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A tarsas helyzetek egy részében meggy0Ozési kisérletek zajlanak. A meggydzés olyan
kommunikécios tevékenység, amelynek célja egy masik személy attitlidjének, véleményének,
viszonyuldsanak kialakitasa vagy megvaltoztatasa egy helyzettel, targgyal vagy személlyel
kapcsolatban, annak érdekében, hogy az a mésik fél viselkedését befolyasolja (Chaiken, Wood
¢s Eagly, 1996). A meggydz¢s sikeressége szamos tényezOtdl fligg, példaul attol, hogy az
iizenet a viselkedésre hatd szamos tényezd koziil melyikre probal hatni; milyen kommunikacios
eszk0zok, stratégidk keriilnek alkalmazasra; illetve a meggy6z6 kozlés befogaddjanak
sajatossagai 1s lényegesek: példaul ¢érintettsége, motivacidi, informacidfeldolgozasi
sajatossagai.

A meggy0zési technikakat az élet valamennyi teriiletén alkalmazzuk, vezetok, pedagdgusok,
orvosok, értékesitok, segitd szakember haszndljadk nap, mint nap formalis és informalis
kozegben egyarant. Ennek kovetkeztében tobb szaktudomény is foglalkozik a meggydzési
stratégiak feltérképezésével, rendszerezésével és az egyes stratégidk hatasossagaval. Szamos
madszert felvonultat a szocialpszicholdgiai és kommunikacioelméleti szakirodalom (példaul

Falbo, 1977; Marwell és Schmitt, 1967; O’Keefe, 1999; Perloff, 2010).

Az idésekkel folytatott interakcidk soran elengedhetetlen, hogy a kommunikéciot, a meggy6zo

lizenetet a célcsoport sajatossdgaihoz igazitsa a meggy6z0 fél. Az iddskorra altalaban jellemzd
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valtozasok €s sajatsagok ismerete mellett azonban fontos szem el6tt tartani, hogy ezen tényezok
nem igazak minden iddsre. Ennélfogva az elditéletmentes, ageizmusmentes kommunikéaciora
kell torekedni, valamint az empatikus, er6szakmentes, pozitiv kommunikaciéra, amelynek
elsajatitasa és alkalmazasa minden idésokkel foglalkozo szakember szamara kulcsfontossagu
(Klevtsova €s mtsai, 2011; Pitts és Socha, 2013; Rosenberg, 2003). A pozitiv kommunikacio
szamos a pozitiv pszicholdgiahoz kotdédo jelentds jellegzetességet foglal magaba, igy pozitiv
érzéseket, érzelmeket, pozitiv tulajdonsadgokat, erényeket, képességeket, pozitiv
koriilményeket, helyszineket, kozosségeket (Pitts és Socha, 2013). Az ezekre valo fokuszalas,
kialakitasuk, alkalmazasuk ¢és hangsulyozasuk egyiittesen, egymashoz szorosan kapcsolédva
adjak a pozitiv kommunikaci6é alapjait, amelyek az id0s személyeket célzd meggy6zo
kozléseknek is megfeleld bazist adnak.

Igy olyan meggydzési stratégiak keriilnek leginkabb kiemelésre és ismertetésre, amelyek az
1d6s személyek gondozoit, apoloit, a veliik kapcsolatba keriild szakembereket segithetik abban,
hogy indokolt esetben, etikus modon gydzhessék meg az idds személyeket, az 6 érdekeiket
szolgalva, pozitiv meggy6z0 kommunikéciot alkalmazva (példaul Ozga és Ozga, 2019;
Swindell, McGuire és Halpern, 2010). Ezen technikak magukba foglalnak mind nonverbdlis,
mind verbalis meggydzési stratégidkat, illetve kiillonb6z6 kommunikacids eszkozoket,
stilusokat, amelyek tudatositasa és rendszerezése barmely jo szandéki kommunikéator, segitd

szakember haté¢kony segitségére lehet.
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