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Osszefoglalas

Vilagszerte gyakoriak a megtévesztések, melyek kifejezetten az idéseket célozzak (Boush,
Friestad és Wright, 2009; Valant, 2015). Az aktiv kozépkort kovetden szdmos fiziologiai,
pszichologia véltozas megy végbe az id6sodd személyekben. Ezek a véltozasok persze nem
mindenkinél azonos mértékiiek. Az 1d6s6dd generacid képviseldinek tipikus kommunikacios
¢s tarsas jellemz0i képezik az alapjat ezeknek az atveréseknek melyek etikétlanul visszaélnek
a korosztaly sériilékenységével. Az idosek altalaban befolyasolhatobbak, mint a fiatalabb
felnéttek (Visser és Krosnick, 1998).

A tanulmanyban Osszefoglaljuk a szakirodalom alapjan az iddsek atverésekkel szembeni
sériilékenységét megalapozo jellemzoket. Valamint beszamolunk egy iddsek korében
interjimodszerrel végzett vizsgalatrol, melyben a valaszadok gyanis megkeresésekkel

kapcsolatos tapasztalataikrél szamolnak be.
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THE ROLE OF ACTIVE AGEING IN THE CONSUMER PROTECTION

Abstract

Worldwide recognized the high prevalence of deceit aimed at elderly individuals (Boush,
Friestad és Wright, 2009; Valant, 2015). Following the active middle-age, aging individuals
perceive several physiological and psychological changes. Naturally, these changes do show
individual differences. The aging generation members’ typical communication related and
social features are to blame for these deceptions, unethical abuse of the vulnerability. Elderly
individuals are more susceptible to persuasion than younger adults (Visser és Krosnick,
1998).

In the present study, we summarize features appeared in the literature which can establish
older people’s vulnerability. Furthermore, we report an interview-based-study, in which the

examinees shared their experiences on suspicious offers.

Keywords: consumer protection, active aging, persuasion, deception, vulnerability

Bevezetés

Az Egészseégligyl Vilagszervezet (WHO) besorolasa alapjan a 60 és 65 év folottieket
id6seknek nevezziik, mig az 50 év felettieck megnevezése: id6s6d6 személyek. Az élettartam
novekedésével, a tarsadalmaknak szdmos olyan problémaval kell megkiizdeniiik, ami
korabban nem volt jellemzd (pl. Kalache, 2001). Azaz a varhat6 élettartam ndvekedésének
elénye Osszekapcsolodik 1) megoldasokat igényld problémakkal is. Szamos mas kérdés
mellett a szakirodalom felismerte az 1d6sodo6 személyek fogyasztovédelmi sériilékenységét is,
Amerikaban és Europaban egyarant (pl. Boush és mtsai, 2009; Valant, 2015).
Maga a sériilékenyég egy komplex konstruktum (Baker, Gentry, Rittenburg, 2005, 7. old.),
ebben tanuldnyban sériilékenység alatt a személy fizikai allapotabol, személyiségébdl, és a
helyzetbél fakadé fokozott kiszolgaltatottsagot értjiik, eladasi helyzetben. Altalanossagban
igaz az, hogy az iddsebb felndttek masként fogadjdk be a meggydzo lizeneteket, mint aktiv
kor tarsaik (Boush és mtsai, 2009; Campbell és Kirmani, 2008; Carpenter és Yoon, 2017); és
kiszolgaltatottabbak a félrevezetésekkel, atverésekkel szemben (Friestad és Wright, 1994. Ezt
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a tényt ismerve nem meglepd, hogy szamos biin6zé kifejezetten idésekre szakosodott (Quinn,
2001).

A tovabbiakban olyan, a kommunikacidt nehezitd jellemzoket vesziink sorra, melyek a
szakirodalom alapjan magyarazhatjdk az 1dds személyek fokozott kiszolgaltatottsagat,
legalabbis nagy valdszinliséggel hozzéjarulhatnak ahhoz. Valamint olyan lehetdségeket
Osszegzlink, melyek segithetik egyéni vagy intézményes szinten a sériilékenység
csOkkentését.

