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Osszefoglalo:

A manipuldciéra épiilé eladdsi technikdk szdzaival taldlkozunk naponta. A nagyvdllalatok komoly
Osszegeket fizetnek ki szakembereknek, hogy megtaldljak, hogy milyen eszkéz6k a
leghatékonyabbak arra, hogy a szamukra kedvezé irdnyba vezessék a potencidlis vdsdrlot vagy
szavazot. Amerikdban rendszeresen készitenek tanulmdnyokat ebben a témdban. Azonban az
amerikai személyeken végzett kisérletek eredményei nem minden esetben igazolhaték a mds
kulturaban €él6 személyekkel, példaul a magyar embereken. E kutatdsnak az a célja, hogy
megvizsgdlja az amerikai Sherman—Crawford—McConnel kutatdsi eredményét magyar kisérleti
személyekkel, csaknem 10 évvel késébb. A hipotézis az, hogy a magyarok elutasitdsa,
bizalmatlansdga a pénziigyek terén hatvdnyozottan igaz, azonban a megbdndsi faktor kevésbé
lesz jelentGs az elutasitds utdn, mint az amerikai kutatdsban. Ez a tanulmdny gyakorlati tandcsot
ad azok szamdra, akik pénziigyi termékeket akarnak értékesiteni személyes eladds sordn.
Kulcsszavak: retorika, lizleti kommunikacio, befolyasolas

Abstract:

On a daily basis we encounter hundreds of sales techniques which are based on the manipulation.
Marketing advisors are looking for the most effective tools which lead the client into their
preferred direction. In the US there are several studies about this topic. The results of experiments
in the US may not be justified by people living in a different culture, such as the Hungarian
people. The objective of this research is to examine the findings of the research conducted by the
American Sherman-Crawford-McConnel on the basis of research carried out with Hungarian
people almost 10 years later. The hypothesis is that rejection in the area of finance with the
Hungarians is especially true, but the factor of regret will be less significant after the rejection, in
contrast with the US research. The results of my research show that when it comes to financial
matters, the technique of focusing on future regret is less effective with Hungarians over 40. This
paper gives practical advice to those who want to sell financial products to Hungarian audiences.
Keywords: rhetoric, influence, manipulation, new rhetoric, rejection, regret

1. BEVEZETES szakemberek, hogy milyen eszkbzok a
leghatékonyabbak arra, hogy a szamukra

A manipuldciéra épilé eladasi technikdk kedvezd iranyba vezessék a potencialis vasarldt

szazaival taldlkozunk naponta: hirdetétablakon,  vagy szavazot (Sas 2012).
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megfogalmazast Platon nevéhez kotik a
kutatok. Szbkratész és Phaidrosz
beszélgetésében ramutat Platdon a manipulacio
mechanizmusara (Retorikai lexikon 2010: 748).
A dialégusban  Szdkratész a  szamar-16
analdgidval mutatja be, hogy milyen kénnyen
megvezethet§ az ember, elhiteti ugyanis, hogy
a szamar ,, minden pénzt megér otthon is, a
harctéren is”, pont ugy mint egy 0.

Csaknem kétezer évvel késébb Breton (1997)
egésziti ki Platon manipulacidé meghatarozasat
az érzelmi manipulacio és kognitiv manipulacio
megkilonboztetésével, de  Gsszességében
mégis igy hatarozza meg a manipuldciot: “olyan
ergszakos és kényszeritd fellépést értink,
amely megfosztja szabadsagatdl azt, akit a
manipuldcid érint” (Breton 1997: 25).

A magyar kutatok is foglalkoztak a manipulacio
meghatarozasaval. Zentai szerint ,altaldban
manipuldciénak  azokat a  befolyasolasi
folyamatokat nevezziik, ahol a célszemély nincs
tudataban a befolydsold szandéknak, de végiil
mégis annak megfelel6 reakciét ad” (Zentai

2004). Siklaki  (2004) felfogdsaban s
manipuldcié esetén a manipuldlt nincs
tudatdban a befolydsoldé szandéknak. A

manipuldtor haszndlhatja mind a rdbeszélés

érzelmeket  kivaltd  stratégidit, mind a
meggy6zés logikai érvelését. Aczél ezt a
meghatarozast azzal egésziti ki, hogy ,a

manipuldcié olyan folyamat, melynek célja az
attit(id, a beallitddas atformalasa, a viselkedés,
a cselekvés, az érzelmek és a kognicid
megvaltoztatdsa, datszervezése” (Aczél 2009:
200).

