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OSSZEFOGLALO

Hattér és célkitiizések: A vizsgalat célja annak feltarasa volt, hogy a meggy6z6 kozlés
megformalasat hogyan befolyasoljak a tarsas kontextus olyan sajatossagai, mint a viszony
formalis vagy informalis jellege és a felek kozott 1évo hierarchikus kapcsolat.

Modszer: A vizsgalat kivitelezése kérddives modszerrel tortént, fiatal felndttek korében
személyesen asszisztalt, kiscsoportos adatfelvétellel. 59 f6 adott hianytalan valaszokat
a viszonylag hosszu kérddiv nyitott kérdéseire. Jelen tanulmany keretén beliil a 2x3-as el-
rendezés szerint kialakitott, tarsas kapcsolat szempontjabol kiilonb6z6, hat szituaciora adott
valaszokat elemeztiik. A meggy6z6 kozlések elemzése a Perloff (2010) altal is leirt katego-
ridk alapjan tortént, tgymint direkt-indirekt, racionalis-irracionalis, kemény-puha stratégia
alkalmazésa. Tartalomelemzést kovetden, az adatok elemzésére a LEM programot alkal-
maztuk (Vermunt, 1997).

Eredmények: A szakirodalomban fellelhet6 kdvetkeztetéseket meghalado interaktiv viszonyt
talaltunk a két fliggetlen valtozo hatasa kozott, azaz a viszony formalis vagy informalis
jellege és a felek kozott 1évo hierarchikus viszonyok egyiittesen befolyasoljak a kiilonb6zo
stratégiak megjelenését.

Kovetkeztetések: A kommunikacidelméletben alkalmazott modszertani megkozelités a szo-
cidlpszicholdgidban is alkalmazhatonak tlinik, viszont el6relépést jelenthet a szitudciok
komplex megkozelitése.

Kulcsszavak: meggy6zés, kommunikdcio, tarsas helyzet, meggy6zési stratégia

BEVEZETES

A jelen tanulmany célja annak vizsgalata,
hogy milyen hatdssal vannak a meggy6zés-
ben részt vevo felek kozotti tarsas kontextus
jellemzdi a meggy6z0 iizenetek kialakita-

sara. A tagabb értelemben vett meggy0zés
célja egyarant lehet az attitiid vagy a visel-
kedés alakitasa. Ebbdl a szempontbol meg-
kiilonboztetiink olyan kommunikaciot, ami
a meggyodzésre, illetve olyat, ami a bele-
egyez¢és megnyerése iranyul, két szakiro-
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dalmi agat kijelolve ezzel: rendre a szoci-
alpszichologiat és a kommunikacidelmélet,
amelyek egyiittesen adjak a téma szakiro-
dalmi hatterét (pl. Balazs és Bernath, 2015).

Mig a szocialpszichologia a meggy6z6
kozlés jellemzoi koziil a tartalmi, struktu-
ralis vagy nyelvi megformalasanak tizenet-
elfogadasra gyakorolt hatasara koncentral
(pl. Chaiken és mtsai, 1989; Petty és Cacciop-
po, 1986; Wilson, 2002), addig a kommuni-
kacidelmélet inkabb a modszerek gytjtésére,
rendszerezésére ¢és szituaciofiiggd kiala-
kitasara helyezi a hangsulyt (pl. Wilson,
2002).

Az, hogy az tlizenet kiild6je milyen kom-
munikacios stratégiat hasznal, az részben
a szituacionak, a célszemélynek és a sajat
személyiségnek a fliggvénye (Perloff, 2010).
A szituativ tényezOk kozott fontos megkiilon-
boztetni a kommunikacioban részt vevo felek
kapcsolatanak tipusat, hiszen ennek haté-
sa minden interperszonalis kommunikacios
helyzetben jelentds. A beleegyezés megnyeré-
sére iranyulo stratégidk valasztasanal az egyik
kiemelkedéen fontos faktor a kapcsolat inti-
mitasa két személy kozott (pl. Fitzpatrick és
Winke, 1979; Ifert és Roloff, 1996). A kapcso-
lat tipusanak szempontjabol kiilonbséget tehe-
tlink informalis, illetve formalis helyzetek ko-
zott (pl. Perloff, 2010). Ugyanakkor a felek
kozotti hatalmi, hierarchikus viszony, hogy
melyikiik kezében van inkabb a kontroll, szin-
tén jelentds meghatarozoja a meggy6zo kozlés
megformalasanak (pl. Canary és mtsai, 1986;
Cody és McLaughlin, 1985).

A vizsgalat célja annak feltarasa, hogy
a meggy0z6 kozlés megformalasat hogyan
befolyasoljak a tarsas kontextus olyan saja-
tossagai, mint a viszony formalis vagy infor-
malis jellege és a felek kozott 1évo hierar-
chikus viszony. Ugyanakkor a meggy6zo
kozlés megformalasat a kommunikécioel-

méletben hasznalt fobb kategéridk alapjan
kivanjuk elemezni (direkt-indirekt, racio-
nalis-irracionalis, kemény-puha stratégia).

MEGGYOZES

Kizarélag a foemlosoknél beszélhetiink
olyan viselkedésrdl, amely meggydzésnek
tekinthetd. A meggydzes valoszintleg segit-
séget nyujthatott dseinknek, hogy a prob-
lémakat adaptivan oldjak meg, kibékitsék
a potencialis ellenfeleiket, és tarsakat talal-
janak (Perloft, 2010).

A meggybzésnek definicio-
ja van, ezekbdl mutatunk be néhanyat a to-
vabbiakban. Andersen (1971) szerint a meg-
gy0zés lényege, hogy a kommunikator
igyekszik egy kivant valaszt kivaltani a cél-
személybol. Mas megkozelitésben ez egy to-
rekvés arra, hogy egy masik személy vagy

SZamos

csoport hozzaallasat, meggy6zodését, visel-
kedését egy tlizeneten keresztiil befolyasolja
(Bettinghaus ¢és Cody, 1987). Ez utobbi
sokkal tagabb értelmezési keretet ado defini-
cid, hiszen nem kizarolagosan a viselkedésre
gyakorolt hatast jeldli meg a meggydzés célja-
ként. Smith (1982), ehhez hasonldan, szim-
bolikus folyamatként értelmezi a meggy6-
zést, amelynek célja a kognitiv allapotok és
mintak megvaltoztatasa interiorizacio révén.
Ugyanakkor, Miller (1980) szerint a meg-
gy0zés potencialis eredménye az attitli-
dok formalodédsa, a mar meglévd attitidok
megerdsodése vagy Uj attitidok kialakula-
sa lehet. Tekinthetd tehat a meggydzés infor-
maciofeldolgozasi folyamat hatasara végbe-
men attitidformalo jelenségnek is (Chaiken
és mtsai, 1996). Osszességében elmondhato,
hogy a meggy6z¢ési folyamat célja a hiedel-
mek, az attitlidok, a szandékok vagy a visel-
kedés befolyasolasa (pl. Wilson, 2002).
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O’Keefe (1990) mindezekhez képest a tar-
sas interakciora helyezi a hangsulyt. Szerinte
a meggy06z¢és szandékos erdfeszités, amely-
ben a meggy6z0 fél a kommunikacion ke-
resztiil hatdssal lehet a meggydzni kivant fél
mentalis allapotara, a meggy6zni kivant fél bi-
zonyos foku szabadsaga mellett. Perloff (2010)
ezzel 6sszhangban a meggydzést szimbolikus
folyamatnak tekinti, amelyben a kozI6 célja
masok attitiidjének, viselkedésének megval-
toztatdsa az lizeneten keresztiil a valasztas
szabadsaga mellett.

A meggy6z6 kommunikacio tehat akkor
éri el a céljat, ha az adott targgyal kapcso-
latban a célszemély kialakitotta, megval-
toztatta vagy atalakitotta attitiidjét, véle-
ményét (Miller, 1980). Ennek kozvetlen
kovetkezménye lehet egy azonnali véalasz-
reakcid: Zentai (2006) példaul egy tele-
shopban kozolt tizenet hatasat befolyasolo
tényezoket vizsgalva demonstralja a folya-
matot. Am a reakcié nem mindig azonnali.
Ilyen esetekben az attitiid kialakitasa csak
az elso 1épés, ezt kovetden csak akkor valtja
ki a kivant viselkedési format, ha a valasz-
ad¢ fenntartja a specifikus attitiidot.

Az Ajzen és Fishbein nevével fémjel-
zett Tervezett Viselkedés Elmélet (Ajzen és
Fishbein, 1980; Ajzen, 1991) magyardzza
a valaszviselkedés kialakulasanak folyama-
tat. A modell szerint a viselkedés iranyitasat
tobbféle tényezd befolyasolja: hat ra a visel-
kedésre vonatkozo attitid; az észlelt tarsa-
dalmi norma és a sajat észlelt kontroll is.

Egy konkrét viselkedés tekintetében
kialakult attitidok tiikrozik azokat a hiedel-
meket, amelyek befolyasoljak a viselkedést.
Igy példaul az, hogy a személy jonak, hasz-
nosnak tartja-e a viselkedést, valamint annak
kivitelezését élvezetesnek vagy kellemetlen-
nek gondolja-e. Az észlelt tarsadalmi norma
magaban foglalja azt is, hogy szerintiink

hogyan vélekednek a kornyezetiinkben €10k
az adott cselekedetrdl: elutasitjak, tamogat-
jék vagy kozombos-e szamukra. Emellett az
is lényeges, hogy milyen mértékben akarunk
megfelelni a tarsas kivanatossagnak, hiszen
attol fligg, hogy befolyasol-e a kornyezet véle-
ménye. Tovabbi — korabban emlitett — hatoté-
nyez0 a sajat észlelt kontroll, azaz a viselkedés
kivitelezésére vonatkozo képesség hiedelme.
Mindezek egyiittesen hatarozzak meg a visel-
kedési szandékot, amelynek kozvetlen befo-
lyasa van a valaszviselkedésre.

