezzük magunkat.

A HÉT HAJTÓERŐ
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Ha megértjük, hogy milyen történetet mesélnek az emberek ma-
gukról, akkor ezzel összhangban tudunk kommunikálni velük, így 
érvényesíteni tudjuk az akaratunkat.

Jutalom és büntetés

Gondoljuk csak el: egy csomó időt és energiát fektetünk abba, hogy 
elérjük, az emberek azt tegyék, amit szeretnénk. Talán még jutalmat 
vagy pénzt is ajánlunk ezért. Jártunk már kaszinóban? Ezeken a he-
lyeken az emberek önként otthagyják a vagyonukat.

A kaszinók járatosak a jutalmazás és a büntetés tudományában. 
A „változó gyakoriságú megerősítés” segítségével bírják rá az embe-
reket, hogy újra meg újra játsszanak akkor is, ha összességében ve-
szítenek az ügyön.

Mi is hasznát vehetjük mindennek. Alkalmazhatjuk a különböző 
megerősítési rendszerekkel kapcsolatos kutatási eredményeket: azt, 
hogy mikor melyik rendszer hatékony, illetve hogy miért alkalma-
sabb a jutalom a viselkedés befolyásolására, mint a büntetés.

Évekkel ezelőtt a pszichológia még a jutalom, illetve megerősítés 
tanulmányozására fókuszált. Ma már tudjuk, hogy más késztetések, 
például az ösztönök, a tudásvágy és az összetartozás vágya gyakran 
erősebb és jobban motiválja az embert, mint a jutalom. De vannak 
olyan szituációk, amikor jutalmazással lehet a leghatékonyabban rá-
venni az embereket, hogy megtegyék, amit szeretnénk.

Ösztönök

Képzeljük el, hogy autóvezetés közben észreveszünk egy balesetet! 
Próbáljuk kényszeríteni magunkat, hogy ne lassítsunk és bámész-
kodjunk, de közben ellenállhatatlan késztetést érzünk rá. Néha haj-
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lamosak vagyunk elfeledkezni arról, hogy az ember is az állatvilág 
része. Bizonyos alapvető ösztönök mindannyiunkban munkálnak, 
többek között a létfenntartás, az élelemszerzés ösztöne és a szexuá-
lis késztetés. Ezek erős, ugyanakkor nagyrészt tudattalan mozgató-
rugók.

A szexuális késztetés és az élelemszerzés ösztönének kihasználását 
talán nem tartjuk ildomosnak vagy helyénvalónak, de a létfenntartás 
ösztöne folyamatosan működik mindenkiben, és segítségével ráve-
hetjük az embereket, hogy megtegyék, amit szeretnénk.

Tudat alatt folyamatosan figyeljük a környezetünket, ügyelve a 
biztonságra és az életben maradásra. Ez azzal jár, hogy rendkívül 
fogékonyak vagyunk a váratlan, félelmet keltő dolgok iránt. A vesz-
teségtől való félelem igen erős motivációt jelent. Ezeknek az ösztö-
nöknek a kiaknázásával rávehetjük az embereket, hogy megtegyék, 
amit szeretnénk.

Tudásvágy

A tudásvágy a külső jutalom iránti vágynál is erősebb hajtóerő. Az 
ember késztetést érez a tanulásra, képességei és tudása gyarapítására. 
Ez, a jutalmazással ellentétben, nem extrinzikus, azaz külső, hanem 
intrinzikus, vagyis belső motiváció, amely általában erőteljesebb az 
előbbinél. Mivel a tudásvágy belső motiváció, ezért nem lehet kívül-
ről kialakítani, mégis érdemes fi gyelmet szentelni neki.

Bizonyos szituációkban feltámad ez a vágy, máskor pedig lanyhul. 
A kutatási eredmények ismeretében teremthetünk olyan feltételeket, 
amelyek fokozzák, így elérhetjük, hogy az emberek megtegyék, amit 
szeretnénk.

A HÉT HAJTÓERŐ
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Érzékcsalódások

Biztos mindenki találkozott már optikai csalódással – amikor a sze-
münk és az agyunk nem a valóságot érzékeli. Az azonban kevésbé 
közismert, hogy nemcsak vizuális, hanem kognitív illúziók is létez-
nek. Gondolkodásunkat áthatják az előítéletek, és agyunk hajlamos 
elhamarkodott ítéletet hozni. A gyors következtetések és döntések 
hasznosak lehetnek, amikor hirtelen kell reagálnunk a környeze-
tünkre, néha azonban kognitív illúziókhoz vezetnek.

