A SZOMORUSAG SARGAJANAK ES AZ ONBECSAPAS HEJANAK
ESETE AZ ALKUDOZASSAL

A hangulat és az 5nmegtéveszté megfelelési torzitas hatasa az alkudozas integrativ és

disztributiv stratégiaira



Osszefoglald

A mindennapi ¢életben szamos helyzetben szembesiilhetiink az alkudozasokbol eredd
konfliktusokkal. A konfliktusok integrativ vagy disztributiv megoldasara tobbek kozott hatassal
lehet az, hogy milyen hangulatban vagyunk, illetve hogy mennyire probalunk megfelelni a sajat
elvarasainknak. gy kutatasunk célja az volt, hogy Forgas (1995) Hangulat-bearamlasi
Modelljére alapozva feltérképezziik a hangulat és a tarsas kivanatossag targyalas kimenetére és
folyamatara gyakorolt hatasat. Vizsgalatunkban 122 egyetemi hallgaté né vett részt, harom
hangulati kondicioban (negativ, semleges és pozitiv), a tarsas kivanatossag kapcsan pedig az
onmegtéveszté megerdsitésre (self-deception enhancement) fokuszaltunk. A hangulati
manipulacié részleges sikerességének koszonhetéen csak a pozitiv és negativ hangulati feltételt
vettiikk figyelembe. Eredményeink szerint az 6nmegtévesztd megerdsités hianya pozitiv hatassal
van a konfliktusok integrativ megoldasara, mig a pozitiv hangulat a negativ hangulathoz képest a
konfliktusmegoldas idejére van hatassal. Az eredmények legfontosabb gyakorlati haszna az,
hogy minél kevésbé hajlamos valaki az onmegtéveszt6 megerdsitésre, annal nagyobb a
valoszintisége, hogy a konfliktus soran megtalalja az integrativ megoldast. A jokedv azonban
nem noveli annak a valdszintiségét, hogy rajoviink-e az integrativ megoldasra, viszont képes

begyorsitani ezt a folyamatot.
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A hangulat és az 6nmegtéveszté megfelelési torzitas hatasa az alkudozas integrativ és
disztributiv stratégiaira

Hétkoznapi életiinkben sokszor talalkozunk olyan helyzetekkel, amikor érdekeink
eltérnek a masikétol, és egy beszélgetés soran egymast meggyézve probalunk konszenzusra
jutni. Ekkor alkudozas soran olyan megoldasra juthatunk, ami mindkettonk érdekeit szem elétt
tartja (integrativ), vagy olyanra, mely csak az egyik vagy csak a masik sziikségleteit elégiti ki
(disztributiv). Ezt befolyasolhatja az, hogy mennyire vagyunk hajlamosak arra, hogy a masik fél
elvarasai szerint viselkedjiink, illetve mennyire tudjuk szem elétt tartani sajat célunkat. Mary
Parker Follett a menedzsment és a szervezetpszichologia egyik uttoréje az alabbi szituaciot
vazolta fel a disztributiv és integrativ megoldasok kozotti kiilonbség szemléltetésére: két
névérnek egy narancson kellett megosztoznia. Elészor a problémat ugy oldottak meg, hogy a
narancsot testvériesen elfelezték, de késobb rajottek, hogy az egyik félnek csak a héjara, a
masiknak pedig csak a huasara lett volna sziiksége (Bazerman, 1986), azaz egyikiik érdeke sem
érvényesiilt teljes mértékben. Szamos targyalasi helyzetet tehat meg lehet ugy is oldani, hogy
,Kettévagjuk a narancsot”, ami egy disztributiv kimenet, illetve ugy is, ha képesek vagyunk
pontosan felismerni a sajat és a masik fél érdekeit és igy lehetdség nyilhat az integrativ
megoldasra, ahol nem kell lemondania egyik félnek sem arrol, amit ténylegesen akar (héj vs.
has). Kutatasunk f6 célja az volt, hogy egy hasonld érdekkonfliktust szimulalo helyzet
segitségével megvizsgaljuk azt, hogy a hangulat és az onbecsapassal kapcsolatos tarsas
kivanatossag milyen modon hat az integrativ megoldasok kialakitasara.

A konfliktusmegoldas egy médja - az alkudozas

Az alkudozas olyan helyzetekben jelenik meg, amikor egyrészt a felek kézosen dontik el,
hogyan osszak fel a sz(ikos eréforrasaikat (Pruitt, 1983); masrészt, amikor a résztvevd személyek
nem tudjak elérni céljukat anélkiil, hogy egyiittmiikédnének a masikkal (Thompson, Wang és
Gunia, 2010). Thompson (1990) szerint a targyalas értelmezésének két f6 megkozelitési modja
van: gazdasagi és szocialpszichologiai. Gazdasagi eredménynek tekinthetjiik példaul konkrét
termékek vagy nyereség megszerzését, azaz az erdforrasok megosztasat, vagy megallapodas
megkotését (Nash, 1953). A targyalas szocialpszichologiai megkozelitése tarsas megitélésen

alapul és harom fontos elemet tartalmaz: (a) az alkudozasi helyzetet, (b) a masik fél percepciojat,
3



illetve az alkudozo sajat percepciojat. Az alkudozasi helyzet megitélése magaba foglalja a
folyamat altal keltett érzéseket és itéleteket (pl. a méltanyossagot, az igazsagossagossagot, a
normakat, kommunikacié formaja és az informaciomegosztas mélységét) (Bazerman és Caroll,
1987; Pinkly, 1990; Van den Bos ¢és Lind, 2001). A masik fél percepcioja a fél viselkedése
alapjan hozott attribuciokat foglalja magaba (pl. a taktikat, a stratégiat, a szakértelmet, a
megértést vagy a baratsagossagot) (Brandstatter, Kette és Sageder, 1982; Goats és Beary, 2004).
Tagabb értelemben ide sorolhaté a targyalas soran a masik fél irant érzett bizalom, szeretet,
tisztelet és aggodalom (Pruitt és Rubin, 1986; Naquin és Paulson, 2003). Végiil a harmadik
kategoria a percepcios folyamat befelé iranyultsagara utal, azaz a targyalok értékelik sajat
tulajdonsagaikat, teljesitményiiket, eredményiiket, tamaszkodva a motivaciokra és értékeikre,
introspekciojukra (Ross, 1977). Az onpercepcio tovabba érinti az én-hatékonysagot, az én-
kifejezést, pozitiv illuziokat és az onbecsiilést (Bandura, 1977; Tailor és Brown, 1944; White,
Tynan, Galinsky, és Thompson, 2004).

Az alkudozas disztributiv és integrativ megoldasai

Az alkudozasnak lehet disztributiv vagy integrativ megoldasa. A fent emlitett példaban a
felek elészor egy disztributiv megoldast valasztottak (megfelezték a narancsot), azonban igy
egyikiik sem tudta maximalizalni az érdekeit. Mig ha az integrativ megoldast valasztottak volna,
akkor mind a ketten érvényesiteni tudtak volna az érdekeiket anélkiil, hogy a masiknak kart
okoztak volna. Hasonld megoldasra példa Fisher és Ury (1981) rekonstrualt esete. Két férfi
veszekedik a konyvtarban, mert az egyik ki akarja nyitni az ablakot, a masik viszont nem és nem
talaltak olyan koztes megoldast, amely mindkettéjiiknek megfelelt volna. A konyvtaros
megkérdezte az egyik felet, hogy miért akarja kinyitni, mire azt felelte, hogy a friss levegé miatt.
A masik felet szintén megkérdezte, hogy miért akarja becsukva hagyni, amire az volt a valasz,
hogy elkeriilje a huzatot. Néhany perc gondolkodas utan a konyvtaros egy masik szoba ablakat
nyitott ki: igy friss levegé is jutott a szobaba anélkiil, hogy huzat keletkezett volna (Fisher és
Ury, 1981). Mindkét esetben a felek integrativ megoldasra jutottak - ez a Pareto optimum-elve
(Pareto, 1935).



