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Hogyan befolyasoljunk masokae?

Dr. Robert B. Cialdini amerikai pszicholdgus szinte egész palya-
futasat a kommunikacio egyik legalapvetdbb és egyben legna-
gyobb kérdésének szentelte: mikor mondanak az emberek igent?
Konkrétabban: miként vehetjiik ra éket, hogy igent mondjanak?

Cialdini hat univerzalis alapelvet fogalmazott meg', amelyek
segitségével meggyédzhetiink valakit, hogy fogadja el a javasla-
tunkat:

1. Kolesdnosséq: ez tulajdonképpen az ési bibliai szabaly: ,Es a
mint akarjatok, hogy az emberek veletek cselekedjenek, ti is
akképen cselekedjetek azokkal." (Lukacs evangéliuma 6:31.)?
A gyakorlatban: aki kapni szeretne, annak adnia is kell. A sor-
rend sem mindegy: el6bb ajanljunk fel valamit, és utdna kér-
junk!

2. Tekintély: altalaban szivesebben fogadjuk meg szakértok ta-
ndcsat. Jobban hallgatunk arra az orvosra, aki fehér kdpenyt
visel, a diplomdja pedig ott l6g a falon. A gyakorlatban: tud-
juk meg, hogy sajat szakteriletlinkon mi a ,fehér kdpeny".

3. Kovetkezetesség: felnéziink azokra, akik szavaikban és
tetteikben kdvetkezetesek. A gyakorlatban: ragaszkodjunk
egyetlen fontos lzenethez. Ne sodrodjunk a trendekkel. Le-
gylink kovetkezetesek, és az emberek errél fognak megje-
gyezni minket.
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4. Kdzmegegyezés: hajlamosak vagyunk a nyajmentalitasra.
Azt tessziik, amit a tobbiek. Ez mas néven tdrsadalmi bizo-
nyiték (social proof). A gyakorlatban: ha azt akarjuk, hogy va-
laki tegyen meg valamit, akkor mutassunk neki masokat, akik
hasonléan cselekedtek (példaul: ,Akik ezt a kdnyvet megvet-
ték, a kovetkezé kiadvanyokat is megvasaroltak...").

5. Hiany: mindenki a ritkasdgokra vagyik a legjobban, és min-
denki fél, hogy elveszti, amije van. A gyakorlatban: nem biz-
tos, hogy elegend® bemutatni az ajanlat elfogadasabdl szar-
mazo elénydket. Azt is érdemes lehet taglalni, hogy mit veszit
a masik fél, ha nem él a lehet6séggel. Ez igaz a valtozasok
elfogadtatdsara is: az emberek altaldban félnek attdl, amit
esetleg elveszithetnek a valtozassal. Erdemes ramutatni, mit
veszitenek, ha nincs valtozas.

6. Rokonszenv: ez a leginkabb univerzalis alapelv. Az emberek
szivesebben mondanak igent annak, aki szimpatikus nekik. De
mitdl lesz valaki rokonszenves? Cialdini szerint ezt harom té-
nyez6 befolyasolja: kedveljik azokat, akik hasonlitanak hoz-
zank; kedveljik azokat, akik bokolnak nekiink; végll pedig
azokat, akikkel kozos célért egyltt dolgozunk.

,Vdljon szokdsunkkd, hogy segitiink, és ne mondjuk utdna:
»Ugyan, semmisége! Mondjuk inkdbb ezt:»Ez csak természetes,
hiszen partnerek vagyunk«! A szivességet a partneri 6sszefogds
Jeleként fogjuk fell™

ROBERT B. CIALDINI
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Miére olyan hosszaak d megbeszélések?

A munka vilaganak egyik nagy rejtélye napjainkban, hogy miért
olyan farasztdak a megbeszélések. Valamint, hogy miért tarta-
nak olyan sokaig.

Seth Godin szerint haromféle meeting létezik:*

Tajékoztatd: ahol a résztvevoket tajekoztatjdk valamirdl
(akar tetszik nekik, akar nem).

Megbeszélés: amelynek célja input vagy irdnymutatés
adasa, illetve visszajelzések fogadasa.

Jovahagyas: az egyik fél felvet valamit abban a reményben,
hogy a masik fél igent mond ra (de joga és modja van arra,
hogy nemet mondjon).