Végiil tomoren bemutatjuk szamos hazai interji Osszegzett eredményeit, melyben 1dds
emberek véleményét kérdeztik meggydzési helyzetekrdl, megtévesztésrol, valamint sajat
tapasztalataikra kérdeztiink ra. Ezek az eredmények tiikrozik az érintettek szemléletét és a

magyarorszagi helyzetet.

A tarsas interakciot nehezito jellemzok, s hatasuk a meggyozési helyzetekre

Vannak olyan fizioldgiai jellemzok, melyek a test korosodasabol fakadoan nehezitik a tarsas
interakcidt, ezekkel az orvosi megkozelitésii gerontologia és a pszichologia tarsas
kapcsolatokra koncentral6 aga foglalkozik.

Az 1d6sodéssel csokken a dopamin és a szerotonin szint, ami csokkenti az informacio
feldolgozasanak és a munkamemorianak a kapacitasat (Carpenter és Yoon, 2015; Salthause,
1996). Ez megneheziti a fontos informacidk kiszlirését a kommunikécio soran (pl. Hedden és
Yoon, 2006), valamint pontatlanna teszi a részletekre valé emlékezést (Schacter, Koutstaal és
Norman, 1997).

Tovéabba az 1ddsebb személyek gyakrabban tdmaszkodnak a heurisztikus feldolgozasra a
problémamegoldds sordn, azaz elsé megitélésre jonak tlind megoldast valasztanak (pl.
Tversky és Kahneman, 1974), ami a dontések egy toredéke esetén komoly kockézattal jar
(Hess, Rosenberg és Waters, 2001). Amikor motivaltak, nyilvanvaléan képesek megfontolt
dontést hozni, de a sziikséges motivacido nem mindig van jelen (pl. Carpenter €s Yoon, 2017,
Kim, Goldstein, Hasher és Zacks, 2005).

Mindezen tényezOkon tal, 50 éves kor folott romlik a hallds, ami megneheziti a
massalhangzok felismerését és a gyors beszéd megértését (Fozard, 1990), ami tovabb rontja a
kommunikécié hatékonysagat.

A nyugdijas kor elérése utan, az aktiv €életmod felhagyasaval, kiilonosképpen akkor, ha az
1d6s0d6 ember életét kronikus betegségek nehezitik, a tarsas interakciok korlatozottabba
valnak (Shanas, 1968). A tarsas élet besziikiilésével a személyek nyitottabbd valnak a tarsas

helyzetekre (Lee és Geistfeld, 1999).
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A szociodkonémiai szelektivitas elmélet szerint (Carstensen, Isaacowitz és Charles, 1999)
mindazok, akiknek limitalt id6perspektivaja van (idések vagy komoly betegséggel kiizdd
fiatalok) sokkal inkdbb nyitottak az érzelmekre és a pozitiv ézelmi zarasra, mintsem a nyitott
idoperspektivaval birok (fiakalok, akiv felndttek). A nyitott idOperspektiva az Gjdonsag és
informéciokereséssel jar inkabb egyiitt. Ugyanakkor, kisérleti helyzetben bizonyitast nyert,
hogy a limitalt id6perspektivaval birok a negativ keretezésli meggy6z0 iizeneteket preferaltak,
¢s jobban is emlékeztek rajuk, mig a nyitott perspektivaval birdkra a pozitiv keretezésli
tizenetek hatottak jobban (Williams és Drolet, 2005).

Mind a tarsas kapcsolatok iranti fogékonysdg, mind a pozitiv érzelmi zarids igénye
hozzajarulhat ahhoz, hogy a személyes megkeresési helyzetekben az iddsek kevésbé
képviselik sajat érdekeiket, mint az aktiv kort felnéttek. Harminc és hatvan éves kor kozott a
legvaltozatosabb a vélaszrepertoar, amit a meggydzési helyzetben alkalmaznak (Kirmani és
Campbell, 2004). Ehhez képest a fiatalabbak, és az iddsebbek egyarant kevésbé valtozatos, s
igy kevésbé rugalmas valaszkészlettel birnak.