Hangulat és tarsas megismerés

A vizsgalat a pozitiv és negativ hangulatokat helyezi a kézéppontba, igy fontos ezeket
elkiiloniteni az érzelmektl. Az érzelmek intenzivek, rovid idobeli lefolyasuak és kognitiv
tartalommal rendelkeznek. Ezzel szemben a hangulatok , alacsony intenzitdsu, diffiiz és
viszonylag hosszan tarto érzelmi d/lapotok, melyeknek nincs ldathaté okuk és igy kevés a tudatos
tartalmuk” (Forgas, 1992, 230. oldal). llyen példaul, mikor valaki jol vagy rosszul érzi magat.
Ennek eredményeképp a viselkedésre, dontéshozatalra, memoriara, stb. kifejtett hatasa nehezen
zarhato ki tudatosan (Forgas, 2002). A hangulatnak két f6 funkcioja van a megismerés
tekintetében. Az elsé az informacios hatas, mely altal a hangulat hatassal van a beérkezo
informaci6é tartalmara. A masodik funkcié a feldolgozdsi hatas, mely befolyasolja az
informaciofeldolgozas folyamatat (Forgas, 1995). A jelen kutatas szempontjabol ez utdbbi a
leginkabb relevans, ezért a tovabbiakban ez Keriil részletesebb bemutatasra.

Mar az 1980-as évek elején szamos kutato feltételezte, hogy a hangulat és az érzelmek
hatassal vannak az emberek gondolkodasmoédjara. Clark és Isen (1982) példaul felismerte, hogy
dontéshozatali helyzetben a pozitiv hangulatd emberek gyorsabban hoznak dontéseket, azonban
kevesebb rendelkezésiikre allé informaciot hasznalnak fel, dontéseikben mégis biztosabbak.
Ellenben negativ hangulatban a dontéshozas folyamata szisztematikus és elemzd. Ezt a hangulat
motivacios aspektusaval magyaraztak, miszerint az egyének pozitiv hangulatuk megtartasa
érdekében keriilik a nagyobb eréfeszitést, mig negativ hangulatban a probléma megoldasara
hajlandok energiat és eréfeszitést forditani, hogy hangulatukat kellemesebbé, vagy kevésbé
kellemetlenné tegyék. Forgas (1989) is hasonl6 eredményekre jutott korai kutatasaiban: pozitiv
hangulatban az informacio-feldolgozas feliiletesebb, kevés informacion alapuld dontéseinket a
lehet6 legkevesebb eréfeszitéssel hozzuk meg, ugyanakkor ez a hangulat kedvez a kreativabb és
nyitottabb megoldasoknak (Isen, Daubman és Nowiczki, 1987). Ezzel szemben negativ

hangulatban az informacio-feldolgozas analitikus jellegi és a figyelem fokuszaltabb.

A hangulat kettés-eré modellje

Fiedler (2001) kettés-er6 modelljében tartozkodott a pozitiv és a negativ hangulatok

értékelésétol. A hangulat és a megismerés kapcsolatanak leirasahoz a feldolgozasi folyamatok



jellege alapjan kiilonitette el az asszimilaciés és akkomodacios hatasokat, mely fogalmakat
Piaget (1954) elméletébol adaptal. Az elébbi a kérnyezet megvaltoztatasat jelenti az egyén sajat
allapotanak megfeleléen, az utobbi pedig a sajat belsé allapot igazitasat, modositasat a
kornyeztetnek megfeleléen. A kettés-eré6 modell (Fiedler, 2001) szerint az asszimilacié pozitiv
hangulatban keriil eldtérbe: ilyenkor a gondolkodasmod produktivabb, kreativabb, a fokusz
inkabb az egyénen beliilre iranyul, a valaszok és dontések az altalanos, sematikus informaciokon
alapulnak, vagyis az informacio-feldolgozas felilrél lefelé iranyul. Az akkomoddcios
feldolgozasi stilus ezzel szemben negativ hangulatban dominal: a fokusz kiviilre helyezédik, az
ingerbdl a részleteket emeli ki, informacio-feldolgozas alulrél felfelé iranyul.

Ezt a modellt a késobbiekben evolucios elméleti keretbe agyaztak (Bless és Fiedler,
2006). Ennek értelmében a hangulat egy olyan pszicholégiai indikator, mely evolucidésan adaptiv
tudattalan szabalyoz6 funkcioval bir. A pozitiv hangulat azt jelzi az egyén szamara, hogy a
kornyezet nem fenyegetd, igy az egyénnek nem sziikséges kifelé fokuszalnia, figyelmét befelé
fordithatja. A negativ hangulat azonban valamilyen kiils6 veszélyt jelez vagy egy megoldando
problémara hivja fel a figyelmet, ezért a fokusz kifelé iranyul. Fontos megjegyezni, hogy az
akkomodacio és az asszimilacid6 nem egymast kizaro folyamat, mivel altalaban mindketto

egyszerre vesz részt a kognitiv folyamatokban.

A Hangulat-bearamlasi Modell

Forgas 1995-ben dolgozta ki Hangulat-bearamlasi Modelljét (Affect-Infusion Model -
AlIM), melynek alapfeltevése a hangulatnak kétféle hatasa: informacios és feldolgozasi, habar a
feldolgozasi hatasnak tulajdonit nagyobb jelentéséget. llyen modon a szerzé a kovetkezoképpen
definialja a modelljének ezt az aspektusat: ,, A hangulat-bedramlids arra a folyamatra utal,
melyben az érzelmileg terhelt informdcio bedgyazodik a megismerési ¢és itéletalkotdsi
folyamatokba, befolydst gyakorol rdjuk, s a személy elhatdrozdasainak szerves részévé vdalva
megjelenik a kimenetben ” (Forgas, 2001. 259. 0.). Fontos kiemelni, hogy a hangulati hatas nem
érvényesiil abban az esetben, ha a feladat egyszerii, kis erdfeszitést igényel és az egyén
tulsagosan motivalt a megoldasra. Ha azonban a feladat vagy a tarsas szituacié dsszetett és nem

egyértelmi, nyitott és konstruktiv gondolkodasmodot igényel, akkor 1étrejon a hangulat-



bearamlas (Forgas, 2002). Amellett, hogy a hangulat hatassal van az informacio-feldolgozasi
stilusra, a kontextualis jellemzok és a feladattipus is meghatarozhatja a feldolgozasi stratégiat
(Forgas, 1995). Forgas négy stratégiat irt le: a (1) kozvetlen hozzaférési stratégia, a (2) motivalt
stratégia, (3) a heurisztikus stratégia és végiil (4) a szubsztancialis informaciofeldolgozasi
stratégia. Az elso ketté (tehat a kozvetlen hozzaférési és motivalt stratégiak) célorientalt,
meghatarozott sémaju informaciokeresési és szelekcios feladatokban adaptiv; ilyen esetekben a
hangulat-bearamlasi hatas kismértékii vagy hianyos. Az utobbi ketté (a heurisztikus és a
szubsztancialis stratégiak) viszont nyitott és konstruktiv gondolkodast igényl6 feladatoknal 1ép fel

¢s ilyen modon lehetdséget adnak a hangulati hatasok megjelenéséhez.

Hangulati hatasok megjelenése az alkudozasi folyamatban

2004-ben Barry, Fulmer és Van Kleef megvizsgaltak a hangulat ¢és alkudozas témajaban
sziiletett korabbi kutatasokat és megallapitottak, hogy nagyon kevés tanulmany foglalkozott a
hangulat hatasaval. A korai tanulmanyok szerint a pozitiv hangulat tobb egyiittes nyereséghez és
tobb kooperativ stratégiahoz vezetett az alkudozas soran (Carnevale és Isen, 1986; Kramer,
Newton és Pommerenke, 1993; Forgas, 1998). Forgas (1998) csoportok kozott megjelend
egyiittmiikodést és sikert vizsgalta, melynek eredménye alatamasztotta a Hangulat-bearamlasi
Modellt. A pozitiv hangulat pozitiv hatassal van az elvarasokra, a stratégiakra és az alkudozas
kimenetelére. A pozitiv hangulatban 1évé egyének (a semleges és negativ hangulatiakhoz
képest) inkabb egyiittmiikod6 stratégiakat alkalmaztak, mintsem versengéket, tovabba tobb
pozitiv, épité jellegi és bizakodo iizeneteket fogalmaztak meg a masiknak. Hertel, Neuhof,
Theuer és Kerr (2000) azt talaltak, hogy a pozitiv hangulat nem indukal kozvetleniil tobb
egyiittmikodo stratégiak, inkabb a heurisztikus stratégiat noveli; a negativ hangulat tobb
racionalis viselkedéshez vezet. Forgas és Cromer (2004) egy késébbi kutatasa szerint a pozitiv
hangulat csokkenti a nem egyértelmi, “kontorfalazo™ és kétértelmti kommunikaciot. Tovabba,
van Knippenberg, Kooij-de Bode és van Ginkel (2010) a dontéshozatal folyamatat figyelte meg,
pozitiv hangulatd csoportok kozott. Az eredményeik szintén alatamasztjak a Hangulat-
bearamlasi Modell 1étét: a dontések kevésbé voltak atgondoltak, 6sszehasonlitva a negativ vagy
semleges hangulatban sziiletett dontésekkel. Azonban mindez csak azoknal volt igaz, akik vonas-

