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dili, duygusal zeka, iletisim ve motivasyon konularinda egitim vermektedir. Psikoloji doktorasi yapan
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James Speakman profesyonel bir konusmaci ve egitimcidir. Kendisi, ikna sanatinin giiciinii, satis
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sirket olan Speakman & Associates’in bagkanidir.
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(alismalarimiza esin veren, rahat calismamiz saglayan bircok insan var. Scott ve Carmen Schluter,

Devin ve Rachel Hastings, Meredith Kaplan, Ron Stubbs, Michelle Drum, Tonya Reiman,Todd
Bramson, Jan Snyder, Cheryl Boldon...
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akil hocaligindan dolayn Ray Hexamer’e; yiireklendirici sozlerinden dolayr Brian Tracy’ye
tesekkiirlerimi sunarim.



Giris

Bir insani, sizin hizmet ya da {iriinlerinizi satin almaya, davamza katkida bulunmaya, adayimza oy
vermeye nasil ikna edebilirsiniz? Bu sorunun yamt, bu kitapta... “Gizli lkna Taktikleri”, farkli
arastirmalar1 bir araya getiren ve karsimizdaki insanlar1 daha tutarli ve etkili sekilde ikna etmenize
yardimci olacak yeni sonuglar ¢ikaran titiz bir aragtirmanin tirtindi.

“Gizli Tkna Taktikleri”... Bu baslik, el alundan, gizlice yiiriitiilen birtakim isler izlenimi uyandiriyor.
Bu kitaptaki hedefimiz de zaten bu. Oncelikli amacimiz; size, karsimzdaki insam, kimsenin farkina
varamayacagl yontemlerle ikna etmenizi saglayacak teknikleri ve stratejileri gostermek. Bunlarin
tamarm gizlidir. Gizli Tkna Taktikleri’nin giiciinii kisisel ve is yasamamzda kullanmamz, sadece etik
ve dogru olmakla kalmaz, genel basariniz agisindan da sarttir.

Gizli Tkna Taktikleri’nin énemli bir béliimii, insanlarin, belirli kosullardaki davramslarim isabetli
bir sekilde 6ngbrebilmeye yoneliktir.

Tarih boyunca, daha iyi anlamak ve bu yolla davranislarim tahmin edebilmek amaciyla, insanlar1
kategorize etmeye yonelik yiizlerce, hatta binlerce girisim olmustur. Bu cabalarin tarihine bir goz
atgimizda psikoloji, felsefe, noro-lengiiistik programlama (NLP), tiiketici psikolojisi ve isletme
alanlarimin en efsanevi isimleriyle karsilasiriz. Platon, Freud, Jung, B. F. Skinner, Carl Rogers,
William James ve Abraham Maslow’dan psikoloji, isletme ve reklamcilik alamndaki ¢cagdas isimlere
dek bircok dahi, insanlarin, bizi ikna etmeye, davramslarimizi denetleme ve yonlendirmeye yonelik
kolektif diisiince bicimleriyle karar verme siireclerini anlamaya ve agiklamaya gayret etmistir.

Myers Briggs Tip Gostergesi, Herman Beyin Egemenligi Gostergesi ile Dil ve Davrams Profili,
insanlar1 kategorize etmeye yonelik girisimlerden sadece birkaci. Bir de, satis alaninda kariyer
yapmaya uygun olup olmadigimz belirlemeye yonelik sayisiz test bulunuyor. Bunlarin yam sira,
Kisilik Cokgeni ve insanlar1 Diisiiniir, Sosyal, Yonetici ve Araci olarak simflandiran standart
aciklamalar vardir.

Tiim davramslarimizin acidan kacinma ve mutlu olma amaci tasidigini savunan yaygin teoriyi de
gormezden gelemeyiz. Peki, bu kadar basit mi? Bu soruyu ilerleyen sayfalarda ele alacagiz.

Kullandigimz s6zciiklerin yasadi@imz duygulari belirledigini savunan dil arastirmalar: alam da var.
Bu yaklasima gore, duygularimzi belirleyen sey, yasadigimz deneyime yapistirdifimz yafta; yani,
kullandigimz sozciiklerdir. Kokeni 1950°lere dayanan bu arastirmalar, giiniimiizde de,
karsimizdakileri bizim gibi diisiinmeye ikna etme amaciyla kullanmayr siirdiirdiigiimiiz ilkelerdir.
Ancak, bazi yonlerden oldukca yararli olan bu teori bile, baskalarimi analiz etme konusunda
yanliglarla doludur.



Sahip oldugunuz ve olacaginiz, yapacaginiz, deneyimle-
veceginiz her seye, baska insanlar sayesinde ve araciligiyla
ulagacaksiniz. Yasam, iknadan IBARETTIR!

Tim diinya ikna tzerine kuruludur. Pazarlamacilar ve reklamcilar, her birimizi daha iyi
anlayabilmek amaciyla sayisiz girisimde bulunuyor. Dikkatimizi ¢cekebilmek, bizi (iriin ve hizmetlerini
satin almaya, denemeye, adaylarina oy vermeye ve/ya da davalarina katkida bulunmaya ikna
edebilmek icin her yil yiiz milyonlarca dolar harciyorlar. Ornegin; Amerika Birlesik Devletleri’nde
yasiyorsaniz, sadece size yilda 3200 dolarlik pazarlama vereklam mesaj1 geliyor demektir. Sizi ikna
etmek icin iyi para harcamyor yani...

Bu kitapta uzun bir Gizli Ikna Taktikleri listesi olusturduk. Baskalarim ikna etmeniz icin
gerceklestirmeniz gereken, kafamzin icindeki icsel konusmalardan baslayarak, ikna etmek istediginiz,
hedeflediginiz insanla kuracagimiz dogrudan iletisime dek aradigimz her seyi bu kitapta bulacaksiniz.
Biitiin bu teknikleri sizin icin arastirdik.

Burada okudugunuz seylerin, sizi bu heyecan verici konuda daha fazla sey okumaya
yonlendirecegine inamyoruz. Bilgi edinme konusundaki bu bitmek bilmez arayista size yardimci
olmak amaciyla kitabin sonunda kapsamli bir bibliyografiye yer verdik.

Sosyal psikoloji deneylerinden noro-lengiiistik programlamaya, dil arastirmalarina, yaratici
diisiince calismalarina, satis tekniklerine, is diinyas1 iletisim becerilerinden kisisel iletisim
becerilerine dek uzanan, genis bir alana yayilan ikna tekniklerini derledigimiz bu kitapta, iletisim
biciminizi sonsuza dek degistirecek yepyeni ve sasirtici fikirlerle de karsilasacaksimz.

Kitapta, karsimzdaki insanlari anlamaniza yardimci olacak bilgilere de yer verdik. Karsimzdaki
insanlarin diisiince ve davrams bicimlerini degistirmeye ikna etme cabasi sirasinda sorularin
gliciinden nasil yararlanacagimz da ele alacagz.

Hedefimiz, ikna becerilerinizi uzmanlik diizeyine ¢ikartarak, dilediginiz seyi, dilediginiz anda elde
etmenize yardimc1 olmaktir. Satis sektoriinde calisiyorsanmz, is yasamumzin her giiniinde, tutarli bir
sekilde uygulamaya koymamz kosuluyla, satislarimizi ve komisyonlarimzi, iki hatta {i¢ katina
ctkarmamz saglayacak araclara kavusmus olacaksamz. inamlmaz geldigini biliyoruz; ancak, ise
yaradigim su ana dek binlerce kisiden duyduk.

Isletme sektdriinde calisiyorsamz, is arkadaslarimzi, personelinizi ve/ya da amirlerinizi,
fikirlerinize destek vermeleri konusunda ikna etmeniz gerekiyorsa, bu kitab1 okumay1 siirdiirmelisiniz.
Bu kitapta, hemen uygulamaya koyabileceginiz, baskalarim da sizin gibi diisiinme konusunda gizlice
ikna etmekte kullanabileceginiz bir y181in teknik bulacaksiniz.

Size hizli ve etkisi kamtlanmus ikna teknikleri sunarken, elde etmek istediginiz seylere
odaklanmamza da yardim edecek olan bu kitap, sik sik okunmaktan sayfalar1 asinan bir kilavuz haline
gelecek.

ok az insan kendilerini motive edecek seyi nasil bulabilecegini bilir. Yine de sizin ve benim
yaptigimiz seyde karar kilarlar. Sadece bu kitapta bulabileceginiz gizli gbzlem ve ince sorgulama
tekniklerini kullanarak kargimizdaki insanlarin diisiincelerini okuma konusunda yiiksek basar1 oranina
ulasacaksimz. Bu noktadan itibaren, bu kitapta anlatilan ikna tekniklerini, bu kisilerin diisiincelerini



ve davranmslarini, gerceklestirmek istediginiz hedeflere yonlendirmek icin kullanacaksimz.

Dahasi, is ve 6zel yasamimzda, digerlerinden daha ikna edici olan s6zciikleri kullanmayr da
ogrenecegiz. Bir araya gelerek giiclii hikayeler olusturacak olan bu sézciikler, daha fazla insam, daha
rahat bir sekilde ikna etmenize yardimci olacak.

Uyari

Bu kitaptaki ikna taktikleri etik bir sekilde kullanilmaya
voneliktir. Cekic, civiyi tahtaya cakmak amaciyla iretil-
mistir. Ancak, zaman zaman birilerinin kafasina vurmak
gibi kotii amaclarla kullanilir. Bu teknikler de, is ve Gzel
vasaminizda, kétii ve etik olmayan amaclar icin degil; iyi ve
etik amaclar dogrultusunda kullanacaginiz ikna giiciiniizii
artirmaya yoneliktir.

Kitaptaki teknikler, genellikle dogrudan hedefe yonelik sekilde sunulmaktadir. Bu yolla,
karsinizdakilerin de sizin gibi diisiinmeye baslamasim saglamayi kolaylikla 6grenebileceksiniz. Biitiin
bunlar1 ¢ok kisa bir zaman dilimi igerisinde gerceklestirecek, kendi hedeflerinizi gerceklestirme
yolunda cok az direncle karsilasacaksinmz.

Devam etmeden 6nce, etik konusunda bir sey daha sdylememiz gerekiyor. Bu arastirma alammnin etik
boyutu hakkinda konustugumuz insanlar, zaman zaman bu isin ¢ok alcakca ve bencilce oldugunu
soylliyor. Bu goriise, siddetle karsi cikiyoruz. Hatta, durum ashinda tam tersi... Karsimzdaki
insan(lar)i, karsilastigimz andaki durumundan daha kétii duruma diisirmemeye; hatta, daha iyi duruma
getirmeye yonelik yogun bir caba harciyoruz. Gizli Ikna Taktikleri’nin amacim Sekil I.1°de
gorebilirsiniz.

Ikna Modeli, “her iki tarafin da kazandig1” séylenen, bizim “her iki tarafin da kaybettigi” olarak
adlandirdigimiz, geleneksel modelden ¢ok daha iyidir. Bu geleneksel modelde, fikir birligine ulagmak
icin verilen, her iki tarafa da zarar1 dokunabilen tavizler, asagidaki cizimde net bir sekilde
gortilebilmektedir.

Bu kitaptaki yontemler ve taktikler, size, karsimzdakileri gizlice sizin gibi diisiinmeye ikna ederek,
istediginiz seyi elde etme sansim artirma firsati sunacak. Bu modelde, hedefinize ulasmak icin daha
fazla zaman harcamamz gerekmez; tistelik istediginiz her seyi elde ederken, hicbir taviz vermenize de
gerek kalmaz. Hangisini tercih ederdiniz?



Siz — Siz

Diger-| ,*° Diger- P
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Cizim I.1 Ikna Modeli, ikna yonteminin taviz yontemine olan iistiinliigiinii gdsterir. Istediginiz her
seyi elde edersiniz.

Bu kitapta, aralarinda duygular ve iyi diistiniilmiis, iyi hazirlanmis, sonuca yonelik sorularin da
bulundugy, en etkili gizli giiclerin bir kismum ele alacagiz.

Kitabin sonlarina dogru, insanlar hakkinda 27 6zel gézlem bulacaksimz. Bunlar, kendi beyniniz ile
mevcut ve aday miisterilerinizin beyinlerine yonelik etkili fikirlerdir. Bunlar, cogunu zaten bildiginiz;
ancak, su andan itibaren, cevrenizdekilerin taleplerinize ayak uydurmasimi saglamak amaciyla
kullanabileceginiz fikirlerdir.

Final boliimiinde de, biitiin bunlar1 bir araya getirerek, bu sasirtic1 bilgileri, Gizli Ikna Giiciiniizii,
hem 6zel hem is yasamumzda her giin kullanabileceginiz bir sekle sokacagiz.

Az daha unutuyordum. Bir de bonus var! Bu kitapta 10 bin dolar degerinde Gizli Ikna Sirlar
bulacaksimz. Bunlar, dogrudan karsimzdaki insan {izerindeki ikna giiciliniizii artirmaya yonelik
taktiklerdir. Bu taktikler, ustalikla uygulanmasi durumunda, satislarimzi, karimz, birikimlerinizi 10
bin dolar arirmamz saglayabilir. Ya da, hedefiniz parayla 6lciilemeyecek bir seyse, bu 10 bin dolar
degerindeki Gizli ikna Sirlar1’m kullanmamz, paha bigilemez duygular yasatacakur.

Bir kitapta bu kadar sey bir arada. Ustelik, hepsi sizin igin!

Hadi baglayalim!



Gizli Ikna Zihinde Baslar

Insan beyninin isleyisi ve diisiince bicimimiz hakkinda milyonlarca séz séylenmis, milyonlarca fikir
ve teori gelistirilmistir. Ancak, kesin olan bir sey vardir: Birilerini sizin gibi diisiinme konusunda
ikna etmek istiyorsamz, zihninizi onlarinkiyle aym boyuta tagimalisimz. Basarili bir ikna; ancak,
anlamlarin, duygularin, anlayiglarin biitliinlestigi, “zihinlerin tek bir potada eridigi” ortamlarda
miimkiin olabilir.

Peki, zihinleri tek bir potada eritmeyi nasil basaracagiz? Diger insanlar1 kendi diisiince bicimimizi
benimsemeye ikna etme konusunda nasil ustalagsacagiz? Bu sorunun yamtim bulabilmek icin dncelikle
karsimuizdaki insam motive eden ve harekete geciren seyleri anlamamz gerekir. Bu bilgi sayesinde,
diisiincelerinizi ve taleplerinizi, karsi tarafin kolaylikla anlayabilecegi ve sorgulamadan
kabullenecegi bir sekle sokabilirsiniz. Bu yolla, karsimzdaki insanlar, sizi kendilerinden biri gibi
gorecegi icin, kendilerini taleplerinize uyum gostermeye mecbur hissedecektir.

Baslamadan Once, “gizli” ve “ikna” sozciiklerinin ne anlama geldigine bir goz atalim. Bu iki giicli
sozcligiin bir araya gelisinden 6grenilebilecek cok sey vardir. Simdi her birinin, ayr1 ayr1 ne anlama
geldigine bakalim.

Gizli (sifat): Bagkalarindan saklanan, duyurulmayan, gériinmez.
Ikna (isim): Bir konuda birinin inanmasim saglama, inandirma, kandirma.

ikna etmek (isim): Inandirmak, kandirmak.

O halde, tamm itibariyle, gizli seyler, goz oniinde degildir. Saklanir, gizlenirler. Bu tanim, bir
insani bir seye ikna etme eylemiyle birlestirdigimizde, hedeflenen kisi tarafindan fark edilmeyen ikna
eylemiyle karsilasiriz.

Bu kitabin amaci itibariyle, Gizli Ikna Taktikleri, insan zihni faktdriinii devre dis1 birakarak, mesaji
alan kisinin bu siirecten haberdar olmamasim saglamaya yoneliktir. Bu yolla hem diren¢c hem de
tepkiler engellenir. Bunu saglamamn yolu, gonderilen mesajin, alici kisi tarafindan,
degerlendirilmeden ve sorgulanmadan kabul edilmesini saglamaktir.

Kimi zaman Gizli Tkna Taktikleri, “durumun” yonlendirilmesine ve yonetilmesine yoneliktir.
Karsimzdaki kisinin ruh hali nedir? Bu kitab1 bitirdiginizde bu sorunun yanitini verebilecek duruma
geleceksiniz.

Ornegin; satis ortamuinda, karsimzdaki kisinin iiriinlerinizi ve hizmetlerinizi satun almasi sart
degildir. Satin alma islemi Gizli lkna Taktikleri’nin gerceklestiginin gostergesi sayilmamalidir.
Paras1 olmayan bir kisi, kolaylikla ikna edilerek satin almaya karar vermesi saglanabilir; ancak,
sadece parasi olmadig icin de satin alma islemi gerceklesmemis olabilir.



Etik Hakkinda Bir Cift Soz

Bircok insan, birilerini bir sey yapmaya “ikna etmenin”, etik olup olmadigim soruyor. Bu sorunun
yaniti kisaca, “evet’tir. Bu islem etik olmakla kalmaz, aym zamanda da gereklidir. Ekonomimizin
(ailemiz ve isimiz) varhigim siirdiirebilmesi, insanlarin, satin almaya, denemeye, oy kullanmaya,
yataklarimi toplamaya, kapilar1 kapatmaya, katkida bulunmaya ikna edilmesine baghidir. Her giin,
bilin¢li ya da bilingsiz, milyonlarca iletisim mesaji alimr ve verilir. Biitiin bunlarin amaci, sizi ve
beni birtakim konularda harekete gecirmektir.

Isin etik boyutu, baska birini ikna etmeye calisan insana kalmistir. Yapugimiz arastirma sirasinda,
yiizlerce Ozel ikna teknigi ortaya cikardik. Hepsi de etkili teknikler... Etik sekilde ve sorumluluk
bilinci icerisinde kullanildiklarinda, herkesin kazancli ¢cikmasini saglayan teknikler...

Onerinin Giicii Algiy1 Degistirir

Gizli Tkna Taktikleri, bir anlamda, miisterilerinizin ve is ortaklarimzin diisiince bigimini, onlara fark
ettirmeden degistirmeye yoneliktir.

Miisterinizin diisiince bicimini degistirmede kullanabilecegimiz en etkili araclardan biri, dogru
sozciikleri kullanabilmektir. Dogru zamanda kullamlan dogru soézcikler zihinleri ve yasamlar:
degistirebilir.

Soru Seklinde Kullanilan Dogru Sozciikler Diisiinceyi Yonlendirebilir

1970’1i yillarda, diinyamn en 6nemli hafiza arastirmacilarindan biri olan Elizabeth Loftus tarafindan
gerceklestirilen bir deneyde, insanlara, bir aracin bir yayaya carptigl bir kazamn fotograflar
gosterilmisti. Fotograflarda, bir kavsak isaretinin éniinde duran, kirmuzi renkte Datsun marka (kiiciik,
spor) bir araba goriiliiyordu. Gruba, “Fotograflarda dur isaretinin 6niindeki Datsun’un yamndan gecen
bagka bir araba gordiiniiz mii?” diye sorulmustu. Bu soru {izerine, gruptakilerin 6énemli béliimii, kavsak
isareti degil; dur isareti kelimesini kullanarak ne hatirladigim s6ylemisti. S6zel bilgiler, sozciikler ve
aragtirmacinin sordugu soruy, insanlarin gordiikleriyle ilgili hatirladiklar1 seylerin degismesine yol
acmisti.

Gizli Tkna... Basit bir enstantane.

GIZLI IKNA SIRLARI

Alaninda otorite olan bir kisinin sozleri, insanlann
gorsel belleklerine baskin cikarak, yeni ve farkli seyler
animsamalarina yol acabilir. Sohbet sirasinda, miis-
terinizin otorite saydigi bir ismin sozlerini aktarmaniz
durumunda olabilecekleri diistiniin. "Bono'yu ne kadar
sevdigini bilirim. Bono, gecenlerde demisti ki..." Sihir
gerceklesir.

Gizli Ikna Taktikleri’ni kullanmaktaki amacimiz, miisterinin zihninde, gérmek istedigimiz davramsi
(satin almak, denemek, katkida bulunmak, oy vermek vs.) hedefleyen goriintiiler yaratmaktir. Dogru ve



etkili sozciik bilesimlerini, dogru sorularla birlikte kullanmamz, miisteriyi, ulagsmak istedigimiz
hedefler dogrultusunda harekete gecirecektir.

Direnis Olasihg1 Durumunda Dikkat Dagitmak,

Yeni Goriisleri Kabul Etmeye Hazir, Kolaylikla Ikna Edilebilir Bir Zihin Durumu Yaratmamzi
Saglar

Inanmadigimiz seylere dogal olarak direndigimiz ve korktugumuz seylere tepki gosterdigimiz icin;
miisterilerin kafalarinda yeni sonuclara varmalarim saglayacak yeni goriintiller yaratmalarina
yardimci olmamiz bir zorunluluk halini alir. Miisterinin kafasindaki gelecege iliskin resmin ortaya
citkmasinda sizin de katkimz olacagl icin, bu yeni sonuglar da iriiniiniizii ve hizmetlerinizi satma
hedefinize yardimci olacaktr.

Isin komik yani; bu resmi olusturmaya baslamadan once, direnisi ortaya cikarma gerekliligidir.
Oncelikle, direnise ya da tepkiye (bilincsiz diizeylerdeki direnise) yol acan seyleri ortaya
koymalisimz. Bunlarla karsilasmak istemiyorsaniz, 6ncelikle aciga cikartmalisimz.

Insanlar, kendi goriislerine uygun bilgileri ve yaklasimlar1 daha kolay benimser. Varolan
inanclarina ters diisen goriislere hemen tepki gosterirler. Bu yiizden, dncelikle karsimzdaki insanlarin
inan¢ ve tutumlarim 6grenmelisiniz. Ote yandan, miisterinizin, ileride degistirmesini isteyeceginiz
herhangi bir goriisii dile getirmesine izin vermemelisiniz. S6zel ya da yazil1 olarak dile getirilen bir
tutum, her sey tam aksini gosterse bile, siirdiiriiliir.

GIZLI IKNA SIRLARI

Direnci ortadan kaldirmak istiyorsaniz, karsinizdaki kisi-
nin gordsini onayladigimizi gésterin.

Sekiz Adimda Hedefinize Ulasin

Gizli Tkna Taktikleri’ni en verimli sekilde kullanmamza yonelik farkli modeller (bir stratejiyi
ortaya cikaran taktik gruplar1) vardir. iste bunlardan ilki:

1. Hedeflenenin sorununu/durumunu belirleyin. Bu, hedefinizin tekrar denemek istemedigi seydir.
Bu, yiiksek maliyetler, asir1 is giicii kullammu, kaynaklarin bosa harcanmasi, verimsiz reklam
kampanyalari, (iiriin ya da hizmetlerinizin ¢ozebilecegi) ters giden herhangi bir sey olabilir.

2. Miisterinizin, bu sorunla yasamaya devam ettigi siirece ddeyecegi bedelin, sikinti verici

derecede yliksek olacagini anlamasini saglayin. Bu taktigin ardinda etkili bir psikolojik ilke
vardir. Uriinlerinizin, hizmetlerinizin sunabilecegi olasi ¢oziimlerden stz etmeden ©nce, aci
diigmesine basin.

3. Miisterilerinizin/is ortaklarinizin tercih edebilecekleri bir durum belirlemesi yapin. Su andaki
durumlarindan daha iyi bir durum se¢melerini saglamamz biiyiik 6nem tasimaktadir. Kimi zaman,
“Ne olmasini isterdiniz?” ya da “Sizin agimzdan miikemmel sonug¢ ne olurdu?” gibi basit bir soru
bunu saglayacaktir.



4. Miisterilerinizin bu yeni durumun sonuglarini dile getirmesini saglayin. Bu islem, yeni durumu
benimsemelerine yardimci olmamz acgisindan yasamsal Oneme sahiptir. Bu asamada da
soracagimz sorular etkili olacaktir. Genellikle, “Bu yeni durum sizin agimzdan ve sirketiniz
acisindan ne ifade edecektir?” gibi basit bir soru yeterli olacaktir. Bu soruya yanit vermekle,
kendilerini sizin {iriin ve hizmetlerinize yonlendirecek yeni bir diisiince bicimi olusturmaya
baglayacaklardir.

5. Tercih ettikleri bu yeni durumun gercekten istedikleri sey oldugundan emin olmalarini
saglayin. Miisterileriniz/is ortaklarimz kimi zaman size, duymak istediginizi dsiindiikleri
seylerden soz edecektir. Boyle bir tutumun kimseye bir yarari yoktur. Gercegi anlatmalarin
saglamalisimz. Sizinle igbirligi yapmaya “evet” demelerini ve bu kapsamdaki tiim davramsglari
gerceklestirmelerini saglayacak, siirdiiriilebilir, gercek ve somut davramslari; ancak, kendilerine
ve size kars1 diiriist davranmalar1 durumunda ortaya ¢ikarabilirsiniz.

6. Bu yeni durumun miisteriniz/is ortaginiz a¢isindan gercekten iyi olacagina emin olmalisiniz.
Kisa vadeli, uygunsuz bir satis gerceklestirmek, uzun vadede ne sizin ne de sirketinizin {inii
acisindan bir yarar getirmeyecektir. Hayir, asil isteginiz, miisterinizin {iriin ve hizmetlerinizden
gercekten yararlanmasidir. Dolayisiyla, samimi ve gercek bir ¢6ziim oldugundan emin olmalisiniz.

7. Yargilamayin. Miisterinizin ya da is ortagimzin size ters gelen tepkilerini yargilamakta acele
etmeyin. Sizinle karsilasmadan 6nce, sizinkinden farkli bir goriis benimsemis olabilir. Miisterinizi
anlamaya c¢alisin. Bunu gerceklestirdiginiz an, tepkileri size daha anlamli gelmeye baslayabilir,
mesajinizla ylizde yiiz uyumlu goriisler dile getirdiklerinin farkina varabilirsiniz.

8. Hedeflediginiz kisiye, asla hatali oldugunu sdylemeyin. “Miisteri her zaman haklidir” s6ziinii
aklimzdan ¢ikarmayin. Bu s6z her zaman dogru olmasa bile, yine da aklimzda yer etmesi gereken
bir uyar1 islevi gorecektir. Birileri size yamldigimzi séylese neler hissederdiniz? Tahminen
savunmaya gecerek, aslinda ne kadar hakli oldugunuzu kamtlama cabasina girerdiniz. Bu yolla
mevcut tutumunuza iyice yapisirdimz. Miisterileriniz de aynen bu sekilde tepki gosterecektir.
Onlara hatal1 olduklarini, gecen yil rakibinizin {irtinlerini almakla hata yapmis olduklarim asla
sOylemeyin. Boyle bir durumda miisterileriniz hemen sizin iiriinlerinizi satin almamn da bir hata
olup olmayacagim diisiinmeye baslayacaktr.



“Hayir’dan “Evet”e

Hedeflerinizin “Hayir” Demesinin En Yaygin Nedenleri ve Bunu Asmanin
Yollar

Insanlarin “Hayir” séziinii dile getirmelerinin nedeni, genellikle anlik bir tepkidir. Bunu ya da
benzeri bir seyi daha 6nce de yapmuslardir ve kotii bir karar olduguna kanaat getirmiglerdir. “Hayir”
yanitlarimn yiizde 90’ 1min kdkeninde bu vardir. Simdi, tiim dikkatinizi bize verin.

GIZLI [KNA NOTLARI

“Hayir", hichir anlam ifade etmeyen, anlik bir tepkidir.
Insanlar, neden “hayir” dediklerini bile bilmez. Ne yap-
tiklanim ve neden yaptiklarnini bilmezler; kullandiginiz
sozcliklere bagh olarak, her konusmanizda farkh tepki-
ler vereceklerdir. Bir baska deyisle, insanlar tamamen
denetimden cikmustir... Ta ki, Gizli [kna Uzmani devreye
girene dek...

Dus aldigimz1 farz edin. Su, bir anda buz gibi soguyor. Hemen doéniip suyun sicakligim
artirtyorsunuz. Ancak, bir tiirlii 1sinmuyor. Evdeki birileri sicak suyu kullamyor olmali! Hemen suyu
kapatip cikiyorsunuz. O ana kadarki 20 dakikalik harika dus keyfiniz de mahvoldu. Birilerinin
inamlmaz bir diistincesizlik yaptigim ve ¢ok kotii bir dug almak zorunda kaldiginmizi, alti ay sonra bile
animsarsimz. O ana dek, 20 dakika boyunca rahatladigimz ise, kesinlikle unutursunuz.

Ertesi giin bes dakikalik bir dus alirsimz. Kendinizi iyi hissedersiniz. Sicak ve rahatlatici... Ancak,
birilerinin her an sicak suyu kullanmaya baglayabilecegini ammsayarak bir an 6nce dustan ¢ikarsiniz.
Iyi bir dus olmustur. Kisa; ama, rahatlatici. Haftamn ilerleyen giinlerinde de bunu iyi bir dus olarak
animsarsiniz.

Tim iligkilerin giizel ve kotii zamanlari vardir. Geneldeyse ortadadir. Zamammzin ¢ogunu
cahisarak, evi temizleyerek gecirirsiniz. Esinizle olan iliskinize odaklanmazsiniz. Ardindan
tartismalar, kavgalar baslar. Offf! Korkunctur! Yeni bir iliskiye baslama zamam gelmistir. Haber
duyulur. Tartismalar siddetlenir. Zaten tahmin ediyordunuz! Yasamumzin geri kalan kismimi, bu
iligkiyi 25 yildir siirdiirdiigiiniize inanamadigimz anlatarak gecirirsiniz.

Baskalarim nasil etkileyebileceginizi anlayabilmek icin, insanlarin nasil karar verdigini, gecmisi



nasil andiklarin, gelecegi nasil gordiiklerini anlamamz gerekir. Bir¢oklarimn farkinda olmadig ve
ikna isini bir “say1 oyunu”na doniistiiren sey de budur.

Yukaridaki ornekte de gérmiis oldugunuz gibi;

1. insanlar, 6zellikle kotiiler olmak iizere, sira dis1 deneyimleri ammsar.

2. Olayin nasil bittigi, kesinlikle ammsanur.

GIZLI [KNA SIRLARI

Insanlar, 6zellikle kétiiler basta olmak lizere, sira disi
deneyimleri arimsar.

Rakibinizhakkindabilgiedinirken, miisterinizinsondene-
yimini ve en sira disi deneyimini grenmeye calisin. (Tam
anlamiyla memnun olsalardi size gelmezlerdi.)
Miisterinizin diislince bicimini degistirmeniz gerekirse,
en iyi deneyimlerini ve yaptiklan en son harika alisverisi
hatirlamalarini saglayin.

3. Insanlar gelecegi net bir sekilde géremez, neler hissedeceklerini bilemezler. Birtakim olaylar
gelip gectigi halde, hala beklemeyi siirdiiriirler.
Biitiin bunlarin, iletisim ve ikna beceriniz ile -elbette ki- isiniz ve iliskileriniz acisindan yasamsal
bir 6nemi oldugunu goéreceksiniz.

GIZLI IKNA TAKTIGI

Insanlarin korkmasinin nedeni, gelecedi net bir sekilde
gorememeleridir. Gelecek belirsizdir. Bu da korkutucu-
dur. HAYIR yanitidir... Insanlan gelecege giiven icinde
ulastirana dek!

Isin asl1, bu, 6grendiginiz en énemli bilgi olabilir.

Herhangi bir sohbet sirasinda, karsimzdaki kisinin “Bunu neden sdyledin?” dedigi oldu mu?
“Soylemedim!”

“Soyledin. Kulaklarimla duydum!”

“Soylemedim!”

O gece baskalariyla yaptigimz sohbetler sirasinda (ya da giinliigiiniizii yazarken), her ikiniz de karsi
tarafin aptal, diisiincesiz ya da olumlu anlamlara gelmedigi kesin olan bir seyler oldugunu
diistiniirsiiniiz.

Ikinizden birinin yamldigs ortada olsa bile, her ikiniz de kendi belleginize esit derecede
glivenirsiniz. Boyle bir sorunu ¢6zmenin olanagi yoktur. Sorun, bellektedir. Beyin eksik parcalari
kafasina gore tamamlamaktadir. Aslinda sdylenmeyen seylerin sdylendiginin, duyulmayan seylerin



duyuldugunun iddia edildigi bu anlar, herkesin basina gelmistir. Beyninizi, aksine ikna edemezsiniz.
Sonucta o da o sirada oradaydi!

O halde, 30 saniye 6nce olan bir sey konusunda bile belleginize giivenemeyeceginize gore,
belleginizin gecmiste yasananlari dogru aktardigina nasil inanabilirsiniz? Yamt: Inanamazsimz;
ancak, bunu bilebilirsiniz. Bunu bilmenizin yolu, her hafta elektronik postaniza gelen, mutlaka
okunmas1 gereken internet dergisi Kevin Hogan ile Kahve Sohbetleri’ni okumamzdir
(www.kevinhogan.com adresinden kaydimizi yaptirabilirsiniz.) Karsimzdaki insan, Kahve’yi
okumamistir. Dolayisiyla ya bu konuyu gecmeniz ya da noroloji hakkinda kisa bir konferans vermeniz
gerekir. Ise sdyle baslayabilirsiniz:

Kisa siire 6nce yayinlanan bir arastirmada kolonoskopi yaptirmasi gereken insanlardan, bu islem
sirasinda, diizenli olarak duyduklar rahatsizliklar1 bildirmeleri isteniyordu. Islemin sonunda,
gruplardan birinin, kamera cikarilmadan once bir dakika dinlenmesine izin verildi. Diger gruptaki
kameralar ise bir dakika erken ¢ikarildi (islem o sirada bitmisti) ve dinlenmelerine izin verilmedi.

Sonug: Kamera bedenlerinde daha uzun siire kalan; ancak, islemi cok daha kolay atlatan gruptakiler,
kolonoskopiyi, islemleri daha kisa siirede biten gruptakilerden farkli ammsiyordu. Kamerasi
hareketsiz halde bir dakika fazladan bekletilen gruptakiler kolonoskopinin “o kadar da kotii
olmadigim” sodylilyordu. Dinlenmelerine izin verilmeyen gruptakiler ise bu deneyimi ¢ok daha kotii
hatirliyordu.

GIZLI [KNA SIRLARI

Kifit nokta: O ginun aksaminda, insanlann hissettikleri
konusunda belirli araliklarla bildirdikleri seyler karsilas-
tinldiginda, insanlann belleklerinin, deneyimin genelini
degil, son hatirlanan seyi yansittigi belirlendi. Insanlar
olayin nasil bittigini ammsiyor ve bunu, gecmise yonelik
olarak, stirecin geneline yansitiyordu.

Strateji: Her bir asamada, konustugunuz insanin zihnin-
de bir video kamera bulunmadiginin bilinciyle hareket
edin. Insanlar belleklerine giivenerek hareket edecektir.
Bu anilarin dodru olup olmadiginin bir énemi yoktur.
Dolayisiyla, harekete gegcmemenin netirkorkung sonug-
lar doguracagini (gegmiste cektigi acilar amimsayarak),
aciklikla gostermeniz gerekir.

Sunu yapin: Her iki kararin ne tir sonuglar dogurabilece-
gini, tirm boyutlariyla géstermelisiniz.

Borsada para kaybeden insanlarin para piyasalarinda kalma israrim anlayabilirsiniz. Ancak, bu
1srar1 siirdiirmeleri durumunda biiyiik olasilikla iflas edeceklerdir. Onlara ge¢cmisi yok saymalarim
soyleyemezsiniz. Iginde bulunduklar1 ortamun ¢ok farkli olmadifimi, dolayisiyla bunun tekrar
olabilecegini, benzer sonuglarin yasanma olasiliginin yiiksek oldugunu anlatmalisimz.

Ikna alamndaki arastirmalar aciktur. Basarili olabilmek icin olasi tiim sonuclar1 ortaya koymamz



gerekir. Aksi halde, karsimzdaki insan, sagduyunun gerektirdigi sekilde degil; hissettigi gibi
davranmaya mecbur kalacakur. Olas1 sonuglar1 bildirmediginiz ve degerlendirmediginiz siirece
kaybetme korkusunu agsmaniz kolay olmayacaktir.

Ardindan, olas1 gelecegin net bir tablosunu sunun. Fazla pembe bir tablo cizerseniz, her ikiniz
birden kaybedersiniz. Gergekci bir sekilde anlatirsamz, karsimizdaki insanin buna uygun sekilde
davranma olasilig1 artacaktr.

Nihayetinde borsa cokmiis, Titanic batmus, ikiz Kuleler yikilmustir; ancak, bunlar borsadan,
gemilerden, gokdelenlerden uzak durmak i¢in bir neden degildir. Hatta oyunun ilk yarisinda basarisiz
olmaniz, ikinci yarida daha fazla caba harcamamzi saglar.

Miisterinize bunu anlatmalisimz. Bu benzetmeyi kullanirsamz, anlayacaklardir. Gecmisteki kotii
deneyimlerin miisterinizin kagcmasina yol agmasina izin vermeyin.

Omega Stratejilerine Giris

Knowles, Crawford ve Linn, kulaga bir avukatlik firmasi gibi gelse de aslinda, Arkansas
Universitesi’nde goérev yapan, son birkac y1l boyunca, insanlarin direncini kirma konusunda tamdigim
herkesten daha fazla calismalar yiiriiten tic bilim insamdir. Bu insanlarin calismalari, benim
eserlerimi derinden etkilemistir. Direnci azaltmamn yolu, basarili doktorlarin “Omega Stratejileri”
adim verdigi seyi uygulamaktan gecer. Omega Stratejisi, {irliniin degerini artirmaya degil; ikna
sirecinde yasanan direng ve tepkileri azaltmaya yonelik bir ikna stratejisidir. Karsilikli cikar
ilkesinin etkili oldugunu bilmek ayr1 bir seydir, karsilikli ¢ikar ilkesini ne zaman ve ne sekilde
uygulamaya sokacagini bilmek apayri... Insanlardan karsilikli bir iyilik istemenin, giiclii bir etkileme
teknigi oldugunu bilmeniz, bu iyiligi ne zaman, nasil istemeniz gerektigini bildiginiz anlamina gelmez.
Size, bir dizi etkileme teknigini kullanarak ikna edici bir sekilde iletisim kurmamn yollarim ve neler
yapmamanz gerektigini gostermek istiyorum.

Annesinin, “Evlat, bunu yaparsan kendini 6ldiirtirsiin” dedigi cocuk aym seyleri yapmayi stirdiirtir.

Bu anne, hemen herkes gibi, temel bir etkileme unsurunu unutmugtur. Sunu aklimza yazin.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Bir insanin davraruslarini yonlendirmek istiyorsaniz,
anlasihr talimatlar ve asamali bir plan verin. Bir insan-
dan “bir seyi yapmayi birakmasini”, “bir is bulmasini”,
“kendisine dikkat etmesini”, “sesini kesmesini” isteme-

niz basarsiz olmaya mahkumdur. Cunki bunlar birer
talimat degildir.

Onlarca yildir yiiriitilen aragtirmalar, insanlar1 etkilemek ve size uymalarim saglamak i¢in anlagilir
talimatlar vermenin gerekliligini ortaya koymustur. Bu sz, size ne ifade ediyor? Bunun anlamu,
insanlarin, agmalarim istediginiz kapiya dogru adim adim ilerlemesini saglamamz gerektigidir. Bunun
disindaki hicbir seyin kisa vadede de, uzun vadede de basarili olmasi pek olasi degildir.

Gerceklestirilen tiim arastirmalarin ayrintilarim anlatarak, konuyu derinlemesine ele alabilirdim;



ancak, bu isi www.kevinhogan.com adresinden bulabileceginiz Etkileme Bilimi CD programina
birakacagim. Bunun yerine, dikkatinizi (fark ettiniz mi?) inanilmaz derecede etkili olabilecek ya da
elinizde patlayabilecek bir baska teknige cekmek istiyorum; korkuya.

Korku, hepimizin ya kacmak ya da miicadele etmek zorunda kaldigi bir etkendir. Mantiksiz
korkularimizi yenmek ve asmak isteriz. Kimse korku duymak istemez. Oysa, korku insanlar1 baska
hicbir seyin beceremeyecegi kadar etkili bir sekilde motive edebilir.

“Prezervatif kullanmadan seks yaparsamz AIDS’e yakalanabilirsiniz!” Bu ifade korkuya yol
acabilir de, agcmayabilir de. Davranmislarimizda bir degisime neden olabilir; ancak, bu pek yiiksek bir
olasilik degildir. “AIDS” sozii “kaza” sozii kadar etkili degildir. Kamuoyu, gereginden fazla
kullanilan bu s6ze karsi bagisiklik kazanmis durumdadir.

“Sigara icmeyi siirdiiriirsen gorecegin sey, sana bakmak icin tabutunun basina toplanan ¢ocuklarin
ve torunlarin olacaktir. Seninle konusamadiklar: i¢in aglayacaklardir. Seninle konusamayacaklardir;
clinkii, sen tiitlin araciligiyla agir agir intihar etmeyi se¢migsindir. Yiiziin burus burus olmustur. Artik,
seni hep bu sekilde hatirlayacaklardir.”

Bu, cocuklu insanlarin biiyiik béliimiinii korkutan bir senaryodur. (Ciinkii, korkuyu giiclii bir sekilde
kullanmis oldunuz.) Séyle devam edelim: “Sigarayr oniimiizdeki bir ay boyunca giinde yarim pakete,
gelecek aydan itibaren giinde bir taneye indirir, sonunda da tamamen birakirsan, saglikli ve mutlu bir
sekilde torunlarinla oynayabilirsin.”

Burada yaptigimiz sey nedir? Arkadasimzi, 6liimle korkutarak, uyabilecegi somut talimatlar verdik.
Bu, ikna edicidir. Ancak, bugiine dek benzer seyleri 50 bin sefer duyan bir tiryaki, bu s6zlere karsi
bagisiklik kazanacak ve cagrimza kulak asmayacaktir. insanlarin aym sozleri ve kavramlar1 defalarca
duymas1 durumunda, s6zler etkisini ve giiciinii yitirecektir. Peki, béyle bir durumda ne yapmamz
gerekir?

Ve de bu, etik midir? Bu, hakkinda bir¢ok kitap yazilan, oldukga ilging bir sorudur. Bu sorunun
yamtim bilmiyorum; ancak, bu konunun giindeme getirilmesinden memnunum. Temel kurallardan biri,
iletisim kurdugunuz herkesin ¢ikarina uygun sekilde davranmakair.

Buradan alinacak ders basittir. Kurdugunuz iletisim sirasinda korkuyu; degisimi hizlandirmak,
karsimzdakinin davramslarini degistirmek ya da birilerini bir {iriinii, fikri, hizmeti, satin almaya ikna
etmek amaciyla kullanmamz durumunda, basarili olabilmek icin, mesajimzi adim adim talimatlar
seklinde iletmeniz gerekir.

Ik Gizli Degisim Formiilii:
Olumsuz Duygular + Davranig Plani ==> Davramslarda Degisim

Bir insanin davramslarimi farkli yonlerde degistirmek amaciyla, birbirinden farkli iki korkutucu,
gerginlik yaratici deneyimin kullamlmasi durumunda neler olabilir? Pismanhik beklentisi,
akademisyenlerin, son birka¢ yildir arastirdiklar1 konulardan biridir. Los Angeles’taki California
Universitesi’nden 164 6grenciye soyle bir senaryodan soz edilmisti:

Arabamz otoparka park ederek, gec kalmak istemediginiz bir sinava yetismek iizere kosturmaya
bagladimz. Yar1 yolda arabamzi kilitlemediginizi diisiinmeye basladimz.



Ogrencilerin yarisina, arabamn yamna doéndiiklerinde, arabanin kilitli oldugunu fark etmeleri, bu
arada da sinavi kacirmalari durumunda neler hissedecekleri soruldu. Diger gruba ise arabanin
yanina donmeyerek sinava girmeleri, sinav sonrasi arabamn parcalandigini gérmeleri durumunda
neler hissedecekleri soruldu. Sizce neler hissederlerdi?

Ogrencilerin tamamina, sinava mu girecekleri, yoksa arabanin yamna mu gidecekleri soruldu.
Arabalarimn parcalandig1 sdylenen dgrencilerin ylizde 69’u, arabanin yanina giderek kapilarin
kilitli olup olmadigim kontrol edecegini sdyledi. Sinavi kaciracagi séylenenlerin de yiizde 34.5’1,
doniip arabaya bakacaklarim sdyledi. Kontrol grubu, égrencilerin yiizde 46’simin doniip arabayl
kontrol edecegini ortaya cikard.

Cikarilacak ders: Genel anlamda, ogrenciler, pismanlik beklentisi durumuyla yiiz yiize
geldiginde, bu pismanligin yasanmasim engellemeye yonelik eylemler gerceklestireceklerini
soylediler.

Hepimiz, insanlarin yapacaklarim soyledigi seylerle, gercek hayatta yaptiklarinin birbirinden cok
farkl1 oldugunu biliriz. Diger arasturmalar da bu olguyu desteklemektedir. Insanlar olasi bir
pismanlikla yiiz ylize geldiginde, kendilerini pismanliktan kurtaracak eylemler gerceklestirme
egilimine girer. Bu, insanlar1 etkilemeyi hedefleyen bizlerin, aklinda tutmasi gereken 6nemli bir
seydir.

Gizli Gii¢ Projesi
Insanlarin iiriin ya da hizmetlerinizi kullanmamas: durumunda yasayabilecekleri 10

giicliigi yazin. Bir baska deyisle, pismanhk beklentisi kavramini nasil
kullanabileceginizi diisiiniin.

Gizli ikna Taktikleri: Inanclarin Degistirilmesi

Onerdiginiz seyin tam tersine inanan bir insam ikna etmeye calistifimzda, inanglar insan beynine
tutkal gibi yapisir.

Miisterilerinizin sizi, {riiniiniizii ve hizmetlerinizi satin almasim istiyorsunuz. Bu kisilerin, sizin
hakkimzda, {riniiniiz ve hizmetleriniz hakkinda bir inanci vardir. Bu inanci degistirmek ve
inanclarimn yanlishgim, dogrulugu su gotiirmez kanitlarimzla géstermek istiyorsunuz. Gosterdiginiz
kanitlar ne kadar acik ve dogru olursa olsun, sizden aligveris yapmayacaklardir. Kazamlmasi
olanaksiz olmasa bile, oldukca zorlu bir savasla karsi karsiyasimz demektir.

Ne kadar zorlu? Insanlarin siyasi partilere ve dinlere, aksini gosteren kamitlara karsin inanmay:
stirdiirdtigiinii bilirsiniz. (Zaten kibar konugmalarda bu yiizden bu konulara girmemeniz beklenir.)

1996’da Bob Dole baskan adayr oldugu sirada California’daki se¢im kampanyasina yardimci
olmam istenmisti. Reddetmistim. O donem Cumhuriyetci Parti’dekilerin bir kismu sigaramn kotii
olmadigimi savunuyordu. (Konuyu uzatmamak icin ayrintiya girmiyorum.) Daha aptalca bir sey
olabilir miydi? Ancak, tiitiin sektorii Dole’un kampanyasina biiyiik maddi destekte bulunuyordu.
Dolayisiyla, Cumhuriyetciler de tiitiiniin zararli etkilerini gérmezden geliyordu. Benim de bu tiir bir
seyin parcasi olmaya niyetim yoktu. (Bu arada Bob Dole’u ¢ok severim. Ancak, bu zihnimdeki etik
sinirlari asan bir seydi.)

Inanclarim, sigaranin o kadar da &ldiiriicii olmadifim séylemenin yanlis oldugunu diisiinmeme yol



acacak kadar giicliiydii. Boyle bir sucla yasayamazdim. Bu karar1 almam 10 saniye bile siirmedi.

Siyasi ve dini inanclarin giiclii olmasimn nedeni, aksini diisiinen insanlara karsi savunulmasi
zorunlulugudur. Inanglar savunuldukca daha da derinlere isler. insanlar inanclar konusunda
duygusallastikca, bu inanci mantik yoluyla, hatta somut deliller 6ne siirerek ortadan kaldirmak
gliclesir. Mantik, tek basina bir inanc1 ortadan kaldirmaya yetmez. Genellikle, bir inanci ortadan
kaldirabilen tek sey, baska inanglardir.

Ya, o kadar savunulmayan inanglar? Ya, inan¢ Demokrat, Katolik, Cumhuriyet¢i ya da Yahudi
olmak hakkinda degilse? Ya, bu inangla duygusal bir bag kurulmamissa? Bir ikna felsefesi hakkinda
tahminde bulunmadigimizi, olgusal bir anlayisla kars1 karsiya bulundugumuzu nasil anlayabilecegiz?
Boyle bir durumda 6nce bir inang asilamamz, ardindan degistirmeye calismamz gerekir.

Iki ayr1 gruba, kisa bir aciklama yapildiktan sonra, itfaiyecileri islerinde basarili ya da basarisiz
kilan 6zelliklere iliskin sorular verilmisti. (Anderson, Lepper ve Ross, 1980) Gruplardan birine
basarili itfaiyecilerin risk alan insanlar oldugu séylenmisti. Diger gruba ise basarili olamayan
itfaiyecilerin cogunlugunun risk alan insanlar arasindan ¢iktig anlatildi.

Ardindan, deneye katilanlara verilen bilgilerin yanlis oldugu sdylendi. “Hepsini ben uydurdum. Bu
soylediklerimi kanitlayabilecek bir kanit bulunmuyor.” Sizce neler oldu?

Kendilerine iyi itfaiyecilerin risk alan insanlar oldugu sdylenen grup, bu inandirildiklar1 seye
inanmay siirdiirdii. Kendilerine iyi itfaiyecilerin risk almadigi sdylenen grup da aynm seye inanmaya
devam etti. Hi¢ kimsenin inanc1 degismedi.

Sonradan gerceklestirilen arastirmada, katilimcilara, inandiklar1 seye neden inandiklar1 ve yapilan
aciklamanmn ardindan inang¢larimn neden giiclendigi soruldu.

Ilgin¢ not: Katlimcilar bu inanclarimn nedeninin katldiklar1 deney oldugunu aciklamadi. Her iki
grup da farkli nedenler ileri siirdii. Bir¢ogu bu bilgileri katildiklar1 deneyde 6grendigini bile
hatirlamiyordu.

Simdi, arastirmann ortaya ¢ikardigi, insanlarin inanclariyla ilgili korkutucu haberlere gecelim:

Insanlar, idam cezasimn cinayet sucunun engellenmesinde caydirici bir etken olduguna inanan ve
inanmayanlar olarak iki gruba ayrildi. Ardindan herkese, okumasi amaciyla birer makale verildi.
Her iki gruptaki insanlarin yarisina, idam cezasimn uygulandigi eyaletlerde cinayet oramnin
diistiigiinii anlatan makaleler okutuldu. Her iki gruptaki diger insanlara ise, idam cezasinin
uygulandig eyaletlerdeki cinayet oranlarinda bir diisiis yasanmadigim anlatan makaleler okutuldu.

Sonu¢? Baslangictaki inanclar degisti; ancak, sunulan kanitlar dogrultusunda degil, tam tersi
yonde. idam cezasimn cinayet sucunu engellemedigini anlatan makaleyi okuyanlarin, engelledigi
konusundaki inanci1 daha da giiclendi.

Oniimiizdeki birka¢ boliim boyunca farkli inanclar hakkinda bilmeniz gerekenleri, bu inanclarin
nasil bu kadar savunulmaya baslandigim ve yanlis inanglar1 ortadan kaldirma konusunda etkili olan
ender stratejileri anlatacagim.

Bircok insan, karsilarindaki insanlar1 ikna etmek amaciyla, benzer durumlarda kendilerinin neler
yasadigini anlatir. (“Denedim, gercekten ise yariyor!”) Bu stratejilerin hicbir ise yaramadig
kamtlanmistir.

Ise yarayan yontem, miisterinizin, hedeflediginiz davrams: gerceklestirdigini hayal etmesini
saglamaktir.



Gizli Giiciin Iyimser ve Siipheci Insanlar Karsisinda Kullanim

Ne dersiniz? Direng, bir depodaki su gibi, kullamldiktan sonra tekrar doldurulan bir sey olabilir
mi?

Deney

Bir arastirmada 6grenciler, doldurduklar1 anketlerden yola cikilarak “iyimser” ve “siipheci” olarak
iki gruba boliindii. Daha sonra bu iki grup da doérde béliindii.