A befolyasolasi folyamat nem johet 1étre,
ha a célszemély nem figyel, hiszen a meggyo-
z¢€s egy inger-valasz reakcio. Valamint a cél-
zott véalaszviselkedésnek mint opcionak jelen
kell lennie a célszemélyben. Zentai szerint
(2004) ezért fontos példaul a politikusoknak
vagy a nagy markaknak, hogy elkotelezzék
a célcsoportot, azaz olyan attitiidoket stabili-
zaljanak amelyek a marka képvisel6i szamara
megfeleléek. A befolyasolasi folyamat szem-
pontjabol az attitiid 6sszetett mentalis kogni-
cio, amely kapcsolatban all mar meglévo mas
ismeretekkel, véleményekkel, hiedelmekkel
(kogniciokkal), érzelmi (affekcio) és visel-
kedéses (konativ) mintdkkal és szandékok-
kal. Az attitidoknek szamos funkcioja van,
tobbek kozott értekkifejezés, énvédelem; il-
letve szerepet jatszanak a csoportképzddés
¢s a tudas szervezddésében egyarant (Zentai,
2004). A befolyasra adott valaszoknak tobb
forméaja van: ilyen az azonosulas, a behddo-
las vagy az internalizalas (Zentai, 2004).

A VISELKEDES BEFOLYASOLASARA
ALKALMAS MODSZEREK

A viselkedés befolyasolasara alkalmas

modszereket egyrészt a szocidlpszichologiai
szakirodalomban a meggy06z¢és, befolydso-
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las témakorében targyaljak; masrészt pedig
a kommunikécidelmélet teriiletén a bele-
egyezés megnyerésének témakore foglal-
kozik ezzel (magyar nyelvii Gsszefoglald
pl. Balazs és Bernath, 2015). A két szakiro-
dalmi ag koziil a meggy6zés pszichologidja
kiterjedtebb. Els6sorban a meggy6zo kozlés
tartalmi, strukturalis vagy nyelvi megfor-
malasanak tlizenetelfogadasra gyakorolt ha-
tasa all ennek kozéppontjaban, a meggyo-
z¢€s intra- és extraperszonalis tényezdinek
hatasara koncentral (pl. Chaiken és mtsai,
1989; Petty és Caccioppo, 1986; Wilson,
2002). Ezzel szemben a kommunikacioel-
méleti szakirodalomban inkabb a moddsze-
rek Osszegyljtésére és rendszerezésére valod
torekvés jellemzo. A cél itt annak megér-
tése, hogy a kiilonb6z6 helyzetben hogyan
valasztunk a stratégiak koziil, és mitdl fiigg,
hogy kinek milyen repertoar all rendelkezé-
sére (pl, Wilson, 2002).

Ezen a ponton igyeksziink vilagosabban
megkiilonboztetni néhany fogalmat. A bele-
egyezés megnyerése minden olyan interakcio,
amelynek célja, hogy a befogad6 egy elvart
modon viselkedjen (Wheeless és mtsai, 1983),
igy beleegyezés megnyerése példaul a befo-
lyasolas, a meggyozés, de példaul a fizikai
kényszerités is. Ennélfogva a beleegyezés
megnyerése tag kategoria. Ezen beliil el kell
kiilonitenlink a befolyasolast a meggydzés-
tol (Zentai, 2004). Zentai A meggydzés utjai
cimit konyvében kifejti, hogy a befolyaso-
las olyan kommunikacio, amelynek célja
a célszemély viselkedésre vald rahatas, ami
egy tagabb kategoria, mint a meggy0z¢és.

A meggydzeés alapvetden érvek mentén
torténd befolyasolas, amivel a célszemély
tisztaban van. Ha a kommunikaci6 szem-
pontjabol vett célszemély nincs tisztaban
a meggyozési szandékkal, akkor manipu-
laciorol beszéliink (Aczél és Bencze, 2007;

Zentai 2004). A manipulativ szandék gyak-
ran az informativ szandékon keresztiil érvé-
nyesiil és annyira leplezett, hogy a befo-
gadonak legfeljebb gyanakvasra ad okot,
tudatos reakciora nem (Aczél és Bencze,
2007). A meggy0zés az attitiidokre hat
(Miller, 1980) csakugy, mint a manipulacio
(Zentai, 2004) és az attitiidokon keresztiil
hatnak a viselkedésre, nem pusztan a visel-
kedést valtoztatjak meg. Ez kiilonbozteti meg
a befolyasolast a beleegyezés megnyerésének
mas formaitol. Ugyanezt alulrodl épitkezve is
megfogalmazhat6: a meggydzés és a mani-
pulacio is befolyasolas, a befolyasolas pedig
a beleegyezés megnyerésének alkategorigja.

Szekvencionalis befolyasolasi technikak

A szocialpszichologiai szakirodalom kiilon-
féle szekvencialis befolyasolasi technika-
kat kiilonboztet meg, amelyek esetén a befo-
lyasolas iddbeli lefutasa szakaszosan megy
végbe, a késobbi viselkedési valtozas remé-
nyében (pl. Perloff, 2010). A tovabbiakban
néhany szekvencialis stratégiat 6sszegziink.

Ajtoba tett lab
Az ajtdba tett 1ab technikanak az az alapja,
hogy az emberek konnyebben teljesitenck
egy nagyobb kérést, ha azelétt a meggyd-
z0 félnek mar egy kisebb szivességet tettek.
Freedman és Fraser (1966) klasszikus kisér-
letében a kisérleti csoport 76%-a egy kisebb
kérés (irjon ala egy peticiot) teljesitése utan
teljesitett egy nagyobb kérést (helyezzen
el egy oriasplakatot a kertjében), szemben
a kontrollcsoporttal, akik esetében nem volt
elozetes kérés, koziilik csak 17%-a telje-
sitette a nagyobb kérést. Az ajtoba tett 1ab
technikdja hatékonyan miikodott példaul
abban a kisérleti helyzetben (Rittle, 1981),
melyben a személyek egy része egy 8 éves-
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nek segithetett cukorkat venni az automa-
tabol. Nagyobb szazalékban segitettek azok
késobb oOnkéntesként gyermekprogramok-
ban, akik elobb talalkoztak a gyermekkel,
mint azok a személyek, akik nem talalkoz-
tak vele.

Miért hatékony az ajtoba tett 1ab techni-
kaja? Bem onészlelési elmélete (1967) szerint
azok az emberek, akik egy kisebb kérést
teljesitenek, sajat magukat sokkal segitoké-
szebbnek ¢és egyiittmiikddonek talaljak, igy
a nagyobb kérést is kdnnyebben teljesitik.
Egy alternativ magyarazat a konzisztencia-
igény (Burger, 1999): ha mar megtettiink
egy apro szivességet, akkor inkonzisztens
lenne a masodik elutasitasa az eldzetes vi-
selkedésiinkkel. Tovabbi potencialis magya-
razat az is, hogy a tarsadalmi felelosségval-
lalds norm4ja aktivalodik az els6 helyzetben,
amely kihat a kdvetkez0 helyzetre is (DeJong,
1979).

A becsapott ajto technikdja

Ez a technika pontosan az ajtoba tett 1ab
technikajanak az ellentéte: itt nagyobb
kérés el6zi meg a kisebbet. A meggyo6-
z0 fél egy nagy kéréssel all el6, amelyet
¢sszerlitlen teljesiteni. Miutdn megtortént
a visszautasitas, egy kisebb, mar teljesit-
hetd kérdéssel all eld. Ezekben a helyze-
tekben a megkérdezettek a masodik kérést
nagyobb aranyban elfogadjak, mintha nem
elézte volna meg egy visszautasitott kérés
(Perloff, 2010). Szdmos kisérlet bizonyitja
a technika miikodését (Mowen és Cialdini,
1980; O’Keefe és Figge, 1999).

Az egyik vizsgalatban megkérdez-
ték a részvevoket, hogy az utobbi harom
¢vben kéthavonta adtak-e vért. Miutan erre
a kérdésre mindenki nemmel valaszolt,
megkérdezték Oket, hogy egy bizonyos
idépontban adnanak-e egyszer vért. A kisér-

leti csoportban a véradas teljesitésének az
aranya 54% volt, ami szignifikansan maga-
sabb arany kontrollcsoportéhoz képest, ahol
32% volt a teljesités ugy, hogy nem volt
elozetes kérdés (Cialdini és Ascani, 1976).

A becsapott ajto technikéja azért miitkod-
het, mert disszonanciaérzés — jelen eset-
ben blintudat — aktivalodik az els6 kérés
elutasitasa utan, a masodik kérés elfogada-
sa viszont csokkenti a biintudatot (O’Keefe
¢s Figge, 1999). Alternativ magyarazat,
hogy az elsé elutasitott kérés utan a maso-
dik kisebb kérés teljesitése egyiittmiiko-
dést mutat, azaz a folyamatban a tarsas
kivanatossag is befolyassal van, valamint
a személy onbemutatésa is (Perloft, 2010).