szinten (altalaban szomorubbak voltak) is negativ hangulattal rendelkeztek. Az atgondoltsag



hianya ebben az esetben csoportszinten is megjelent. Ez a tanulmany ramutatott arra, hogy
érdemes figyelembe venni a szituativ tényezok és az egyéni vonasok interakciojat. Ennek
koszonhetéen a jelen tanulmanyban is megvizsgaltuk a hangulat, mint szituativ tényez6 és a

tarsas kivanatossagot, mint egyéni kiilonbséget.

Egyéni kiilonbségek és alkudozas

Egészen az 1990-es évek végéig a kutatok azt allitottak, hogy a “személyiség minimalis
szerepet jatszik az alkudozasban, pdros helyzetekben” (Thompson, 1990. 515. o.; Rubin és
Brown, 1975; Bazerman és mtsai, 2000). Ennek koszonhetéen csupan néhany korabbi kutatas
foglalkozott a Hangulat-bearamlasi Modell elméleti keretében a hangulat alkudozasi
folyamatban megjelené hatasanak egyéni kiilonbségeivel (Ciarrochi és Forgas, 1999, 2000;
Forgas, 1998; Knippenberg és mtsai, 2010). A Hangulat-bearamlasi Modell alapjan
feltételezhetjiik, hogy az allando személyiségvonasok modosithatjak a hangulati hatasokat.
Forgas (1991) korai, dontéshozatalt vizsgalo kutatasaiban azt talalta, hogy a szomor emberek,
akik motivaltak arra, hogy szabalyozzak a hangulatukat, hangulatukkal nem kongruens
feldolgozast alkalmaztak az itéletalkoto stratégiajukban. Rhodewalt, Strube és Wysocki (1988)
kutatasukban nem talalta jelét a hangulati hatasnak olyan egyének esetében, akik motivaltak az
iranyitasra ¢és tiirelmetleniil viselkednek idéi nyomas alatt - feltehetéleg a motivalt
feladatmegoldasi stratégiat valasztva. Ciarrochi és Forgas (1999) a szorongassal kapcsolatban
megfigyelte, hogy az averziv, ellenséges érzelmek hatassal vannak a csoportkozi itéletek
meghozasara. A szorongobb egyének tobb motivalt, ovatos és védekezé megallapitasokat tettek
egy kisebbségi csoportra, mint a szintén negativ hangulatban 1év6, de nem szorongé egyének.
Egy tovabbi kutatasban Ciarrochi és Forgas (2000) az érzelmekre valo nyitottsagot, mint
személyiségvonas hatasat vizsgalta a hangulati hatasra - a vonas modositotta a hangulat hatasat.
Azok a személyek, akik nyitottak voltak az érzésekre, tobb pozitiv értékelést adtak pozitiv
hangulatban, mint negativ hangulatban; mig azok, akik nem nyitottak az érzésekre, tobb negativ

értékelést adtak pozitiv hangulatban, mint negativ hangulatban.



A tarsas kivanatossag és a hangulat hatasa a targyalasi stratégiakra

Tarsas helyzetben a résztvevok “iigyelnek arra, hogy olyan vdlaszokat adjanak, amelyek
megfelelnek a tdrsas normdknak, és igy kedvezd szinben tiinetik fel oket” (Fiske, 2006, 121. 0.).
Ennek mérésére tobb skalat is Kifejlesztettek, ezek koziil a legbevettebb a Marlowe-Crowne-féle
Tarsas Kivanatossag Skala (MCSD) (1964). Az tujabb kutatasok szerint azonban a tarsas
kivanatossag két fo aspektusat lehet elkiiloniteni: (a) az onmegtéveszté megerdsitést (self-
deception enhancement, SDE) és az impressziomenedzsmentet (impression management, IM).
Az elébbi dimenzio a személy azon tudattalan, véletlenszeri hajlama, miszerint valaszait a tarsas
kivanatossagoknak, normaknak megfeleléen pozitiv iranyba torzitja, melynek célja az pozitiv
énkép fenntartasa. A masik vonas mar tudatos térekvés arra, hogy a masik személyt megtévessze
(Paulhus, 1984). Azonban az MCSD skala nem tett kiilonbséget a fenti két dimenzio kozott, igy
Paulhus (1984, 1991) dolgozta ki a BIDR-skalat (Balanced Inventory of Desirable Responding -
Paulhus-féle Tarsas Kivanatossag Kérdéiv). A BIDR-skala azokat az eltalzott allitasokat
hangsalyozza, amelyek a pozitiv kognitiv attribuciokra vonatkoznak (példaul masok itéleteiben
¢s racionalitasaban vetett talzott bizalom). Azok az egyének, akik magas pontszamot érnek el az
onmegtéveszté megerdsités (SDE) alskalan, azok a fokozott pozitiv onértékelésre hajlamosak,
melynek célja a negativ onértékeléssel szembeni védekezés (Paulhus, 1988). (A méréeszkoz
tovabbi részletes bemutatasat lasd a ‘Modszerek’ részben.)

Az 6nmegtévesztd megerdsités, a hangulat és az alkudozas kapcsolatat kevés tanulmany
vizsgalta eddig. Ezek koziil érdemes megemliteni Forgas 1998-as kutatasat, amelyet a Hangulat-
bearamlasi Modell elméleti keretébe agyazta bele. A kisérletben résztvevok egy alkudozasi
feladatot kaptak. Az eredmények szerint a machiavellistakra és azokra, akik erdsebben vagynak
tarsas megerdsitésre kevésbé hatott a hangulatindukcié. Mindez ugy magyarazhato, hogy
mindkét vonas a motivacioval, ill. a feladattal van kapcsolatban: azok az emberek, akikre nagyon
jellemzéek a fenti személyiségvonasok, mar eleve motivaltak magara a feladat sikeres
megoldasara (tehat motivalt informaciofeldolgozassal rendelkeznek), ami kevés lehet6séget hagy
a nyitott és konstruktiv gondolkodasnak. Ez pedig alapvetéen sziikséges ahhoz, hogy a Hangulat-
bearamlasi Modell alapjan a hangulat befolyasolni tudja az informacié feldolgozasat.

Jelen kutatasunk hasonlo Forgas fent emlitett kutatasahoz. Célunk, hogy a Hangulat-

bearamlasi Modell elméleti keretén beliil megvizsgaljuk a hangulat szituativ hatasat és a
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hangulatszabalyozassal kapcsolatos egyéni kiilonbséget egy olyan targyalasi helyzet soran,
amelynek mind integrativ, mind disztributiv megoldasa is lehetséges. Ez alapjan az alabbi

hipotéziseket allitottuk fel:

1. Pozitiv hangulatban a felek nagyobb valoszintiséggel jonnek ra az integrativ
megoldasra, mint negativ hangulatban.

2. Pozitiv hangulatban a felek gyorsabban jonnek ra az integrativ megoldasra,
mint negativ hangulatban.

3. A megoldast befolyasolja a tarsas kivanatossag onmegtévesztd megerdsitd
faktora.
Azoknal a résztvevoknél, akik hajlamosabbak az 6nmegtévesztd
megerdésitésre (SDE faktor), kisebb lesz a hangulat hatasa az integrativ
megoldasra és a megoldas idejére, mint azoknal a résztvevoknél, akik
kevésbé hajlamosak az 6nmegtéveszté megerdsitésre.

a) Minél alacsonyabb pontszamot ér el a résztvevé az onmegtévesztd
megerésités skalan (minél alacsonyabb az SDE), annal nagyobb a
valosziniisége annak, hogy rajon az integrativ megoldasra.

b) Minél alacsonyabb pontszamot ér el a résztvevé az onmegtévesztd
megerdsités skalan (minél alacsonyabb az SDE), annal gyorsabban jon

ra az integrativ megoldasra.