Az ¢letszakasz hipotézis (Visser €s Krosnick, 1998) szerint a kozépkortiak a legkevésbé
meggydzhetdek, hozzajuk képest a fiatalok és az iddsek is hajlamosabbak megvaltoztatni
eredeti viszonyuldsukat. Ez leginkdbb a tarsasadalmi erdvel magyarazhato: jellemzden a
kozépkoruak toltenek be magas statuszi pozicidkat, amivel egyiitt jar a folyamatos
kapcsolattartas és dontések sora (Eaton, Visser, Krosnick és Ananad, 2009).

A kozgazdasagtanban a meggydzési helyzetekre vonatkozo szakirodalom két fontos pillanatot
emlit meg, ami az atverési helyzetben relevans. Az egyik annak a felismerése, hogy a
folyamatban 1€v0 tarsas helyzet egy meggy6zési helyzet (Friestad és Wright, 1994). A maésik
annak felismerése, hogy a masik fél nem etikus modon jar el, szdndéka nem egyformén jo a
meggydzésben részt vevd személyeknek (Boush, Friestad és Wright, 2009). Az hogy ez a két
pillanat mikor kovetkezik be, bekovetkezik-e egyaltalan, az a rendelkezésre 4llo6 kognitiv
kapacitasnak is fiiggvénye, azaz Osszetett tarsas helyzetben az iddsebb felndttek
sériilékenyebbek. Gyakran maguk is felismerik ezt, és ebbdl fakadoan keriilik a meggy6zési
helyzeteket, vagy a meggy6zési helyzeteket gyorsan le akarjak zarni (Kirmani és Campbell,
2004). Ez az id6sek esetén gyakoribb megkozelités, mint a fiatalabb felnéttek esetén (Boush
¢és mtsai., 2009).

Az atverések kivédését segito jellemzok
Az egészséges ¢letmdd eldsegiti a kognitiv funkciok épségét. A taplalkozast tekintve a

z0ldségek, halak, olajos magvak fogyasztisa elényds egy atfogd metaanalizis szerint
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(Gutierrez and Isaacson, 2013). Ugyanez a kutatas a fizikai és tarsas aktivitast, valamint az
esetleges cukorbetegség ¢s vérnyomds korddban tartdsdt javasolja a szellemi fittség
mego6rzése érdekében. Tovabba az is kozismert, hogy a kristalyos intelligencia (Cattell, 1987)
magas szintje kompenzalhatja a fluid intelligencia szintjének a felnéttkor kezdetén
megkezdddd fokozatos romlasat (Bonifield és Cole, 2011).

Védofaktort jelent még az idoseket célzd atverésekkel szemben, ha a személynek magas a
megismerési sziikséglete (Cacioppo és Petty, 1982), azaz gyakran ¢és szivesen gondolkodik,
végez valamilyen “agytornat”. Elonyos ezeken kiviil a magas dnértékelés (O’Keefe, 2016), és
a tarsas kornyezetnek valo alacsony megfelelési igényszint (Perloff, 2010), ezek csokkentik az
1d6s személyek kiszolgaltatottsagat.

Szamos intervencio segitheti az idéskoruakat a meggydzési helyzetekben, ha a személy részt
vett ilyen programon, az ndvelheti védettségét a nem etikus megkeresésekkel szemben.
Hatésos lehet a figyelmeztetés, hogy lehet, hogy megprobaljak majd adott médon meggydzni
(O’Keefe, 2016). Tulajdonképpen barmilyen olyan jellegli tevékenység hasznos, amikor
tipikus atverésekre hivjak fel a figyelmet.

Beoltasnak nevezik (O’Keefe, 2016) azt a technikat, amikor gyenge érvekkel timogatnak meg
egy allaspontot, amit a meggy6z6 fél vélhetéen képviselni fog, és ezaltal arra késztetjiik a
személyt, hogy maga gyartson ellenérveket. Ezaltal mar felvértezve taldlja meg a valodi
megkeresés. Ugyanakkor a visszautasitds tréningje is hatékony lehet, bar ez sem garantalja az
¢les helyzetben torténd visszautasitast (O’Keefe, 2016).