Ha a kérés proszocialis és mindkét kérés
egy személyhez kotddik, akkor valosziniib-
ben hatékony a technika. Ha a két kérés
kozott rovid — de nem tal rovid — 1do telik
el, az is noveli a hatékonysagat. Ezt a két
meggy0zési technikat marketingesek hasz-
naltak elsoként (Fern és mtsai, 1986; O’Ke-
efe és Hale, 1998)

Tovabbi szekvencialis stratégidak
Léteznek mas szekvencidlis stratégiak,
mint példaul az alacsony labda modszer is.
Ebben az esetben a meggy6z6 fél egy kérés-
sel indit, majd ha azt latja, hogy a személy
elkotelezddott, ndveli annak koltségét (Cial-
dini és mtsai, 1978). Ezzel ellentétes az ez
nem minden technika: a személyt nem hagy-
jék donteni, hanem még mielétt meghoz-
hatna dontését, egy masik termékkel egyitt
ajanljak az el6zot. Ez kiegésziil a csak ma és
a csak Onnek technikdval, amelyek lényege,
hogy egyszeri, egyedi ajanlatként tiintetik
fel az ajanlatot (Burger, 1986).

Tovabbi technika a félelem, majd meg-
konnyebbiilés. Azok a jarokelok példaul,
akik rendOri fiittyszot hallanak az utcéan,
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sokkal hajlandobbak egy tizperces kérdd-
ivet kitolteni ebben a helyzetben, mivel
megkonnyebbiiltek, hogy a fiittysz6 nem
nekik szolt (Dolinski és Nawrat, 1998). Az
ugynevezett felcsigazas technikaja esetén
pedig a megszokottol eltérd modon keltik
fel a célszemély figyelmét ugy, hogy az
ajanlat megértése nagyobb kognitiv kapaci-
tast igényel és igy nehezebben visszautasit-
hato (Santos és mtsai, 1994: 756). A megza-
var, majd ujraalkot technika lényege pedig
az, hogy megzavarjak a célszemély gondol-
kodasi folyamatat, akik az ezt kovetd
magyarazat utan mar kdnnyebben fogadja
el az ajanlatot (Knowles és mtsai, 2001: 50,
idézi Perloff, 2010).

Meggyozési stratégiak

A meggy6zés €és a belegyezés megnyeré-
se egyiitt alkotnak komplex képet a visel-
kedés befolyasolasara alkalmas modsze-
rekrol (Balazs és Bernath, 2015). Griffin
(2003) kifejti, hogy a kommunikacio aktiv
¢s konstruktiv egyiittmikodésen alapuld
cselekvéssorozat. A kozl6 altal megfogal-
mazott mondanivalét a befogadé a hely-
zethez mérten a lehetd legjobban befogad-
ja, feldolgozza, annak jelentését dekodolja.
Ezen beliil taktikai céloknak nevezziik a ro-
vid tava célokat a kommunikacioban, stra-
tégiai céloknak a kommunikacid egész
folyamatara vagy azon talra iranyulot.
A meggy6z6 kommunikacidban a fentieken
kiviil még fontos az egész folyamat vezér-
lése €s kontrollja, hogy a befogad6 hogyan
ismeri fel, értelmezi és mindsiti a kozlo
altal kozvetitett Gizenetet, hiszen ez szol-
gal bazisul az erre adott valaszreakcio-
hoz. A meggy6z6 kommunikacioban elen-
gedhetetlen a megfelelé mod, hogy a célt
vagy célokat vilagossa téve ¢és az erre adott

valaszok helyességét elére vetitve kozoljiik

szandékainkat.

A beleegyezés megnyerésére iranyu-
16 helyzeteket tobbek kozott ugy vizsgal-
tak, hogy kiilonb6z6 szituaciokra vonatko-
zo6an kell meghatarozniuk a résztvevoknek,
hogy mit mondananak annak érdekében,
hogy a masik fél viselkedését befolyasol-
jak. Példaul Cody és munkatarsai (1980)
vizsgalatdban a vizsgalati személyeknek
el kellett képzelniik, hogy a szomszéd-
juk kutyaja mindig ugat éjjelente. Az volt
a feladatuk, hogy dontsék el, hogyan gy6z-
nék meg a szomszédot, hogy esténként
fékezze meg a kutyajat. A valaszadoknak
kiilonbozo lehetdségek koziil kellett kiva-
lasztani a szamukra szimpatikus viselke-
dést (baratsagos megnyilvanulas, erkdlcsi
érvelés, manipulacios taktika, fenyegetés);
majd egy Likert-skalan értékelni, hogy
mekkora valdszinliséggel valasztandk azt
a viselkedést. Egy masik vizsgalati forma
a nyilt végli mondatok alkalmazasa volt:
adott torténetek esetén kellett sajat szavak-
kal leirniuk a részvevoknek, hogy hogyan
gy6znék meg a partneriiket (Falbo, 1977).

A zart és nyilt végli kérdéseket alkalma-
z6 modszernek is megvan a maga elénye és
a hatranya (Burleson és mtsai, 1988). A zart
végli mondatokndl nem lehet pontosan
feltarni a technikat, s6t sokszor a tarsadal-
mi elvarasoknak megfelelé valaszt valasz-
tanak ki. A nyilt végli mondatoknal pedig
a technikék csoportositasa, a tartalomelem-
z¢és igen 1d6igényes folyamat.

Az empirikus adatok feldolgozasa soran
az alabbi tipusokat kiilonitik el, amiket
meggy6zési stratégiaknak neveznek:

» Direkt és indirekt taktika: Direkt takti-
kanak nevezziik, ha valaki egyene-
sen kimondja nézeteit, elvarasait. Ezzel
szemben az indirekt taktikat hasznalok



,Hogyan gy6zzem meg?” A tarsas helyzet hatisa a meggy6zés lizenetének kialakitasiara 37

hajlamosak a meggy6zésnél érzelem-
kozpontt elemeket, utaldasokat és célza-
sokat alkalmazni (Falbo, 1977).

* Raciondlis és taktika:
A racionalis taktika logikusan felépi-
tett érveket tartalmaz. Ezzel szemben

irracionalis

az irracionalis taktika nem tartalmaz
ilyen elemeket, példaul megtévesztés-
sel dolgoznak, ugymint a hazugsag
vagy a gyors beszéd; illetve fenyegetést
alkalmaz a besz¢16 (Falbo, 1977).

o Kemény és puha taktika: A kemény tak-
tika példaul koveteldzést, kiabalast és
verbalis agressziot jelent, mig a puha ked-
vességet, hizelgést és flortdlést (Kipnis
€s Schmidt, 1996).

»  Kiilsd és belsé fokuszu taktika: A meg-
kiilonboztetés alapja, hogy kinek a szem-
sz0gébdl fogalmazza meg a kérés, java-
solt viselkedés elonyét és/vagy hatranyat
a kommunikator. A kiils6 fokuszu takti-
ka koncentralhat a kiilvilag altal adott
jutalomra vagy biintetésre (pl. ,,Egyest
fogsz kapni, ha nem nézed 4t a tananya-
got.”, ,,Ha Osszekapod magad, ¢s kemé-
nyen tanulsz, esélyed lesz a hatosztalyos
felvételin.”). A bels¢ fokuszt taktika is
koncentralhat pozitiv vagy negativ ki-
menetekre, de ezek az iizenet befoga-
dojanak érzései (pl. Jol fogod magadat
érezni, ha sokat tanulsz.”, vagy ,,Csalo-
dott leszel késobb, ha most nem tanulsz.”
Marwell és Schmitt, 1967).

*  Dominancia és nem dominancia alapu
stratégiak. A dominancia alapt stratégia-
ban a meggy6z0 fél kihasznalja er6folé-
nyét, a nem dominancia alapiiban nincs
jelen ilyen (Dillard és mtsai, 1997).

Megfigyelhetd, hogy ugyanazt a modot
lehet tobb szempontbol is osztalyozni.
Példaul a fenyegetés lehet direkt, irracio-

nalis, kemény és kiils, akar dominancia
alapu is. Ugyanakkor egyazon meggy0zési
helyzetben is eldkeriilhet tobbféle stratégia.

A fenti megkiilonboztetések mellett mas
kategoriarendszerek is léteznek a csoporto-
sitasra. Levine és Wheeless (1990) példa-
ul 54 stratégiat kiilonboztetett meg, késébb
Kellermann és Cole (1994) 1266 stratégiat
talalt. A French és Raven (1959) hatalom és
befolyasolas témakorére vonatkozd elmé-
leti attekintésébdl kiindulva Marwell ¢és
Schmitt (1967) 16 stratégiat kiilonboztetett
meg. A 16 stratégia a kovetkezd volt: igéret,
fenyegetés, szakértelem (pozitiv), szakér-
telem (negativ), megkedveltetés, megeldle-
gezés, averziv stimulacio, adossag, erkolcsi
hivatkozas, énre iranyul6 pozitiv érzelmek,
énre iranyul6 negativ érzelmek, pozitiv sze-
reposztas, negativ szereposztas, altruizmus,
pozitiv onértékelés erdsitése, negativ onér-
tékelés erdsitése. A vizsgalati személyek-
nek négy helyzetben kellett (munkahelyi,
csaladi, eladoi és iskolai kontextus) a 16
stratégia koziil valasztani.