A fenti hipotézisek tesztelésére az alabbi harom mutatét hasznaltuk: hangulatindukcio
siker, mint binaris valtozé (a résztvevok rajottek-e az integrativ megoldasra, vagy nem) és az
id6t, ami az integrativ megoldashoz sziikséges. Az elemzések soran személy-centrikus elemzést
valasztottunk a csoport-centrikus helyett, mivel az eldtesztek alapjan ebben a helyzetben
jellemzéen az egyik fél jon ra az integrativ megoldasra, mig a masik fél koveti 6t a siker

érdekében
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Médszerek

Résztvevaok

A kutatas jellege miatt a nemi preferencia mellett donté6ttiink, mivel a nék fogékonyabbak
a hangulati valtozasokra (Westermann, Spies, Stahl, és Hesse, 1996). igy a kisérletben 6sszesen
122 n6 vett részt, atlagéletkoruk M = 21,84 év volt (SD = 1,978); a legfiatalabb 18, mig a
legid6sebb résztvevé 26 éves volt. Igyekeztink a pszichologushallgatok aranyat a lehetd
legjobban lecsokkenteni, mivel korabbi kutatasok szerint a pszichologushallgatok esetén a
hangulatindukcio hatasa kisebb. Ez annak koszonheté, hogy a kisérlet targyanak explicit
tudatosulasa csokkentheti a hatas nagysagat (Westermann és mtsai, 1996).

Harom kisérleti csoportot alakitottunk ki a hangulatindukci6 jellegétél fliggéen a negativ,
semleges és pozitiv kondiciokban. A vizsgalati feladat elvégzése parokban tortént, igy 6sszesen
18 negativ, 20 pozitiv és 23 semleges hangulatindukcioban részesiilo par szerepelt az egyes
csoportokban. Minden vizsgalati személyt tajékoztattunk a kisérlet menetérdl és arrdl, hogy a
vizsgalatrol videofelvétel késziil. Mindannyian alairtak a tajékoztatod ¢s informalt beleegyezési

nyilatkozatot (1. melléklet), tovabba az etikai szabalyokat betartottuk.

Eszkozok

A kisérlet el6tt a résztvevoknek online formatumu kérdéivet kiildtiink ki, melyet otthon
toltottek ki, a kisérleti idépont elétt minimum 24 oraval. Ebben a Paulhus-féle Tarsas
Kivanatossag Kérdoiv (Paulhus, 1991) mindkét alskalaja szerepelt 20-20 tétellel. A skalat kitolto
vizsgalati személyeknek az egyetértésiiket fejezik ki a veliik kapcsolatos 40 allitassal egy 1-7-ig
terjed6 Likert-skalan, ahol 1 az “egyaltalan nem igaz", és 7 a "teljesen igaz" valaszt jelenti. Az
alabbiak példa itemek az IM alskalabol: "Mondtam mar baratr6l rosszat a hata mogott™ vagy
"Van néhany idegesitd gondolatom”. Az SDE alskalara példak pedig a kovetkezéek: "A
gondolkodasomat az érzelmeim befolyasoljak” vagy "Nehezen verem ki a fejembdl a
nyugtalanité gondolatokat". Miutan a forditott tételeket visszaforditottuk, a pontozasi protokollt
kovetve minden extrém valasz (6 vagy 7 érték) 1 pontot ért, mig a tobbi nullat. Ez altal az SDE
¢és IM alskalak pontjai 0-20-ig terjedhettek. Ez a fajta pontozas azt biztositja, hogy csak azon
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vizsgalati személyeknek lesz magas a pontszama, akik a tarsas elvarasoknak megfeleld
valaszokat adtak. A 40 tételt 6sszeadva kaptuk meg az onmegtéveszté valaszadas (self-deception
responding - SDR) 6sszpontszamat, amely magasan korrelal a fent emlitett és Forgas (1998)
altal is hasznalt MCSD-vel.

Westermann ¢és munkatarsainak (1996) atfogé tanulmanya szerint egy megfelel
hangulata filmrészlet megtekintése a legsikeresebb és leghatasosabb modja bizonyos hangulatok
indukalashoz, igy ebben a kutatasban ezt a modszert alkalmaztuk, korabban mar tesztelt és
hatasosnak mindsiil6 filmrészletekkel (Gross és Levenson, 1995). A negativ hangulatu csoport A
bajnok c. film (Zeffirelli, 1979) utols6 10 percét, pozitiv hangulatban a Mr. Bean c. sorozatbol
egy részt (Davies, 1990), semleges hangulatban pedig egy Einsteinr6l szold ismeretterjeszto
filmrészletet (Johnstone, 2005) tekintettek meg a résztvevok.

A hangulatindukcio utan az ,,Uzleti tojasok” nevii érdekkonfliktust szimulalo feladatot (2.
¢és 3. melléklet) oldottak meg a résztvevok; az ebben szereplé karaktereket (févegyész és
fogyogyszerész) véletlenszeriien jeloltik ki. A szerepek hatterérél és magarol a feladatrol 1-1
oldalas, részletes leirast kaptak, melyben igen sok informacio volt elérheté ahhoz, hogy beleéljék
magukat a szerepbe. A szituaci6 szerint két konkurens szervezet iizletemberei az Ontario felé
tarto repiilégépen talalkoznak és a beszélgetésiikbdl kideril, hogy mindkettéjiiknek célja az,
hogy megszerezzenek 10000 darab foltos strucctojast. Feliiletes elolvasas utan a tojasok sziikos
er6forrasnak tiinnek, melyeket mashonnan nem lehet beszerezni. A feladat megoldasa azonban
az, hogy az egyik félnek a tojas héjara, a masiknak pedig a sargajara van sziiksége a megfelel
szérum eloallitasahoz. Ez a feladat annak a pontos analogiaja, amit Follett (1925), ill. Ury és
Fisher (1991) leirt.

Eljaras

A kisérlet elején a résztvevoket ugy tajékoztattuk, hogy a vizsgalat két, egymastol
fiiggetlen részbol all: az elsé rész az emlékezeti teljesitményt méri, mely soran a megtekintett
filmrészlettel kapcsolatban valaszolnak kiilonféle kérdésekre, a masodik részben pedig egy
kommunikacios feladatban vesznek részt. Ez a protokoll nagyban hasonlitott Forgas (1998)
kutatasahoz. A megtévesztésre a hangulatindukci6é tudatosulasanak elkeriilése végett volt

sziikség. A filmnézés elott nem kértiik arra a vizsgalati személyeket, hogy éljék at a szereplok
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érzéseit, mivel az explicit instrukcié eléidézheti a kivanatossagi hatast, ami akadalyozhatja a
megfelelé hangulat 1étrejottét (Westermann és mtsai, 1996). Helyette azt az utasitast adtuk, hogy
figyeljenek a film részleteire, mivel a késébbiekben majd kérdéseket fogunk feltenni azzal
kapcsolatban. A film megtekintése k6zos helyiségben, de kiilon-kiilon laptopon és fiilhallgatoval
tortént. A két személy egymasnak hattal foglalt helyet, kizarva ezzel azt, hogy megzavarjak
egymast a filmre adott reakcioikkal, viselkedéstikkel.

A film megtekintése (hangulatindukcio) utan harom konnyi kérdésre kellett valaszolniuk,
valamint a hangulat 1étrejottének ellenérzéseként egy alszoé (,,szaté”) szubjektiv hangulati toltetét
kellett megjeldiniiik (Verheyen és Goritz, 2009) egy 1-t6l 7-ig tarto Likert-skalan, ahol az 1 a
,nagyon negativat”, a 7 pedig a ,,nagyon pozitivat” jelolte (4. melléklet). Korabbi vizsgalatokban
mar eredményesen ¢és sikeresen hasznaltak ezt a modszert a hangulatindukcié érvényességének
meéresere.