Tudjuk-e, hogy ha szóba kerül a pénz, akkor – a legtöbb em-
berhez hasonlóan – inkább magunk akarunk boldogulni, és kevés-
bé vagyunk hajlandóak segíteni másokon? Vagy hogy hajlamosak 
vagyunk kiszűrni azokat az információkat, amelyekkel nem értünk 
egyet, de ezeket a szűrőket ki is iktathatjuk?

A kognitív illúziók ismeretében rávehetjük az embereket arra, 
hogy megtegyék, amit szeretnénk.

TÚL MANIPULATÍV?

Amikor előadásaimban vagy interjúimban arról beszélek, hogyan 
vegyük rá az embereket, hogy megtegyék, amit szeretnénk, gyak-
ran vetődnek fel erkölcsi aggályok: „Ha felhasználjuk a pszichológia 
eredményeit az emberek befolyásolására, akkor valójában manipu-
láljuk őket? Etikus ez egyáltalán?”

Rengeteget gondolkodtam ezen, nem könnyű rá választ adni. 
Van, aki azt mondja, hogy mindenképpen etikátlan másokat bármi-
re rávenni. Mások szerint teljesen elfogadható, ha olyanra akarjuk 
őket rábírni, ami előnyükre válik (táplálkozzanak egészségesebben, 
szokjanak le a dohányzásról stb.). Én valahol a két véglet között 
mozgok.
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Azt kell megértenünk, hogy nem igazán tudunk olyanra ráven-
ni másokat, amit nem akarnak legalább bizonyos szinten maguk is. 
Lehet biztatni őket, hogy megcsináljanak dolgokat, teremthetünk 
olyan helyzeteket, amelyek ösztönzik a saját motivációjuk és készte-
téseik kibontakozását, de nem kényszeríthetjük rájuk az akaratun-
kat. Az a cél, hogy elérjük: az emberek maguk akarják megtenni azt, 
amit mi szeretnénk.

Úgy vélem, helyénvaló arra rávenni másokat, hogy gondolkoz-
zanak, mielőtt cselekednének, a társadalom egészét szolgáló visel-
kedésre bátorítani őket (takarékoskodjanak az energiával, legyenek 
kedvesek másokhoz, adakozzanak jótékony célokra), és a legtöbben 
egyetértenek velem ebben. De mi a helyzet akkor, ha például vásár-
lásra akarjuk rábírni őket?

Mióta a közelmúltban az amerikai kormány tanácsadójaként 
dolgoztam az internetes csalások és az ehhez kapcsolódó esetek te-
rületén, biztosabban érzem, hol húzódik a határ az etikus és az eti-
kátlan magatartás között. Véleményem szerint semmi rossz nincs 
abban, ha a legjobb színben tüntetjük fel a termékünket vagy a szol-
gáltatásunkat, és kiemeljük, hogyan elégíti ki az ügyfeleink igényeit 
és szükségleteit.

Vajon mindenkinek sürgősen szüksége van egy új hűtőre? Való-
színűleg nem. De szerintem nincs azzal semmi gond, ha arra biz-
tatjuk az embereket, hogy vegyenek egy új jégszekrényt, mégpedig 
tőlünk (különben akár minden marketing- és reklámtevékenységre 
rásüthetnénk az etikátlanság bélyegét).

Viszont úgy gondolom, nem helyénvaló az emberek szándé-
kos megtévesztése, mert a félreérthető tájékoztatás után nem tud-
ják, mibe egyeztek bele. És helytelen az olyan viselkedés ösztönzése, 
amivel kárt tesznek magukban vagy másokban, vagy a törvénysértő 
magatartás bátorítása.

Mindig azt tartom szem előtt: „Tégy jót, vagy legalább ne árts!”

A HÉT HAJTÓERŐ
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Remélhetőleg nem riasztottam el olvasóimat az erkölcsi aggályok-
kal, és megoszthatom a hét mozgatórugóról szerzett ismereteimet. 
A következő fejezetekben alaposan megismerkedünk mindegyikkel 
és a velük kapcsolatos kutatási eredményekkel. Ha hajlandóak va-
gyunk nyitottak maradni és tanulni a hibáinkból, akkor hamarosan 
– némi gyakorlás, kísérletezés és botlás árán – mesterei leszünk an-
nak, hogy mások azt tegyék, amit szeretnénk.