Az Amerikai Egyesiilt Allamokban az AARP Foundation (2003), egy iddsek segitésére
alakult szervezet, ugy talalta, hogy a telemarketinges atverések tobb, mint fele az Gtven év
folotti korosztaly érinti, s ebbdl kiindulva intenziv kutatasba kezdtek. Ugy talaltik, hogy a
gyakran megjelend atverési technikdk demonstraldsa idonként sikeres technika, mig mas
esetekben ellentétes hatast valtott ki. Tovabba az 4tverhetdség demonstralasa sem volt hatasos
stratégia, hiaba mutattdk meg nekik, hogy atverhetéek lennének, ez nem segitette az ¢€les
helyzetekben a viselkedést. A legcélravezetdbb eljarasnak az tlinik a kisérletes vizsgalataik
alapjan, ha olyan kérdéseket sajatitanak el az idOsek, amelyek annak feltérképezését segitik,
hogy mennyire megbizhaté a masik fél. Tovabbd a vizsgalataik Osszefoglaldjdban azt is
kiemelik, hogy az Onbizalom erdsitése is hasznos, annak tudatositidsa, hogy attol, hogy
egyszer aldozattd valtak, az nem jelent semmit a jovore nézve, hiszen massal is megesik, hogy

rosszul dont.
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Empirikus vizsgalat
Az adatelemzés célja a magyar idOskoruak korében annak felmérése volt, hogy milyen
meggy0zési helyzetekkel talalkoznak altalaban, jellemzdéen hogyan reagalnak ezekre, és

milyen védoéfaktorok segihetik a gyants ajanlatok elutasitasat, az atverések kivédését.

Modszerek

Az adatgyljtés fogyasztovédelmi témaban zajlott, és interjumddszerrel tortént, elsGsorban
idés — 65 éves kor folotti — személyek korében, leggyakrabban otthonukban. Az eredeti
interjukérdések tesztelése utdn, azaz sajat interjuk felvételét kovetden, hallgatoi
asszisztenciaval folytattuk az interjafelvételt.

2018 tavaszan tobb egyetemi kurzus (Modszertan II., Reklampszicholdgia labor- ¢s
terepgyakorlat) keretén beliil azt a feladatot kaptak a hallgatok, hogy vegyenek fel egy
interjut, egy 65 év feletti személlyel fogyasztévédelmi témdban. Kiilon kérés volt, hogy
lehetdleg ne kozeli hozzatartozot keressenek meg, mert a kozeli kapcsolat neheziti a helyzet
kontrollalasat. A kurzusok keretén beliil mindig sor keriil az interjimodszer gyakorlasara, ez
esetben interjuvazlatot is kaptak a hallgatok. Aki nem szimpatizalt ezzel a feladattal,
alternativ interjut is felvehetett, igy az senki szdmara nem volt kotelezd.

Mind az idds személyek, mind a hallgatok szdmara van elénye ennek a feladatnak. A
vizsgalati személyeknek felhivja a figyelmét az atverésekre, atbeszélhetik tapasztalataikat,
lehetdséget nyUjt a beszélgetés tapasztalataik feldolgozasara. Tovabba az informécidk
aktivalasa révén a beszélgetést kovetd iddszakban éberebben monitorozzak kornyezetiiket, igy
vélhetden kisebb eséllyel valnak atverés aldozataiva. A hallgatok szamara ez egy biztonsagos
kozeg, a legtobb idds oOriil a tarsasagnak, szivesen megnyilik, igy az interjuhelyzet
gyakorlasara védett kozegben torténik. Nem utols6 sorban fejleszti a hallgatok empatias és
kommunikécids készségét, hiszen betekintést kapnak egy tOliik nagyban kiilonb6zo
¢letszakaszban 1évé ember életébe. A hallgatok instrudldsa soran kiilon felhivtuk a figyelmet
arra, hogy ha a vizsgélati személy rosszul érezné magat, elfaradna, legyenek tekintettel ra, és
vagy szakitsak meg az interjut, vagy mihamarabb zarjdk le azt, akar kozbiilsé kérdések
kihagyasaval.