A kisérlet masodik részében a fent részletezett ,,Uzleti tojasok” nevii érdekkonfliktust
szimulalo feladatban vettek részt, ahol instrukcioként azt kaptak, hogy minél jobban éljék bele
magukat a szerepiikbe és a lehet6 legjobban érvényesitsék az érdekeiket. A konfliktus
megoldasa, hogy az egyik félnek a tojas héjara, mig a masiknak a tojas sargaja van sziiksége, igy
lehetové teszi a kooperacio és mindkét fél érdekeinek érvényesiilését. Ehhez az integrativ
megoldashoz azonban nagyfokt egyiittmikodésre, illetve az érdekek tisztazasara van sziikség,
ami pozitiv hangulatban erésebben megjelenik.

A szituacionak sokféle kimenetele lehetséges, aminek megtalalasa konstruktiv és nyitott
gondolkodast és részletes informacio-feldolgozast igényel, ezért 1étrejohet a hangulat-bearamlas
(Forgas, 1995). A feladat alatt tigyeltiink arra, hogy ne sugalljuk feléjiikk azt, hogy egy jo
megoldasi lehet6ség 1étezik, hiszen ilyen esetekben a talzott motivaltsag gatolhatja a hangulat
érvényesiilését (Forgas, 1995). Ha 20 perc utan sem jutottak megoldasra, akkor leallitottuk a
beszélgetést, megel6zve a konfliktus elmélyiilését és a kellemetlen érzéseket. Végiil ravezettiik
6ket a lehetséges megoldasra; ebben az esetben természetesen nem tekintettiik megoldottnak a
feladatot. A vizsgalat végén megkérdeztiik, szerintiik mirél szolt a kisérlet - egyetlen
résztvevoben sem tudatosult a hangulatindukcio, ahogy az sem, hogy a két részfeladat milyen
kapcsolatban volt egymassal. Ezt kdvetoen tajékoztattuk ket a vizsgalat valodi céljarol.

A feladat egyfajta ,,projektiv feliiletként” szolgalt: az alaposabb informacio-feldolgozason

kiviil bizonyos parok térekednek a kompromisszum-kotésre, masok viszont a versengésre és a
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minél nagyobb aranyu részesedés megszerzésére. Ennek oka visszavezethet6 bizonyos hangulati

valtozokra és személyiségjellemzokre (Forgas, 1995).
Eredmények
Hangulatindukcio sikerességének ellendrzése

Az adatok elemzéséhez az SPSS for Windows 15.0.0. programot hasznaltuk. A
hangulatindukcio sikerességének megallapitisahoz a SZATE (7: 1-nagyon negativ, 7-nagyon
pozitiv) alszo (Verheyen és Goritz, 2009) szubjektiv toltésének értékelést vizsgaltuk meg
egyszempontos varianciaanalizissel, a KONDICIO (3: negativ, semleges, pozitiv) fiiggvényében.
A SZATE f6hatas szignifikans eredményt mutatott (F(2,118) = 4,68, p = 0,011). A legkisebb
szignifikans differencia (LSD posthoc) teszt alapjan szignifikans kiilonbség mutatkozott a
negativ (M = 3,77, SD = 1,149) és a pozitiv csoportok (M = 4,62, SD = 1,055) kozott (p = 0,003),
illetve a negativ és a semleges (M = 4,33, SD = 1,40) kozott (p = 0,044). A semleges és a pozitiv
kozott nem talaltunk szignifikans eltérést (p = 0,273). Az alszoéra adott értékelések atlaga az 1.
dbran lathatok. Osszességében elmondhatd, hogy a feladatban végrehajtott hangulatindukcio
sikeresnek mindsiilt a pozitiv és a negativ hangulatok koézott. Azonban ezektdl nem kiiloniilt el
tokéletesen a neutralis kondicio. A kovetkezékben igy csak a pozitiv és negativ hangulati

kondiciok kozotti kiilonbségeket vizsgaltuk (hasonloan Forgas, 1998 eredeti tanulmanyahoz).

'szaté" értékelése

Negativ Semleges Pozitiv

1. abra - A szaté alsz6 szubjektiv hangulati toltetének megitélésének atlaga a kiilonboz6 hangulati csoportokban
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A hangulat és a sikeresség dsszefiiggésel

¥* - probat alkalmaztunk annak a tesztelésére, hogy van-e 6sszefiiggés a KONDICIO és a
SIKERESSEG kozott. Nem talaltunk osszefiiggést a kondicié és a sikeres feladatmegoldasok
szama kozott (1, N = 76 = 0,19, p = 0,663). Negativ és pozitiv hangulatban is a sikertelen
konfliktusmegoldasok szama 18-18, sikeresen azonban negativ hangulatban szintén 18-an, mig
pozitiv hangulatban 22-en oldottak meg a feladatot.

A hangulat hatasa a feladatmegolddas iddtartamara

Egyszempontos varianciaanalizissel megvizsgaltuk az IDO valtozét a KONDICIO (2:
negativ, pozitiv) figgvényében csak azoknal a paroknal, akik sikeresen oldottak meg a
konfliktust (N = 40). Azért lattuk adekvatnak a Kizarast, mert azon parok esetében, akik nem
tudtak megoldani a feladatot az IDO valtozé azt mutatta meg, hogy mikor allitottuk le a
résztvevok beszélgetését (20 perc utan). Az eredmény szignifikans idébeli kiilonbséget mutatott
a kondiciok mentén (F = (1,38) = 5,29, p = 0,027). Negativ hangulatban a parok atlagosan M =
10,78 perc (SD = 7,84, N = 18), mig a pozitiv hangulatban 1év6 parok atlagosan M = 6,18 perc
alatt oldottak meg a feladatot (SD = 4,66, N = 22), azaz negativ hangulatban tovabb tartott a

feladat megoldasa, mint pozitiv hangulatban.
Tdrsas Kivanatossag hatdsa a sikerre

Hipotézisiink szerint a feladat megoldasat befolyasoljak egyéni kiilonbségek, jelen
esetben a tarsas kivanatossag. Feltételezziik, hogy minél inkabb maguknak akarnak megfelelni a
résztvevok, annal valosziniibb, hogy sikeres megoldasra jutnak; illetve minél inkabb a masiknak
akar megfelelni, annal kevesebb az esély arra, hogy integrativ megoldast talaljanak.

Elészor t-proba segitségével teszteltiik a Paulhus-féle Tarsas Kivanatossag Kérdoiven
elért pontszamokat a sikeres és a nem sikeres csoport k6zott. Az 6nmegtévesztd megerosités
(tovabbiakban: self-deceptive enhancement - SDE) skalan magasabb pontszamot értek el a nem
sikeres (N = 35; M = 7,82, SD = 3,88) résztvevok, mint a sikeres megoldok (N = 36; M = 6,16,
SD = 3,2); t(69) = 1,97, p = 0,053). Az impressziomenedzsment (tovabbiakban: IM) tekintetében

nincs szignifikans eltérés a két csoport kozott (t(69) = 0,37, p = 0,714). A két skalat 6sszegezve
15



ehhez hasonléan szintén nincs szignifikans a kiilonbség a két csoport kozott (1(69) = 1,68, p =
0,096). Emellett az IDO és a PAULHUS_SDE valtozok kozotti nem talaltunk osszefiiggést (r = -
0,05, N =36, p=0,758).

y*-probaval feltartuk a sikeres megoldas ¢és az Snmegtévesztd megerdsités kozotti
lehetséges Osszefliggéseket. Ehhez els6 1épésben a PAULHUS _SDE valtozon elért alacsony
vagy magas pontszam alapjan két csoportra bontottuk a résztvevoket. (Az ‘Alacsony’ és a
‘Magas’ kategoriakat a kummulativ szazalék mentén megallapitottuk meg, fele-fele aranyban.) A
két valtozé nem fiiggetlen egymastol (v*(1, N = 74 = 7,14, p = 0,008). A szamszer(i eredmények
az 1. tablazatban lathatoak.