Levine (2003) szerint az emberek
hajlamosabbak a manipuldciora, mint
gondolnak. A sérthetetlenség illuzidjaban élnek,

2 A kognitiv disszonancia elmélete abbdl indul ki,
hogy az ember alapvet§ bedllitottsaga az, hogy
attitlidjét stabilizélja, megismerései és attitlidjei
kozott egyensulyt tartson fénn, hogy elkerili a
megléva attitlidjeivel ellentétes informacidkat és az
attitlidjeinek  megfelel6  informacidkkal  vald
talalkozasra torekszik,, (Zentai 2006: 140-141).
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mert ugy vélik, hogy masok sebezhetébbek,
mint 6k. Ez részben azért van igy Levine szerint,
mert a manipulacié lényege az, hogy a
célszemély nincs tudatdban a befolyasolo
szandéknak. Hasonlé funkciot tolt be a
sérthetetlenség illGizidja, mint Festinger (1957)
kognitiv  disszonancia elmélete, mert a
bizonytalansagot csokkenti a sérthetetlenség
érzése a vilégbanz. Kutatdsaiban megvizsgalta,
hogy a célszemélyek mit gondolnak a
katasztrofakrdl, a valasrdl, a halalrdl és a
munkahely elvesztésérdl. Hasonld eredményre
jutott, mint a manipulacié kapcsan, azaz hogy
az emberek azt hiszik, hogy a baj mindig csak
valaki massal torténik meg.

Osszefoglalva: a  manipulacié sordn a
célszemély, akinek a viselkedését,
gondolkodasat, érzelmeit megviéltoztatjuk,
nincs tudataban ennek a szandéknak, ennek a
folyamatnak. S6t a sérthetetlenség illuzidja

miatt nem is szamit a megvezetésre.
2. SZEKUNDER KUTATASOK

A manipuldcidés eszkozok tanitdsa hazankban
kevésbé elterjedt. Kommunikacio, marketing,
pszicholdgia vagy nyelvész szakokon tanulnak a
hallgatok technikakat, de nincs olyan kultusza a
manipulacié tanitasanak, kutatasanak, mint az
USA-ban. Pedig a manipuldciéval kapcsolatos
amerikai  kutatasi eredmények rengeteg
kérdésre adtak mar valaszt, ami gyakorlatban is
segiti az értékesit6k munkajat. Példaul nemrég
megjelent: Carlson és Shu (2013) tanulmanya,
ami arra ad valaszt, hogy “Melyik szam a
legmeggy6z6bb  a  manipulacié  soran?”
Kutatasukban bebizonyitottdk, hogy egy termék
eladasa sordn hdrom érvet érdemes kiemelni a
termék mellett. A kutatasban a résztvevéket
hat csoportra osztottdk és megkérték Gket,
hogy kilonb6z6 hétkoznapi dolgok leirdsat
olvassdk el: miizli, étterem, sampon, fagylaltos
bolt és egy politikus:

“Képzelje el, hogy egy ujsagot olvas és egy
teljesen Uj reklam ragadja meg a figyelmét. Ugy
dont, hogy alaposan atolvassa a hirdetést, hogy
megtudja, érdemes-e valtani erre az (j dologra.
A hirdetés a kovetkezd dolgokat allitja............”
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Ezutan a kipontozott részt kitoltotték egy,
kettd, harom, négy, 6t vagy hat pozitiv széval,
jelz6vel. Példaul a samponnal, amikor az 6sszes
szot megmutattak, ezzel folytattak a kutatdk a
hirdetést:
Tisztabba,
selymesebbé,
varazsolja a hajat.

Miutan a vizsgdlati személyek elolvastdk a
hirdetést, azt vizsgaltak a kutatok, hogy milyen
irdnyu és milyen mértékd valtozasok zajlottak le
az egyénekben. Azt is elemezték a
professzorok, hogy mennyire nd a
szkepticizmus mértéke, azaz, hogy mennyi jelzé
utdn lesz gyanus a hirdetés.

Az eredmény egyértelmien az volt, hogy azok,
akik csupan harom dllitast olvastak a termékrdl,

erdsebbé, egészségesebbé,
ragyogobbd és  dusabba

(fuggetlendl attdl, hogy samponrél vagy
politikusrél van sz6) jelentds mértékben

pozitivabbnak értékelték a hirdetést, mint azok,
akik egy, kett6, négy, ot vagy hat jelz6t,
tulajdonsagot olvastak. A kutatas
eredményeibdl az is jol latszik, hogy a pozitiv
benyomds  harom jelz6ig  folyamatosan
emelkedett, de utana novekedik a kételkedési
faktor, azaz az emberek ellendllnak a
befolyasolasnak.