Eredetileg nem terveztiik az adatok publikacidjat, az informativ interjukat latva azonban

nyilvanvalova valt ezen eredmények értéke.
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Az interjuk menete

Az interju elsO szakaszaban az interjut vezetd személy rogziti a téma szempontjabol fontosnak
gondolt személyes jellemzoOket. Legel6szor a demogrdfiai tényezéket: nemet, Kort,
legmagasabb iskolai végzettséget, a lakohely tipusat, valamint azt, hogy kivel él egy
haztartasban a valaszado.

Majd olyan kérdések kovetkeztek, melyek az dndllo életvezetés kiilonbozo aspektusaira
vonatkoztak: ki szokott f6zni, vasarolni, ki valtja ki a gyogyszereket, milyen gyakran végzi
ezeket a tevékenységeket. Ezutan a tdrsas élet kiilonbozo teriileteit térképezték fel a
kérdezdbiztosok: milyen viszonyt 4pol az interjlialany a szomszédokkal, jar-e nyugdijas
rendezvényekre, templomba, dolgozik-e, gyerekeivel, unokaival tartjak-e a kapcsolatot. Végiil
az altalanos jellemzoére vonatkozd utolsé szakaszban a kommunikacios jellegzetességek
feltérképezésére keriilt sor: van-e telefonja, mire hasznalja, jol boldogul-e vele; internetet
hasznal-e, ha igen mire; televiziot néz-e, azon beliil hirmiisorokat néz-e.

A kovetkezd szakasza az interjuknak a kiilonb6z6é ajanlatokkal valé megkeresésekre
vonatkozik: keresték-e meg gyanuis ajanlattal, elfogadott-e olyan ajanlatot, amit megbant és
ennek az esetnek a részleteit. Milyen volt ez a helyzet, mi gy6zte meg, gyants volt-e az
ajanlat, kérdezett-e a termékrdl/szolgaltatasrol, ha volt ilyen eset.

Ezutan altalanosan a telefonos megkeresésekrol esik sz6. Elmegy-e, ha hivjdk valahova,
enged-e be olyan személyt, aki telefonon keresi meg. Kér-e tovabbi informaciot, hogyan
viselkedik, és hogyan érzi magat ezekben a helyzetekben.

Végezetiil az iddsek félrevezetésérdl altalaban kérdeztiik az alanyokat. Azt szerettiik volna
megtudni, hogy latjadk-e értelmét a fogyasztovédelmi programoknak; mit gondolnak, hogy
miért célozzak sokan a csalok koziil az iddseket; és szerintiik mi a leghatékonyabb stratégia az
atverések kivédéseére.

Az interjuk zéarasaként minden interjlialany kapott egy kétoldalas t4jékoztatdo flizetkét a
legjellemzdbb csaldsok esetében célszerli viselkedésrdl, fogyasztovédelmi panaszok
kezelésérol, tajékozodasi lehetdségekrdl. Minden interjualany megkapta az interjut kivitelezo
személy és a kurzus feliigyeldjének az elérhetdségét, ha utdlag barmilyen kérdés felmertilne.
Az interjukat mindkét szerzd attekintette és igy alakitottunk ki egy kodtablat. A kodtablat két
doktori hallgatd atnézte, és véglegesitette a kodoldsi kategoridkat. Végiil egy kutatdsi
asszisztens végezte el az interjuk kodolasat. A statisztikai elemzések ezeken az adatokon

alapulnak. 63 f6t értiink el, 54 n6t és 11 férfit. Ez az arany részben a nagyobb ndi tulstlybol
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fakadhat az adott korosztalyban, részben pedig a ndk altalanosan tapasztalhatd fokozott
valaszadasi hajlandosagabol. Az atlagéletkor 71,2 év (SD=6,6 ¢év) volt, a legfiatalabb
valaszado 62 éves, a legiddsebb 88 éves volt a megkérdezés idépontjaban. A lakohelylikre
vonatkoz6 valasz 63 esetben érkezett, a valaszadok tobbsége varosi lakos (38 f0), de
szamottevd a kisebb telepiiléseken lako vélaszaddk szama is a mintdban (21 f6) és budapesti
valaszadodink is voltak (4 f6). A valaszadok dontd tobbsége vagy hazastarsaval (28 f6), vagy
egyedil ¢lt a megkérdezés idopontjaban (25 {6), nagyobb csaladdal hat 6 élt, illetve négyen
gyermekiikkel egy haztartasban.