A jelen vizsgalatban harom kategoriara
fokuszalunk, ezek a direkt-indirekt, racio-
nalis-irracionalis ¢s kemény-puha katego-
ridk. Ennek oka, hogy minden kommuni-
kacio besorolhaté az elsé két kategoria
egyikébe. A harmadik kategoria is gyakran
megjelenhet a valaszokban, de a helyzetek
csak egy toredékében. Eldzetes feltétele-
zésilink szerint az adatgyiijtés soran ezen
kategoriak megjelenése eléri azt a gyakori-
sagot, amelyek statisztikailag értelmezhetd
Osszevetésekre adnak lehetdséget. Ugyan-
ez nem feltételezhetd a komplexebb katego-
riarendszerek alkalmazasa esetében, ahol
sokkal nagyobb szamu kategoria megkii-
16nboztetése az elvart (pl. 16 vagy 54).
Azaz valasztasunk elsésorban modszerta-
ni indittatasu.
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AZ INTERPERSZONALIS HELYZET
JELLEMZOINEK HATASA
A MEGGYOZESRE

A meggy6zés megformalasat, a beleegye-
z¢€s megnyerésére iranyuld kisérletet sza-
mos tényezd befolyasolhatja. Ilyen példaul
a meggydzo feél személyisége, a célszemély
jellemzdi vagy a kontextus (pl. Perloff, 2010).
Egyéni kiilonbségek mutatkoznak meg
a megkozelitésében, ahogyan az egyén alta-
laban meggy6zni kivan (pl. Kim és Wilson,
1994: 214). Az emberek kiilonboznek abban
a tekintetben, hogy mennyire nyiltak, példa-
ul azért, mert aggddnak, hogy megbant-
jék a masik felet. A magas 6nmonitorozok
sokkal inkabb a helyzetnek és a személynek
megfeleld technikat alkalmazzak, ellentétben
az alacsony onmonitorozokkal, akik hajla-
mosak ugyanazt a technikat alkalmazni tobb
kiilonb6z6 helyzetben (Caldwell és Burger,
1997). A magas 6nmonitorozok bonyolultabb
technikakat alakitanak ki (Jordan és Roloff,
1997).

A kapcsolat intimitasa, formalis vagy
informalis jellege

A kapcsolat intimitdsa a meggy6z6 kozlést
jelentés mértékben Dbefolyasoldo — szitua-
tiv tényez6 (Perloff, 2010). Perloff kifej-
ti, hogy a kontextusok kiilonboznek példaul
abban, hogy a két fél kozott milyen az inti-
mitas foka. A kapcsolat jellege mar alapveto-
en meghatarozza ezt: egy formalis kapcsolat
altalaban alkalomszeri és a kozos cél hozza
Ossze a kapcsolatban résztvevoket; mig egy
informalis viszonyban jobbara a kozos érté-
kek jellemzdek. Megfigyelhetd, hogy ugyan-
az a személy mennyire masképp probal
meggydzni vele mas-mas viszonyban allo
személyeket. Habar erre viszonylag kevés

empirikus bizonyiték talalhato, kiterjesztve
a kérdéskort, szamos tanulmany bizonyitja,
hogy alapvetden mas a személyek hozzaallasa
a meggydzési helyzethez intim kapcsolatban.

Fitzpatrick és Winke (1979) vizsgalata-
ban az intimitas foka eldre jelezte a konflik-
tuscsokkento stratégiak alkalmazasat baratok
esetén, kiilonbozd foku involvaltsag mellett.
Az elkotelezett kapcsolatban allo vizsgala-
ti személyek a személyes elutasitas és érzel-
mi visszatartas stratégidkat alkalmaztak
konfliktushelyzetben, nézeteltérés esetén.
Azaz elkotelezett kapcsolat esetén ugy tiinik,
hogy tul kockéazatos lenne a nyilt konfliktu-
sos stratégia alkalmazasa, ehelyett viszony-
lag sok érzelemvezérelt és indirekt taktikat
alkalmaznak, ami nem jellemzd mas, hétkoz-
napi interperszonalis helyzetben.

Az intimités hatast gyakorol a beleegye-
z¢€s megnyerésekor tantsitott viselkedésre is,
ami leginkabb a viselkedés befolyasolasara
iranyul (Cody és McLaughlin, 1985). Ifert
¢s Roloff (1996) vizsgalataban 257 egyete-
mi hallgat6 irta le, hogy hogyan kérnének
kolcson jegyzetet, valamint hogyan kérné-
nek meg valakit, hogy gépeljen be nekik
nyolc oldalnyi szoveget. Ez a személy az
instrukcio szerint vagy egy barat vagy egy
idegen. Ezutdn harom elutasitdsi moddal
szembesiiltek: a masik fél nem volt hajlando,
nem volt képes megfelelni a kérésnek, példa-
ul nincs jegyzete; vagy egyéb kifogast kere-
sett, pl. nincs ideje. Ezutan kellett kitolteniiik
a résztvevoknek egy kérdéssort arra vonat-
kozodan, hogy meddig gyézkodnék a masik
felet, és le kellett irniuk, hogy mit monda-
nanak az elutasitas utdn. A kutatok harom
kategoriat kiilonitettek el: a) okok feltarasa;
b) meggydzés és magyarazatok; c) kedvesen
fogadjak az elutasitast.

Az eredmények azt mutattak, hogy ha
barat mond ellent, az nagyobb ellenallast
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valt ki, mintha idegen tenné ugyanazt. Bara-
ti viszonyban tovabb gy6zkodnek, keve-
sebbszer megbocsatok, ha a masik fél nem
hajlando segiteni, mintha az ok a képtelen-
ség lenne. A személyek tobbszor konfron-
talodnak barattal, tehat komoly eldrejelzd
valtoz6 az intimités foka.

Kirmani és Campbell (2009) beszamolnak
egy vizsgalatrol, melyben 96 didkot kértek
meg, hogy megtortént meggyozési helyzete-
ket idézzenek fel. Ezzel a modszerrel 181 hét-
koznapi meggy06zesi helyzet leirasat gytyj-
totték Ossze. Ugyanebben a tanulmanyban
a szerzOparos egy masik vizsgalatot is dssze-
foglalt, amelyben meggydzési helyzeteket
naploztattak 36 didkkal hat héten at. Kovet-
keztetéslik szerint alapvetden kiilonboznek
azok a szituaciok, amelyekben kizarolag tizleti
érdeki cserekapcsolat all fenn, azoktol a hely-
zetektol, ahol informalis kapcsolat van a felek
kozott vagy amelyek kevert érdekiiek (pl. egy
tanar maganorat ajanl). Sokkal lassabban tor-
ténik meg a meggyozési helyzet felismeré-
se az informalis kapcsolatot (is) magukban
rejtd helyzetekben, valamint jelentésebb az
emociondlis sérelem félrevezetés esetén. Ez-
zel szemben az tizleti érdekii cserekapcsolat-
ban a befogado feltételezi, hogy a masik fél
célja els6sorban a meggy6z¢s. A harom hely-
zettipusban masfajta stratégiak koziil valasz-
tanak reakcioként. Az {iizleti érdekli csere-
kapcsolatban a valaszviselkedés célja a sajat
érdek érvényesitése. Az informalis kapcso-
latban ugyanannyira fontos a kapcsolat fenn-
tartasa, a jo benyomas keltése. Mig a kevert
érdekii helyzet a leginkabb ambivalens ebben
a tekintetben.

Hierarchikus viszonyok

Az emberek kiilonboz6 taktikakat alkal-
maznak, annak fiiggvényében, hogy erkol-

csileg feljogositottnak érzik-e onmagukat
a kéréstik érvényesitésére (van Knippen-
berg és mtsai, 1999). Ha a személyek nem
érzik a feljogositottsagot, akkor inkabb
puha taktikat alkalmaznak, ha viszont feljo-
gositva érzik magukat vagy tisztességtelen
banasmodot vélelmeznek, akkor kemény
taktikat alkalmaznak az emberek. Azonban
a vizsgalati személyek a jo viszonyt nem
voltak hajlandok veszélyeztetni baratsagta-
lan és kényszerit6 befolyasolassal (vo. Kipn-
is, 1976; Michener és Schwerdtfeger, 1972).

Erkolesi felhatalmazasra ad okot példa-
ul, ha torvényi valtozas torténik valamilyen
szocialis norma esetében. Ekkor a személy
felhatalmazva érzi magat, hogy valtoztas-
son az eddig hasznalt meggydz¢ési stratégi-
ain. A dohanyzas kozteriiletrdl valo kiszo-
ritdsa utan példaul azok, akik addig féltek,
hogy megbantjak a dohanyosokat, ha rajuk
szolnak, a torvény életbe 1épése utan erkol-
csi jogot éreztek arra, hogy akar irraciona-
lis stratégiat alkalmazva figyelmeztessék
a tilosban dohanyzokat (van Knippenberg
¢s mtsai, 1999).

A célszeméllyel
kapcsolat is meghatarozo lehet abban, hogy
milyen meggy6zési stratégiat hivunk eld;
ez kiilonbozik ala-, f6l¢ vagy mellérendelt
viszony esetén. A viszonyrendszer befolya-
sara vonatkoz6 eredményeket tobb kutatas
is alatdmasztotta. Somech és Drach-Zaha-
vy (2002) példaul 455 tanart kérdezett meg,
hogy a felettesiik milyen befolyasolasi stra-
tégiaval probalja meggydzni oket. Kérdo-

valdo hierarchikus

ives formaban mérték fel a vélt hatalom
érzetét, valamint a kemény, puha és raci-
onalis stratégiakat. A hipotézis, miszerint
amagas velt hatalommal rendelkezo felette-
sek tobb kemény stratégiat hasznalnak, mig
az alacsony vélt hatalommal rendelkez6
felettesek inkabb puha és racionalist, beiga-
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zolodott. Azon felettesek esetében talal-
tak racionalis és puha stratégiakat, akiknek
a v¢lt hatalma alacsony volt, magasnak itélt
hatalom esetén kemény stratégiat hasznal-
nak. Tehat a befolyasolasnal hasznalt straté-
giat meghatarozza a masik fél vélt hatalma.