Tehat, a valasz a “Mi lehet az optimdlis, a
tokéletes szam a meggyGzésben?” kérdésre: a
harom. Ahogy Shu és Carlson =zirja a
tanulmanyat: “a harom imponal, a negyedik
figyelmeztet.”.  Szintén kozismert és a
gyakorlatban jél hasznalhaté Loschelder—
Swaab—-Trotschel-Galinsky ~ (2014)  kutatasi
eredménye is, miszerint nem érdemes a
targyalas soran elséként ajanlatot tenni.

A reaktanciaelmélet az egyik legismertebb
felfedezés a manipuldciés technikdk és a
meggyG6zéssel kapcsolatos kutatdsok soran. A
pszicholdgiai reaktancia egy olyan motivacids
allapot, melyben az egyén szabadsagérzetének
fenyegetettségét probdlja megszintetni. Ez
féleg akkor kovetkezik be, ha a forrast
manipulativnak érzi a célszemély. Ilyenkor a
szabadsag helyredllitdsa ugy torténik, hogy a
forras altal kivdnatosnak tartott allaspont vagy
tevékenység ellenkezGjét valdsitia meg a
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célszemély. Ezzel azt jelzi, hogy nem fog
engedni a befolyasoldsra tett kisérletnek, és a
jovGben  felesleges  kisérletet tenni a
meggyGzésére. (Brehm 1966) Ezt nevezhetnénk
akar tiltott gyimolcs effektusnak” is. Ha a
sze-mély azt tapasztalja, hogy befolyasolni
akarjuk, esetleg eltiltjuk valamitél, vagy nagyon
erdltetjik, hogy egy bizonyos dolgot csindljon,
akkor szabadsaganak védel-mében a
szandékunkkal ellentétesen cselekszik.E fontos
jelenséget részletesebben megvizsgaltak, azaz

tovdbb szlkitették a reaktancia elmélet
kutatasat, és azt elemezték, hogy milyen

manipulaciés technikdkkal csokkentheté a
jovébeli elutasitas, ellendllas. (Wheeler—Brifiol—
Hermann 2006), (Dal Cin—Zanna—Fong 2004)

A reaktanciaval kapcsolatos korabbi
kutatasokban nem vizsgaltak a kutatdk, hogy az
elutasitds a jov6ben milyen negativ érzéssel
parosul, ha rosszabbul jart a befolyasolt fél,
mintha nem utasitotta volna el a parancsot,

tanacsot. Csupdn azt vizsgdltak, hogy milyen
el6zetes érzései  vannak a kisérleti

személyeknek. (Brehm—Sensenig 1966) (Heller—
Pallak—Picek 1973) (Snyder—Wicklund 1976)
(Worchel-Brehm 1971)

A — jovGbeli megbdndst — vizsgdld els6
kutatasra csak késébb kerilt sor. (Sherman—
Crawford—McConnel 2003) E kutatas
eredménye szerint az emberek a jovGbeli
megbanasra fdékuszdlnak a reaktancia soran,
nem pedig a megtortént események utdni
megbanasra. A vizsgdlatban megkérték a
résztvevéket, hogy olvassanak el egy vitat,
melyben a két szereplé azon (tkoztették az
érveiket, hogy melyik részvényt vdasaroljak meg,
A-t vagy a B-t. Mindkét f6szerepl6 haromféle
forrasbdl kapott tandcsot: egy idegen, egy
barat, és egy broker (szakért8). Az egyik
személy (Mr. Paul)megfogadta a tanacsot, mig
a masik (Mr. George) elutasitotta a tanacsot és
a masikat valasztotta. Mindkét egyént arrdl
tajékoztattak, jobb lett volna a masik részvényt
valasztani, mert igy 1200 $-t veszitettek el.
Végiul az olvasdkat megkérdezték, hogy
szerintlik, melyik forrdsnal milyen aranyban
bantdk meg a dontéstiket a szerepldk.
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Az eredményt az alabbi tablazat foglalja 6ssze.

Elfogadta a tandcsot

Elutasitotta a tandcsot

Barat 26%
Idegen 42%
Szakérté 14%

74%
58%
85%

1. tablazat: Melyik szerepld érzett nagyobb megbanast?

Az 1-es tablazatbdl egyértelm(en kiderdlt,
hogy a szakért6 tandcsanak az elutasitasa
okozta a legnagyobb megbanast az olvasdk
szerint.