Eredmények

A vélaszadok koziil 31-en beszélnek egy olyan esetrdl, ahol ugy érzik, hogy becsaptak Oket.
A tobbi valaszadd vagy nem mesélt el ilyen esetet, vagy valaki mas emlékezetes torténetét
mondta el. Ennek oka lehet az elmesélt helyzet kiugro jellege, vagy a sajat esetek miatt érzett
szégyenérzet. A tovabbiakban azokra a helyzetekre koncentralunk, ahol sajat esetet meséltek a
valaszadok. Telefonos megkeresés tortént hat esetben, valamint egy esetben telefonos
megkeresést kovetden mas helyszinen vasarolt a vizsgélati személy.

Pé¢ldaként a megkeresésekre ez utdbbi helyzetet leirjuk. Azt az ajanlatot kapta a telefonon
megkeresett személy, hogy ha egy egészségiigyi eléadast meglatogat, akkor 30000Ft-ot kap
egy levasarolhato kartyan. A személy a helyszinre egy kisérovel érkezett. A helyszinen egy
szamitogépre csatlakoztatott miiszer alapjan ajanlottak nekik tablettakat (28000Ft/100 db),
valamint egy szerkezetet, amivel a szemhéjara kellett fujni a levegdt, hogy az egyikiik
meggyogyulhasson. Ez a szerkezet annyira egyediilallo volt az eladok allitasa szerint, hogy
csak bérelnie lehetett (220000Ft/6 ho 6sszegért és igérték, hogy ezt majd visszakapja). Amikor
rajottek, hogy nem miikodnek a gyogymodok, visszakérték a pénziiket, és megegyezés
hianyaban rendorségi feljelentést tettek. A rendorség kideritette, hogy ujracimkézett C
vitamint vasaroltak és egy hiito szagtalanitot lizingelt az egyikiik.

15 esetben személyesen keresték fel Oket otthonukban, valamint egy esetben személyes
megkeresést kovetden tortént mas helyszinen megegyezés. Ez utobbi esetben egy kdzépkoru
férfi és nd kereste meg otthondban az idés személyt. Nem engedte Oket be, a kapuban
beszélgettek. Egy termékbemutatéra hivtak, jelezve, hogy ingyen termékmintékat kaphat és a
gyermekeinek is jo ajandék lehet, amit ott kinalnak. Egy edénykészletet vasarolt a helyszinen,
a redlis arnal sokkal dragabban, amit kés6bb megbant.

Harom esetben a meggy6zés kiilsé helyszinen zajlott, mint példaul termékbemutaton,

egészségfelmérésen. Négy esetben mas jellegli volt a helyszin, mint példaul Top Shop-0s
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vasarlas; budapesti kozpontba mentek el nyereményt atvenni; valamint két esetben a
szomszédsagba ment ki a telefonos megkeresés utan az értékesitd, tobbekkel megbeszélve az
alkalmat. Egy esetben pedig mas helyszinen indult a meggydzés és a személy otthondban
zarult. Ekkor konkrétan a postan szolitottdk le, és hazavitték, hogy egy edénykészletet
mutassanak meg neki. Majd amikor nem vasarolt, a hazaszallitdsanak koltségét fizettették ki a
vizsgélati személlyel.

