Hogyan nyerjük el mások szimpátiáját?
Sorozatunk újabb részében olyan szituációkkal foglalkozunk, merőben eltérnek az előzőektől. Ezekben a helyzetekben nem segít, ha határozottan ismételgeti a követeléseit, sem pedig az érzelmek kifejezésével nem jut sokra. Amikor mások szimpátiáját próbálja elnyerni, akkor nagyon rugalmasnak kell lennie, és nagyon találóan kell reagálnia beszélgetőpartnere szavaira és nem verbális közléseire. Ilyen helyzetek lehetnek:

Kapcsolatfelvétel:

- Egy étteremben meglát valakit, akivel szívesen megismerkedne. 

- Egy munkalehetőség reményében bejelentkezik egy vállalat személyzeti főnökéhez. 

- Eladóként megszólít egy potenciális vevőt, és felajánlja a segítségét.

Kivételezett bánásmód: 

– Sürgősen szüksége van egy új útlevélre, de azt az információt kapja, hogy csak három hét múlva tudják elkészíteni. Ez önnek túl sok, ezért megpróbálja az ügyintéző rávenni, hogy soron kívül kezelje az ön kérelmét. 

- A munkáltatója még nem utalta át a fizetését, ezért a megadott határidőre nem tudja kifizetni a lakbért. Megpróbálja rábírni a bérbeadót, hogy adjon két nap haladékot.

Minden ilyen helyzetben az a közös elem, hogy a semmilyen jogi támasza nincs arra, hogy a másik fél teljesítse a kérését. Minden jog az ő oldalán áll, önnek pedig csak egyetlen egy joga marad meg:

Jogomban áll kísérletet tenni a másik ember jóindulatának elnyerésére.  

Csak akkor tudja sikeresen megoldani ezt a szituációcsoportot, ha a másik félben (vonzó személy az étteremben, személyzeti főnök, vevő, ügyintéző, vagy bérbeadó) sikerül szimpátiát ébresztenie az ön személye iránt. Ennek megfelelően az ilyen szituációk alapsémája így néz ki:
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De hogy a csodába érhetjük el, hogy mások szimpatikusnak találjanak bennünket? Talán könnyebb a másik oldaláról megfogni a kérdést: Mi történik akkor, amikor valakit szimpatikusnak találunk? Mit tesz a másik ilyenkor?

Első lépés: Mosolyogjon!

A mosolyban varázserő rejlik. Megfigyelte már, hogy milyen hatást vált ki, ha egy kisgyermek rámosolyog valakire? A felnőtt ember mosolya sem tér el sokban ettől. A művészettörténet egyik legnagyszerűbb alkotása Leonardo da Vinci Mona Lisája. Ez a festmény is a hölgy titokzatos, elbűvölő mosolyával lopta be magát az emberiség szívébe. A mosoly egy mélységesen emberi viselkedésforma. Igaz, hogy majmoknál megfigyeltek egyfajta fogvicsorító testbeszédet azok az egyedek iránt, amelyek felé barátságot akartak jelezni, de igazi mosolyra csak az ember képes.

Az Egyesült Államokban végeztek egy érdekes kísérletet. Két egyetemista csoportnak megmutattak egy-egy fényképet egy lányról, aki állítólag puskázott a vizsgán. Mindkét csoport azt a feladatot kapta, hogy alkosson ítéletet a lány tettére vonatkozóan. A végeredményben feltűnő különbségek voltak, ugyanis az a csoport, amely a lány mosolygós fényképét kapta, sokkal enyhébb ítéletet hozott, mint az, amelynek fényképe komoly arccal ábrázolta az „elkövetőt”. Az arckifejezésünk tehát nagyon sokat nyom a latba akkor, amikor emberek képet alkotnak rólunk, és eldöntik, hogy szimpatikusnak találnak-e vagy sem.

Második lépés: Erősítse meg a másikat!