Canary ¢és munkatarsai (1986) vizsgala-
taban 351 didk 14 kiilonb6z6 szituacioban
(példaul mindennapi elfoglaltsag, tanacs-
adas, biirokracia) irtak meggy06z0 iizenete-
ket. Megfigyelhet6, hogy a valaszok és a stra-
tégiak valtoznak attol fiiggden, hogy kinek
a kezében volt a kontroll. Ha 6k iranyitot-
tak a helyzetet, akkor nagyobb valdszinii-
séggel a racionalitasra, a targy hatalmara és
pozitiv érzelmekkel térténd manipulécio-
ra hagyatkoznak, mint a masik fél kontrol-
lalta helyzetben. A hatalom nélkiili valasz-
adok gyengébb stratégiak mellett dontenek
(direkt kérés, kompromisszum), nem képvi-
selik maradéktalanul az érdekeiket, valamint
tobb érzelemre hato stratégiat alkalmaznak.

Altaldban mas stratégidkat alkalmazunk
a beleegyezés megnyerésére attol fliggden,
hogy milyen fiiggdségi viszonyban vagyunk
a meggy6zni kivant féllel. Nem szivesen
hasznalnak a személyek kemény taktikat,
ha a masiknak hatalma van fontos dolgok
felett a meggy6z6 fél életében (van Knip-
penberg és mtsai, 1999). Azok a tanarsegéd-
ek, akik elmondasuk szerint uraljak a vitai-
kat és kitartoan érvelnek, egy professzorral
szemben inkabb elkeriilik a nézeteltéréseket
¢s nem konfrontalodnak egy munkat érin-
té konfliktusban (Putnam és Wilson, 1982).
Teljesen természetes, hogy sokkal dvatosab-
bak vagyunk azokkal szemben, akik hata-
lommal birnak valamilyen szamunkra fontos
teriileten. Azok, akiknek kevesebb hatal-
ma van, tobb racionalis és indirekt taktikat
alkalmaznak, mivel mas hatalom nem elér-
het6 szamukra (Cody és McLaughlin, 1985).

French és Raven (1959) 6t forrasat kiilon-
boztette meg a hatalomnak, melyek a kovetke-
z0k: referencia (értéke, értekelése a személy-
nek), szakértelem, jutalom (viszonossagi
alapt), kierészakolt (megtorlas lehetésége all
a hatterében), legitimitas (formalizalt jogkor).
Késobb Raven (1965) kiegészitette ezt a sort
az informéacidalapu hatalommal.

EMPIRIKUS VIZSGALAT

A vizsgalat kozéppontjaban a meggy6zo
kozlés szituaciofiiggd kialakitasa all. Ezen
a témakoron beliil arra koncentralunk, hogy
a tarsas viszony jellege, azaz, hogy a kontex-
tus formalis vagy informalis; valamint a felek
kozotti hierarchia szerinti viszony, azaz,
hogy a beszélé ald-, mellé- vagy foléren-
deltje a masik félnek, hogyan befolyasoljak
a meggy6z6 kozlés jellemzoit. A meggyo-
z6 kozlés jellemz6i koziil megkiilonboztet-
jiik a direkt vagy indirekt stratégia, raciona-
lis vagy irracionalis stratégia, és a puha vagy
kemény stratégia alkalmazasat.

A vizsgalat hipotézisei

Informalis, intim viszonyokban jellemzd
az érzelmi alapt (Perloff, 2010) és a puha
(van Knippenberg és mtsai, 1999) stratégiak
alkalmazasa. Nem jellemz6 a nyilt konflik-
tusos stratégia alkalmazasa intim kapcsolat-
ban (Fiztpatrick és Winke, 1979). Viszont
ezen szakirodalmi megallapitasokon tul is
lehetnek eltérések az informalis és formalis
helyzetekben alkalmazott stratégiak kozott.
Ebbdl kovetkezden feltételezziik, hogy

HI: Informalis és formalis helyzetekben kii-
16nb6z0 meggy6zési stratégidk jellemzdek
altalaban.
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Hla: Konkrét feltételezésiink, hogy informa-
lis helyzetben jellemzdébb a puha stratégiak
alkalmazasa, mint formalis helyzetekben.

Hatalommal biré személyekkel szemben in-
kébb indirekt, racionalis (Cody és McLaugh-
lin, 1985) és puhabb stratégiak alkalmazasa
jellemzo (Putnam és Wilson, 1982; van Knip-
penberg és mtsai, 1999). Alarendelt szerep-
ben a személyek tobb racionalis €s indirekt
taktikat alkalmaznak (Cody és McLaughlin,
1985). Ha a célszeméllyel a kapcsolatunk
egyenrangl, akkor a kemény stratégidkra
esik a valasztasunk (Cody és McLaughlin,
1985). Ezen megallapitasok alapjan fogal-
maztuk meg a masodik hipotézist.

H2: Mas gyakorisaggal jelennek meg a kii-
16nb6z0 stratégiak attol fliggden, hogy ala-,
folé- vagy mellérendelt helyzetben torténik
a meggy0z6 kozlés megformalasa.

H2a: Alarendelt helyzetben tobb racionalis,
puha és tobb indirekt stratégiat alkalma-
zunk, mint folérendelt vagy mellérendelt
helyzetben.

H2b: Mellérendelt helyzetekben inkabb ke-
mény stratégiat hasznalunk mintsem puha
stratégiat.

Minta, eljaras

A vizsgalati modszer online feliileten torté-
nd kérdoivkitoltés volt. Alapvetden felnot-
tek korében céloztunk adatgyujtést, de
a kérdoiv sajatossagai miatt végiil szemé-
lyesen asszisztalt adatgy(ijtést végeztiink
egyetemistak korében. A kérddiv specifi-
kuma, hogy viszonylag terjedelmes ¢és
sok nyitott kérdés szerepel benne, igy sok
személy elérése esetén sem szamitottunk

nagyaranyu lekérdezésre. Végiil 74 egyete-
mista toltotte ki az online kérdbivet, azon-
ban 15 f6 valaszai hianyosak voltak. Annak
érdekében, hogy az esetlegesen motivalat-
lan kit6ltok szamat csokkentsiik a minta-
ban, a hianyos kérddivkitoltések adatait
figyelmen kiviil hagytuk, igy 59 f6 alkot-
ja a mintat. Az atlagéletkor 22,29 év volt
(SD = 3,38). A kitoltok 27%-a férfi, 73%-a
né volt. A megkérdezettek kozil 18 f6
dolgozott, tobbségiik didkmunkasként.
Koziilik értékesitéssel 8 f6, marketinggel
2 6 foglalkozott, 2 6 pedig mindkettével.
A valaszokbol nem deriilt ki tobb informa-
ci6 ezen tevékenységek jellegérdl. Viszont
a kérdoivkitoltés soran feltett kérdéseikbol
kideriilt, hogy az allasborzén végzett kise-
gitd munkat és a szordlaposztast egyarant
marketingtevékenységként jeloltek meg.

A kérddiv kitoltése minden esetben
onkéntes és anonim volt. Mivel a kérddiv
viszonylag hosszu volt, a valaszadas 6szton-
zése érdekében kiscsoportos formaban, €s
feliigyelet mellett tortént az adatgytjtés. Az
adatgyijtést egyetemi kozegben, kis 1étsza-
mu (15 f6s) szamitogépteremben kivitelez-
tiilk. A résztvevok jelképes jutalmat (cukor,
csokoladé) kaptak a részvételért. Alkal-
manként koriilbelil 10 6 toltotte ki a kérdo-
ivet. Miutan végeztek, minden alkalommal
tajékoztattuk a résztvevoket arrol, hogy mi
a vizsgalat pontos célja és egyéb felmertild
kérdésekre is valaszt kaptak.

Moédszer
A vizsgalat soran egy komplex kérddivcso-
magot vettiink fel, a tovabbiakban azon egy-

ségek bemutatdsara szoritkozunk, amelyek
a jelen vizsgalat szempontjabol fontosak.
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Demografiai adatok
A biologiai nemre, sziiletési évre, legma-
gasabb iskolai végzettségre és a hallgatott
szakra kérdeztlink ra. Tovabba megkérdez-
tiik, hogy dolgozik-e¢ a valaszado, ha igen,
mi a foglalkozasa, illetve dolgozott-e mar
értékesitoként vagy marketingesként.

Meggy6z6 kozlés kidolgozasa hat
meggyozési szitudciora vonatkozoan
Hat kiilonb6z6 helyzet esetén kértiik a va-
laszadokat, hogy irjak le, milyen modon
gy6znék meg a vazolt helyzetben partne-
riikket. A jelen tanulmany kozéppontjaban
ezekre a kérdésekre adott valaszok elemzé-
se all. A torténetekben a meggydzni kivant
féllel valo viszonya a meggyoz6 félnek ala-
rendelt, folérendelt, valamint egyenrangu
viszony voltak. Ezenkiviil a szituaciok fe-
Iében informalis, masik felében formalis
jellegii a kapcsolat. A helyzeteket az alabbi-
akban bemutatjuk, zarojelben szerepel ezek

kategorizacidja.