Bu gruplara, bir secime katilan tammadiklar1 yedi adayin 6nemli konulardaki diisiincelerini
anlattiklar1 yedi klip gosterildi. Bir gruba sadece ilk klibe, diger ii¢ gruba ise sadece son klibe dikkat
etmeleri sdylendi. Son {i¢ grubun ikisine, son klipten 6nce Fiji Adalar ile ilgili bir video gosterildi.
Bu gruplardan birine Fiji ile ilgili pozitif diisiinmeleri, digerine ise Fiji’ye yapilacak bir seyahatte
kotii gidebilecek seylerin bir listesini ¢ikarmalari s6ylendi. Bunun ardindan tiim deneklerden secim
adaylarimn kliplerini elestirmeleri istendi.

Iyimser denekler ilk klibe baslangicta tepki gosterdigi halde, sirasiyla izlemeye devam ettikce daha
az elestirel bakmaya basladilar.

Son klibe gosterilen tepki ise Fiji Adalar ile ilgili goriislere gore degisti. Eger dgrenciler Fiji
Adalar’’m elestirmeleri istenen grupta idiyse son adayr begendiler, Fiji Adalar: ile ilgili olumlu
diisiinen grupta idilerse son aday1 begenmediler.

Stipheci 6grencilerin tavri ise daha farkliydi. Onlar en az ilk aday1 elestirdi ve adaylarin klipleri
devam ettikce onlarin da elestirileri artt. Fiji Adalar ile ilgili filmin onlarda herhangi bir etkisi
goriilmedi.

GIZLI IKNA NOTLARI
lyimser insanlarda, direng kaynaklarimi TUKETMEK, dola-

yisiyla ilettiginiz mesaja gosterdikleri direnisi azaltmak
mimkindyir.

Gizli ikna Projesi

Miisterilerinizin ve is ortaklarimzin direncini tiikketerek, mesajlarimz kabullenmeye hazir hale
getirmeyi nasil basarabilirsiniz?



Inanclar Degistirmeye Y onelik Gizli Stratejiler

Bir 6nceki boliimde inanclarin tutkal gibi yapisip kalmasini ele alarak, insanlar1 “hayir”’dan “evet”e
tagsiyacak bazi stratejiler ogrendik. Bu boliimde, yapisip kalan inancglari degistirmeye yonelik
stratejileri incelemeye devam edecegiz.

Secenek Takintisi

Bir satis sonras1 yasanabilecek ii¢ kotii sey vardir:
Birini hepimiz biliyoruz: Miisterinin Pisman Olmasi.
Bir digerini anlatmustim: Pigmanlik Beklentisi.
Sonuncudan hi¢ s6z etmemistim: Secenek Takintisi.

Size, bu sekilde devam etmeniz durumunda, bunlarin gelirlerinizi nasil (ve neden) dramatik sekilde
diisiirecegini gosterecegim. Bu iic deneyimi ortadan kaldirmamin, satis {istiine satis yapmanin, en
onemlisi de miisteriyi kaybetmemenin yollarim anlatacagim... Hem de sonsuza dek.

Bir kadim ele alalim. Oniinde iki iyi secenek duruyor. (Yasamumz ve satis Kkariyerinizi
degerlendirdiginizde, secenek takintis1 konusunun da, tam da bunun hakkinda oldugunu géreceksiniz.)

Bir numarali delikanli cekici biri... Sessiz sakin. Cok zeki degil. Aptal sayilmaz. Firsat buldukca
ava ve balifa gidiyor. Av mevsimi degilse bilardo oynuyor. Ozellikle barlardan ve avcilik
cevrelerinden bircok tamdig var. Ortalama bir gelir diizeyine sahip. Isinde idare ediyor.

Kadin, onu se¢mesi durumunda kendisine zaman ayirabilecegini, kiz arkadaslariyla gezmeye zaman
bulabilecegini, arada sirada onun ve kendisinin arkadaglarim bir araya getirebilecek partiler
diizenleyebileceklerini diisiiniiyor. Fena bir anlasma sayilmaz. Ozgiirliik de iyi bir sey sayilir. Gelir
diizeyinin cok yiiksek olmamasi kétii bir puan; ama, o kadar da ¢énemli degil. Adam isinden nefret
ediyor gibi goriinmiiyor.

Iki numarali delikanli da oldukga cekici... Cok zeki. Frkek arkadaslariyla e§lenmeye gitmiyor. Sik
sik evine gidip gelen birka¢ yakin arkadasi var. Onlar disinda pek arkadasi yok. Evinde vakit
gecirmeyi seviyor. Gelir diizeyi yiksek. Isini seviyor.

Kadin, onu se¢mesi durumunda, evde birlikte bol vakit gecireceklerini diisiiniiyor. Birbirlerini iyice
tamyabilmelerine yetecek kadar bol vakit... Eglenmeye, konusmaya, oynasmaya yetecek kadar bol
vakit... Para kaygisi tasimamak da hos bir sey... Onemli bir stres kaynagimn olmamas da iyi... Isini
de gercekten seviyor.

Bu durumda kadin ne yapacaktir? Karar1 ve ardinda biraktigi hos delikanli hakkinda neler
hissedecektir?



Bu ikilemi haftalar boyunca diisiiniir. Aylar gecer. Hangisini secerse sec¢sin kesin olan bir sey vardir
(bundan emindir): Secimini yaptigi an, diger delikanli iki giin 6ncesine nazaran ¢ok daha cekici
goriinmeye baslayacakur!

Yaptigi secimden memnun olacagim diisiiniiyordunuz, Oyle degil mi? Rahatladigimi, mutlu
oldugunu... Ama hayir, durum tam tersi...

Miisterileriniz de iiriin ve hizmetlerinizi diisiindiiklerinde tam olarak aym seyi hissediyor. Bu
bilgiyle, su ana dek ne psikoloji, ne pazarlama, ne de satis diinyasinda kargilasmadiniz. Ben
anlatacagim. Ustelik bu zorlu senaryoyu nasil asacagimz da anlatacagim.

Bu senaryo tamamen “Secenek Takintis1” hakkindadir.

Su ciimleyi bir diistiniin: Cok diisiinen miisteriniz, secim yaptig1 an kaybedecegini hissedecektir! Bu,
hic hos bir sey degil.

Secim sonrasi, tercihe baglilik, miisterinin pismanligindan ya da pismanlik beklentisinden farkli bir
durumdur. Miigterinin pismanligl, bu {iriinii satin aldig1 icin tiimden pisman olmasi anlamina gelir.
Pismanlik beklentisi ise miisterinin ileride pisman olacag bir secim yapmaktan kendini engellemeye
cabalamasidir.

Kadinin yaptig tercihin sonuglar1 ne olursa olsun (delikanli, iyi biri ¢iksa, kadina ¢ok iyi davransa,
kadin adamdan ¢ok hoslansa bile), diger delikanli, secim yaptig an, 6ncesine gore c¢ok daha iyi
goriinmeye baslayacakur.

Ayni durum, araba alirken de, yatirim yaparken de, hayatin her alaninda gecerlidir. Bunun
yaratabilecegi sorunlari da tahmin edebilirsiniz.

Kadin karar vermeden once aylarca diisiinmiigtiir. Sorunun temelinde yatan seylerden biri de,
aslinda tam olarak budur. Bir insan bir seyi aklindan (hayal glicii) ya da yasamindan ¢ikarmadig:
sirece (gercek, somut deneyimler) o secenekten vazgectigi an hissedecegi hayal kirkhigi
biiyiiyecektir.

Bir bagka deyisle: Kadimmz su anda terk ettigi delikanliyr sandigindan daha cekici bulmakta ve
duygular: kendisine bir hata yapmis oldugunu séylemektedir.

Peki, ne hissetmektedir? Kaybetmislik. Kaybettigini hissetmektedir. Sevdiginiz bir insan ya da evde
beslediginiz hayvan 6ldiigiinde hissettiklerinizi diisiiniin. Kadinin hissettikleri de benzer seylerdir.

Yapilan arastirmalar, kadimmuzin bu iki delikanhyla iliskisini her ayrintisiyla diislemesinin de ya
da her ikisiyle birden iligki yasamasinin da bir seyi degistirmeyecegini gosteriyor. Delikanlilardan
birini sectigi an, diger delikanl kadimn goziinde daha da deger kazanacakur.

Biitiin bunlarin mantikli olup olmadigimn da bir 6nemi yoktur. Kadimn her iki delikanliyla birden
iliski yasayacag@ ortadadir. Unutmayin, sectigi delikanlimn cok iyi biri ¢ikmasimn da hicbir 6nemi
yoktur. Diger delikanli her kosulda oldugundan ¢ok daha iyi goriinecektir. Ciinkii kadin adamu aylar
boyunca aklinda yasatmistir. Simdi ise, yaptig1 secimden dolayl, adamu yitirmistir. Su an, diger
delikanlinin diisiindiigiinden daha iyi biri oldugunu hissetmektedir. Duygular1 da bunu kamitlamaktadir.

Hayal kirikligimn ve kaybetmislik hissinin diger etkeni nedir? Kararim degerlendirme asamasinda
diger delikanliya duydugu baglilik diizeyi.

Secenek takintis1 kavramim anlamamizi kolaylastiran yukaridaki senaryo, miisterilerinizi
kaybetmemenizi saglayacak ve miistakbel miisterilerinizin se¢im yapmasim kolaylastiracak birtakim
olgulara da 1s1k tutuyor.



1. Degerlendirme asamasinda, miisterilerinize, baghlik ya da sahiplenme hissine girmelerine
yetecek zaman tammayin. Degerlendirme asamasi hizla gecilmelidir. Bunu basaramamaniz
durumunda kaybetmislik hissi yasanacaktr.

2. Miisterinizin iki tercih arasinda secim yapmasi gerektiginde, kotii secenegi hizla gecerek, daha iyi
olana yonelin. Karsimzdaki kisinin nihayetinde elde edemeyecegi secenege karsi bir baglilik
hissetmeye baslamasina izin vermeyin. Bu secenegi gozden gecirin, neden bos verilmesi
gerektigini anlatin ve bos verin.

Elbette ki her yil isinizde size binlerce dolar kaybettiren tercih takintis1 hakkinda anlatacak cok sey
var... llerleyen béliimlerde, tercih takinisim ve bu gibi durumlari nasil asacagimzi ayrinasiyla ele
alacagiz.

Gizli ikna Giicii: ikna Edici Seyler

Hayir dediler... Ya da demek iizereler! Oniiniizde ¢ok tartismali bir konu var. Kabul edilmesi sizin
acimzdan yasamsal 6nem tasiyor. Miisterileriniz diren¢ gosteriyor. Dogru yamt acik oldugu icin size
hak vermeleri gerektigini diisiinilyorsunuz; ama, vermiyorlar iste... Her seyi denediniz (ya da oyle
samyorsunuz). Simdi ne yapacaksimz?

Simdi size, ikna edilemeyen insanlar1 ikna etmenizi saglayacak giiclii yontemleri ve size yapmaniz
sOylenen; ancak, ise yaramayan, bu yiizden kendinizi sugladigimz (sizin hataniz degildi aslinda)
birtakim yontemleri anlatacagim.

Bu giiclii tekniklerin ilki “deneysel etki”dir. Gercekten ikna edici olma konusunda en biiyiik firsati,
miisterinizin sattiginiz seyi deneme firsati bulmasiyla yakalarsimz. Bu teknige yavru képek tuzagr adi
da verilir. Bir yavru kopegi eve gotiirdiikten sonra geri vermeniz miimkiin miidiir?

Bana garaj yolu satmak isteyen adamin benden yolun uzunlugunu 6l¢memi istemesinin nedeni de
buydu. (Sanki uzunlugu kendisi bilmiyormus gibi.) Emlakcilerin size 6nce evi gezdirip sonra bu evde
yasamanin nasil bir his uyandiracagim sormasimin nedeni de budur. Otomobil saticilarimn size
anahtarlar1 teslim ederek yola cikmamza izin vermesinin nedeni de... Nero programim on giin
boyunca CD’lerinizi kaydetmek amaciyla kullandiktan sonra satin almamzin nedeni de aymdir.

Davrams Kahplarinin Hayal Edilmesi

Davrams kaliplari, miisterinize (genellikle s6zel olarak) verdiginiz talimatlar ve imajlar biitiiniidiir.
Ornegin; “Vergi kontrolérii geldiginde tiim sorular sizin yerinize yamtlayacak, boylece hicbir bask
hissetmemenizi saglayacak birini hayal edin. Siz sakin olun. Tiim sikintilar1 ben tistlenirim. Bu yolla
bir sorun ¢ikmasim engellerim” dediginizi diisiiniin.

Ozel Talimatlar ve Hayaller
a. Bir davramsi gerceklestirdigini hayal etmesi, kisinin o davramsa bakisim degistirir.
Insanlarin kendilerini kiliseye giderken, ayini dinlerken, dua ederken hayal etmesi durumunda,

gercek yasamlarinda da fikirlerini degistirerek, hayal ettikleri davrams dogrultusunda harekete
gecme olasiliklan yiikselir.

b. Kisi bir davrams kalibim ne kadar sik hayal ederse, arzu edilen bu davranisa yonelik niyeti ve



tutumu da o kadar degisir.

Miisterinizin yasamasin istediginiz deneyimi sik sik, birkac giinliik, haftalik bir dénem icerisinde
diizenli olarak diisiinmesini saglarsamz, kendisini bu deneyimi gerceklestirirken daha rahat
hissedecek ve bu davranisa yonelik tutumu degisecektir.

c. Budegisimlerin gerceklesmesi icin, hayal edilen sahnedeki ana karakterin kendisi olmasi gerekir.

“Tipki sizin gibi birisiyle calismustim. X yaptiginda, Y gerceklesmis, bu sayede Z olmustu”
tirtinden, baskalarim referans gosteren kaliplar etkili degildir. Satis diinyasinda bu yonteme
“Hisset, Hissetti, Gordii” denir. Diger iletisim stratejileriyle karsilastirildiginda, bu kalip size
pek bir sey kazandirmaz.

d. Gercek deneyimler hakkinda yapilan degerlendirmelerin yarattig1 niyet ve tutumlar, en az ii¢ giin
boyunca etkisini siirdiirtir.
Satis taktiklerinin yarattig1 yiiksek baskimn aksine, bu araclar, etkisini giinlerce siirdiiriir.

Bu durum hayal kurma hakkindaki kimi inanglar1 ortadan kaldirarak yeni inanglar edinilmesini
saglar. En 6nemlisi de, ise yaradigim biliyor olursunuz. (Keske bunu 20 y1l 6nce 6grenmis olsaydim.)

Insanlar birilerini etkilemeye calisirken iki yéntem kullamir. Bunlarin biri ise yarar. Digeri ise
yaramaz.

b

Herhangi bir sey hakkindaki inanclarini, sadece ¢ok gelismis insanlar sorgular. “Yasam”, “diinya”,
“insanlar” hakkindaki inanclar (genellikle birka¢ basit gbzlemin ya da sik sik benzer seyler duymanin
otesinde bir kamt tasimadigl halde) cok kisa siirede olusur. Bir inang (ya da bir fikir, tutum) hakkinda
diisiinmek zihinsel bir caba gerektirir. Bu yiizden insanlar genellikle buna bagvurmaz.

Diisiince tembeli bir insam diisiinmeye ikna etmek, uyusuk birini kosmaya ikna etmek gibidir.
Entelektiiel bir dehay1 ikna etmek de aym derecede zor olabilir. Ciinkii, bu kisiler de inanclarim her
diizeyde savunmak amaciyla cok zaman harcamislardir.

Inanclar degistirmek giic olabilir. Bir insami ikna etmekte kullanabileceginiz birkac temel yontem
vardir.

Animsarsanz, size, inanglarinin yanlis oldugunu gostermek amaciyla kendilerine saglam kamtlar
sunulan insanlarin, inanglarina daha siki sarildigini anlatmistim.

(idam cezasimn cinayet suclarim engelledigi teziyle ilgili ikna arastirmasim da ammsayin.)

Insanlarin inanclarimn ve gériislerinin, bu inanci yaratan kisinin yalan sdyledigini aciklamasina
karsin, gliclenerek siirdiigiinii de gormiistikk. Soylenen sozlerin hicbir 6nemi yoktur. Kisi inanmay:
surdirtir.

Bir sey hakkinda simrli bilgisi olan insanlarin (6rnegin; arabalar, ¢cim bigiciler ve kadinlarla ilgili
hijyen tirtinleri konusunda sinirli bilgisi olan benim), daha kaliteli bilgilerle (6rnegin; istatistiksel
analizlerle) ikna edilemedigini de anlatmistim.

Evet; insanlar, kazanma sanslari, 11 Eyliil sonras1 bir diinyada, ucak kazalarinda yedi kez 6lmekle
aynt olasilikta oldugu halde loto oynamay: siirdiiriiyor. Siradan bir insam bagka bir seye ikna
edemezsiniz. Ciinkii, istatistikler bu kisiye hicbir sey ifade etmez. Televizyonda lotoda biiyiik
ikramiye kazanan on kisi gérmiis olmalari, kendilerinin de kazanma sans1 oldugunu kamtlamaya yeter.
(Aslinda sanslar1 yoktur.)

Simdi, insanlarin fikrini degistirebilecek seyleri incelerken, az 6nce anlatigimz 6zel gorsel



imajlarin yam sira ii¢ seyi daha aklimzda tutmamz gerekiyor.
Insanlarin bir seye inanmalarinin birtakim nedenleri vardr.

* Televizyonda lotodan 100 milyon dolar kazanan bir adam goérdiim. (Bana da cikabilir!)

* Belki de bir ucan daire gérmiislerdir. (Vay canina, kesin gercekti!)

* Belki bir falc1 her seyi dogru tahmin etti. (Biliyordum! Gec¢misimi de, gelecegimi de
gorebiliyorlar!)

* Clinton déneminde ekonomi diizeldi. (Harika bir bagkandi.)

* 11 Eyliil trajedisi Bush’un baskanligi déneminde yasandi. (Her seyi yiiziine goziine bulastirdi.
Beceriksiz bir bagkan.)

Diisiincelerin ve deneyimlerin inanca doniismesinin yollarindan biri budur. Birileri goriir ve inamr.
Ardindan, genellemeler yapmaya baslayarak, “her zaman” ve “sonsuza dek” boyle oldugunu diistiniir.

“Bu saticilara giiven olmaz.”

“Politikacilara giiven olmaz.”

“Katolik rahiplere giiven olmaz.”

“X’e giliven olmaz.”

“X’e giiven olmaz. Sen de bir X’sin o halde sana da giivenemem.”
Bunu nasil degistireceksiniz?

Insanlar bir sey gordikleri an, her kosulda ve herkes acisindan dogru olduguna inanmaya
baslayiverir. (Inanclarin nasil olustugu dikkate alindiginda, ényargilarin da hayatin ve Kkiiltiiriin her
alamnda, maalesef bu kadar yayginlasmasim anlamak kolaylasiyor.) Peki, bunu nasil
degistireceksiniz? Sizin hakkimzdaki, sirketiniz, isiniz ve herhangi bir sey hakkindaki inanclari,
tutumlarl, onyargilari, fikirleri degistirmek icin ne yapmamz gerekir? Insanlari, Etkileme Bilimi
boliimiinde anlattigim, hayal etme teknigini kullanmaya razi edemiyorsaniz, bir sonraki asamaya
gecmeniz gerekiyor demektir.

Pratik ve Teorik Argiimanlar

Bir argiimam savunmak kavga etmek anlamina gelmez. Argliman, fikirlerin/olgularin bir goriisii
destekleyecek sekilde bir araya getirilmesidir. Bu fikir ve olgular mantikl1 da olabilir, mantiksiz da;
dogru da olabilir, yanlis da; anlamli da olabilir, anlamsiz da. Sonucta, bu bir argiimandir. Yaratilig
teorisi bir arglimandir. Evrim teorisi de oyle. Her ikisi de, bir araya getirildiginde bir gortisii
destekleyen fikirler/olgular biitiiniidiir.

Neden; bir seyin olmasina yol acan seydir. “Evet” yamitiyla “Hayir” yamti arasindaki farki yaratan
sey, iki tlir argiimandan hangisini sectiginizdir.

“Tam bir ayisin. Clinki, fiziksel siddet kullaniyorsun.”

“Bir dahisin. Ciinki, sinavi gectin.”

“Sen medyumsun. Ciinkii, annesinin adimin Mary oldugunu bilmistin.”

“Sen sifa dagitiyorsun. Ciinkii, o kisiye dokundugun an iyilesti.”

Bunlar pratik ifadelerdir. Bir ifade, digerinin nedenidir.



Bir de pratik olmayan, teorik arglimanlar vardir.

“Ucakta hayatin giivende. Bu y1l sadece 2 milyonda 1 kisi ucak kazalarinda 61dii.”

“Kalp hastaliklarindan 6len kadinlarin sayisi, gogiis kanserinden élenlerin ti¢c katidir.”
“Dogu Yakasi’nda yasayan insanlar, (ortalama olarak) on yilda bir ev degistirir.”

“Bati Yakas1’nda yasayan insanlar, (ortalama olarak) bes yilda bir ev degistirir.”
“Okullardaki saldirilarda 6len cocuklarin sayisi, tiim zamanlarin en diisiik seviyesine indi.”

Bunlar teorik arglimanlardir. Bu tiir argiimanlar, olanlarin degerlendirilmesine dayamr. Bu gibi
durumlarda, genellikle argiimanlar1 desteklemek amaciyla istatistikler kullamlir.

“Tanri’ya inamyorum. Ciinkii, varligim icimde hissediyorum” pratik bir argiimandir. “Giines
sistemindeki diger gezegenlere bak. Hicbirinde yasam belirtisi yok. Diinyada ise var. Bu Tanr1’nin
varliginin kamtidir.” Bu ise teorik bir argiimandir.

Eylem ve hayal giicli disinda bir yontem kullanarak inanglar1 degistirmek istiyorsamz, hangi tiir
arglimanin ise yarayacagim bilmeniz gerekir.

Inanclarin degismeye baslayabilmesi icin; dissal bir etkenin, kisinin icinde yeni ya da farkh
anlamlar kazanmaya baslamasi gerekir.

KILIT NOKTA: Karsizdaki kisinin inanglarini sorgula-
masini saglamali; ancak, yeni bir inang sistemini benim-
semeye zorlamamalisiniz. Istatistiksel kanitlar, inanclarin
defrismesini saglayamaz.

Insanlar, tim kamitlar inanclarimn aksini gosterse dahi, kamitlar pratik olmadig siirece, inanmay:
siirdiirtir. Istatistikler, degerlendirmeler ve teorik argiimanlar, inancin ortadan kalkmasim saglayamaz.
Bir seyin gecerliligini; ancak, yasayarak dgrenebilirsiniz.

Pratik ve Teorik Argiimanlar Hakkinda Bir Cahsma

AIDS’in nasil yayildigr konusu, birka¢ yi1l 6ncesine dek birtakim argiimanlara ve itirazlara yol

aciyordu. Insanlarin, AIDS’in nasil bulasu@ina ve hastaliktan nasil uzak duracagina iliskin giiclii
inanclar1 vardi.

Insanlarin  AIDS  hakkindaki inanclarimn ve bu inanclarin nasil  degisebileceginin
degerlendirilmesine yonelik bir arastirmaya 167 yetiskin katildi. Katlimcilar dért gruba ayrildi.
Gruplarin birinde herkese, AIDS’in giindelik temas yoluyla bulasmadigim anlatan kitapg¢iklar verildi.
Ikinci gruptaki insanlara AIDS’in giindelik temas yoluyla bulasmadifim istatistiksel verilerle
gosteren kitapciklar verildi. Ugiincii gruba, yukaridaki iki yaklasimu birlestiren kitapgiklar verildi.
Dordiincii gruptakilere ise, AIDS’le ilgisi olmayan, bir kisilik degerlendirmesi testi verildi.

Sonuclar mi?

Inanclar1 degistirmenin en etkili yolunun, pratik argiimanlar oldugu ortaya ¢iku. ikinci en etkili yol
ise, her iki yontemi birlestirmekti. En az etkili (en etkisiz) yontem ise teorik argiimanlardi. Hicbir ise
yaramamigti.



Slusher ve Anderson, 1996 yilinda daha c¢ok insamn katldig), insanlarin yeni inanglar
dogrultusunda hayir islerine katilabilecegi ekstradan bir degisken de igeren, daha genis kapsamli bir
arastirma yapti. Bir kez daha, inanclar1 en cok degisenler pratik argiimanlar1 okuyanlar oldu. Inanclar1
dogrultusunda harekete gecenlerin degisiminin etkisi de daha uzun vadeli oldu.

Biiyiik Diisiince Deneyi

Gecen y1l Jay Leno’nun, The Tonight Show’una konuk olan George Carlin, Courtney Love, Ozzy
Osborne, Ben Affleck, Kid Rock, Snoop Dog, Sylvester Stallone gibi bircok iinlii isim, efsanevi
televizyon dizisi Friends ile ilgili amlarim anlatmisti. Kesinlikle muhtesemdi. Cok eglenceliydi. Cok
glilmiistiim.

Aslinda bu isimlerin higbiri dizide rol almamisti. Ancak, on y1l sonra, Persembe gecesi The Tonight
Show’u izleyen binlerce insan, bu iinlii isimlerin diziye konuk oyuncu olarak katildigim gayet net
animsadigim iddia edecek. Ancak, s6yledigim gibi, aslinda hicbiri dizide rol almamusti.

Bu insanlar DVD koleksiyonlarim karistirarak, arkadaslarina Affleck’in dizinin bir boliimiine konuk
oyuncu olarak katildigim kanitlamaya cabalayacak. O béliimde olup bitenleri, Affleck’in kimlerle, ne
konugtugunu, ne kadar komik bir boliim oldugunu gayet net ammsadiklarim iddia edecekler. Hangi
boliimde oynadigim bildiklerini sdyleyecekler. Ancak, elbette ki o boliimii asla bulamayacak ve
sasirip kalacaklar. Arkadaslarina, Ben’i dizide gordiiklerinden emin olduklarini sdyleyecekler.

Tamam, bellekleri insanlar1 yamltabilir... Ne olmug yani? Bunun etkilemeyle ne ilgisi var. Ya da
degisimle? Satigla? Pazarlamayla? Hem de cok ilgisi var.

Burada 6grendiginiz altin kurali uygulayabilmeniz durumunda, miisterilerinize miisteri ekleyebilir,
cok daha etkili bir insan haline gelebilir, gecmiste basaramadigimz satislar1 gerceklestirebilirsiniz.

Uygulamalar

Miisterinizin ne kadar basarili oldugunuzu amimsamasina yardimci olmaniz, iyi olmaz miydi?

Kendiniz ve iiriiniiniiz hakkindaki, miisterinizin zihnindeki olumlu imaj1 koruyabilmeniz, iyi olmaz
mydi?

Miisterinizin, baskalariyla konusurken, sizden ve iiriinlerinizden sikayet edecegi yerde sizi
savunmasl, iyi olmaz mydi?

Peki, ya iriinlerinizin tniiniin kulaktan kulaga yayilmasim garanti altina alabilseniz, iyi olmaz
myd1?

Bu anlatacaklarimi simdiye dek hi¢bir yerde okumadimz. Kimseden duymadiniz. Bunlar yepyeni ve
sadece size 6zel bilgilerdir. Sasirip kalmaya hazir olun.

Insanlar (olaylari, kisisel gecmislerini, bir saat énce yasananlari, hizmetlerinizin gecen sefer ne
kadar islerine yaradigim anlatigimzi) unutur. Olaylar1 farkli ammsarlar. Bir baska deyisle, insanlarin
olaylar hakkinda farkl farkli amlar1 vardir.

Insanlar siklikla yasadiklar1 seyi unutarak, arkadaslarimn yasananlar hakkinda anlati@ yanlis
seyleri ammsarlar. (Etkileme Bilimi serisinde, size, aslinda olmayan bir olayr ammsatma
yontemlerini anlatmistim, ammsiyor musunuz?)

Kimi zaman size o isi “yaptiklarim”, kimi zaman ise “yapmadiklarim” soylerler. Anlatuklar1 her
hikayeye esit derecede inanarak, biraz ©Once anlatnklar1 seyi (sizin belleginizi yitirdiginiz



diisiincesiyle!) unutuverirler. Kimi zaman iyi adam, kimi zaman ise kotii adam oluverirsiniz.

Bellegin neden ise yaramadigini anlatmistim. Bellek, bir video kamera gibi kayit yapmaz. Bilgileri
toplayip inanclarla, yaklasimlarla, amlarla ve dissal (cevresel) etkilerle birlestirerek ulastig
sonuclar size aktarir. Bir olay1 aklimza her getirisinizde de bellek olaylara farkh bir sekil verir.

Insanlarin sizin hakkimzdaki, iriinleriniz ve hizmetleriniz hakkindaki goriislerinin kirilganli
konusunda soylediklerim sizi heyecanlandirdiysa, burada anlattiklarimu anlamaya gayret etmemeniz
ve stratejileri uygulamaya koymamamz durumunda olanlar konusunda anlatacaklarim yeni bir heyecan
firtinas1 yaratacak demektir.

Simdi, konunun temellerine g6z atalim. Bir jiiri tiiyesi oldugunuzu varsayalim. Savcimn
iddianamesini ve gorgii tam@inin ifadesini dinlediniz. Ardindan yargi¢ size, gorgii tamginin ifadesini
dikkate almamamzi, anlattiklarimn ¢arpitilmis oldugunu séyledi.

Unutmak mu? Olanaksiz. Ustelik bir seyi unutmarmzin séylenmesi, o seyin bellegimize iyice
yerlesmesini saglar. (Bunun nasil gerceklestigini daha sonra anlatacagim.)

Ilginc olan; insanlara az énce gordiikleri ya da duyduklar: seyin dogru olmadigim sdylediginizde, o
kisilerin belleklerindeki o bilgileri kesinlikle silmemesidir. Hatta dogru bilgileri verdiginiz,
gosterdiginiz zaman bile, o kisi, ilk duydugu bilgilerin ve yasadig1 deneyimin etkisinden ¢ikamaz.

Sorun: Insanlarin yerlesik inanclarim silmek ve degistirmek giictiir.

Insanlarda ammsama siireci su sekilde gerceklesir:

Bir arastirma projesi kapsamunda katilimcilardan, kendilerine gosterilen intihar notlarindan
hangilerinin gercek, hangilerinin sahte oldugunu belirlemeleri istendi. insanlarin hangilerinin gercek,
hangilerinin sahte olduguna dair fikirlerini ve bu yargiya varmalarinin nedenlerini anlatmasinmn
ardindan, kendilerine tahminlerindeki isabet oranlari s6ylendi.

Bir siire sonra, insanlara, bu gorev kendilerine ilk verildiginde ne kadar basarili olacaklarim
tahmin ettikleri soruldugunda, katilimcilar sasirtici seyler sdyledi. Basarisiz tahminlerde bulunan
katilimcilar, bastan basarisiz olacaklarim diisiiniiyordu. Tahminlerinde isabetli olanlar ise, projeyi ilk
duyduklarinda bu konuda basarili olacag fikrindeydi.

Katilimcilar, performanslariyla ilgili gelisigiizel bir sekilde geri bildirimde bulundu. Ancak
bildirdikleri seyler bambagskaydi. Insanlar, yamldiklarim degil; dogrular
diistindiiklerini/6ngordiiklerini/tahmin ettiklerini/hesapladiklarim hatirliyordu. Gerceklestirilen, farkli
baglamlardaki benzeri bircok arastirmada da aym sonuglarla karsilasild.

Bir olay gerceklesmeden 6nce duygularim/diisiincelerini acikca duyurmadiklar: siirece, insanlar,
sonuclar1 dogru bir sekilde tahmin ettiklerini hatirlayacaktir.

1981 yilinda deneklere, Bagskan Nixon hakkindaki, “Nixon Sahtekar muiydi?” baglikli bir makale
okutuldu. Makale, Nixon’1n bir sahtekar oldugu tezini ciiriitilyordu. Denekler ise Nixon’in bir sahtekar
olduguna inandi. Makalenin basligindaki 6nerme, iceriginden daha 6nemliydi.

Wegner ve Erber 1992-1995 yillan arasinda gerceklestirdikleri cesitli arastirmalarda, bir insana
bir seyi diistiinmemesini séylemenin, o sey hakkinda diisiinme ihtimalini artirdigini kamtladi.

Gercekten de insanlarin diisiince sistemi bu sekilde isler. Pazarlama sektoriinde, satis isinde,
terapilerde ve iliskilerinizde yapmamz gereken sey, bundan olabildigince kacinmamzdir. Aksi halde,
karsinizdaki insanda, o konu hakkindaki tiim konusmalarimzda bir filtre islevi géren bir inams olusur.
Bu filtreyi degistirme cabalarimz, en fazla benim otomobilin yag filtresini degistirme cabalarim kadar



bagarili olabilir. Oldukca zor bir is olacag kesindir.

Bu konuda, 1979 yilinda bir arastirma gerceklestiren Lord, Ross ve Lepper bu duruma “teyit
arayis1” adim verir. Insanlar inanclarimi dogrulayacak seyler bulmaya calisir. Bu kadar basit... Bu
yazarlarin buldugu bir sey de, x’e inanan insanlarin, bu inanclarimi yalanlayan kanitlar pesine
diismeyecegi, “karsilarina ¢ciktiginda” da gormezden gelecegiydi.

Psikologlara bir inanci olusturan bilgiler verilmis, ardindan bu bilgilerin tamamimn uydurma
oldugu soylendigi halde psikologlar, kendilerine sdylenenlere inanmayi siirdiirmiis, en azindan yeni
bilgileri degerlendirseler bile, inanclarim tiimden yok saymamuslardi. Ustelik bu insanlar, zihnin nasil
calistigin bildigi varsayilan insanlardi.

Insan Davramislar1 Hakkindaki Sasirtici Bilgiler

Amerikalilarin yiizde 70’1, iilke genelinde yiiriitiilen bir ankette gerceklesmeyen bir olay hakkindaki
goriislerini bildirmisti. Kimileri eyalet yOnetimlerinin harekete gecmesi, kimileri ise federal
hikkiimetin bir seyler yapmasi gerektigini soylemisti. (Insanlarin gercekten var olmayan seyler
hakkinda da fikri vardir!)

Amerika’da bosanmanin ne kadar kolaylastirilmasi gerektigi sorulan insanlarin yiizde 40’1indan
fazlasi {i¢ sikkin ticiinciisiinii isaretlemisti. Siklarin yeri degistirildiginde de sonuc¢ degismemisti. Yine
insanlarin yiizde 40’tan fazlas1 son sikki isaretlemisti. (Insanlar son sikki secer... Bunu aklimzdan
cikarmayin!)

Bir magazada, insanlara 6 cesit recelin tadina bakma firsati verildiginde, recel satislari, 20 cesit
recelin tadina bakma firsatimn verildigi déneme oranla on kat artmisti. (Seceneklerin artirilmasi,
recellerin tadina bakanlar: artirir, satislar1 degil!)

Universite dgrencilerinin biiyiik béliimii kopya ¢ekmenin yanlis oldugunu soyler. Ancak, firsatim
bulduklar1 an, en atesli kopya karsin bile, sinavlarda kopya cekmekten cekinmez. (insanlarin
soyledikleri ve yaptiklar seyler aym degildir!)

Bir anket sirasinda, iilkenin en 6nemli sorununun ne oldugu soruldugunda insanlar birbirinden farkli
yiizlerce sey siralar. Insanlardan, siklar arasindan iilkenin en 6nemli sorununu isaretlemesi
istendiginde ise tamamen farkli sonuclar ortaya cikar. (insanlar size ne diisiindiigiinii anlatmaz; sizin
sundugunuz siklardan birini secer!)

Insanlara niikleer silahlar gibi giincel sorunlar hakkindaki goriisleri soruldugunda, sorunun sunulus
sekli, yanitlarin tamamen degismesine yol acabilir. (Sorun, bir seyi nasil sundugunuzdur!)

Buna benzer yiizlerce arastirmadan su sonuglar1 ¢ikarabiliriz:

1. Insanlarin fikirleri, diisiinceleri ve arzulari, kendilerine sorulan soru uyarinca sekillenir.

2. Insanlar, soruldugu zaman, o anki fikirlerini, diisiincelerini ve arzularim anlatir. Bunlarin su anki

davramslariyla ya da gelecekteki inanglariyla hicbir ilgisi olmayabilir.

3. Bircok insamin aslinda var olmayan, hicbir bilgileri bulunmayan konular hakkinda, 6rnegin;

meclisten hi¢ cikmamis olan bir yasa hakkinda da bir inanci vardir.



Kilit Nokta 1: Bir¢ok insan otomatik tepkiler verir. Bir
reklam gordiikleri an, hi¢c degerlendirmeden, tamamen
kendilerine anlanlanlardan hareker ederek, hangi icecefi
iceceklerine, hangi restoranda yemek yiyeceklerine karar
verirler.

Kilit Nokta 2: Insanlarin cogu, bir seyi sectikleri, yazdiklan,
soyledikleri an, anlamli olsun olmasin, islerine yariyor olsun
olmasin, o karan nasil aldiklarina aldirmaksizin, kararlarina
sadik kalir.

Kilit Nokta 3: Insanlar celiskilerden hoglanmaz. Bircok
insan, birbiriyle celisen iki fikri birden kafasinda saklamaz.
Mevcur dusiincelerini/kararlariny/inanclarini  siirdiirir;
digerini, lizerinde hic diisiniip tagnmadan yok sayar. Buna
tutarlilik yasasi adi verilir.

Tutarhilik yasasi uyarinca, “Bir insan bir seyi yazihi olarak (bir 6l¢tide sozli olarak da) acgikladig
an, herhangi bir sorun ya da goriis konusunda bir tutum benimsemis olur ve yanlis da olsa, isin aslinin
tam tersi oldugunu gosteren kamtlarla da karsilagsa, inancini savunmayi stirdtirtir.”

Miisterilerinizin gecmisteki kararlar1 ve resmi aciklamalari da inanclarim ve tutumlarim inamlmaz
derecede etkiler. Bir insan cevresindekilere “X’i asla yapmam” dedigi an, gercekten de bir daha
yapmaz. Bircok insan cevresindekilere hi¢ {izerinde diisiinmedigi seyler soyler. Bu soyledikleri,
zamanla inanca ve aliskanliga doniisiir. Nedeni basittir... Bize s6ziimiiziin senet say1ldigi 6gretilmistir.
Soylediklerimize giivenebilirsiniz.

Siiper Kilit Nokta! Kim Kararlarina Sadik Kahr?

Kisa siire 6nce gerceklestirilen bir arastirmada, deneklere cesitli secenekler arasindan bir karar
vermeleri istendi.

A grubundan, “kararlarim ammsamalar1” istendi.

B grubundan, “kararlarim bir tahtaya yazmalari, ardindan da kararlarim silmeleri” istendi.

C grubundan ise “kararlarim dolma kalemle bir kagida yazmalar1 ve arastirmacilara vermeleri”
istendi.

Hangi grup kararlarina sadik kaldi? Bildiniz. C grubu, yiizde 75 oraminda kararlarina sadik kaldi. B
grubunun yarisi soziinde durdu. A grubundakiler ise fikirlerini degistirdi. Buradan ¢ikarmaniz gereken
ders sudur: Satis yaparken miisterilerinizden her seyi yazmasin isteyin. Yazacag: sey, gelecek yila
dair hedeflerinden, bir arabada, evde, hisse senedinde, devre miilkte aradig1 6zelliklere kadar her sey
olabilir. Onemli olan miisterinin eline bir kalem vererek yazmasim saglamakuir!

Kesinlikle, miisterinizin kalic1 bir “hayir” yamtina saplamp kalmasina yol acacak sorular sormayin.



Gizli Ikna Sanati’na Giris: Taktikler

Mevcut ve aday miisterilerle iletisim kurmamn onlarca yolu vardir. Bu béliimdeki “Gizli Ikna
Taktikleri” en basarili1 ve profesyonel ikna ustalar: tarafindan kullamlan, cok az bilinen ve sir gibi
saklanan ortiilii taktiklerin genis kapsamli bir derlemesidir.

Is diinyasinda, insanlarla toplant yaparken, onerimizi sunarken, asagidaki taktiklerin bas basa
yenilen bir 6gle yemeginde, 6gleden sonra gerceklestirilen komite toplantisinda ya da 10 kisi
karsisinda gerceklestirilen bir seminer konusmasi sirasinda da etkili oldugunu aklimizda tutmaliyiz.
Bu taktiklerin gecerliligi kamtlanmistir. Her taktik, her durumda ige yaramasa bile; elinizin altinda,
dilediginiz herhangi bir durumda, herhangi biri karsisinda sonuca ulasmak amaciyla secerek
kullanabileceginiz cok 6zel bir teknikler katalogu bulunmaktadir.

Ilerleyen sayfalarda toplam 55 taktik anlatacagiz. Oncelikle bu 55 taktigin tamarmm okuyarak tim
teknikler hakkinda bilgi sahibi olmamzi, ardindan geri dénerek hangi teknigi hangi durumlarda
kullanabileceginize karar vermenizi Oneririz.

Bu taktikleri biliyor olmak, sizi, sadece daha etkili, basarili bir iletisimci kilmakla kalmayacak;
ayni zamanda daha iyi, daha bilingli, daha zeki bir tiiketici olmamz icin gereken tiim bilgilerle de
donatacakur. Hadi baglayalim.

GIZLI IKNA TAKTIGI #1

Hizh Bir Sekilde Karsihkh Uyum Saglayn

Kargilikli uyum, karsimzdaki insanla uyum icerisinde olmak seklinde tammlanabilir. Genel
anlamda, insanlar, sevdikleri kisilerle daha uyumlu bir iliski kurar. Peki, bir insanla uyumlu bir

iliskiniz oldugunu nasil anlayabilirsiniz? Kendinize su soruyu sorun: Karsimdaki insan bana karsi
samimi, olumlu bir yaklasim sergiliyor mu?

Cevabiniz evet ise, belirli bir diizeyde karsilikli uyum yakalamissimz demektir. Katildigim bir
seminerde, Zig Ziglar, “Insanlar, onlarla ne kadar ilgilendiginizi anlamadig siirece, ne kadar sey
bildiginize aldirmaz” demisti. Amacimiz, karsimuzdaki insanlarla empatik ve samimi bir ilgi
kurmaktir. Karsilikli uyum, farkl iletisim diizeylerinde karsimiza cikar. Usta bir oyuncu olabilir ve
karginizdaki insanlarla karsilikli bir uyum i¢indeymis gibi davranabilirsiniz. Ancak, miisterilerinize
ve birlikte calistiginiz insanlara samimi bir 6zen gostermemeniz durumunda bunun hicbir anlam
kalmaz.

Insanlar samimi olup olmadigimz kolaylikla hissedebilir. Icgiidiileri size giivenebileceklerini ya da



uzak durmalar1 gerektigini séyleyecektir. ilk izlenimlerin ¢ogu gibi, bu da bir anda; hatta, insanlar
farkina dahi varmadan gerceklesecektir.

Karsidaki insanin beden dilini taklit ederek (benzer sekilde oturmak, dans ederken birlikte hareket
etmek gibi) karsilikli uyumu kolaylastirabileceginizi zaten biliyor olmalisimz.

Uyum saglamanin bir diger yolu da, ortak ilgi alanlar1 hakkinda konusmaktir. Her ikiniz de Red
Sox’1 mu tutuyorsunuz? Her ikiniz de golf mu oynuyorsunuz? Bu tiir bilgileri kullanmalisimz. Bunlar
hakkinda konusmakta yarar vardir. Elbette, karsilikli uyumun gelistirilmesinde konugmanin igeriginin
de pay1 vardir.

Biraz caligarak, karsilikli uyum becerinizin dogal bir sekilde, farkina bile varmadan ortaya
cikmasini saglayabilirsiniz. Bilmeniz gereken tek sey; bunun ise yaradigidir.

Oniimiizdeki birka¢ Gizli Tkna Taktigi, karsilikli uyum ilkesine yoneliktir. Uyum yakalayamamanz
durumunda karsimzdaki insanlar1 ikna etmeniz giiclesir. Uyum olmazsa giiven de olmaz, inan¢ da
olmaz, ikna da olmaz.

Karsihkh uyum (isim): Karsilikhi giivene, duygusal benzerlige dayal iliski.
GIZLI IKNA TAKTIGI #2

Karsihkh Uyumu Gelistirmek Icin Konusmanin Icerigini Kullanmn

Hedefinizin ilgi alanlarim 6grenin ve bu konularda bilginiz yoksa bilgi edinin. Insanlar ilgi
duyduklar1 konularda konusmaktan hoslamr. Bu durum, zihinsel savunma kalkanlarinin indirilmesine
ve yeni bilgilerin -sizin vereceginiz yeni bilgilerin- kabul edilmesine olanak tanir.

Karsimzdaki insanlar icin 6nemli olan seylere ilgi gostererek biiyiik bir uyum yakalayabilir; hatta,
uzun vadeli bir dostluk bile kurabilirsiniz. Miisterilerinizin hobilerine, yasam bicimine, ilgi
alanlarina yonelik deneyimlerinizi samimiyetle paylasmamza, “karsilikli uyumu gelistirmek icin
konusmamn iceriginin kullamlmasi” adi verilir. Basitce ifade etmek gerekirse, yaptigimz sey, karsi
tarafin ilgi alanlarim kesfetmek ve bu ilgi alanlarim aramzdaki bag giiclendirmek amaciyla
kullanmaktir.

Dale Carnegie, Zig Ziglar ve diger bircok isim, karsi tarafa samimi bir ilgi duymaktan ve bu ilgiyi
gostermekten soz eder. Peki, neden? Ciinkii, samimi olmas1 durumunda, bu tavrimz, aramzda duygusal
diizeyde bir bag kurulmasina olanak tamr. Karsimzdaki insam etkilemenin de baska yolu yoktur.

Karsilikli uyumu gelistirmek icin konugmanin igerigini kullandiginizda, dogal olarak kars: tarafin da
cikarina olan bir sey yapmus olursunuz. Oz itibariyle hepimiz bencilizdir. Bir an durup kendinizi
diisiiniin. Size, icinde sizin de bulundugunuz bir grubun fotografi gosterildiginde ©nce kime
bakarsimiz? Elbette ki 6ncelikle kendinize bakarsimz. Sizden s6z etmisken; karsimzdaki insanlarla
herhangi bir ortamda sohbet ederken, kendinizi en fazla, sevdiginiz konularda konusurken rahat
hissedersiniz, 6yle degil mi?

Karsi tarafin ilgisini ceken ve duygusal bir bag kurduklar1 konular1 kullanmamn bu kadar etkili bir
ara¢ olmasinin nedeni de tam olarak budur. Diizgiin kullamlmasi1 durumunda, bu yontem, kars: tarafin,
kendisini size yakin hissetmesine ve size giivenebilecegini hissetmesine yol acar. Bu noktadan
itibaren, karsimzda, ikna girisimlerinizi can kulagiyla dinleyen bir insan bulabilirsiniz.



Ancak, bu o kadar da kolay degildir. Ornegin; hedefinizin icinde bulundugu ortamda, kisisel egyalar
benzeri gorsel ipuclari yoksa ne yapacaksimz? Bu durumda, karsilikhi uyum yakalayabilmeniz
amaciyla “siirecler” yontemini kullanmaniz gerekir. Yani, simdi anlatacagimiz gizli ikna taktigini...

GIZLI IKNA TAKTIGI #3

Karsihkh Uyum Saglamak Amaciyla Siirecleri Kullanin

Balikcilik hikayeleri anlatmak karsilikli uyum saglamaya yetmez. Karsimzdaki insanla ya da grupla
uyum saglayabilmeniz biiyiik bir becerinin yam sira, bir iliskinin olmazsa olmazlarindan olan samimi
bir ilgi de gerektirir. Bircok insan, yeni tanistig1 birisine ailesinden, hobilerinden, yasam biciminden
soz etmek istemez. Peki, hedefiniz hikayelerden rahatsizlik duyuyorsa aramzdaki buzlari nasil
eriteceksiniz? ikna etmek istediginiz insanlarin coguna, c¢ocukluklarindan itibaren yabancilarla
konugmamalar1 Ogretilmistir. Kisisel meselelerini herkese acmamalar1 6giitlenmistir. Peki, bu
insanlarin kendilerini sizin yammzda rahat hissetmesini nasil saglayacaksiniz?

Oncelikle, onlarla benzer aktiviteler gerceklestirmeniz, kendilerini size yakin hissetmelerine
yardimc1 olacaktir. Sizinle karsimzdaki insan ya da dinleyici kitlesi arasinda bir bag kurulmasim
saglayacak ortak ya da benzer bir deneyim bulunmasi gerekir. Bu ortak deneyim, hedefinizin kendisini
sizin yamnizda rahat hissetmesini, sozlerinizden rahatsizlik duymamasim saglayacakuir.

Ne tiir “siirecleri” kullanabilirsiniz?

. j§

« Is yerinin konumu

» Sirketin, calisilan kurumun yapisi
* Aile ya da toplumsal statii

Gordiigiiniiz gibi, her ikinizin de ortak oldugu, bir bag kurmak icin kullanabileceginiz, degisik
diizeyler ve durumlar vardir. Davramslarimz ya da paylastiginiz deneyimlerin araciligiyla, “onlar
gibi” oldugunuzu, size giivenmelerinde, sozlerinizi, oOnerilerinizi dinlemelerinde bir sakinca
olmadigini gosterebilirsiniz. Insanlarla bag kurabilmek, uzun vadeli basar1 acisindan da biiyikk 6nem
tagir.

“Ya birlikte asiliriz ya da ayr1 ayr1.”
Benjamin Franklin

GIZLI IKNA TAKTIGI #4

Hedefinizle Senkronize Olun

Emin olamadigimz durumlarda, karsilikli uyum gelistirmeye baslamamn en etkili yontemlerinden
biri de “ayak uydurmak”tir. Senkronizasyon kavramm uyum ve benzerligi icerir. Basitce ifade etmek
gerekirse, miisteriniz gibi olmalisimiz. Hepimiz, bize benzedigine inandigimiz insanlar1 daha cok



severiz.

Kendisi gibi oldugunuzu hissetmesi durumunda, miisteriniz sizi daha ¢ok sevecek, cok daha hizli bir
sekilde uyum yakalayacaktir. Bunu yapmamn yollarindan biri “ayak uydurmaktir”. Ancak, burada
asilmamas1 gereken hassas bir simr vardir. Karsimizdaki insani taklit ettigimiz izlenimi uyandirmay:
kesinlikle istemeyiz. Karsimzdaki kisi, kendisini kullanmaya calistigimz hissederse, ikna cabalarimz
gizli olmaktan ¢ikarak acik bir hal alacak ve bu nedenle de basarisiz olacaktir. Sezdirmeden hareket
etmeniz gerekir. Buradaki kilit nokta senkronizasyondur.

Bu teknigi bagariyla kullanabilmenin iki boyutu vardir. Oncelikle, ise karsi tarafin bulundugu
noktadan baslamamz, kendisini size yakin hissetmesini saglamamz gerekir. Ikna giicii edinebilmeniz
icin, oncelikle kendisini sizinle bazi agilardan 6zdeslestirebilmelidir. Karsimzdaki insanla belirli
diizeyde bir bag kurduktan sonra yavas yavas adimlarimz1 hizlandirdigimzda, karsi taraf da size ayak
uyduracaktir. Ancak, tiim cabalarimzin gizli kalmasim saglayabilmek amaciyla 6grenmeniz gereken
daha bircok sey vardir.

“Insanlar size inanmadid siirece, gercekler gercek sayilmaz. Ne anlattigimzi bilmedikleri
siirece size inanmazlar. Sizi dinlemedikleri siirece ne anlattiginizi bilemezler. Ilgilerini
cekmediginiz siirece sizi dinlemezler. Orijinal, yeni, farkli bir sey anlatmadiginiz siirece
ilgilerini ¢cekemezsiniz.”

William Bernbach

GIZLI IKNA TAKTIGI #5

Seslerin Senkronizasyonu

Iletisim kurdugunuz insamin biraz gergin oldugunu farz edelim. Sesi de bu gerginligi yansitmaktadur.
Bircok kisi giilimseyerek, neseli hikayeler anlatarak bu insam neselendirmeye calisacaktir. Ancak, bu
yontem hicbir ise yaramaz. Hedefinize ayak uydurun.

Hedefinizin sesi gergin cikiyorsa, siz de, kisa siireligine de olsa, gergin bir tonda konusun. Bu s6zel
uyum, miisterinizle senkronize olmaniza yardimci olacaktir. Sonrasinda (gerekirse) miisterinizi bu
olumsuz ruh halinden ¢ikarabilir, daha farkli, yeni fikirlere daha acik bir ruh haline tagiyabilirsiniz.

Ses tonunuzu miisterinizinkine uydurmamn otesinde de yapabileceginiz seyler vardir. Her birimiz
farkli bir hizda konusuruz. Karsimzdaki insanin konusma hizina uyum gosterebilirsiniz. Bunlar, hem
giiclii hem de sezdirmeden uygulanabilecek yontemlerin sadece ikisidir.