A meetingek gyakran azért kimeritéek, mert a résztvevéknek el-
térd elképzeléseik vannak arrol, hogy melyik tipusrdl van épp szd.
Néhany tipp a zokkenémentesebb meetingekeért:

A tizenot perces szabaly

Parkinson térvénye kimondja, hogy ,egy feladat mindig olyan
hosszura nyulik, hogy kitéltse az elvégzésére felhasznalhatd id6t"
(fiiggetleniil attol, mennyire bonyolult a feladat).® Ennek fényé-
ben érdemes idékorlatot szabni a meetingeknek. Egyébként is,
a kutatasok szerint egy ember atlagosan tiz-tizennyolc percig
képes figyelni. A legjobb, ha id6zit6t allitunk be. Amikor csérogni
kezd, a meetingnek vége - méghozza azonnal.
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A kérdések sorrendje

A meetingeken haromféle kérdést tehetlink fel. Vannak a meg-
értést segité kérdések; a folyamatot tamogatd kérdések (pél-
daul amikor meggydz6diink réla, hogy senki sem vesztette el
a fonalat, és mindenki ugyanarrol a dologrdl beszél); és a sa-
jat allaspontunkat megerdsiték vagy valaki mas alldspontjat
megkérdéjelez6k (amelyek megmutatjak, milyen sokat tudunk).
Mindharom fajta kérdésnek van Iétjogosultsaga, de ne keverjiik
6ket. El6szOr a megértést segitd, utana a folyamatot tdmogato,
végil a vitat generdld kérdéseket tegyik fel.

Maradjunk allva!

Sok vallalatnal a meetingek alatt a résztvevék nem dlnek le, mert
igy gyorsabban megsziiletnek a dontések. A Washingtoni Egye-
tem kutatdi szerint az emberek allo testhelyzetben altalaban lel-
kesebbek, mig tilve szkeptikusabbak.®

Az okostelefon-szabaly

A meetingeken senki kezében ne legyen okostelefon. Mindenki
papirra jegyzeteljen. Allitolag Barack Obama elnGksége alatt a
Fehér Hazban is bevezették ezt a szabalyt.

,Ha szeretnél csalddi kupaktandcsot 6sszehivni, eqyszerien csak
kapcsold ki a wifit, és vdrakozz abban a szobdban, ahol a router
taldlhato!”

INTERNETES MEM
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Hoqyan beszéljank a csapakunkkal?

Hunyjuk le a szemUnket egy pillanatra, és gondoljunk a valaha
volt legjobb féndkiinkre! Aztan a legrosszabbra! Mi a kiilonbség
koztuk?

A legjobbnak tartott vezetdnk valdszinlileg nemcsak ered-
ményes volt, hanem jol is tudott kommunikalni. A jo vezetd
mindennap kihozza a legjobbat a csapatanak tagjaibol, vagy
legaldbbis ezt érezteti veliik. De hogy csinalja? llletve, konyviink
szempontjabol a fontos kérdés: hogyan kommunikaljunk meg-
felel6en a beosztottainkkal, a csapatunkkal?

Persze, erre nyilvan nem adhatd altalanos érvény( valasz.
Minden ember, helyzet, cég és kapcsolat mas. De mind tudjuk,
hogy ugy kellene beszélnlink az embereinkkel, ahogy mi is sze-
retnénk, ha veliink beszéInének: tapintatosan, észintén, vilago-
san. Ezt a harom jellemz6t szabalyként is megfogalmazhatjuk’:

1. Ne kritizaljunk!

Ez talan kicsit tul megengeddnek tiinik, és persze muszaj érté-
kelni beosztottaink teljesitményét, hiszen ez is a vezeté feladatai
kéz¢ tartozik. De dvatosan a kritikaval! Csak akkor romboljunk le
valamit, ha hajlanddak vagyunk segiteni az ujraépitésben. Erde-
mes tobbes szam elsd személyben (,mi") fogalmazni, kiilénésen,
ha a csapatunk vesztett.

2. Dicsérjiink (de ne vigyiik tulzasba)!

Banjunk takarékosan a dicsérettel, kiilonben elveszti az erejét.
Ha alapelvarasként megfogalmazott viselkedést is elismeréssel
jutalmazunk, akkor alacsonyabbra ker(l a léc. Ne dicsérjlink meg
senkit pusztan azért, hogy drémet szerezzlink vele!
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3. Aki vizet prédikal, vizet igyon!

Nincsenek liresebben csengd szavak azoknal, amelyeket nem ta-
masztanak ala tettek. Ha fontosnak tartjuk a pontossagot és az
udvariassagot, akkor legytink pontosak és udvariasak. Nekiink
kell az élen jarni, képviselni a fontosnak tartott értékeket, meg-
adni az alaphangot. De jél valasszuk meg a csatéinkat: csak olyan
elvarasokat fogalmazzunk meg, amelyeket valoban fontosnak
tartunk! Ezeknek aztan meg is kell felelniink. Ha bizonyos elva-
rasok fontosak szamunkra, de nehezen tudunk nekik megfelelni,
akkor meg kell tanulnunk azok szerint éIni. Valljuk be észintén a
beosztottainknak, ha ez a helyzet. Nincs olyan ember, aki min-
denben egyforman jo.

Vezetbként hozza kell szoknunk a gondolathoz, hogy az energid-
nak beldlink kell fakadnia. Vagyis mi vagyunk felelések a téb-
biek motivaldsdért, a stabilitds megteremtéséért és a lendiilet
fenntartdsdért; valamint azért, hogy teret engedjiink mdsoknak
a tindoklésre.