1. Hogyan kérnéd meg édesapadat, hogy
adja koleson 0j kocsijat ma estére? (in-
formalis-alarendelt)

2. Mit mondanal baratodnak, hogy a sza-
mara kolcsonadott pénzosszeget miha-
marabb fizesse vissza Neked? (informa-
lis-mellérendelt)

3. Egyetlen egy alkalommal segitesz egy
csaladnak bébiszitterként. Mit monda-
nal a négyéves kisfiinak, aki nem akar
vacsordzni, hogy egye meg a vacsora-
jat? (informalis-folérendelt)

4. Mit mondanal a beosztottadnak, aki min-
dig 5 percet késik, hogy mostantdl id6-
ben érkezzen munkahelyére? (formalis-
folérendelt)

5. Egy megyei verseny helyszinére érkez-
tél egy idegen varosba. Mit mondanal
a versenyt feliigyel6 tanarnak, hogy

késébb kezdjetek, mivel az osztalytar-
sad késik? (formalis-alarendelt)

6. Hogy szolnal szétszort kollégadnak,
hogy legyen kicsit precizebb, mert foly-
ton tal sok ideje megy el a megfeleld
dokumentumok megtalalasara? (forma-
lis-mellérendelt)

Eredmények

A jelen tanulmany fokuszaban a kiilonb6zo
helyzetekben hasznalt meggy6zési stratégi-
ak elemzése all, hasonloképpen a kommuni-
kacioelméleti megkdzelitésti munkakhoz (pl.
Canary és mtsai, 1986). A meggy6zési szitua-
ciok kiértékelése tartalomelemzéssel tortént,
a Perloft (2010) altal osszefoglalt kategoriak
egy részét alkalmazva: A tartalomelemzés-
nél direkt-indirekt, racionalis-irracionalis és
kemény-puha kategoriak elkiilonitése tortént
meg. Minden esetben azt kodoltuk, hogy
a valaszban szerepelt-e az adott stratégia, igy
lehetett egyszerre direkt és indirekt megko-
zelités is egyazon valaszadonal akkor, ha
mindkét tipusu stratégiat hasznalta. De nem
tettlink kiilonbséget aszerint, hogy hanyszor
szerepel az adott stratégia.

Az Osszesitett elemzés lehetdséget bizto-
sit arra, hogy lassuk, melyik megkozeli-
tés jellemzobb, illetve fligg-e ez a szituaci-
6s tényezOktol. A valaszok kategorizaciojat
amasodik szerzd végezte, ugy, hogy a folya-
mat kezdetén bizonytalansagot okozo6 vala-
szok kodolasat egyeztettiik, szakirodalmi
példakkal osszevetettiik. Majd a kész adat-
sort szuroprobaszeriien, kozosen ellendriz-
tilk. Mivel az ellendrzott valaszok kodola-
saval egyetértettiink, elfogadtuk a masodik
szerz0 kategorizacidjat (kddolasat).

Mar az adatok kategorizacidja alatt is
megfigyelhet6 volt, hogy voltak tipikus vala-
szok. Pé¢ldaul abban a helyzetben, amikor
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1. tablazat. A meggydzési stratégia megjelenésének gyakorisaga a kiillonb6z6 szituaciok esetén (a

zarodjelben feltiintetett érték: az esetek hany szazalékaban jelent meg a stratégia)

Szituacié Meggyo6zési stratégia jellege
Yiszony Beszél direkt indi- racionalis | irraciondlis | kemény puha
jellege szerepe rekt
Alar. (1) 22 (37) | 33 (56) 23 (39) 8 (14) 0 (0) 21 (36)
Informalis | Mellér. (2) 41 (69) | 17(29) 18 (31) 309 4(7) 5(8)
Folér. (3) 5(8) 52 (88) 23 25 (42) 8 (14) 8 (14)
Alar.(5) 38 (64) | 20 (34) 23 (39) 11 (19) 6 (10) 5(8)
Formalis Mellér. (6) 23 (339) | 35(59) 17 (29) 11 (19) 6 (10) 8 (14)
Folér. (4) 13 (22) | 24 4)) 15 (25) 15 (25) 14 (24) 7(12)

az édesapatol kell az autot elkérni, az sok
valaszban visszatért, hogy valamit ad cserébe
a valaszado, ha az apa odaadja neki a kocsit,
példaul kitakaritja, lemossa. Hasonloan tipi-
kus valasz még, hogy ez az egyezség az
apanak is jo, hiszen igy biztonsagban ér haza
a valaszado.

Abban a szituacioban is sziilettek jel-
lemz6 valaszok, ahol a valaszadora bizott
kisgyereket kell meggy6zni, hogy egye meg
a vacsorat. [lyen példaul, hogy ha megeszed
a vacsorad, nagy és erds leszel; vagy ha
nem eszed meg anya mérges lesz, és nem
jatszhatsz vacsora utan.

Amikor fonokként a beosztottat kell meg-
gyOzni, hogy ne késsen, sokan fenyegetéssel
¢lnek, mint példaul: ,,Ha nem érkezel meg
id6ében, ki vagy ragva.”, vagy ,,Eddig tirtem
a sorozatos késéseidet, de van egy hatar.
Elvarom téled, mint ahogyan itt mindenki-
tol, hogy pontosan érkezz innentol”.

Minden stratégia esetén kodoltuk, hogy
az adott stratégia megjelenik az egyén
szOveges valaszaban vagy sem. Viszont
nem tettlink kiilonbséget aszerint, hogy
hanyszor jelenik meg az adott stratégia.
A tartalomelemzés egysége az egy-egy
szituaciora adott teljes szoveges valasz.

Mar a szakirodalom is emliti, hogy egy va-
lasz nem feltétleniil egy stratégiat tartal-
maz, ez a mi valaszadoink esetén is eldfor-
dult. Példaul ,,Allitsd az 6rad 5 perccel
korabbra, hogy ne késs el. Ha tovabbra is
késni fogsz, ho végén dsszeadom a késései-
det és levonom a fizetésedbdl, vagy marad-
hatsz tuléraba ingyen.” Ebben a valaszban
mindkét megkdzelités direkt, racionalis,
kemény és kiilso.

Az Osszesitett adatokat az /. tablazat
tartalmazza. A tablazatbol jol latszik, hogy
valtozatos mintazat figyelhetd meg a kii-
16nb6z6 helyzetekben. Mikézben mind az
indirekt és a direkt stratégia altaldban vi-
szonylag gyakori, addig egyértelmiien be-
azonosithat6 kemény és puha stratégia ritkan
jelenik meg. El6bbi leginkabb formalis folé-
rendelt szerepben, mig utobbi inkabb infor-
malis jellegli viszony és alarendelt szerep-
ben. Tovabba ugy tlinik, hogy a racionalis
stratégia gyakoribb az alarendelt helyzetek-
ben, az irracionalis pedig az informalis, folé-
rendelt helyzetben.

Mivel a design lehet6vé teszi mindezen
tényezOk komplex vizsgalatat, ezért az adatok
feldolgozasanak komplex modszere mellett
dontottiink. Ez nem zérja ki a hipotézisek téte-
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les vizsgalatat, viszont a hipotézisekre vonat-
kozdan arnyaltabb képet is megragadhat.
Loglinearis modellt illesztettiink az adatok-
ra a LEM program segitségével (Vermunt,
1997), egészen pontosan harmat a stratégia
direkt-indirekt voltanak,
onalis jellegének ¢s a kemény és puha tipu-
sanak megfeleléen. Ezekben a modellekben
ezen stratégiak a fiiggd valtozok, a viszony
jellege (informalis-formalis) és a meggyo-
70 fél hierarchiaban betoltott szerepe (folé-
rendelt, alarendelt, mellérendelt) kategorikus,
fliggetlen valtozoként jelentek meg. Ugyan
egyszerre lehetséges lenne az Osszes straté-
giat fliiggd valtozoként egy modellben vizs-
galni, de az elkiiloniilt elemzés konnyebb
értelmezési lehet6séget biztosit. A harom
modell a meggy6zési valaszok 6 jellemzo-
inek megjelenését a kontextudlis tényezok
fliggvényében vizsgalja. A modellekben a két

crer

irracionalis-raci-

Az indirekt-direkt meggyozési stratégia
A loglinearis modellben, amelyben a meg-
gy0z6 kozlés direkt (hasznal-e direkt stra-
tégiat), illetve a meggy6z6 kozlés indirekt
elemei (hasznal-e indirekt stratégiat) ke-
riiltek kodolasra a két kontextualis valtozo
interakcidja szignifikans volt (Wald = 26,12,
df =2, p < 0,001). Ebben az esetben, az
interakcios hatas jellegét szokas vizsgal-
ni, a féhatasokat nem, hiszen az interakcios
hatas egy komplexebb képet mutat.

Az interakcid vizsgalatanak érdekeé-
ben a gyakorisagokat a két fiiggetlen valtozo
fliggvényében abrazoltuk (lasd az 1. dbrat).
A tovabbiakban ezt az interakciot elemezziik
alaposabban, paros Osszevetésekre hagyat-
kozva. Ha az Osszehasonlitasok soran azt is
figyelembe vessziik, hogy hanyszor fordult
¢s hanyszor nem fordult elé (az 59 esetbdl)
egy stratégia, akkor ez Osszehasonlitason-

ként egy 2x2-es kontingenciatablahoz vezet,
ami a megfeleléen nagy gyakorisagok miatt
(cellagyakorisdg > 5) khi-négyzet probaval
vizsgalhatd. Az abrardl leolvashatoé példa-
ul, hogy az indirekt stratégia leggyakrabban
informalis, folérendelt helyzetben jelentkezik
(paronkénti Khi-négyzet proba: y%s > 15,18,
df = 1, ps < 0,001), ugyanebben a helyzet-
ben a direkt stratégia a legkevésbé jellemzo
(’s > 4,19, df = 1, ps < 0,05). Formalis szitu-
aciokban, direkt stratégiat aldrendelt hely-
zetben hasznalnak legtobbszor (ys > 7,63,
df =1, ps < 0,01), indirektet mellérendeltben
x’s>4,10,df= 1, ps < 0,05). Az elobbi abban
a helyzetben gyakori, amikor a tanart szeret-
nék meggydzni, hogy kezdddjon késobb
a verseny: ,,Elnézést kérek, de lenne-e lehe-
t0ség a kezdés eltolasara tekintettel arra, hogy
a tarsaim még uton vannak?”. Az utdbbira
példak azok a valaszok, amit a kolléga késése
esetén valoszinusitettek a valaszadok: ,,Kicsit
koncentralj mar baratom, a vacsorat mar nem
a te tarsasagodban szeretném tdlteni.” vagy
,2Amennyiben egyediilallo, azt mondandm,
hogy a fiuk/lanyok sokkal jobban kedvelik
a precizebb noket/férfiakat”.