Megerősítésnek nevezhetünk minden olyan tőlünk kiinduló viselkedési formát, amelyet a másik fél kellemesnek él meg. A szó szoros értelemében a mosoly is megerősítésnek számít, de nagyon sok más viselkedési formával is hozzájárulhatunk ahhoz, hogy beszélgetőpartnerünk kellemesen érezze magát. Gondolja át, hogy mi mindennel érhető ez el! Talán segíthet, ha maga elé képzel egy szituációt, amikor ön érezte magát kellemesen valakinek a társaságában. Mit tett a másik ember, amivel ezt a kellemes érzést kiváltotta önben? 

Talán olyan tényezők jutottak az eszébe, amelyeket a jó meghallgatás kategóriájába szoktunk sorolni. Ilyenek az érdeklődő figyelem, a szemkontaktus, a bólintás, egy együttérzést jelző „Hm”, a másik fél kijelentéseinek újrafogalmazása saját szavainkkal, stb. Mindezek azt váltják ki, hogy a beszélő elfogadva és meghallgatva érzi magát. Melléktermékként pedig szimpátia ébred benne a hallgató iránt. Ha össze akarnánk foglalni, hogy mi minden tartozik ebbe a kategóriába, akkor azt mondhatnánk, hogy minden, ami a másik ember önérték-érzetét megnöveli.

Vannak emberek, akiknek ez a fajta befolyás lelkiismereti konfliktust jelent, mert úgy érzik, közel áll a manipulációhoz. Nos, erre azt kell mondanom, hogy minden beszélgetés során – akár tudatosan, akár öntudatlanul teszik ezt – befolyást gyakorolnak a beszélgetőpartnerek egymásra. Az eszközök, amelyeket egy ilyen interakció során bevetünk, önmagukban értéksemlegesek, tehát se nem jók, se nem rosszak. Az erkölcsileg sokkal nagyobb súlyú kérdés az, hogy milyen célból akarjuk befolyásolni a másik felet. Itt már történhetnek súlyos visszaélések a beszélgetőpartnerrel szemben. Ilyenkor jó tudatosítani, hogy a magabiztos ember nem a másik kárára akarja megvalósítani a törekvéseit. Az ilyen fajta viselkedés sokkal inkább az agresszív személyiség kelléktárába tartozik.

Harmadik lépés: Meséljen valamit magáról!

AZ előző sorok azt fejtegették, hogy miként hallgassuk meg a másikat. Miért mondjunk most mi is valamit magunkról? Egy ilyen esetben kifejezetten hasznos lehet, ha néhány elejtett megjegyzést teszünk a személyünkkel, vagy a helyzetünkkel kapcsolatban. Az a lényeg, hogy ne mondjunk el túl sokat magunkról (hiszen ezzel pontosan az ellenkező hatást váltanánk ki), hanem célzottan bocsássunk néhány információt beszélgetőpartnerünk rendelkezésére. Egy párbeszéd – és ennek elérése a legfontosabb a helyzet megoldására – ugyanis csak akkor jöhet létre, ha mindkét fél információkat visz be.

Különösen olyan szituációban fontos ez, amikor meg akar valakivel ismerkedni. Ezzel kis információfalatkákat nyújt partnerének, amelyekbe belekapaszkodhat, és kérdéseket fogalmazhat meg ön felé. Azonban semmiképpen ne bocsátkozzon hosszú monológba! Sokan elkövetik ezt a hibát, mert félnek, hogy egyébként kínos szünetek keletkeznének a beszélgetésben. Ne féljen a szünetektől! Azok nagyon hasznos elemei lehetnek egy beszélgetésnek, hiszen lehetőséget kínálnak arra, hogy mindketten átgondolják és értékeljék az addig elhangzottakat.

Negyedik lépés: Kérdezzen tudatosan!

