
A manipulációs lehetôségekben találni 
fog a kedves olvasó olyan lehetôsége-

ket, melyekrôl már korábban tettünk említést, 
de álláspontom szerint, abból baj nem lehet, 
ha még egyszer áttekintjük. 

MANIPULÁCIÓS LEHETÔSÉGEK
� fellépés (meglepô viselkedés, célirányos 
hízelgés, vagy provokáció, blöffölés) � infor-

málás (sztereotíp felerôsítés, mennyiségi 
felerôsítés, minôségi felerôsítés) � érzelmek 
(megbocsátás, szerénység, magabiztosság, 
segítségkérés) � félelem (a megszerzett el-
vesztése, a bizonytalanságtól, megfelelô aján-
lattétel a félelem megszüntetésére) � korláto-

zás (idôben, tájékozódásban) � a nyelv sze-

repe (az igen erôssége, apró részletekkel za-
varkeltés)
Biztosan nem tettem említést ezidáig a felnôt-
tekben megbújó gyermeki, és szülôi énrôl. 
Részletes irodalmat találunk Eric Berne által 
írt irodalomban a témáról, azonban pár szó-
ban kitérnék a vizsgálatára.
■ Három én állapotot különböztet meg a 

szakirodalom.

� szülôi én  � felnôtt én  � gyermeki én

A szülôi én állapot az irányító, domináns, 
kontrolláló állapot. • A felnôtt én állapot köz-
vetlen, racionális állapot. • A gyermek állapot 
kényszerpályán lévô, függô állapotot jelez.
■ Tekintsük meg az énállapotokat példán 

keresztûl:

– Drágám! Elmehetek venni egy új szok-
nyát? (gyermeki énállapot)
– Persze menjél, a fiókban van pénz, de 
ne költs sokat. (szülôi énállapot) 
– Drágám! Elmentem szoknyát venni. (fel-
nôtt énállapot)
– Rendben én addig befejezem a mun-
kám. (felnôtt énállapot) 

Adott ember egyszerre csak egy tudatállapot-
ban lehet, bár az átjárás teljesen természetes, 
akár egy beszélgetésen belül is.
A pillanatnyi tudatállapot meghatározásához 
vizsgálnunk kell a szavak, a mozdulatok, a 
testartás, és a mimika folyamatait.
Elôzô vásárlási példánkban nem láttuk a part-
nereket, ezért lényegében a szavak alapján 
határoltuk be a tudatállapotukat. Ter mé sze-
tesen az is lehetséges, hogy a szavak mögött 
jól felépített taktika húzódik meg, melynek 
meglétét csak a többi jegy alapján tudnánk 
meghatározni. Ne feledkezzünk meg arról 
sem, hogy nem mindegy milyen közegben, 
mikor, milyen társadalmi elvárásoknak meg-
felelve hangzottak el a mondatok. 
Hagy tegyek még egy említést az úgynevezett 

sztrókok világáról, melyek mindennaposak a 
beszélgetéseinkben, és melyek komoly sikert, 
vagy bukást is hozhatnak.
■ Sztrók: Lelki simogatás, vagy lelki ütés, 
annak minôségétôl függôen, hogy bánt, vagy 
felemel. Pozitív sztrókkal adott közegben tár-
sakat szerezhetünk.
A tudatállapotok nagyban, és lényegesen be-
folyásolják a tárgyalások kimenetelét, komoly 
szakirodalom foglalkozik a témával. A mai 
modern túsztárgyalás alapját képezi Eric ber-
ne által alkotott szabályrendszer. A téma mé-
rete, és bonyolultsága nem teszi lehetôvé, 
hogy itt kifejtsem. 