Sikertelen megoldas Sikeres megoldas
Alacsony SDE 9 22
Magas SDE 26 17
1. tablazat - A siker és sikertelen megoldasok szama az alacsony és a magas mértékii 6nmegtéveszto

megerésiték kozott

Hipotézisiink szerint az onmegtéveszté megerdsités hatasa megjelenik a megoldasi
idokben is, ezért kétszempontos varianciaanalizissel (Univariate ANOVA) vizsgaltuk meg a
KONDICIO, a csoportositott SDE fiiggetlen valtozok és a MEGOLDASI IDO fiiggé valtozot,
kizarva a sikertelen megoldokat. A KONDICIO féhatas szignifikans (F(1,35) = 6,22, p = 0,017),
viszont az SDE hatasa nem (F(1,35) = 0,039, p = 0,845). Az eredményeket a 2. abran abrazoltuk,
ahol a fiiggoleges tengelyen a megoldasi id6é van feltiintetve (perc). A negativ hangulatindukcio
mellett a magas az SDE-vel rendelkez6knek atlagosan tobb idére volt sziiksége a feladat
megoldasahoz (M = 11,29), mint az alacsony SDE-vel rendelkezéknek (M = 10,45). Pozitiv
hangulatban a kevesebb id6 alatt oldottak meg a feladatot az alacsony SDE-vel rendelkezé
résztvevok, M = 6,55 perc alatt. Ezzel szemben a magas SDE-sek pedig M = 4,9 perc alatt

oldottak meg.
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2. abra - A megoldasi idok a kondici6 és az SDE fiiggvényében

Kétszempontos varianciaanalizis (Univariate ANOVA) segitségével interakciokat
vizsgaltunk meg a SIKER, a KONDICIO fiiggetlen valtozok és a PAULHUS _SDE fiiggs
valtozo kozott. A KONDICIO féhatas ebben az esetben nem szignifikans (F(1,67) = 0,579, p =
0,887), azonban a SIKER fShatés tendenciat mutat (F(1,67) = 3,86, p = 0,054). A KONDICIO és
SIKER kereszthatas nem szignifikans (F(1,67) = 0,277, p = 0,6). Az eredmények az 3. abran
lathatok, ahol a fiiggéleges tengelyen az SDE pontszamokat tiintettiik fel. Negativ hangulatban a
sikertelen megoldok atlagos SDE pontszama (M = 8,47) magasabb volt, mint a pozitiv
hangulataaké (M = 7,22). Sikeres megoldas esetén a pozitiv hangulatindukcioban részesiilok

SDE pontszama alacsonyabb volt (M = 5,85), mint a negativ csoporté (M = 6,27).
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3. abra - Az dnmeger6sitd megtévesztés pontszamai a megoldas és a kondicié tiikrében
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Annak érdekében, hogy az 6nmegtévesztd megerésités (SDE) sikerességre gyakorolt
hatasat jobban feltarjuk, binaris logisztikus regressziot alkalmaztunk, beléptetéses (Enter)
modszerrel. Nagelkerke R? = 0,08. Egymastél fiiggetlen modelleket alakitottunk ki a
PAULHUS_SDE, KONDICIO és a két valtozé egyiittes hatasait megvizsgalva. Az 1. modellben
a PAULHUS_SDE valtozé szerepelt, Nagelkerke R? = 0,08, 63,5%-ban josolja be a megoldas
sikerességét, szemben az eredeti alapmodellel, amely 52,7 %-ban. A 2. modell szerint a kondicio
nem befolyasolja a megoldast (p = 0,848), tovabba a két fenti valtozé interakcioja (3. modell)
sem josolja be szignifikansan a megoldas minéségét. A részletes mutatok és eredmények a 2.

tablazatban lathatok.

Valtozo B SE B Wald’s y? df p

Konstans 1,09 0,53 4,22 1 0,04
Paulhus SDE -0,14 0,07 4,24 1 0,04
Kondicié -0,2 0,46 0,19 1 0,663
SDE*Kondici6 ~ -0,06 0,05 1,4 1 0,235

2. tablazat — Logisztikus regresszi6 eredménye

A modell szerint a megoldas megtalalasara sem a kondicio, sem a kondicio és az
onmegtéveszté megerdsités interakcidja sincs hatassal, csupan az 6nmegtévesztdo megerdsités
onmagaban. Mindez arra mutat, hogy akik kevésbé hajlamosak az olyan fokozott pozitiv
onértékelésre, melynek célja a negativ onértékeléssel szembeni védekezés, valosziniibb, hogy

rajonnek egy ilyen targyalasi feladatban az integrativ megoldasra.
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Megvitatas

Kutatasunkban arra kerestiik a valaszt, hogy a tarsas kivanatossag és a hangulat milyen
hatassal van egy konfliktus megoldasara. A hangulatindukcié csak részben volt sikeres: a negativ
¢s a pozitiv csoportok egyértelmien elkiilontiltek, azonban a semleges és a pozitiv csoport kozott
nem volt szignifikans a kiilénbség, ezért a semleges csoportot kizartuk a tovabbi elemzésbol.
Alapvetéen azonban elmondhato, hogy a hangulatindukci6 a két széls6séges kondicio
elkiilonitése szempontjabal sikeres volt.

1. hipotézisiink nem teljesiilt, azaz az eredmények szerint pozitiv hangulatban a felek nem
hajlamosabbak a helyes (integrativ) megoldas megtalalasara, mint negativ hangulatban,
ugyanakkor 2. hipotézisiink alatamasztast nyert: a pozitiv hangulat — a negativval szemben —
hozzajarult ahhoz, hogy a résztvevok gyorsabban megtalaljak a helyes (integrativ) megoldast. Ez
azt jelenti, hogy a hangulat k6zvetleniil nincs hatassal a sikeres megoldas kialakitasara, azonban
a feladatmegoldasi idére igen. Eredményiinket magyarazhatja Fiedler Kkettés-er6 modellje
(2001), mely szerint pozitiv hangulatban az asszimilacios feldolgozasi stilus miatt a fokusz az
egyénen beliilre iranyul, a gondolkodas tehat produktivabb, ami kreativabb megoldast
eredményez (pl. annak a felismerése, hogy a tojas tobb alkotéelembdl épiil fel). Tovabba Hertel
¢s Fiedler (1994) korabbi kutatasa is ramutatott arra, hogy a pozitiv hangulat kozvetleniil a
kooperacio szintjét, kozvetetten pedig a targyalas menetét befolyasolhatja a névekedett kognitiv
¢és viselkedésbeli rugalmassag altal (Forgas, 1998). Ennek alapjan elképzelheté, hogy negativ
hangulatban annak ellenére, hogy a felek kozotti megbeszélés jo iranyba tart, tal sok irrelevans
informaciot dolgoznak fel alaposan, ami megnovelheti annak az idejét, amig végiil rajonnek az
integrativ megoldasra. Az érdekek és személyes célok egyeztetését is eldsegithette a pozitiv
hangulat, ami egybeesik Forgas (2010) kutatasi eredményeivel, miszerint pozitiv hangulatban
tobb személyes informaciot osztanak meg egymassal a felek, mint negativ hangulatban. Negativ
hangulatban a feladat idétartamanak elhtizodasat Forgas és Gunawardena (2001) kutatasa
erdsitheti meg, miszerint ilyen kondiciéban egy beszélgetés soran a kisérleti személyek
passzivabbak ¢és zarkozottabbak, azaz a negativ hangulat akadalyozhatja a nyilt, produktiv
kommunikaciot, aminek nem feltétleniil kell megjelennie a megoldasban, hanem elképzelhetd,

hogy mindossze lassabb megoldast eredményez.
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Feltételeztiik (3. hipotézis), hogy a szituativ (hangulati) tényezékon kiviil a megoldas
megtalalasat befolyasoljak a Tarsas Kivanatossag onmegtéveszté megerésités faktora (SDE).
Szignifikansan alacsonyabb pontszamot értek el a fenti skalan azok a személyek, akik rajottek az
integrativ megoldasra. A Khi-négyzet proba alatamasztotta, hogy a két valtozo (az megoldas
sikeressége ¢s az SDE) valoban nem fiiggetlen egymastol: tobb sikeres megoldas sziiletett akkor,
ha a felek 6nmegtéveszté megerdsités szintje alacsony volt. Ennek oka az lehet, hogy a kevésbé
onmegtéveszté megerdsitok nem a tarsas elvarasoknak probalnak megfelelni, hanem a sajat
¢rdekeiket részesitik elényben, azokat szem eldtt tartva folyatatjak a targyalast. Mindez
hozzajarulhat ahhoz, hogy megértsék pontosan mi is az érdekiik, ami eljuttathatja oket a
megoldashoz. Mig azok, akik nagyobb mértékben cselekszenek a tarsas normak szerint (magas
SDE), azok a masik félre figyelnek és kevésbé figyelnek mind a sajat, mind a masik érdekeire.
Tovabbi magyarazat lehet, hogy akik magas SDE-vel rendelkeznek, hajlamosabbak torzitani a
valosagot (Paulhus, 1984), melynek eredménye lehet, hogy emiatt kevésbé tudnak arra figyelni,
hogy mi a sajat és mi a masik fél érdeke. Mikozben a magas onbecsiilésiik fenntartasan
faradoznak és védekeznek a potencialisan negativ onértékeléssel szemben, elképzelhetd, hogy
kevésbé tudnak magara a feladatra és annak alternativ megoldasaira figyelni, amelynek lehet az
eredménye a disztributiv megoldasoknal val6 leragadas.