A megkeresésekre jellemz0O, hogy vagy a vizsgalati személy, vagy hazastarsa egészségére
hivatkozva probalnak meg eladni egy terméket; vagy a gyermekekre, unokakra hivatkoznak.
Nagyfoku kreativitdst mutatnak az eladok abban, hogy mindenféle terméket
egészségmeglrzEés vagy gyogyitasi céllal adjanak el. Gyakori, hogy blintudatot keltenek
benniik (pl. sajnél ennyi pénzt a masiktodl vagy az egészségére), vagy szégyenérzetet keltenek
a potencialis vevOkben. Sok esetben az eladok kedvessége, rajuk szant ideje, vagy az attol
vald félelem, hogy Ok értettek félre valamit veszi ra az dldozatokat arra, hogy kifizessék a kért
Osszeget. Az is jellemzO, hogy egyszeriien nincs informdaciéjuk hasonld termékekrol, és
elhiszik, hogy ezt a mindséget, most olcson lehet a kért nagy dsszegért megvenni. Viszont az
egyértelmil atverések utdn a tobbség Ovatosabban jar el, jellemzd a megkeresések elutasitasa,
elzarkozas ezek eldl. A kodolonk megitélése szerint 19 esetben nem lenne Ujra félrevezethetd
a vizsgalati személy a 31-bdl. A megkérdezettek tobbsége kellemetlennek érzi a meggydzési
helyzeteket (36 f0), négyen kifejezetten idegesitonek mondtak azokat és tovabbi tiz f6 is
valamilyen maés megfogalmazasban negativ érzésekrél szdmol be (pl. zavardak). A
megtévesztések  gyakorisagat az  1ddsek  hiszékenységével (24 f6  emliti),
befolyasolhatosagaval (21 f6) és maganyossagaval (9 f6) magyardazzak. A kis mintanagysag
miatt Ovatosan kell kezelni a statisztikai eredményeket, mindenesetre szdmos valtozo esetében
megvizsgaltuk, hogy kiilonbséget tesz-e azok kozt, akik a kdédoloink szerint tovébbra is
sériilékenyek, €s azok kozt, akik csak nehezen lennének félrevezethetdek.

Minddssze néhany esetben taldltunk emlitésre méltd kiilonbséget (Fisher-féle probaval), a
védofaktorok esetében egyet sem. Akkor torténik meg valdsziniibben az atverés, ha megnyerd
a termék; ha jo iizletnek tlinik a vétel; nagy szerencsének gondoljak, hogy rajuk talalt az
ajanlat; vagy ha megnyerd az elado (ps<0,001). Ha a termék ugy tiinik, hogy aktualis
problémara adhat valaszt; valamint hiteles €s lelkes az elado (ps<0,05) szintén valdsziniibben
torténik vasarlds. A potencidlis védoéfaktorok egyike esetén sem taldltunk egyértelmi
bizonyitékot a hatékonysagra. Ez azonban nem zarja ki, hogy az igy tapasztalt eltérések ne

lennének fontosak, de ezek statisztikailag ezen a mintan nem voltak megragadhatdak.
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Erdemes azt is megemliteni, hogy voltak olyan interjuk, amelyben kifejezetten aktiv életet
¢lo, fizikailag, vagy mentélisan korosztalyukhoz képest kiemelkedd aktivitdst mutatd

interjualanyok beszéltek tapasztalataikrol. Esetiikben fel sem meriilt a sériilékenység gyantja.

Osszességében az alabbi kovetkeztetéseket vonhatjuk le:

1. Magyarorszagon is gyakoriak az iddseket célz6 megkeresések, ezek kozott nem ritkak
a kifejezetten ectikatlan atverések. Gyakran keresik meg Oket ajanlatokkal a
legkiilonb6z6bb helyszineken, a telefonos ajanlatokat sokan emlitik, hogy zavaronak
tartjak. Ezek jellemzben az egészségre, vagy a csaladra hivatkozva probaljak
termékeiket eladni.

2. A befejezett atverések leginkabb személyes helyzetben torténtek. Gyakrabban lesz
sikeres az atverés, ha megnyerd termék, az elado, valamint ha egy fennalld probléma
megoldasa lehet a termék, és kivételesnek tlinik az ajanlat. Sokan beszamolnak arrdl,
hogy bintudatot, szégyenérzetet keltenek bennik, vagy szégyellik, hogy késon
ismerik fel a helyzetet és addig raboltak az elad6 idejét. Az atverések utan a tobbség,
de nem mindenki ,,védettséget szerez”: dvatosabb lesz.