LEZÁRÁS
■ Jó fiú, rossz fiú taktika: Gyakran láthatjuk 
ezt az eljárást krimikben, rendôrökrôl szóló fil-
mekben. A taktika lényege, hogy a szereplôk 
elôre megbeszélt módon, vagy akár spontán 
felveszik a jó fiú, és a rossz fiú szerepét a tár-
gyalópartnerrel folytatott megbeszélésen.
A jó fiú mindig a megoldást keresi, segítséget 
nyújt, és meg is védi a tárgyalópartnert a 
rossz fiútól. Ezzel egyfajta szimpátiát ébreszt, 
bizalmat kelt, és a neki megfelelô megállapo-
dás irányába halad. A rossz fiú folyamatosan 
támadja a partnert, meg akarja szakítani a 
tárgyalást, radikálisabb megoldást vezet elô, 
megpróbál nyomást gyakorolni a partnerre.
■ Szalámi taktika: Üzleti tárgyalásaink végé-
hez közelítve a végsô ár, a végsô feltételek 
megállapításánál ne rohanjunk ajtóstól a 
házba. Szeleteljük fel a feltételeinket, a köve-
teléseinket. Ne mondjuk ki azt a számot, vagy 
feltételt, ami a fejünkben van, mert elijeszthe-
ti a partnert. Bontsuk aprób részletekre, sze-
leteljük fel. A végsô ár, a végsô feltételek azok 
lesznek amiket elképzeltünk, azonban sokkal 
kevésbé ijesztôek.
■ Engedményeink meghatározása: A lezá-
rás során ügyeljünk engedményeink mértéké-
re, mert a másik fél ezek szerint képezi a fel-
tételeit.
Nézzük meg ezt egy példán keresztül.
Gépkocsinkat legalacsonyabb áron egymillió 

forintért szeretnénk értékesíteni. A hírdetésben 
szereplô ár másfélmillió forint. A vevô kérdé-
sére, hogy mennyit lehet alkudni, ne feleljük 
azt, hogy egymillió-kettôszázezer forintért 
odaadjuk, mert ekkor a vevô joggal feltétele-
zi, hogy a következô ajánlat egymillió-ötven-
ezer forint lesz, és mikor harmadszor is pró-
bálkozik, akkor már csak kilencszázezer fo-
rint körüli értéket mondunk.
Nyilván a legjobb válasz az Ön mennyit kínál 
érte, de ez nem biztos, hogy bejön. Ha nem 
sikerül árat szerezni a leendô vevôtôl, akkor 
ajánljuk fel egymillió-négyszázezer forintért, 
és ha tovább alkudozik, tegyünk ajánlatot 
egymillió-háromszázötvenezer forintra. Ebben 
az esetben a vevô nem kerül hamis meg-
gyôzôdésre a végsô ár kapcsán. 
■ Nincs legvégsô ajánlat: Sokat hallhatjuk 
az alkudozás során, hogy a vevô megkérde-
zi, hogy mennyi a legvégsô ár. Soha ne döl-
jünk be ennek a mondatnak. A vevô nem fog-
ja az esetek nagy részében elfogadni a leg-
végsô árat, mert Ô csak egy újabb ajánlatot 
kér ezzel a mondattal, amit természetesen 
alá licitál.
Más a helyzet, ha mi kérdezzük vevôként ezt, 
mert így kapunk egy alkualapot.
■ Már felajánlott engedmény visszavonása: 

Tárgyalásainkban a lezárási fázisban van rá 
lehetôségünk, hogy a már megadott kedvez-
ményeket megvonjuk. Emlékezzünk a mindig 
kérjünk valamit cserébe címszóra. Ez a fázis 
az, ahol az általunk tett kedvezményeket 
esetlegesen elkezdhetjük megvonni.
■ Adjunk kedvezményt: A lezárás legvégsô 
stádiumában mindig legyünk nagyvonalúak, 
és adjunk olyan apróbb kedvezményt, szí-
vességet a partnernek, ami az üzletünket 
nem befolyásolja. Ez általában kellemes nyo-
mot hagy, a következô találkozás sokkal 
egyszerûbb és rugalmasabb lesz.
Végül, de nem utolsó sorban mindig gratulál-
junk a partnernek a tárgyaláshoz, a siker-
hez. 

Asztalos Tibor

kommunikációs szaktanácsadó
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MANIPULÁCIÓS LEHETÔSÉGEK; LEZÁRÁS

Cikksorozatom utolsó írásában a manipulációs lehetôségek egy szûk keresztmetszetét 

vizsgáljuk meg, illetve lezárjuk a tárgyalásunk. Az általam írt lehetôségek, taktikák al-

kalmazásához, megakadályozásához, és az Ön sikeres tárgyalásaihoz sok szerencsét, 

kitartást, és türelmet kívánok.
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