Az indirekt stratégia legritkabban az
informalis mellérendelt helyzetben fordul
elé és a formalis alarendelt esetben. Ezzel
parhuzamosan, a direkt stratégia leginkabb
ezekben a helyzetekben gyakori. Ahogy az
abra is mutatja, kiilonosen informalis hely-
zetben meghatarozo, hogy milyen a hierar-
chia szerinti viszony, az alkalmazott straté-
gia szempontjabol.

Informalis helyzetekben direkt stratégiat
folérendelt viszonyban hasznalnak a legke-
vesebbszer (y*s > 13,88, df = 1, ps < 0,001),
mellérendelt viszonyban a legtobbszor
(x*s>12,29,df =1, ps <0,001).

Tehat a legtobbszor a barat meggydzé-
sén¢l hasznaltak direkt stratégiat a valasz-
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1. abra. Az indirekt ¢és direkt meggydzési stratégiak megjelenésének gyakorisaga

a kontextualis valtozok fliggvényében

adok. A kérdés igy hangzott: ,,Mit monda-
nal baratodnak, hogy a szdmara kdlcsonadott
pénzosszeget mihamarabb fizesse vissza
Neked?” A kovetkezd valaszok jol példaz-
zak a nyiltsagot, kendézetlenséget: ,,Elmon-
danam neki, hogy bar szivesen adok neki
maskor is, a pénzre mar nekem is sziikségem
van, és nem szeretnék kolcsonhoz folyamod-
ni.”, Szlikségem lenne arra a pénzre, amit
a multkor kolcsonadtam neked, mikor tudnad
leghamarabb megadni?” ,,Bocsi, visszatud-
nad adni mostansag azt a pénzt, amit adtam
neked, mert lassan sziikségem lenne ra?”

Informalis helyzetekben indirekt stra-
tégiabol a legtobbet folérendelt helyzetben
valasztottak a megkérdezettek (s > 15,18,
df = 1, ps < 0,001). Tehat legtobbszor
a kisgyermek meggy6zésénél hasznaltak
indirekt, vagyis célzasokat alkalmazo6 stra-
tégiakat. Példaul: ,Valamilyen mesesze-
ri torténettel buzditanam, hogy egye meg,
hogy Superman is ilyeneket evett, és hogy 6
is lehet olyan erds, mint 6.”

Feltételeztiik, hogy alarendelt helyzet-
ben gyakoribb az indirekt stratégia haszna-

lata, mint mas hierarchiaviszonyok mellett.
Ez az 4bra alapjan nem altalanos Osszefiig-
gés, mert gyakoribb az indirekt stratégia
hasznalata folérendelt esetben, mint mellé-
rendelt vagy alarendelt helyzetben. Az ada-
tok cafoljak az eredeti feltevést informalis
helyzetben (H2a), ekkor a vélaszadok in-
kabb folérendelt pozicioban hasznalnak
indirekt stratégiat (paronkénti khi-négyzet-
proba: y*s > 15,19, df = 1, ps < 0,001).
Viszont formalis helyzetben nem fordult
eld szignifikansan tobbszor indirekt stratégia
folérendelt helyzetben, az alarendelt helyzet-
hez képest (> = 0,580, df=1, p = 0,446). S6t,
formalis helyzetben a mellérendelt szerep-
ben 1év0 tars esetén gyakoribb az indirekt
stratégia alkalmazasa, mint folérendelt
helyzetben (y* = 4,101, df = 1, p = 0,043).

A raciondalis-irraciondlis meggydzési
stratégia
Amikor a loglinearis modellben a meggyo6-
z6 kozlés raciondlis, irracionalis voltat
kodoltuk egyazon modellben, akkor a két
kontextualis valtoz6 interakcidja szintén
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2. abra. A racionalis €s irracionalis meggy6zési stratégiak megjelenésének gyakorisaga

a kontextualis valtozok fliggvényében

szignifikans volt (Wald = 13,22, df = 2,
p <0,001). Az interakcio elemzése érdeké-
ben a gyakorisagokat a viszony jellege és
a hierarchikus viszony fiiggvényében abra-
zoltuk (lasd a 2. abrat).

Az irraciondlis stratégia legtobbszor
folérendelt helyzetben fordul el6. Ez in-
formalis helyzetben szignifikans eltérés
(’s > 12,16, df = 1, ps < 0,001), formalis
helyzetben nem (s = 0,79, df = 1, ps = ,37).
Ugyanakkor alarendelt helyzetben a racio-
nalis stratégia gyakoribb (y%s > 5,95, df =1,
ps < 0,05), Példaul abban a helyzetben,
a kovetkez6 volt a kérdés: ,,Hogyan kérnéd
meg édesapadat, hogy adja kolcson Uj
kocsijat ma estére?”, tipikus valasz: ,,Apa,
szeretnék elmenni a barataimmal talalkoz-
ni, de rossz az id6, busz is ritkan jar, szeret-
ném, ha elvihetném a kocsit”.

Minden helyzetben — a viszony jellegé-
nek figyelembevétele nélkiil is — Osszevet-
hetjiik a racionalis és irraciondlis straté-
giak megjelenését és meg nem jelenését az
adott helyzetben vagy khi-négyzet-proba-

val vagy Fisher-probaval (alacsony gyakori-
sagok esetén).

Informalis, folérendelt helyzetben az ir-
racionalis stratégia szignifikansan gyako-
ribb (Fisher-proba: p < 0,001). Alaren-
delt (khi-négyzet-proba: y* = 9,84, df = 1,
p <0,05) és mellérendelt helyzetben (Fisher-
proba: p < 0,001) informalis viszony eseté-
ben a racionalis stratégia gyakoribb ez ala-
tamasztja az eredeti hipotézisiinket (H2a).

A hierarchia jelentdsége sokkal nagyobb
informalis esetben, mert dontden befolyasol-
ja aracionalis vagy irracionalis megkdzelités
gyakorisagat: mellérendelt és alarendelt hely-
zetben gyakoribb a racionalis (y%s > 15,412,
df = 1, ps < 0,001), folérendelt helyzetben
gyakoribb az irracionalis stratégia alkalma-
zasa (y*s > 12,158, df = 1, ps < 0,001). Mig
formalis esetben kisebb a kiilonbség a két
stratégia gyakorisaga kozott, csak alaren-
delt esetben szignifikans a kiilonbség, ekkor
a raciondlis stratégia jellemzdébb (khi-négy-
zet-proba: > = 5,949 df = 1, p = 0,015),
a hierarchia més szintjein nincs szignifikans
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kilonbség (khi-négyzet- proba: y*s < 1,69,
df =1, p > 0,194). Mindenesetre az empiri-
kus adatok alatdmasztjak H2a hipotézisiin-
ket, miszerint alarendelt helyzetben tobb
racionalis stratégiat alkalmazunk, mint folé-
rendelt vagy mellérendelt helyzetben.

Kemény-puha meggydzési stratégia
Amikor a loglinearis modellben a meggy6z6
kozlés kemény, valamint puha voltat kodol-
tuk egyazon modellben, akkor a két kontex-
tualis valtozo interakcidja nem volt szignifi-
kans, csak tendenciozus kapcsolatot mutatott
(Wald = 5,17, df =2, p = 0,08). Viszont mind
a szituacio jellege (Wald = 5,67, df = 1,
p = 0,02), mind a hierarchia szignifikans
hatassal volt a stratégia puha vagy kemény
voltara (Wald = 6,83, df = 2, p = 0,03).
A tendencidzus interakcio elemzése érde-
kében a gyakorisagokat a viszony jellege és
a hierarchikus viszony fliggvényében abra-
zoltuk (lasd a 3. abrat). Az abra alapjan érde-
mesebb az interakcidt elemezniink, mintsem
a féhatasokat értelmezniink.

Ugy tiinik, hogy majd minden helyzet-
ben kozel azonos a kemény €s a puha stra-
tégia megjelenésének gyakorisdga. Kivé-
telt képez ez aldl az informalis viszony
alarendelt helyzet, amikor szignifikan-
san gyakoribb a puha stratégia alkalma-
zasa (Fisher-proba: p < 0,001). Hizelgés,
kedveskedést alkalmaznak, ha informa-
lis alarendelt helyzetben vannak, példaul
,»Apci nagyon szeretnék ma kocsival menni
este, kiprobalhatndam az autddat? fgérem,
nagyon vigyazok ra”. Azaz altalaban nem
igaz, hogy az informalis helyzetben tobb
puha stratégiadt alkalmaznank, ez csak
alarendelt helyzetben van igy. Azaz a Hla
hipotézist altalanosan nem tamasztjak ala
az adatok, a kiilonbség csak egy hierarchi-
kus viszony esetén igaz.