Gizli ikna siirecinin bircok asamasinda oldugu gibi, bu asamada da kacinmamz gereken seyler
vardir. Sesinizi kullamrken, karsi tarafa 6zgii aksakliklar1 taklit etmeyin. Kekelemek, siirekli benzer
sesler cikarmak, her ciimleden 6énce bogaz temizlemek, ayak uydurma siirecinde kacinmamz gereken
seylerdendir. Bu tiir seyler yapmamz durumunda taktikleriniz agiga ¢ikacak ve her sey bitecektir.



GIZLI UYARE:
Karsilikliuyumu yakalamak, Gizli lkna Taktikleri'nin temel

ilkelerinden biridir. Kullanabilecediniz stratejilerden biri
de hedefinizle ayni hizda ve tonda konusmaktir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #6

Solunumun Senkronizasyonu

Soluk alip vermek en bilingsiz eylemlerden biridir. Dogru uygulanmas: durumunda, bu gizli teknik,
miisterinizle gercek anlamda bir uyum yakalamamz saglayacakur.

Miisteriniz de bu ritmi hissedecek ve kendisini sizin yammzda daha rahat hissedecektir.
Arastirmalarimiz, karsi tarafin soluk alip verisine ayak uydurmamzin, onlarla birlikte soluk alip
onlarla birlikte soluk vermenizin, aramzdaki karsilikl1 uyumu gelistirebilecegini gostermistir. Sadece
bu teknigi kullanarak bile karsilikli uyumu gelistirmeniz miimkiindiir. O kadar etkili bir tekniktir.

Soluklanma hzimzi ve yogunlugunuzu karsi tarafa uydurdugunuz an, karsimzdaki insan gibi
diistinmeye, hissetmeye bile baslayabilirsiniz. Antrenman amaciyla birlikte kosan insanlar, bir siire
sonra benzer sekilde soluk alip vermeye baslar. Bu kisiler, birbirleriyle biiyiik bir uyum yakalar.

Bircok insan soluklanmaya ayak uydurmamn karsilikli uyumu gelistiren bir ara¢ olabileceginin
farkinda degildir. Insanlarla girdigimiz iliskiler sirasinda, bilin¢ radarimn ¢ok altnda seyreden bu
aracl genellikle unutuveririz. Ancak, geriye donerek bagarili “ikna girisimlerini” inceledigimizde,
bagarimn temel unsurlarindan birinin uyumlu soluk alip verme oldugunu gortiriiz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #7

Durusunuzu ve Hareketlerinizi Senkronize Edin; Ancak, Cok Dikkatli Olun

Bir insanin soluklanmasina ayak uydurmamn aksine, durusuna ayak uydurmak cok daha kolaydir.
Ancak, bunu yaparken cok dikkatli olmalisimz. Tipatip aym durusu benimserseniz, hedefiniz rahatsiz
olabilir.

Amacinmizin, miisterinizin rahat etmesini, boylece savunma kalkanlarim indirerek diisiinmeden size
uyum gostermesini saglamak oldugunu unutmayin. Miisterinizin kendisini taklit ettiginizi diisiinmesini
elbette istemezsiniz.

Basinizi Sallamaniz, Kendi Diisiincelerinizi Bile Etkileyebilir

Siz de, nedenini bilmediginiz halde, bazi seyler hakkinda cok giiclii seyler hissettiginizi fark ediyor
musunuz? Iginde bulundugunuz ortamdan, inanglarimza ve bilincalt kosullanmalarimza dek her sey
diistincelerinizi etkiler. Bu noktada farkina varmamza calisngim sey, fiziksel hareketlerinizin de
diistincelerinizi beklenmedik sekilde etkiledigidir. Dikkatli okuyun; bdyle bir sey gormeyi
ummuyordunuz.

Basinmzi onaylar anlamda sallamamz, duydugunuz her seyle hemfikir oldugunuz anlamna gelmez.



Tespit ettigimiz en sasirtici seylerden biri de basimzi salladigimz sirada olumsuz seyler
hissetmenizin, hognutsuzlugunuzu daha da artirdigrydi.

Basimz onaylar anlamda One sallayarak ya da reddettiginizi gosterir sekilde iki yana sallayarak,
sadece karsimzdaki insana bir mesaj vermekle kalmaz, kendinizi de etkilemis olursunuz.

Petty ve Brinol’iin 2003’te gerceklestirdigi bir arastirma, bu basit hareketlerin, insanlarin
dinledikleri makaleye verdikleri tepkiyi etkiledigini gosterdi. Arastirmacilar, normalde
kullanmadigimiz elimizle yazi yazmak gibi bedensel hareketlerin de, insanlarin tutumlarim,
kendilerine duyduklar giiven gibi 6nemli konularda bile, etkiledigini ortaya cikardi.

Arastirmada, basimzi yukari asag1 sallamakla kendinize, diisiincelerinize giivendiginiz mesajim
verdiginiz belirlendi. Basimizi iki yana sallamak ise tam tersi anlama geliyordu: Kisi kendi
diisiincelerine glivenemiyordu.

Bir baska arastirmada, uzmanlar, 82 {iniversite 6grencisine, stereo kulakliklarin ses kalitesini,
ozellikle de kulakliklarin, dans ya da kosu gibi durumlardaki performansini test ettiklerini soyledi.

Katilimcilarin yarisindan, baslarim ortalama olarak saniyede bir kez ¢ne egmeleri istendi. Diger
gruptan ise, baslarim iki yana sallamalari istendi.

Katilimcilara, kampus radyosu oldugu séylenen bir radyo yayim dinletildi. Yayin sirasinda, sarkilar
arasinda Ogrencilerin kampus icerisinde kimliklerini yanlarinda tagimasi gerektigi benzeri anonslar
yapildi.

Yayimin ardindan katilimcilara, kulakliklar, yayinlanan miizik ve yapilan anonslar hakkindaki
goriisleri soruldu. Arastirma, bas hareketlerinin, Ogrencilerin anonslar hakkindaki gorigslerini
etkiledigini ortaya ¢ikardi. Ancak, bu etki, tahmin edebileceginizden biraz daha karmasikt.

Arastirma, basimzi yukari asagi sallamamn, -ister olumlu, ister olumsuz olsun- kendi fikirlerinize
giiven duydugunuzu gosterdigini ortaya ¢ikardi. Basin iki yana sallanmasi ise tam tersini gosteriyordu:
Kisi kendi dtistincelerine pek giivenemiyordu.

Arastirmaya katilan denekler, mesajlarimi onayladiklari anonslara, baslarim “evet” anlamuinda
yukar1 asag salladiklar1 sirada, daha biiyiik bir destek veriyordu. Bunun nedeni, bas1 yukar1 asagi
sallamamn, kisinin destek verdigi diisiincelerine duydugu giiveni artirmasiydi. Ogrencilerin,
onaylamadiklar1 anonslar karsisinda tavirlari ise tam tersi yonde oldu. Baglarim yukar1 asag) sallayan
ogrencilerin tepkileri, baglarim iki yana sallayanlardan daha biiyiik oldu. Bunun nedeni, basi yukari
asagl sallamamn, anonslar hakkindaki olumsuz diisiincelere duyulan giiveni artirmasiydi.

Katilimcilardan cok iyi bildikleri bir seyi, kendilerini degerlendirmeleri istenen bir baska
arastirmada da benzer sonuglara ulasildi. Ustelik bu defa, yazi yazmak gibi tamamen farkli bir
bedensel hareket kullanildigr halde...

Bu arastirmada, katilimcilardan, kariyer planlar1 acisindan yararh ve zararli olacagim diistindiikleri
ticer Ozelliklerini yazmalar istendi. Ancak, tamam sag ellerini kullanan deneklerin bir kismundan
yazarken sag ellerini, bir kismindan da sol ellerini kullanmalar istendi. Ardindan, listeledikleri
diisiincelerine duyduklar giiveni puanlamalar1 sdylendi.

Sonuclar, yazarken her zaman oldugu gibi, sag ellerini kullanan insanlarin, yazdiklar1 seylere
duyduklar1 giivenin, sag ellerini kullandig1 halde sol ellerini kullanan insanlara oranla yiiksek
oldugunu gosterdi.

Bu bedensel hareketlerin, kendimize duydugumuz giiven gibi, bizim acimizdan 6nem tagiyan konular



hakkindaki digtincelerimize duydugumuz inanci bile etkilemesi oldukca dikkat cekicidir.

GIZLI IKNA SIRLARI

Hedefiniz, “yerinden oynamiyorsa” ve ikna girisimle-
riniz dilediginiz yonde ilerlemiyorsa bedeninizi hare-
ket ettirin. Ayaga kalkarak odada gezinin. Dinlenme
odasina kadar giderek dénin. Bu hareketlenmenin,
duygulandaharekete gecirecegikanitlanmis birolgu-
dur. Hedefinizi fiziksel olarak harekete gecirirseniz,
hedefinizin ruh halini de degistirebilirsiniz. Fiziksel
konumun dedismesi, icsel durumlann da degismesini
saglar.

GIZLI IKNA TAKTIGI #8

Senkronizasyon Testi

Insanlarla iliskilerinize ve dostluklarimza yonelik samimi bir ilgi gelistirmeniz, ikna siirecinin ilk
asamasidir. Ikinci asama ise miisterinizle senkronize olmamzdir. Uciincii asama, yonlendirmedir.
Sihirli asama da iste budur. Bir insam basariyla yonlendirebildiginiz an, bunu ne kadar kolay
basarabildiginize siz bile sasiracaksimz.

Basariyla yonlendirebilmis olmaniz igin, s6z konusu kisinin sizi takip etmesi gerekir. Pesinizden
gelirse (fiziksel hareketlerinizi taklit ederse), o kisiyi bilingalti diizeyinde ele gecirdiniz demektir.
Sunumunuzu yapmaya neredeyse hazirsimz. Ancak, dncelikle gercek bir uyum yakaladigimzdan emin
olmamiz gerekir. Bu asamada harcayacagimz fazladan birkag saniye biiyiikk énem tasiyabilir. Oncelikle
onlarin “elinizde” oldugundan emin olmak icin, beden dilinizi, ses tonunuzu, konusma hizimz
degistirmeye baslamalisimz. Kars1 tarafin da aym hareketleri yaptigim, sesini benzer sekilde
degistirdigini goriirseniz, emin olabilirsiniz.

Hedefinizi bilin¢ diizeyinin esigine tasiyana dek yonlendirme egzersizlerini siirdiiriin ve bu
egzersize, bilincinin devreye girmesine izin vermeden son verin.

GIZLI IKNA TAKTIGI #9

Ses Tonunuzu, Sesinizin Yiiksekligini, Konusma Hizimzi Degistirin

Bedeniniz ve jestleriniz araciligiyla yonlendirme girisimlerinin ise yaramayacag durumlarla
karsilagabilirsiniz. Boyle durumlarda (ve kimi zaman yiiz ylize goriismelerde) karsi tarafi sesinizin
ozelliklerini degistirerek yonlendirebilirsiniz. Ornegin; konuyu iiriiniiniize getirirken, konusma hizimzi
biraz artirarak, ses tonunuza daha istekli bir hava katabilirsiniz. Bunu ne zaman gerceklestirmeniz
gerektigini, konusmanizin icerigi size sOyleyecektir.

Miisterinizin de sizi takip ederek daha istekli, daha hizl1 bir sekilde konusmaya basladigim fark



ettiginiz an, karsilikli uyumu sagladiginiza emin olabilirsiniz.

Bir iiniversite kampusundaki erkek ve kizlardan c¢iftler olusturulup bir araya getirilerek 20 dakika
boyunca birbirlerine sadece tek bir sey sOylemelerine izin verildigi ¢ok ilging bir sosyal psikoloji
deneyi gerceklestirilmisti. Bu sozlerin olabildigince sevgi ve tutkuyla dile getirilmesi gerekiyordu.
Neydi bu s6z? “Tuzu uzatir misin?” Hepsi bu. Garip geliyor, dyle degil mi? Ancak, bu so6zler, karsi
tarafin gozlerinin icine bakarak, esinize “seni seviyorum” dediginiz andaki tutku ve sevgiyle
soylendiginde ortaya ¢ikan sonuglar inamlmazdi.

Katilan 20 ¢iftin bircogu, deneyin hemen ardindan ¢ikmaya baslad. Ister inamn, ister inanmayin, bu
ciftlerden biri de evlendi!

Neden? Ciinkii, hepimiz “ne sdyledigin degil, nasil sdyledigin énemlidir” deyisini biliriz. Insanlarin
konusma hizi, ses tonu, sesinin yiiksekligi, cok sey anlatir. Kullamlan s6zler verilen mesajin sadece
kiiciik bir boltimiinti olugturur. Sesiniz, basl basina biiyiik bir giictiir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #10

Ortakhk Kurun

Karsilikli uyum siireci, miisterinize duydugunuz ilgi, 6zen, sefkat ve iyiligini istemeniz iizerine
kuruludur. Ayak uydurmak ve yonlendirmek, hedefinizle uyumlu bir gsekilde hareket etmenizi
saglayarak hem sizi hem de hedefinizi rahatlatan siireclerdir.

Bu siirecin ¢ok uzun bir zamana yayilmasi sart degildir; 20 saniyede de gerceklesebilir, bir saat de
siirebilir. Karsilikli uyum sagladiktan sonra, sunumunuza gecebilirsiniz. Baslamamn bircok yolu
vardir. En etkili yollardan biri ise hedefinize bir seyler vermektir. Bu verilen seyin, deger verilen bir
sey olmasi gerekir. Uyduruk bir seyler vererek ortaklik kuramazsiniz.

Elbette ki miisterinize bu hediyeyi bir karsilik beklentisi olmaksizin vermelisiniz. Bu ilkenin
sonuclari, sizi hayal kirikligina ugratmayacaktir. Hedefinize gercekten deger verdigi bir sey
verirseniz, kendisini comertliginize, genellikle aym degerde bir seyle karsilik vermek zorunda
hissedecektir. Bu karsilik, dogrudan yardim ettiginiz kisiden gelebilecegi gibi, yardim ettiginiz kisinin
iyiliginize dogrudan karsilik verebilecek bir konumda olmamasi durumunda, ileride, o kisinin
baglantilar1 araciligiyla da gelebilir.

GIZLI IKNA NOTLARI

Insanlar baslangig itibariyle, fikirlerin, trlinlerin, hizmet-
lerin, adaylann ya da amaclann misterisi olmazlar. Sizin
miisteriniz olurlar.

Karsiliklilik ilkesini bir beklenti igerisinde uygulamamaliyiz. Bununla birlikte genellikle,
yaptigimiz iyilik, bize fazlasiyla déner. Bu iyiligin kaynagim bilemesek dahi...



10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA TAKTIGI
Birilerine deger verdigi bir seyler verdiginizde, o kisi ken-
disini buna karsihk vermeye mechur hissedecektir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #11

Kusurlarmiz itiraf Edin

Zayifliklarimz kars tarafa itiraf etmenin, bir insanin sizin gibi diisiinmesini saglamakta ¢ok yararl
oldugy, ilk filozoflardan bu yana bilinen bir gercektir. Hatalarimzi, kusurlarimzi itiraf etmeniz, sizi
daha giivenilir kilacaktir.

Insanlar giiniimiizde her seye siipheyle yaklasiyor. Herkes herkesin hatasim ariyor. Ufak bir
aksaklig1, kusuru, olumsuz yonii itiraf ettiginizde, birlikte is yapmak, isbirligi yapmak isteyen diger
insanlardan ¢ok daha diiriist goriiniirsiiniiz.

Hukukgular, bu gizli ikna taktigini bilir ve miikkemmel bir sekilde de kullanir. Hatta Law & Order ya
da benzeri hukuk dizilerinin herhangi birini izlediyseniz, avukatlarin, karsi tarafin giindeme
getirmesini  istemedikleri, davayr mahvedecek seylerden kendi aralarinda konustuklarin
duymussunuzdur. Peki, bdyle durumlarda ne yaparlar? Bildiniz... Konuyu giindeme kendileri getirir,
kisaca deginir ve devam ederler. Bu yolla, kars1 taraf konuyu giindeme getirdiginde verecegi hasar o
kadar biiyiik olmaz.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Onerinizin olumsuz yénlerini de dile getirmekten cekin-
meyin. Bu yolla iki nemli seyi basarmis olursunuz. Hem
daha glvenilir gérinirsiintiz hem de énerinizin kusurla-
rint bulma isini siz kendiniz tstlendiginiz icin hedefinizin
rahat etmesini saglarsiniz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #12

Paylasimci Olun

Potansiyel sorunlarindan birinin ¢6ziimiine yardimci olarak miisterinize duydugunuz giiveni gosterin.
Bir baska deyisle, kendisine, elinizden gelen her konuda yardim etmeyi énerin. Ornegin; onun adina
bir telefon goriismesi yaparak, kendisine referans olabilir misiniz? Kartvizitlerini tamdiklariniza
dagitarak, magazasina daha fazla insan gelmesini saglayabilir misiniz? Sizin isinizin disinda kalan
alanlarda, miisterinizin islerini gelistirmeye yonelik bir seyler yapabilir misiniz? Bunlar1 yapmayi
onerin o halde.

Her zaman, insanlara elimden geldigince yardim etmek i¢in ¢abalarim. Bircok kisiye cok yardimci



oldum. Ciinkii, yapilmas1 gereken sey buydu. Yaptigim yardimlar hi¢bir zaman karsiliksiz kalmad.
Insanlara bizzat telefon eder, elektronik postalarina mutlaka cevap yazarim. Gercek anlamda kendimi,
insanlarla paylagirim.

Sizin de bu sekilde paylasimc1 davranmaniz karsi tarafin sizi kendisine yakin hissetmesini saglar.
Bu gerceklestigi an, benden diger insanlara 6vgiiyle s6z eden, sadik bir miisteri kazandigimu bilirim.

Bu gizli teknigin psikolojik boyutlarina goz attigimmzda, karsilikli bir uyumun 6tesinde, kisisel bir
bag yaratuigim gorebiliriz. Bu bag, insanlar1 birbirine yakinlastiran, kendilerini, tiim savunma
kalkanlarim indirmelerini saglayacak kadar rahat hissettiren bir bagdir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #13

Ortak Diismanlar Bulun

Hicbir sey, insanlari, gruplari, uluslari, ortak bir diisman kadar birbirine baglayamaz. Bir diisman
bulun ve karsisina birlikte ¢ikin. Maliye’den nefret mi ediyorlar? Ortak ¢ikarlarimza zarar vermeye
calisan insanlar m var?

Ortak bir diisman bulmak kolay olmayabilir; ancak, genel manzarayr dikkatle incelediginizde,
giiclerinizi birlestirebileceginiz bir diismani kolaylikla gérebilirsiniz.

11 Eyliil saldirilarimn Amerika’y1 tarihte goriilmedik sekilde birlestirdigini hatirlamiyor musunuz?
Her yerde, hatta arabalarin iizerinde bile Amerikan bayraklar1 dalgalamyordu. Birlesmis bir iilke
halini almistik. Saldirilarin hemen sonrasim hatirlamaya calisin. Konustugunuz insanlarin tamaminda
cok giiclii bir ulusal gurur vardi. Bu, o kadar giiclii bir histi ki; su an bile, o giinleri birileriyle
konussamz yine aym seyleri hissedersiniz. Aymi sekilde, televizyonda o korkun¢ gortintileri
izlediginizde de biitiin bunlar tekrar hissedersiniz.

O giin televizyonda izledigim bir haberi asla unutamam. Haberlerde ele alinmasi gereken bircok sey
vardi; kim, neden, nasil gibi... Ancak, muhabir biitiin bunlarin yerine, cok duygusal bir miizik
esliginde goriintiileri yayinlamus, tek kelime etmemisti. Bu, o giine dek gordiigiim en giiclii gorsel ve
duygusal sahneydi. “Konusan bir bas” ya da o giinii analiz eden bir uzmanin bulunmaysi, bir seyler
anlatan herhangi bir insanmn olmamasi, isimi giiciimii birakarak o sahneyi izlememe yol acti. Filmde,
sirenlerin sesini, sessizligi, yaralanan kurtarma ekiplerinin elektronik yardim sinyallerini
duyabiliyordunuz. O goriintii ve sesleri hatirlamak, bugiin bile {irpermeme yol agiyor.

11 Eyliil olaylari, alisilmadik giicte ortak bir diisman yaratmisti. O anin duygusal yogunlugunu bir
yana birakarak, baskalarini sizin gibi diisiinme konusunda ikna etme amaciyla kullanabileceginiz
gercek diinyadaki ortak diismanlara dénelim.

Oncelikle tiim sektorlerin ortak icsel diismam olan, artan saglk sigortas: masraflar1 ve bu artan
masraflar karsilamak amaciyla daha fazla satis yaparak daha fazla kazanma mecburiyeti var.

Ardindan, rekabet gibi ortak dissal diismanlar geliyor. Her ikinizin de rakibi olan ortak bir diisman
bulabilirsiniz. Bu bagka bir sirket olabilecegi gibi, bir {ilke bile olabilir.

Uciincii olarak, elbette ki kisisel diismanlar var. Sirket icerisinde miittefikler bularak, belirli kisinin
yiikselmemesini saglayabilirsiniz. (Televizyondaki Survivor tiirii yarismalarda oldugu gibi.)

Diismamnizi, nerede olursa olsun belirleyin ve hedefinizle birlikte diismana kars: giic birligi yapin.
Birlikten kuvvet dogar. Bu taktigi basariyla uygulamamz durumunda, hedefiniz sizi, kendi yamnda



gorecektir. Bu andan itibaren, s6ylediginiz her seyi, degerlendirme geregi duymadan kabul edecektir.
Gerceklesmesini istedigimiz sey de tam olarak budur. Unutmayin, Gizli Ikna Taktikleri’nin amaci,
kars1 tarafin fikirlerinizi, ©nerilerinizi, teklifinizi degerlendirmeden kabul ederek uygulamaya
sokmasidir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #14

Hedefinize Benzeyen Insanlar Hakkindaki Anilariniz1 Anlatin

Miisterilerinize, is konusundaki Onerilerinizi dinleyen, sizinle iliskilerinden kazancli cikan insanlar
hakkindaki anilarimzi, bir gizli ikna araci olarak anlatabilirsiniz.

Hedefinize, isteklerinizi yerine getiren insanlar hakkindaki amlarimz anlatin. Anlattigimz kisi, size
hedefinizi hatirlatan, hedefinizin kendisine de, i¢inde bulundugu duruma benzetecegi biri olmalidir.
Hedefiniz, i¢giidiisel olarak kendisini, hikayedeki kisiyle 6zdeslestirecektir. Bu sayede kisa siirede
kargilikl1 bir uyum yakalayabilirsiniz.

Bir siire dnce, Fortune 1000 listesinde yer alan iki sirketin CEO’suyla konusma firsati bulmugtum.
Gorevim, bu iki ismi, 300 tist diizey is adammnin katilacag iki ayr1 toplantida konugmaya ikna etmekti.
Basta bu insanlar1 tammmyordum; ancak, bu kisilere, goriistiigiim diger kisinin konusma davetini
degerlendirdigini anlatigimda, bu olasilik hakkinda daha rahat konugsmaya basladilar.

Bu sohbetlerdeki doniim noktasi, kendilerine cok benzeyen, benzer toplantilarda konusma firsat
verilen ve bu Oneriyi degerlendiren kisi hakkinda anlatigim kisa hikayelerdi.

Insanlar iggiidiisel olarak kendilerini anlatilan hikdyedeki kisinin yerine koyar. Giizel bir film
izlerken oyuncularla birlikte giiliip aglamamizin nedeni budur. Insanlar kendilerini (o kisiye ¢ok
benzeyen bir insan ya da icinde bulundugu duruma ¢ok benzer bir durum) anlatigimz hikayedeki
kisiyle kolaylikla 6zdeslestirerek aym durumda olduklarim hisseder.

Amacimzin, hedefinizin kendisini o hikayedeki kahramanin yerine koymasi ve o hikayedeki kisi gibi
davranmasi (sizden bir seyler satin almasi, sizinle hemfikir olmasi ya da Onerinizi kabul etmesi)
oldugunu unutmamalisinmz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #15

Saygi1 Gosterin

Hedefinize duydugunuz icten saygiyi, ovgiilerinizle gosterin. Kargi tarafin hayranlik duyulacak
yonlerini arastirin. Bu yonleri oOviin. Kiiciik bir saygi gosterisi biiyilkk mesafeler asmamz
saglayacaktur. Aym sekilde, bize de saygi, hayranlik duyulsun isteriz. Bu ciimle ilk bakista gizli
anlamlar iceriyor gibi gelebilir. Tekrar okuyun. Saygi, yakin ilgi gérmenizi saglayan giiclii bir aractir.

“Saygi hissi olmasaydi, insanlarla hayvanlari ayiran bir yan kalmazdi.”
Konfiigyiis



10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Hedefinize samimi bir sekilde saygi gosterirseniz, hedefi-
niz, amaclaniniza daha acik, daha az elestirel bir yaklasim
sergileyecektir. Clnkd, siz, o kisinin achdini hissettigi
temel seylerden biri olan sayg gérme istedini yerine
getirmis olursunuz.

“Bir insandan beklenen, arkasina yaslanip kadere teslim olmak, kaderi degistirmeye
kalkmamak degildir.”

Amerikali astronot ve senator John Glenn

GIZL| STRATEJI #1
Wal-Mart Stratejisi
Sunlan yapin:

Uriiniiniiziin fiyat etiketini, sonu 7 rakamiyla bitecek
sekilde degistirin.

Internet lizerinden pazarlama yapan bir¢ok kisi, sonu
7'yle biten fiyatlann satis miktaninin daha yiiksek oldu-
gunu belirtiyor.

Bilimsel arastirmalar da fiyat etiketinin son rakaminin
satis miktarini 6nemli 6lglide etkileyebilecedini gosteri-
yor. En ciddi fark, etiketteki son rakamin (Grnegin 499
dolar), ilk rakamin dedismesine yol agmasi (500 dolar)
yaratiyor.

550 dolarhk bir seyin fiyatini 549 ya da 547 dolara
indirmeniz pek bir seyi dedistirmez; ama, 600 dolarhk bir
malin fiyatini 597 ya da 599 dolara indirmeniz ¢ok etkili
olacaktir.

Hedefinizi Sasirtin

Karsimzdaki kisiyi, inamlmaz bir iddia, sasirtici bir bilgi ya da ¢ok az kisinin bilebilecegi bir sey
anlatarak saskinliga ugratin. Onlara, baska hicbir yerde bulamayacaklar1 seyler gosterin. Dogrulugunu
kamtlayabileceginiz en uc 6rnekleri anlatin.

Insanlar hos siirprizleri sever. Karsilastiklari bu yeni rakam ya da durum karsisinda isteklerinize
“evet” yamti1 vermeleri kolaylasir; clinkii, hedefiniz ancak bu yolla zevahiri kurtararak, utang verici
durumlara diismesini engelleyebilir.



Bir insanin yeni bir sey 6grenmesine yardim ederseniz, yeni bir karar almasin (size uymaya karar
vermesini) kolaylastirirsimz. Bu yolla hedefinizin, gecmisteki kararlarimi, o donemki bilgileri
1s1ginda verdigini diistinerek rahat etmesini saglarsimz. Su an yeni bilgiler edindiklerine gore,
kararlarim da bu bilgiler 1s181nda degistirebilirler.

Vereceginiz bu bilgi beklenmedik bir sey olmalidir. Ornegin; diinya goriislerinin degismesine yol
acabilecek yeni bir iiriin ya da hizmet hakkinda bilgiler vermelisiniz. Bu yolla yeni fikirleri
kabullenmeye hazir bir hale gelebilirler.

Ancak, maalesef sasirtici olma konusunda pek basarili degiliz.

Bir siire 6nce, yag degistirmek amaciyla servise gittim ve ister inamn ister inanmayin, tam 600
dolarlik onarim ticreti 6deyerek cikim. Bir de iknadan soz ediyoruz! Babam her zaman igin
lastiklerin ve frenlerin bakimim sansa birakmamam gerektigini soylerdi. Tahmin edin, tamircide
degistirilen ilk parcalar neler oldu? Bildiniz.

Tamircinin yasadi@im deneyimi -tamamen kontrol altina alarak- sira disi bir hale sokma
konusundaki firsatlari harcamis olmasi {iziicii. Maalesef, tamamen normal, hayal kirikligina ugratacak
derecede siradan bir deneyimdi.

Dolayisiyla, karsi tarafi sasirtma konusunda elinizden geleni yapin. Bu saskinligin ardindan yeni
fikirlere ne kadar acik hale gelecekleri sizi de sasirtacakur.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Satin almalarini istediginiz Granld en son gosterin.
Hedefiniz bir seyler almaya kosullanmis durumda ola-
caktir ve genellikle de sunulan son secenedi alacaktir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #17

S0z Verdiginizden Fazlasini Sunun

Klasiklesen “Diisiin ve Zengin Ol” kitabimin yazar1 Napoleon Hill, “ekstra ¢aba sarf etmek” s6ziinii
sik sik kullanir. Bu s6z, miisterinize, rakiplerinize oranla daha hizli ve daha kaliteli hizmet sunmak
icin caba harcamak anlamina gelir.

Ekstra caba sarf etmeniz, karsi tarafin, farkinda bile olmadan size gelmeye devam etmesini saglar.
Cunki, sizin sadece ihtiyaci olam sunmakla kalmayacagimzi, sizinle is yapmay: rakiplerinizle
calismaktan farkli hale getiren 6zel bir caba harcayacagimzi da bilir. Bu tir Kkisiler,
gerceklestirecekleri karsilastirmamn ardindan sizi sececektir.

Tim tekniklerin en onemlilerinden biri olan bu teknik, miisterinin beklediginden ve sizin sz
verdiginizden daha fazlasim alarak ¢cikmasim saglar.

Unlii futbol koclarindan Lou Holtz, bu teknigin giiciinii bilen insanlardandi. Takimimn 42-0 geride
oldugu bir macin devre arasinda, oyuncularina, topu kapmaya, sayr yapmaya yonelik inanilmaz
cabalarin derlendigi bir film izlettirdi. Ardindan oyuncularina, bu takimda olmalarimn nedeninin,
sahada ellerinden geleni yapmalari olmadigim soyledi. Tiim takimlardaki tim oyuncular bunu



yapiyordu. Kendilerinden beklenen sey zaten buydu. Bu takimda olmalarimn nedeninin, maclarda sarf
ettikleri fazladan caba, yaptiklari ikinci hamle oldugunu anlati. Farki yaratan sey bu ikinci
hamlelerdi. Takim sahaya ¢ikarak maci kazand.

GIZLI IKNA TAKTIGI #18

Al¢akgoniilkikigiin Giiciinii Kullanin

Onemli bir iddiamn ardindan, bu iddiamz, algakgoniilliiliigiin giiciiyle destekleyin. Bir bagka
deyisle, sermaye portfoyiiniiz son on yil icerisinde yiizde 12 gibi rekor bir getiri sagladiysa, bunu
onemsiz bir sey gibi gostererek, s6ze “Simdi, yilda ortalama yiizde 10 getiri sagladigina gore...” diye
devam edin. Fonlarimz 10 yildir yiizde 12 getiri sagladig1 halde miisterinizin karsisinda al¢akgoniillii
bir tavir benimseyin. Miisteri bunu anlayacak ve takdir edecektir.

Birlikte calistigimz insanlara biiyiik beklentiler sunarsaniz, bir siire sonra, daha fazlasim beklemeye
baglayacaklardir. Bu yiizden hicbir seyi abartmayin. Alcakgoniillii davranmaniz, talep ve
iddialarimzin daha kabul edilir olmasim saglayacaktir.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Onerinizin olumsuz yonlerini de dile getirmekten cekin-
meyin. Bu yolla iki Gnemli seyi basarmis olursunuz. Hem
daha glivenilir goriinirstiniz hem de 6nerinizin kusurla-
rini bulma isini siz kendiniz Gstlendiginiz icin hedefinizin
rahat etmesini saglarsiniz.

Net Olun

Bir otomobilin 100 kilometrede 12 litre benzin yaktgim biliyorsamz, bunu miisterinize anlatin.
Ardindan kendisine bir sir verin: “Ancak, belirli bir marka yag kullanirsamz, bir depo benzinle
fazladan 100 kilometreye yakin yol yapabilirsiniz. Bu da yilda binlerce dolar kazanmanizi saglar.”

Kesin ifadeler kullanmamz, inandiriciligimzi ve giivenilirliginizi artiracaktir. Ayrintilar ve bu
ayrintilarin  etkileri hakkinda bilgi sahibiyseniz, sirtimz kolay kolay yere gelmez. Insanlar,
“Milyonlarca dolar kazanacaksin”, “Satislarin iki katina ¢ikacak” tiirtinden yuvarlak rakamlari
sevmez. Net bilgi sahibi olduklarinda, bilingsiz bir sekilde kendilerini daha iyi hissederler.

Is yerinde telefonumun yaminda bir defter durur. Boylece, kiminle, hangi giin, hangi saatte neler
konugtugumu net bir sekilde sOyleyebilirim. Bu, ilk bakista garip gibi goriinen aliskanlik, defalarca
hayatimn kurtardi. En 6énemlisi de, ¢ok etkili bir ikna araci oldugu kamtlandi.

Zaman zaman insanlar gerceklestirdigimiz goriismeleri farkli sekillerde hatirlar. Béyle durumlarda,
ayrintilar konusunda gosterdigim 6zen sayesinde hemen neler konusulduguna bakabilirim. Ornegin;
“Emin misin, Bob? Notlarima gore, 24 Ekim giinii, saat 15:10’da konusmusuz. XYZ konusunda, yiizde
4’{in uygun olacagim sdylemisiz. Hatirladin m?” diyebilirim.

Bu netlik, sayisim hatirlayamadigim kadar cok kez isime yaradi. Ana fikir sudur: Net olun...



Ardindan, ayrintiya girin!

GIZLI IKNA TAKTIGI #19

Hizlandirin, Kolaylastirin, Giizellestirin

Herkesin, her seyin daha iyisini, daha ucuzunu, daha hizlisini, daha kolayin talep ettigi bir cagda
yasiyoruz. Bu yiizden yapabileceginiz seyler konusunda s6z verin ve stzlerinizi yerine getirin. Asil
farki yaratan ekstra cabay1 gostermeyi de ihmal etmeyin.

Hiz, genellikle satis1 (birlesmeyi, anlasmay1) gerceklestirmenizi saglar. insanlar bir seyi izl bir
sekilde elde ettiginde, daha lmzli bir sekilde harekete gecer. Kolilerinizi hizla génderen Federal
Express’in, yemeklerinizi lzla elinize ulastiran McDonald’s’1n, sizi hizla zengin yapan lotonun,
gomleklerinizi bir saatte temizleyen kuru temizlemecinin basarisimn sirlar1 budur. Giiniimiizde bir
CD’nin tamamim bile birkag saniyede yiikleyebiliyoruz.

Daha hizli, kolay ve iyi sonuclar konusunda s6z vermeniz, hedefinizin sizinle isbirligi yapmasim
saglayacaktir. Neden mi?

 Hizhi: Ciinkii, insanlar her seyi hemen istiyor!
* Kolay: Ciinkij, insanlar tembeldir!
« Iyi: Ciinkii, insanlar her zaman daha iyisine layik olduklarina inanir!

Bir araya geldiklerinde, bu ii¢ sirrin etkisi maksimuma ulasir. Ornegin; “Raporu gelecek hafta degil,
bu hafta alacaksimz. Dahasi, tiim isleri ben yapacagim i¢in sizin calismamza gerek kalmayacak.
Ustelik su andakinden cok daha iyi sonuclar elde edecegiz, tamam rm?”



GIZLI STRATEJI #2
MecDonald’s Stratejisi
Sunu yapin:

Sorular sorarak verilen siparisi artinn. Ornedin;
McDonald's bunu, “Yanina patates kizartmasi ister misi-
niz?" gibi sorularla basariyor. Bu soru, her satisin miktar-
ni birazak artirarak toplamda milyonlar kazandinyor. Bu
soru “Baska bir sey ister misiniz?” sorusundan cok daha
etkilidir. Clnki, ikinci soru hicbir sey katmamaktadir.

Takim elbise satin alan bir adam, nispeten ucuz bir
kravat alirken disinmeye bile gerek duymaz. Bir araba
satin alan bir adam icin, bir de stereo sistemi taktirmak
birkac¢ kurus daha fazla 6demekten baska bir sey ifade
etmez.

Siz de kendi "kizarmis patateslerinizi” bulun ve bun-
lari sorular yoluyla iletin. Bu yolla hem miisterinizin
memnuniyet dizeyini artirabilirhem de toplamda by ik
paralar kazanabilirsiniz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #21

Can Kulagiyla Dinleyin

Hedefinizin sOyledigi her sozii solugunuzu tutarak, biiyiik bir dikkatle dinleyin. O an soyledigi
seylerin, diinyadaki en 6énemli sézler oldugunu unutmayin. Gergekten heyecanlandiginiz, samimi bir
sekilde saygi duydugunuz, cok calistigimiz zaman, hedefiniz de amaclarimzi basarmaniza yardimci
olmay1 onerecektir.

Biitiin bunlar saglayan gii¢ tek bir sozciiktiir: Dinleyin! Bulundugum ortamlarda, sorular sorarak
karsimdaki insanlar1 konustururum. Insanlar konusmayr sever. Hele kendileri hakkinda konusmaya
bayilir.

Dikkatle dinlediginiz zaman, karsimzdaki insanin takdirini kazamrsimz. Bu sayede o kisi de
kendisini sizi dinlemeye mecbur hisseder.

Kimi zaman katildigim toplantilarda sadece dikkatle dinlerim. Toplantimn sonunda kargimdaki
insan genellikle “Ne kadar hossohbet” oldugumu soéyler. Oysa, agzimu a¢cmamusimdir... Hem de
bilerek! Bu kisi, bir dahaki toplantida da beni arayacaktur. Bu andan itibaren, karsilikli bir uyum
yakalamis ve herhangi bir konuda, “evet” yamti alma ihtimalini artirmus olursunuz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #22

Onay Isteyin



Iliski gercek anlamda bu noktada baslar. Bu noktada miisteriniz kendisi icin en iyisini istediginizden
emindir. Bir sorun c¢iktiginda, yardima gideceginizi biliyordur. Onay istemenin en basit yoluy,
Onerinizin yararlarim siralayarak “Artik baglayalim, olur mu?” demektir.

Iste bu kadar basit... Bundan o6nceki asamalarin temellerini saglam bir sekilde attiysamz,
karsimzdaki insamn goniillii onayim almaniz garanti gibidir. Ancak, kilit nokta istemektir.

Bircok insan onay asamasina kadar olan gerekli tiim temelleri basariyla atar. Ortamu,
miilkemmellestirmek icin ellerinden geleni yaparlar; ancak, karsi tarafa birlikte calisma 6nerisini bir
tiirlii yapamazlar.

Kars1 taraftan onay istemenin cesitli yollar1 vardir. Bunlarin en iyilerinden biri de “farazi onay”dir.
Sadece, “Yapilabilecek en iyi sey bu. Hadi baslayalim, olur mu?” deyin yeter. Iste bu kadar basit!
Ancak, bunu gerceklestirmek her zaman icin o kadar kolay olmayabilir. Dolayisiyla, istemeniz
gerektigini aklimzdan ¢ikarmayin!

Atis yapmadiginiz siirece 1skalamig sayilirsiniz. O yilizden bol bol atis yapin.

GIZLI IKNA TAKTIGI #23

Az Bulunurluk Hissi Yaratin

Istedigimiz seyin, miktar, zaman, renk, secenek itibariyle simrli oldugunu 6grendigimizde, bu seye
duydugumuz istek artar. Bir baska deyisle, kolayca elde edemedigimiz seyleri daha fazla arzulariz.

Bu ilke, karsimzdaki insam ikna etmek amaciyla kullanabileceginiz etkili bir yontemdir. Ornegin;

“Bu tirlinden sadece 2 bin tane yapildi ve hepsi numaralandi. Sizinkini simdiden ayiralim. Boyle bir
firsati kacirmanizi istemem” diyebilirsiniz.

10.000 Dolarlik Gizli lkna Sirlan
Kithk Farkindaligi!

Miisteriniz/hedefiniz, hizmetlerinizin ya da trlinlerinizin
ender rastlanir ozellikleri bulundugunu bilmelidir. Séz
konusu enderlik, Gretim miktan da olabilir, insanlara ayi-
rabileceginiz zaman da olahilir, belirli miktarda indirimli
uriin de olabilir.

Bu ikna girisimi, gelecekteki miisterilerinizin, zamanin ya da stoklarin tiikkenebilecegini, o iiriinii
satin alamama olasiliginin bulundugunu fark etmelerini saglar. Neleri kagiracaklarim anlatmak, sizin
gorevinizdir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #24

Kapmiz Dostlara Acik Olsun



Kendimize benzettigimiz insanlar1 severiz. Bu insanlarla hizla kaynasiriz. Dostlarimiza giivenir,
peslerinden gideriz. Hepimiz sevilme istegi duyariz. Dostlarin benzer seyler giymelerinin, benzer
yerlere gitmelerinin; hatta, benzer araba kullanmalarimn nedeni budur. Sevilme istegimiz yiiziinden
dostlarimiz gibi diisiiniir ve davranmiriz.

Bir satis uzmam olarak, miistakbel miisterilerimize kendilerine benzeyen insanlarin (ya da
sirketlerin) listesini sunarak, bu durumu, kendi ¢ikarimiza kullanabiliriz. Bu liste, sizin iiriin ve
hizmetlerinizi satin alan, keyifle kullanan, gelecekteki miisterinizin tanidig1 isimlerden olusabilir.

“Bir insani davaniza kazandirmak istiyorsaniz, oncelikle o kisiyi, samimi bir dostu oldugunuza
inandirin.”
Abraham Lincoln

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Hedefiniz, (irlin ve hizmetlerinizi saygin, tinlli, deneyimli
isimlerin de kullandi§ini 6grenirse, “evet” yaniti alma
olasiliginiz inanilmaz derecede yiikselir

GIZLI STRATEJI #3
Sacdik Miisteri Programi Olugturun!

Bir sirketi biylUtmenin, geliri artirmanin Gg yontemi
arasinda en hizli ve en etkili yontem budur. Bunun igin,
sadikm Usterilerinizi 6dillendirmeyeyénelikbirprogram
olusturun.

Ormedin; Borders Books Kitabevi'nde visa kartimi
kullandigimda, kitap almakicin kullanabilecegim 5 dola-
ra varan puanlar kazaniyorum. Kazandigim bu puanlar,
kitabevine normalde gidecegimden daha fazla gitmemi
sagliyor. Alisveris merkezindeki kafede, ictigim kahveler
misteri kartima isleniyor. Boylece alti kahve ictigimde,
yedincisi bedavaya geliyor.

Uctugunuz havayolu sirketinin bir “mil” karti vardir.
American Express Card, ayni zamanda, yaptiginiz her
alisveris karsiiginda puan kazandiginiz, bu sayede diin-
yanin dort bir yanindaki Starwood Otelleri’'nde (icretsiz
konaklamanizi saglayan “Starwood Kart!” islevini de
gorur.

Siz, musterilerinizin sizden daha sik alisveris yapma-
sini saglamaya yonelik ne tiir girisimlerde bulunabilirsi-
niz?



GIZLI IKNA TAKTIGI #25

Bilinmeyenleri, Bilinenlerle Baglantisim1 Gostererek Anlatin

Pek bilinmeyen, kolay kolay anlasilamayan yeni fikirleri, potansiyel miisterinizin tamdig1 ve
giivendigi seylerle karsilastirarak anlatmamz, biiyiik bir ikna giicii yaratir. Bu, kimi zaman oldukga
basit olabilir. Ornegin; su ifade, yeni ve bilinmeyen bir iiriinle 660DX arasindaki baglantiyr gosterir:
“Tipki kullandigimz 660DX gibi; ama, bunda, yiizde 50 oraninda az enerji tiiketen, bu sayede yilda
5200 dolar tasarruf yapmamz saglayan bir akis kapasitorii bulunuyor!”

Bu yolla sadece bilinenle bilinmeyen arasinda bag kurmakla kalmaz, aym zamanda, yeni ve gelismis
bir seyle, sevdigimiz, hayranlik duydugumuz, saygi gosterdigimiz bir sey arasinda da bag kurmus
oluruz.

Ornegin; Michael Jordan’li i¢ camasiri reklamlarim hatirliyor musunuz? Sizce Michael Jordan, ig
camasirlar1 hakkinda bizim bilmedigimiz ne biliyor olabilir? Dogru, hicbir sey... Ancak, Michael
Jordan bircok insamn sevdigi, hayran oldugu, saygi duydugu bir isim. Sirketler, sizin (tiiketicilerin),
“Mike gibi” olmak istemeniz umuduyla, iirtinlerini tamtmalar1 i¢in {inliilere milyonlarca dolar 6diiyor.

Isin icinde bir insan olmasa dahi, baglant etkili bir ara¢ olma 6zelligini korur. Bir Clydesdale at
gordiigiiniizde aklimza ne gelir? Budweiser. Neden? Sirket {riiniinii bu biiyiileyici atlarla
0zdeslestirmeyi basarmustir da ondan.

Bir diger baglanti yontemi de referanslar ve onaylardir. Gelecekteki miisterinize, bagimsiz ve
glivenilir birinin Uriiniiniizin cok iyi oldugunu sOylemesi (6rnegin; saygin ya da tamnan bir
miisterinizin {riiniiniiz hakkindaki mektubu) hedefinizin zihnindeki kilitlerin acilmasim saglar. Bu
referanslar, 6nyargisiz, giivenilir, bagimsiz, diiriist ve gercek olarak degerlendirilir. Bu anlamda, ayn
seyleri, miisterinize sizin anlatmanizdan cok daha etkilidir. Dolayisiyla, size ve {ir{iniiniize kefil
olabilecek bagimsiz kaynaklar bulmalisimz. Bu, en etkili gizli ikna taktiklerinden biridir.

Sevdiginiz, hayran oldugunuz, saygl duydugunuz birisi size bir insanla tamsmamz, ondan alisveris
yapmaniz gerektigini soylediginde, ona duydugunuz giiven sayesinde, elestiri mekanizmasim devreden
cikarir ve s6z konusu kisinin 6nerilerini kolaylikla benimsersiniz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #26

Grubun Parcasi Olduklarim Hissettirin

Grup olmak gii¢c verir. Hepimiz aidiyet duygusunu severiz. Kendilerine 6zgii, “orijinal” insanlar
oldugunu soyleyen en asi genclerin arkadaslarina goz attigimzda, ne demek istedigimi
anlayabilirsiniz.

Ayni seyleri giyer, saclarim aym sekilde kestirir, grubun pargasi olabilmeyi 6liimiine isterler.
Begenilen bir grubun iiyesi olma arzusu o kadar giicliidiir ki; isin sonunda ortaya tarikat tarzi1 davrams
kaliplarn bile cikabilir.

“Diistince bulasmas1” kavramin bilir misiniz? Bu, bir stadyum dolusu, denetimden ¢ikmus taraftarin
sergiledigi, sahaya sise firlatmak gibi garip bir davramsa verilen addir. Taraftarlardan biri bunu
yaptig1 an, bu is herkesce normal goriilmeye baslamr ve aym seyi yapanlarin sayisi artar. Burada



bireylikten ¢ikma durumu da s6z konusudur. Bagimsiz grup tiyeleri, kendilerini grubun isimsiz birer
liyesi gibi gormeye baslayarak, gruba uymak, ait olabilmek amaciyla, kendilerini gruptakiler gibi
hareket etmeye mecbur hisseder.

Hepimizin, bir gruba ait olma ihtiyaci duydugumuzu bilmek isimize yarayabilir. Bu bilgiyi, hem
amaclarimiza ulasmak hem de hedeflerimizin istediklerini elde etmelerine yardimci olmak icin
kullanabiliriz.

Ornegin; is yerinde su tiir konusmalara rastlanabilir: “Biliyorsun Bill, biz iist diizey yoneticiler bu
tir projeleri genellikle senin diizeyindeki insanlara vermeyiz. Ancak, sende bizden biri olma
potansiyeli oldugunu gériiyoruz. Simdi elinden geleni yap. Ileride tekrar konusuruz.”

Ya da: “Sayin miisteri adayl, bunlardan birine sahip oldugunuz an, bir yere gittiginizde herkesin
haberi olacak! Cevrenizdeki en gipta edilen insan haline geleceksiniz!

Ya da: “Mavisini alan insanlarin cogu, yanmna sar1 ve beyazindan da aliyor.”

Farkli bir ortamda da ortak bir grubun parcasi olma ihtiyactm hissedebilirsiniz: A¢ yolcular.
Saatlerdir araba kullandigimz ve acikmaya basladigimz diisiiniin. Bir dinlenme tesisine girerek bir
seyler yemeye karar verdiniz. Dort tesis gordiiniiz. Hicbiri bildiginiz bir yer degil. Ne yaparsimz?
Hangisinin oniinde daha fazla arabamn durduguna bakarsimz. Giivende olmak istegiyle, herkes ne
yapiyorsa aymsim yaparsimz. Uyum gostermenin giiciiyle, yasamumzin hemen her alaninda
karsilasabilirsiniz.

Miisterilerinize benzer insanlarin neleri tercih ettigini gosterme girisiminiz, hedefinize cazip
gelecektir. Clinkii, 6z itibariyle, onlar da herkes gibi olmak istemektedir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #27

Zithklar Yaratin

Birbirlerinden nispeten farkli iki insan, iki yer, iki iirin vb. yan yana geldiginde, bu iki seyi
birbirlerinden ¢ok farkli gérmeye baglar ve hangisini istedigimize daha rahat karar verebiliriz.
“Hangisini alsam?” sorusu, yerini “Alsam mi almasam mi?” sorusuna birakir.

Insanlara, iki sey arasinda secim sans: verdiginizde, daha ucuz olamm secer. The Tonight Show’da
Johnny Carson’un {ilkedeki en basarili kurabiye saticisi izci kizi konuk ettigi program, buna komik bir
ornektir. Carson kiza basarisimn sirlarim sormustu. Kiz, “Insanlarin kapilarim calarak, ‘Izci kizlara
30 bin dolar bagista bulunur musunuz?’ diye soruyordum. ‘Hayir’ yamtim verdiklerindeyse, ‘En
azindan bir paket kurabiye satin almaz musimz?’ diyordum” yamtim vermisti. Izleyiciler giilmekten
kinlmist. Kiiciik kiz, satislarinda, tezat sanatim kullanma konusunda ustalasmusti; hem de sekiz
yasinda olmasina karsin. Bu yontemi siz de kullanabilirsiniz. Miisterinize en iyi {iriiniiniizii ve en ucuz
irtintiniizii gosterin. Kendisini bir seyler almaya mecbur hisseden miisteri, en son secenek olarak
sunulmas! durumunda, en ucuz iiriini alacaktir.

Aym teknik, is diinyasimin hemen her alaninda kullamlabilir. Birilerinin sizin icin bir sey yapmasim
istiyorsaniz, asla kabul etmeyecegi bir sey isteyin. Ardindan, hayir, yamtim verdiginde, daha 6nemsiz
bir iyilik isteyin. Bu pazarlikla insanlarin size yardim etme olasiligl, o ufak iyiligi dogrudan
istemenize oranla artacaktir.



GIZLI STRATEJI #4

Kisa Siirede Karsilikli Uyum Yaratmak Istiyorsaniz
“Durug Benzemesi” Yéntemini Kullanin!
Sunu yapin:

Ikna etmek istediginiz kisiyle benzer (kesinlikle ayni
olmamal) birdurus benimseyin. Kollarinizda ikna etmek
istediginiz insanla benzer (ancak tipatip ayni olmamal)
sekilde dursun.

Bunu sezdirmeden yapmayi basarmaniz durumun-
da, karsinizdaki insan, énerilerinize uyum gdsterme
konusunda cok istekli olacaktir. Bunun psikolojik agik-
lamasi; hedeflediginiz kisinin sizi kendisine yakin his-
setmesi, dolayisiyla da size tamamen glivenmeye bas-
lamasidir.

Bu yontem, kisa sirede gliven ve inandincilik kazan-
manizi saglar. Dilediginiz her seyi yaptirabilecek duruma
gelebilirsiniz.