Tovabba arra is kivancsiak voltunk, hogy van-e 6sszefiiggés az SDE pontszam és az
integrativ_megoldasra forditott idé kozott. Ebben az esetben nem talaltunk szignifikans
Osszefliggést, azaz nem egyértelmii az Onmegtéveszté megerdsités és a minél gyorsabb
konfliktusmegoldas kozotti kapcsolat. Ennek okait abban véljiik felismerni, hogy a megoldasi
idore inkabb a kondicio van hatassal, mig az 6nmegtéveszté megerdsités (SDE) az integrativ
megoldas megtalalasara. Habar Forgas (1998) az id6 valtozét nem vizsgalta, a tarsas
kivanatossag és egyiittmiikodés kapcsan, viszont azt talalta, hogy akik kevésbé torodnek a tarsas
kivanatossag elvarasaival, a pozitiv hangulat novelte az egyiittmiikodést és kevésbé versengtek
egymassal; negativ hangulat esetén alacsony volt az egyiittmtkodésre vald hajlam és jellemzdbb
a versengé magatartas. Ezzel szemben a magas tarsas kivanatossaggal bird résztvevok
egyiittmiikodésére és versengésére sem volt hatassal a hangulat. Az eredmények 6sszehasonlitasa
kapcsan a “versengé magatartast” a mi kutatasi elrendezésiinkben a “sikertelen (disztributiv)
megoldas”-sal lehet analogiaba hozni, az “egyiittmikodést” pedig a “sikeres (integrativ)

megoldas”-sal. Ha ilyen modon értelmezziik az eredményeket, akkor nem talaltunk 6sszefiiggést
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a hangulati kondiciok, az SDE ¢és a megoldas kimenetele kozott. Alacsony tarsas kivanatossag
esetében inkabb rajonnek a megoldasra (“egyiittmiikodés™), a hangulati kondiciotol fliggetleniil,
mig magas tarsas kivanatossag esetében inkabb nem jonnek ra a megoldasra (“versengés”),
szintén a hangulattol fiiggetlentil.

A kiilonbségek eredhetnek abbol, hogy Forgas a fenti kutatasaban nem a Paulhus-féle
Tarsas Kivanatossag Kérdéivet (Paulhus, 1984) hasznalta, hanem a korabban emlitett Marlowe-
Crowne-féle Tarsas Kivanatossag Skalat (Marlowe-Crowne, 1964). Az utobbi teszt az emlitett
személyiségtényez6t csupan egy dimenzidé mentén méri, mig az elébbi méréskala
megalkotasanak célja az volt, hogy két dimenzié (6nmegtévesztd megerdsités ¢€s
impressziomenedzsment) mentén vizsgalhassak a tarsas kivanatossagot (Li, és Bagger, 2006).
Mivel az altalunk elemzett 6nmegtévesztdé megerésités skala (SDE) egy tudattalanabb részét
ragadja meg a tarsas kivanatossagnak, ezért feltételeztiik azt, hogy pontosabb képet ad magarél a
tarsas kivanatossagrol is.

Mivel maganak a megoldasnak két lehetséges értéke van (sikeres vagy sikertelen
megoldas), igy annak érdekében, hogy a fenti eredményeket integraljuk és a kiillonb6z6 tényezok
hatasait 6sszegezziik, binaris logisztikus regressziot is elvégeztiink. Az igy kapott eredményiink
alatamasztja az eddig elvégzett probak részeredményeit. A sikeres megoldas létrejottére
alapvetéen az onmegtéveszté megerdsités van hatassal; és minél alacsonyabb ez az érték, annal
valosziniibb, hogy a felek integrativ megoldasra jutnak. A hangulat azonban nincs hatassal a
sikeres megoldasra, viszont a megoldasi id6ére igen: pozitiv hangulatban a felek gyorsabban

talaljak meg az integrativ megoldast, mint negativ hangulatban.

Korlatozasok

Kutatasunkban a hangulatindukci6 megvalositasa nem volt teljes mértékben sikeres,
mivel a semleges nem kiiloniilt el egyértelmtien a pozitiv hangulati csoporttél. Tovabba a
mintaban csak egyetemista n6k szerepeltek, igy lehetséges, hogy az eltéré6 kommunikacios stilus
¢s konfliktuskezelés miatt eredményeink nem érvényesek a férfiakra vagy mas életkori

populaciokra.
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Konklazié

A targyal6 felek gyakran nem rendelkeznek a megfelelé informacioval és képességgel
ahhoz, hogy teljes, pontosan és racionalis szempontok alapjan elemezzék az alkudozasi
helyzetet, amelynek kovetkeztében sajat percepcioik gyakran kiilonboznek az objektiv
értelmezésté6l  (Thompson, 1990; Thompson ¢és Hastie, 1990). Kutatasunk alapjan
megallapitottuk, hogy egy konfliktus megoldasat elsésorban az onbecsapassal kapcsolatos
torzitasok befolyasoljak, mig a megoldas idejét a hangulat. Ahhoz, hogy egy problémara
integrativ megoldast talaljanak az emberek, fontos, hogy tudataban legyenek sajat igényeiknek,
céljaiknak, érdekeiknek és ne arra torekedjenek, hogy fenntartsak a magas onbecsiilést akar
olyan aron, hogy eltorzitjak a targyalas ,,valosagat” ennek érdekében. A mindennapi életben
hangulatunk folyamatosan valtozik, melynek hatasa van kommunikacios stilusunkra, ami

kozvetve kihat a problémamegoldasi stratégiainkra.
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Mellékletek

1.sz. melléklet

Tajékoztatd és beleegyez0 nyilatkozat a filmnézds és beszélgetds kutatashoz

A kovetkezokben két rovid kisérletben vehetsz részt, az elsében rovid filmrészleteket fogsz latni,
a masodikban pedig egy szerepjatékban vehetsz részt. A két kisérlet koriilbeliil 45 percet vesz
igénybe osszesen. Biztositunk, hogy nem lesz megerélteté szamodra. Ha a vizsgalat soran nem
érzed jol magad, azt jelezd a vizsgalatvezetének, és a vizsgalat megszakithaté. Ez semmilyen
kovetkezménnyel nem jar és semmilyen feleldsséget sem von maga utan. Ezen felill a kisérlettel

kapcsolatban barmilyen kérdésével forduljon a Dr. Orosz Gaborhoz (gaborosz@gmail.com).

Alulirott............ooooi hozzajarulok, hogy a Szegedi Tudomanyegyetem
Bolcsészettudomanyi Kar Pszichologia Intézet vizsgalataban 2013........... hoé ..... napjan részt
veszek.

Kijelentem, hogy a vizsgalat céljarol és jellegérol kielégito tajékoztatast kaptam.

Tudomasul veszem, hogy azonositaisomra alkalmas személyi adatokat a vizsgalat vezetdje
bizalmasan kezeli, azokba a kisérlet lebonyolitasaban részt vevé személyeken kiviil masoknak
nem enged betekintést. Hozzajarulok, hogy a vizsgalat soran felvett, azonositasara alkalmas
adatok, tovabba hang és videofelvételek kizarolag elemzés céljabol lesznek felhasznalva és csak

a kutatasban résztvevok fogjak latni.

Tudomasul veszem, hogy a vizsgalati adatok kutatasi és nem diagnosztikai célokat szolganak,

ilyen jellegii szakvéleményre a vizsgalatok elvégzését kdvetden igényt nem tamasztok.

Szeged, 2013, ... ho............ nap

alairas
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2. 5z2. melléklet

Tojasiizlet

Te a Kozegészségiigyi Minisztérium fogyogyszerésze. Olyan gyodgyszereket fejlesztésére
szakosodtal, amelyek ritka betegségeket gydgyitanak.