3. A KUTATAS CELJA, HIPOTEZIS

Az amerikai kutatdsok a — még a magyar
értékesit6knek is — gyakorlatban hasznélhatd
technikdkat kinalhatnak. Azonban az amerikai
személyeken végzett kisérletek eredményei
nem minden esetben igazolhatok a mas
kulturaban él6 személyekkel, példaul a magyar
embereken. (Goldstein—Martin—Cialdini 2009) E
kutatasnak az a célja, hogy megvizsgalja az
amerikai Sherman—Crawford—McConnel (2003)

kutatasi eredményét magyar kisérleti
személyekkel, csaknem 10 évvel késGbb.

A hipotézis, hogy a magyarok elutasitasa,
bizalmatlansaga a pénzigyek terén
hatvanyozottan igaz, azonban a megbanasi
faktor kevésbé lesz jelent6s az elutasitas utan,
mint az amerikai kutatasban.

4. KIiSERLETI SZEMELYEK, TESZTANYAG,
MODSZER

Osszesen 300 felnétt férfit és nét kérdeztiink
meg online harom korcsoportban: 18-25
éveseket, 25—-40 éveseket, és 40—70 éveseket. A
18-25 évesek szama 100, a 25-40 éveseké 100,
a 40-70 éveseké, szintén 100 volt. Minden
életkori csoport fele ng, fele férfi. (2-es
tablazat) A vizsgalati személyeket
véletlenszer(ien valasztottuk ki, a felmérés nem
reprezentativ.

I. korcsoport 1. korcsoport 11l. korcsoport
Kor 18-25 évesek 25-40 évesek 40-70 évesek
Létszam 100 100 100

2. tablazat: A kutatdshoz hasznalt minta 6sszefoglald tablazata

Két kiilonb6z6 témaju online kvizkérdésekre
kellett valaszolniuk a kutatdsban résztvevéknek.
Az egyik egy pénzligyi kviz, a masik egészséges
tapldlkozassal foglalkozé kviz volt. Akik minden
kérdésre helyesen vdélaszoltak, azok 10.000 Ft
jutalomban részeslltek. Egy kérdés mellett
megjelent, hogy a szakérté melyik valaszt tartja
helyesnek. Ha elfogadtdk, ha nem a szakért6
javaslatat, akkor sem lehetett maximalis pontot
szerezni a jatékban, mert a cél, hogy
megvizsgaljuk, hogy mennyire banta meg, hogy
hallgatott, vagy nem hallgatott a szakért6re a
kisérleti személy. Amikor kiderllt, hogy nem
nyerte meg a 10.000 Ft-os jutalmat - és éppen
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amiatt az egy kérdés miatt, amikor a szakértd
véleményét is megjelenitettik - be kellett
jelolnie a résztvev6knek 1-5-ig terjedd Likert-
skalan, hogy mennyire banta meg a dontését.
Mindenki eredményénél az jelent meg, barmit
is jel6lt be, hogy 10/9-es pontszamot ért el, és
pont azon a kérdésen veszitette el a
nyereményét, ahol mefogadta vagy nem
fogadta meg a szakért6 tanacsat. A kérdés
megvalaszoldsara 10mp allt a rendelkezésiikre a
kisérleti személyeknek, hogy ne tudjak a
keresGoldalak segitségeit igénybe venni.
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W Nagyon megbantam

 Megbéntam

m Semleges

® Nem bantam meg

® Egyaltalan nem
bantam meg

1. abra: Az I. korcsoport valaszai a pénzligyi kviz
utan

Az adatok Gsszesitése jellegzetes kilonbségeket
mutatott a két kviz kozott a megbdanas terén, és
a korcsoportok kozott is szignifikans kilonbség
volt.

A 18-25 évesek, azaz az |. korcsoport és a 25—
40 évesek, azaz a Il. korcsoport kozott a
pénziigyi kviz utani megbanasi faktorban volt
minimalis kulonbség. Az I. korcsoportban a
résztvevék 28%-a “nagyon megbantam”-ot
jelolte be, 69%-a pedig a “megbantam”-ot.
Csupan 3 % jelolte a “semleges”-t (1. dbra). A Il
korcsoportban szintén jelentés tobbség jeldlte
be a 4-es vagy az 5-0s er@sséget (95%) azonban
ebben a korcsoportban mar megjelent az 1-es
és 2-es er@sségl megbdnas is (2. abra). E két
korcsoport kozott az egészségkvizben s
észleltlink valtozast, de ennek a minimalis
eltérésnek nem tulajdonitottunk jelentdséget.