Not: Ufak bir uyanda bulunmam gerekiyor.
Sezdirmeden hareket etmelisiniz. Clnku, hedeflediginiz
kisi, kendisini taklit ettiginizi disinmeye basladig an
tlm glciintzi yitirir ve o kisiyi ikna etme konusunda
basarsiz olursunuz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #28

Nedenini Sorma; Ciinkii, Yanit Anlamsiz

Insanlara sizin iiriinlerinizi ya da hizmetlerinizi satin alma, adayimza oy verme, davamza katkida
bulunma nedenini sormamniz biiyiik bir hata olacaktir. Neden mi? Ciinkii, insanlar neyi, neden yaptigini
bilmez. Aldiklar1 kararlarin ardindaki nedenleri aciklamalar1 miimkiin degildir. Boyle durumlarda,
size duymak istediginizi diisiindiikleri ya da kendilerini sirin gésterecek seyleri soylerler. Ancak, asil
nedeni asla 6grenemezsiniz. Ciinki, “neden?” sorusunun yamtini onlar da bilmiyordur. Dolayisiyla
bos yere sormayin. Bagarinin sirri, sezdirmeden bilingaltina seslenerek, karsimzdaki kisiyi biling
diizeyinde ikna etmektir. Cok iyi planlanmis bir stratejiniz olmadig siirece, nedenleri sormayin.

Kendi ¢abalarimz analiz etmeniz ve kosullar1 sinamamz daha yararli olacaktir. Gegerli olan tek oy,
hedefinizin talebinizi yerine getirmesidir. Kendi cabalarimzi analiz etme, nelerin ise yaradigim,

nelerin yaramadigini belirleme gorevi size diiser. Bu konuda hedeflerinizin yanitlarina giivenmeyin.
Cinkii onlar da bilmiyordur.

“En biiylik yetenek, tek sozciigtin yetecegi durumlarda iki sozctik kullanmamaktir.”
Thomas Jefferson



GIZLI IKNA TAKTIGI #29

Hedefinizin Saatini Ayarlayin

Hedefinizin zamam, perspektif degistirmesini, farkli kararlar verebilmesini saglar. Genellikle,
sizinle yaptig1 goriismeden kisa bir siire sonra hedefiniz, sizinle size benzer tamdig diger insanlar
arasinda hicbir fark gérememeye baslayacak ve sizin hakkimzda ¢abuk (ve genellikle yanlis) kararlar
verecektir.

Bu konuda yapmamz gereken iki sey vardir. Oncelikle, tamdig1 diger insanlardan farkimz ortaya
koyun. Orijinal olun. ikinci olarak da, hedefinizin gecmiste takilip kalan zaman filtresini, dnce
bugiine, ardindan da gelecege ayarlayin.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Birinsanin, zihinsel dizeyde gelecede yolculuk yaparak,
siziisealdiimiyada Griintintzisatin aldiginidiislemesini
sagladiginizda, bu konuyu enine boyuna degerlendire-
cedini biliyor muydunuz? Isin iyi yani, “evet” dedidi an
pisman olacadini disiinse bile, sonuclar hakkinda kafa
yormasinin, zihninde “evet” yanitini tetiklemesidir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #30

Sarsilmaz Bir Giiven Yaratin

Giiven yaratmanin garantili yollarindan biri de karsi tarafin goriislerini 6grenmektir. Karsimzdaki
insamn tutumunu benimseyin. Onun hissettiklerini hissedin. Bunu yapmaniz durumunda karsimzdaki
insan kendini tamamen acacak ve savunmasiz kalacakur. Sizin adil ve mantikli bir sonug istediginizi
diisiinmeye baslayacaktir.

Bu noktada, kendi tutumunuzu ve goriisliniizii giindeme getirmeye baslayabilirsiniz: Karsi taraf,
goriislerinizi kabul etmeye hazir durumda olacaktir. Bunu yapmamn yollarindan biri, “Ben de aym
seyleri hissediyordum, ta ki buldugum...” ya da “Ben de bdyle diisiiniiyordum; ancak, o zaman sunun
farkinda degildim...” demektir. Bu tiir bir yaklasim, karsi tarafin durumu kurtarmak amaciyla
onerdiginiz tutumu benimsemesini saglar.

Inandinciligimz  artiracak bircok sey daha vardir. Ornegin; sozlerinizin kaynag nedir?
Savundugunuz, 6nerdiginiz tutumu benimsemis olan, tamnmis, kabul gérmiis otoriteler bulunuyor mu?



GIZLI IKNA SIRLARI
Su ifadeyi kullanin: “"Haklisin ve..”

“Kevin, sen hakhsin ve bu, 20 yili askin stiredir basa-
riyla uygulanan bir yontem. Ancak, ekonomi degisiyor.
Bunun ne anlama geldigini bildigine eminim.”

“Hakhsin ve..." hepimizin duymak istedigi sozdir.

Insanlar hakh olabilmek icin ellerinden geleni yapar.
Birakin hakli olsunlar.

GIZLI IKNA TAKTIGI #31

Mekani, Gizli Silahiniz Olarak Kullanin

Bulundugunuz ortamm ve ortamdaki seyleri, hedefinizi ikna etmek amaciyla kullanmak bir sanat;
hatta, bir bilimdir. Buna bulundugunuz binadan, bulundugunuz odaya, dikildiginiz konumdan,
karsinizdaki insanla aranizdaki mesafeye kadar her sey girer.

Kimi zaman karsimzdaki insam ikna etmek amaciyla mekam kullanmanin, i¢ saha avantaji gibi basit
yontemleri vardir. Hedefinizin sizin mekammza gelmesi ve sizin ofisinizde oturmasi biiyikk énem
tasir. Kimi zamanlar, icinde bulunulan ortam, hedefinizin diisiincelerini ve davramslarini, agzimz
bile agmadan degistirmenizi saglayabilir.

Amerikan bagkanlarimn bircogu Oval Ofis’in kendine 6zgii bir giicii oldugunu soylemistir.
Baskan’in en biiyiikk diismanlar1 Oval Ofis’e cagirilir ve bu kisiler kapidan igeri girdikleri an,
biiyiileyici ortamdan etkilenir. Adeta oda karsisinda ezilirler. Icinde bulunduklar1 oda, bu kisilerin
arglimanlarinin giictinii zayiflatir. Bagkamn bulundugu giiclii konum da ikna becerisini kat kat artirir.
Biitiin bunlar tek kelime konusmadan gergeklesir.

Ister tek bir oda olsun, isterse tiim bir bina, bazi mekanlarin 6zel bir giicii vardir. Ne demek
istedigimi, ©6zel yerlere girdiginiz an anlayabilirsiniz. Ornegin; dini inancimz ne olursa olsun,
Washington’daki Ulusal Katedral’e girdiginiz an, 6zel bir yerde oldugunuzu hissedersiniz. Boyle bir
ortamda, pazar giinii arkadaslarimizla televizyonda mag izlerken davrandigimz sekilde
davranmayacagimz kesindir. Tek basina ortamin bile diisiinceler ve davramslar iizerinde biiyiik bir
etkisi vardir.

Sadece bu ilkeyi anlamamz, bu sayede hedeflediginiz kisiyle belirli zamanlarda, belirli yerlerde
goriismeniz bile, gizli ikna konusunda ¢ok daha basarili olmamzi saglayacaktir. Bu teklifiniz, (bu
kitabr okumadig: siirece) hedefiniz acgisindan bir anlam ifade etmeyecektir. Ancak, kullanacagimz
ortami iyice diisiinerek secmeniz durumunda, hedefinizin tiim isteklerinizi yerine getirmesi amacina
bir adim daha yaklasmis olacaksimz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #32




Tutarh Olun

Gelecekte alacagimiz kararlar, gecmisteki kararlarimizla uyumlu olacaktur. Bir insana, taahhiitte
bulundugunuz andan itibaren, gelecekteki eylemleriniz, bu taahhiitle tutarh olacaktr.

Satis alaninda elde etmemiz gereken ilk taahhiit, randevuyu almaktir. Bunun ardindan gelen diger
taahhiitler 6nemsiz olsa bile, sizin {iriin ve hizmetlerinizi satin almaya varan bir tutarlilik ag1 6rmeye
baslamis olursunuz.

Miisterilerinize, iiriin ve hizmetlerinizin neler sunmasim istediklerini sorun. (Satmakta oldugunuz
iriin ve hizmeti degil; bunlardan gérmeyi arzu ettikleri sonucu sormaktasimz.) “Ayda 3 bin dolar
tasarruf etmek ister miydiniz?” ya da “Bu ay kazanacagimz 3 bin dolarla gelecek ay ne yapmak
isterdiniz?” gibi basit bir soru bunu gerceklestirmenizi saglayabilir. Bu soru, karsi tarafin tasarruf
etmenin hos bir sey olacag1 konusunda size onay vermesini, ardindan ilgisini gelecege yonelterek
hayali tasarruflarimi diledikleri seylere harcamalarim saglayacaktir. Simdi, hedefinizi tekrar simdiki
zamana getirin ve bu arzulanan sonuc ile iiriinleriniz ya da hizmetleriniz arasindaki baglantiy1 anlatin.
Bu gibi bir durumda, ilk taahhiitlerine sadik kalacak ve sizin {iriin ya da hizmetlerinizi satin
alacaklardir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #33

Gizli Hipnotik Dil Kahplarini Kullanin

Karsimzdaki insanin ruh halini, dilediginiz yone ¢ekmenizi saglayacak 6zel, sézel sirlar vardir.
Hipnotik Dil Kaliplar1 kavramunin kokeni varsayimlardan olusur. Bu, sozlerinizin ardinda gizlenen,
asil niyettir. Ornegin; “Samrim hizli okuma yetenegin sayesinde bu kadar cabuk 6greniyorsun”
dediginizi disiinelim. Bu ciimledeki varsayim, hizl1 6grenmeyi saglayan bir seyler oldugudur. Bu da
tahminen hizl1 okuma yetenegidir.

Bu ortiilii varsayimlarin hipnotik bir giicii vardir. Genellikle, dikkatle kurulmus ciimlelerde,
karsidaki insamn beyninin hemen farkina varacagi ve sorgulamadan kabullenecegi bircok varsayim
bulunur.

Bir bagka 6rnek verelim: “Bu 6zel rapor iizerinde ¢alismaya baslamadan 6nce bir seyler atistiralim,
olur mu?” Bu ciimlede, s6z konusu kisinin o “6zel rapor” iizerinde calisacag) varsayilmaktadir. Bu
arada, ctimlenin sonundaki “olur mu?”ya dikkat ettiniz mi? Bu, genellikle bagin evet anlaminda yukar:
asagl sallanmasi esliginde kullamlan bir yonlendirme teknigidir. Karsinizdaki insan bu isteginize
genellikle onay verecektir.

Hipnoz arastirmalar1 yapan insanlar, bir insam belirli ruh hallerine sokmanin, hipnozcunun diledigi
sey hakkinda diisiinmeye baslamasini (iirliniiniizii satin almak, sundugunuz hizmetlerden yararlanmak,
sizin adayiniza oy vermek, projenize yardimci olmak) saglamanin gesitli yontemleri bulundugunu
tespit etmigtir.

Bir seyi hayal etmek, o seyi elde etme ya da ondan uzak durma siirecinin ilk adimdir. Ardindan,
bize iriinlerimizi ya da hizmetlerimizi satin alma, Onerimize onay verme, o andaki hedefimizi
gerceklestirme konusunda ne yapmay: diisiindiiklerini anlatmalarim isteriz.

Insanlar, sirf sordunuz diye, size diisiincelerinin gizli sifrelerini aciklamaz. Bu amacla, gecerliligi
bilimsel olarak kamtlanmus teknikleri biiyiik bir ustalikla kullanabilmeniz gerekir. Bunlar, karsi



tarafin size uyum gostermesi konusunda inamlmaz sonucglar dogurabilen 6zel sozciikler ve
ciimlelerdir. Insanlarin sizin 6nceden belirlediginiz yargilara ulasmasim saglayan ifadelerin bir
kismim asagida bulacaksiniz.

Hipnotik Dil Kaliplari’mn cesur bir tavirla, her ne istenirse yapilacagim varsayan bir havada
kullanildigim fark edeceksiniz. Bir baska deyisle, ilk 6rnekteki hipnotik talimat, “Bu arabay1 satin al.
Buna karar verdin”dir. Bu talimat, “Sana soyleyecek degilim” seklindeki hipnotik ifadenin igine
gizlenmistir. Ciimlelerdeki talimatlar biiyiik harflerle, hipnotik ifadeler ise koyu harflerle yazilmstir.
Buradaki talimat, miisterinin gerceklestirmesini istedigimiz seydir. Bu ifadelerin ciimle kaliplarina
pek uydugu sdylenemez. Buna pek aldiris etmeyin. Bunlarin cok etkili ifadeler oldugunu, kullamrken
cok dikkat etmek gerektigini de belirtmeliyim. Parantez icerisindeki boliimlerde kisa; ancak, dnemli
aciklamalara yer verecegiz.

“Sana BU ARABAYI ALmam soyleyecek degilim. Buna sen karar vereceksin.”

“Sana BORSAYA DAHA COK PARA YATIR mam soyleyecek degilim. Kendi hesabim kendin
yapacaksin.” (Farkindaysamz, sana sdyleyecek degilim dedigimiz halde yine de talimat veriyoruz!)

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Birinsana ne kararverdigini sordugunuzda, verdigiyanit,
neyeinanarak kararverdiginive fikrini nasil degistirebile-
cedinizi(nasil satisyapabilecedinizi,iknaedebileceginizi)
anlatir.

“Diisiindiim ki; KULUBE BASLANGICTA SADECE BiR YILLIGINA UYE OL mak
isteyebilirsin. BIR YILIN SONUNDA UYELIGINI YENILERSIN.”

“BU GUZEL ARABAYI SATIN AL may1 bir diisiin istersen.” (Almak zorunda degilsin; ama, yine
de diisiin!)

“X MI Y MI ALacagma nasil karar veriyorsun?”

“YENI MODEL ALmakla BIRAZ DAHA BEKLE mek arasindaki tercihini nasil yapiyorsun?”
(Burada da aslinda karar verme stratejilerini 6grenmeyi hedefliyoruz.)

“Hemen simdi KARAR VERmek zorunda degilsin.”

“COK SAYIDA FONA YATIRIM YAP mak zorunda degilsin. BIR IKIi TANE YETER.”
(“Istersem yaparim!”)

“insanlar KALITELI BIR ARABAYA SAHIP OLMANIN ONEMini nasil anlamaz?”

“Neden bazi insanlary, SADECE BUYUKLUGE ONEM VERIR, DIGER OZELLIKLERI
GORMEZ?” (Baz insanlardan sdz ediyorum Sayin Hedef, senden degil.)

“HEMEN IMZALAman sart degil.”

“HEMEN KARAR VERmen sart mm bilmiyorum. Ka¢cmmyor ya!” (Ashinda biliyorum; ama,
kibarligimdan boyle soyliiyorum.)



“DAHA BUYUK BIR EV gormek ister misin?”
“BUNUN MAVISini de gormek ister misin?”

“MUSTERI HIZMETLERIMIZ SiZi DUZENLI OLARAK ARASIN ister misiniz?” (Ozel
hizmetlerden yararlanmayi isteyip istemedigini soruyorsunuz.)

“Kimileri, BUYUK PARALAR YATIR1yor.”

“Kimi insanlar, EVLER BITECEKMIS GIBI KAPISIYOR.” (Hedefiniz, “kimi insanlar”dandir.)
“MUKEMMEL BIR ARABAmz olsaydi, NASIL. OLMASINI ISTERDINiZ?”

“IDEAL HOPARLORIiniiz olsaydi, NASIL. OLMASINI ISTERDINiZ?”

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

... olsaydi” = "Hayal edin.”

Bu séz dogruca bilincaltina isler ve zihinsel bir viriis
gibi harekete gecer.

“ORTAK FONLARIN BIRINI SECmeniz gerekseydi HANGI OZELLIKLERI ARARDINIZ?”

“Daha iyi bir sigorta sirketi secmek isteseydiniz, ARADIGINIZ EN ONEMLI OZELLIK NE
OLURDU?” (Secme sans1 vardir ve beyni de hemen secmesini soylemektedir.)

“Hi¢ HEYECAN VERICI BIR SATIS EGITMENI tamdimz mi?”

“Hi¢ GITTIKTEN SONRA BILE MOTIVASYON ETKIiSi SUREN BiR KONUSMACI gordiiniiz
mii?” (Bu da “hayal edin”le aym islevi goriiyor. Baski yapmadan beyne sizan ve “evet, istiyorum”
tepkisini uyandiran bir soru.)

“BIRCOK INSAN SiZIN GiBI AKILLI DEGIL, desem sasirr miydimz?”

“BU ARABA BIR LITRE BENZINLE 10 KILOMETRE GIDIYOR desem sasir mydimz?”
(“Desem sasirir miydiniz” ifadesi, sok edici bir gercegin aciklandigim vurguluyor.)

“PORTFOYUNUZUN YILLIK YUZDE 12 GELIR SAGLAMASI durumunda olacaklar
diistinsenize!”

“GURUR DUYABILECEGINiZ BIR EVDE YASA samz olabilecekleri diisiinsenize!” (Yine
beyindeki “hayal edin” lambalar1 yamp séniiyor.)

“KISA VADEDE Mi YOKSA UZUN VADEDE Mi PARA KAZANMAK isterdiniz?”

“MUSTERILERINIZIN ONLINE DENEYIMINI KOLAY VE EGLENCELI BiR HALE
GETIRmekle ilgilenir miydiniz?” (Ilgilenmesi gerektigini biliyor. Su an tek yapmas1 gereken bunu
nasil yapacagina karar vermek.)

“Size, DAHA FAZLA PARA KAZAN mamn yolunu gosterseydim, SIRKETIMIZLE CALISir
mydimz?”



“Size ON YAS GENC GORUNmenin yollarnm gosterseydim, UYGULAr muydmz?” (Buy,
kusursuz bir kapams hazirhigi sorusudur. Gosterebilecek olmasamz bu soruyu sormazdiniz. Simdi,
“evet” yamti alir almaz gosterebilir ve anlagsmay1 baglayabilirsiniz.)

“YILDA 25 BiN DOLAR EKSTRA GELIR kazanmak nasil bir sey olurdu?”
“INSANLARI BUYULEYEN BiR VUCUT sahibi olmak nasil bir his olurdu?” (Hayal edin...)
“COK EGLENCELI OLACAK mm bakahm!”

“UZUN SURE BIRLIKTE CALISABILIR miyiz, bilemezsiniz. (Bilemezsiniz dediginiz an, aslinda
bunu biliyor olacaktir.)

“Size SATISLARINIZI ARTIRMANIN YEDI YOLUnu gosterebilir miyim?”

“Size DAHA GUCLU VE ETKILI GORUNMENIN YOLLARINI gésterebilir miyim?” (Sats
yapma konusunda miisteriden izin istemek de oldukca etkilidir.)

“HEMEN SIMDI KARAR VERIRSENIZ iCINiZ RAHAT EDER mi bilemiyorum!”

“HEMEN SIMDI YATIRIM YAPARSANIZ UZUN VADEDE KAZANIRSINIZ, diyebilir miyiz?”
(Ben diisiiniirken, siz de hayal edin.)

“Sizce de ULKEYI YONETECEK YENI BIR BASKANmn zamam gelmedi mi?”

“Sizce de BASARISI KANITLANMIS BiR ORTAK FON ..’den DAHA 1Yi degil mi?” (“Sizce
de” diye baslayan bir soruya “hayir” demek kolay degildir.)

“VERGI ISLERINIZLE BIRILERININ ILGILENDIGINi BILMEK, sizi daha MUTLU hissettirmez
mi?”

“Siz de, YENI BIR ARABANIN ESKiSINDEN DAHA IYI olacagmm hissetmiyor musunuz?”

Hipnotik Dil Kaliplarini tekrar gozden gecirelim:
 Akil verecek degilim; ama,...

* Ne diisliniiyorsunuz?

* Bilmek isteyeceginizi diistindtim...
« Karar vermenize yardimci olacak...
* Mecbur degilsiniz...

 Kimi insanlar nedense...

* Bilemiyorum...

» Gormek ister miydiniz?

* Bazilaru...

* Olsaydi...

* Secmeniz gerekseydi...



* Hi¢ gordiiniiz mii?

* Duysaniz, sasirmaz miydiniz?

* Neler olabilecegini bir hayal edin...

« Tlgileniyor musunuz?

» Size yontemini gosterseydim...

* Neler hissederdiniz?

* Bilemezsiniz...

» Gostermek isterim...

 Acaba?

* Sizce de dyle degil mi?

* Siz de Oyle hissetmiyor musunuz?

Sirf bu ifadeleri kullanmaniz; elbette ki, karsi tarafin istediginiz seyi yapacagim garantilemez. Bu
sozleri soylerken kullandigimz ses tonu, sesinizin hizi gibi seyler de cok onemlidir. Bu ifadeleri

farkl1 is ortamlarinda elinizden geldigince kullanarak alistirma yapin ve neler oldugunu izleyin.
Insanlar, taleplerinize, gecmistekine oranla daha fazla uymaya baslayacakur.

GIZLI IKNA TAKTIGI #34

Bedeniniz Sizinle Aym: Dili Konusmah

Sizi dinleyen kisiye, bedeninizle, zihninizle, sézlerinizle aym mesaji gonderebildiginizde binlerce
kat daha ikna edici olacaksimz. Bedeninizin herhangi bir parcasi bile bu mesaji iletmekte yetersiz
kalirsa, karsi tarafi ikna etme sansiniz sifira iner.

Dr. Albert Mehrabian, yanlis anlasilan {inlii arastirmasinda, yiiz ifadelerinin ve ses tonu, hiz gibi ses
ozelliklerinin dogru kullamlmasi durumunda, sdylenen sézlerin onem siralamasinda son siraya
indigini ortaya ¢ikarmustir:

* % 55 Yiiz ifadeleri
* % 38 Ses ozellikleri
* % 7 Sozler

Farkina vardiysamz, Mehrabian’in arastirmasinda, aktarilmak istenen mesajin sadece yiizde 7’si
sozlerle iletilmistir. Mesajin yiizde 38 gibi cok daha yiiksek bir oram ses 6zellikleri kullamlarak
iletilmistir. Mesajin yiizde 55 gibi sok edici biiyiikliikte bir kismu ise yiiz ifadeleri araciligiyla
aktarilmistir. Bircok insan bu ii¢ unsur hakkinda hi¢ kafa yormaz; oysa, maksimum ikna giiciine
ulasabilmeniz i¢in, bu ii¢c unsurun da aym mesaji iletmesi gerekir. Bircok kisinin ikna edici olmay1
basaramamasimin nedeni de bu ii¢ nokta iizerinde diisiinme zahmetine girmemesidir. Bu kisiler,
birilerini ikna etmeye kalktularsa bile, nasil basarili olacaklar1 konusunda hicbir fikirleri olmamustir.



Ancak, artik bu formiilii bildiginize gore, kullanmay1 sectiginiz andan itibaren yilizde yiiz verime
ulasacaksiniz.

Yiizde yiiz oramnda tutarlhi bir mesaj iletme konusunda basarili olmamn kilit noktasi, iletmeye
niyetli oldugunuz mesaji, yapacagimz sunumu tiim ayrintilariyla ele almamizdir. Kullanacagimz
sozciikleri dikkatle sectikten sonra, bunlari nasil sdylemeniz gerektigini, yiiksek sesle egzersiz
yaparak belirleyin. Hatta bir adim daha ileri giderek, bir kayit cihaz1 alin ve yaptigimz egzersizleri
kaydedin ve dinleyin. Sok olacaksimiz. Bu, sadece sesinizi, neleri, nasil soylediginizi duymamzi
saglayan ¢ok etkili bir aractir. Bu yolla, iletisimde 6nemli bir yeri olan beden dilinin etkisini ortadan
kaldirarak sesinize odaklanabilirsiniz. Son olarak beden diliniz iizerinde kafa yorun. Bu konuda
kullanabileceginiz en iyi kaynak, sunumunuzu video kamerayla kaydetmektir. Kendinizi izlerken ne
kadar degisik seyler hissedeceginize siz de sasiracaksiniz.

Beden dilinizi nasil gelistirebileceginizi bilemiyorsamz da sorun degil. Neyse ki bu kitapta, beden
dilinin giictine ayrilms, sunumunuzun etkisini artirarak, cok daha ikna edici olmamz saglamaya
yonelik ipuglariyla dolu koca bir béliim bulacaksiniz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #35

Jedi Gibi Diisiiniin... SOD’u (Sonu¢ Odakh Diistince) Kullanin

Cocuk kitaplarindaki labirentleri c¢6zmekte kullandigimz taktigi hatirlar musimz? Sondan
“baslangic”a dogru gidildiginde ¢6ziime cok daha kolay ulasiliyordu. Sonuc odakli diisiincede de ise
ulasmak istedigimiz noktadan baslar, su an bulundugumuz yere dogru ilerleriz. Bu yontem, dilediginiz
sonuca ulasmanizi neredeyse garantilemenize yarayacaktir. SOD yontemini, esnek yapisindan dolay,
hem kisa vadeli hem de uzun vadeli hedeflerinize ulasmakta kullanabilirsiniz.

Sonu¢ odakh diisiincenin en iyi Orneklerinden biri olimpiyatlara katilan atletlerdir. Bu atletler,
yaristiklar1 dallardaki en iyi performansa (ve olimpiyat altinina), nasil yarisacaklarim ve nasil
bitireceklerini sakin bir sekilde defalarca hayal ederek ulasir.

Benzer sekilde, diinyamin en iyi saticilar1 ve is adamlar1 da, ulasmak istedikleri sonucu, kafalarinda,
aynt zengin berraklik icerisinde canlandirir. Bu yontem, karsilarina cikabilecek tiim olasiliklara
hazirlanmalarim saglayarak, basar1 sanslarim artirir.

Peki, hangi sonuca ulasmak istediginizi nereden bileceksiniz? Asagidaki egzersizi yapin; bu
egzersiz, tam olarak ne istediginiz konusunda derinlemesine, somut ve ¢nemli fikirler edinmenizi
saglayacaktir.

Elinize bir kagit ve kalem alarak rahatsiz edilmeyeceginizden emin oldugunuz bir yere gidin.
Ardindan kendinize su soruyu sorun: “Iligkilerim, is yasarmm, kariyerim, ailem, dostlarim, gelir
diizeyim ve emeklilik giinlerim konusunda ne tiir hayallerim var?”

Sonra, ne istediginizi ve bunlar1 elde ettiginizde sizin icin ne anlama gelecegini birer ciimleyle
anlatin. Eger anlatacak bir iki ctimle bulamiyorsamz, o maddeyi listeden tamamen ¢ikarin. Ardindan,
gercekci bir hesapla, hayallerinizin yanina, bu hayali gerceklestirmenin ne kadar siirebilecegini not
edin. Son olarak hayallerinizle sizin araniza girebilecek seyleri yazin.

Simdi {izerinde calismaya baslayacagimz bir numarali hedefinizi secin. Ardindan, s6z konusu
insanla ilk karsilasma sahnenizi goziiniizde canlandirarak kendinize su sorular: sorun:



1. Bu stirecten tam olarak ne elde etmek istiyorum?

2. Kargimdaki insan ne istiyor? Bilmiyorsam, ne istiyor olabilir?
3. Kabul edebilecegim en kotii sonug ne olabilir?

4. Bu stirecte ne tiir sorunlarla karsilasabilirim?

5. Bu sorunlarla nasil bas edebilirim; miimkiin oldugu durumlarda, bu sorunlar1 karsimdaki insamn
da yararina olacak sekilde nasil kullanabilirim?

6. Sonuca nasil ulasabilirim?
Ikna ustalarimn tamamu, bilingli ya da bilingsiz bir sekilde, bu yéntemi kullamr.

Kullanmaya basladigimzda, bunun sihirli bir ydntem oldugunu géreceksiniz. Gizli ikna Taktikleri’ni
bilmeyen insanlar sansli oldugunuzu diisiinecektir. Oysa, siz asil nedeni biliyor olacaksimz. Her seyin
sirrl, bilingli ve siki calismadir. Kendinizi, firsatlarin karsimza cikacagl ana iyi hazirlamis
olacaksimiz. Ne derler bilirsiniz: “Sans, hazirliklarla firsatlarin bulusmasidir.” Sonu¢ odakl diistince
yontemini kullandigimzda, cevrenizdeki insanlarin goéniillii isbirligini de kullanarak, hedeflerinize
etkili bir sekilde ulasmaya hazir hale geleceksiniz.

“Yasaminizda basardiginiz ve basaramadiginiz her sey, diistincelerinizin sonucudur.”
James Allen

GIZLI IKNA TAKTIGI #36

Insanlarm Bilgileri -Kendilerine ve Size- Nasil Aktardigim Belirleyin

Sahip oldugumuz bilgilerin biiyiik boliimiinii ii¢ temel yontemden birini kullanarak ediniriz. Bunlarin
ilki gorseldir. Gorselden kastimiz gorebildigimiz her seydir. Gorsel diinyamiz, “kamt” teskil eder.
Bir seye; ancak, gozlerimizle gordiigiimiizde inamriz! Karsimizdaki insam ikna etme girisimlerimiz
sirasinda gorsel desteklerden yararlanmamiz da oldukca etkilidir.

Gorsel kamtlar, cabalarimza giic ve inandiricilik katar. Karsimzdaki insamn temel kamtlama

b

yontemi olarak gorsel kanallar1 kullandigim, “Her sey ¢ok net”, “Goziimde canlandiriyorum”, “Ne
demek istediginizi gorebiliyorum” gibi sdzler kullanmasindan anlayabilirsiniz.

Ikinci olarak, isitsel kanallar vardir. Bir insan bize bir sey sdylediginde ya da dénemli oldugunu
diistindiigiimiiz bir sey duydugumuzda, isitsel kanali kullaniyor oluruz. Hedefinizin isitsel olup
olmadigini, “Kulaga hos geliyor”, “Duy da inanma”, “Kulaklarim cinlatuk” gibi sozler
kullanmasindan anlayabilirsiniz.

Bir de kinestetik kanal vardir. Bu noktada hisler sahneye girer. (“Sahneye girer” derken, gorsel bir
gosterge kullandigimu fark etmissinizdir samrim.) Olaylar1 genellikle hisleriyle kanitlamay1 secen
insanlar1, “Dogru bir sey yapmadigimiz1 hissediyorum”, “lyi hissettirdi” gibi sézlerden segebilirsiniz.

Hedefinizi dikkatle dinleyerek, bu teknigi gizli bir silaha doniistiirebilirsiniz. Kullandig s6zciiklere
kulak verdiginizde, bilgileri nasil degerlendirdiklerine iligkin ipuclar edinebilirsiniz. Ardindan, ikna
etmek istediginiz talebinizi, karsimzdaki kisiye bu kanali kullanarak aktarabilirsiniz. Ornegin;
hedefinizin, “Bu sese bayiliyorum” dedigini duydunuz... Hemen, “Bu sistemi kurdugunuzda, iiretim
tkir okir isleyecek” diyebilirsiniz. Bu isitsel dil, s6z konusu kisiyi ikna etmekte oldukca etkili

olacakur. O kisinin dilinden konugarak, taleplerinizi kabullenmeye daha hazir hale getirmis olursunuz.



GIZLI IKNA TAKTIGI #37

HHG Teknigi

Hissettigini, Hissetmisti, Gordiiler Teknigi, satis sekttriinde uzun siiredir kullamlmaktadir. Bircok
biyikk ikna teknigi gibi, bu teknik de sadece satis sektoriinde degil; yasamin her alamnda
uygulanabilir. Farkl diizeylerde uygulanabilmesi acisindan da ¢ok 6zel ve ¢ok cok etkili bir tekniktir.

Bu teknigi bir 6rnekle aciklayalim: “Neler hissettigini anliyorum. Miisterilerimin ¢ogu da basta
boyle hissetmisti. Ancak, dikkatle incelediklerinde gordiiler ki...” Satis sektoriinde calismmyorsamz,
ortadaki hissetmisti boliimiinii, bircok kisi hissetmisti olarak da kullanabilirsiniz.

Bu teknigin ¢ok degerli olmasimn bircok nedeni var. Oncelikle, bu teknik, empati diizeyinde
etkilidir. Bu, hedefinizle kurdugunuz, beyinlerindeki elestirel siirecleri devre dis1 birakan duygusal
bagdir. Ancak, etkili olmasi i¢in samimi bir empati kurulmasi gerekir. Numara yaptigimz an basarisiz
olursunuz.

Dahasi, bu teknik, bircok kisinin de benzer seyler hissettigini vurgular. Bu da karsi tarafin yalmz
olmadifim anlamasim saglar. Insanlar, kendilerine benzer kisilerin de benzer seyler yapuklarim
bilmekten mutluluk duyar. Bu anlamda, bu yontem, bagkalarinin da aym seyleri yaptigim gosteren bir
“sosyal kamt”tir. Bu durum, riskleri ortadan kaldirir ve hedefinizin kendisini rahat hissetmesini
saglar.

Son olarak, bu yontem sayesinde ¢Oziimii ortaya ¢ikarmalarina yardimei olmus olursunuz. “Dikkatle
incelediklerinde gordiiler ki...” diyerek, karsi tarafa durumu kurtarma firsati verirsiniz. Bu, yasamsal
onem tasiyan asamalardan biridir. Ciinkii, bu yolla karsi tarafin bu bilgi 1s181nda sizin isinize gelecek
bir karar vermesinin yolunu agarsiniz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #38

Silme, Carpitma, Genelleme

Hepimizin, her giin diistiigli bu hata iletisimi verimsiz kilar. Cesaret kirici, degil mi? Ancak,
kaygilanmayin; c¢iinkii, neyin ne oldugunu anladigimz an, ne zaman ne Yyapacagimzi
denetleyebileceksiniz.

Once silmeyi ele alalim. Bunu ihtiyactan yapariz; aksi halde, yasamimz boyunca en ince ayrinular:
bile anlatmak zorunda kaliriz. Hayat kisa, ikna etmek istedigimiz kisinin dikkat genisligi ise daha da
kisadir. Bu yilizden 6nemsiz ayrintilar1 bir kenara birakiriz. Ancak, burada, ilk kez, neleri kenara
birakugimz dikkatle degerlendirmenizi isteyecegiz. Insanlar siklikla ¢ok dnemli, karsi tarafi ikna
etmesine yardimci olabilecek, ikna edici potansiyele sahip ayrintilar1 bir kenara birakmaktadir.

Ikinci kavram carpitmadir. “Gelmis gecmis en kotii filmdi! Dort saat siirdii gibi geldi! Hele o
efektler! Sekiz yasindaki yegenim bile daha iyisini yapardi!” Tamam, olgular1 biraz carpitmis
olabilirim; ancak, samrim ne demek istedigimi anladimz. Kimi zaman bir noktayr vurgulamak
amaciyla durumun, hikayenin bazi boyutlarim carpitiriz. Ancak, bilingsiz bir sekilde de olsa,
kargimizdaki insanlara bir seyler anlatirken ya da kendimizle yiizlestigimizde de bir seyleri carpitiriz.
Bu carpitmalar, kimi zaman ise yarasa da genellikle yarardan cok zarar verir. Bu yiizden carpitma



girisimlerinize ¢ok dikkat edin.

Son olarak genellemeyi ele alacagiz. Herkes, her an genellemeler yapar ve herkes de bundan
etkilenir. Sorunu, biraz genelledim; ancak, samrim ne demek istedigimi anlatabildim.

Bu ii¢ filtrenin giiclinii bilirseniz, 6nerinizdeki, hedefinizin itiraz edecegini bildiginiz noktalar
silmeyi, kazanclar1 ve kayiplar1 carpitmayi, sonuclari hedefinizin ¢ikar1 dogrultusunda genellemeyi
basarabilirsiniz. Hepimizin sildigini, carpitigini ve genelleme yaptgim aklimzdan ¢ikarmayin ve
bunu, karsimizdaki insanlarin, isteklerinizin kendilerine daha cekici gelecegi noktalara ulasmalarina
yardimci olmak amaciyla kullanin.

GIZLi IKNA TAKTIGI #39

Not Alma Taktigi

Kimi zamanlar, hedefinizin aldigimiz karara uymasim ve arzuladigimz davramslari
gerceklestirmesini garanti altina almamz biiyiik 6nem kazanabilir. Hedefinizin s6ziine sadik kalmasim
istiyorsamz, yazmalarin saglayin.

Bu yontem neden etkilidir? Bu sadakat teknigi gizli giiclinii, hedefinizi de siirece aktif bir sekilde
katma becerisinden alir. Belirli seyleri yapacaklarim yazmalarim saglamak, o isleri gerceklestirme
olasiliklarim artirir. Yazmak, sadakat gerektirir.

Ikna girisimi sirasinda, hedefinizin eline bir kalem tutusturmayr ihmal etmeyin. Dogru zaman
geldiginde, ¢coziimii yazarak siirece katilmasim saglayin. Coziimiin ne tiir bir sey olacagini anlatmasin
isteyin. SOz verdiginiz seylerin tamammn gerceklesmesi durumunda ne tir kazanclar elde
edeceklerini yazdirin. Dileklerinizi yerine getirmesi durumunda tstlerinin kendisine nasil bakmaya
baglayacagim yazdirin. Her seyi yazmasin saglayin. Ne kadar ¢ok sey yazilirsa, sadakat diizeyi de o
kadar artar ve dilediginiz eylemleri gerceklestirme olasilig1 o kadar yiikselir.

Ikna girisimleri sirasinda, gizli ikna silahlar1 olan kagit ve kalemi yammizdan ayirmayan.

GIZLi IKNA TAKTIGI #40

Dogru Zamanda Sesinizi Kisin

Bu, cok az bilinen bir tekniktir. Ozellikle kendinize duydugunuz giiveni ve duruma hdkim oldugunuzu
anlatmak istediginiz durumlarda oldukca etkilidir. Aym ciimleyi daha kisik bir sesle
tekrarladiginizda, daha giivenilir ve giiclii goriiniirsiiniiz. Bu teknigin tek zor kismu, iletisim sirasinda
kendinizi denetleyebilmenizdir.

Televizyonlardaki ana haber biiltenlerini dikkatle dinleyin. Sunucu, durumun ciddiyetini ve
otoritesini gostermek amaciyla, zaman zaman kisik sesle konusmaya baslar. Ardindan eglenceli bir
hikayeye gectiklerinde, ses tonunu da, haberin eglenceli ve komik oldugunu anlatacak sekilde
degistirir. Haber spikerlerini dikkatle dinleyin. Bu insanlar, seslerinin tonlarim, yiiksekligini
kullanarak aktardiklar1 habere anlam katmay1 basaran profesyonellerdir. Televizyondan bu anlamda
cok sey Ogrenebiliriz.

Gorevinize ve ilettiginiz mesaja odaklanma konusunda zihinsel bir denetim sagladigimzda,



varhgimzin ilk bakista sezilmeyen; ancak, ¢cok daha giiclii olan kisimlarini da 6zgiirlestirebilirsiniz.

“Insan sesi, ruhun organidir.”
Henry Wadsworth Longfellow

GIZLI IKNA TAKTIGI #41

80/20 Kurah

Is diinyasindaysamz, 80/20 kuralim duymussunuzdur. Basitce ifade etmek gerekirse, ulasilan
sonuclarin yiizde 80’i, harcanan cabalarin yiizde 20’sinden gelir. Bu kural, hem profesyonel is
yasaminizdaki hem de 6zel yasamimzdaki her seye uyarlanabilir.

Pareto ilkesi olarak da bilinen bu kurali ortaya atan kisi, Italyan ekonomist Vilfredo Pareto’dur.
Pareto, yasadigi donemde, iilkedeki topraklarin ve mal varliklarinin yiizde 80’ine, niifusun yiizde
20’sinin sahip oldugunu belirlemisti.

Giiniimiizde yasamin her alanina yayilan bu kural, tiim {ilkelerde, tiim kategorilerde gecerlidir. Simdi
80/20 kuralimn ilgin¢ 6rneklerine goz atalim:

* Restoranlar, gelirlerinin yiizde 80’ini, moniilerindeki yiyeceklerin yiizde 20’sinden elde eder.

* Araba satislarimn yiizde 80’ini, yeni modellerin yiizde 20’si olusturur.

* Toplam harcamalarin yiizde 80’ini, miisterilerin yiizde 20’si gerceklestirir.

Hedefe yonelik yaklasiminmizi gelistirirken, basarili olabilmek icin bu kitaptaki gizli ikna taktik ve
sirlarinin bir bilesimini kullanmamz gerektigini bilmelisiniz. Bir baska deyisle, basarinizin yiizde
80’ini, bu kitaptaki tekniklerin yiizde 20’sini kullanmamza bor¢lu olacaksimz. Kimi zaman bir y1gin
teknik yerine, sadece birka¢ teknigi biiylik bir ustalikla kullanmak daha ¢nemlidir. Bir¢ok teknigi
birden kullanmak ters tepebilir.

80/20 kuralim bilmeniz, daha etkili ve becerikli bir ikna ustasi olmaniza yardimci olacaktir.
GIZLI IKNA TAKTIGI #42

Gelecekteki Miisterinizi ikna Etmek ve Miisteri Pismanhgim Azaltmak
Amaciyla Asillama

Arkadas cevresinin baskisi, lise yillariyla birlikte ortadan kalkmaz. Bagkalarimn satin aldigimiz
seylerle ilgili diisiinceleri, bizi kaygilandiran bir konudur. Kimi zaman, istediginiz secimi yapan
miisteriniz, soziine sadik kalmaz ve fikrini degistirir. Neden? Bunun nedeni, &zetle, yasamlari
lizerinde etkisi ve giicli bulunan insanlarin, yanlis yaptigim sdylemeleridir. Bu s6z iizerine bizi
arayarak, fikirlerini degistirdiklerini bildirirler.

Bu durum, insani yataga diisiiren grip virtisiine benzer. Hedeflerinizin temas icerisinde olacag: diger
beyinleri, bulasic1 birer viriis gibi gorebiliriz. Sizin géreviniz, hedefinizi, bu zihin viriislerine karsi
bagisiklik kazanarak, sizin c¢ikarimza olan kararlarindan caymamalarim saglama amaciyla



“asilamak”tir. Hatta, bu taktik konusunda ustalasmamz durumunda, diger insanlarin eylemleri ve
tepkileri, hedefinizin ilk kararim giiclendirmesini bile saglayabilir.

Hedefinizin, ikna girisimlerine ne tiir bir tepki verecegini enine boyuna degerlendirdiyseniz, diger
insanlarin hedefinize neler sdyleyecegini de tahmin edebilirsiniz. Bunlar1 ©6ngorebilirseniz,
hazirligimzi da 6nceden yapabilirsiniz.

Basarili oldugunuzu ve hedefinizden taleplerinize uyma vaadi aldigimzi; ancak, hedefinizin
insanlarla konustuktan sonra fikrini degistirdigini varsayalim. Simdi bu insam nasil
“asilayabilecegimize” bakalim.

Bir direngle karsilasmay1 beklediginize gore, bu beklentinizi hedefinizle paylasabilirsiniz. Ornegin
soyle bir sey diyebilirsiniz: “Ikimiz de bunun dogru karar oldugunu biliyoruz; ciinkii, her seyi gézden
gecirdik. Peki; ama, size ne yaptigimzi soracak, fikrinizi degistirmeye kalkacak olan insanlara ne
diyeceksiniz?”

Bu soru bircok ise yarar. Oncelikle hedefinizle aym tarafta oldugunuzu gosterir. “Ikimiz de
biliyoruz” dediginizde, ortak bir anlayisi yansitmis oluyorsunuz. Ardindan kararin dogrulugunu
vurguluyorsunuz. “Ciinkii, her seyi gozden gecirdik.” Bu s6ziin etkisi, kullandigimiz “ciinkii” s6ziinden
gelir. Daha Once de belirttigimiz gibi, “cilinkii” s6zii, zihni tetikleyerek, alinan kararin gerekcelerini
ortaya cikarir ve saglam bir zemine oturtur. Bu soziin ardindan, her seyi gbézden gecirdigimizi
belirtiyoruz. Bu ifade, o ana dek duygusal temelli olan bir karari, olgusal bir temele oturtur. Oysa
kullandigimuz sozciikler disinda bir sey degismis degildir. Konusmamizi, hedefinizden, aldig karari
savunmasin isteyen bir soruyla bitiriyoruz. Bu, ileride olabileceklere hazirlik asamasidir. Hedefiniz
bu soruyu yanitladiginda, yamnda olmadigimz durumlarda bile dis giiclere karsi asilanmus olacaktir.

Bu asilama islemi, taleplerinize sadik kalma konusundaki kararliliklarimi artirarak, hedefinize
ulasmanizi kolaylastiracaktir. Emin olun ise yariyor!

Hedefiniz size onay verdigi halde kararsiz goriiniiyorsa, bu teknigi, hedefinizi asilayarak verdikleri
karara sadik kalmalarim saglamak amaciyla da kullanabilirsiniz. Onlara su soruyu sorun: “Ikimiz de
bunun dogru karar oldugunu biliyoruz; ¢iinki, her seyi gézden gecirdik. Peki; ama, size ne yaptigimzi
soracak, fikrinizi degistirmeye kalkacak olan insanlara ne diyeceksiniz?” Bu sorunun ise yarayacagi
garantilidir. Ciinkii, elestiri mekanizmasim devre dis1 birakir. Bu teknigi anlayabilmenin en iyi yolu
uygulamaktir. Hedefinizi asilamak amaciyla bu soruyu kullamn ve etkisini gozlerinizle goriin.

GIZLi IKNA TAKTIGI #43

Esnekhik

Kimi zaman en ikna edici insan olabilmek demek, en esnek insan olmak anlamina gelir. Esneklik,
sadece hedefinize ulasmak amaciyla uyguladigimz taktik ve teknikler acisindan degil; hedefe giden
yol acisindan da kilit 6nem tasir.

Evinizden is yerinize giden yol iizerindeki kopriiniin kapali oldugunu varsayalim. Ne yapardimz?
Oturup kopriiniin acilmasim beklemeyeceginiz kesindir. Eve doniip yatagimza girmeyeceginize de

eminiz. Normalde kullanmadigimz yan yollara dalarak, sizi isinize gotiirecek alternatif yollar
bulursunuz.

Ayni sey, ikna girisimleri acisindan da gecerlidir. Kimi zaman, yaklasimlarimuz hakkinda kafa



yormamiza, tiim olasiliklar1 gézden gecirmemize karsin, cabalarimiz basarisizlikla sonuglamr. Ancak,
basarisizligi kabullenmediginiz siirece isiniz bitmis sayllmaz. O halde, en iyi ¢6ziim, “kopriiniin
kapali oldugunu” varsaymak ve hedefinize ulagsmamz saglayacak baska yollar aramaktir.
Farkindaysaniz, hedefinizde hicbir degisiklik olmadi. Farkli yollardan da olsa, halen aym hedefe
dogru gitmektesiniz. Esneklik teknigi tam olarak budur.

Icinde bulundugunuz duruma uygulanabilecek gizli ikna taktiklerinin listesini cikarin. Bu liste sizin
yol haritamiz olacaktir. Kapali bir yolla karsilastigimzda haritamz agarak, baska bir yol secin.

Cocuklar da istedikleri seyleri bu yolla elde eder. Cocuklar inatcidir. Isterler de isterler. Kimi
zaman aym sekilde istemeyi siirdiirseler de genellikle istekleri konusunda oldukca yaratici
davranabilirler. Hatta istekleri konusunda pazarliga bile tutusabilir, ev islerini yapma gibi sozler
verirler. Gozlerini belirli bir hedefe dikmislerdir. Tiim olasiliklar1 denemeden de pes etmezler.

Bu inat¢1 tutumu benimseyerek, esnek bir yaklasim uygulayabilirsek, ikna oyunundaki basarilarimiz,
basarisizliklarimizi agacaktir.

GIZLi IKNA TAKTIGI #44

Gizli Empatik Zihin

Gizli Ikna Taktikleri konusunda kalici bir basari elde edebilmek icin bircok &zelligi tasimak
gerekir; iclerinden biri, hepsinden énemlidir. Nedir bu? Empati! Dur bakalim, empati diye bir teknik
mi var, diyebilirsiniz. Evet, var.

Karsimzdaki insanlarla empati kurabilme becerisi, yasamsal 6neme sahiptir. Hedefiniz, empati
duygusundan yoksun oldugunuzu, kendisine samimi bir ilgi ve sevgi gostermediginizi hissettigi an,
ikna girisiminiz basarisiz olacaktir. Bu durum, her an icin gecerlidir. Kamt istiyorsaniz, tam tersini,
miigterinizin sizi samimiyetsiz, ilgisiz buldugunu; hatta, cikarlarimz dogrultusunda kendisini
kullanmaya calisti@imz diisiindiigiinii varsayin. Hi¢ kimse, bu sekilde degerlendirdigi bir insanla
goniillii olarak isbirligi yapmaz. Sizi ya empatik, samimi, giivenilir bir insan olarak géreceklerdir ya
da bir risk olarak degerlendireceklerdir. Bu, gercek anlamda “ya evet, ya hayir” durumlarindan
biridir.

Empati nedir? Olaylari, karsi tarafin géziinden gorebilme, kars: tarafin ayakkabilariyla yiiriiyebilme
becerisidir. Bunu yapabildiginiz, daha da 6nemlisi, karsi taraf sizi bu sekilde degerlendirdigi an, o
kisiyi kendi fikriniz dogrultusunda etkileme giiciiniiz artacaktir.

Yaptigimz sey, aslinda tam olarak, kars: taraftan size inanmasim istemektir. Karsi taraf oncelikle
sizin miisteriniz olacak, ardindan fikrinizi, davamzi, adayimzi destekleyecektir.

Bu empati hissini ortiilii bir sekilde iletebilmek icin dncelikle, hedefinizin amaclarim bilmelisiniz.
Bunu saglamamn en garantili yollarindan biri, hedefinizin ne istedigini anlatmasim saglayacak sorular
sormakur. Ornegin; “Olasiliklara 6nem veriyor gibi goriiniiyorsun. Bu konudaki fikirlerini biraz daha
acar musin?” diyebilirsiniz. Bu tiir bir soru, size kullanabileceginiz malzemeyi saglayacak ve karsi
tarafin, sizin de kendisiyle aym seyleri istediginizi diisinmesine yol acacakar. Ornegin; “Seni
anliyorum. Ben de aym seyleri hissediyorum. Bunun cok ©6nemli oldugu konusunda seninle
hemfikirim. Bu konuda anlastigimiza gore harekete gecelim. Bence ilk asama, X olmalidir. Sen X’i
mi yoksa Y’yi mi tercih edersin?” diyebilirsiniz. Bu yolla, hem hedefinizin kendi amaclari



dogrultusunda ilerlemesine yardimci oluyor gibi goriinecek hem de talep ettiginiz eylem yoluyla
hedefinizi amacimza yonlendirmis olacaksimz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #45

Muglak Konusma Sanati

Bu teknigi kullamrken, bu alanda ustalasan politikacilar1 diisiiniin. Goériiniirde anlaml1 olan; ama, net
bir anlam ifade etmeyen s6zler etmek... Neden mi? Amacimz karsinizdaki kisinin, mesajimz iletmek
amaciyla kullandigimz s6zlere diledigi anlamu yiiklemesini saglamak da ondan.

Ornegin; “Bu tilkenin vergi sisteminin reforma ihtiyac1 var” soziinii ele alalim. Bu sz somut olarak
bir sey ifade etmez. Bu s6zii duyan herkes bagka baska anlamlar ¢ikararak, adayin, kendi ¢ikarlarim
savunmaya en uygun isim olduguna kanaat getirebilir. Sasirtici derecede basit, dyle degil mi? Usta bir
politikaci, bu tiir bir ifadeyle se¢cmenin kendisine oy vermesini saglayabilir. Etkileyici...

Bir diger ornek ise, gazetelerin fal kdselerindeki ustalikla kullamlmis muglak ifadelerdir. Goriiniiste
bir seyler anlatiyor gibi dururlar. Oysa, nesnel bir sekilde degerlendirdiginizde, hi¢cbir anlamlari
olmadigim goriirsiiniiz. Kimi insanlar bu kogeleri sektirmeden okuyarak, bu sozlere kendi yasamlarina
yonelik ©zel anlamlar yiikler. Bu muglak ifadeler, kendileri acisindan gecerli 6zel anlamlara
donistiiritiliir! Ardindan da fallarin giiciine inanmaya baslamlir. Gelecege yonelik tahminleri uzun siire
takip ederseniz, her bur¢ icin doniip dolasip aym seylerin s6ylendigini gorebilirsiniz.

Bu teknik, 6zellikle bir grubu ikna etme konusunda etkilidir. Ornegin; bir konusma ya da resmi bir
sunum yapiyorsunuz ve dinleyicilerin de size hak vermesini istiyorsunuz. Muglak konusma sanatini
basariyla uygulayabilmeniz durumunda, dinleyiciler sézlerinizden diledikleri anlamu ¢ikarabilecek ve
sonug itibariyle tavrimza destek verecektir. Buradaki kilit nokta, her anlama gelebilecek genel
sozciikler kullanmak ve hedeflerinizin kendilerine 6zgii anlamlar ¢ikarmasina olanak tammaktir.