Egy beszélgetésben nagyon sok múlik a kérdéseken. Ezért egy jó beszélgetőpartner egyben jó kérdező is kell, hogy legyen, aki ismeri a különbséget zárt és nyitott kérdések között, és tudatosan alkalmazza a megfelelő kérdéstípust a megfelelő helyen. Nagyon könnyen megtanulhat különbséget tenni a két kérdésforma között, ha átgondolja, milyen esetleges választ lehet adni az adott kérdésre. A zárt kérdéseket egy-két szóban le lehet tudni, általában igennel vagy nemmel. A nyitott kérdések ezzel szemben hosszabb válaszra ösztönöznek. A kérdés nyitottságát, vagy zártságát a kérdőszó határozza meg. A zárt kérdések jellegzetes kérdőszavai: Van? Szokott? Ki? Mikor? Hol? Melyik? A nyitott kérdések kérdőszavai: Hogyan? Miért? Miként? Meséljen arról, hogy ... A „mi?” és a „milyen?” kérdőszóval nyitott és zárt kérdést egyaránt képezhetünk.

Mindkét kérdéscsoportnak van előnye és hátránya, így ezek figyelembevételével kell eldöntenünk, hogy mikor melyiket alkalmazzuk. A nyitott kérdések előnyei: elmélyültebbé, érdekesebbé teszik a beszélgetést, hosszabb válaszra ösztönöznek. Hátránya: a túlságosan nyitott kérdések sablonválaszokat eredményeznek. Ha például az anya azt kérdezi az iskolából hazaérkező gyermekétől, hogy „Mi történt veled ma?” akkor a gyermek számára valószínűleg túl hosszú lenne mindent felsorolni, ezért csak annyit mond: „Semmi különös.” A zárt kérdések előnye: konkrét információt tudhatunk meg velük. Hátrányai: unalmassá válhat a beszélgetés, kínos szünetek, az ember úgy érzi, mintha rendőrségi kihallgatáson lenne. 

Ha tehát meg akarom valakivel beszélni egy találka időpontját, akkor teljesen helytelen azt kérdezni, hogy „Mit szoktál csinálni szombat délutánonként?” (nyitott kérdés). Valójában nem arra vagyok kíváncsi, hogy mit szokott tenni ebben az időpontban, hanem hogy alkalmas-e számára, hogy akkor találkozzunk. Ezért azt kérdezem: „Szombat délután három órakor megfelel neked?” (zárt kérdés). Ugyanakkor súlyos hiba egy beszélgetés kezdeményezésekor azt kérdezni, hogy „Van-e kutyája?” (zárt kérdés). Beszélgetőpartnerem ugyanis egy szóval rávághatja, hogy „Nincs.” Én pedig görcsölhetek a következő kérdés kitalálásán.
A helyzet megoldásának folyamata

· Nézzen partnere szemébe és mosolyogjon!

· Összpontosítson a konkrét helyzetre. Figyeljen az önt körülvevő emberekre és tárgyakra. A konkrét szituáció gyakran szolgáltat témákat a beszélgetéshez.

· Figyeljen partnere személyes megnyilatkozásaira! Erősítse meg az ilyen kijelentéseket és kérdezzen vissza rájuk. Így egyre személyesebb jelleget fog ölteni a beszélgetés. Kezdetben a legtöbb beszélgetés felületes.

· Mondjon valamit magáról! A másik ember csak akkor tudja megfelelően értékelni önt és az adott helyzetet, ha információkat közöl vele.

· Ha a másik nem mutat érdeklődést a beszélgetés iránt, gondoljon arra, hogy neki joga van ehhez. Ennek semmi köze az ön személyéhez, vagy attraktivitásához. 

· Ügyeljen a kérdésekre! Nyitott és zárt kérdéseket egyaránt alkalmazhat, de tudatosan tegye és gondolja át, hogy az esetleges válasz milyen hatással lesz a beszélgetés további alakulására.
Mihalec Gábor

INFO: 

A szerző könyvei megrendelhetők a 30/6643045 és 30/6643044 telefonszámokon, valamint a gaborm@hotmail.com e-mail címen.

- Lélek-ápolás: A leggyakoribb pszichés megbetegedések felismerése, kezelése és megelőzése dióhéjban (1.990,- Ft. + utánvét)

- A nyugodt élet titkai: Gyors és hatékony ellazulás progresszív izomrelaxációval (1.200,- Ft. + utánvét)