Emellett formalis viszony esetén, folé-
rendelt helyzetben a kemény stratégia gyak-
rabban fordul eld, de nem ez csak tenden-
cia jellegli a kiilonbség (> = 2,839, df = 1,
p = 0,092). Azaz csak informalis esetben
igazolodott be, hogy alarendelt helyzet-
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3. dbra. A kemény ¢s a puha meggy0dz¢si stratégiak megjelenésének gyakorisaga

a kontextualis valtozok fliggvényében
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ben gyakoribb a puha stratégia, tehat nem
tamasztjak eld a H2a hipotézist az adatok.

DIszKUSSZIO

A tanulmany céljaannak vizsgalata volt, hogy
a szituacio tarsas jellemzo6i mennyiben befo-
lyasoljak a meggy6z0 kozlés megformalasat.
Ennek empirikus vizsgalatahoz a kommu-
nikacidelméletben gyakran hasznalt, nyitott
kérdéses kérddives modszert alkalmaz-
tuk (pl. Falbo, 1977; Ifert és Roloff, 1996).
A mintat alkoto felnétt vizsgalati személyek
az intimitas fokaban (formalis vagy infor-
malis viszony) és a meggy0zési helyzetben
résztvevd személyek hatalmi viszonyaban
eltérd tarsas kontextusok esetén (alarendelt,
mellérendelt vagy folérendelt a valaszadd
helyzete) formaltak meg meggy6z6 kozlése-
ket. Az adatokat egy komplex projekt kere-
tén beliil, személyes feliigyelet mellett kit6l-
tott online kérddiv segitségével gyijtottiik.

Az adatok vizsgalata alapjan azt mond-
hatjuk, hogy a korabbi szakirodalmi adatok-
nak megfelelden a viszony formalis vagy in-
formalis jellege (Cody és McLaughlin, 1985;
Ifert és Roloff, 1996), valamint a kozl6 fél
¢s a befogadd kozotti hierarchikus viszony
mibenléte egyarant befolyasoljak a meggy6-
z6 kozlés megformalasat (pl. Canary és mtsai,
1986; Putnam és Wilson, 1982; van Knippen-
berg és mtsai, 1999). Az adatok tjdonsagérté-
ke abban all, hogy egyszerre, célzott moédon
vizsgaltuk ezeket a tényezdket. Az eredmé-
nyek fényében ugy tiinik, hogy a két ténye-
z0 nem kiilon-kiilon, hanem egyiittesen,
egymas hatasat befolyasolva hatarozza meg
a meggy6z¢es modszerét.

Az eredeti feltételezéssel megegyezden
ugyan Osszességében igaz, hogy tobb puha
stratégiat alkalmazunk informalis helyzet-

ben, de ennél sokkal komplexebb kép bonta-
kozott ki. Minden szituacio esetén el6éfordult
kemény és puha stratégia alkalmazasa is.
Puha stratégia leginkabb informalis, alaren-
delt helyzetben volt jellemz6. Kemény stra-
tégia pedig formalis folérendelt helyzetben.
Azaz adataink nem tamasztjak ala azt az
elképzelést, miszerint informalis helyzet-
ben mindig jellemzdbb a puha stratégiak al-
kalmazasa (Perloff, 2010; van Knippenberg
¢s mtsai, 1999), csak alarendelt helyzetben
felelnek meg ennek a feltételezésnek az
adatok. Ez az eredmény egybehangzo6 azzal
a korabbi kutatasi eredménnyel (Somech ¢és
Drach-Zahavy, 2002), amely szerint kifeje-
zetten €érzékeld hatalmi helyzetben tobbszor
hasznalnak a személyek kemény stratégiat,
formalis viszonyban.

Alarendelt helyzetben, gyakoribb a raci-
onalis stratégia alkalmazasa, az erede-
ti feltevésnek megfelelden, korabbi kutata-
si eredményekkel Osszhangban (pl. Cody
¢s McLaughlin, 1985). Alarendelt helyzet-
ben viszont nem alkalmazunk t6bb indi-
rekt stratégiat, ezt a feltételezést cafoljak az
adatok; éppen ellenkezdleg, ez folérendelt
esetben tlinik jellemz6bbnek, és ez is csak
informalis helyzetben. Ez az eredmény
mindenképpen megerdsitésre szorul, mert
ez volt az egyetlen olyan helyzet, mely-
ben egy gyermek meggyodzésére torekedett
a valaszadd. Lehet, hogy az irracionalis
stratégia hasznalata sokkal inkabb a masik
fél koranak, nem pedig a helyzetnek tudha-
to be. Ezt az eredményt tovabbi vizsgala-
tokban sziikséges tesztelni.

Tovabba kizarolag informalis esetben
igazoltak az adatok, hogy gyakoribb a puha
stratégia alarendelt helyzetben, melléren-
delt helyzetben ez nem jellemz6. Mig hiva-
talos jellegli folérendelt helyzetben gyak-
rabban el6fordul, hogy a személyek akar
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agressziv, otromba modon is kinyilvanit-
jak akaratukat, addig intimebb kapcsolat-
ban, kiilonosen alarendelt fiiggd helyzetben
fordul el lényegesen gyakrabban a hizel-
gés, udvarlas, eltulzott udvariaskodas. Ha
ugy tekintjiik, hogy a legkevesebb veszteni-
valdja a besz¢élonek a formalis kapcsolatban
folérendelt helyzetben van, a legtobb pedig
az informalis, alarendelt helyzetben, akkor
érthetd, hogy ez onmagaban meghatarozza,
hogy ezekben a helyzetekben jelentkeznek
az érzelmi jellegli manipulacio szélsOséges
esetei a leggyakrabban.

Jelen vizsgalat az elsd 1épésnek tekinthe-
t0 abba az iranyba, hogy a meggy6z6 kozlés
interperszondlis helyzettdl fiiggd sajatossa-
gait feltérképezziik. A vizsgalatban szerep-
16 kis és ndi tulstilytl minta miatt messzeme-
nd kovetkeztetéseket nem érdemes levonni
az eredményekbdl, ezek tovabbi megerdsi-
tésre szorulnak. Maga a megkdzelités azon-
ban kiallta a probat, érdemes lehet ilyen
modon tovabb vizsgalodni, ezt a modszert
alkalmazni, azonban kisebb moddositas-
sal. Tapasztalatainkbol az sziirheto le, hogy
a valaszadok személyes asszisztencia mellett
is nehezen valaszoltak egy komplex kérddiv
nyitott kérdéseire. Erdemes lenne a nagyobb
minta elérése érdekében egy viszonylag
kevés kérdést tartalmazé kérdéivben felmér-
ni a nyitott kérdéseket. A szituaciok meg-

fogalmazasakor mindenképpen érdemes
figyelembe venni, hogy ugyanabban a kont-
extusban legyen meg minden hierarchikus
viszony. A vizsgalat Kkiterjesztése esetén
kiilonos tekintettel kellene lenni a meggy6-
zésben részt vevo felek korbeli sajatsagaira
(gyermek-e¢ aki alarendelt helyzetben van).
Ily médon még pontosabb megallapitasok
nyerhetok a vizsgalt szituaciét meghatarozo
sajatsagokra. Erdemes lenne tovabba kiilon-
boz6 korosztalyu személyeket ugyanezzel
a modszerrel vizsgélni, igymint gyermeke-
ket, aktiv felnétteket és idoseket egyarant.
Erdekes dsszevetésekre adhatna lehetdséget,
hogy a meggy6zés szempontjabol mas akti-
vitast mutatd korcsoportok esetén hogyan
alakul a kiilonboz6 jellegt stratégiak alkal-
mazasanak aranya. Iddsek esetén az is érde-
kes lehet, hogy az aktivitasszintjilk fiigg-
vényében jobban mutatjak-e az alarendelt
szerepre jellemz0 meggydzési sémakat.

Ugyanakkor megforditva a meggyo6-
z¢ési helyzetet, izgalmas lehet6ség, hogy
a nem gyakori stratégidkat véleményeztes-
siik valaszadokkal, hogy milyennek élik
meg azokat. Osszességében, legfontosabb
kovetkeztetésként az mondhato el, hogy
a kommunikacioelmélet modszertananak
alkalmazésa ugyan kihivasokkal teli, de
igéretes megkozelitést a szocialpszichologi-
ai érdeklddést kutatasok szamara.

SUMMARY

How cAN I PERSUADE HIM/HER? THE EFFECT OF SOCIAL CONTEXT FEATURES ON THE APPLIED
PERSUASION STRATEGIES

Background and aims: The aim of the study was to investigate the effect of social context

features as formal or informal in nature and the hierarchy of the relationship on the

construction of persuasive messages.

ALKALMAZOTT PszicHOLOGIA 2019, 19(2): 31-53.
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Method: An online questionnaire based method was applied on a young adult sample with
personal assistance. The sample consisted of 59 persons who filled out the open questions
of the quite long questionnaire without missing any data. In this paper, we investigated
the answers on the six situations constructed with the help of a 2x3 design with different
social context features. The data analysis was carried out based on categories reported as
for example by Perloff (2010): direct-indirect, rational-irrational, hard-soft. Followed by
a content analysis, the LEM Software was used to analyse the data (Vermount, 1997).
Results: Given the empirical studies in the relevant literature, the found interaction between
the two independent variables (formal-informal nature of the relationship and the hierarchy
of the relation) affecting the application of the different persuasion strategies is a new finding.
Discussion: The applied methodology borrowed from communication theory seems to work
well and could be applied in social psychology driven studies.

Keywords: persuasion, communication, social context, persuasion strategies
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