Ulkenin en biiyiik celik sirketlerinden birinin yonetim kurulu baskamyla 6gle yemegi yeme onuruna
sahip oldugumda kendisini, bir dizi seckin sanayici ve girisimciyle tamstirdim. Yaptug kisa
konusmada is diinyasindaki etik ve birlik ihtiyacindan s6z eden yonetim kurulu baskam, giiclii etik
temellere sahip olmayan sirketlerin basarisizliga mahkum oldugunu ifade etti. Bu etik anlayisin
gecerli olmadigl ortamlarda WorldCom ve Enron gibi trajediler yasanabiliyordu.

Salondaki yiizlerce bas, konusmaciya hak verir sekilde sallamyordu. Konusmasim bitirdiginde,
dinleyicilerden bir kismi, benden konusmamn metnini istedi. Etik temeller ve dayanisma iizerine
kurulu basar1 hakkindaki bu fikirleri, sindirerek kendi sirketlerinde de uygulamak istiyorlard.

Bu, insanlar1 kendi hedeflerini gerceklestirme ve bu yolla diinyay1 daha giizel bir yer kilma
konusunda motive eden muglak konusma sanatinin harika Orneklerinden biriydi. Muglak konugma
sanat1, ustalikla uygulanmasi durumunda, insanlar1 olumlu yénde harekete gecirebilir. Ustelik bunu
ortiilii bir sekilde gerceklestirir.

GIZLi IKNA TAKTIGI #46

Uciin Giicii



En etkili argiimanlarin {iclii ifadeler tasidigim fark etmis miydiniz? Bu, en sik kullamlan, en ikna
edici, en basarih yaklagimlardan biridir. (Farkindaysaniz, bu ciimle de {i¢ parcali.)

Buradaki kilit nokta, iic varsayimu pes pese siralamaktir. Bu teknigin amaci, hedefinizin zihninde
“denetimli bir saskinlik” yaratmaktir. Niyetiniz, hedefinizin kafasim birazcik karistirmaktir. Bu
amacla ticlemenize dogru oldugu su gétirmeyen bir madde yerlestirmeniz gerekir. Bunun ardindan,
ilki dogru ise diger ikisinin de dogru olacagim diisiinen hedefinizin, {iclemenizin tamamim kabullenme
olasiligr artacakur.

Psikologlar, insanlarin bir konusmadaki iic varsayimu degerlendirebilme becerisine sahip oldugunu
belirtiyor. Ugten fazla varsayimdan soz edersek, beynin kapasitesi yetersiz kalir. Kaliplar
olusturmaya cabalayan verimli bir operator olan beyin, hizl1 bir sekilde, ilk varsayimin dogru olmasi
durumunda, tamaminin da genellikle dogru olduguna karar verecektir. Bu yolla, karsi tarafin size
uyum gostermesini saglayabilirsiniz.

Ornegin; yaklasimumzi olusturdugunuz hazirlik asamasinda, hedefinizin hissetmesini istediginiz
seyleri yazabilirsiniz. Amacimz bildiginize gore, hedefinizi bu yone gotiirmek amaciyla hangi dogru
varsayimlar1 kullanacagimz belirleyebilir misiniz?

Hedefinizin “kendisine giivenmesini” istediginizi varsayalim. Bu durumda “giiven” hakkinda bir
sayfa dolusu varsayim gelistirmenizde yarar vardir. Ardindan bunlarin {iciinii acilis argiimanimzda
kullanin. Bunlardan birinin dogrulugundan emin olunabilecek bir sey, diger ikisinin ise hedefinizi
dilediginiz tarafa ¢ekmeye yonelik oldugunu aklimzdan ¢ikarmayin. Bu taktik, beynin, maddelerden
biri dogru olduguna gore, tamaminin dogru olduguna kanaat getirmesine yol acar. Bir bagka deyisle,
hedefinizi basariyla ikna etmis olursunuz.

“Ikna edemiyorsaniz, kafalarini karistirmay: deneyin.”
Harry S.Truman

GIZLi IKNA TAKTIGI #47

Sozel Vurgu

Bu teknigi yazili olarak anlatmak kolay degil. Yine de elimizden geldigince anlatmaya calisacagiz.
Bu amacla, konustugunuz sirada sesinizin yiiksekligini zaman zaman degistirip tonlamalari kullanmali
ve arada etkiyi artiric1 ustalikli vurgulamalar yapmalisiniz.

Bu teknigi calismanin en iyi yolu, sdylemeyi planladigimz ciimleleri yazmaktir. Ardindan elinize
fosforlu bir kalem alarak vurgulamak istediginiz yorumlarin alttm cizin. Son olarak, bu ciimleleri
yiiksek sesle okuyarak, bir kayit cihaziyla kaydedin. Bunu, ciimlelerinizi giivenle ve akici bir sekilde
sOyleyebilene dek tekrarlayin. Ardindan bir mola verin. Dolagsmaya cikin. Biraz zaman ge¢cmesini
bekleyin. Dondiigiiniizde kaliplar1 tekrar dinleyerek, argiimammzin kendinizi ikna edip edemedigini
degerlendirin. Diiriist olun: Kendinizi ikna edebilir miydiniz? Kimi zaman, insanin en acimasiz
elestirmeni kendisidir.

Sozel vurgy, ses tonunuzun kullandigimz sozciiklerden daha ¢ok anlam ifade etmesini saglar. Sozel
vurgunun etkisini, yorumlar, sorular ve degerlendirmelerle artirdi@imzda, dilinizin ucundaki ikna
giiclinii maksimuma ¢ikarmis olursunuz.



Yorumlar sirasinda genellikle tempo diiser. Sorular, sonlara dogru artan bir vurguyla sorulur.
Degerlendirmeler ise diiz bir ifadeyle yapilir.

Ornegin; herhangi bir ciimleyi ele alin ve her seferinde baska bir sézciife vurgu yaparak okuyun.
Her seferinde farkli bir anlam icerdigini géreceksiniz. Sunu deneyelim:

“Ben onun miisteriye hakaret ettigini bilmiyordum.” “Ben” séziine vurgu yaptigimzda, kendinizi
olaydan siyirmis olursunuz.

“Ben onun miisteriye hakaret ettigini bilmiyordum” dediginizde ise, olanlardan haberinizin
oldugunu; ancak, ayrintilar1 bilmediginizi gosterirsiniz.

“Ben onun miisteriye hakaret ettigini bilmiyordum” cilimlesi, miisterinin hakarete ugradigim
bildiginizi; ancak, kimin hakaret ettigini bilmediginizi anlatir.

“Ben onun muisteriye hakaret ettigini bilmiyordum” derken ise, onun birilerine hakaret ettiginden
haberdar oldugunuz; ancak, bu kisinin miigteri oldugunu bilmediginiz sonucu cikar.

Bu 6rnekten de anlayabileceginiz gibi, vurguyu kullandigimiz yer, iletmek istediginiz anlamu biiyiik
olgiide etkiler. Oniimiizdeki giinlerde 6nemli birilerini ikna etmeniz gerekiyorsa, soyleyeceklerinizi
bir kagida yazarak nasil konusmamiz gerektigi konusunda calismamzi Oneririm. Nerelere vurgu
yapacagimzdan emin olmalisimz. Bu isi sansa birakirsaniz, tiim anlamn da sansa birakmis olursunuz.
Boyle bir seyi de gbze alamazsimz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #48

Deneyime Katihm

Hedefinizi ikna siirecine aktif bir sekilde dahil etmeniz ve ona deneyim firsati vermeniz, hedefinizin
beden dilinin séz dinler bir moda girmesini saglar. Kisinin bedenini (ya da zihnini) amaglarinizi
gerceklestirmenize yararli bir yone cekebilmeniz durumunda, taleplerinize kolaylikla onay verecegi,
genel kabul gérmiis bir olgudur.

Hedefinizin bedenini harekete gecirmenin cesitli yollar1 vardir. Is diinyasinda calisan bir
insansaniz, biiyiik bir toplantiy1 diizenleme konusunda birilerinin yardimna ihtiya¢ duyuyorsamz; ise,
o kisiden sandalyeleri tagimaniza yardim etmesini istemekle baglayabilirsiniz. Birka¢ sandalyeyi
tasimalari bile, olayr sahiplenmeye baslamalarim saglayacaktir. Bu da, projenin daha basarili olmasi
icin size yardim teklif etmelerine yol agacaktr.

Satis sektoriindeyseniz, miisterinizin ve potansiyel miisterilerinizin siirece katilmasim saglamaniz
yasamsal bir 6nem tagir. Radyo reklamlari sattigim dénemde, reklam metni taslaginda bilerek bir iki
hata yapardim. Bu sayede miisteri, kalemi eline alarak metni diizeltmek amaciyla ise koyulurdu.
Boylelikle, kiiciik de olsa siirece katilmalar1 saglanmis olurdu. Bu yolla projeyi sahiplenirlerdi ve
satislarin artmasini saglayan sohbetler baglardi.

Hedefin deneyime katilmasim sagladiginizda, isteklerinize daha kolay uyum gostereceklerdir. Fazla
basit goriinse de, ise yarar bir yontemdir.

Ikna edici yaklasimuin giicii konusunda bir konusma yapmistim. Konusma kapsaminda dinleyicilerin
tamaminin ayaga kalkarak bir kollarim havaya kaldirmalarim, isaret parmaklarim tavana
dogrultmalarim ve giiliimsemelerini istemistim. Ardindan salona bakmalarim séyledim. O an herkes



ictenlikle giiliiyordu. Ardindan, lizglinmiis gibi durmalarim istedim. Bunu basaramadilar. Neden?
Ciinkii bedeniniz hareket halindeyken, olumlu bir seyler yaparken, diisiincelerinizi de bu yonde etkiler.
Aktif katilim sayesinde, insanlarin ruh halini denetim altina alabilecegimi kamtlamistim.

Katilimun; insanlarin, farkina bile varmadan, daha cabuk bir sekilde ikna olmalarimi saglayacagim
unutmayin.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Insanlar deneyime katmaniz durumunda, taleplerini-
zi daha biiyiik bir istek ve enerjiyle gerceklestirirler.
Bedenlerini harekete gecirdiginizde, zihinleri de beden-
lerini takip edecektir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #49

Tavirlar Yoluyla ikna

Tavirlar, profesyonel bir ikna ustasimn basarisim dogrudan etkiler. Dogrudan mu? Evet. Her sey,
sizde baslar. Tutumunuzu kontrol edebildiginizde, olumlu ve tedbirli davranabildiginizde hedefinizi
basariyla ikna etme sansimz artacaktir.

Bu teknik sizde baslayarak, bir viriis gibi hedefinizin zihnine bulasir. Bunu bir fikir, kavram ve
harekete gecme onerisi transferi olarak da gorebilirsiniz. Basarili1 olabilmeniz durumunda hedefiniz,
sizinle aym diizeyde bir heyecan ve kararhilik icine girecektir. Peki, bir insam tutumlar yoluyla gizlice
ikna etmeyi nasil basaracagiz?

“Olumlu beklenti” olarak adlandirabilecegimiz, ulasacagimz sonuglar1 belirleme giiciine sahip bir
etken vardir. Basitce ifade etmek gerekirse, basarili olma beklentisi icerisinde olmamz durumunda,
basarma sansimz artar. Bu sessiz diisiinceler, hedefinizin zihnine de bulasir. Hedefiniz sizin
tutumunuzu 6ziimseyerek yansitmaya baslar. Bu yontemin etkili oldugunu biliyorsamz -ki etkilidir-
size diisen tek sey, kendi tutumlarimzi denetleyebilmek, bu yolla karsi tarafin da aym tutumu
benimsemesini saglamaktir.

Bunu, her giin kullanabileceginiz bir teknige doniistirmek istiyorsamz, kendi zihninizi
denetleyebilmelisiniz. Her diisiincenin, kafamzda diledigi gibi yer etmesine izin vermemelisiniz. Eski
satolarin nasil korundugunu diisiiniin. Bu satolarin ¢evresinde, iizerinde silahli askerlerin bekledigi
yiiksek surlar vardir. Siz de beyninizin cevresine benzer surlari 6riin. Girmesine izin vereceginiz
seyler konusunda c¢ok secici davramn. Diisiincelerinizi, baskalarimn olumsuz ve kotii niyetli
diisiincelerinden koruyabildiginizde, insanlarin, yanlarinda olmamizdan keyif aldig1 birisi haline
geleceksiniz. Bu yolla cevrenize gercek bir giiven ve kararlilik hissi yayabilecek, insanlarda sizi
izleme, size destek verme istegi uyandiracaksimz.

Tutumunuzu gelistirmeye ve zihninizi, enerjinizi tiiketen, sizi amaclarimzdan uzaklastiran seylerden

korumaya cabalayin. Bu gelismis tutumunuz bulasic1 bir sekilde yayilacak ve bu sayede insanlar size
destek vermek i¢in harekete gecmeye hazir hale gelecektir.



GIZLi IKNA TAKTIGI #50

Miizik Yoluyla ikna

Bu 6zel teknik, beni hep cok heyecanlandirmustir. Bu kitapta birka¢ yerde miizik kullanimindan s6z
ediyoruz; ancak, nasil ise yaradigim hi¢ anlatmamistik. Miizik, bedenle zihin arasinda, kimsenin heniiz
tam olarak a¢iklayamadigi biyolojik bir bag kurar.

Sevdigimiz miizik CD’lerini defalarca dinleriz. Oysa bir seminere en fazla bir kez gider, bir kitab
en fazla bir kez okuruz. Peki, neden miizik dinleriz? Miizigin bizi bu kadar etkileyen yani nedir?

Bu, ¢ok genis kapsamli bir soru. Boylesine genis bir konuyu ele almaya bu kitabin sayfalar1 yetmez.
Ancak, yasamlarimizi, seslerle, ritimle, tempoyla dolduran birka¢ ©zel ikna yoOnteminden soz
edebiliriz. Miizigin diigiincelerinize ve davranislariniza yon verdigi yerler ve zamanlar olmadi mi?

Bu alanlardan biri radyo reklamlarinda kullamlan melodilerdir. Her giin bu tiir onlarca melodi
duyarsimz. Peki, bu melodiler miisteriyi satin alma konusunda ikna etmeye yardimci olur mu? Evet!
Bu birkac saniyelik miizikal bellek civilerini yaratmak icin, her yi1l milyonlarca dolar harcamyor.
Ciinki, ise yariyorlar. Peki, miizigin ikna girisimlerinde rol oynadig: diger alanlar hangileridir?

* Rahatlatma miizigi: Tatil yerlerinde calan klasik miizik, miisterilerin sakinleserek alisveris

havasina girmesini saglar.

* Magaza miizikleri: Fonda calan miizik insanlarin agir hareket etmesini saglar. Agir sarkilar = Agir

hareketler.

« Is yeri miizigi: Tempolu bir miizik, giiniiniiziin giizellesmesini, rahat gecmesini saglar.

Ikna girisimlerinize, miimkiin oldugunca miizigi de katn. Hizli bir ilerleme saglamak istediginiz
toplantilarda tempolu bir miizik calin. Uriin ya da hizmetlerinizin tamtumlarinda kullamlacak bir
melodi yaratin. Miizik, giiclii bir ikna aracidir. Miimkiin olan her yerde miizigi kullandigimzda,
potansiyel miisterilerinizin ilgisinin artigim ve size ayak uydurmaya bagladiklarini géreceksiniz.

GIZLI IKNA TAKTIGI #51

Tutarsizhk

Insanlar, birtakim konularda gelisme sagladigim hissettigi an, tam tersi davramslara girer. Bes kilo
veren bir insan bunu, pasta yiyerek, milk shake icerek kutlar. Bir yere bagista bulunan insan, pesinden
gider kendisine cok pahali bir sey alir. Emeklilik hesab1 actiran kisi, ardindan kendisine yeni bir
araba satin alir.

Insanlarin bu gibi durumlarda tutarsiz davrandigim bilmeniz, bu kisileri ikna etmenize yardimci
olabilir.

Ornegin; “Tebrikler! Biiyilkk basar1; kendini 6diillendirme zamamn geldi” diyebilirsiniz. Bu,
karsimzdaki insam tatile ¢cikmaya, pahali bir yemek yemeye, yeni bir araba almaya ikna etme yolunda
harika bir giristir. Gergeklestirmelerine yardimc1 olacagimz eylem, sizin agimzdan en yararli sey
olacakur.



GIZLi IKNA TAKTIGI #52

Secenekler Azaldikca Talep Artar

Insanlar bol secenek gérmek ister. Ancak, aslinda birkac secenekten birini alir. Bu konuda yapilan
sasirticl derecede fazla arastirmanin tamami bu olguyu kamtlamistir. Bunun 6rneklerinden biri de,
marketlerdeki ticretsiz numunelerdir.

Yapilan bir deneyde, magaza miisterilerine tadina bakmalari amaciyla bir¢ok cesit jole ikram
edildi. Miisterilerin cogu tadina baktig halde, cok az jéle satin aldi. Bir dahaki sefere, sadece birkac
licretsiz numune sunuldu. Bu defa daha cok insan jole satin aldi. Segeneklerin azalmasi, toplam
satiglarin artmasina yol acti.

Ayni ilke yasamumzin bircok alaninda da gecerlidir. Otomobil satislarim ele alalim. Ka¢ renk
seceneginiz vardir? Alti ya da yedi. Renk se¢cmek oldukca kolaylasir. Oysa, salonunuzu boyamaya
kalktiginizda binlerce renk arasindan secim yapmak durumunda kalirsimz. Bu tiir kararlarda secim
yapmak giiclesir ve daha uzun siirer.

Zihin asin yiiklemeden iptal olur. ise yeni baslayan saticilara ilk dgretilen seylerden biri de satis
sirasinda “cok konugmamalaridir”. Asir1 bilgi yikklemesi diye de bir sey vardir. Bu asiri bilgi
yiiklemesi kafamuzin karismasina yol acar. Peki, kafasi karigsan insanlar ne yapar? Bildiniz, hicbir
sey! Donup kalirlar. Karar alamazlar. En kotiisii de muhafazakar bir tutum icine girerek para
harcamaktan vazgecmeleridir. Satin alip almayacaklarini, size uyup uymayacaklarim sordugunuzda,
“Hayir” yamtiyla karsilasirsiniz.

Dolayisiyla, hedefinizin karsisina ¢ikaracagimz secenekleri sinirlarsamz, dilediginiz yonde hareket
etme olasiligin yiikseltirsiniz.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Bir insani, size uymasi konusunda gizlice ikna etmeye
calisiyorsaniz, sunacadiniz segenekleri sinirlayin. Boyle
davranmanizdurumundasizeuyumgosterme olasiliklan
artar.

GIZLI iIKNA TAKTIGI #53

Insanlar Sizin Sézlerinize Degil; Kendi Sozlerine Inanir

Bunun dogru oldugunu hepiniz biliyorsunuz. Kendinizi ele alin. Birisi size bir sey anlatmaya
calisiginda, icgiidiisel olarak tepki gosterirsiniz, 0yle degil mi? Bu tepki, 6zellikle bir insan bir
baska insana ne yapmasi gerektigini, nasil karar vermesi gerektigini sdylediginde ortaya cikar.

Hepimiz kendi kararlarimizi kendimiz vermek isteriz. Yasamlarimizdaki sorunlari kendimiz ¢6zmek
isteriz. Denetimin bizde olmasini arzu ederiz. Bize ne yapacagimizin séylenmesinden hoglanmayiz.
Yetiskin insanlar, bu davranisi saygisizlik olarak degerlendirir.

Dolayisiyla, karsimzdaki insani, arzuladigimz sonuca ulastirmamn en iyi yolu, o kisiyi de siirece



katacak sorular sormaktir. Ancak, tim hukukcularin iyi bildigi gibi, asla sizi amacimzdan
uzaklastiracak sorular sormamalisimz. Bir baska deyisle, daha soruyu sormadan yamti biliyor
olmalisimz.

Bu soru sorma eylemi, hedeflerinizin kendi kararlarim bagimsiz sekilde almalarina olanak tanir.
Yanit verdiklerinde ya da baslarim onay verir anlamda salladiklarinda; aslinda, sizi degil,

kendilerini dinliyorlardir. Bunu bilirseniz, dilediginiz cevabi1 almamizi saglayacak sorular
sorabilirsiniz.

GIZLi IKNA TAKTIGI #54

Kendinizi Ortaya Koyarsaniz, Daha Basarih Olursunuz

Bu, duydugum en iyi tavsiyelerden biriydi. Bu tavsiye, konusma yapma firsati buldugum tiim kitleler
tarafindan “gercek” ve “ulasilabilir” olarak degerlendirilmeme yol acti. Gergek, insani yOniimiin
ortaya cikmasiyla, beni dinleyen tiim insanlarla somut ve giiclii, duygusal ve zihinsel baglar
kurabildim.

Insanlar sizin gercek oldugunuzu bilmek ister. Sizin de aci c¢ektiginizi bilmek ister. Onlar1
anlayabildiginizi; onlarla paylasabileceginiz, yasamlar1 {izerinde uzun vadeli, olumlu etkiler
yaratabilecek gercek deneyimleriniz oldugunu bilmek ister.

Bu teknik, 6zellikle birden cok insan ikna etmeye calistigimz durumlarda etkilidir. Ister sirketinizin
ya da gorev yaptigimz komitenin toplantisinda, isterse yiizlerce insan karsisinda konusuyor olun,
insani yammz ortaya koymalisimz. Icine diistiiiiniz acayip durumlari, bu durumlardan nasil
ciktigimzi anlatin.

Hedefleriniz, farkinda bile olmadan kendilerini sizinle ve samimiyetinizle 6zdeslestirecektir.
Kendilerini size benzeteceklerdir. Bu tiir bir gizli bag, hedeflerinizin savunma kalkanlarim
indirmelerini, yeni fikirlere acik hale gelmelerini saglayacaktir.

GIZLI IKNA TAKTIGI #55

Karar Anindaki Dalgalanma

Her pazarlikta, her gériismede bir karar am vardir.

“Bugiin 6grenmeliyim.”

“Ayin 31’inden 6nce anlasmayl imzalamazsak bagka birini bulacagim.”
“Bugiin alirsanmz, yiizde 10 indirim kazamrsimz.”

Bir karar alinmalidir. Kimi zaman, alinmas1 gerektigi acik olan kararlar hemen alinmazsa, (evet,
arabayl yolun kenarina cekece@im; ciinkii, polisin yazacagl cezamn daha da artmasin istemiyorum)
isler daha da kotiilesir. Bilingli bir diisiince siireci gerektiren kararlarin ¢ogunda -kararlarin ¢cogu
diisiinmeyi, hatta bilin¢li bir dikkati bile gerektirmez- insanlarin, ©6zellikle karar amimn hemen
oncesinde, ne yapacagini bilemedigini, kararsizlikla dalgalandigim goriirsiiniiz.

Bir insanin saat 17:00°de ¢ok ©nemli bir karar aldigim varsayalim. Bu kisi 17:05’te fikrini
degistirmis olacaktr. Her gecen dakika yeni bir karar alacakur. Insanlarin saglam inanclari olmadig



siirece bu dalgalanma yasanacaktir. Bugiin, “Hayatta olmaz” diyen biri, yarin “Olabilir” ertesi giin ise
“Sanmiyorum; ama, miimkiin” diyebilir.

Sarkacin bir ileri, bir geri gittigini, salincakta sallanan cocuk gibi yiikselip alcaldigim
gorebilirsiniz. Burada, bizim agimizdan 6énemli olan, bu dalgalanmalarin giinden giine degil; her an
degisebilecegi gercegidir. Kisi, her gecen saniye “evet” ile “hayir” arasinda gider gelir, dakikada bir
fikrini degistirir.

Bu dalgalanma, denkleme yeni bir unsur eklenmedigi siirece devam edecektir. Bu sayede yasanacak
degisim de yeni degisimler getirecektir.

Ikna Edilmek Davranislar1 Etkiler mi?

Kisi herhangi bir konuda ikna edildiginde, davramislarinda kisa vadeli bir degisim yasanacagi
kesindir. Kisi 0yle degil, boyle davranacaktr. Ona degil, buna inanacaktir. Ancak, insanlarin en giiclii
inanclar1 bile degisebilir. Kisi, kararim/inancim herkese duyurursa, o karara/inanca sadik kalma
olasilig artar. (Kilisenin rahibinin inanclarina sadik kalma ihtimali, 30’uncu sirada oturarak ayini
dinleyen kisiden daha yiiksektir. Ciinkii, rahip, gerceklestirilen ayinler sayesinde inancini her hafta
herkese duyurmaktadir.)

Herkese duyurulmayan inang ve davranislarin, ikna girisimlerinin etkisiyle degisme olasiligi daha
yiiksektir. Diyete baglayan ve okula giden bir insan, derslere devam ettigi siirece diyetini de
siirdiirecektir. Ancak, dersleri birakirsa, rejim programim birakarak eski aligkanliklarina dénme
olasilhigr artacakuar.

Kisi inancim ya da kararim ne kadar cok kisiye duyurursa, baskalarimn goériislerini ne kadar
onemserse, bu yeni inanca ya da karara sadik kalma olasilig1 o kadar yiiksek olacaktir.

Ikna Olan Insamin Neler Yapabilecegini Tahmin Etmenin Yolu Var midir?

Evet. Ornegin; ikna edilen bir insamn, kararimn hemen sonrasinda dalgalanmalar yasayacagin,
pismanlik duyacagini, kimi zaman bu pismanligin artmasimn etkisiyle fikrini degistirecegini ve
siparisini iptal ettirecegini, ise girmekten vazgececegini tahmin edebiliriz.

Pismanlikla Nasil Bas Edilir?

Karar am 6ncesinde, insanlarin bu pismanligi beklemesi gerektigini gostererek bu tepkiyi ortadan
kaldirabilirsiniz. Ciinkii bu sayede inanclarini/davranislarim degistirdikleri an bir pismanlik
duyacaklarim bildikleri i¢in, bu duruma daha sakin bir sekilde tepki vereceklerdir.

11 Eyliil giinii itfaiyecilerin, ikiz Kuleler’e girmek icin ikna edilmeleri gerekmis miydi? Kararsizlik
yasamislar mydi?

Defterlerinizi diizenlemesi ve 6deyeceginiz vergiyi azaltmasi amaciyla bir muhasebeci tutarsimz.
Antrendriiniiziin gorevi gobeginizi eritmektir. As¢imn? Yemek yapmak... Polisin? Halki korumak...

Peki, bir ucak bir binaya girdiginde neler olur? Herkes asag kosusturdugu sirada yukar1 ¢ikmaya
calisan itfaiyecinin aklindan neler gecer?

Bunu bilmenin olanag yok. itfaiyecilerin, akillarina gelebilecek en inamlmaz kriz anlarinda neler
diistindiikleri konusunda anlattiklar1 seylere karsin... Bu olay bircok agidan kiyamet giiniinii andiriyor.
Itfaiyeciler gorevleri geregi facialara hazirlikhidir. Ancak, kendi giivenliklerini de asla elden
birakmazlar. Diinya Ticaret Merkezi’ne girmek ise, bambaska bir seydir.



Pencerelerden atlayarak canlarina kiyan insanlarin biiyiik boliimiiniin 6ncelikle sevdigi insanlari
aradiklarimi biliyoruz. Aym sey, o korkun¢ giin Pensilvanya’da kahramanca dgiiriilen ucaktaki
insanlar icin de gecerlidir. Bu sira disi kosullarda da, bir dalgalanmamn yasandigim biliyoruz.
Sevdikleriyle birlikte olma arzusu... Hayatta kalma arzusu... Sectiginiz yasam siirdiirme ve sevdiginiz
isi yaparken 6lme arzusu... Eminim bir dalgalanma yasanmusti; ancak, amacglar1 bu kararsizlig1 kisa
sirede ortadan kaldirmusti. Savas gazileri de siiphesiz benzer distinceler, kararsizliklar,
dalgalanmalar yasamisti.

Peki ya daha siradan durumlarda? Araba alirken? Cikma teklifine “evet” ya da “hayir” derken?
Evlilik teklifine “evet” ya da “hayir” derken?

Zaman Algisi ve Pismanlik Hissi

Amacimiza ya da hedefimize yaklastikca (6rnegin; diigiin giinii) pismanlik duyma olasiligimizin
arttig1 kamitlanmus bir gercektir.

Biz insanogullari, “secim 6zgiirliiglinii” yitirdigimizi hissettigimiz an, bir korku ve gerginlik duyariz.
Restoranda ne yiyecegimizi secmek gibi 6nemsiz bir konu bile olsa, karar am yaklastikca, yasanan bu
gerginlik kisiyi felce ugratabilir.

Kisinin, hedefine yaklastikca, pismanlik duyma olasiligimn arttigim gosteren tomarlar dolusu
arastirma vardir. Bu pismanlik, kisinin kendi kendini sabote etmesine, yikici davramslar icine
girmesine yol acar. Insanlarin gelecek yil emeklilik sigortas1 yaptirma fikrine sicak bakmasimn;
ancak, primleri hemen bugin 6demek zorunda kalmalari durumunda emeklilik sigortasindan
vazgecmelerinin nedeni budur.

Dalgalanma Sirlari

Dalgalanma, kararsizlik olarak algilanmamalidir. Bu, sonuglar: kestirilemeyen durumlar karsisinda
verilen normal, genellikle de yararl bir tepkidir.

* Dalgalanma, iki olasilik arasinda gidip gelmek anlamina gelir.

* Bu gidip gelmeler, karar am yaklastikca siklasabilir.

» Karar ani yaklastikca korku ve gerginlik de artar.

* Gelecekteki secim Ozgiirliigliimiizii sitmrlayan secimlerden kacma istegi artar.

Iki erkege birden asik olan bir kadinin A erkegini sectigini varsayalim. (Dinler ya da evrim teorisi
ne derse desin, bu konuda secimi erkekler yapamaz.) Kadin, “Hayatimu Andrew’le gecirecegim”
kararn alir. Ancak, yasaminin geri kalamim Andrew’le gecirmeye baglayacagl giin yaklastikca, biiyiik
bir hata yaptugim hisseder. Bill aklina daha sik gelmeye baslar. Evet, Bill’i gecen ay Andrew ugruna
terk etmisti... Ama sogukkanh bir sekilde diisiindiigiinde, Bill daha iyi bir secim gibi goriinmeye
baslamustir.

Dalgalanma ve Cinsiyet

Bu dalgalanma sadece kadinlarda goriilmez. Annem bana siirekli olarak “Fikir degistirmek,
kadinlara 6zgii bir ayricaliktir” derdi. Bunun berbat bir mazeret oldugunu diisiiniirdiim. Simdi dogru
oldugunu anliyorum. Ancak, sadece kadinlar degil; herkes fikrini degistirebilir. Bircok insan hedefine
yaklastikca, diger secenekleri reddedince fikrini degistirir.



Kimi zaman bu dalgalanmalar davramsglara da yansir. Kimi zaman ise yansimaz. Her iki durumda da
kisinin zihninde firtinalar kopar.

Hedefinizi ikna ederken, o sirada o kisinin kafasinda yogun bir icsel sdylesi yasandigim unutmayin.
Hedefiniz, size uyum gosterme konusunda gidip gelmektedir. Bitirici darbeyi, bu dalgalanma sizin
lehinize dondiigii an indirmelisiniz. Ardindan da asilama, sadakat ve tutarlilik, katilim gibi diger gizli
ikna taktiklerini devreye sokmalisiniz.

Herhangi bir durumda kullanabileceginiz en iyi secenegi belirleyebilmeniz amaciyla kiiciik bir tablo
hazirladik. (Tablo 4.1)

Tablo 4.1 Gizli Tkna Taktikleri
Ozet Basvuru Tablosu

Kargihkh Uyurn | Igarigin Kullanimi Shreclerin Senkronize Olun Seslerin
Saflayin Kullanimi Senkronizasyonu
Solunumun Durusunuzu | Senkronizasyon | Sesinizle Oynayin| Ortakhik Kurun
Senkronizasyonu | Senkronize Edin Testi
Kusurlanmizi Itiraf | Paylasimal Olun | Ortak DUsmanlar “Onlar” Sayql Giisterin
Edin Hakkindaki
Hikayeler
Hedefinizi Fazlasim Verin Alcak- Met Olun Hizli, Kolay, Glizel
sagirtin gondllldgondn
Gl
Can Kulagryla Onay Isteyin Az Bulunurluk | Kapinizi Dostlara Bilinen-
Dinleyin Hissl Agin Bllinmeyen
Badlantisi
Grubun Parcasi | Zithklar Yaratin | Nedenini Sorma | Saatinl Ayarlayin | Sarsilmaz Given
olmak
Mekan Tutarh Olun | Gizli Hipnotik Dil | Bedeninizle Aymi | Sonug Odakh
Kullanmak Kaliplan Dl Dislinge
Bilgi Aktarma HHGTeknigi | Silme, Carpitma, | Not AlmaTaktigi | Sesinizi Kisin
Yontemleri Genelleme
80/20 Kural lkna Agisi Esneklik Gizll Empatik | Mudlak Konusma
Zihin Sanati
Uglin Glicil StzelVurgu | DeneyimeKathm | TawirlarYoluyla | Muzik Yoluyla
lkna lkna
Tutarsizhik Secenekler Insanlar Kendinizi Ortaya | Karar Anindaki
Azaldikca Kendilering Koyun Dalgalanma
Inanirlar




Gizli Ikna Sozciikleri

Digerlerinden daha ikna edici oldugu kamtlanmus kimi sozciikler vardir. Asagida en ikna edici
sozlerin bir listesini bulacaksiniz. Sohbetlerinize hazirlamrken, argiimanlarimzi, reklam metinlerinizi
hazirlarken bu listeye g6z atmanizda yarar vardir.

Sozcik secimi, bircok insamn diisiindiigiinden ¢ok daha 6nemlidir. Dilimizdeki en ikna edici 12
sozciik sunlardir:

Sen, para, kurtarmak, sonug, saglik, kolay, ask, kesif, kanitlanmig, yeni, giivenlik, garanti.

Pazarlama alaninda calisanlar bu 12 sézciige sunlar1 da ekleyebilir:
Ucretsiz, evet, hizli, neden, sir, satis, simdi, giic, duyuru, kdr, ¢éziim.

Bunlar da hem satis ve pazarlama sektorlerinde hem de her tiirlii iletisimde kullanabileceginiz
sozciiklerdir:

Unlii, ilerleme, biiyilleyici, duyuru, cekici, nihayet, dikkat, 6zgiin, dikkatli, pazarlik, ciinkii,
gliclendirici, devrim, rekabet, degisim, secim, klasik, rahat, karsilastirmak, tamamlamak, uyumlu,
hazir, arzulamak, indirim, kesif, kesfetmek, sira disi, kolay, kolayca, verimli, enerji, 6zel, olaganiistii,
hizli, licretsiz, taze, eglenceli, garanti, iyilestirme, yardim, diiriist, kilavuz, acele, hayal etmek, 6nemli,
gelismis, vazgecilmez, inanilmaz, bilgilendirici, cabuk, samimi, sunan, akil almaz, son sans, sevgi,
liiks, biiyiilii, mucize, para, kazandiran, tasarruf, dogal, dogal olarak, yeni, simdi, 6neri, orijinal,
asmak, huzur, miikkemmel, liitfen, memnuniyet, arti, popiiler, giic, giiclii, pratik, 6nleyici, indirim,
kazancli, s6z, kanitlanmis, hizli, fark etmek, onerilen, rahatlatici, rahatlama, giivenilir, bilimsel, gizli,
giivenlik, carpici, hizmet, kolaylastirmak, gevsetmek, 6zel oneri, konum, durmak, costurucu, carpici,
moda, Ustiin, garantili, sasirtici, tesekkiirler, giincel, gercek, geleneksel, giivenilir, nihai, simrsiz,
alisilmadik, yararli, degerli, aranan, uyari, sen, senin.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Sizebirseysoruldugunda, “¢lnki” sézcuguni kullanarak
yanitverdiginizde, insanlann size genellikle hak verdigini
gtireceksiniz. Insanlardan bir sey isterken de “¢lnki” sbz-
cagunt kullanin. Insanlar, isteklerinize genellikle olumiu
yanit verecektir.



10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Insanlan varmak istediginiz yerere y&nlendiren soru-
lar sorarsaniz, isbirligi yapmalanm daha rahat saglarsi-
niz. Karsidaki insana ne sdylemesi, yapmasi, hissetmesi
gerektigini styleme istegi dogaldir. Ancak, maalesef,
bunu yvaparsaniz, daha biydk bir direncle karsilasirsiniz.
Bunun yerine, karsi tarafi ulasmak istediginiz amaca
yonlendiren bir soru (va da sorular) sorun. Bu yéntemi
dikkatle uyguladiginizda, karsi taraf fikirlerinin sizin igin
dnem tasidigini, durumu denetleyebildigini disinecek-
tir. Oysa, distncelerinin yonund, yanitlarinin kapsamini
belirleyen kisi sizsiniz.

Bu sozciikleri, istediklerinizi daha sik bir oranda elde etmek amaciyla nasil kullanabilirsiniz?
Mektuplarda mu? Brosiirlerde mi? So6zlii iletisimlerinizde mi? Verecegimiz birka¢ ornek, bu
sozcilikleri mesajimzi aktarmak amaciyla nasil kullanabileceginizi gosterecektir:

“Bilimsel olarak kanitlanmis bu program, yasamimz sonsuza dek degistirecek, kullamm kolay iic
teknik icermektedir.”

“Tasarruf yapmak ister misiniz?”

“Etkinligi kamtlanmis bu teknolojinin sirlarim kesfetmek ister misiniz?”

Etkiyi artirmak istiyorsamz, bu sozciikleri kullandigimz sorular sorun. Sorularda biiyiik bir giic
gizlidir. Anlatmak yerine soru sormayl basardigimzda, karsi tarafi motive etme konusunda ne kadar
basarili olabileceginizi géreceksiniz. Bu yolla, o insanda size yardim etme istegi uyandiracaksimz.

10.000 DOLARLIK GIZLI [KNA SIRLARI

Basanl bir ikna ustasi olmak istiyorsaniz, sirecleri geriye
dogru dederlendirmeyi basarmalisiniz. Bir baska deyisle,
Gncelikle amacima (ulasmak istediginiz sonucu), ardin-
dan sizi bu amaca gotlrecek sorulan belirleyin. Bu is,
kulaga basitgelse de, uygulamada o kadarkolay degildir.
Bircok insan bu ydntemi kapsamli bir sekilde degerlen-
dirmeye katlanmaz CUnkd, zorlu bir ¢caba gerektirir.
Avukatlar, mahkemelerde taniklan sorgularken bu yén-
temi kullanir. Sorulanini, jariyi kendi hedefleri dogrultu-
sunda etkileyebilecekleri yanitlar alacak sekilde, kelimesi
kelimesine planlarlar. lkna girisiminizin nemine bagh
olarak, sorulan énceden yazmayi ve olasi yanitlan tah-
minetmeyi deneyebilirsiniz. Ne kadar hazirhkli olursaniz,
o kadar basari elde edersiniz.

Doniisiimsel Dilbilgisini Kullanin



Insanlarin yasamlarindaki deneyimlerini anlatmak amaciyla kullanmay: sectigi sozciikleri dikkatle
dinlerim. Bunu yaparken, insanlarin kullandig1 sézciiklerin, o siradaki duygularini da etkiledigini fark
ettim. Bir bagka ifadeyle, “Mahvoldum” dediginizde, “Olaylarin nasil bu hale geldigini
anlayamadim?” dediginiz andakinden farkli seyler hissedersiniz. Kullandigimiz sozciikler hislerinize
doniigiir. Zihninizi neye odaklarsamz, gercekte de onu yaratirsimz. Sirf bu konuyla ugragan bir
psikoloji dali vardir. Noam Chomsky, 1956°da gelistirdigi bu teoriye, “Doniisiimsel Dilbilgisi” adim
vermistir. Teori, basit bir temele oturtulmugtur: Kullandigimz sézciikleri degistirirseniz, ruh haliniz
de buna bagh olarak degisir. Sozciiklerin giiciinii amnda hissedebilirsiniz. S6zciiklerinizi degistirin,
hisleriniz de degissin.

Doniistimsel Sozhik - Kisisel Degerlendirme

Asagidaki senaryoyu okuyun ve ardindan sizin kararimza/tepkinize/yamtiniza/eyleminize en uygun

sikki secin. Bu yolla kendinizin ve hedefinizin diisiince bi¢cimi hakkinda birgok sey 6grenebilirsiniz.

Onemli bir sirket toplantisindasimiz. Sirketin bir hata yaptigi, yeni iiretilen Big Joe oyuncaklarimn

satmadig aciklandi. Hatta, baz1 ¢ocuklar oyuncaklar yiiziinden yaralandig) icin aileleri sirkete karsi
dava acti. Zor bir donemden geciliyor. Bu yiizden, sirketi kurtarmak amaciyla, 4 bin ¢alisamn 500’
isten cikarihiyor. Siz ve arkadaslarimz da bu 500 kisinin icindesiniz. Kafamzdan tiirli tirli
diisiinceler geciyor. Ne yaparsiniz?

A. Sinirlenirsiniz. Bu sirkette bes yildir tiim giiciiniizle calisiyorsunuz. Boyle mi tesekkiir
edeceklerdi? Isten cikararak mu? Cok sag olun! Peki, ya sadakat? Bu, hi¢ adil degil. isten
cikarilmayanlar arasinda bircok tembel insan var. Onlar neden kaliyor? Delirmek iizeresiniz.

B. Kendinize, neden isten ¢ikarilan 500 kisi arasinda yer aldigimzi sorarsimz. Kendi kendinize,
“Ne acidan yetersizim?” dersiniz

C. Hemen yeni bir is aramaya baslarsimz. Gizliden gizliye sevinmissinizdir. Bu sirketi zaten hig
sevememistiniz. Bu bir firsat sayilabilir. Ozgiirliigiiniizii kazandimz. Bu konu hakkinda
diistindiikce, sizi bekleyen firsatlar sizi daha da heyecanlandiriyor.

D. Arkadaslarimzin tamam bu kararin adaletsiz olduguna hiikmetti. Bir avukatla konusarak dava
acmaya karar verdiler. Toplu halde mahkemeye basvuracaklar. Tekrar ise alinmayi talep
edecekler. Onlar konustukca, siz de onlara daha fazla hak vermeye basliyorsunuz. Size de
haksizlik yapildigim diisiiniiyorsunuz. Tekrar ise alinmak sizin de hakkimz. Siz de onlara
katiliyorsunuz.

Bu olasi tepkilerin hangisi size daha uygun, A mi, B mi, C mi yoksa D mi? Yapacagimz secim,
diinyay1 algilay1s biciminiz hakkinda cok sey anlatiyor olacak.

A: Ofkeli bir diinya goriisii - “Bana borglular” anlayisi.

B: Sorgulama. Ancak, bunu kisisel bir mesele olarak degerlendiriyorsunuz.

C: Her iste bir hayir vardir yaklasimu.

D: Yetkilendirme/Gruba adil davramlmali/Sendika zihniyeti - “Bize bor¢lular”.

Ancak, nasil tepki vereceginizi, durumu hangi sozciiklerle ifade edeceginizi kendinizin
belirleyecegini, aklimzdan ¢ikarmayin.
Ana fikir sudur: Yasamimzdaki deneyimleri kendinize ve ¢evrenizdekilere anlatirken kullandigimz



sozciikler, gercek deneyimlere doniistir. Dikkatinizi neye verdiginizi, ilginizi nereye yoOnelttiginizi
kendiniz secersiniz. S6zciikleri secmekle hislerinizi de secmis olursunuz.

Ruh halinizi doniistiiriicii s6zciikler secmeye gayret edin. Bu béliimiin basindaki listeye basvurarak,
bu sozciikleri giinliik yasamimzda olabildigince kullanmaya calisin.



Sonu¢ Odakh Diistince

Bircok konuda oldugu gibi, gizli ikna taktiklerini en verimli sekilde kullanabilmenin yolu da
arzulanan sonuclari énceden belirlemektir.

Olmak, sahip olmak, yapmak istediginiz her sey zihinde baslar. Basarimn baslangi¢ noktasi, kendi
zihninizdir. Ister bir insan olsun, ister bir yer, isterse bir obje, arzuladigimz seyi énce zihninizde
canlandirin. Ardindan da buna ulasmamz saglayacak bir plan olusturun.

Bebekken, karnimz aciktiginda anne-babamzin dikkatini cekmeye gayret ederdiniz. Bu amacgla ne
yapardiniz? Aglardiniz. Ise de yarardi. ihtiyacimiz olan ilgiyi gérmeye baslar, karnmz doyururdunuz.
Gortiniirdeki bu basit yontem, ikna konusunda oldukca basarili olmustur. Bu anlatigimiz sey, Sonug
Odakl1 Diisiince’nin temel érneklerinden biridir. Bebegin bir arzusu vardir (achgim gidermek), bu
nedenle, istedigini elde etmek (karmm doyurmak) icin harekete gecer (aglar).

Formiil: Arzu ==> Odaklanmis Eylem(ler) ==> Sonug

Ikna siireci, zihinde baslar. Ne istediginizden, ne kadar emin olursaniz, basarili olma ve istediginiz
seyi elde etme sansiniz da o kadar artar.

Basarili insanlarla vasatlar1 birbirinden ayiran seyleri arastirirken, temel bir kisilik 6zelligiyle
karsilastim. Basarili insanlari, siradan insanlardan ayiran bu 6zellik neydi?

Sonuc¢ Odakh Diistince

Gercekten basarili olan insanlarla elinden geleni yaptig1 halde basaramayan insanlar arasinda bir
fark vardir. Bunun ne oldugunu 6grenmek ister misiniz? Bu, Sonu¢ Odakl1 Diisiincedir. Herhangi bir
konuda basarili olabilmek, disiplin gerektirir. Disiplin de yiizde yiiz caba, sabit konsantrasyon,
basarili sonuglara ulagsana dek amacin pesinden kosma kararlilig1 gerektirir. Bu kararlilik, maalesef
is diinyasindaki insanlarin bilyiikk béliimiinde bulunmuyor. Bu nedenle, sonu¢ odakli diisiinmeye
basladigimzda, arzuladigimz sonuglar: elde etme konusunda ¢ok daha bagarili olacaksiniz.

Sonu¢ Odakli Diisiince, amaclarinizi ve ulagsacagimz sonuglar1 zihninizde canlandirma, bu sonuca
ulasmak icin gereken eylemleri formiile etme ve amaca ulasana dek bu eylemleri siirdiirme
becerisidir.

Bu odaklanmus diisiince sisteminin bircok yarar1 vardir. Bunlarin en basitlerinden biri de, herhangi
bir durumu, yararlanabileceginiz bir firsata doniistiirebilme becerisidir.

Basaril1 olabilmeniz igin rakibinizden en az bir adim 6nde diisiinebilmeniz gerekir. Rakibiniz
kimdir? Rakibiniz, sizinle, istediginiz sey arasina giren herkes ve her seydir.



Bircok insanin karsilasti@i sorunlardan biri de, ne istedigini tam olarak bilememektir.
Odaklanacaklar1 bir hedef yoktur. Siirekli dikkatlerinin dagilmasina engel olamazlar. Siiriiklenirler.

Gliclii odaklanmus diisiincenin en zorlu yanlarindan biri, bunu siirdiirmektir. Cevrenizdeki her sey
dikkatinizi dagitmaya, enerjinizi, hedefinize dogru tek bir adim atamayacak hale gelene dek tiikketmeye
gayret eder. O an, sadece yolunuzu sasirmakla kalmaz, bitkin de diisersiniz. Emeginizi ve zamamnizi
bosa harcamus olursunuz. Bu dakikalari, saatleri, giinleri, aylar1 asla geri alamazsimz.

Son nefesinizi vermeye bir giin daha yaklasmis durumdasimz. Giiniiniizii giizel gecirdiniz mi?
Zamamnizi akillica kullandimiz mi? Nihai amacimza ulasmaya yaklastimz m? Yamtimiz hayirsa da
kendinize kizmayin; zihninizi tekrar odaklayin ve yarin sabah bastan baslayin. Her yeni giin yeni bir
baslangic; dogru ve iyi seyler yapma, amacimza bir (ya da iki, {ic) adim daha yaklasma firsatidir.

Fark

Bazi insanlarin ¢ok sansh oldugunu diistindiigiiniiz oldu mu? Sektor liderlerine baktiginizda, sansin
onlardan yana oldugunu diisiindiigiiniiz?

Bundan vazgecin. Neden boyle diisiiniiyorsunuz? Hata yapiyorsunuz. Bu insanlar sansli falan degil.
Onlar, cok calisarak elde ettikleri basarimin tadim c¢ikariyorlar. Onlarla sizin aramzdaki fark,
odaklanmadir. Odaklanma becerisine sahip bu insanlar, isteklerini elde edene dek bu odaklanmay:
siirdiirmeyi basarabiliyor. Ne istediklerini cok iyi biliyorlar. Basarili insanlar, karsisindaki insanlarsi,
nesneleri, durumlari, nihai hedefi acisindan karsilastirir. O kisi, nesne ya da durum basarili insani
amacina bir adim daha yaklastiriyorsa, kendisini amacina yaklastiracak insanlar1 ikna etmek icin
elinden geleni yapar. Kendilerini amaclarina yaklastirmayan seylerle de bosuna zaman harcamazlar.

Sans Denilen Kavrami Aklinizdan Cikarin

Sizce Bill Gates, sansi sayesinde mi devasa bir sirket kurarak diinyamn en zengin adam haline
geldi? Hayir! Bill Gates sansli degildi. Bir vizyonu, gerceklestirmeye kararli oldugu bir hedefi vard.
Microsoft’u tesadiifen ya da sans1 sayesinde kurmadi.

Odaklanmis Diisiince Sistemine Sahip Insanlar Kolayca Fark Edilir

Odaklanmus, yasamlarimn belirli alanlar1 konusunda net fikirlere sahip insanlar1 hemen
tamyabilirsiniz. Ornegin; saglik odakl bir insan, beslenme ve egzersiz aligkanlhiklarina yonelik
hareketlere sahiptir. Béyle bir odaklanmaya sahip insanlar, kilo alip gobek yapmaz. Hicbir seyin
giinliik egzersiz programlarim engellemesine izin vermezler. Kimsenin kendilerini rahatsiz etmesine,
dikkatlerini dagitmasina, zamanlarim calmasina izin vermezler. Ciinkii, odaklanmuslardir. Sonuca
ulasmak isterler ve bunu basarmay: garanti altina almamn yolunun, saglikli1 ve formda kalabilmek icin
yapilmas1 gerekenleri her giin diizenli olarak yapmak oldugunu bilirler.

Bu diisiince yapisina sahip satis profesyonelleri, diger meslektaslarindan cok daha basarili
olacaktir. Bu diisiince sistemini oturttudunuzda daha fazla satis yapmamz, daha yiiksek komisyonlar
almaniz, bir miisteri portfoyii olusturmamz ¢ok daha kolaylasacaktir. Ancak, ister satis sektoriinde
olun, ister olmayin; is arkadaslarimizi, patronlarimzi, miisterilerinizi ve gelecekteki miisterilerinizi
ikna etmek i¢in Sonu¢ Odakh Diisiinceye sahip olmamz gerekir.

Odaklanmis Bir Diisiince Yapisi Kendinize Duydugunuz Giiveni Artirir
Bu diisiince yapisim benimseyerek aliskanliga déniistiirdiigiiniiz an, kendinize duydugunuz giivenin



artt@m hissedeceksiniz. Bu da bagarili olmamza yardima1 olacak insanlarin, durumlarin, seylerin
sizi bulmasim saglayacakur.

Yasamumzi denetim altina alabildiginizde, Sonu¢ Odakl1 Diisiince Sistemi kurabildiginizde, hangi
adimi atmaniz ve atmamaniz gerektigi konusunda aldiginiz kararlara giivenebileceksiniz. Karsimzdaki
insanlar1 eskisinden ¢ok daha basarili bir sekilde ikna etmeyi, adeta icgiidiisel olarak biliyor gibi
goriineceksiniz. Ister inamin, ister inanmayin; ¢evrenizdeki insanlarin bir¢ogu, ne kadar “sanshi”
oldugunuzdan s6z etmeye baslayacak. Artik, bu kavram zihnimizden silmis olmaliyiz. Bu diisiince
sisteminin biiylik caba gerektirdigini inkar edecek degiliz. Bu siirecte “sans” diye bir sey de yokur.
Her seyin sirri; hangi durumdan, hangi insandan, hangi firsattan ne elde etmek istediginizi biliyor
olmamzdir. Bunu bildiginiz an, kendinizi hazirlamaya baslayabilirsiniz. Hazirlhiklarimz ve
odaklanmalarimz uygun bir firsat buldugunda, basarili olma olasiliginiz maksimuma ¢ikacaktir.