3. Az iddsek maguk is tisztaban vannak a sériilékenységiikkel, a hiszékenységet,
meggyOzhetdséget €s maganyt okoljak elsésorban, és sokan koziilik kerilik a
meggy6zési helyzeteket.

4. Maga az egyetemi hallgatokkal kivitelezett interjamodszer kifejezetten hasznosnak
bizonyult. Hasznos az idések szamara, mert tudatositja benniik a megtévesztések
jellemzo6it, a sajat viselkedésiiket ezekben a helyzetekben. Ugyanakkor fokozza a
diakok empatikussagat, jobban megértik az idés emberek élethelyzetét és raébreszti
Oket fogyasztovédelmi sériilékenységiikre, és felhivja a figyelmet a gyakori

megkeresésekre, ami a csaladon beliili célzott kommunikaciot fokozhatja.

Megbeszélés

A szakirodalmi attekintés és empirikus vizsgalat célja az iddsekkel fogyasztovédelmi
sériilékenységének mélyebb megértése volt. Osszegezve az eredményeket azt mondhatjuk el,
hogy szdmos bioldgiai jellmezd (Carpenter és Yoon, 2015), valamint a korabbiakhoz képest
kevésbeé aktiv tarsas ¢életbdl fakadd sajatossag teszi az iddsek egy részét kiszolgaltatottd az
atverésekkel szemben (Lee és Geistfeld, 1999). Ezért is lenne nagyon fontos az aktiv
1d6sodés, azaz a fizikai, tarsas és szellemi aktivitds fenntartdsa. Az interjuk alapjan a

megkeresések gyakorisdga zavard, a sériilékenységet maguk is érzik, mégis, kiilonosen
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személyes megkeresések esetén, tobben beszamoltak arr6l, hogy maguk is félrevezethetéek
voltak. A fogyasztovédelmi programoknak célszerii lenne a tipikus atverések ismertetésén
tallépni. Vannak, akik szdmara segitség, ha figyelmeztetik oket, vagy egy gyenge érveléssel
hasonl6 modon megkornyékezik oket, ahogy a potencidlis megkeresés zajlani fog (O’Keefe,
2016). Azonban ezeknél hatékonyabb az Onbizalom novelése és a specifikus kérdések
megtanitdsa, amivel a gyanus ajanlatokat megsziirhetik (AARP Foundation, 2003; O’Keefe,
2016). Az onbizalom ndvelése azért is fontos lehet, hogy a biintudat és szégyenérzet ellen
hasson, melyet benniik kelteni kivannak a beszamoldok szerint, vagy amely annak hatasara
alakul ki, hogy nekezen ismerték fel a félrevezetést, vagy a kommunikacio valodi céljat.

Sokan egészségiigyi termékként eladott termékek vasarlasarol szamolnak be, ami egy
jellemzd triikk, erre érdemes felhivni a figyelmet. Valamint a kivételes ajanlatok csabitasa
Osztonzi az ajanlatok elfogadéasat, ezért érdemes hangsulyozni, hogy ez is egy jellemzd
csapda. Végezetiil a fiatal hallgatok mint interjiztatok és idds interjualanyok kombinacidja
egy igéretes moddszernek bizonyult. Tobben beszamoltak a felek koziil ennek hasznarol,
értékérol, érdemes alkalmazni ezt a modszert. Ezzel a modszerrel, az adatok szdmossagat
novelve, mind a hazai megkeresések jellegérdl, mind a jellemzd haritadsi modokrol, valamint

az atveréseket megakadalyoz6 tényezdkrol is képet kaphatunk.

Koszonetnyilvanitas

Az Emberi Eréforrasok Minisztériuma UNKP-18-3 kédszamu Uj Nemzeti Kivalosag
programjanak tdmogatasaval késziilt.

Ko6szonettel tartozunk az interjikat kivitelezd pszichologus hallgatoknak, valamint Gerhat
Rékanak, Nagy Lucanak és Pap Dorka Eszternek az adatok kodolasdban nyujtott
segitségiikert.
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