Nemrég sulyos X-Fluoxide jarvany tort ki vilagszerte. Ez egy fert6zo betegség, amely nagymértékii
magzati karosodast eredményez, ami lehet szellemi vagy fizikai is.

Mostanra vészhelyzet alakult ki. Amennyiben az X-Fluoxidot nem fékezik meg gyorsan, nagy a
veszély, hogy egy teljes nemzedék kérosodik, akik csaladjuk és a tarsadalom gondoskodasara
szorulnak. A kozgazdaszok azt josoljak, hogy ez csalddok millioit teszi majd tonkre, ami iizleti
Osszeomlast és kezelhetetlen munkanélkiiliséget fog okozni a fogyasztoi ipardgak ezreiben. A
pszichologusok szerint katasztrofalis méretli érzelmi problémat eredményezne a jarvany
elterjedése, amelynek kezelésére az egészségiigyi ellatas nincs felkésziilve.

A Te Minisztériumod komoly kutatasokat folytatott az X-Fluoxidedal kapcsolatban és talaltak egy
szérumot, ami megakadalyozza a betegség kialakulasat. A szérumot a ritka foltos strucc
tojassargajabol készitik. Ezek a madarak csak nagyon kis szamban élnek, kizarolag Ontarioban.
Minden évben csak egyszer rak tojast és éppen ez a hénap a tojasrakas honapja. A tojasokat
minden évben gondosan raktarozzak és azutan inyenc éttermeknek adjak el specialis levesekhez,
bestiritonek. A tavalyi tojaskészletet15 dollar tojasonkénti aron adtak el.

A szeliditett foltos struccok egyediili tulajdonosa, igy az egyediili ellatd6 Ontario egy tavoli farmjan
¢l. A hiresztelések szerint tagja az alvilagnak és személyét Osszefiiggésbe hozzak a kabitdszer-
kereskedelemmel és néhany gyilkos terrorista akcioval is. Nem hiszed, hogy tudna a tojasok 1j
hasznositasi lehetdségérol.

A Kozegészségiigyl Minisztériumnak sziliksége van a foltos strucc tojas egész évi termeésére, hogy
ki tudja elégiteni a sziikséges szérumigényt vilagszerte. A Te feladatod, hogy szerezz annyi foltos
strucctojast, amennyit csak tudsz. A céged feljogositott arra, hogy akar 505.000 dollart is elkolts,
hogy megszerezd az ez évi termést.

Ugy tiinik, hogy a foltos strucc tojasira mas is igényt tart, nevezetesen a Petrolkémiai
Minisztérium. (A Te céged mar korabban is volt {lizleti kapcsolatban a Petrolkémiai
Minisztériummal. A két intézmény kozott rossz a viszony, erds a rivalizalds a hianyos
eréforrasokkal kapcsolatban.) Mas nyugati cégek szintén beszallhatnak a versenybe a tojasokért.

Céged felhatalmazott, hogy a Petrolkémiai Minisztériummal kelj versenyre és kovesd a
licitalasukat, egészen a szamodra adott keret felsé hatardig, annak érdekében, hogy a termékbdl
100%-osan részesedjen a céged.

Most éppen Ontarioba repiilsz, hogy megprobald megvenni a tojasokat, és kozben azon
mérgelddsz, hogy a konfliktus legnagyobb haszonélvezdje az alvilag lesz. Most fedezted fel, hogy
melletted a gépen a Petrolkémiai Minisztérium képviseldje iil.

Megprobalod meggydzni az illetdt, hogy a Te igényeid a tojasok irant olyan mértékben indokoltak,
hogy neked kell megszerezned az egész évi termést. Amennyiben meg tudod védeni a céged
érdekeit, €s megszerzed a tojdsokat, bizonyosan magasabb pozicidba keriilsz, ami a jelenlegi
fizetésed Otszorosét jelentheti szamodra.
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3. sz. melléklet

Tojéasiizlet

Te a Petrolkémiai Minisztérium fovegyésze vagy, aki olyan rovar6lé szerek kifejlesztésére
specializalodott, amelyek megvédik a mezégazdasagi novényeket a kartevoktol. Nemrégiben a
vilag minden részérdl érkezé jelentések a Cottermus molylepke tdmadasarol szamoltak be. Ez a
lepke minden fafajtanal nagyon pusztito lehet. Ha nem fékezik meg, akkor par nap alatt egész
erdéségeket foszthat meg a leveleitdl és pusztithat el. Korabban azt gondoltak, hogy mar sikeriilt
kiirtani, de most ez a Cottermus molylepke hirtelen Gjra megjelent az erdés kontinenseken. Két
honapon beliil a 1arvak kikelnek, és katasztrofalis erd6pusztulas kovetkezik be.

A molylepkék pusztitasanak masodlagos kovetkezménye, hogy miutan a fak lehullajtjak
leveleiket, példa nélkili erozio indul el, ami destabilizalja, majd eltiinteti a vizforrasokat. A
kartevé mezogazdasagi teriiletekre keriilve elsdsorban a buza- és a kukoricatermést veszélyezteti.

A molylepke megallitasanak egyetlen modja a fertézott erdék permetezése egy specialis
rovarolovel, az UO vegyiilettel, amelyet évek o6ta nem gyartanak. A legtobb rovarolovel
ellentétben, ami szintetikus, az UO vegyiiletet a ritka foltos strucc tojashéjabol készitik, ami
Ontarioban talalhat6. Ebb6l a madarbol nagyon kevés van, és évente csak egyszer raknak tojast.
A tojasokat minden évben gondosan raktarozzak és azutan inyenc éttermeknek adjak el specialis
levesekhez, besiritonek. A tavalyi tojaskészletet15 dollar tojasonkénti aron adtak el.

A szeliditett foltos struccok egyediili tulajdonosa, igy az egyediili ellato Ontario egy tavoli
farmjan ¢él. A hiresztelések szerint tagja az alvilagnak és személyét Gsszefliggésbe hozzak a
kabitoszer-kereskedelemmel és néhany gyilkos terrorista akcioval is. Nem hiszed, hogy tudna a
tojasok uj hasznositasi lehetoségérol.

Mivel a rovarlé gyartasahoz tojasok ezreire lesz sziikség, a Te céged ugy dontott, hogy a teljes
évi, mindegy 10.000 tojasra sziikség lesz. A rovarolok felét a nyugati féltekén, az egyotodét
pedig Europaban és Oroszorszagban kell majd felhasznalni. A Te feladatod a lehet6 legtobb
strucctojas megszerzése. A céged feljogositott, hogy akar 500 000 dollart is fizess a sziikséges
tojasokért.

Az inyenc éttermeken kiviil ugy tiinik mas versenytarsak is érdeklédnek a tojasok irant. Arrol is
szo6lnak a hiresztelések, hogy a Koézegészségiigyi Minisztérium is akarja azokat. (A Te céged mar
korabban is volt iizleti kapcsolatban a Kozegészségiigyi Minisztériummal. A két intézmény
kozott rossz a viszony, erés a rivalizalas a hianyos eréforrasokkal kapcsolatban.) Aggodsz, hogy
a Kozegészségiigyi Minisztérium és talan még mas cégek is megprobalnak tallicitalni téged.

Most ¢éppen Ontarioba repiilsz, hogy megprobald megvenni a tojasokat, és kozben azon
mérgelédsz, hogy a konfliktus legnagyobb haszonélvezéje az alvilag lesz. Most fedezted fel,
hogy melletted a gépen a Petrolkémiai Minisztérium képviseldje iil.

Megprobalod meggy6zni az illetét, hogy a Te igényeid a tojasok irant olyan mértékben
indokoltak, hogy neked kell megszerezned az egész évi termést. Amennyiben meg tudod védeni
a céged érdekeit, és megszerzed a tojasokat, bizonyosan magasabb pozicioba keriilsz, ami a
jelenlegi fizetésed Otszorosét jelentheti szamodra.
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4. sz. melléklet

Kérlek, értékeld, hogy a kovetkezd szé szerinted milyen téltéssel rendelkezik: ,, SZATE !
Kérlek, mondd el magadban néhanyszor ezt a szot, miel6tt értékelnéd, majd intuitiv modon adj

valaszt!

1 2 3 4 5 6 7

negativ
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