Neden Sonug¢ “Odakli”?

Diistincelerinize her an dikkat etmemeniz durumunda, beyniniz yoldan ¢ikar. Olumsuz bir hal alarak,
basarisizlik icerisindeki insanlarin olumsuz etkilerine karsi savunmasiz kalir. Zihninizi her an nihai
amacimza odaklanmaya zorlamalisiniz.

Kalkanlarimz indirirseniz, icerisi pislikle dolar. Her an tetikte olmalisimz. Insanlar, sizi ele
gecirmek, dikkatinizi dagitmak icin hazir bekliyor. Sizi kendi 6ncelikleri ve amacglar1 dogrultusunda
kullanmak istiyorlar. Sadece, sizi kendi hedeflerinize yaklastirmasi durumunda bagkalarimn
taleplerine uyum gostermelisiniz.

Bu diistince bi¢cimi biraz Makyavelist gibi gortinebilir. Samrim 6yle de. Ancak, yine de
Makyavelizmden biraz daha yumusak bir yaklagimdir. Ciinkii, bu yaklasim, ¢evremizdeki insanlara
ihtiya¢ duydugumuzu kabullenerek, herkesin iyiligi dogrultusunda ¢caba harcamayi igerir.

Odaklanma Enerji Gerektirir

Bir seye odaklanabilmek icin enerjiye; arzunuzu ya da giiciiniizii ayakta tutan yakita ihtiyacimz

vardir. Bu enerji, {i¢ temel sekilde gelir:

* Beslenme: Saglikli bir sekilde beslenmek, besleyici degeri olmayan yiyeceklerden uzak durmak.

* Ruh Hali: Besinler, kan dolasimimizi ve beyin kimyamz etkileyerek ruh halinizi, tavirlarimz
degistirir. Sizinle benzer etik anlayisi, degerleri, amaclar1 paylasan insanlarla birlikte olmaniz,
ruh halinizin ve tavirlarimzin odaklanmasim kolaylastiracaktr.

 Uyku: Uykunuzu almalisimz; siz uyurken de calismay stirdiiren beyninizin, uyandigimizda diizgiin
islev gosterebilmesi i¢in zamana ihtiyaci vardir.

Basar1 Kisisel Bir Projedir

Basari, sadece istediginiz seye odaklanmamz sonucunda ortaya cikar. Bu cabay1 siirdiirmek icin
gereken enerjiyi, sadece ve sadece kendinizde bulabilirsiniz. Kimse bunu sizin yerinize yapacak
degildir. Bu enerji sizi beklentilerinizin o6tesindeki noktalara ulastirir. Kimsenin hayal bile
edemeyecegi yerlere gotiiriir. Sadece cok az insanin basarili olabilmesinin nedeni budur. Insanlar ilk
basarilarim elde edene dek yalmzdir. Ardindan, bu basaridan gelen enerjiyi kullanarak yeni basarilar
elde edebilirsiniz.

U¢ Adim Otesini Diisiinmek



Bircok insanin bagarisiz olmasinin nedeni, ¢evrelerindeki ©nemli insanlarin neler yapacagim
bilememeleridir. Bu yiizden 6nlemlerini alamaz, her an tepkisel bir konumda olurlar. Tepki gostermek
insana giic vermez. Hatta tiim enerjinizi (tabii varsa) baskalarinin kullanmasina yol acar. Kendinizi
tepkisel bir halde bulduysamz; nedeni, biiyiik ihtimalle baskalarinin hedeflerini gerceklestirmek icin
cabalarken kendinizinkileri ihmal etmenizdir.

Tedbirli olmak insana giic verir. Sadece birka¢c dakikamzi gelecege kafa yormaya ayirirsamnz,
cevrenizdeki insanlarin gelecekteki davramslarim 6éngorebilir ve bundan yararlanabilirsiniz. Burada
soziinii ettigim sey, uzak gelecek degildir. Sadece sizin ve ¢cevrenizdeki insanlarin bulundugu noktamn
lic adim otesini ongorerek cevrenizdeki insanlari, istediginiz sonuclari elde edecek sekilde ikna
etmeniz yeterlidir.

Bu is, biiyiik enerji gerektirir. Ciinkii, her gecen dakika bu iic adim da degisecektir. Bu degisime
ayak uydurmaniz gerekir. Bu is icin gerekli beceriyi sakin kiiclimsemeyin.

Televizyon programlarim ve satran¢ hamlelerini disiiniin. Survivor benzeri televizyon
programlarindaki karakterler her an birbirlerine tuzak kurar; cevrelerindeki insanlarin ne
yapacaklarini, kimin adadan gonderilmesi gerektigini belirlemeye calisirlar. Bu tahminler zorlu bir
zihinsel ¢aba gerektirir.

Ongorii, tutarlilik gerektiren bir diisiince ve davrams kalibidir. Tembellik ederek geriye diismeniz
cok kolaydir.

Tembellik Zihnin Dogal Halidir

Ongoriilii davranmazsamz hazirhiksiz yakalamir, siirprizlerle karsilasirsimz. Ustelik bunlar her
zaman icin hos siirprizler de olmaz. Dikkatinizi baskalarimin eylemlerine verme ve 6ngorebilme
kararliligim siirdiirmediginiz siirece basarisizliga ugrarsimz. Bunun nedeni beynin minimalist bir
makine olmasidir. Beynimiz, kestirme yollar1 ve zaman kazandirici hamleleri pek sever. Bu ylizden,
her ne pahasina olursa olsun, diisiinmekten elimizden geldigince kacimriz. Beynimiz, bu zorlu
gorevden kacmanin bir yolunu bulursa kolay olam secer (bu hatamn farkina vararak denetimi ele
almadigimiz siirece).

Bu olguya “Zihinsel Siiriiklenme” adim veriyorum. Nedeni, dikkatimizi vermek istemememiz degil;
bu isin, pek kolay olmamasidir. Birka¢ konuda dogru éngoriilerde bulunamazsak, bir anda geriye
diistiveririz. Tepkisel bir hale gecer, denetimden cikariz. Basarili olmak igin gereken tek sey 6éngoriilii
olmakur. Ongoriilii olabilmek icin de odaklanmamniz gerekir.

Zihinsel Siiriiklenme nedeniyle, odaklanmay: siirdiirebilmeniz gerekir. Aksi halde, beyniniz kolay
yolu; yani, basarisizligi sececektir. Maalesef beynimizin yapisi budur. Bunun farkinda olmaniz,
zihniniz stiriiklenmeye baslamadan 6nleminizi almamz saglayacaktir.

Acil ve Onemli Matrisi

Acil ve Onemli Matrisi, Sonu¢ Odakli Diisiince ile gizli ikna becerisinin giiciinii birlestiren bir
zaman yonetimi aracidir. (Bakimz Tablo 6.1)

Yasamanizdaki insanlarin, olaylarin, nesnelerin bulunduklar1 konumdan hareketle, bir éncelikli
eylemler listesi hazirlayin. Listedeki maddelerin 6nemine, odaklanmamz 1s1ginda karar verin. Kilit
nokta, budur. Kendi kendinize o maddenin hangi konumda yer aldigim sorar, amacimz/odaklanmamz
acisindan 6nemini ve aciliyet durumunu belirlerseniz, bir anda ¢ok daha giiclii bir konuma ulasirsimz.



Birinci Kare Ikinci Kare

Acil Acil
Onemli degil Onemli
Ugiincii Kare Diérdiincii Kare
Acil degil Acil degil
Omnemli degil Onemli

Tablo 6.1 Acil ve Onemli Matrisi

Bu degerlendirme iyi hazirlanmus sorular araciligiyla gerceklestirilir. Sorularin giiciinii ilerleyen
boliimlerde ele alacagiz. Ancak, simdilik, sizin icin neyin 6nemli (ve acil) olduguna her karar
verisinizde, kendinize birtakim sorular sormakta oldugunuzu bilin. Bunlar genellikle sessiz bir
sekilde sorulan, soruldugunun farkina bile varamadigimz sorulardir. Yine de kendinize sorular sorar,
siirekli kendinizle konusursunuz.

“Ne sordugunuza dikkat edin; ciinkii, sorunuza bir yanit alacaksimz” derler. Bu dogrudur. Beyniniz
cok verimlidir. Ne sorarsamz sorun, size bir cevap verecektir. Iyi de olsa kotii de olsa, olumlu da
olsa olumsuz da olsa yamtlayacaktir. Bu yiizden, cok dikkatli olmalisimz.

Matrise donelim. Matrisi verimli bir sekilde kullanmamn kilit noktasi; baskalarina ait 6nceliklerin
sizin yapilacaklar listenize girip girmedigine karar vermeniz gereken noktadir. Kendi kendinize, “Bu,
ne kadar acil ve 6nemli?” dersiniz. Buradaki en 6nemli nokta, karar vermeniz gerekliligidir. Bagska
birileri i¢in acil ve 6nemli bir seyin, sizin agimzdan da acil ve 6nemli olmas1 gerektigini belirten
hicbir kural yoktur. Bunun gerceklesmesinin tek nedeni, zihinsel siiriiklenme nedeniyle sizin izin
vermis olmamz olabilir.

Bu noktadan itibaren, tiim kararlar1 kendiniz i¢in alacaginizi unutmamaniz gerekir. Her maddenin,
insanin, olayin hayatimzdaki 6nceligini belirlemelisiniz. Diger insanlar da onerilerde bulunabilir.
Ancak, bu onerilerini sizin matrisinize yerlestirme haklar1 yoktur. Bunu, sadece siz yapabilirsiniz.

Sonu¢ Odakli Diisiince, kendi yasaminin sorumlulugunu alabilme becerisinden kaynaklanan bir
kavramdir. Diigiincelerinizi tam anlamuyla denetleyebildiginizi fark ettiginiz an, diisiincelerinizi
yonlendirebilir ve sizi ulasmak istediginiz sonuglara gétiirecek yola odaklanabilirsiniz.

Sizi yolunuzdan saptirmaya calisacak giiclerden biri de benim “kurban viriisii” adim verdigim
seydir. Bu konuyu daha 6nce de giindeme getirmis; hepimizin, hayatimizin bir déneminde bu viriisten
etkilendigimizi diisiind{iglimii yazmmstim. Bunun gecici bir enfeksiyon mu olacagi; yoksa, kroniklesen
bir durum haline mi gelecegi tamamen size baglidir.

Oncelikle “kurban viriisii”nii inceleyelim. Ardindan Sonug Odakli Diisiince kavramyla baglantisim
ele alalim.

Kurban Viriisi



Yasamun adaletsiz oldugunu mu distiniiyorsunuz? Herkesin sizi terk ettigini mi hissediyorsunuz?
Insanlarin size kotiilikk etmek niyetinde olduguna m inamyorsunuz? Insanlar, sizi kiicikk diisiirmeye,
aptal durumuna diisiirmeye, kafamz karistirmaya mu cabaliyor? Satislarin diismesi, promosyonlarin
zarara ugramasl, is arkadaslarimizin isbirligine yanagsmamasi gibi sorunlar karsisinda baskalarim
suclamak size daha mu kolay geliyor?

Bu sorularin herhangi birine evet yamtim verdiyseniz, siz de viriisiin kurbanlarindan birisiniz
demektir. Ancak, kaygilanmayin. Kurbanliktan basarili bir ikna ustasina doniismenizi saglayacak
yollar var.

Kurban Viriisti Size de Bulasti mi1?

Suclamak, bir virtistiir. Hosunuza gitmeyen sonuclardan dolay: birilerini sugladigimz an, virtis size
de bulasir. Bu, ¢ok biiyiik bir luzla yayilan, 6ldiiriicii bir viriistiir. Bu kadar da degil. Sizi bu virtisten
kurtarabilecek bir ila¢ da bulunmuyor. Hadi ama, bu kadar kotii mii? Evet.

Eminim, insanlarin ¢ok farkli 6zellikler tasidigim fark etmigsinizdir. Kimileri oldukca basarili,
kimileri ise cok basarisizdir. Hatta, bazilar1 hayattan umudunu tiimden kesmistir. Cok yazik! Bu
durumun nedeni, Kurban Virtisii’ diir.

(Cevremizdeki basarisiz, bitkin, kotii durumdaki insanlarin tamamina viriis bulasmistir. Bunlar agir
virtis vakalaridir. Kurbanlarin, her an ekonomiyi, anne-babalarini, patronlarim -bu liste bitmez-
sucladigim duyabilirsiniz. Dikkatli olun! Bu virisii ¢evrelerine de bulastirabilirler. Baskalarina da
virtiis bulastirarak ¢evrelerinde kurbanlardan olusan bir destek grubu olusturmalari ¢cok kolaydir.

Bircok insan, kibarlig1 nedeniyle suclayan kisiye hak verecektir. Cogunluk, her seyin diger kisinin
sucu oldugunu diisiinecektir. Kurbanin hakli olduguna, ortaya cikan bu sonu¢ nedeniyle diger kisinin
suclanmas1 gerektigine kanaat getireceklerdir. En kolayr budur. Kimseyle catismak zorunda
kalmazsiniz. Basittir.

Insanlar Neden Baskasimi Suglar?

Insanlarin baskasim su¢lamasimn nedeni, sorumluluk almak istememeleridir. Bagkalarim suglayan
insanlar, bu olgunun farkinda olmayabilir. Gengliginden beri baskalarim suclamay:1 aliskanlik haline
getirdigi icin baska bir yol bilmiyor olabilir. Peki, neden baskalarim suglayan bu insanlara “kurban”
diyorum?

“Kurban”mn (baskalari suclayan insan) tanum:
Aldarddgung, dolandinddigum, kullanddsging, hig giiciiniin
olmadiginy, baskalar: tarafindan denetlendigini diisiinen,
bu durumun sorumlusunun baskalan olduguna inanan
insan.

Kurbanlar kendi yasamlarimn denetimini kaybeder. Kendilerini baska insanlarin denetledigine
inandirilmislardir. Bu bir yanilsama olmasina ragmen, durumu boyle degerlendirirler. Gercegin bu
olduguna inamrlar. Baskalarimn (kimi zamanlar birkag 6zel kisinin) insafina kaldiklarim diisiiniirler.

Oliimciil Enfeksiyon
Kurbanlarin beyinleri, yikici, bitkin diisiiriicii, 6ldiiriicti bir enfeksiyonun etkisindedir. Beyinleri,



hic¢bir hapin, surubun ortadan kaldiramayacagi binlerce giiclii virtisle doludur.

Bu sorunun bir tedavisi var mi? Evet. Ancak, -isin ironik yani- kurbanlar hastaliklarimin tedavisi
olduguna inanmaz. Icinde bulunduklar1 kosullar1 bagkalarinin yarattigina, sorunlarinin bir ¢oziimii olsa
bile, bunun da baskalarimn elinde olduguna inamrlar. Sefil yasamlarimn tedavisini baskalarindan
beklerler. Diger insanlar isleri diizeltemezse, kurban onlar1 suglar. Buradaki sorun, kisinin kendi
zihnine bakamamasidir. Hastaliklarim, kendileri disinda kimse tedavi edemez. Co6ziim kendi
iclerindedir.

Bu Insanlar Nasil Degisir?

Cogu degismez. Kimileri degisebilir; ancak, bu da diinyamn ya da cok 6zel bir insamn onlari
sarsarak kendilerine getirmesi, bagimliliklarindan kurtarmasiyla miimkiindiir. Bu sokun ardindan i¢sel
bir siire¢ baslar. Bir “kisisel gelisim” yolculuguna c¢ikilir. Bu her yerde karsilastigimz kavram size
kolay goriinebilir. Bir kitapciya girip “kisisel gelisim” boliimiindeki herhangi bir kitab1 alarak
okudugunuzda, her seyin diizelecegini diisiiniiyor olabilirsiniz. Cok sacma...

Bir kitabin yasamimzi degistirecegine inanmak gibi bir hataya diismek, kurbanlarin diistiigii bir
tuzaktir. Buna inandigimz an, kurbanlik yolunda ilerlersiniz. Durumunuzu diizeltecek birilerini
aramaya baslarsimz. Bir sonu¢ alamazsaniz, baskalarini sugclamaya baglarsiniz. Bu, kisinin kendisini
siirekli aldattig bir kisir dongiidiir.

Ote yandan, kitaplarin yardimiyla yasamimz giizellestirebilirsiniz. Kitaplar yasammz
degistirmenize yardimci olabilir. Ancak, bu degisimi kitaplar degil; kendiniz gerceklestirebilirsiniz.
Bagarimzin kilit noktas: sizsiniz. Kitaplar, seminerler, diger insanlar, dilediginiz yagam siirdiirmenizi
saglayan araclardir. Kurbamn diistiigli tuzak ise; bir kitabin tiim sorunlar1 ¢6zecegine inanmaktr.
Basarimn yolu, olumlu yonde degisimin kaynaginin kendi beyniniz oldugunu, kitaplarin size sadece bu
degisimi gerceklestirmenize yardimci olabilecek hammaddeleri (bilgiler, teknikler, ipuclari)
saglayabilecegini bilmekten gecer. Fark, odaklanmadadir. Kurbanlar disariya odaklanmistir. Bagarili
insanlar ise iclerine. Basarili insanlar tiim dikkatlerini gerceklestirmek istedikleri seylere
yonlendirir. Kendilerini, bagka insanlar1 ikna etmenin yeni ve daha etkili yollarim Ogrenmeye
adamuslardir. Sasmaz bir kararliliklar1 vardir. Bagarili saticilari, siradan meslektaglarindan ayiran
sey de, budur.

Bagimlilik

Evet... Kurbanlar onay vermek, karar vermek, kabul etmek gibi konularda diger insanlara
bagimlidir. Bagkalarina gore tepki gosterirler. Peki, bagimli olmak aslinda ne anlama gelir?

Bagimh olmak, hiiziinlii bir yasam siirdiirmektir. Su tamma baksaniza: “Birileri ya da bir seyler
tarafindan denetlenme, belirlenme, etkilenme durumu.” Amaclarimiz dogrultusunda bu tamm biraz
degistirdigimde ortaya su cikiyor: Birileri tarafindan denetlenme, etkilenme, kararlar1 baskasina
birakma durumu.

Herkesin, belirli simirlar icinde, baskalarina bagimli oldugunu kabullenmemiz gerekiyor. Aksi
halde, ekonomik sistemimiz, diinyamiz isleyisini siirdiiremezdi. Ancak, burada soziinii ettigim sey bu
degil. “Bagimli” sozii, kurbanlarin kisisel yasamlarinda ¢ok daha belirleyici ve genellikle yikic1 bir
anlam kazanir.

Diisiincelerde ve davramsglarda bir degisim gerekir. Her sey iceriden baglar ve zihnimiz, beynimiz



araciliglyla digsar1 akmahidir. Daha 6ncesinde bu akis ters yonde gerceklesirdi. Bagka insanlarin
aldigr kararlar kurbamn beynine akar, kurbamn yagsamu bu sekilde belirlenirdi. Yanhs! Bu akisi
tersine cevirin. Denetim altina alin. Iyi, giiclii, dogru kararlar alabilen bir beyne sahip oldugunuzu
gosterin. Yasamanizin denetiminin sizin elinizde oldugunun ve kararlar1 bagkalarimin degil; sizin
vermeniz gerektiginin farkina varin.

Kurbanlarin Sézciikleri Degistirmesi Gerekir

Atilacak ilk dev adim, kullamlan sozciikleri belirlemektir. “Kurban” sozciigiinii hayatimzdan
cikarmakla ise baslayabilirsiniz. Yasamimzin denetimini elinize aldigimz andan itibaren, artik
kendinizi kurban olarak adlandirmayacaksimz. Farkli bir s6zciik kullanmamz gerekecek.

Sozciikler, giicliidiir. Sozciikler, biiyiik kisisel degisimin kilit noktalaridir. Hatta, Doniisiimsel
Dilbilgisi adinda bashh basina bir uzmanlik alam bile vardir. Bu uzmanlik alami, sozciiklerin
yasadigimiz deneyimi belirledigi ilkesi ilizerine kuruludur. Sozciikleri kullanmazsamz, yasadigimz
duyguyu tam anlamuyla hissedemezsiniz. Elbette ki bunun tam tersi de gecerlidir; hangi sozciigi
kullanirsaniz, o duyguyu yasarsiniz.

Ornegin; size is yerinizdeki is yiikiiniizii sordugumda, “Yorucu” yamtim verirseniz, kendinizi yorgun
ve bitkin hissetmeye baslarsimz. Oysa “Heyecan verici!” demis olsaydimz, bambaska bir psikolojik
tepki verip, kendinizi enerjik hissedecektiniz. Is yikii aym oldugu halde, sectiginiz sozciikler
araciligiyla o deneyimi tammlama bi¢iminiz, hislerinizi tiimden degistirecekti.

Ne hissedeceginizi kendiniz secersiniz. Siz onlara bu giicii vermediginiz siirece; cevrenizdeki
insanlarin, ne hissedeceginizi belirleme giicii yoktur. Sozciiklerinizi dikkatli secin. Sozciikler
onemlidir.

Kurban Satici Olur mu?

Kesinlikle olur. Yasamini, kendi kararlarimn dogrulugu konusunda baskalarim ikna etmekle kazanan
insanlarin, en biiyiik kurbanlardan biri olabilecegine inanmak kolay degil. Ancak, maalesef oluyor.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

80/20 kuralim bu duruma uyguladi§imizda, saticilarin
ylizde 80inin kurban virlisiinin etkisinde aldugunu
sdyleyebiliriz. Diger yizde 20 ise kurban virGsinden
etkilenmedigi icin islerinde ¢ok basarlidir. Ben, bu
ylizde 80'lik kisma egilmek istivorum. Bu kisilerin, basa-
risizhklariruin bu tir davraruslanindan kaynaklandigini
fark etmelerini saglamak, bircoklannin dizelmesine

yardimar olacaktir.

Neden? Saticilar, acayip bir topluluktur. Bu yiizde 80°’lik kisma yakindan baktigimizda, ilging seyler
kesfederiz. Bu kisiler cevrelerini suclamaktan hoglamrlar. Ustelik bu konuda ¢ok da basarilidirlar.
Kurban zihniyetini iyice benimsedikleri icin sorumluluktan kurtulurlar. Bir baska deyisle, bu
diisiinceye ne kadar saplamp kalirlarsa, o kadar rahat ederler. Bu diisiince bicimi, basarilari
acisindan yasamsal 6nem tasir; ancak, bunun farkina varamazlar.



Satis Yonetimi Adil Degildir!

Bu, satis ekibi yoneticilerine yoneltilen binlerce suclamadan sadece biridir. Peki, kurban neden
boyle diisiiniir ya da boyle bir sey soyler? Ciinkii, basarili degildir. Kurbanlar satis konusundaki
basarisizliklarindan, yonetimin rapor taleplerini ve gereksiz bulduklari, giivensizlikten
kaynaklandigina inandiklari isteklerini sorumlu tutar. Saticilarin basarili olan yiizde 20°’lik kesimi ise,
raporunu verip satisa devam eder. Bundan hoslanmiyor olsalar bile, talepleri yerine getirip islerini
siirdiirtirler. Kalan yiizde 80’lik kesim ise bunu yapmaz. Onlar, bu miidahaleyi, satislarindaki diisiikliik
konusunda yonetimi suclama firsati olarak degerlendirir.

Ilging olan, bu yiizde 80’lik kismun, basarili olan yiizde 20°lik kesimin ne yaptgini incelemeyi akil
etmemesidir. Yiizde 20’lik kesim, kararlarinin ve eylemlerinin sorumlulugunu iistlenmeyi bilir.
Baskalarim suglamaz, kurban rolii oynamaz. Kurban virilisinden uzak durmayr basarmus,
yakalandilarsa da kendi kendilerini tedavi edebilmislerdir.

Bahaneler

Piyasa durgun, insanlar hicbir sey satin almuyor, biitceleri coktan tiikkenmis, baskalarindan
aliyorlar... Bu boyle siirer gider. Kurban saticilar bu bahanelere kolayca inanacak, hemen
benimseyecektir. Hatta, satis yapamamalarindan dolayr piyasalarin durumunu ya da bir baska giinah
kecisini sorumlu tutabilecekleri icin adeta rahatlarlar. Bu sayede satislarin diisiikliigii konusunda
tistlerine diisen sorumluluktan kacabilirler. Kendilerini, piyasalarin ya da herhangi bir seyin kurbani
olarak goriirler. Bu durum, kendi hatalar1 degildir. Baska birilerini suclayabilirler. Yo6netime
sunduklar1 bahaneler sayesinde, kendilerini akladiklarina inamrlar. Kendilerinin ¢ok dogru
davrandigina; ancak, kendi denetimleri disinda bir giiciin satilabilecek {iriin ya da hizmet miktarim
azaltigina yiirekten inamirlar. Farkindaysanmz, bu giiclerin satabilecekleri iiriin ve hizmet miktarim
azaltngim degil; satilabilecek {iriin ve hizmet miktarim azalttigim séylerler. Bu yolla, kendilerini
denklemden tamamen cikariverirler. Bu, cok énemlidir. Ciinkii, bu sayede, satislarin diisiikliigiinden
sorumlu tutulamayacaklarina inamrlar. Kurbanin istedigi sey de budur: Sorumluluktan kagmak.
Kurbanlar, satis miktarindaki diisiisiin nedeninin, kendi denetimleri disindaki seyler oldugunu
herkesin anlamasim ister.

Miisteriyi Suclamiyorum, Sorun Sirkette

Kurban zihniyetli saticilarin cogu, satislardaki diisiikliikten, calistiklar1 sirketin “komik taleplerini”
sorumlu tutar. Yonetimin, satis sektoriinden haberi olmadigim savunurlar. Raporlarin, planlarin
zaman kaybindan ote bir ise yaramadigina inamrlar. Hatta, bu uygulamalarin sadece yoneticileri
kurtarmak, tist diizey yonetime gelisme kaydedildigini gostermek amacim tasidigina inamnirlar. Sirkete
kars1 diismanca duygular besler, sirketin bu tutumunun satis miktarini olumsuz etkiledigini savunurlar.
Konudan habersiz, raporlarla oyalanan, ne yaptigim bilmeyen sirketin kurbam olduklarin diisiiniirler.
Kendilerini kurban olarak goriirler.

Sonug¢

Biitiin bunlar size tamdik geliyor mu? Kurban viriisiiniin {izerinizdeki etkilerini fark ettiniz mi? Sorun
degil. Bunun farkina vardiysaniz, yasamumzin denetimini elinize alma giiciine sahip oldugunuzun da
farkina varma sansiniz yiiksek demektir. Sorumluluk alarak harekete ge¢meniz durumunda bu denetim
yasamimzi giizellestirecektir. Kendinizi kurban virtisiinden kurtarmamzin tek yolu da budur.



Is yerinizdeki, evinizdeki, sosyal cevrenizdeki birtakim insanlarin bu sekilde davrandigim da fark
etmis olabilirsiniz. Yukaridaki paragraflari okurken, tamdigimz bir insanin kurban rolii oynadigim
gormiis olabilirsiniz. Eger boyleyse, elinize bir firsat ge¢cmis demektir. Bu kisiyi sarsarak kendine
getirebilirsiniz. Sarsin. Olup bitenlerin farkina varmasim saglayarak, bu kisiye yasaminin denetimini
tekrar ele gecirme firsatim verin. Ancak, bunu yaparken dikkatli olun. Viriisiin size de bulasma
olasihigr vardir.

Sonug¢ Odakli Diisiince Sistemini Kullanin

Ana fikir sudur: Yasamumzin denetimini elinize almalisimz. Aldigimz tiim kararlarin
sorumlulugunun size ait oldugunu; ne hissedeceginize, ne yapacaginiza, ulasig@imz sonuclarin sizin
icin ne anlam ifade edecegine kendinizin karar verebilecegini anlayin. Kurban viriisiinden
kurtulmamz saglayabilecek tek kisinin kendiniz oldugunu, bunu da kararli davranarak, sonu¢ odakh

diisiince sistemini benimseyerek basarabileceginizi anlamalisimz .

“Kurban virtisii”, sonu¢ odakli diisiince kavramina dogrudan uygulanabilir. Basitce ifade etmek
gerekirse; zihninizin zayiflamasina izin verirseniz, kurban viriisii size de bulasir ve bu nedenle de
diisiincelerinizi, ilerlemenizi saglayacak eylemlere odaklayamaz hale gelirsiniz. Dikkatiniz daglir,
moraliniz bozulur, motivasyonunuz ortadan kalkar. Basarisiz olursunuz. En iyi ihtimalle vasatlar
arasinda yer alirsimz. Insanlar1 ikna etmekte giiclik cektiginizi hissedersiniz. Bu hissinizde de
yanilmis olmazsimz.

Oysa, ikna etmek ve kazanmak daha kolaydir. Gizli Ikna Taktikleri’'ni sans kariyerinizde
uyguladigimzda patronunuzu, is arkadaslarinizi, miisterilerinizi; hatta, dostlarimz ve aile tiyelerinizi
cok daha rahatlikla ve sezdirmeden ikna edebildiginizi goreceksiniz. Ciinkii, ikna girisimleriniz
sirasinda yiizde yiiz tutarli mesajlar aktariyor oldugunuz icin, karsimzdakiler de kendilerini size uyum
gostermeye mecbur hissedecektir.



Gizli Ikna Taktikleri’ni Anlatacaginiz Hikayede
Kullanmanizi Saglayan 20 Kilit Nokta

Tletisimin Amaci Etkilemektir

Bu béliimde, karsimzdaki insanlari anlatacaginiz hikayelerle etkilemenin yollarim anlatacagim.
Oncelikle, gizli ikna taktiklerini anlattiimz hikdyede kullanmamz saglayan 20 kilit noktayi, ardindan
da herhangi bir bilgiyi karsimzdaki kisiye ya da dinleyicilere hikdye formunda sunmanin yollarin
gosterecegim.

(Cogu iletisim mesaji, kisiyi arzulanan sonuclara ulastirmaz. Neden? Ciinkii, bircok iletisim mesaji
bilingli bir sekilde hazirlanarak sunulmaz da ondan.

Gizli Tkna Taktikleri’ni (Bilingli Gizli Etkileme Taktikleri) en etkili kullanma ydntemi, hikdyelerdir.
Bu taktikler sayesinde, hikayelerin sizi istenilen sonuca ulastirma, karsi tarafi da sizin gibi diisiinmeye
ikna etme olasiligini yiikseltirsiniz. Bircok insan bir hikaye anlattiginda olanlar diistiniir. Hikaye,
genellikle sikicidir. Onlerindeki arabanin birdenbire durmasiyla ilgili bir hikdyedir. Az kalsin
oleceklerdir. Insanlar kagmak icin firsat arar.

Ornegin; asagidaki hikdyeyi okuyalim:

Salon tika basa doluydu. Yirmi iki kisi, yemek i¢in uzun bir masaya siralanmistik. Egitim
sirasinda yemek molast vermistik. Egitimcilerden biri olan Ron Stubbs’in yaninda
oturuyordum. Stubbs o sirada arkadasim Katherin’le konusuyordu. Karsimda bir kadin
oturuyordu. Yiiztinii ve ismini hatirlamiyorum; ama, o ani unutamiyorum.

Garson 20 dakikadir ortalikta yoktu. Yemek servisini bekliyorduk. Karsimdaki kadin bu siire
zarfinda araliksiz konustu. Kibar goériinmek amaciyla siirekli basimi sallayip duruyordum.
Yorulmustum. Ancak, kadin besinci dakikadan itibaren anlattigi hi¢cbir seyi dinlemedigimin
farkinda bile degildi.

Tiim detaylariyla Sedona gezisini anlattigini hatirliyorum. Anlatirken enerji girdabiyla ilgili
bir seyler de soylemisti. Genelde “enerji girdab1” séziinii duydugumda ilgiyle dinlemeye
baslarim. Ancak, ¢ok yorgundum. Kadin da zaten bu konudan yaptigi geziyi anlatmaya
donmiistii. Hatirlamiyorum... Higbir sey... Bir seyler anlatiyordu... Bir yandan limonlu bir diyet
icecegi iciyor, bir yandan bagsimi sallayip duruyordum. Ron ve Katherin’in egitim hakkinda
konustugunu, masadan sohbet sesleri geldigini duyabiliyordum.

Ron, kulagima, “Hey dostum, transa mi gectin?” diye fisildadi. (Boyle soyledigini, daha
sonra anlattigr icin biliyorum.) Anlasilan goézlerimi kirpmisim. Karsimdaki kadin “Sizce de
oyle degil mi?” diye sordu.

O an kadinin anlattigi bitmek bilmez hikdye sirasinda dalip gittigimi anladim. Neyse ki Ron



disinda fark eden olmamisti.

Ron kulagima egilerek giildii. O an, ¢ok rahatsiz oldugum halde, “Anlayabiliyorum”
diyebildim. (Bu, karsinizdaki insam anlamadiginiz, duyamadiginiz, sikintidan dinlemediginiz
zamanlarda sizi zor durumlara diismekten kurtaran otomatik bir yanittir.)

Ron, sol kolunu sirtima dolayarak sol omzumu tuttu. Sag eli de sag omzumdaydi. Karsidaki
kadina bakarak, “Iki dakika miisaade eder misiniz?” diye sordu.

Ardindan kulagima, “Az once sana acil psikiyatrik yardim yaptim. Bana borg¢lusun” dedi.
Gergekten borg¢luydum. Aslinda sirf beni degil; tiim sinifi kurtarmisti. Clinkii, kadinin
hikayeleri beni bloke etmisti. Ron, o glinkii programdan beklentileri hakkinda bir seyler daha
anlatti. Neyse ki, tam o sirada yemekler geldi.

Dinleyiciyi Esir Alin
Sikinti hakkinda bir hikaye, dinleyeni kendine esir edebilir! Dinleyen kisi, anlatanin yasadiklarim

yasadigimi hissedebilecek noktaya ulasabilir. Aym sekilde, hikaye, dinleyeni tamamen bloke de
edebilir. Kisinin sikintidan bitkinlik noktasina ulagsmasi uzun siirmez.

Anlatigimz hikayenin bir amaci olmalidir. Asagidaki {i¢ soruyu yamtladiktan sonra, 4-20 arasindaki
ipuglarini dikkatle okuyun.

#1 Niyetiniz nedir?

Bu hikayeyi neden anlatiyorsunuz? Konu nedir? Niyetiniz nedir? Eglenmek, insanlar1 giildiirmek
amaciyla m anlatiyorsunuz? Yoksa, bir konu yok mu? Diisiinmeden, 6ylesine mi konusuyorsunuz?

#2 Hikdyenizi dinleyen insanin ne diisiinmesini ya da hissetmesini istiyorsunuz?

Sakin, “Belki beni severler” diye diisimmeyin. “Onlar1 dnemsedigimi, sorunlarina ilgi gosterdigimi
bilmelerini istiyorum” diye diigtiniin.

Ya da “Kendilerini iyi hissetmelerini istiyorum. Bu yiizden kendi anlattiklar1 hikayeden daha
beterini anlatacagim. Bir hikaye anlatmaya karar vermeden 6énce uzun uzun diisiinecegim” deyin.

Kimi zaman en iyisi, hicbir sey anlatmamaktir. Bu, en basarili hikayecilerin sik sik kullandig1 bir
yontemdir.

#3 Amaciniz nedir?

Burada hikayeyi anlatma niyetinizden degil; karsimzdaki kisilerle iligkileriniz ve planlarimzdan s6z
ediyorum. Kendi kendinize, “Hangi hikayeler hem kendileriyle ilgilenen, onlar i¢in kaygilanan
giivenilir biri oldugum izlenimi uyandirir hem de onlarin isine yarar?” diye sorun. “Repertuarimda,
bunu gerceklestirmemi saglayacak hikayeler var mi?”

Kendi kendinize, “Kevin’e bu hikayeyi anlatma nedenim, Kevin’in... istememdir” demeli ve
anlattiginiz hikayenin Kevin’i bu noktaya tasimasim saglamalisinmz.

Insanlar, bir hikdyeyi neden anlatuklarim bastan diisiinseler, daha az sey anlatirlardi. Size neden bir
hikaye anlattigim ya iyi bilmeli ya da hi¢ anlatmamaliyim.



GIZLI IKNA SIRLARI

Hikayeler karsilikli uyumu ortadan kaldirabilecedi gibi,
cok ilgisiz insanlar esir alarak karsilikli uyum noktasina
tasiyabilir.

Not: Bir hikayeyi anlatmakta bir amacimizin olmasi, o amaca ulasacaginiz anlamina gelmez. Karsi
taraf, inang, onyargl, deger siizgecinden gecirdigi hikdayenizi bambaska sekillerde algilayabilir.
Ozellikle birden fazla insana hikdye anlattigimz zamanlarda boyle durumlarla karsilasabilirsiniz.

iki seyi aklimzda tutun: Oncelikle, anlati@imz tiim hikdyelerin sakinlestirme amac1 tasimadigini
bilmelisiniz. ilettiginiz mesajlarin bircogu duygular1 harekete gecirmeye, kars1 tarafi etkilemeye
yoneliktir. Unutmamamz gereken bir diger sey de sudur: Anlatigimz hikayeler konusunda farkh
insanlardan benzer yorumlar aliyorsamz, anlatigimz hikayenin yararini, degerini gbtzden
gecirmenizde fayda olabilir.

Su uyariy1 da aklimzdan ¢ikarmayin: iletisim ustalari, ister olumlu, ister olumsuz olsun, kars tarafta
en buyiik tepkiyi uyandiran kisilerdir. Bill Clinton ve Ronald Reagan’1 diistiniin. Farkl1 yapilardaki,
farkl inanclardaki bu iki insan, kendileriyle hemfikir olmayanlarin bile saygi duydugu basarili birer
iletisim ustasiydi. Duygular, insanlari etkiler.

Kilit Nokra: Insanlann dikkatini, ilgisini cekerel transa
gecmelerini saglayin. Bilgileri, olabildigince basitlegtirip
anlatarak insanlarin merakini, d§renme istegini kameilayin.

#4 Dinleyenlere kendiniz hakkinda; degerlerinizi, inanclarinizi, kalbinizin temizligini
gosteren ve boyle diisiinmenize, hissetmenize yol acan deneyimler hakkinda bilgiler verin.

Ozetle: Tek bir konuya odaklamn. Hikadyenizi, bir biyografi ya da gezi yazisi tadinda anlatirsamz,
dinleyenler ilgisini yitirecektir.

Karsimzdaki insamn sadakate 6nem verdiginizi, Tanri’ya inandigimzi, Red Sox takimini tuttugunuzu
Ogrenmesini istiyorsaniz, o konuya odaklanmalisimz. Tek bir oOrtiilii mesaj secin ve o mesaja sadik
kalin.

Tek bir hikdye kapsaminda cok fazla sey anlatmaktan kagimn. Iyi bir hikdye en fazla dort dakika
sirer. Bu dort dakikalik hikayeleri, yarimsar saat arayla anlatmalisimz. Kiiciik gruplara hitap
ediyorsamz, daha kisa ve 6zlii hikayeler tercih etmelisiniz. Elli kisiden fazlasina sesleniyorsamz,
daha uzun (alti-yedi dakikalik) hikayeler anlatabilirsiniz. Tabii duygusal ya da hareketli olmasi
kosuluyla...

Kendinizi ifade etmeniz gerekir. Ciinkii, iletisim kurdugunuz kisiye kim oldugunuzu, nasil biri
oldugunuzu anlatmalisimiz. Ancak kendinizi, karsi tarafi tehdit edecek sekilde ifade etmemelisiniz.

Kendinizi Oven soOzleri, baskalarimn agzindan aktarin. Ne kadar zeki oldugunuzu anlatmak
istiyorsamz, birilerinin size ne kadar zeki oldugunuzu séyledigini anlatin. “Ortiilii” anlatimin giizelligi
buradadir. Kisisel tankliklarin, bilimsel arastirmalardan daha etkili olmasimn nedeni de budur. Tek
bir mesaj veren ifadeler de, aym anda ne kadar zeki, ne kadar yakisikli ve ne kadar iyi bir bahcivan



oldugunuzu anlatan ifadelerden daha etkilidir.

Iyi bir hikaye:

1. Bir amag, karsimizdaki kisiye aktarmak istediginiz bir mesaj tasimalidir.

2. Bilingli olmalidir. Neyi, niye anlattgimz net bir sekilde bilmeniz gerekir.

Kimi insanlar konustukca konusur; ama, bir sey anlatmaz. Niyetlerini bir tiirlii anlayamazsimz. En
kotiisti de, bu insanlar karsilarindaki insanlarin kendilerini dinlemedigini, akillarimn ¢oktan baska

yerlere gittigini fark edemezler. Niyetinizi aklimzdan cikarmamali, sizi dinleyen kisinin tepkilerine
cok dikkat etmelisiniz.

#5 Kisilerin ilgisini cekerek esir alin.

Mutlak bir “esir alma durumu” olmalidir. Bir insan kendisini sozlerinize kaptirdiginda cevresinde
olup biten diger seyleri duymaz olur. Bu yolla kendinizle dinleyiciniz arasinda bir tiinel olusturarak
bu tiinelde bulugsmalisimz. Karsimizdaki kisiyi tiinelin 6teki ucunda karsilayin. Elinden tutarak, kendi
tarafimza ulastirin.

Neler dikkat ceker?

« Sizinle tutkulu bir sekilde hemfikir olduklar1 konular (kiirtaj yanlisi/kiirtaj karsiti, silah
yanlisi/silah karsiti gibi).

» Karsi tarafi heyecanlandiran tartismali bir konu. (Dikkatlerinin anlattigimiz hikdyeden kendi
duygularina yonelmesine yol acacak kadar heyecanli ve sizi dinlememeye baslamalarina yol
acacak kadar sikici olmayan bir sekilde.)

» Konunuzla dogrudan ilgisi olmayan seyler. (Maclardaki molalar sirasinda, izleyicinin dikkatinin
dagilmamasi amaciyla kameralarin ponpon kizlara yonelmesi gibi.)

e Ortam: Hikayenin gectigi (icinde bulundugunuz restoran) ya da kendinize giiveniyorsaniz,
hikayenin dinleyeni gotiirmesini istediginiz yer.

Kigisel degetlendirme:
Uriin ve hizmetlerinizin benim ilgimi ekecek yanlan nelerdir?

Baska seyler de vardir. Ancak, kilit nokta sudur: Dinleyiciyi uyandirmak. Kendilerini kaptirdiklar
yasamdan CIKARMAK ve kendi diinyamza gotiirmek... Amacimz, karsi tarafi heyecanlandirmak
olmalidir. Ancak, bunu yaparken olayi tartisma boyutuna tasimamalisimiz. Heyecanlandirin; ancak,
dolup tasmalarina yol agmayin. Heyecanlandirirsamz esir almayr basarirsimz. Dolup tasmalarina yol
acarsaniz, siz kaybedersiniz.

Las Vegas’taki MGM Grand Garden Arena’mn on dordiincii sirasindaydim. Paul McCartney yeni
albiimiiniin tamtim turnesine ¢ikmusti. Sarkisinda, “Cesaret ile tedbirsizlik arasinda ince bir cizgi
vardir... Karmasa ile yaraticilik arasinda ince bir ¢izgi” diyordu. Yalin; ancak, derinlikli sézlerdi.
Sarkilar araciligiyla bu kadar zekice hikayeler anlatabilmesinin nedenlerinden biri de buydu.

McCartney 2005. Iste biitin mesele bu. HikAyenizi anlatabilmenizi saglayan sey, dinleyenlerin



biyiilenmesi ve cekip gitmek istememesi... Rahatsiz olmuyorlar. Tam aksine, duyduklarn ilgi
kendilerini size cekiyor. Gerilim zaman zaman artabilir. Bu gerilim, hikaye sirasinda belirli
araliklarla bogaltilmalidir.

Bir korku hikayesinin etkili olabilmesi icin, dinleyenlerin kacip gitmemesi gerekir. Dinleyenin kalbi
hizla ¢arpmali; ancak, panik ataga da yol acmamalidir. Birtakim ayrintilara deginseniz de, gereksiz
ayrintilara girmemelisiniz. Ayrintilar kisa siirede ¢ok sikici bir hal alabilir. Birkag¢ saniye igerisinde
tim heyecanimzi, ilginizi yitirebilirsiniz. Konudan uzaklastigimz an, siiriiklenen zihinleri tekrar hizla
yakalayabilmeniz gerekir. Bu amacla kullanabileceginiz bir¢ok sey vardir. Ancak, her bir climlenin,
dinleyiciyi etkileyecek bir kesinlikte bitmesine 6zen gostermelisiniz.

#6 Bilgileri, dinleyicinin merakini, 6grenme istegini artiracak bir yalinlikla verin.

Kesinlikle ¢ok zeki ya da cok aptal gériinmeyin. Her seyi, algilanabilecek diizeyde aktarin. Asla ¢ok
basit ya da ¢ok karmasik anlatma hatasina diismeyin. Karsimzda bir asker yoksa yiyecek bir seyler
almak iizere PX’e gittiginizi anlatmayin. Dinleyenlerin ortamina ayak uydurun.

Insanlar yeni seyler, 6zellikle de sirlar dgrenmek ister. Anlasilmasi kolay oldugu siirece, islerin

nasil yiiriidiigiinii 6grenmek ister. Aksi halde her seyi unutun. Teknik bir sey anlatmuyorsamz,
hikayenizin olabildigince yalin ve duygusal olmasina gayret edin.

#7 Alcakgontiillii davranin.

Insanlar sizi tammak, size giivenmek, size inanmak ister. Hikayelerinizi olabildigince alcakgoniillii

bir tavirla anlatin. Kibir size zarar verir. Karsilikli uyumu yok ederek dinleyicinin ilgisini ortadan
kaldirir.

#8 Dinleyicinin hem duygularina seslenin hem de duyqularim etkileyen canli betimlemeler
kullanin.

Karsimzdaki insanlarin beyinlerindeki giivenli noktalar1 olabildigince harekete gecirin.
Gordiiklerinizi, duyduklarimzi, hissettiklerinizi, kokladiklarimzi anlatin. Karsimzdaki insamn da
bunlar1 hissedebilmesini saglayin. Dinleyiciyi kendinize ancak, bu sekilde esir edebilirsiniz.

#9 Dinleyiciyi zaman icerisinde yolculuga ¢ikarin. Simdiki zamandan bilingli olarak kaginin.

Dinleyenleri gecmise gotiiriin. Simdiki zamanda rahatsizlik duyacaklarim unutmayin. Ancak, gecmis
ya da gelecek zamanda anlatigimz hikayeler araciligiyla dinleyeni kendinize esir edebileceginiz bir
noktaya ulastirabilirsiniz.

Onlara o am yasatin. Asla biyografinizi anlatmayin. Tek ve yalin bir hikaye anlatin. Onlar da kendi
hikayelerini anlatmadigl ya da daha fazla anlatmamz talep etmedigi siirece, yenisine gecmeyin.

#10 Gercekci, diirtist ve samimi olun.

Anlatacagimz hikaye, kaleme almadiginiz siirece, her seferinde farkli olacaktir. Kalbiniz ve ruhunuz
her an tetikte olmalidir. Hangi durumda olursamz olun, bir hikaye anlatirken, her bir kismum neden
anlatmakta oldugunuzu aklinizdan ¢ikarmayin. Bilincinizi ve hedefinizi yitirmemelisiniz. Dinleyicinin
de sizinle paralel bir sekilde ilerlemesini saglamalisiniz.

#11 Anlatagimz hikdye tarihsel acidan dogrulanabilecek, dinleyicinin ortak tarih bilincini



harekete gecirecek isimler, tarihler, yerler icermelidir.

Bu, bu kitaptaki en etkili gizli tekniklerden biridir. Tarihleri ve yerleri aklimzda tutun. Neyi, nerede

yasadiginizi unutmamaya calisin. Bu ayrintilar size giivenilirlik katarak karsilasabileceginiz
direngleri biiyiik 6l¢iide ortadan kaldiracaktr.

Insanlar, bir seyin dogruluguna dair kamtlar gérmek ister. Isimler, tarihler ve yerler aslinda bir sey
kanitlamasa bile, en azindan dinleyicinin zihninde hikayenin gercek oldugu yamlsamasini yaratacaktr.
Gergekler de énemlidir. Insanlar isimleri, yerleri, tarihleri duydugunda, sizinle birlikte o noktaya yol
alabilir. O noktaya ulastiklar1 andan itibaren de, sizinle aym seyleri gorecekleri, duyacaklari,
hissedecekleri icin, gercekleri anlatiyor olursunuz.

Hikaye ister kurgusal olsun, ister gercek; dinleyici, isimleri, tarihleri, yerleri duydugu an, olay
kurgu olmaktan ¢ikar, dinleyicinin belleginin bir parcasi halini alir. Bu olayi, gercek kabul eder, sizi
tammaya baslarlar. Insanlar sizi tamdig siirece de daha fazla ve daha cabuk sevmeye baslar.

#12 Anlattiginiz hikdyede baska insanlardan da sé6z ediyorsaniz, karakterleri dogrudan kendi
agizlarindan konusturun. Uciincii kisi gibi soz etmeyin.

Artik kimsenin uygulamadigl bu yontem aslinda hala cok etkilidir. “Elimden geleni yapiyorum,
dedi” ile “Elinden geleni yaptigim sdyledi” ctimlelerini karsilastirin.

Bir karakteri ne kadar gercek kilarsamz, hikayeniz de o kadar canlilik kazamr. Gerceklestirdigim
ilk kitap turu sirasinda, Chicago’da karsilastigim tekerlekli sandalyedeki kizi hatirladigim sdyleyen
insanlarin sayisim animsayamiyorum bile. Baska seyler hatirladigini s6yleyen insanlar da var. Ancak,
tek hatirladiklar1 su: Barnes and Noble, Chicago, Temmuz, 1996.

#13 Hikayeniz, sizin ya da bagkalarinin hedeflerini gerceklestirmesine yonelik 6nemli dersler,
ipuclari icermelidir.

Ornegin; Al’1n citkmayr gercekten ¢ok istedigi bir kadina, onunla ilgili bir hikdye anlatiyorum. Aym
zamanda FEtkileme: Subat Ayr Egitim Kampi’na (Egitim Kampi, her yil Las Vegas’ta
gerceklestirdigim imza giiniine verdigim addir) katilmasim istiyorum.

“... Bu arada, Etkileme: Egitim Kampi’nda 6grendigi bilgiler sayesinde bir kitap anlasmasi yapan
tek kisi de Al degildi.”

Kadin, bu sayede Al’in Egitim Kampi’na gittigini, bir kitap anlasmasi yaptigini, Egitim Kampi’nda
isine yarayabilecek bilgiler alabilecegini 6grenmis bulundu. Bircok hedefi, Al hakkindaki bir
hikayede kolaylikla bir araya getirebildim. Bu tek ciimlenin ardindan Al konusundaki hikayeye
donerek, Egitim Kampi’nda ne kadar bagaril1 oldugunu anlatmay stirdiirebilirim.

#14 Dinleyicinin kendisini sizinle 6zdeslestirebilecegi bir konumda bulunmalisiniz.

Bunu dogrudan ya da hayali ortak deneyimler araciligiyla gerceklestirebilirsiniz. Dinleyiciye, “Ben
de aynmisim yasamistim” dedirtebilmeniz gerekir. Benzer bir deneyim yasamamus olsalar bile merak
uyandirmali, “Ben de hep merak etmisimdir” dedirtebilmelisiniz. Evet, ben de dinleyicilerden
biriyim.

“Kim derdi ki... ben... Kevin Hogan... Chicagolu bir ¢ocuk... Polonya’nin en énemli insanlarimn
karsisinda otururken... kravatim diizgiin mii diye diisiinecek... Kalbimin kiit kiit atig hissediliyor mu
acaba diye merak edecek.”



Bir insamn heyecamm hissetmek kolaydir. Ustelik hepimiz énemli insanlarla bir arada bulunmaktan
hoglaniriz. Bu nedenle, yukaridakine benzer sozler, anlatigimz hikayeyi giivenilir kilarak,
dinleyiciyle kolaylikla bag kurabilmenizi saglayacaktir.

#15 Hikdyeniz gizli anlamlar barindirsin.

Anlatagimz hikaye, dogrudan sizin tarafimzdan da aktarilabilecek ya da hikayenin bir parcasi
olarak sunulan bilgiler icerebilir. Ben (hikayeyi anlatan kisi) verecegim dersleri genellikle baska
insanlarin agzindan aktaririm. Bu sayede vaaz verir gibi goriinmekten kurtulurum. Bir seyler
ogrenmisimdir ve 6grendiklerimi oldugu gibi aktariyorumdur. “Bunun X acisindan ne kadar 6nemli
oldugunun farkinda degildim.”

