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A társas helyzetek egy részében meggyőzési kísérletek zajlanak. A meggyőzés olyan 

kommunikációs tevékenység, amelynek célja egy másik személy attitűdjének, véleményének, 

viszonyulásának kialakítása vagy megváltoztatása egy helyzettel, tárggyal vagy személlyel 

kapcsolatban, annak érdekében, hogy az a másik fél viselkedését befolyásolja (Chaiken, Wood 

és Eagly, 1996). A meggyőzés sikeressége számos tényezőtől függ, például attól, hogy az 

üzenet a viselkedésre ható számos tényező közül melyikre próbál hatni; milyen kommunikációs 

eszközök, stratégiák kerülnek alkalmazásra; illetve a meggyőző közlés befogadójának 

sajátosságai is lényegesek: például érintettsége, motivációi, információfeldolgozási 

sajátosságai.  

A meggyőzési technikákat az élet valamennyi területén alkalmazzuk, vezetők, pedagógusok, 

orvosok, értékesítők, segítő szakember használják nap, mint nap formális és informális 

közegben egyaránt. Ennek következtében több szaktudomány is foglalkozik a meggyőzési 

stratégiák feltérképezésével, rendszerezésével és az egyes stratégiák hatásosságával. Számos 

módszert felvonultat a szociálpszichológiai és kommunikációelméleti szakirodalom (például 

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

 

Az idősekkel folytatott interakciók során elengedhetetlen, hogy a kommunikációt, a meggyőző 

üzenetet a célcsoport sajátosságaihoz igazítsa a meggyőző fél. Az időskorra általában jellemző 
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változások és sajátságok ismerete mellett azonban fontos szem előtt tartani, hogy ezen tényezők 

nem igazak minden idősre. Ennélfogva az előítéletmentes, ageizmusmentes kommunikációra 

kell törekedni, valamint az empatikus, erőszakmentes, pozitív kommunikációra, amelynek 

elsajátítása és alkalmazása minden idősökkel foglalkozó szakember számára kulcsfontosságú 

(Klevtsova és mtsai, 2011; Pitts és Socha, 2013; Rosenberg, 2003). A pozitív kommunikáció 

számos a pozitív pszichológiához kötődő jelentős jellegzetességet foglal magába, így pozitív 

érzéseket, érzelmeket, pozitív tulajdonságokat, erényeket, képességeket, pozitív 

körülményeket, helyszíneket, közösségeket (Pitts és Socha, 2013). Az ezekre való fókuszálás, 

kialakításuk, alkalmazásuk és hangsúlyozásuk együttesen, egymáshoz szorosan kapcsolódva 

adják a pozitív kommunikáció alapjait, amelyek az idős személyeket célzó meggyőző 

közléseknek is megfelelő bázist adnak. 

Így olyan meggyőzési stratégiák kerülnek leginkább kiemelésre és ismertetésre, amelyek az 

idős személyek gondozóit, ápolóit, a velük kapcsolatba kerülő szakembereket segíthetik abban, 

hogy indokolt esetben, etikus módon győzhessék meg az idős személyeket, az ő érdekeiket 

szolgálva, pozitív meggyőző kommunikációt alkalmazva (például Ozga és Ozga, 2019; 

Swindell, McGuire és Halpern, 2010). Ezen technikák magukba foglalnak mind nonverbális, 

mind verbális meggyőzési stratégiákat, illetve különböző kommunikációs eszközöket, 

stílusokat, amelyek tudatosítása és rendszerezése bármely jó szándékú kommunikátor, segítő 

szakember hatékony segítségére lehet. 
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