mNagyonmegbintam

®Megbantam

m Semleges
Nembéntam meg

Egyéltaldnnem
béntam meg

2. abra: A ll. korcsoport valaszai a pénzigyi kviz
utén

A kutatas jelentés eredménye a 40-70 évesek,
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azaz a lll. korcsoport reakcidjaban figyelhetd
meg. Mig az I. és a Il. korcsoport kozott kevés
eltérés volt észlelhet6 a megbanas erdsségénél,
a lll. korcsoport reagdlasa a pénzigyi kviznél a
megbanas terén varatlanul magas volt. A Il
korcsoport 49%-a jelezte pénzlgyi kviznél azt,
hogy nem vagy egyaltalan nem banta meg a
dontését: 28% jelolte be a 2-es erGsséget, és
21% az 1-es erGsséget. Ez a jelentGs differencia
azonban nem volt észlelhet6 a egészségkviz
kérdéseiben a korcsoportok kozétt (3. dbra).

mNagyonmegbantam

W Megbintam

u Semleges
Nembéntam meg

Egyéltaldnnem
béntam meg

3. dbra: A lll.korcsoport vélaszai a pénzigyi kviz
utan

6. AZ EREDMENYEK OSSZEGZESE

Osszegezve a korcsoportok kodzott csak a
pénzigyi kviz kérdéseiben volt jelent6s eltérés
a megbdnds aspektusdbdl. Az 1. és a Il
korcsoportndl kozel azonos eltérés volt a
megbanas terén a pénzigyi kviznél, a Il
korcsoportnal végzett vizsgalati eredmények

azonban jelentGs eltérést mutattak.
Erdekessége az eredményeknek, hogy az
egészségkviz Gsszesitésénél nem volt ilyen

jellegl eltérés megfigyelhetd. (4.-5.-6. 4dbra)

4. dbra: Az |. korcsoport kvizkérdései utan a
megbanast vizsgald teszt eredményei
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5. abra: A ll. korcsoport kvizkérdései utan a
megbanast vizsgald teszt eredményei

60%
50% |
40%
30% |
20% |
10% | '
o LW W W N |
o o o & &
I ﬂ@@ \zé & :3'& @6‘ @@ & & &
B & e e K A SR
90 07 & @b AP 39 & &
& g o & o F K T ¢ "
& & F & & Rl
& P & P
\\0 E.G 2 \‘Q o 2
2 ¢ 20 o

6. abra: A lll. korcsoport kvizkérdései utén a
megbanast vizsgald teszt eredményei

7. KOVETKEZTETES
Ha csak a pénzigyi kviz eredményeit
értékelnénk, akkor az eltérést az idGsebb
korosztaly inkonzisztenciara érzékenységével
magyarazhatnank (Brown—Asher—Cialdini
2005). Azonban téves lenne a kovetkeztetés,
mert ebben az esetben az egészségkviznél is
hasonldé eltérésnek kellett volna latszédnia.
(6.abra) Kathleen Vohs egy korabbi kutatasi
eredménye adhat magyardzatot erre a
jelenségre.

FELHASZNALT IRODALOM

Vohs szerint a pénzzel kapcsolatos témak,
szimbolumok noévelik az emberben az
Onz@séget. Kutatasaiban arra a kdvetkeztetésre
jutott, hogy “a pénz megvaltoztatja az emberek
gondolkodasat: nem akarnak figgeni masoktdl,
és azt sem akarjak, hogy téluk fliggjon mas”
(Dooley 2013: 49).

Sherman—Crawford—McConnel (2003) kutatasi
eredményébdl megallapithatd, hogy az eladas
soran a hatékony manipulaciés technika az, ha
a jov6beli megbanasra fokuszal az értékesits.
“Ogy véltiik, hogy a rossz kedvl kisérleti
személyekre kevéshé jellemzé a reaktancia, az
elutasitds, és szivesebben gondolnak a jovére.
Amikor nyiltan arra kértik a kisérleti
személyeket, hogy gondoljanak bele a negativ
kovetkezményekbe, megfigyeltiik, hogy ezailtal
lett rosszabb kedvik. A jovébeli megbanasra
torténd fokuszalds noveli az aggodalmat, hogy a
sajat dontés rossz iranyba vezethet, és emiatt
arra koncentralnak az emberek, hogy ez a
jovGben a fliggetlenségiiket is veszélyeztetheti.
Ezért segit az elutasitds, azaz a reaktancia
leklizdésében az, ha a jov6beli megbdanasra

fokuszalunk”  (Eryc—Linn  2003: 159). A
magyarokkal  készllt  kutatds eredménye
azonban azt igazolja, hogy ha pénzigyi
kérdésrél van szé, akkor kevésbé hatékony — a
40 év feletti magyarokndl - a jovébeli
megbanasra fokuszalé technika.  Fiatalabb,

magyar korosztalyndl vagy nem pénzzel
kapcsolatos témandl azonban mikoédhet az
amerikai kutatdk javaslata.
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