Dinleyiciye vermek istedigim mesaj budur. Onlarin X eylemini gerceklestirmesini istedigim halde,
dogrudan X yapmalarim sdylemem. Eskiden bunun X acisindan ne kadar onemli oldugunu
bilmedigimi s6ylemekle yetinirim.

#16 Ne kadar miikemmel ve gercek oldugunuzu incelikle anlatin. Bunu siz degil; hikayedeki
kigiler anlatsin.

“Kevin, Barnes and Noble’dan bir mektup aldik. Bir yazarla yasadiklar1 en iyi deneyim oldugunu
soylliyorlar.” Siz, dinleyiciye ne kadar harika bir insan oldugunuzu anlatamazsimz. Ancak,
hikayenizdeki insanlar anlatabilir.

#17 Karizma ve cazibeyi, hikayenizdeki diger insanlari konusturarak saglayabilirsiniz.

Araya, kendinizle dalga gecerek, tevazu gostererek kendinizi yiiceltebileceginiz parcalar
sokusturabilirsiniz. Tabii ki zayif noktalarimizi, yetersiz yanlarimzi; yani, “insani yanlarimzi”
sergilemelisiniz. Anlatigim tiim hikayelerde kendimle dalga gecerim. Zayif noktalarimi, diistiigiim
yanhiglari, insani hatalarimu anlatirmm. Dinleyicilerin  duymak istedikleri, kendileriyle
Ozdeslestirebilecekleri seylerdir bunlar. Kisinin kendisiyle dalga gec¢mesi, 6nemli hikayelerin
olmazsa olmazlarindan biridir.

#18 Anlattiginiz hikdyede dinleyiciye inanma, giiven duyma, kendi ¢éziimlerini gelistirme
firsatlari sunun.

Karsimzdaki kisinin, “O basardiysa ben de yaparim” demesini saglayin. Bir bagka ifadeyle,
dogrudan x demek yerine, dinleyicinin x demesini saglarsaniz, anlatuklarimz cok daha igtenlikle ve
kolaylikla kabulleneceklerdir.

#19 Harekete gecmeleri konusunda onlari 6zendirin.

Hikayeniz, dinleyicinin baskalarina aktarabilecegi, aklina getirdigi an hissedebilecegi kadar yalin,
etkili ve akilda kalici olmalidir. Repertuarimzdaki tiim klasik hikayeler, dinleyenin sokakta
karsilastig insanlara aktarabilecegi, ardindan da “Inamlmaz bir konusmaci... Ne dedi biliyor
musun?” diye bitirebilecegi hikayeler olmalidir.

O an yasatmanin giiciinii aklimzdan ¢ikarmayin.

#20 Alintilar yapin.
Su ornekleri dikkatle karsilastirin:



Bana, delirmisim gibi bakti. “Kevin, seni aptal! Ne yaptigim samyorsun? Aklim mu kacgirdin?”
Bana delirmisim gibi bakarak, aptal dedi.

Gozlerini gozlerime dikerek, “Kevin Hogan, seni seviyorum” dedi.

Gozlerini gozlerime dikerek beni sevdigini sdyledi.

Saskinlikla bana bakarak, “Kevin, bunu gercekten yaptin mi?

Hayret! Inanilmazsin. Bunu nasil yapabildin?” dedi.

Saskinlikla bana bakarak, inamlmaz oldugumu, bunu nasil yaptigimi merak ettigini séyledi.

Iste bu kadar basit... Ya da bu kadar zor... Simdi, kacimlmas1 gereken baska bir faciadan s6z
edecegiz.

Kilit Bonus: Bir hikiye anlatt@inizi unurmayin. Biyografi
degll Sadece bir hik;'a}re...K[Jil: Bonus: Bir hik;i}re an]a:tlél—
niz1 unutmayin. Biyografi degil... Sadece bir hikiye...

Hikayeler genellikle bir olay icerir. Bir giin ya da bir saat icerisinde birbiriyle baglantili, biri
digerini doguran iki olay... Sizi dinleyen kisi kendi hikayesini anlatmadan pes pese iki hikaye
anlattiysaniz, ucurumun kenarina geldiniz demektir. Artik, susma zamamnidir. Gizli hipnozda, kilit
noktanin ortiilii davranmak oldugunu aklimzdan c¢ikarmayin. Hikaye anlatirken en sik karsilasilan
sorunlar bobiirlenmek, abartmak ve sikici olmaktir.

Sizi 6ven sozleri ya baskasinin agzindan aktarin ya da hi¢ s6ylemeyin. Su iki ifadeyi karsilastirin:
Birinci secenek: Kevin: “Harika bir konusmaciyim. Tam bir Rénesans adamiyim.”

ikinci secenek: Birileri, “Kevin, harika bir konusmaci ve parlak bir yazarsin! Bir Ronesans adami
olmay: nasil basardin?” dedi. Rénesans’1n anlarmm bilmedigim icin ezilip biiziiliiyordum. Iyi bir sey
oldugunu hissediyordum; ama, ne demek oldugunu bilmiyordum.

Farkindaysaniz, ikinci secenekte bir hayranimz size sdylemis oldugu icin, bu 6vgii dolu sozleri tiim
diinyaya duyurabiliyorsunuz. Insanlarin, bu hayrammza itiraz etme, onunla tartisma olanagl yokutur,
Oysa, bunlar kendiniz dile getirseniz, kendini begenmis biri oldugunuzu distiniirler.

Gizli Ikna Taktikleri’ni kullanarak bir hikdye anlatmamn 20 kilit noktasim 6grenmis bulundunuz.
Simdi bir iki hikaye araciligiyla bu araclari nasil kullanabileceginize bakalim. Kiirsiide, dinleyicilere
bir hikaye anlatigim farz edelim. Bu hikdayede hicbir alinti olmayacak. Parantez icindeki ifadeler
hari¢, okudugunuz her seyi ben anlatiyor olacagim. Bu sayede siz farkina bile varmadan, neler
oldugunu analiz edebileceksiniz!

Hikaye sOyle bashyor:

Hepimiz hayatta basarili olabilmek i¢in bir seyler satariz. Hepimiz zamanimizi ve enerjimizi
para karsiligi satariz. Ne kadar zorlu ve basarili olursak, o kadar ¢ok para kazaniriz. Herkes
de oyle... Bu nedenle, yeryliziindeki herkes bu insanlara minnet bor¢ludur. Bu insanlar
olmasaydi, kimse yapacak is bulamazdi.

[Saticilardan olusan dinleyicilere, kendilerine minnettar oldugumu, isleri yaratan insanlarin
kendileri oldugunu anlattim. Bunu onlar da biliyor, ben de biliyorum. Bildigimi de onlara



ukalalik taslamadan anlatiyorum. ]

Bunu kiiciik yasta kesfettim. 1972 yilinin sonbaharinda tek kurtulusumun satis yapmak
oldugunu fark ettim.

[Insanlara ne kadar énemli olduklarin belirtmek, ideal bir giris olacaktir... Ardindan fark
ettiyseniz bir tarih bildirdim... 1972. Tarihler inandiriciligi artirir.]

Satis yapmaya 10 yasinda basladim. Baslamak da zorundaydim. Bes kardesin en bliytigiiydiim
ve bes kurus paramiz yoktu. Uvey babamin kisa bir émrii kalmisti. O dénem annem tiim
zamanint isiyle, evimizdeki hasta yatagina mahkum babam arasinda mekik dokuyarak
geciriyordu. Sefil bir yasamd: bizimkisi. Chicago’nun alt siniftan insanlarin yasadigi
varoslarinda oturuyordum. Herhangi bir seyi satin alacak para bulabilmek i¢in oncelikle bir
seyler satabilmem gerekiyordu.

Ise, kis mevsiminde insanlarin garajlarinin énlerinde biriken karlar1 kiireyerek basladim.
Saati, 1 dolar. Chicago’nun gélden esen soguk kis riizgarlarini asla unutamam. Kazandigim 3
dolar1 kimi zaman anneme verirdim. Kimi zaman ise kola ve fistik ezmesi alirdim. Yazlari ise;
insanlarin bahgelerindeki ¢imleri bicer, yabani otlari temizlerdim. Yabani otlari temizlemekten
nefret ederdim.

On yasimdayken, ¢im bi¢cmekte bir gelecek olmadigini, zamanimi daha verimli kullanmam
gerektigini fark ettim. Bir Pazar gazetesinde tebrik kartlari sirketinin ilanini gordiim. Sattigim
her kutu icin 50 sentle 2 dolar arasinda para kazanabilecektim. Hemen sirkete 10 dolar
gonderdim (O dénem 10 dolar iyi paraydi.) Karsiliginda bana bes kutu esantiyon Noel karti
gonderdiler. Kisa bir hesap bile, sattigim her kutu kart icin en fazla 1 dolar kazanabilecegimi
gosteriyordu. Satis literattiriine gore; bir yil icerisinde sadece dort satig mevsimi vardi. Yani,
bu parayi kazanmam da oldukg¢a uzun bir zaman alacakti.

Ertesi giin okuldan eve doniip gazete dagitimi isimi tamamladiktan sonra, artik; gercek para
kazanmaya hazirdim. Komsularimizin kapisini ¢aldim. Kapiyt Bayan Gossard acti. Kartlari
gosterir gostermez bir kutu satin aldi. Ik dolarimi kazanmistim! Ardindan Bayan Singer’a
gittim. O alamayacagini soyledi. Bayan Hendricks iki, Bayan Serdar ve Bayan Makela bir kutu
aldi. Bir¢ok insan ise almadi. Aksam sekiz oldugunda, 30 kapi ¢almis, yaklasik 18 kutu kart
satmistim. Glines batiyordu. Saatime baktim. Eve doéniip cocuklart yatirmaliydim. Elimde
yaklasik 60 dolarlik siparis vardi. Matematik dahisi beynimle, bunun 20 dolarinin benim
oldugunu hesapliyordum.

[Mahallemizde oturan insanlarin isimlerini verdigimi fark etmissinizdir. Bu isimler hikdyeye
inandiricilik katarak, dinleyiciyi esir almanizi saglar.]

Annem siparisleri goriince ¢ok heyecanlandi. Ona, kazandigim tiim parayr kendisine
verecegimi soyledim. Bana, “Hayir. Sen kazandigina gore sende kalacak” dedi. Vay canina!
Ertesi gtin, baska mahallelere gittim. Gazete dagitimi geciktigi icin ¢ok az zamanim kalmisti.
Sadece 4 kutu satabildim. Kimi evler ¢ok korkutucu goriintiyordu. O dénem siska bir ¢ocuk
oldugum icin o evlere bir daha gitmemeye karar verdim. Yine de 4 dolar kazanmistim. Eve
dontince kazandigim parayr anneme soyledim. Annem benden parayi elimde tutmami istedi.

Sorun, 50 kapi ¢calmama karsin sadece 4 dolar kazanmis olmamdi. Insanlarin Noel kartlarimi
satin almamasina inanamiyordum. Anlasilan bizim mahalledeki insanlar kadar zeki degillerdi.
Ertesi giin cumartesiydi. Sabah kalkar kalkmaz Waukegan News Sun gazetesini dagittim (Sabah



07:00°de dagitilmasi gerekiyordu). Cimleri bictim ve oglene dogru bisikletime atladim. Daha
once gitmedigim mahallelere giderek 100 kadar kapiyr ¢aldim. Yemek molasi bile vermedim.
Toplam 6 kutu kart sattim. Eve gittigimde hamburger koftesi kalmadigini dégrendim (buna
bugiin bile minnettarim). Anneme pek iyi bir giin gecirmedigimi soyledim. Alti dolar
kazanmistim. Ancak, bu amacla otoyollarda bisiklete binmek zorunda kalmistim. Ustelik daha
once hi¢ gitmedigim mahallelere gitmekten korkuyordum. Annem, tanidigim mahallelerin
disina ¢ikmamami, otoyola da girmememi oOnerdi. (Sonralari, oglunun birtakim yabanci
mahallelere gitmesinin kendisini oltimiine korkuttugunu séylemisti.)

Toplam 28 kutu satmistim. 30 dolar kadar kazanacaktim. Param, tiim kartlar: miisterilere
ulastirdiktan sonra Odenecekti. Sabirsizlaniyordum! O hafta ¢ok sey 6grendim. [Ben, Kevin
Hogan, ogrenme kapasitesine sahibim.] Beni taniyan insanlarin benden aligveris yapma
olasiliginin daha yiiksek oldugunu égrendim. Parasi olan insanlardan, baskalarina hediye
edebilecekleri fazladan bir kutu almalarini isteyebilecegimi 6grendim.

Kart satmanin; ¢im bi¢cmekten, ot yolmaktan, kar kiiremekten, gazete dagitmaktan cok daha
iyi oldugunu 6grendim.

Kart satarak yilin sadece 4 haftasi ¢alisabilecegimi égrendim. Kart satarak yilda 100 dolar
kazanabilirdim. Ancak, daha fazla para kazanabilmek i¢in bagka seyler de diisiinmeliydim.

Daha da oénemlisi; kartlari insanlara ulastirdigimda, insanlarin giiliimseyerek “Tesekkiirler

Kevin”, “Cok giizelmis”, “Bekledigimden daha ¢abuk getirdin” dediklerini gébrmenin ne kadar
keyif verici oldugunu fark ettim.

[Tirnak icindeki ifadelere dikkat edin. Uriiniim ve hizmetlerim hakkinda neler anlattiklarina
bakin. ]

En onemlisi ise; 10 yasindaki ciliz bedenimi pek de yormadan, 20 saat ¢alisarak 30 dolar
para kazanmigtim!

[Gordiigiiniiz gibi kendimle dalga geciyorum. Zayifim. Siskayim... Oyleydim de gercekten!]

Sonraki dort yi1l boyunca da para kazanmak amaciyla tebrik karti satmay stirdiirdiim. Cigcek
ve sebze tohumlar1 sattim. (Ot yolarak, ¢im bigerek, kar kiireyerek, elimden gelen her seyi
yaparak emegimi satmayr da siirdiiriiyordum.) Iclerinde en edlencelisi kart satmakti.
Kadinlarla (en azindan ¢oguyla) sohbet etmek eglenceliydi. Kimileri satig yaptigim o birkag yil
boyunca beni evine davet etmis, slit ve kurabiye ikram etmisti. Yaptigim isten gercekten keyif
aliyordum.

Tebrik kartlar1 sirketinin ilani hayatimi degistirmisti. Beni zengin ettigi i¢in degil. Etmedi
de... Bana yoksulluktan kurtulma umudu verdi. Artik Stikran Gtinii izci birliklerinin evimize
hindi ve giyecek yardimi yapmasina gerek kalmamisti. (Izciler Siikran Giinii gibi giinlerde
evimize bu tiir yardimlar getirirdi. Getirdikleri yiyecek ve giyeceklere minnet duyar; ancak,
bunlara muhta¢ olmaktan nefret ederdim.) Biiytidiigiimde ne is yapacagima karar vermistim:
Satis yapacaktim. Oyle de oldu.

Hentiiz 10 yasindayken, hizli diisiinebilme ve insanlarla konusabilme becerimin yoksulluktan
kurtulmamu; hatta, zengin olmami saglayabilecegini fark etmistim. Satis isi kimi giinler ¢ok zor
olabiliyordu; ama, eglenceliydi. “Bedensel emek”ten ¢ok daha iyi oldugu kesindi.

Satis yapmak bana giivence, ozgtirliik, bagimsizlik ve verimli olma, insanlardan deger gorme
becerisi sagliyordu. Basarili olabilecegim bir isti.



Hizla 1998’e gelelim.
[Yine bir tarih verdim.]

1998 sonbahari. Birka¢ yildir alti haneli bir yillik gelirim vardi. 1987°den beri kendi
sirketlerimi yoneterek, baska insanlara satis ve danismanlik yaparak geginiyordum. Her giin
mesai saatleri boyunca c¢alisarak yevmiye kazanma fikri, benim icin bir fobi gibiydi. Ticaret
cok daha iyiydi... Piyasada birkag¢ kitabim vardi. Bunlardan biri, Ikna Psikolojisi, epey iyi
satiyordu.

[Gelir diizeyimden oylesine soz ediyorum. Bu bile tek basina inandiricilik katiyor.]

Ancak, isler kotti gitmeye basladi. Piyasa durgunlasti. Yaptigim her konusma i¢in 1000, 2000
dolar para aliyordum. Neler oluyordu? Kimse daha fazlasini vermeye yanasmiyordu. Sasirip
kalmistim. Insanlar konusma tarzimi Anthony Robbins’e, goriiniisiimii ve sahne performansimi
Kelsey Grammar, David Letterman ve Drew Carey’e benzetiyordu. Bir insan daha ne isterdi
ki? Bu ozellik, insant 6miir boyu gec¢indirecek para kazandirirdi.

[Kim bir saatlik ¢alisma karsiligi 1000 dolar kazanmak istemez ki? Kim David Letterman ve
Anthony Robbins’e benzetilmek istemez ki? Bunlari okudugunuzda neler hissettiginize dikkat
edin.]

Derken giiniin birinde “Konusarak Zenginles” kitabinin yazari1 Dottie Walters’la tanigtim.
Dottie diinyanin en prestijli konusmacilar ajansimin sahibi. “Sharing Ideas” adinda,
konusmacilara yonelik bir dergi ¢ikartiyor.

Yetiskinlere ydnelik egitim katalogunda cumartesi giinti “Konusarak Zenginles” kitabinin
icerigini kapsayan bir kurs verecegini gordiim. Kim égretiyor olursa olsun, tiim giiniimii zaten
bildigim seyleri dinlemeye ayiracak vaktim yoktu. Ancak, yillardir Dottie’yle tanismayi
istiyordum. En az 70 yasinda olmaliydi. Ge¢cimimin bir kismini, konusmalar yaparak ve ders
vererek kazanma fikrini bana onun “Konusarak Zenginles” kitabi vermisti. Cumartesi gtinii
izin yaparak Dottie’yi ziyaret etmeye karar verdim. Bir ise yaramasa bile, en azindan bana
esin verdigi icin kendisine tesekkiir edebilecektim.

Yirmi ogrenciyle birlikte dersine katildim. Kadinin konusmasini bes saat boyunca keyifle
dinledim. On yillardir anlattigi siiphe gotiirmeyen hikdyelerle heyecani dorukta tutmayi
basarabiliyordu. Olduk¢a yalin, ana¢ bir tavri vardi. Kibar ve samimi bir insandi. Kadina
vurulmustum. Sinifin en arkasinda oturup, “satis yapisini izlemenin” insana esin verdiginden
soz etmeme bile gerek yok.

Yine de gelirken diisiindiigiim seyleri gorememistim. Yeni bir sey O6grenememistim. Ama
vurulmustum. Herkes ciktiktan ve torunu da sinifta unutulan kitaplari, kasetleri topladiktan
sonra yanina gittim.

“Dottie, ben Kevin Hogan. Kariyerime senin verdigin ilhamla basladigimi bilmeni isterim.”

[Tirnak i¢indeki ifadeyi fark ettiniz mi?]

“Tesekkiirler Kevin.” Gozlerini gozlerime dikti. Yorgun gériiniiyordu. Bunu, daha dnce de
yasadim der gibiydi. Sinifta son kalan kisi, sizi sonsuza dek mahkum etmek ister. Bes saattir
kiirsiidesinizdir. Otel odanizdaki yataginiza ulasmak ve 15 saat araliksiz uyumak istersiniz.

“Dottie, sana bunu vermek istiyorum.” (“Ikna Psikolojisi” kitabimi uzattim.)

“Tesekkiirler tatlim!” Kibar davraniyordu. Kendi kendime, kadin ilgisini yitirmek lizere,



dedim. Ya ne soracaksan sor ya da hemen c¢ik git. Yastigiyla bir randevusu vardi ve su an
kendisine hi¢ cazip gortinmiiyordum.

“Dottie, tek bir sorum olacak. Son birkag yildir yaptigim her konusma i¢in ortalama 1500
dolar altyorum. Bu rakamu bir tiirlii degistiremiyorum. Iki bin dolardan fazlasini teklif eden
citkmiyor. Ne onerirsin? Ne soylersen yapacagim. Ne olursa olsun. Bes bin dolar seviyesine
¢tkmay1 nasil basarabilirim?”

“Istedin mi?”

“Anlamadim?”

“5000 dolar istedin mi?”

“Sey, pek sayilmaz... Yani... Hayir... Istemedim.”

Elini koluma koyarak kiictik bir cocukmusum gibi pispisladi.

[Su an ustasinin dizinin dibindeki bir 6grenciyim. Hi¢bir sey bilmiyorum. Bilgi istiyorum.]
“Tatlim, o halde istemelisin.” (Kitabima bakarak giiliimsedi.)

“Sadece iste.”

“Tesekkiirler Dottie. Isteyecegdim.”

O giizel Minneapolis aksaminda disar1 ¢ikarken, ne kadar aptal goriinmiis olmaliyim diye

diistiniiyordum. Basartli yazar, tath kadina egilerek yerytiziindeki en aptal soruyu sorar. Neyse
ki, o ani1 baska goren olmadi.

Ileri saralim: Bir ay sonrasina. 1998 kisina. Grip olmustum. Bojazim yaniyordu. Burnum, hi¢
akmadigir kadar akiyordu. Kendimi korkung hissediyordum. Televizyonda CNBC izliyordum.
Piyasalar durgundu. Para kazanamiyordum.

Telefon ¢aldi.

Televizyona, “Kim olabilir?” diye seslendim. Ortalikta televizyon disinda kimse yoktu.

Telefonu agctim: “Ben Kevin Hogan. Size nasil yardimci olabilirim?”

“Kevin Hogan’la mi goriistiyorum?”

“Evet.”

“Sesiniz korkung geliyor. Ben Satis Birligi’nden [sirketin gercek adi degil] Richard Marks
[bu da adamin ger¢ek adi degil].”

“Size nasil yardimci olabilirim?”

“Minneapolis’teki kis toplantimiz i¢in bir konusmaci ararken internet sitenizle karsilastik.
Bugiinlerde ne kadar licret istiyorsunuz?”

Iste aradigin firsat Kevin. Son bir ayini, “Konusarak Zirveye Ulasin” kitabimi tamamlamakla
gecirdin. Nihayet bitti. Kitabi1 yayinevine verdin. Bu adama ne sdylemek lazim? Sesin korkung
ctkiyor. Az énce CNBC’ye bagirtyordun... Iste yeter, tathm. Sadece iste..

“Ucretim 5000 dolardir. Ancak, éncelikle, grubunuz hakkinda daha fazla sey égrenmek, tam
olarak ne istediginizi anlamak isterim.”

Richard, grubuyla ilgili bilgi vererek, “beden dili” hakkinda bir konusma yapmami séyledi
ve 4000 dolara razi olup olmayacagimi sordu. Ha 4000, ha 5000 dolar. Sonucta topu topu bir

saat ¢alisacaksin. Seni aptal! Bir saat yol gidecek ve toplam bir saat ¢alisacaksin... Iste, yeter
tatlim... Sadece iste...



“Hayrr, ticretim 5000 dolardir. Eminim tam olarak istediginiz seyi size verebilirim. Bir saat
boyunca hem eglendirici hem egitici bir konusma yapabilirim.”

“5000 dolar konusunda onay almam gerekir. Sizi tekrar ararim. Tesekkiirler Kevin. Tekrar
gortismek lizere...”

Kendi kendime, “Seni aptal!” dedim (CNBC’de Ringo Starr’in rol aldigi bir reklam
yayinlaniyordu... Dostlarimdan yardim isteyebilirdim... Ringo...) “Daha ne istiyorsun. 4000
dolar garanti para. Bir zamanlar bu paraya tiim giin ¢alisiyordun. Simdi ise 5000 dolar isterim
diyorsun. Aptal. Aptal. Aptal.” Sue Herrara ile Ron Insana piyasalarda yasanan ¢okiisten soz
ettigi sirada kendimi daha da aptal gibi hissettim. O giin boyunca telefon hi¢ ¢calmadi.

[Kendimle nasil dalga gectigimi, kendimi nasil asagiladigimi fark ediyor musunuz?]

Ertesi giin telefon caldi. Bekliyordum.

“Kevin Hogan.”

“Gergekten siz misiniz?”

“Kim artyor?”

“Richard Marks.”

“Selam Richard. Sesini duyduguma sevindim.” Kendi kendime, 4000 dolara razi olacagim
diyordum. Teklif ettigin an senin olacagim.

“Kevin, 5000 dolar icin onay aldik. Istersen...” O sirada Dottie’nin sézleri disinda bir sey
duyacak durumda dedildim. Kendi kendime, “Dottie, seni seviyorum...” diyordum. “Iste, yeter
tathm.” Senden hicbir zaman kusku duymadim Dottie. Yemin ederim... Iste, yeter... Ustelik
“Ikna Psikolojisi” diye de kitap yazmigim... Kendi tavsiyelerine kendin uymuyorsun... Dottie,
sen bir numarasin...

“Ne dersin Kevin?”

“Elbette. Ayrintilari tekrar gozden gegirelim. Su grip ytiziinden kafam biraz daginik da...”

Anlasma baglandi. Cek alt1 is giinii sonra elime ulasti. Kafamin icindeki o tatli sesten bir
daha hi¢ siiphe duymadim. Dottie’nin sozleri her an kulagimda.

Kendinize giiveninizin azaldigi zamanlar oldu mu? Hepimizin olmustur. Size bu hikayeyi anlatma
nedenim; bu hikayenin her diisiindiigiimde insanlar icin, yasadigim toplum icin, kendim icin biiyiik
onem tasidigim hatirlamamdir. Cocuklugumu da sik sik diisiiniiriim. Ciinkii, bu dénem bana, durum ne
kadar kotii giderse gitsin islerin diizelebilecegini hatirlatiyor.

Satis yaptigimizda sonuclari siz belirlersiniz.

Satis sektoriindeyseniz, ister 10 yasinda olun, ister 70, kendi kaderinizi kendiniz ¢izersiniz. Serbest
calisan biri olarak istediginiz {iriin ve hizmeti satmay1 tercih edebilirsiniz. Satmak istediginiz {iriin ya
da hizmeti sectiginiz an sunu aklimzdan ¢ikarmayin: Insanlar iiriinlerinizin degil; sizin miisteriniz olur.

Harika bir iiriin ya da hizmet sunmalisiniz. Satigimz sey, imajimz ve kendinize duydugunuz giiven
acisindan yasamsal 6nem tasir. En iyisini satmalisimiz. En iyisi degilse, elinizdeki seyi bos verip, en
iyi takima girin. Her {riiniin birtakim sorunlar1 vardir. Her hizmetin eksikleri vardir. Sorun; var
olanlar arasindan en iyisini secip secmediginizdir. Cevabiniz hayirsa, gidip en iyisini bulun. Ciinki, o
andan itibaren, gerisi size kalmis demektir!

Satis, icsel bir istir. Her sey kisinin zihninde gerceklesir. Satis inanglari, degerleri, tutumlari,



yasam bicimlerini, duygularn ve psikolojik gelgitleri kapsayan basit bir bilimdir. Satis yerytiziindeki
en harika meslektir. Ciinki, istediginiz her seyi elde etmenizi saglar:

« Ozgiirliik

* Glivence

* Verimlilik

* Bagimsizlik

* Basar1 hissi

Artik kimsenin kolesi degilsinizdir. Kendi kendinizin patronu, kendi yagamimzin efendisisinizdir.
Artik haftada 40 saat calismak zorunda degilsinizdir. Belki de haftada 50, 60 saat calisacaksimz.
Ciinkli, bunun sizin ve sevdiklerinizin iyiligi icin olacagim bileceksiniz. Satis, her yerde
rastlayabileceginiz 6liimctil, “saat basi ticret” sisteminin ¢Oziimiidiir. Bir daha asla calistiginiz saat
basina iicret almayacaksimz. Yasamumz boyunca “issiz” olacak; ancak, yasamimzi daha rahat
denetleyebildiginizi hissedeceksiniz.

Gizli Tkna Dersleri 1. Bu béliimdeki hikdyeler aracilifiyla, cocukken aileme ne kadar bagh
oldugumu aktardim. Aileme 6nem verdigimi gordiiniiz. Onlara goz kulak olmaya calistgim gordiiniiz.

Gizli Ikna Dersleri 2. Bu béliimdeki hikdyeler araciligiyla, hak ettigimi isteyebilme siirecime tamk
oldunuz. Kendime duydugum giivensizlige karsi verdigim miicadeleyi gorerek size ne kadar
benzedigimi fark ettiniz. Bunu ben basardiysam, siz de basarabilirsiniz. Bu mesaji1 bilingaltiniza
aktarabilmem biiyiik 6nem tasiyor.

Gizli Ikna Dersleri 3. Etkileme bilimi konusunda ne kadar basarii oldugumu gérmiis
bulundugunuza gore; su andan itibaren size sOylediklerimi daha kolay benimseyecek, uygulamaya
gayret edeceksiniz.

Gizli Ikna Dersleri 4. Zayif yanlarimn size acarak, insaniistii bir varlik olmadigim gdsterdim.
Ayrica kendimi 6yle samyor falan da degilim. Insanlarin sizi sevmesini, size saygl gdstermesini
istiyorsamz, kibirli biri olmadigimz gostermeniz gerekir. Onlardan hicbir farkimz olmadiginu...



Sorularin Gizli Ikna Amaciyla Kullanimm

Hakkinizda bir bildigim var...

Size sorulan sorular1 yanitlarsimz... Her soruyu... Tiim sorulari... Sesli olmasa bile yanitlarsimz.
Yanit1 bilmeseniz bile, i¢inizden yanitlarsimz.

Temel bir gercek vardir: Insanlar kendi degerlendirmelerinin iiriinii olan fikirleri benimser,
sizinkileri degil. Tkna ustaligimn temel sirr1; karsimzdaki kisinin, aslinda size ait olan, kendi fikrini
gelistirmesini saglamaktir.

Bu karari sahiplenme becerisi, kararlilik gerektirir. Kisi, bir zorlama olmadigi miiddetce, sadece
sorumlulugunu hissettigi, kendisine ait kararlar1 uygular.

M antiksizhk

Birkac y1l 6nce, Florida’da oldugum sirada bir sahafta kesfettigim eski bir kitap, en sevdigim
kitaplardan biri haline geldi. Kitap, “Mantiksizlik: Neden Dogru Diisiinemiyoruz” adim tagiyordu. Bu
kitaptan, kendim dahil, insanlarin diisiince bi¢imi hakkinda 6nemli seyler 6grendim. Bu bilgiler, her
tiirlii ikna girisimi acisindan hayati 6nem tasiyor. Bugiin, karsimzdaki insanlar1 sizin gibi diisiinme
konusunda ikna etmenize yardimci olacak 6nemli bir taktikten s6z edecegim.

Elde Edilebilirlik Etkeni

Bu, karsimzdaki insamn diisiincesini etkilemeye yonelik basit bir taktiktir. Ana fikir sudur:
Yargilariniz, sizin acimzdan en elde edilebilir seyler tarafindan bulandirilir. Fikirlerin olgu gibi ele
alinmas1 amaciyla televizyon ve gazete haberlerinin kullamlma nedeni budur.

Elde Edilebilirlik Etkeni kimi zaman Elde Edilebilirlik Hatas1 olarak da adlandirilir. Ciinkii, bir
bilginin her an elinizin altinda bulunmasi, o bilginin dogru oldugunu géstermez. Dogru da olabilir,
yanlis da. Ancak, siz, elinizin altinda hazir bulundugu igin o bilgiyi sorgulamadan kabullenirsiniz. Bu
taktigin giicii de buradan gelir. Reklamcilarin marka yaratirken en giivendigi sey de budur.
Reklamcilar buna, Akla Hemen Gelen Farkindaligi adim verir. Tek yaptiklar1 sey, markalarina
rahatca erisebilmenizi saglamakur. Ornegin; bir ucak kazas1 medyada genis yer bulur. Baktugimz her
yerde, kazayla ilgili fotograflarla, gorgii tamklarimn ifadeleriyle, uzmanlarin analizleriyle
karsilasirsimz. Oysa biitiin bunlar, u¢cmanin, karayoluyla seyahat etmekten cok daha giivenli oldugu
gercegini degistirmez.

Ilginc bir olgudan sz edeyim. istatistiklere gore; esek ciftesiyle 6lme riskiniz, ucak kazasinda 6lme
riskinizden daha yiiksek. Ancak, esek ciftesi yiiziinden 6len insanlar hakkinda haberlere pek fazla



rastlamayiz. Mantiken eseklerden, ucaklardan korktugumuzdan daha fazla korkmamz gerekirdi.
Ancak, Elde Edilebilirlik Etkeni yiiziinden esekten korkmay1z.

Ana Fikir

Hem birebir temaslarimz sirasinda hem de medya ve reklam sektériinde iiriiniiniiz, hizmetiniz,
durumunuz, firsatlarimz hakkindaki mesajlarimzi, hedefinizin en rahat algilayabilecegi sekilde sunun.
Bir insanla yaptigimz birebir goriisme sirasinda, tiriiniiniizii ilgi odag haline getirmenin acelecilik
olacagim diisiiniiyor olabilirsiniz. Degildir. Sorun; bunu nasil gerceklestirdiginizdir. Basitce ifade
etmek gerekirse; rakiplerinizden biri hakkindaki sohbeti, biiyiik bir dikkatle bulundugunuz durumun ya
da sundugunuz firsatlarin 6zelliklerine ve yararlarina getirebilirsiniz. Bu yolla, hedefinizin ilgisini
onerinize yonlendirmis olursunuz. Bunu basardiginizda, ilgisi o yone yoneldigi icin, 6neriniz daha
rahat elde edilebilir hale gelir. Bu da hedefinizin 6nerinizi ¢ok daha kolaylikla kabul etmesine yol
acar. Elde edilebilir olmak oldukga ikna edici olabilir!

Sorular, hakkinda baglh basina bir kitap yazmay1 gerektirecek kadar etkilidir. Hatta, en énemli ikna
aracimz halini bile alabilirler. Burada, sorularin temel 6zelliklerini ve bu araci, karsimzdaki insam
sizin gibi diisiinme konusunda ikna etme amaciyla nasil kullanabileceginizi ele alacagiz. Ancak, bu
konuyu daha ayrintili sekilde incelemenizi ve kitabin sonundaki bibliyografyada yer alan bu konuyla
ilgili kitaplar1 da kiitiiphanenize katmamz o©neririz. Bibliyografya béliimiinde, sorularin giicii
hakkinda miikemmel kitaplar bulacaksimz.

Duygular1 harekete geciren, zamanlamasi dogru yapilmis sorular, karsimzdaki insanlarda dinleme
istegi uyandirir. Bu duygu yiiklii sorular ortamu sekillendirerek, ikna giiciiniizii ve etkinizi artirmamnzi
saglar; karsimzdaki insanin sizi, tiriinlerinizi ve hizmetlerinizi satin almasina yardimci olur.

Gizli Giig

Dilin beni en ¢ok etkileyen yam sorulardir. Sorular giicliidiir. Yalindir. Sorular sekil verir,
yonlendirir, ikna eder, etkiler, bilgilendirir ve suglar. Inamilmaz bir aractir.

Psikolojik acidan sorular bir giic kaynagidir. Sunu kastediyorum: Atesli bir sohbetin ortasinda
oldugunuz sirada, adamin biri gelerek kibar bir sekilde, “Affedersiniz, saat ka¢ acaba?” diye
sordugunda, kendinizi cevap vermeye mecbur hissedersiniz. Duymazdan gelerek sohbetinizi
siirdiirmez, o kisiyi yanitlarsimz.

Bu otomatik tepkinin temel bir nedeni vardir. Ve bu temel neden sayesinde, sorular gii¢li bir gizli
ikna araci halini alir.

Bu otomatik yamtlama mekanizmasimn temel nedenlerinin basinda, toplum ve yetistirilme
bicimimiz gelir. Bize kibar olmamuz gerektigi, sorulan sorulara yanit vermemenin kabalik ve
saygisizlik oldugu ogretilmistir. Sorulan sorulari yamtlarken, asil istegimiz ne kadar bilgili
oldugumuzu gostermek, insanlarin ilgisini cekmek ve {stiin goriinebilmektir. Bu yiizden de bize
sorulan sorularin tamamim yamtlariz. Sorularin ¢coguna sesli olarak cevap veririz. Kalanlarim da
icimizden yamtlariz.

Icsel Sorular
Her seyin bir baglangi¢ noktasi vardir. Sorular icin de bu durum gecerlidir. Gelecekteki miisterinize



etkili bir soru sorabilmeniz i¢gin; 6ncelikle kendinize sordugunuz zarar verici sorularin farkina
varabilmeniz ve bu sorular1 ortadan kaldirarak dikkatinizi istemediklerinizden istediklerinize

yonlendirebilmeniz gerekir.

Kendinize asagidaki tehlikeli sorulardan herhangi birini soruyor musunuz?
* Neden daha fazla satis yapamiyorum?

* Daha bagaril1 olmam engelleyen sey nedir?

* Nasil oluyor da herkesin bir sorunu oluyor?

* Neden gelecekteki miisterilerin tamamu fiyatimmz yiiksek buluyor?
* Neden tiim olas1 miisterilerle savasmak zorunda kaliyorum?

« Insanlar bana neden giivenmiyor?

* Neden yeterince para kazanamiyorum?

* Neden hedeflerime ulasamyorum?

* Dogru sektorde oldugumdan emin miyim?

Yukaridaki sorularin size zarar verdigini, sizi karamsar bir ruh haline soktugunu fark etmis
olmalisimz. Daha iyi yamtlar almak istiyorsamz, 6ncelikle daha iyi sorular sormalisimz.

Sorular Ne ise Yarar?

Ustalikla kullanilan, giiclii duygular uyandiran sorularin insanlari sizin gibi diisiinmeye ve
hedeflerinizi gerceklestirme yoniinde harekete gecmeye ikna eden en etkili yontemlerinden biri
olduguna inamrim.

Televizyondaki Law & Order dizisini ya da avukatlarin davalarimi mahkeme salonunda, jiirinin
oniinde tartistg benzer hukuk dizilerinden birini izlediyseniz, soru zincirlerinin secenekleri
degistirerek insanlari ikna etme konusunda ne kadar etkili olabilecegini gormiigsiiniizdiir.

Avukatlar1 incelemek heyecan vericidir. Basarilari da, basarisizliklari da dogru sorular
sorabilmelerine baglidir. Etkili (ve genellikle ¢cok duygusal) bir hikayeyi, tamiga yoneltilen ve jiirinin
gorislerini avukatin diledigi noktaya cekmeyi amaglayan sorularla orerler. Her sey daha olay
baglamadan, ilk soru sorulmadan 6nce planlanmistir. Bu hazirlik asamasi da basarimin kilit
unsurlarindan biridir.

“Ciinkii” Arastirmasi

Ellen Langer tarafindan gercgeklestirilen iinlii arastirmayr duymussunuzdur. Langer arastirmasini bir
fotokopi makinesinin basinda kuyruk olan iiniversite 6grencileriyle gerceklestirmisti. Langer’in
elemanlarindan biri, kuyrugun en basina giderek, “Izninizle éniiniize gecebilir miyim? Cok acelem var
da?” demisti. Insanlarin yiizde 60’1 kisinin sira beklemeden fotokopi makinesini kullanmasina ses
cikarmarmisti. Aym kisi, “Izninizle éniiniize gecebilir miyim? Ciinkii, cok acil fotokopi cektirmem
gerekiyor” dediginde ise; insanlarin yiizde 95’i bu kisinin 6nlerine ge¢cmesine izin verdi. Vay canina!
“Clnkii” sozl, insanlarin Pavlov’un kopegi gibi tepki vermesine yol acmusti. “Ciinkii” soOziinii
duydugumuz an, 6niimiize gecmesine izin vermistik.

Burada ¢ok giiclii bir sorunun kullamldigim fark etmis olmalisimz. Arastirmacilar, kuyrukta
bekleyenlere, “Fotokopi c¢ektirecegim; ciinkii, fotokopi cektirmem gerekiyor.” dememisti. Soru



seklinde sordugunuzda olumlu yamt alma sansiniz maksimuma ¢ikar.

Sorularin 10 Etkisi

Bir insani gizlice ikna etme girisimleriniz sirasinda sorular 10 temel gorev iistlenir. Biitiin bunlarin
temelinde de, soruyu soran kisinin iligkiyi denetledigi gercegi vardir.

Sizce de Oyle degil mi? Larry King ve Barbara Walters gibi {inlii programcilan diigtiniin. Bu kisiler,
sorduklar1 sorularla, karsilarindaki insanin planladigindan ¢ok daha fazlasim agiklamasimi saglar.
Hatta, Barbara Walters’in temel 6zelligi, sorular1 anlayisli ve sevgi dolu bir sekilde sorarak, karsi
tarafin kendisini iyice agmasini, gézyaslarina bogulmasini saglamasidir.

Sorular insanlarin Isini Birakarak Sizinle ilgilenmeye Baslamasini Saglar
Sonug ne olursa olsun, en basit sorular size bu avantaji saglar.

Sorular Dinleyiciyi Savunma Pozisyonuna Getirir

Sizi dinleyen kisi yamt vermeden once diisiinmek durumundadir. Bu da savunmaya gecmesini
saglayarak size zaman kazandirir. Bu sayede bir sonraki hamlenizi planlayabilirsiniz. Yamt igin
gecen siire size avantaj saglayabilir. Bu zamam, karsimzdaki kisiyi yonlendirmek, tammak, kafasim
karistirmak, oyalamak, hayat kurtarmak; hatta, bir katilin fikrini degistirmek amaciyla bile
kullanabilirsiniz.

Sorular Dinleyicinin Konugmasini Saglar

Insanlar buna bayilir. Ozellikle de yamtlari bilmeleri durumunda... Bu da bilinen seylerin
miittefikiniz olmasini saglar.

Sorular Konuya Ilginin Dagilmasim Onler

Yamit verilmesini saglayarak, sohbetin zayifladig1 anlarda bile ilginin tekrar konuya donmesini
saglarlar.

Sorular Itirazlari Ortaya Cikararak Direnci Zayiflatir

Sorular, tahmin yiiriitme zorunlulugunu ortadan kaldirarak karsimzdaki insam ikna etmek icin
harcamaniz gereken zamam azaltir. Bu yolla karsimzdaki insamn aklindakileri ortaya cikarabilirsiniz.

Sorular Dinleyiciyi Dilediginiz Sonuca Yonlendirir

Ornegin; “Bircok insan hazir firsat varken kirmizisindan aliyor. Siz de kirmizi istersiniz, degil mi?”
Bu, “yonlendirici” sorulara bir ornektir. Insanlar sorunuzu oOncelikle sessizce -iglerinden-
yanitlayacaktr. Bu yolla, dinleyiciye, kendilerini yonlendirdiginiz sonuca dogru yol alma firsati
tanimus olursunuz. Bu siire¢ basladigl andan itibaren size onay vermeye baslayacaklardir. Sorular
araciligiyla zihinlerine girerek yonlendirmeye baslamis olursunuz; dinleyicinizin verecegi yamtlar,
fikirlerinin degismesini saglayacakur.

Sorular Dinleyicinin Diisiincelerine Verilen Degeri Gosterir

Sorularimza yanit verilmesini saglayarak bir karsiliklilik yaratirsimz. Peki, bu neden énemlidir?
Ciinkii bu, dinleyiciye duygusal acidan da ulastigimizi kamitlar. Kabul gormek, insam rahatlatir.



Dinleyiciniz amacgladigimz sonuca ulastiginda, keskin gézlem ve fikir yiiriitme yeteneginden dolayi
kendisini kutlayabilirsiniz. insanlar diisiincelerine deger verilmesini ister. Sorular da bu degeri
verdiginizi gosterir.

Sorular Dikkatin Dagilmasini Onler

Dikkatin dagilmasi, hi¢ isinize gelmeyecek bir durumdur. Dinleyicinizin zihni, dikkat dagitan seye
yonelir. Tekrar konuya donmesini saglamak size kalmistir. Dikkat dagitan etkenle miicadele etmeyin,
soracagimz sorularla onu da konuya katin. Zekice sorulmus bir soru, dinleyicilerin dikkatinin size
yonelmesini saglar. Bir iki soru daha sorarak, tekrar eski konunuza dénebilirsiniz. Durumu ustalikla
denetim altina almak istiyorsamz, dikkat dagitici unsurlara yonelik sorular sorun.

Ornegin; karsimzdaki insana son kararim sordugunuz sirada, bir trenin giiriiltiiyle gecerek insanlarin
dikkatini dagitmasi durumunda, “Ister raylara yatarak trenin iizerinizden ge¢mesine yol acabilir,
isterseniz trene binerek heyecan verici ve karli bir gelecege yol alabilirsiniz. Hangisini tercih
ederdiniz?” diyebilirsiniz.

Sorular Dogrudan Talimatlar1 Yumusatir

Insanlara ne yapacaklarim sdylemek yerine sormay1 tercih edin. Soru sormak etkili bir duygusal
cagridir; karar1 verecek olan kisi dinleyicinizdir. Sordugunuz sorular araciligiyla dinleyicinizin
kendisini énemli hissetmesini saglayin. insanlarin ¢evrenizde toplanmasim saglamak dururken direng
ve catisma yaratmamn geregi var mi?

Sorular Kendinize Giiveninizi Artirir

Sorular araciligiyla sohbet baslatabilir, sohbetleri denetleyebilir, randevu ayarlayabilirsiniz. Bilgi
sahibi olmadigimz konularla karsi karsiya kalmamz durumunda bile, soru sorma ve duygularla
birlestirme beceriniz sayesinde giinii kurtarabilirsiniz.

Soru Sormanin Kurallari

Bisiklete binmenin oldugu gibi, soru sormamn da ¢énemli kurallar1 vardir. Sordugunuz tiim sorular
dinleyicinin fikrini degistirmesini saglamaz. Oncelikle icinde bulundugunuz durumu enine boyuna
degerlendirmeli, daha sonra soru sormaya basglamalisimiz. Enine boyuna degerlendirin derken,
kastimiz, bir avukat gibi diisiinmeniz gerektigidir. Mahkeme salonunda bir tanig1 sorgulayan avukatin
tek silaln sorulardir. Avukat, sadece tek bir soruyu degil; yiizlerce soruyu diisiiniir. En énemlisi de
bunlari, alacagim tahmin ettigi yanitlar uyarinca “sorular zinciri” haline getirir. Dolayisiyla basarili
avukatlarin verdigi su ipucunu dikkate almalisimz: Onceden planlama yapin ve su kurallara uyun:

Sorularinizi, Dilediginiz Yaniti Alacak Sekilde Hazirlayin

Ornegin; “Daha fazla bos vaktiniz olsa, harika olmaz miyd1?” Bu soru hem “evet” yamtim uyandirir
hem de kisinin kendini koruma giidiistinii harekete gecirir.

Dinleyicinin Yaniti Bildiginden Emin Olun

Insanlar, kendilerine yamtlayamayacag sorular sorulmasindan rahatsiz olur. Ote yandan, insanlara
yanitlayabilecekleri alanlarda sorular sormak mikkemmel bir stratejidir. Bu yolla bilgilerini



paylasmaktan memnuniyet duyacak, sohbetin ilerlemesini saglayacaklardir. Bu, aym zamanda, kisinin
kendisine deger verildigini hissetmesini de saglar. Ancak, temel kural gecerliligini korumaktadir:
Sadece yamtim bildiginiz sorular1 sorun. Bu yolla sohbete katilan herkesi yonlendirebilirsiniz. Bu,
gizli bir kontrol mekanizmasidir.

Miimkiin Oldugunca Yénlendirici Sorular Sorun

Yonlendirici soru, yamti dinleyicinin kafasina sokarak, sozlerinizin etkisini artirir. Yonlendirici
sorular1 kullanmak kolaydir. Tek yapmamiz gereken, bir yorumda bulunarak bunu soru haline
getirmektir. “Bu kitap harika, Oyle degil mi?” Yonlendirici sorular1 dilediginiz her yerde
kullanabilirsiniz. Bu sorularla reklamcilik diinyasinda, mahkemelerde, yonetim kurullarinda, oturma
odalarinda karsilasabilirsiniz. Bu soru, kars: tarafa onay verme ¢agrisinda bulunur.

Duruma, O Ana ve Dinleyiciye Uygun Objektif Sorular Sorun

Icinde bulundugunuz durumu, ortamm, konuyu miisteri adayimzla baglant kuracak sekilde kullanin.
Durumla ya da hedefinizle baglantili sorulariniza ¢ok daha kolay yanit alabilirsiniz. Bu soru teknigini
kullanmaktaki amacinmizin, bilinenleri kullanarak bilinmeyenlerle baglanti kurmak oldugunu aklimzdan
cikarmayin. Ornegin; “Yesil modeli ¢ok sevdigini biliyorum. Ancak, ilk kez kirmizis1 da iiretildi.
Sana bir tane gonderelim, olur mu?”

Sorulariniz Duyqusal Bir Etki Yaratsin

Sorular araciligiyla hayatta kalma giidiisii, yeni deneyimler, kabul gérme, para ve romantizm gibi
hisler uyandirabilirsiniz. Herkes saglikli, mutlu olmak, 6énemli biri gibi goriilmek ister. Dolayisiyla,
{irtiniiniizii, hizmetinizi, fikrinizi, o kisiye yonelik duygusal bir kanca olarak kullanabilirsiniz. Ornegin;
“Sizi bu arabayla gordiiklerinde ne kadar ¢ok insamn size hayran kalacagim biliyor musunuz?”
diyebilirsiniz.

Belirli Bir Eylem ya da Karara Ulasmak Istiyorsaniz “Secenekli Sorular1” Kullanin

Karsimzdaki kisiye onay verebilecekleri iki secenek sunun: “Teslimatin ne zaman yapilmasim
istersiniz? Gelecek hafta basinda mu; yoksa, bu hafta sonunda mi?” Bu secenekli sorular1 kullanmak
biraz alistirma gerektirir. Ancak, kullanmayr basardigimzda ne kadar ikna edici olduguna siz de
sasiracaksimz.

Sorular Fikrinizi Netlestirir

Bagsarili tiim ikna girisimleri sizde baslar. ise kendi kafamzda baglamalisimz. Ulasmak istediginiz
sonu¢ konusundaki fikrinizi netlestirmelisiniz. Bu igsel tablonun olusmasina yardimci olmak
amaciyla, kendinize asagidaki sorulari sorun:

* Bu sohbetin sonunda ne hissetmek istiyorum?

» Hedefimin ne hissetmesini istiyorum?

* Asil amacim nedir? (Bu iliskiden elde etmek istedigim sey nedir?)

* Ne kadar siirer? (Benim ne kadar zamanim alacak? Hedefimin ne kadar zamanim alacak?)
* Hedefim taleplerimi kabul ederse amaclarima yaklasmis olacak miyim?

» Hedefim isbirligini kabul ettiginde daha iyi bir duruma gelecek mi?



 Ayrintilar nelerdir? (Tarihler, saatler, maliyetler vs.)

* Bagka kimleri olaya katmam gerekir?

* Bilmedigim seyler var m?

* Ne tiir sorunlar cikabilir?

* Hedeflerimden ne tiir itirazlar gelebilir?

» Hedefimin bu isten kazanci ne olacak?

* Bagka bir insam olaya katmakta yarar var mi; yoksa, kendi bagima m yapmaliyim?

Yukaridaki liste harika bir baslangi¢c noktasi olacaktir. Bu, ikna girisimlerinizi basarili kilacak
iliski 6ncesi hazirliklarin baglangicidir. Diisiinsenize; bu sorular1 bir kagida yazip yamtlar iizerinde
kafa yorsamz, kimse sizi engelleyemez. Hedefinizin, yapabilecegi her seyi 6ngbrmiis olursunuz.
Dahasi, verdiginiz yamtlar, amacimzi netlestirmenizi de saglar. Bu yolla tiim dikkatinizi
gerceklestirmek istediginiz amaca yoneltebilirsiniz. Tiim ikna girisimleriniz cok daha basariyla
sonuclanir.

Sorular, Hedefinizi Siirece Katar

Iyi zamanlanmus, ustalikla hazirlanmis bir sorunun yerini hicbir sey tutamaz. Bu tiir sorular
hedefinizin zihninin de amnda konuya katilmasim saglar. Sorularin asil gizli giicii ise yonlendirme
becerisidir. Ornegin; size, “Affedersiniz, ucaga yetismem gerek. Acaba saatin ka¢ oldugunu séyler
misiniz?” diye sordugumda, birkag¢ saniye boyunca dikkatinizi saatinize ya da bulundugunuz odadaki
herhangi bir saate yoneltmenizi basariyla saglamis olurum. Her durumda, basit bir soru sayesinde,
birka¢ saniyeligine de olsa, beyninizi denetim altina aldim. Hedefinizin beynini harekete gecirecek
sorulara birkac ornek verelim:

* (Talebimin yararlarimn) tadinm ¢ikarmak ister misin?

* (Arzuladiginiz sonuglara) nasil ulasacagimz diisiindiiniiz mii?

* X’in sizin agimzdan en 6nemli yam nedir? (Bu soru karsimzdaki kisinin kriterlerini gosterir.
Verdikleri yamtlari, sizin gibi diisiinmelerine yardimci1 olmak amaciyla kullanabilirsiniz.)

* (Amacimz gerceklestirdiginizde) isleriniz ne kadar diizelir?

* (Taleplerimi yerine getirmeniz durumunda) insanlarin ne kadar etkilenecegini diisiinsenize.

Onemli Olan Nasil Sordugunuzdur

Sorular1 sorus biciminizin, ulasacagimz sonuglar1 dramatik sekilde etkileyecegi bilimsel olarak
kamtlanmis bir gercektir. Ornegin; 1984 yilinda, Kahneman ve Tversky sorularin giiciinii ortaya
cikaran deneysel bir arastirma gerceklestirmisti.

Deneyde, katilimcilardan, 600 insamn Oliimiine yol acmasi beklenen bir salgin hastaliga karsi
alinacak onlemleri hayal etmeleri istenmisti. ki alternatif plan 6neriliyordu. “A” plamna gére 200
kisi kurtarilabiliyordu. “B” plaminda ise, herkesin 6lme riski yiizde 66’ydi. Ardindan katilimcilara,
iki secenegin daha bulundugu bildirildi. “C” plam 400 insanin 6lmesine yol acacakti. “D” plamnda
ise ylizde 33 olasilikla herkes kurtulacak, yiizde 66 olasilikla herkes 6lecekti.

Sizce insanlar hangi plam secti? Dikkatle incelendiginde A ve C planlarimn birbirinin aymsi



oldugu goriilebilir. B ve D planlar da &yle... Insanlarin yiizde 72’si A ile B arasinda, garantili olan
yontemi (A plamm) secti. Ancak -kilit nokta bu- C ve D s6z konusu oldugunda, tam tersi secim
yaptilar.

Bir baska deyisle, A plamm secen kisinin, mantiken C plamna da onay vermesi gerekir. B planmim
secenlerin de D’den yana oy kullanmasi beklenir. Ancak, sorularin farkli sekillerde sorulmus olmasi,
insanlarin algilay1s bicimini de 6nemli derecede degistirmisti.

10.000 DOLARLIK Glle IKMNA SIRLARI

Insanlar karar alirken mantikh dedil; mantiksiz davra-
nirl Dolayvisiyla mantiksiz davranislanin farkinda olun
ve bunu, size uyum gdstermelerine gerekge olarak
kullarin.

Gelecege Yonelik Sorular

Gercekten gizli ve insanlari {iriiniiniizii ya da hizmetinizi satin alma konusunda ikna edecegi garanti
olan yontemlerden biri de gelecege yolculuktur. Bu yontem, Kkisiyi, sundugunuz hizmetlerden
yararlanamadiklari (ya da yapmamz istediginiz seyleri yapmadiklar1) bir gelecege dogru zihinsel bir
yolculuga cikartarak uygulamr. Hedefinizin dogru seyi (sizin amacimzi) yapmamasi durumunda
yasayacagl sikintiyl1 denemesine yardimci olun. Olabildigince gercekci bir tablo cizin. Ne kadar kotii
durumlara diiseceklerini anlatin. Bu tabloya, saygl duyduklar1i insanlarin kendilerine bakisi,
duyacaklar acilar, utanclar gibi ayrintilar da ekleyebilirsiniz.

Ardindan, biitiin bunlarin heniiz gerceklesmedigini ve dogru yolu sec¢meleri durumunda
gerceklesmesini engellemelerine yardimci olabileceginizi ammsatin. Onlara, ileride bu tiir koti
sonuclara ulasmalarim engelleyecek daha iyi secenekler sunun. Bir baska deyisle, ¢6ziimiin sizde (ya
da hedefinizin se¢cmesini istediginiz davrams biciminde) oldugunu anlatin.

Bu asamalar1 tamamladiktan sonra hangisini tercih edeceklerini sorun. Yamt ortadadir. Sizi
sececeklerdir.



Duygularin Gizli Ikna Amacyla Kullanim

Eminim insanlarin kararlar1 énce duygusal degerlendirmeler sonucu aldigini, ardindan bu kararlari
akla uygun gostermek amaciyla olgulan kullandigim duymussunuzdur. Bu s6z kesinlikle dogrudur.
Hepimiz, duygusal varliklariz. Duygular hayatimizin her anim denetler. Mantikli diisiinmeyiz; mantik,
her ne kadar kimi kararlarda rol oynasa da, hep ikinci planda kalir. Duygular ¢ok etkilidir. Duygulari,
fark ettirmeden cikarimza olacak sekilde kullanabilirsiniz. Ciinki, bir¢ok insan agisindan duygularin
giicti, etkisi ve denetimi, biiyiik 6l¢iide kritik diisiinceyi devre dis1 birakan bilincaltindadir.

Yasamumizdaki olaylarin bize neler duyumsattigim pek diisiinmeyiz. Sadece, duyumsariz.
Bulundugumuz ortama duygusal tepkiler veririz. Bu giicii ikna oyununda kullanabiliriz. Ancak,
duygularin giiciinii kullanmaya kalkismadan énce, hedefinizin amaclarini bilmeniz gerekir. Bunu dogru
bir sekilde bilemezseniz, hedefinizin herhangi bir uyarima verecegi tepkiler konusundaki
tahminlerinizde yamlabilirsiniz.

“Bilgelerin amaci, hazzi garantilemek degil; acidan kagirmaktir.”
Aristo

Duygularin insanlan Birbirine Baglayan, ikna Eden Giicii

Bir siire 6nce is adamlarim bir araya getiren bir toplantiya katilmisim. Toplantiya Habitat for
Humanity orgiitinden konuk bir konusmaci da katlmisn. Orgiit dinleyicilerden sirf insaat
calismalarina zaman, para ve malzeme yardim yapmalarini isteseydi bile epey yardim toplayabilirdi.
Ancak, boyle davranmadilar. Konugmaci, bunun yerine Nelson ailesinin (isimler uydurmadir)
hikayesini uzun uzun anlatti. Yaptiklar: islerden ve yasadiklari sikintilardan soz etti. Kizlar1 Sara’dan
(bu isim de uydurmadir) bahsetti. Alti yasindaki Sara, dogdugu giinden bu yana, tek odali evlerinde
anne babasiyla ayni odada uyumustu.

Tahmin edeceginiz gibi; aileye bir Habitat evi teslim edildiginde biyik bir kutlama
gerceklestirilirdi. Térene, goniilltilerin tamam da katildi. S6z konusu aile i¢in de biiyiik giin gelmis,
ev gozii yash, minnettar aileye teslim edilmisti. Ancak, bir eksik vardi: Sara. Herkes, Sara’y
aramaya basladi. Kizi, konugsmacimiz buldu. Sara yeni evlerinin odalarindan birinin ortasinda
oturmus agliyordu. Neden agladig soruldugunda, dudaklan titreyerek, “Burasi gercekten benim odam
mu?” diye sordu. Yeni evlerini ne kadar giizel oldugunu, bu olanlara inanamadigim séyledi.

Hikaye bittiginde, dinleyicilerin birkaci agliyordu. Evet, Habitat orgiiti sirf yardim istemekle
yetinebilir, oldukca da yardim toplayabilirdi. Ancak, insanlarin goniil yaylarim bdyle duygusal bir
sekilde germelerinin, dinleyiciler iizerinde biiyilik etkisi oldu. Hikaye sayesinde goniilliilerin sayisi
artt1, baska Sara Nelsonlar da parlak bir gelecege kavustu.



Gordiigiiniiz gibi; duygular araciligiyla insanlar1 ikna etmek, olgularla ikna etmekten c¢ok daha
etkilidir. Bunun gecerli olmasinin nedenlerinden biri, olgularin soguk ve hissiz olmasidir. Duygular
ise mesajimz iletmenizi ve insanlar1 arzuladigimz eylemleri gerceklestirmeye yonlendirmenizi
saglar. Ancak, tipki daha 6nce soziinti ettigimiz sonu¢ odakl diistince gibi, bu yontemi kullamrken de,
karsimizdaki insanin yapmasim istedigimiz seyler konusunda ¢ok net olmamz gerekir. Olusacak
enerjiyi ne tarafa yonlendireceginiz konusunda somut bir plammniz olmamasi durumunda, insanlari
duygulandirmak tehlikeli bir hal alabilir. Bir plammz mutlaka olsun. Bu yolla, karsimzdaki insanlarla
duygusal bir bag kurdugunuzda, ne yapmalar:1 gerektigini net bir sekilde anlayabilirler. (Bu da sizin
yapmalarim istediginiz sey olacaktr: Bagis, oy, satis vs.)

Duygularin Essizligi

Once duygular ortaya cikar ve beyne yol gdsterir. Diisiinceler énce duygulara, daha sonra mantuga
ugrar. Duygular1 kullanarak insanlari ikna etmek istiyorsaniz, ev 6devinizi iyi yapmaniz gerekir.
Hangi duygular1 uyandirmak istediginizi ve bu duygularin hedefinizi hangi noktalara gotiirecegini cok
iyi bilmelisiniz. Herhangi bir insandaki olumsuz duygusal tepkileri azaltmak istiyorsamz, dncelikle
olumlu duygular1 uyandirmali, ardindan bu duygular: ikna amaciyla kullanmalisiniz.

10,000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

insanlar duygusal kararlar alir, ardindan bu kararlar akla
uygun gostermek icin olgular kullarr. Arglimanlariniz
duygulandinciolsun. Ardindan sézlinGzl “cOnki” sézci-
glyle baglayarak, ifadenize nesnellik katin. Bu formdl her
Zaman ise yarar!

Oncelikle Duygusal, Ardindan Mantikhyiz

Asagidaki ifade, maalesef dogrudur ve ilk bakista insanlarin fikirlerini degistirmeyi giiclestirir.
Ancak, biraz daha yakindan bakmay1 deneyin.



insanlar sadece var olan inanclann destekleyen kanit-
lar arar. Dolayisiyla, Ise inanglar hakkinda bildikleriniz-
den baslayarak, onlara dogru oldugunu “bildikleri” bir
seyler verin. Bu yolla nihai hedefinize y&nelmelerini
safjlayin.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Zorlama Etkisi: Bir insan, bir inanca duygusal olarak
baglandiginda, karsit gorisler genelde tepki gériir ve ilk
inanc gliclendirmekten &te bir ise yaramaz. Bu kisiler
hakl olduklarindan daha da emin olur. Bunu aklinizda
tutun ve insanlan zorlamayin. Bunun yering, yeni bil-
gilerl, yeni sonuclara ulasmalann sadlayacak sorular
aracihgryla iletin. Ulasacaklan bu sonuclannsize yardima
olacadi kesindir.

Bu dogruysa -ki oyle- karsimizdaki insam bizim yolumuzun dogru oldugu konusunda ikna etme
umudumuz olabilir mi? Iyi bir gizli ikna ustasi, kars: tarafin tutumunu belirleyerek “Hissettigini,
Hissetmisti, Gordiiler” teknigi araciligiyla karsi tarafa bir parca bilgi sunar. Bu da karsimzdaki
insamn durumu kurtarmak amaciyla sizin gibi diisiinmesine yol acar.

Ornegin; séyle bir sey diyebilirsiniz: “Bu konuda neler hissettigini biliyorum. Tamsagim bircok
insan da bir zamanlar béyle hissediyordu. Ancak, yakindan incelediklerinde gordiiler ki...”

Bu teknigi, profesyonel is yasamumzla ozel yasamumzda hissettirmeden kullanabilirsiniz. Ise
yarayaca@ garantidir. Ciinkii, bircok psikolojik unsur is basindadir. Oncelikle, insanlara, kendilerine
benzeyen bir grup insanin da aym seyleri duyumsadigim gosterir. (Bu sosyal kanit, rahatlamalarini ve
kalkanlarim indirmelerini saglar.) Ardindan, bu kisilere yeni bilgiler sunar. Beyinlerinin, kendi
kendilerine “Bunu bilseydim, her sey ¢ok farkli olurdu” demesini saglar. Bu yeni bilgi de, o kisinin
diisiincelerinin sizinkilerle daha uyumlu bir hal almasina yol acar. Toplumsal normlara uyum
gostermek kisiye cok mantikli gelmeye baslar. Bu, ¢ok gizli bir ikna taktigidir.

Iyi anlasilmas1 durumunda, karsimzdaki kisinin sizin gibi diisiinmesini saglayacak bir duygusal tepki
daha vardir.

10.000 DOLARLIK GIZLi IKNA SIRLARI

Insanlar basarilardan kendilerine pay gikarirken, basan-
sizlik durumunda sucu baskalanna ya da kosullara atar.
Kimse yanilmis eldugunu kabullenmekten hoslanmaz.
Arglimanlannizi, kimseylyanildiginikabuletmekzorunda
birakmayacak sekilde olugturun.

Bu tamamen egoya yoneliktir. (Bu da elbette mantiksiz bir duygudur.) Bircok insan kotii sonuglar
kargisinda sorumlulugu tistlenmez. Suclayacak birilerini ya da bir seyleri ararlar. Bir gizli ikna ustasi



olarak, suclanacak birini ya da bir seyleri bulmalarina yardimci olmali, ardindan iyi niyetli
olduklarina vurgu yapmalisimz. Onlara, denetimi ellerinde bulundurmus olsalardi, daha farkli
davranabileceklerini anlatmalisimz. Daha sonra, istediklerinizi yapmalarimn, kisisel zaferleri
sahiplenmelerini ve biiyiik basarilarin tadim ¢ikarmalarim saglayacagim anlatmalisimiz.

10.000 DOLARLIK GIZLI IKNA SIRLARI

Insanlar kesinlikten, mantiksiz ve duygusal bir sekilde
etkilenir. Taleplerinizi, kesin sonuclar doguracadini vur-
gulayacak sekilde dile getirmeniz, mantik neyi gerektirir-
se gerektirsin, taleplerinize ayak uydurmalan olasihgini
artiracaktir.

Insanlar kesinlik ister. Siirprizler, insan ruhunun derinliklerinde pek hos karsilanmaz. Neler
oldugunu bilmek isteriz. Insanlara ne tiir sonuclar ortaya cikacagim kesin bir dille anlatirsaniz,
pesinizden gelmeleri olasiligim artirirsiniz.

“Diistinmek en zor islerden biridir.
Bu yiizden olsa gerek, ¢ok az kisi diistintir.”
Henry Ford
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insanlar Hakkinda 27 Gozlem ve Gizli ikna Yollar

Bu béliimde, insanlarin 6zel ve is yasamlarindaki farkli durumlarda sergiledikleri diisiince ve
davramsg bicimlerine iligkin 27 gozleme yer verecegiz. Okuyacagimz derslerde; is -satis- ve 0Ozel
yasam deneyimlerinden ¢ikardigimiz bu gézlemleri, Gizli Ikna Teknikleri baglaminda ele alacagiz.

Bu 27 gbzlem, is ve satis diinyasindaki, kimi zaman alisveris yapan kimi zaman yapmayan gercek
miisterilerle yasadigimiz onlarca yillik deneyimlerimizin {riiniidiir. Sadece gbtzlemlerimizi
paylasmakla yetinmeyecek, herhangi bir durumu yararimza olacak sekilde kullanmamz ve
isteklerinizi gerceklestirmenizi saglayacak Gizli Ikna Teknikleri’yle de bagdastiracagz.

1. Ders: insanlar Giizel Soru Sormay: Bilmez

Bircok insanin nasil soru sormasi gerektigini bilmediginin farkindasimzdir. Bu yiizden genellikle
biliyormus gibi davranirlar.

Nasil Ikna Etmeli?: Insanlar, cevaplar1 biliyormus gibi goriinmek istedifine gére; yapmanz
gereken, onceden planladigimiz, diisiincelerini sizin bakis acimza yaklastiracak sorulari sorarak,
uzmanhik alanlarim sizinle paylasmalarimi saglamaktir. Sekizinci béliime donerek, sorularimzin
kalitesi ve ikna giicii hakkinda biraz daha calisabilirsiniz. Giizel soru sorma becerinizi artirmaniz,
cevrenizdeki insanlarin da giizel, sizin isinize gelecek kararlar alabilmesini saglayacaktr.

2. Ders: Deneyimleri Tutumlar Yonlendirir

Hayattaki olaylar karsisindaki tutumunuzun yaratug etkilerin bilincinde olmalisimiz. Bu, ¢ok biiytik
onem tasimaktadir. Aym sey hedefiniz icin de gecerlidir. Hedefinizin olumsuz tutumu, yasadig
deneyimi golgeleyecektir.

Nasil Ikna Etmeli?: Sohbete, havay: degistirecek etkili bir soru katmak, karsimzdaki insamn durum
hakkindaki degerlendirmelerini ve tutumunu degistirecektir. Hayattaki amacimz; kendi tutumunuzu
secmek ve sorumluluklarim kabullenmek, bunu yaparken de cevrenizdeki insanlarin tutumlarim ve ruh
hallerini diizeltmek amaciyla elinizden geleni yapmaktir.

3. Ders: Insanlar Hayal Etme Konusunda Yardma fhtiyac Duyar

Insanlarin hayal etme konusunda aslinda ¢ok bagarili oldugunu biliyoruz. Bunlar ortaya ¢ikaran sey,
sozlerdir. Soracagimz sorular, hedeflediginiz kisinin ortaya c¢ikacak sonuclar1i g6ziinde
canlandirmasina yardimci olacaktr.



Nasil Ikna Etmeli?: Insanlara, yeni bakis acilar1 kazanmalarim saglayacak sorular sorun, anlaml
resimler kullamn. Miisterinin, yeni iriin, durum ya da olayla bildigi kavramlar arasinda bag
kurabilecegi benzetmeler yapin. Bu cabalar, tablonun netlesmesini saglayacaktir.

4. Ders: insanlar Ne istemedigini Bilir

Bircok insamn, ne istemedigini soylemekte tereddiit etmeyecegini aklimzdan ¢ikarmayin. Aslinda ne
istediklerini de bilirler. Sadece, bunu nasil ifade edeceklerini bilemezler. Bu konuda onlara yardimci
olabilirsiniz.

Nasil Ikna Etmeli?: “Bilmedigini biliyorum. Peki, bilseydin neye benzetirdin?” séziinii aklimzdan
cikarmayin. Bu soruyu, sasirtici derecede fazla insan biiyiik bir netlikle yamtlayacaktir. Hedefinize
acik, iyi planlanmus sorular sorma becerinizin, hem sizin hem de hedefinizin ne istedigini ortaya
cikaracagim unutmayin. Bu yontemi ustalikla uyguladigimzda, yapmak isteyecekleri seyler, sizin
yapmalarim isteyeceginiz seyler olacaktir.

5. Ders: Isi Kapmanin Sirr1 Hizdr.

Kimi zaman “Ne kadar ¢abuk ulagabilirim?” sorusu biiyikk 6nem kazamr. Hiz, kilit kavram halini
alir.

Nasil Ikna Etmeli?: Isleri su an nasil yaptigimz inceleyin. Kendinize, “Isleri hizlandirmamin yedi
yontemi nedir?” gibi etkili sorular sorun. Bu yedi yontemi bulmaya cabalayin. Isleri ne kadar hizli
hallederseniz, o kadar biiyiikk giiven ve sayg kazamr, sizinle isbirligi ve is yapanlarin sayisin
artirirsiniz. Bir sonraki kritik asama ise bu avantaji miisteriye anlatmaktir. Bunu yapmanin en kolay
yollarindan biri alternatif secenekli sorular kullanmaktir. Gercekten hizli bir hizmet sunabilmeniz
durumunda, miisteriye, her ikisi de tahmininden daha kisa siireli, birbirine yakin iki alternatif
sunabilirsiniz. Bu sayede inamlmaz iddialar ortaya atmaniza gerek kalmadan da isi alabilirsiniz.

6. Ders: Insanlar Hemen Tepki Verir

Maalesef, bircok insan sirketinizle ilgili kotii bir deneyim yasadiginda, miicadele etmek yerine ¢ikip
gitmeyi tercih eder. Sikayet etme diislincesi bile insanlarin camm sikar.

Nasil Ikna Etmeli?: Miisterilerinize ¢ok hassas davranabilme becerisi gelistirmelisiniz. Onlarin
avukati gibi davranmalisimz. Ve elbette ki; sinirli miisterilere, kendilerini dinlediginizi
hissettirebilmelisiniz. Peki, nasil? Tabii ki, acik sorular sorarak ve dinleyerek. Miisterinin soziinii
bolmeye, yanit vermeye ve aciklama yapmaya kalkismayin. Birakin dertlerini anlatsinlar. Ardindan,
onlarla is yapmaya deger verdiginizi bildirerek, sorunlar1 ¢ozeceginizi sOyleyin. Ancak, soruna bir
coziim Onermeden Once, miisterinin durumun nasil diizelecegi konusundaki fikirlerini 6grenmeniz
gerekir. Duyduklarimza sasirabilirsiniz.

7. Ders: Gicirtih Lastik Sendromu

Kimi sektorlerde sikayetcilerin talepleri sikayetlerinin somut bir dayanag bulunmasa dahi yerine
getirilir.



Nasil Ikna Etmeli?: Sikayetciyi sorgulamamz bu kisiyi savunma durumuna gegirerek islerin daha
da kotillesmesine yol acabilir. Iyi niyetlerini kesinlikle sorgulamayin. Bu noktada size yarari
dokunabilecek tek soru, bilgi edinmeye yonelik sorulardir. Dinleyin. Ardindan, miisterinin durumunu
diizeltmek iizere harekete gecin.

8. Ders: Coziimii Miisteriler Degil; Siz Biliyorsunuz

Miisterileriniz de sizin gibi mesgul insanlardir. Dolayisiyla, {iriinlerinizi ve hizmetlerinizi ayrintili
bir sekilde inceleyerek sorunlarimn ¢6ziim yollarim bulmaya zamanlar1 yoktur. By, sizin isinizdir.

Nasil Ikna Etmeli?: Yeterince soru sorduysamz ve yamtlar1 dinlediyseniz, kendinize giivenli bir
sekilde tavsiyelerde bulunun! Onerilerinizin, karsimzdaki insam etkilemesini saglayacak kadar otorite
kurmus durumdasimz. Bunu kullamn.

9. Ders: Insanlar Olaylarn Yeterince Sorgulamaz

Insanlar, aliskanliklar nedeniyle, yeni sorular sormayr beceremez. Yargisiz infazlardan
kacinmalisimz. Bu tavsiye sayesinde cevrenizdeki olanaklardan haberdar olabilirsiniz.

Nasil Ikna Etmeli?: Ahlak provokatorii olun. “Séyle olsa nasil olurdu?” sorusunu daha sik sorun.
Statiikoyu sorgulayin.

10. Ders: Insanlarin i¢sel Géstergeleri Vardir

Tipk arabalarin gosterge panelleri gibi, insanlarin da igsel gostergeleri vardir. Bu gostergeler bizi
tehlikelere karsi uyarir. Miisterinin kimi zaman kafamizi karistiran tepkileri de bu icsel gostergeler
dogrultusunda ortaya cikar. Satis sektoriinde hedef; miisterinin ve potansiyel miisterinin tim igsel
gostergelerinin satin alma kararim gostermesini saglamaktir!

Nasil Ikna Etmeli?: Sizin de icsel gostergeleriniz bulundugunu, karsimzdaki insam dogru
anlamanizin tek yolunun soru sormak oldugunu unutmayin.

11. Ders: insanlar, Koyun, Portakal, Misir Gibidir

Maalesef piyasa kosullarinda herkes birer mal sayilir. Koyunlardan, misirlardan, portakallardan
farksizdir. Tiim portakallar birbirine benzer. Hepsi aymdir.

Nasil Ikna Etmeli?: Oncelikle kendinizi gelistirin. Bir mal olmadigimzin farkina varin. Kendiniz
icin, size 6zgii “Ozel Sans Teklifleri” hazirlayin. Ardindan, deger verdiginiz insanlarin da aym seyi
gerceklestirmesine yardimc1 olun. Ozel satis teknikleri gelistirmeniz, yasammza netlik kazandirarak
daha hizli ve bagarili olmamzi saglayacakur. Sizi 6zel kilan seyi fark ettiginiz an siiriiden ayrilirsimz.
Bir mal olmaktan ¢ikarsiniz. Siradanlar arasindan siyrilmamz sayesinde, daha biiyiik bir ikna giiciine
kavusursunuz.

12. Ders: Zamanimzi Bosa Harcayanlar: Rakiplerinize Gonderin

Buradaki temel ders, 80/20 ilkesidir. Zamammz harcamaya degmeyecek miisterileri rakibinize
gonderin. Bu sayede hem rakibinizin cammn sikar hem de tiim dikkatinizi miisterilerinizin yiizde 20’lik



kismina odaklama 6zgiirliigiine kavusursunuz.

Nasil Ikna Etmeli?: Oncelikle kendinizi, ardindan personelinizi, zamammz bosa harcayan
insanlar1 belirleme ve kibarca rakibinize goinderme konusunda egitin. Bu egitim size cok sey
kazandiracaktir.

13. Ders: Insanlar Kendilerinde Her Hakki Goriir

Bu, inkar edilemez bir zihniyettir. Bununla her yerde karsilasabilirsiniz. Herhangi bir miisteri
hizmetleri bolimiine girerek insanlarin birbirleriyle nasil konustugunu dinleyin. Maalesef,
miisterilerin tamam savasa girmis gibidir. Bugiinlerde insanlar sirketlere “Bana borclusun!”
zihniyetiyle yaklasiyor.

Nasil Ikna Etmeli?: Miisterilere, sordugunuz sorulara aldigimz yamtlarin 1siginda diiriist ve samimi
bir sekilde davranin.

14. Ders: Gerceklik Algilardan Ibarettir

Diinya, siz nasil algiliyorsanmz dyledir. (En azindan sizin i¢in.) Miisterileriniz ve miisteri adaylarimz
da diinyaya kendi acilarindan bakug@ icin her seyi sizden farkli yorumlayabilir. Bu iletisim
bozuklugunun nedeni, insanlarin bakis acilarindaki farkliliklardir.

Nasil Ikna Etmeli?: Insanlarla kuracagimz iletisimin basarisi, diinyayr onlarin bakis acisiyla
gorebilme becerinize baglidir. Bu nedenle, diinyayr karsimzdaki insanin bakis agisiyla gérebilmenizi
saglayacak sorular sormalisiniz. Bu beceri, iletisim bozuklugunu ortadan kaldiracaktir.

15. Ders: insanlar Tembeldir

Insan dogasi, her zaman isin kolayina kacar. Bir seyi yapmamak, bir insana daha kolay geliyorsa,
tistelik kendisi icin bir anlam ifade etmeyen, cezalandirilmayacag bir seyse, o insan o isi
yapmayacaktir. Bu da, sizden alisveris yapmamamin insanlarin kolayina gelmesi ve olumsuz sonuclar
dogurmamasi durumunda, satis yapamayacaginiz anlamina gelir.

Nasil Ikna Etmeli?: “Ozel Sans Teklifleri” sunarak, sizden alisveris yapmalarimn sikinti verici,
pahali sorunlar ortadan kaldiracagim gosterin. En 6nemlisi de alisverisi kolaylastirin. Onlar adina
elinizden gelen her seyi yapin. Unutmayin, insanlar tembeldir. Potansiyel miisterilerinizden ¢ok fazla
sey talep ederseniz, asla miisteriniz olmazlar.

16. Ders: Insanlar Zevk Almaya Degil; Aciddan Kacmaya Cabalar

Aci, zevkten daha biiyiik bir motivasyondur. Her ne kadar saticilar zevk pesinde kosan bir topluluk
gibi goriinse de, basaril1 bir satis performansimn ardinda zevk degil; yoksulluk korkusu, basarisizlik
korkusu, utanilacak durumlara diisme korkusu, ac1 verici deneyimler gibi etkenler yatar.

Nasil Ikna Etmeli?: Riskleri gdsterin, insanlara hemen harekete gecmemeleri durumunda neler
kaybedeceklerini anlatin. Ardindan, sizin {iriin ve hizmetlerinizi satin almakla hem acidan
kurtulacaklarim hem de ek olarak birtakim zevkler tadacaklarim anlatin. Bunu basarmaniz durumunda
satis yapma olasiligimz artacaktir. Kimi zaman argiimanlarinizi 6nce bir kagida yazmamz akillica bir



davrams olabilir. Elinize bir kagit ve kalem almamz durumunda kazanacaklarimza siz de
sasiracaksimz.

17. Ders: Gorev-Siire Iliskisi

Insanlarin bir saatlik isi koca bir 6gleden sonraya yaymak ya da biitiin giinii alabilecek bir isi yarim
ginde tamamlamak gibi sasirtici bir becerisi vardir. Insanlara bir isi tamamlamak icin ne kadar
zaman tanirsaniz, o is o kadar zaman alacakur.

Nasil Ikna Etmeli?: Cevrenizdeki insanlarin yapacaklar isler icin bir zaman cizelgesi
olugturmasim saglayin. Bu yolla, maksimum is verimine ulasabilirsiniz. Bunu nasil yapacagimz
tamamen size kalmistir. Ancak, bunu basarmanin en iyi yolunun, ustalikli sorular sormak oldugunu
unutmayin.

18. Ders: Insanlar Dinlemez, Konusma Sirasim Bekler

Insanlarin anlatiklarimz aktif sekilde dinlemedigini 6grenmis olmalisimz. Maalesef, aym sey sizin
icin de gecerlidir. Farkinda olun. Dinleyin. Konusarak hicbir sey 6grenemezsiniz. Insanlar1 dinleyin.

Nasil Ikna Etmeli?: llgi duydugunuzu gostererek, kars: tarafi konusmaya 6zendirin. Sorular sorarak
sohbeti siirdiiriin. Konusmak yerine dinlemeyi tercih edin.

19. Ders: Insanlar Yeterince Giilmez
Glilmek 6nemlidir. Saghk verir. Giilmemek ise bagisiklik sistemine zarar vererek omriiniizii kisaltir.
Dolayisiyla, biraz “gevseyin” ve “giiliin.”

Nasil Ikna Etmeli?: Cocuklar1 dikkatle inceleyin. Cocuklar dogal bir sekilde giiler. Once
patronlarinin (anne- babalarimn) giilmesini beklemeden, siyaseten dogru olup olmadigina aldiris
etmeden giilerler. Makaralar1 koyuverirler. Tamamen dogaldirlar. Bu 6zelligi yeniden kazanabilmenin
en iyi yolu cocuklarla daha fazla vakit gecirmektir. Cocuklardan cok sey 6grenebilirsiniz. Bu konunun
uzmani ¢cocuklardir.

20. Ders: Olumsuz Insanlar, Olumsuzluklarim Cevrelerine de Bulastirir. Bu Tiir
Insanlardan Kacinmn

Bu, en zor 6grenilen derslerden biridir. Kimi insanlar asla 6grenemez. Kendinizi her seye olumsuz
bakan insanlardan uzak tutmalisimz. Yanlarina yaklasmayin. Kacin.

Nasil Ikna Etmeli?: Yasamumzdaki insanlar1 dikkatle inceleyin. Aralarinda her seye olumsuz
yaklasanlar var mi? Varsa, ne yapmaniz gerektigini biliyorsunuz.

21. Ders: Kisith Kelime Haznesi Yasamimmz da Kisitlar

Bu durum 6miir boyu hapis cezasi halini alabilir. Tek farkiniz, sizin hiicrenizin anahtarlarim
elinizde tutmamzdir. Anahtar, sozciiklerdir. Sozciikler giicliidiir. Sozciikler sizi 6zgir kilarak,
yasamanizdaki tiim deneyimleri zenginlestirerek canlandirabilir.

Nasil Ikna Etmeli?: Kullandigimz sézciiklerin sayisim artirin. Yeni sozciikler bulun. lyi bir sézliik



satin alarak sik sik karisarin. isin Sirri: Bir kitapta, internette gezinirken, gazete okurken anlarmm
bilmediginiz bir sozcikle karsilastigimzda hemen arasurin. Ne anlama geldigini Ogrenerek
belleginize kaziyin. Her giin birka¢ yeni sozcik 6grenmeyi ve bu sozciikleri yasammzdaki
zenginlikleri artirmak amaciyla kullanmay: aligkanlik haline getirin.

22. Ders: Insanlar Yapabileceklerinden Fazlasina Soz Verir, Elinden Gelenden
Daha Azim1 Yapar

Sirketlerin iyi niyetli davranmasi gerektigini; ancak, genellikle miisterinin kendisini degerli
hissetmesi konusunda yeterince sey yapmadigim 6grenmis durumdasimz. Kendileriyle calismamz icin
size abartil1 sozler verir; ancak, verdikleri s6zlerin ¢ok daha azim yerine getirirler. Siz de kendinizi
aldatilmug hissettiginizle kalirsimiz.

Nasil Ikna Etmeli?: “Yapabileceginizden azina sdz verin, fazlasim yapin” soziinii ilke edinin. Bu
ilke bagarili olmamz saglayacakur. Uniiniiz kisa siirede kulaktan kulaga yayilacakur.

23. Ders: Arkadas Cevresi Baskisi Lisede Bitmez

Buradan cikarilacak ders basittir. Insanlar sevdikleri insanlar gibi olmak ister. Bu sdziin
gecerliligini hepimiz biliriz.
Nasil Ikna Etmeli?: Insanlar kendi davammz konusunda ikna etmek amaciyla benzerlik yasasim ve

arkadaslik yasasim kullanabiliriz. Insanlara, énerdiginiz sekilde davrandiklan takdirde sevdikleri ve
saygl gosterdikleri insanlardan biri gibi olacaklarim gosterin. Hemen harekete gececeklerdir.

24. Ders: Insanlar Yeterince Tutkulu Degildir

Yataktan enerjik bir sekilde firlayarak giine baslamak, her seyi eglenceli bir hale getirmek icin
sabirsizlansamiz, ne harika olurdu, 6yle degil mi? Isterseniz yapabilirsiniz.

Nasil Ikna Etmeli?: Biraz zamammz ayirarak hedef belirleme calismalar1 yapin. Bunu simdiye dek
hi¢ yapmadiysamz bile simdi yapmaya baslayin. Bu calisma yasamimz renklendirerek size bir hedef
saglayacakur. Insanlari, olaylari, durumlari hedefinize uygunluguyla degerlendirmeye
baslayacaksimz. Netlik gii¢ verir. Tutkulu davranmaya basladigimzda ¢ok daha basarili olacaksimz.

25. Ders: Insanlar Varsayimda Bulunmaz, Tepki Gosterir

Profesyonel bir varsayimci olmamn etkisini ¢grenmistiniz. Her zaman icin bir B plammz hazir
bulunsun. Belki de asla ihtiyacimz olmayacak. Ancak, olur da ihtiya¢ duyarsaniz, duruma tepki
gostermek yerine hemen harekete gecebilirsiniz.

Nasil Ikna Etmeli?: Elinize bir kagit kalem alarak atacagimz adimlara kafa yorun. Gelecek hafta,
gelecek ay, gelecek wil... Tim olasiliklar1 diisiiniin. Neler olabilir? Nelerin olmasi miimkiin?
Ardindan planlarimiz1 hazirlayin ve bu olasiliklarin ortaya ¢ikmasi durumunda hemen harekete gecin.
Bu sayede basaril1 olacaksimz.

26. Ders: insanlar Oncelikle Olumsuzluklar1 Goriir



Seytanin avukathigini (stlenen insanlarin hicbir sey yaratmadigim, sadece yok ettigini gordiiniiz.
Seytanin avukatlarimn ortaya ¢ikardig hi¢bir sey yoktur. Bu insanlardan uzak durun.

Nasil Ikna Etmeli?: Bu insanlara gordiigiiniiz yerde meydan okuyun. Yaydiklari olumsuz enerji
bulasicidir. Hemen engelleyin. Nasil mu? Sorular sorarak. Projenin nasil ise yarar hale
gelebilecegine dair goriislerini sorun. Sasirip kalacaklardir. Bu sayede foyalar1 meydana cikacaktir.
Kendilerine meydan okunmasi durumunda sesleri kesilecektir.

27. Ders: Insanlar Okumuyor

Kisisel bir kiitiiphane olusturmamn 6nemini 6grenmis bulunmaktasimz. Okumak, en iyi 6grenme
yontemidir. Peki, insanlar neden okumuyor? Ciinkii, merak etmek yerine hakli olmay: tercih ederler de
ondan. Siz merakl olun.

Nasil ITkna Etmeli?: Kitap alin. Kasetleri dinleyin. Seminerlere kaulin. Ogrenin: Biriktirin. Her
gecen giin merakimz artirin. Her seyin birbirleriyle baglantsim kesfedin. Okuyun. Ornek olun.

“Her seferinde ayni seyi yaparak farkli sonuglar elde etmeyi ummaktan daha bliytik bir delilik
olamaz.”
Albert Einstein



11

Toparhyoruz

Simdi sira, biitiin bu bilgileri isinize yarayacak sekilde bir araya getirmeye geldi. Bu béliimde, tiim
bilgilerin 6ziinii bir arada sunabilmek amaciyla, lzli bir 6zete ve gelecekteki ikna girisimlerinizin
olabildigince basarili olmasim saglayacak bir not defterine yer verecegiz.

Gizli Ikna Taktikleri’nin temel amaci, hedeflediginiz kisiyi bulundugu yerden sizin olmasin
istediginiz yere tasiyabilmektir. Buna, “Karar Yonlendirmesi” adim veriyoruz.

Bunu biraz acalim: Iyi bir gézlemci olmamiz durumunda, hedefimizin ikna girisimimizin baslangic
asamasinda bulundugu konum hakkinda isabetli 6ngoriilerde bulunabiliriz. Ardindan, sonu¢ odakl
diisiince sistemini kullanarak hedefimizi nereye ulastirmak istedigimize karar verdikten sonra bizim
gibi diisiinmesi konusunda kisa siirede ikna etme sansimiz oldukga yiiksektir.

Birazdan kisa bir karar agaciyla karsilasacaksimz. Her nokta bir karardir. Amacimuz; bu kitaptaki
gizli ikna tekniklerini ve taktiklerini kullanarak, kargimuzdaki insanin kararlarim istediklerimizi elde
edecek sekilde kontrol ederek yonlendirmek olmalidir.

Simdi Cizim 11.1’e bakalim.

Cizimden de anlayabileceginiz gibi, hedefinizin, siirecin her asamasinda alabilecegi bircok karar
vardir. Sizin tercihiniz ise, elbette ki sizi arzuladigimz sonuca ulastiracak yolu secmesidir. Hedefiniz
siirecin herhangi bir asamasinda yanlis kararlar alabilir. iste bu yiizden, bu kitab1 her an elinizin
alinda bulundurmalisimz. Gizli ikna tekniklerini ve taktiklerini hi¢bir zaman icin aklimzdan
cikarmamalisiniz.

Cizim 11.1 Gizli Ikna Teknikleri ve Taktikleri Aracihgiyla Karar Alma Siireci

Bir insani ikna edebilmek, genellikle adim adim uygulanabilecek sihirli bir siire¢ degildir. Kimi
zamanlarda ve kosullarda iyi kullanilan bir teknik sorunlarimiza care olabilir. Ancak, genellikle,



“geriye dogru diistince” sistemini uygulamamz gerekecektir. Bir baska deyisle, ise, gerceklestirmek
istediginiz amaci disiinerek baglamali, ardindan su an bulundugunuz konuma dogru adim adim geriye
dogru gitmelisiniz. Bu ¢aba gerektiren bir istir. Ancak, gizli ikna taktikleri konusunda kolaylikla
basar1 kazanarak odiiliiniizii fazlasiyla aldigimz1 goreceksiniz. Karsimzdaki insan ise olup bitenlerin
ayirdina bile varamayacakur. Aldigi kararlarin kendisine ait oldugunu sanacaktir. (Oysa siz
direksiyonda kimin oturdugunu biliyorsunuz.) Bildiginiz gibi, insanlar kendi kararlarina, sizin
onerilerinizden daha sadik kalir. Dolayisiyla, bagarimin sirri, gizli ikna taktiklerini kullanarak
hedefinizi amacimza dogru yonlendirmenizdir.

Kararlar Hakkinda Size Bir Cift Soziimiiz Var

Karar vermenin tek yolu vardir. Yapmak. Ardindan kararimzi gerceklestirmek icin elinizden geleni
yapmali, giiclii ve azimli bir sekilde davranmalisimz. Geriye doniip bakmayin. Gemileri yakin, sizi bu
noktaya getiren kopriileri atin. Geri doniis yoktur. Bir karar aldiginiz andan itibaren, gerceklestirmek
icin elinizden geleni yapmaya baslayin.

Zor bir karar aldigimiz an, kendinizi ¢ok daha iyi hissetmeye baglayacaksimz. O andan itibaren tiim
dikkatinizi o karar1 gerceklestirmeye odaklamalisimz. Kararimz gerceklestirmek tizere harekete
gecmek, size giic ve iz kazandiracaktir.

Karar alamaz duruma gelirseniz, biiyiik bir stres yasamaya baglarsiniz. Karari ne kadar ertelerseniz
-isleri ne kadar stiriincemede birakirsamz- huzursuzlugunuz ve rahatsizligimz da o kadar artar.

Kararsizlik, strese yol acan, degerli enerjinizi tiikketen bir kisir dongii yaratir. Strese, sikintiya ve
korkuya neden olur. Kisa stire icerisinde zihninizdeki tablo giderek olumsuz bir hal alir. Bu sayede
daha da kacarsimz. Isleri iyiden iyiye siirincemede birakirsimz. Bu bitmek bilmez bir kisir déngiidiir.

Bu kisir déngiiden kurtulmamn tek yolu, bir karar alarak o karara sadik kalmaktir. Ancak, o zaman
kaygilar ve stres ortadan kalkabilir. Bu sayede her sey daha berrak, daha kolay ve daha heyecan
verici bir hal alir. Dolayisiyla, yapmaniz gereken, karar alarak harekete gecmektir.

MNor: Farlundaysaniz, burada, daha &nce séziinii ettifim
zaman yolculugn yontemini lullandim. Sizi lararsizign
yasandipy -stres ve kayp dolu- bir pelecefe gétiirdiikren
sonra, tekrar bugline peri getirerek ¢éziimiin karar almak
oldugunu posterdim! Ardindan, larar almamin stresi ve
kayglan orradan kaldwracagam, huzur bulacaginz anlatm.
Biitiin bunlarnin bir arada nasd lullanddgin gorebiliyor

musunuz?

Bu bolimiin ardindan gizli ikna notlarinin yer aldig1 bir ek bolim bulacaksimz. Bu kitaptaki en
onemli kavramlar bir araya getiren bu notlar, bu kavramlari, ikna girisimlerinizde kullanmamzi
saglayacaktur. Bu sayfalar yardimiyla, hedeflediginiz kisinin, sizi hedefinize ulastiracak dogru
kararlar almasina yardimci olabileceksiniz. Onemli satislarimz, miilakatlarimz, pazarhiklarimz, is
goriismeleriniz Oncesinde bu sayfalara basvurabilirsiniz. Bu notlar gizli ikna siirecinin tiim
asamalarim gozden gecirerek, ikna kabiliyetinizi maksimum diizeye ¢ikarmamza yardimci olacaktir.

Dilerseniz, ihtiya¢ duydugunuz an kullanmak {izere bu sayfalarin fotokopilerini ¢cekebilirsiniz.



Son Sozler

Kazanmak istiyorsunuz. Icinde bulundugunuz durumu, kosullarimz gelistirmek istiyorsunuz. O halde
bu kitapta anlatilanlar1 6grenmek igin caba harcayin. Bu kitap, c¢evrenizdeki insanlara karsi
duyacaginiz merak acgisindan bir baslangi¢ noktasi olsun. Bu konu, herhangi bir kitapta biitiiniiyle ele
alinamayacak kadar karmasiktir. Bu konuya ilgi duymaya basladigimz an, ikna sanati konusunda
kitaplardan, kasetlerden, CD’lerden, DVD’lerden olusan genis bir kiitiphane kurmamz uzun
sirmeyecektir. Bu soylediklerimiz size inanilmaz m geldi?

Bu kitabin yazarlarimin her ikisinin de kitapliklarinda konu hakkinda binlerce sey bulunuyor. Biz
ikimiz de insanlar1 ve diinyanin isleyisini gercekten merak ediyoruz. Sizi de insanlar hakkinda daha
fazla sey 6grenme konusuna samimi bir ilgi ve merak duymaya davet ediyoruz. Unutmayin, hayatta
karsimiza cikacak her sey, insanlar sayesinde olacaktir. Merak, en giiclii ortagimzdir!



Ek

Gizli ikna Not Defteri

Bu notlar kullammmz igindir. Dilerseniz, bu béliimiin fotokopisini cekerek 6nemli ikna
girisimleriniz o6ncesi kullanabilirsiniz. Not defterini tamamen doldurdugunuzda basar1
olasiligimz artacaktir! Hadi baslayalim!

Giiniin tarihi: — Toplant1 tarihi:
Amacim (Bunu sizden bagka goren olmayacak. O yiizden diiriist davranabilirsiniz. Tam olarak ne
tir bir sonuca ulagmak istediginizi yazin.)

Sonu¢ Odakh Diisiince Kutusu

Olaya kaulan insanlarin listesi Baslangic pozisyonlari

1. .

R ag KM i

fkna girisimlerim sonucunda nelere inanmalarmy/hisse tmelerini/yapmalarim istiyorum?
L.

2
3,
4
5

Mesajinizi Ileteceginiz Sozciikleri, Sorular: ve Hikdyeleri Secin



SOZCUK MONUSU: Asagidaki sozciiklerden mesajimza uygun olanlarn elinizden geldigince
kullanin. Bunlar, etkisi kamtlanmis, en ikna edici sézciiklerdir. Kullanmayr planladiklariniz
isaretleyin.

Sen Para Givenli Sevgi
Sonug Saghk Kolay Kesif
Kanitlanmis Yeni Girvenlik Garanti
Bedava Evet Hizh Meden
Masil Sirlar Satis Gilig
Simdi Clinki Dikkat Duyuru
Karsilastir Biitiin Indirim Ozgiir
Pazarhk Ozel Hayal etrek Sihirli
Orijinal Sinirsiz Memnun etmek  Ozgiin

Unlii, ilerleme, biiyiilleyici, duyuru, cekici, nihayet, dikkat, 6zgiin, dikkatli, pazarlik, ciinkii,
gliclendirici, devrim, rekabet, degisim, secim, klasik, rahat, karsilastirmak, tamamlamak, uyumlu,
hazir, arzulamak, kesfetmek, sira disi, kolayca, verimli, enerji, 6zel, olaganiistii, hizli, iicretsiz,
taze, eglenceli, iyilestirme, yardim, diiriist, kilavuz, acele, hayal etmek, Onemli, gelismis,
vazgecilmez, inamlmaz, bilgilendirici, ¢cabuk, samimi, sunan, akil almaz, son sans, sevgi, liiks,
biiyiilii, mucize, para, kazandiran, tasarruf, dogal, dogal olarak, yeni, simdi, teklif, asmak, huzur,
miikemmel, liitfen, memnuniyet, art1, popiiler, giic, giiclii, pratik, 6nleyici, kazancl, séz, hizli, fark
etmek, 6nerilen, rahatlatici, rahatlama, bilimsel, gizli, carpici, hizmet, kolaylastirmak, gevsetmek,
ozel teklif, statii, durmak, costurucu, carpici, moda, iistiin, garantili, sasirtici, tesekkiirler, giincel,
gercek, geleneksel, nihai, simrsiz, alisilmadik, yararli, degerli, aranan, uyari, senin.

SORU LISTESI: Bu sorular1 ekonomik kullamn. Iyi sorulmus, duygulari harekete geciren
sorularla, karsimzdaki insanin diistincelerini yonlendirebilirsiniz.

Kendinize olumlu i¢sel sorular sorun, olumsuz sorularin iceri sizmasim engelleyin.
* Bu sohbetin sonunda ne hissetmek istiyorum?

» Hedefimin ne hissetmesini istiyorum?

 Asil amacim nedir? (Bu iliskiden elde etmek istedigim sey nedir?)

 Ne kadar siirer? (Benim ne kadar zamammu alacak? Hedefimin ne kadar zamamm alacak?)
* Hedefim taleplerimi kabul ederse amaclarima yaklagmus olacak miyim?

» Hedefim isbirligini kabul ettiginde daha iyi bir duruma gelecek mi?

« Aynntilar nelerdir? (Tarihler, saatler, maliyetler vesaire)

 Baska kimleri olaya katmam gerekir?

* Bilmedigim seyler var nm?

* Ne tiir sorunlar cikabilir?

» Hedeflerimden ne tiir itirazlar gelebilir?

» Hedefimin bu isten kazanci ne olacak?



 Baska bir insam olaya katmakta yarar var mu; yoksa, kendi basima m yapmaliyim?

Soru sorarken “ciinkii” sozciigiinii kullanin: “Ciinkii” s6zctigii, bir seyi yapma ya da yapmama
nedenini ortaya koyar.

Soru sormak yanitlar: getirir: Soru sorarak, siireci ve karsimzdaki insam denetim altina

alabileceginizi unutmayin. Dogru sorular1 sorarak karsimzdaki insanlar1 denetleyebilir,
yonlendirebilirsiniz.

Kahplar Yikan Sorular
Yonlendirici sorular: Genellikle “Oyle degil mi?” ifadesiyle biter.

HIiPNOTIK DiL. KALIPLARININ KULLANIMI

Bu kaliplarin basarisi, ne sdylediginizden ¢ok, nasil sfylediginize baglidir.
Mesajinizi sezdirmeden iletmek istiyorsamz tonlamalar1 ve duraklamalar1 dikkatli kullamn.
 Akil verecek degilim; ama,...

* Ne diistintiyorsunuz?

* Bilmek isteyeceginizi diisiindiim.

» Karar vermenize yardimci olacak.

* Mecbur degilsiniz.

* Kimi insanlar nedense...

* Bilemiyorum.

» Gormek ister miydiniz?

* Bazilari...

* Olsaydh...

 Secmeniz gerekseydi...

* Hi¢ gordiiniiz mii?

* Duysaniz sasirmaz miydimz?

* Neler olabilecegini bir hayal edin.

« Tlgileniyor musunuz?

* Size yontemini gosterseydim.

* Neler hissederdiniz?

* Bilemezsiniz.

» GOstermek isterim.

* Acaba?

* Sizce de dyle degil mi?

* Siz de Oyle hissetmiyor musunuz?

Hedefinizi gizlice ikna ederken kullanacagimz ciimleleri yazin:
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Kullanacagimz Taktikleri Isaretleyin

Karsilikl Uyum | lcerigin Kullanimi SCreclerin Senkronize Olun Seslerin
Sadlayin Kullarumi Senkronizasyonu
Solunumun Durusunuzu | Senkronizasyon | Sesinizle Oynayin | Ortakhk Kurun
Senkronizasyonu | Senkronize Edin Testi
Kusurlanniz: Itiraf | Paylasimai Olun | Ortak Dismanlar “Onlar” Sayg! Gosterin
Edin Hakkindaki
Hikayeler
Hedefinizi Fazlasim Verin Alcak- Met Olun Hizli, Kolay, Glizel
Sagirtin génalalogindn
Gl
Can Kulagiyla Onay Isteyin Az Bulunurluk | Kapinizi Dostlara Bilinen-
Dinleyin Hissi Acin Bilinmeyen
Baglantisi
Grubun Parcasi | Zitlklar Yaratin | Medenini Sorma | Saatini Ayarlayin | Sarsilmaz Glven
olmak
Mekan Tutarl Olun | Gizli Hipnotik Dil | Bedeninizle Ayni | Sonug Odakh
Kullanmak Kaliplan Dil Dislince
Bilgi Aktarma HHGTeknigi | Silme, Carpitma, | Not Alma Taktigi |  Sesinizi Kisin
Yinternleri Genelleme
80/20 Kural lkna Asisi Esneklik Gizli Empatik | MuglakKonusma
Zihin Sanati
Ugiin Glict S6zelVurgu | DeneyimeKatihm | Tawirlar Yoluyla | Mizik Yoluyla
lkna lkna
Tutarsizlik Secenekler Insanlar Kendinizi Ortaya | Karar Anindaki
Azaldikca Kendilerine Koyun Dalgalanma

Inarurlar
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